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INTRODUCCION 

Debido al crecimiento sostenido en los últimos años de la industria de la 

construcción, PBI promedio de construcción en 11%, con tendencia a 

seguir creciendo o sostenerse en los próximos años, según reporte del 1er. 

trimestre del Banco Central de Reserva del Perú (2011), muchas empresas 

decidieron ingresar a participar en algunas de las etapas de esta cadena 

productiva. "Recolsa" (ver anexo 1) compañía con más de 30 años 

dedicados al rubro de la reparación de equipos pesados para la industria 

de la construcción y minería, a inicios del 2010 decide incursionar en la 

venta y alquiler de equipos de movimiento de tierra (por la afinidad que 

tenían de estos equipos), así como los equipos de limpieza industrial. 

Crearon un departamento de venta dotando de una estructura muy básica 

para su funcionamiento, al año.consiguen un resultado expectante, debido 

a la demanda del mercado, según reporte de gerencia de Rexco (Marzo, 

2011) toman la decisión de independizar este organismo de ventas y 

crearon una empresa; "Rexco Maquinarias S.A." (Ver anexo 2), también 

eran conscientes del siguiente problema: al ser una nueva empresa, 

necesitaban dotar de una Columna vertebral organizativa de carácter 

comercial que defina; las estrategias generales de las ventas, estructurar 

el área de ventas, implementar las herramientas de ventas, con sustento 

en el uso de las ciencias e ingeniería y que todo esto sea viable técnica y 

económicamente. 

Se me encargo, a modo de una asesoría externa, presentar la solución al 

problema señalado, bajo los objetivos planteados por el directorio; monto 

de venta y margen de ganancia, visto los datos y situación real, y con la 

experiencia, capacidad y conocimiento del mercado industrial, se plantea 

elaborar un "Plan estratégico y de ventas", que tendrá como base y 

estructura el desarrollo y marco conceptual las leyes del marketing; el 

análisis del entorno del mercado, sus características, competencia, las 
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fortalezas y debilidades internas, para luego dimensionar y cuantificar el 

mercado, establecer los horizontes de precios y costos específicos de los 

productos a trabajar, y establecer las estrategias de; productos a 

comercializar, horizontes de precios, canales de distribución y la política de 

ventas, siendo esta última, trascendental, ya que aquí se diseña la 

herramienta principal de ventas; el modelo de selección y cálculo de los 

equipos de movimiento de tierra que plasmara en un formato standarizado 

a ser usado por los vendedores. Este formato estará basado en los 

conceptos de diseño mecánicos por capacidad, señalados en las normas 

internacionales de construcción ASA y PCSA, los manuales de los 

fabricantes líderes en el mercado, y cálculo de costo de operación. 

Todo lo anterior define el perfil del vendedor y nos permite realizar el plan 

operativo de ventas, también nos llevara a dimensionar y estructurar el 

departamento de ventas, y finalmente realizar el análisis de la viabilidad 

económica de este plan a través de un flujo de caja y estado de ganancias 

y pérdidas proyectado, la evaluación del VAN y el TIR. Se espera obtener 

un plan adecuado de marketing y ventas que tenga como herramienta 

principal el formato de selección del equipo óptimo de movimiento de tierra 

solicitado por el cliente, que cumpla los objetivos planteado.- 

Recalco que este trabajo tiene como alcance, para ser ejecutado en el 

periodo de los años Abril 2011 — Marzo 2012, la misma, que la compañía 

aplicaría, según sea el caso, total o parcialmente. 
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I.- OBJETIVOS 

1.1.- Generales 

Elaborar el plan estratégico y de ventas de maquinarias de movimiento de 

tierra hasta 10 toneladas con la finalidad de obtener ventas por US $5, 

000,000.00 en toda la empresa, con una participación del 5% del mercado 

y un margen bruto (rentabilidad) del 25%, bajo los lineamientos y políticas 

establecidas por el directorio, dentro del crecimiento del grupo "Recolsa". 

1.2.- Específicos 

Los objetivos específicos serán los siguientes: 

Elaborar el plan operativo de marketing, así como el plan operativo 
de ventas. 

Establecer una metodología de cálculo para la selección de las 
maquinarias y equipos. 

Establecer formatos de selección de equipos, a ser usados por los 
vendedores. 

Evaluación técnico económica del plan de ventas. 
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II.- ORGANIZACION DE LA EMPRESA 

2.1.- Reseña histórica 

"Rexco Maquinarias S.A." inicia operaciones el 23.03.2011, en el rubro de 

venta de equipos de movimientos de tierra y equipos de limpieza industrial, 

ubicándose en la provincia constitucional del Callao, y teniendo como 

centro de operaciones al interior de las instalaciones de "Recolsa". 

2.2.- Estructura organizativa 

Debido a que Rexco pertenece al grupo Recolsa, esta absorbe algunas 

áreas de operaciones, sobre todo las administrativas, como un service para 

Rexco. Mi participación era puntual a modo de un asesor externo, 

coordinaba directamente con el Gerente Comercial de "Rexco S.A.", así 

como con el Gerente general de "Recolsa", razón por la cual no estoy dentro 

del organigrama.- 

El directorio es el mismo para todo el grupo es decir tanto para Rexco como 

para Recolsa, de la misma manera el Gerente General de Recolsa es el 

mismo para Rexco, las áreas administrativas como pueden observar en 

letras azules, son las de Recolsa que ofrecen estos servicios a manera de 

un service. A partir del Gerente Comercial hacia abajo todos, si, son 

pertenecientes exclusivamente a Rexco, cabe señalar que esta es la 

organización existente y sobre la cual opera la Empresa, y por decisión del 

directorio, tendrá y se trabajara sobre esta estructura, la misma que con el 

plan a realizarse se debe redimensionar o reestructurar. Definamos cada 

puesto dentro del organigrama. 
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Gerente 
Comercial 

Asistente 
Administrativo 

Responsable de 
Servicio Tecnico 

As'stente 
Comercial 

Tecnico 2 

Linea Amarilla 
Vendedor 3 

linea Verde 
Vendedor 1 

Linea Verde 
Vendedor 2 

Directorio 

Tecnico 1 

Linea Amarilla 1 	Linea Amarilla 
Vendedor 1 	Vendedor 2 

FIGURA N° 1 
ORGANIGRAMA EXISTENTE EN "REXCO S.A." 

Fuente: Rexco S.A. Elaboración propia 

2.2.1.- Descripción de cargos 

Gerente Comercial: A cargo del Ingeniero Mecánico Luis Castro, quien se 

hace responsable de toda la administración, gestión y manejo de los 

recursos de ventas y de los proveedores, responsable de las políticas de 

ventas, distribución, precios y manejo de clientes, responsable de la 

planificación y ejecución de los planes de ventas anuales así como de su 

presupuesto. Responsable directo del cumplimiento de los objetivos de 

ventas y márgenes de ganancia propuesto. Reporta directamente al 

gerente general y directorio. 

Asistente comercial: A cargo de la Srta. Helen Eyzaguirre, cuya labor es 

de enlace entre la gerencia y la fuerza de ventas, realiza el reporte de; 
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ventas, producción de vendedores, coordinación del plan de visitas y 

reporte de las mismas, reporte al desarrollo del presupuesto y forecast de 

ventas, actualización de; lista de precios, base de datos clientes y 

administración de la información técnica. Reporta al gerente comercial. 

Asistente administrativa: A cargo de la Srta. Esperanza Cox, cuya labor 

es el ordenamiento y seguimiento de la cartera de créditos y cobranzas (en 

coordinación con créditos y finanzas de Recolsa), reporte de las comisiones 

de ventas, reporte y revisión de la rotación de productos, coordinación de 

los ingresos de productos, seguimiento a los despachos y manejo de la 

comunicación con los proveedores. Reporta al gerente comercial. 

Jefe de Servicio técnico: A cargo del Sr. Harold Bezada, responsable del 

manejo y solución de todos los reclamos y servicios requeridos por la 

clientela, bajo los standares y política establecida por los proveedores y la 

empresa, administrar y gestionar los recursos técnicos, personales y de 

equipos para cumplir con este cometido, responsable de las entregas 

técnicas y de la conformidad de los mismos. Responsable del manejo y 

requerimiento del stock de repuestos óptimos para nuestra clientela. 

Reporta al gerente comercial. 

Técnicos de servicios: Existen 2 técnicos cuya principal labor es ejecutar 

las órdenes de trabajos establecidos por el responsable, hay un técnico de 

motores a cargo del Sr. Enzo More, y otro de hidráulica a cargo del Sr. 

Roger Celestino, ambos reportan al Jefe de servicio técnico. 

Representantes de ventas línea amarilla: Hay 3 representantes de 

ventas todos ellos Ingenieros mecánicos o industriales, se reparte la 

clientela de Lima según el tipo de empresa que atienden; para las 

constructoras el Ing. Juan Carlos Carbajal, para las empresas mineras el 

Ing. Juan Carlos Hidalgo y para licitaciones con el estado la Ing. Mariana 

Torres. La distribución de cartera es por rubro de industrias, y cada uno es 

responsable del cumplimiento de su meta de venta mensual así como del 
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crecimiento de su cartera de clientes. Todos tienen al menos 3 años de 

experiencia en ventas industriales. 

Representantes de ventas línea verde: Hay 2 representantes de ventas 

todos Ingenieros industriales, también se distribuyen la clientela de Lima 

según el tipo de empresa que atienden; para sector público (municipios, 

etc.) la lng. Jackeline de la Cruz, para las empresas privadas el Ing. José 

Baltodano, igual, cada uno es responsable del cumplimiento de su meta de 

venta mensual así como del crecimiento de su cartera de clientes. Todos 

tienen al menos 2 años de experiencia en ventas industriales. 

Función del bachiller: Reporte directo a Gerencia, mis labores fueron: 

Presentar el cronograma del plan de trabajo. 

Recabar información escrita de todas las áreas comprometidas. 

Entrevista a ejecutivos de ventas y gerentes (rrhh, finanzas, ventas, 

logístico, etc.). 

Recabar información del mercado por parte de proveedores, 

clientes, instituciones (Inei, Bcrp), competencia, etc. 

Recabar información técnica de equipos de movimiento de tierra de 

fabricantes, representantes de marcas, personas especializadas. 

Reuniones de coordinación y trabajos con el gerente comercial. 

Ejecutar la elaboración de los planes de marketing y ventas (incluido 

el modelo y formato de selección de equipos) 

Entrega de avances parciales al gerente general. 

Entrega y sustentación final del plan. 
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III.- ACTIVIDADES DESARROLLADA POR LA EMPRESA 

3.1.- Actividades desarrolladas por "Rexco S.A." 

Esta empresa nació como parte de la estrategia de crecimiento del grupo 

"Recolsa", la misma que tenía como objetivo incursionar en el suministros 

de equipos para movimiento de tierra, dirigidos al sector de la construcción 

y minería fundamentalmente, así como equipos de limpieza industrial y 

urbana complementado con gestión de residuos sólidos, se contempla 

también los alquileres de los equipos de movimiento de tierras. Esto se 

realizaría mediante la importación y venta de estos equipos, a través de 

representaciones exclusivas o autorizadas de fabricantes líderes mundiales 

en estos equipos, se estableció 2 líneas de comercialización: 

Línea Amarilla: Maquinaria de movimiento de tierra, para los sectores de 

construcción y minería principalmente pero también con probables 

aplicaciones en petróleo, agroindustria, agricultura, almaceneras, vidrio, 

cementerios, municipalidades, etc. Esta línea de comercialización, luego 

pasa a llamarse en la actualidad "Rexco Compakta", tal como pueden 

observar en su página web. 

Línea Verde: Equipos y soluciones para limpieza urbana y tratamiento de 

residuos sólidos urbanos (RSU), así como equipos para limpieza industrial 

y comercial así como mobiliario urbano. Esta línea de comercialización, 

luego pasa a llamarse en la actualidad "Rexco Impakta", tal como pueden 

observar en su página web. 

3.2.- Marcas representadas 

En línea amarilla: Cuando Recolsa decide incursionar en la venta y 

alquiler de estos equipos, buscan contar con representadas que tenga 

como requisitos; reconocida calidad en el mercado internacional, prestigio 

mundial y respaldo de marca como garantía para ingresar con buenas 

posibilidades al mercado Peruano. También deciden dentro de los equipos 

14 



de movimiento de tierra, focalizarse en suministrar equipos que cubran las 

actividades de: excavación, carga, transporte y descarga, por la familiaridad 

que tenían, ya que Recolsa es especialista en reparar las partes mecánicas 

y mecanizadas de estos equipos desde hace muchos años atrás. Al 

empezar sus operaciones consiguieron la representación exclusiva de la 

marca alemana "Wacker Neuson" para sus líneas de cargadores frontales, 

excavadoras y dumpers, cabe señalar que esta compañía tiene la línea 

completa de equipos de movimiento de tierra, las otras líneas las tiene el 

grupo Ferreyros. 

Wacker Neuson (Alemania): Línea compacta compuesta por cargadores 

frontales articulados y rígidos, excavadoras de orugas, dumpers y torres de 

iluminación. Esta marca representa la línea principal entre todas las 

representadas por "Rexco" dentro de la Línea Amarilla, sobre esta se tienen 

las otras líneas colaterales de accesorios y equipos modulares que sirven 

para realizar trabajos tomando como base estos equipos. 

Otras representadas en línea amarilla: Las demás representadas 

servirán como productos de apoyo a la línea principal, tenemos a; 

"Canginibenne" (Italia), www.canginibenne.com  que comercializa 

aditamentos (attachments) para mini cargadores, cargadores compactos, 

excavadoras compactas, y retro excavadoras, también tenemos a "Allu" 

(Finlandia) www.allu.net  que ofrece palas procesadoras. 
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FIGURA N°2 
PAGINA WEB "WACKER NEUSON". 

VACKER 
NEUSON atonal 

Product—  o ~litio—  Pi•—tas cl;rota— 	orispHsolos ~lotos & Soluciones ~cubra más Novedad» Contacto 

Fuente: Página web de Wacker Neuson; www.wackemeuson.com  

En los anexos 3, 4 y 5, podemos observar la gama completa de esta 

marca. 

- En línea verde: Al igual que la línea amarilla, se buscó una representada 

principal, con las características de reconocida calidad en el mercado 

internacional, prestigio y respaldo como garantía para ingresar con buenas 

posibilidades al mercado peruano, la marca "Scorza" (Argentina) 

www.scorza.com.ar  provee equipos para limpieza urbana como cajas 

recolectoras, compactadoras, unidades succionadoras / des-obstructoras, 

barredoras de calles, etc., esta marca representa la principal entre todas 

las representadas por "Rexco" dentro de la Línea Verde. 
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FIGURA N° 3 
PAGINA WEB %CORZA' 

Fuente: Página web de *Scorza": www.scorza.com.ar  

3.4.- Alquiler de equipos 

Con el objeto de difundir la Línea Compacta "Wacker Neuson" y mostrar 

sus ventajas entre las empresas constructoras, se decidió ingresar al 

negocio de alquiler de equipos. Esta modalidad permitirá disponer de 

equipos de renta para usarlos en demostraciones sin necesidld de utilizar 

un equipo nuevo, también el de permitir conocer de cerca las diferentes 

aplicaciones y fortalecer el área de servicios. Por un tema financiero, se 

decidió sólo destinar 20 % de equipos para esta modalidad de negocio, es 

decir, el mayor % de equipos del stock son destinados a la venta. 

3.5.- Clientes atendidos 

A la fecha tenemos los siguientes: 
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TABLA N°1 

CARTERA DE CLIENTES A INICIOS DEL 2011 

Cartera de Clientes 

Linea Amarilla Linea Verde 

Compañía Compañía 

Abengoa Municipalidad de Comas 

Odebrecht Ferreyros S.A. 

Grafía y Montero Ajinomoto 

Cosapi Universidad Cesar Vallejos 

ICCGSA Municipalidad de Surco 

Baker Hughes EULEN 

.1.1C Contratistas Grals. Municiplaidad de San Miguel 

Camposanto Mapfre ICCGSA 

Fuente: Rexco S.A. Elaboración propia 

3.6.- Experiencia personal 

Previo a este proyecto, ya había realizado similares en anteriores 

compañías que labore y en trabajos propios para terceros. 
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TABLA N°2 
EXPERIENCIA PROFESIONAL EN PROYECTOS SIMILARES 

EXPERIENCIA EN PROYECTOS SIMILARES PREVIOS AL DESARROLLADO EN "RUCO MAQUINARIAS S.A." 

Proyecto Compañía Cargo Año 

Programa "Just in Time" de equipos y maquinadas EDIPESA Jefe de Importacion 1995 

Redimensioamiento del departamento de ventas EDIPESA Gerente de Ventas 1996 

Plan de ventas: Lineas de ventas, Productos y Vendedores EDIPESA Gerente de Ventas 1996 

Lanzamiento de la linea de Maquinarias de Construccion ligera EDIPESA Gerente de Ventas 1997 

Creacion del equipo de ventas corporativos. EDIPESA Gerente de Ventas 1997 

Lanzamiento de la linea lanchas de pesca artesanal hasta 8Ton. EDIPESA Gerente de Ventas 1998 

Plan de marketing y ventas EDIPESA Gerente de Ventas 97,98,99,03,01 

Implementation de la linea de herramientas industriales Ace Home Center Asesor Externo 2031 

Plan de introduccion de equipos forestales Amazonia Peruana HUSQVARNA Jefe de Ventas 2002 

Re-estructuracion y dimensionamiento del dpto. de ventas HUSQVARNA Jefe de Ventas 2002 

Plan de ventas: Uneas de ventas, Productos y Vendedores HUSQVARNA Jefe de Ventas 2032,03,04 

Implementation "Unidad de negocios de equipos ilndustriales" Kraver Equip SAC Asesor Externo 2005 

Re-estructuracion y dimensionamiento del dpto. de ventas Adolphus S.A. Gerente Comercial 2006 

Elaboracion y ejecucion de los planes de ventas. Adolphus S.A. Gerente Comercial 2036,07,08 

Redimensionamientoireestructuradon del departamento de ventas. Precision Peru S.A. Gerente Comercial 2008 

Plan de compras y presupuesto Precision Peru S.A. Gerente Comercial . 2039,10, 11 

Plan de ventas y marketing Precision Peru S.A. Gerente Comercial 2009,10, 11 

Fuente: Elaboración propia 
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IV.- DESCRIPCION DETALLADA DEL PROYECTO DE 

INGENIERIA 

4.1.- Descripción del tema 

Me convocan a una reunión por parte del grupo "Recolsa", a fines de febrero 

del 2011, deseaban consolidar la operación de ventas de los equipos 

industriales. En la reunión estuvieron el lng. Luis Castro gerente general de 

"Rexco S.A." y el Ing. Sergio Villar gerente general de "Recolsa", comentan 

que parte de su estrategia de crecimiento, hace un año decidieron 

incursionar en la venta de equipos de movimiento de tierra y de limpieza, 

aprovechando el crecimiento del sector construcción y el ofrecimiento de 

una prestigiosa marca de equipos de construcción 'Wacker Neuson" 

(Germany), para ser representantes de su línea de equipos de movimiento 

de tierra, en Perú. 

Implementaron un equipo de ventas dentro de "Recolsa" que se encargaría 

de esta nueva unidad, se le doto de un gerente comercial, quien conformo 

un muy básico equipo administrativo y de vendedores, se adquirió un 1er. 

lote de equipos y se salió a vender con entusiasmo y algo de planificación, 

de hecho los contactos con las empresa constructoras ya se tenían, 2 de 

los vendedores de "Recolsa", pasaron a esta nueva unidad, bajo un plan 

de ventas poco estructurado, se realizaron las 1eras ventas, pasado el año 

a pesar de algunas dificultades el directorio evaluó como positiva el cierre 

de año, se realizaron ventas por $1,233,000.00 (85% pertenece a línea 

amarilla), con un margen de ganancia operativo del 17%, sin embargo el 

estado de ganancias y pérdidas arrojaba aun negativo, por el efecto de las 

ventas diferidas. 

Indican que contaban con un programa de ventas muy básico, realizado en 

base a la experiencia de los vendedores y del gerente, no se tenía un plan 

estratégico que vertebrara toda la organización, ni mucho menos los planes 

de ventas operativos con sus respectivos presupuestos establecidos, no 
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sabían, aunque si intuían, el tamaño del mercado y la competencia, pero si 

habían establecido tentativamente facturar $5,000,000.00 para este año, 

evidenciaban la carencia de política de precios, distribución y ventas, no se 

contaba con las herramientas de ventas adecuadas para responder 

adecuadamente a los requerimientos de los clientes, estas se hacían en 

base a la incipiente capacitación de ventas instruida por el fabricante, 

dejando casi a la capacidad de conocimiento personal de los vendedores, 

indicaban que aún no había una clara diferencia entre ellos y la 

competencia. Me entregan la data de resultados comerciales y decido 

participar de esta competencia, elaborar y presentar el proyecto. 

4.2.- Antecedentes 

Hemos tomado en consideración algunas referencias que nos han servido 

de consulta y modelo de desarrollo para nuestro trabajo, aquí algunas: 

4.2.1 internacionales 

Cadena, Víctor (2013), en su tesis "Análisis de costos de productividad y su 

influencia en el movimiento de tierras por métodos mecánicos", cuyo 

objetivo es el análisis de los costos de productividad como herramienta 

para optimizar el uso de los equipos de movimiento de tierras, las 

conclusiones nos indica que la buena elección de un equipo de 

movimiento de tierra, mediante este análisis, nos evitara perdidas 

económicas y operativas, ya que al sobre-dimensionar o sub-dimensionar 

el equipo en corto o mediano plaza traerá consecuencias económicas y de 

daño al equipo. De este trabajo tomamos como referencia el marco 

teórico, el método de cálculo por rendimiento de los equipos de movimiento 

de tierras, así como el sustento del uso y selección, ya que es apropiado, 

está basado en los datos y cálculos de fabricantes y corroborados con los 

datos de campo. 

Pérez, Gina (2013), en su tesis "Plan de negocios para una empresa de 

soluciones en ingeniería de mantenimiento", cuyo objetivo es validar si el 
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portafolio de productos y servicios con alto valor percibido y rentabilidad 

adecuada durante 8 años es posible, las conclusiones señalan que hay 

indicios muy reales de un mercado existente para este tipo de negocio, de 

clientes que buscan calidad y confiabilidad, además el negocio al termino 

de 8 años consigue rentabilidad de 23%. Este trabajo lo estamos usando 

como modelo de formato a desarrollar, la estructura es la adecuado para 

nuestro informe, en la parte de la estrategia y plan de marketing. 

Espinel, Christian y Romero, Fernando (2013), en su tesis "Plan de 

negocios empresa de aire acondicionado y ventilación mecánica cooler 

ingeniería", cuyo objetivo es mostrar la viabilidad técnico y económico de 

este plan, a cuyas conclusiones remite la viabilidad del plan debido a un 

mercado latente en crecimiento, otorgando una rentabilidad de 46%, pues 

bien, estamos tomando como referencia el análisis de viabilidad 

económico para aplicarla en nuestro trabajo, ya que las herramientas de 

TIR y VAN, la elaboración de los cuadros financieros, en su composición 

son similares a nuestro caso. 

4.2.2.- nacionales 

Barreto, Juan (2008), en su tesis: "Criterios de selección y reemplazo de 

equipos para la construcción de accesos y plataformas en la zona de San 

Antonio, provincia de Yauli — Junín", cuyo objetivo es desarrollar criterios 

de análisis de sensibilidad económica (costo de propiedad y operación) 

para la buena selección de equipos, reducir costos operativos e 

incrementar la eficiencia de los equipos de movimiento de tierras, nos 

señala en su conclusiones lo importante del uso de este análisis, basado 

en los costos de adquisición, operatividad, mantenimiento y condiciones de 

trabajo, razón por el cual estamos usando el método usado aquí para 

también hacer la selección de los equipos de acarreo y carga por reemplazo 

de maquina movimiento de tierras, en base a estos conceptos. 
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Guevara, Francisco (2010), en su tesis: "Análisis y ejecución de 

movimientos de tierras en una obra empleando el diagnostico de curva 

masa", cuyo objetivo es entregar una herramienta que sirva para diseñar 

el trabajo de movimiento de tierras y hacer una adecuada selección del 

equipo, en sus conclusiones indica que esta, es un método eficiente que 

conlleva a la buena elección del equipo, de esta trabajo estamos tomando 

los conceptos bases de movimiento de tierra, sus etapas, análisis de las 

características de los materiales según ASTM, y los cálculos de rendimiento 

de los equipos. 

Cruz, Aria, y Rosales (UPC, 2007), en su tesis: "Plan de negocios para una 

empresa dedicada al alquiler de equipos de perforación diamantina 

utilizados para la actividad minera de exploración", cuyo objetivo es 

demostrar si existe un mercado real para este tipo de negocios, en cuya 

conclusión demuestra la existencia real de este mercado caracterizado 

por una variable de alta confiabilidad, pues estamos usando el modelo de 

análisis de mercado para dimensionar y cuantificar, sus proyecciones y la 

competencia, la cadena de valor y el marco teórico. 

4.3.- Planteamiento del problema 

¿Cómo elaborar el plan estratégico de marketing y ventas, que, que nos 

conlleve a cumplir los objetivos de facturación, participación y rentabilidad 

propuestos, y además sea valorado por el cliente, por hacer una correcta 

selección del equipo? 

4.4.- Justificación 

Todo trabajo de investigación está destinado a solucionar o proporcionar 

herramientas para resolver un problema, o también realizar análisis sobre 

algún problema u hecho que se necesite estudiar, por lo que debemos 

justificar nuestro trabajo. 

Méndez (2003), afirma "La justificación en la investigación puede ser de 

carácter teórico, practico o metodológico" (p. 103), hay algunos autores que 
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incluyen otros más como la tecnología y socioeconómica, sin embargo para 

nuestro trabajo, basamos en las apreciaciones de Méndez. 

4.4.1.- Justificación práctica.- Señala Méndez: 

"Los estudios de investigación a nivel de pregrado y de postgrado, en general son de 
carácter práctico, o bien, describen o analizan un problema o plantean estrategias que 
podrían solucionar problemas reales se llevaran a cabo. Cuando en un trabajo de grado 
se realiza un análisis económico de un sector de la producción, su justificación es práctica 
porque genera información que podría utilizarsé para tomar medidas tendientes a mejorar 
este sector. Cuando un trabajo de grado se orienta a conocer los factores de motivación 
más utilizados en un determinado sector económico o una empresa, sus justificación es 
práctica, porque, al igual que en el caso del análisis del sector, la información sirve para 
actuar sobre la empresa, para mejorar o realizar cambios que contribuyan a mejorar la 
producción" (p. 104). 

Esta justificación es perfecta para nuestro trabajo, pues estamos 

resolviendo una carencia y la falta de un plan de desarrollo comercial, que 

guie todas las actividades comerciales de la organización con el objetivo de 

vender y rentabilizar la compañía. 

4.4.2.- Justificación metodológica.- Afirma Méndez "En una investigación 

científica, la justificación metodológica del estudio se da cuando el proyecto 

por realizar propone un nuevo método o una nueva estrategia para generar 

conocimiento válido y confiable. Si un estudio se propone buscar nuevos 

métodos o técnicas para generar conocimientos, busca nuevas forma de 

hacer investigación, entonces podemos decir que la investigación tiene una 

justificación metodológica" (p. 104), de igual manera esta justificación aplica 

a nuestro caso, ya que estamos diseñando un nuevo modelo, una nueva 

herramienta de ventas, basado en los conceptos de ingeniería. 

4.5.- Marco teórico 

Desde que nuestro trabajo es el desarrollo de un plan estratégico de 

marketing, veamos que significa "estrategia", se define como un conjunto 

de acciones planificadas sistemáticamente en el tiempo, que se llevan a 

cabo para lograr un determinado fin o misión. 
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4.5.1.- Definición de plan estratégico 

Serna (1994) define: "La planificación estratégica es el proceso mediante 

el cual quienes toman decisiones en una organización obtienen, procesan 

y analizan información pertinente interna y externa, con el fin de evaluar la 

situación presente de la empresa, así, su nivel de competitividad con el 

propósito de anticipar y decidir sobre el direccionamiento de la institución 

hacia el futuro" (p. 5) 

Según Sallenave (1991), afirma que "La Planificación Estratégica es el 

proceso por el cual los dirigentes ordenan sus objetivos y sus acciones en 

el tiempo. No es un dominio de la alta gerencia, sino un proceso de 

comunicación y de determinación de decisiones en el cual intervienen todos 

los niveles estratégicos de la empresa" (pp. 51 — 54). 

4.5.2.- Definición de marketing 

Según McCarthy (1981) señala que "el marketing es la realización de las 

actividades comerciales que orientan el flujo de bienes y servicios del 

productor al consumidor o usuario, con el fin de satisfacer a los clientes y 

realizar los objetivos de la empresa" (p. 19). Según Kotler (2012): 

"Marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos 
obtienen lo que necesitan y desean, creando e intercambiando valor con otros. En un 
contexto de negocios más estrecho, el marketing incluye el establecimiento de relaciones 
redituables de intercambio de valor agregado con los clientes. Por lo tanto, definimos el 
marketing como el proceso mediante el cual las compañías crean valor para sus clientes 
y establecen relaciones sólidas con ellos para obtener a cambio valor de ellos" (p. 5). 

4.5.3.- Definición del plan estratégico de marketing 

Según Stanton, Etzel y Walker (2013), señala que: 

"El plan estratégico de marketing es un documento escrito que consta de una estructura 
de seis puntos muy importantes (los cuales son adaptados a las necesidades de cada 
empresa u organización): 

- 	Análisis de la situación o diagnóstico. 
- 	Objetivos estratégicos de marketing. 
- 	Posicionamiento y ventaja diferencial. 

Mercados meta y demanda del mercado. 

25 



- 	Mezcla de marketing. 
- 	Evaluación de resultados o control" (pp. 672 —675). 

Esta, se desarrolla luego del plan estratégico de la empresa (en este caso 

el plan estratégico del grupo Recolsa, ya fue señalado), por lo tanto este 

plan estratégico de marketing será la respuesta al requerimiento de la 

gerencia o administración por disponer de planes para cada área funcional 

importante, en este caso como es el de ventas, siendo de carácter integral, 

este plan se elabora para toda la compañía, y con un alcance de un año. 

Entonces tomaremos este esquema de desarrollo para nuestro trabajo. 

4.5.4.- Contenido del Plan Estratégico de Marketing: 

Describimos los componentes de la estructura de los seis puntos: 

1.- Análisis de la Situación (Diagnóstico): Esta parte incluye el 

análisis de las fuerzas del ambiente externo, los recursos internos, los 

clientes que actualmente atiende la compañía y las estrategias que se usan 

para satisfacerlos. Se identifica y evalúa a los competidores que atienden 

a los mismos mercados. En esta parte es clave usar una herramienta 

llamada análisis FODA (Oportunidades y amenazas, fortalezas y 

debilidades). Sainz de Vicuña (1995) define las oportunidades y amenazas: 

"Oportunidades son aquellos factores externos a la propia empresa (es 

decir no controlables) que favorecen o pueden favorecer el cumplimiento 

de las metas y objetivos que nos propongamos. Por lógica, consideraremos 

como amenazas aquellos factores externos a la empresa (y por lo tanto, no 

controlables), que perjudican o pueden perjudicar el cumplimiento de esas 

mismas metas y objetivos trazados" (pp. 120 — 121). El mismo autor 

respecto a fortalezas y debilidades: "Fortalezas (o puntos fuertes), son los 

factores internos propios de la empresa que favorecen o pueden favorecer-

el cumplimiento de nuestros objetivos. Por el contrario consideramos como 

debilidades (o puntos débiles), a los factores internos que perjudican o 

pueden perjudicar el cumplimiento de nuestros objetivos" (p. 121). 
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Se hace el registro matriz de todos estos factores, por un lado los factores 

externos y por el otro los internos, (serán listados y seleccionados, según 

criterio del analista de acuerdo al tipo de negocio), y cruzando ambas 

determinamos el origen de las estrategias a seguir, que conjuntamente con 

las estrategia genera (que fueron dictadas por la gerencia), nos deben 

generar los objetivos estratégicos (que también fueron dictaminadas por la 

empresa), en cuyo caso, nos quedara el demostrar que estos son 

alcanzables, finalmente optamos por un modelo estratégico corporativo a 

seguir, que puede ser; genérica, de crecimiento corporativo o competitivo, 

que, nos ayudara a lograr los objetivos estratégicos. 

2.- Objetivos estratégicos de Marketing: Alvarado (1999) define 

como: "Un propósito de resultado planteado, específico, cuantificable y 

posible de alcanzar en un determinado periodo de tiempo, que cumplen lo 

siguiente: 

- Orientado al resultado. 

- Debe ser alcanzable. 

- Medible para ser evaluado. 

- Aceptable por todos los involucrados. 

Motivadores y desafiantes. 

Flexibles. 

- Coherentes con la misión de la empresa" (pp. 16— 17). 

Los objetivos son de carácter cuantitativos, cuando planteamos logros 

mesurables, expresados en cifras concretas, y también cualitativos que son 

metas más genéricas y menos tangibles. Para nuestro caso, nos 

centraremos en las cuantitativas. 

Sainz de Vicuña (1995) señala respecto a las cuantitativas: "Se referirán a 

incrementos en la participación de mercado, en la rentabilidad o volumen 
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de ventas, aunque no podemos dejar de mencionar otros, como aumentar 

el nivel de penetración, los beneficios y el margen de contribución o la 

cobertura de distribución" (p 150). 

3.- Posicionamiento y Ventaja Diferencial: Es la parte donde nos 

hacemos las siguientes preguntas: 

Cómo posicionar un producto en el mercado (posicionamiento). 

Cómo diferenciarlo entre todos los competidores (ventaja competitiva). 

Posicionamiento, Según Lambin, Gallucci, Sicurello (2008): 

"La decisión de la empresa de elegir el o los beneficios que la marca debe presentar para 
ganar un lugar distintivo en el mercado" (p. 254), es decir es la percepción del producto o 
servicio en la mente del consumidor. Existen diferentes formas o metodologías de 
posicionar el producto, la marca o la empresa ante el consumidor, los mismos autores 
indican: Hay tres tipos de estrategias de diferenciación; diferenciación de producto, 
diferenciación de precio y diferenciación de imagen. 

Por producto, cuando se propaga los beneficios del producto, las características del 
producto pueden utilizarse para basar la estrategia de diferenciación, por ejemplo su 
rendimiento, durabilidad, confiabilidad, diseño, novedad, etc. 

Por precio, cuando las empresas usan este elemento para diferenciarse, existen 
diferentes estrategias de precios; el más alto en su categoría (Gucci en perfumes, Cartier 
en joyas), el mayor valor de dinero (lkea en la industria del mueble, Nivea en el sector 
cosmético), el menor precio de la categoría (Ryan air en el sector de aerolíneas, Aldi en 
alimentos). 

Por imagen, en muchos sectores las marcas pueden no estar diferenciadas sobre la base 
de características tangibles. Una cierta imagen diferenciara a la marca frente a su 
competencia. En el sector de perfumes, cada marca desea poseer un cierto territorio de 
imagen. Esto también se da en los sectores de cigarrillos (Marlboro) o alcohol (Vodka 
absolut)" (p. 255). 

Ventaja competitiva, según Lambin et al.: "Se entiende por 

ventaja competitiva aquellas características o atributos de un producto o 

marca que otorgan a la empresa algún tipo de superioridad sobre sus 

competidores directos, estas características pueden ser de diferente tipo y 

relacionarse con a) el producto en sí mismo (el servicio base), b) los 

servicios necesarios o añadidos que acompañan al servicio base, o c) los 

modos de producción, de distribución, o de venta, propios del producto o 

de la empresa" (p. 219). 
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4.-Mercado Objetivo y Demanda del Mercado: aquí se definen 

hacia que grupos de personas o empresas la empresa dirigirá su programa 

de marketing (la denominamos segmentación), para luego hacer un 

pronóstico de la demanda, previo, dimensionamiento del mercado. 

- Segmentación significa según Lambin et al.: "La partición del 

mercado total en grupos de clientes con necesidades y características de 

comportamientos o motivaciones similares, que constituyen distintas 

oportunidades del mercado. Una empresa puede elegir abastecer a todos 

los posibles clientes o centrarse en uno o varios segmentos específicos del 

mercado" (p. 150). 

- demanda del mercado es determinar y cuantificar el tamaño del 

mercado actual de los productos que serán objeto de nuestro proyecto, 

para ello se deberá contar con datos de fuentes primarias (de la misma 

compañía), como de fuentes secundarias (obtenidas de instituciones u 

organismos relacionados), y mediante técnicas de pronósticos basados en 

cálculos y estimaciones determinar el tamaño del mercado, esta es válida 

tanto para la demanda como para la venta. Un pronóstico es la predicción 

de la demanda futura que se expresa en cantidades. Tal como indica 

Hartley (1982): "Las técnicas más comunes para pronosticar pueden 

clasificarse como métodos cualitativos y cuantitativos" (p. 139), continua: 

"Los métodos cualitativos o subjetivas comprenden criterio, opinión, o la corazonada de 
una persona o de un grupo. Los resultados pueden variar de bastante buenos a muy 
malos, estas involucran la; opinión ejecutiva (que representa la de un individuo o un grupo 
de varios ejecutivos, basados en su experiencia y conocimiento), la de la fuerza de venta 
(en la que cada vendedor da su estimado de ventas), encuestas de opinión de expertos 
(personas con gran conocimiento del tema como proveedores, revendedores, mayoristas, 
detallistas), también un muestreo de clientes (mediante una investigación de mercado). 

Los métodos cuantitativos, son métodos estadísticos que pueden variar desde 
proyecciones sencillas de la tendencia hasta sofisticados análisis de correlación simple y 
de modelos matemáticos, que pueden ser; proyección de las tendencias, basado en el 
supuesto de que las pasadas tasas de cambio continuaran en el futuro, y por lo tanto el 
impacto en las ventas continuaran siendo igual, aquí hay 2 técnicas muy conocidas la de 
los promedio móviles y la atenuación exponencial), y el análisis de correlación o regresión 
(que relaciona las ventas con otras variables económicas, competitivas o externas, en las 
cuales estas varían o se correlacionan en cierto grado con las ventas)" (pp. 141 —146). 

29 



5.-Mezcla de Marketing: También mix o mezcla de marketing, 

describe los elementos con los que el plan o la planificación deben trabajar, 

al decidir su estrategia, estos deben ser organizados de manera 

coordinada, bajo la premisa de las estrategias definidas, los cuatro 

elementos son los siguientes: 

El producto. 

La distribución (intermediarios). 

El precio. 

La promoción. 

Cada uno de estos elementos tiene por objeto satisfacer al mercado meta 

y cumplir con los objetivos de marketing de la organización, aquí es donde 

se desarrolla el plan operativo de ventas. 

- Producto, según Mayorga y Araujo (2013): "Es el conjunto de 

atributos tangibles e intangibles que son visualizados como un todo por el 

mercado. Los atributos del producto comprenden la calidad, el diseño, la 

cantidad, el empaque, la marca, la garantía, así como la reputación del 

fabricante y del distribuidor que la ofrece" (p. 230). 

- Distribución, o intermediarios, según Mayorga et al: 

"Son individuos o instituciones que actúan como enlace entre el productor y el cliente o 
consumidor. Se pueden clasificar en; comerciantes, agentes y entidades facilitadoras. La 
importancia de los canales de distribución radica en que facilitaran la llegada del producto 
de manera oportuna y en buenas condiciones al mercado final, las funciones que cumplen 
son de; transporte, surtido de productos, almacenamiento y el contacto con el cliente, los 
canales de distribución intervienen en el comercio minorista, mayorista e informal" (pp. 249 
—250). 

- El precio, según Mayorga et al: 
"El precio es el valor del producto que se expresa en términos monetarios y cuando se 
determina se plantea como objetivos el cumplimiento de determinadas variables como las 
utilidades netas o la maximización, el volumen de ventas y participación por sector, 
mantenerse en el mercado, sobrevivir o introducir un nuevo producto. Entre los métodos 
para determinar el precio se encuentran: el costo más la utilidad (incluye el punto de 
equilibrio), el análisis de la oferta y demanda, las condiciones competitivas" (p. 289). 

- La promoción, de acuerdo a Mayorga et al: 
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"Son las actividades e información generados por la empresa hacia los clientes, en busca 
de persuadirlos respecto de los productos que ofrece, con el objetivo de cumplir los 
objetivos promocionales, estas comprenden; la venta personal, la publicidad, las 
relaciones publicas, las promociones, marketing directo y marketing interactivo. La venta 
personal es el proceso por el cual el ejecutivo de la empresa ofrece de manera personal 
el producto a clientes potenciales con el objetivo de realizar ventas. La venta personal 
comprende las etapas de prevente, entrevista de venta y postventa" (p. 270). 

6.- Evaluación de resultados y control: Esta parte incluye el 

diseño de instrumentos que permitirá la evaluación y control constante de 

cada operación para que el resultado final sea lo indicado en el plan 

estratégico de marketing. Para nuestro caso no la tomaremos en cuenta. 

Es importante señalar que dentro de la "La promoción", hablábamos de la 

venta personal y del proceso que esta tiene, porque desde aquí se genera 

la ventaja diferencial, que será el desarrollo de la herramienta de ventas (a 

ser usado por los vendedores), y tendrá base en la correcta seleeción de 

los equipos de movimientos de tierra como el elemento competitivo. 

4.5.5.- Conceptos de movimiento de tierras. 

Según Guevara (2015), afirma que. "Se denomina movimiento de tierras al 

conjunto de operaciones que se realiza con los terrenos naturales, a fin de 

modificar las formas de la naturaleza o de aportar materiales útiles a las 

obras viales de minería o industrias" (p..16). Estas operaciones tienen las 

siguientes etapas: 

Desagregación. 

- Excavación. 

Carga. 

Transporte. 

Descarga. 

Extendido. 

Compactación. 
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FIGURA N°4 
PROCESO DE MOVIMIENTO DE TIERRAS. 

                   

               

410' 

Compacta- 
clon 

  

                 

 

Desagreg 
aclon 

 

Excavacion 

 

Carga 

 

Transporte 

 

Descarga Extendido 

  

                

                

Fuente: Elaboración propia. 

Para efectos de nuestro trabajo, a decisión de la empresa, estaremos 

trabajando en las etapas de; excavación, carga, transporte y descarga. 

- Excavación, según Fonseca y López (2011) definen: "Como la 

operación de cortar y remover cualquier clase de suelo independiente de 

su naturaleza o de su característica físico — mecánicas, dentro o fuera de 

los límites de la construcción. Su ejecución incluye las operaciones de 

remoción, extracción y evacuación del material hacia el lugar de disposición 

final" (p. 15). 

- Carga, según Fonseca et al., definen: "Proceso mediante el cual se 

inicia el movimiento y desplazamiento del material, desde el lugar donde se 

ha cortado y removido, hacia otro proceso, mediante el uso de equipos 

mecánicos" (p. 15). 

- Transporte, según Fonseca et al., definen: "Conocido como acarreo, 

es el proceso de trasladar o desplazar el material suelto, mediante equipos 

mecánicos, usualmente el mismo donde se realizó la carga, hacia su nuevo 

ubicación según sea el uso final del material" (p. 16). 

1 Descarga, según Fonseca et al., definen: "Es la operación de 

depositar o soltar el material transportado en el sitio previamente indicado, 

mediante medios mecánicos, que •es usualmente el mismo medio de 

transporte, para su posterior utilización" (p. 16). 
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FIGURA N°5 
EQUIPOS EN EL PROCESO DE MOVIMIENTO DE TIERRAS 

Fuente: Elaboración propia. 

Los equipos más usuales indicados para los trabajos seleccionados, según 

muchos autores son los siguientes: 

TABLA N°3 
EQUIPOS MAS USUALES EN MOVIMIENTO DE TIERRAS 
MAQUINAS MAS USUALES EN MOVIMINETO DE TIERRAS _ 

_ 	PROCESO _ 	EQUIPO 	
_ 

Desagregacion 
Bulldozer 

Tractor ripper 
Excavadora 

Mototrailla 

Excavacion 

Carga 

Cargadora 

Frontal 
transporte Volquete 

Dumper 
descarga Excavadora 
Extendido Motoniveladora 

Compactacion Rodillo, placas compactadoras. 

Fuente: Elaboración propia 

Lo que está en letras rojas, en el proceso como en los equipos, será donde 

estemos interviniendo. 

4.5.6.- Descripción de equipos 

Cargador frontal.- Son equipos que se les conoce también como pala 

cargadora, está mitintado sobre orugas o ruedas, equipado con un cucharon 

que es accionado por un sistema de brazos accionados hidráulicamente, el 
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equipo está diseñado para excavar material desde acopio y cargar a 

unidades de transporte como los volquetes o dumpers. 

Se trata de un chasis articulado con el motor montado sobre las ruedas 

traseras y la cabina sobre el chasis delantero o del trasero, según diseño 

del fabricante, el dispositivo articulado otorga a la cargadora buenas 

condiciones de maniobrabilidad y facilita el giro en planta de 40° del chasis 

respecto a la dirección de avance, lo que es provechoso en trabajo con 

giros pequeños, equipado con motor diésel a través de un convertidor de 

torsión y sistema de transmisión para el movimiento de las ruedas. Son con 

tracción en las cuatro ruedas, la tracción trasera sirve para cuando se esté 

excavando, y la delantera cuando está transportando material en el 

cucharón, con el eje delantero fijo y el eje trasero con capacidad de oscilar 

±150  respecto a la horizontal, tiene un total de 30° que permiten adecuarse 

a los irregularidades el suelo. Son usadas para: 

Cargar materiales excavando de abajo hacia arriba. 

Transportar el material en distancias mínimas (<20 mts.). 

Descargar el material en tolvas de poca altura de volquetes o 

dumpers. 

Arrancar materiales en bancos de poca resistencia. 
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FIGURA N°4 
CARGADOR FRONTAL Y SUS PARTES. 

Fuente: catalogo Caterpillar 2013 

Los parámetros característicos del cargador son los siguientes: 

Altura de descarga, es la máxima altura desde el nivel horizontal del 

terreno hasta el borde inferior del cucharon totalmente levantado. 

Alcance, es la distancia entre la parte exterior de la rueda delantera y la 

parte inferior de la cuchara en el borde de las uñas. 

Tipo de cucharon, es el recipiente metálico que contiene el material a 

manejar, las más anchas se usan para mover tierras sueltas y arenas, ya 

que necesitan menor fuerza de arranque, y las más angostas para las más 

consistentes, normalmente vienen con una sola cuchara. 
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FIGURA N° 5 
CARGADOR FRONTAL WACKER DIMENSIONES 

w -/\ 

Fuente catalogo Wacker (ver anexo 10) 

Excavadora.- Son equipos autopropulsados, sobre neumáticos u orugas, 

sobre un chasis y estructura capaz de girar 3600  en ambos sentidos que 

excava, carga, eleva, gira y descarga materiales por medio de una cuchara, 

integrada en un conjunto formada por pluma y brazo sin que la estructura o 

chasis se desplace, que está montado sobre oruga o ruedas que le 

permiten desplazarse, si son a ruedas llevará unos estabilizadores para 

constituyen su base de apoyo. Cuenta con una corona que le permite girar 

360° mientras el chasis permanece estacionado, es de accionamiento 

dentado y piñon accionado por un motor independiente con freno. La 

estructura sostiene el motor diésel, las transmisiones, la cabina y el 

contrapeso. La cuchara que es recipiente que maneja el material, es fija o 

móvil colocada al extremo del brazo móvil, que esta soportado por una 

pluma (aguilón) también móvil y de accionamiento hidráulicos. 
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Cabina 

Tren de Ortiga 

FIGURA N°6 
EXCAVADORA HIDRAULICA Y SUS PARTES 

Fuente: catalogo Caterpillar 2013 

Equipo diseñado para excavar, cargar, elevar, girar y descargar, sus 

principales aplicaciones son: 

Excavaciones Por debajo del plano de apoyo del equipo. 

Excavación en paredes verticales estables. 

Zanjas y trincheras para el tendido de tuberías, cables, etc. 

Excavación para la cimentación de edificios y sótanos. 

Refino de taludes para consolidación de bancos. 

Con equipo adicional (martillo hidráulico), sirve para demoliciones de 

concreto y asfalto. 

Sus parámetros carácterísticos son los siguientes: 

Tipo de cuchara, es el elemento que maneja el material y es accionado a 

bascular mediante un cilindro hidráulico, posee uñas o dientes de 

penetración, que ayuda a arrancar el material, los tipos convencionales son 

los de mayor uso, para un mismo excavador pueden existir hasta 4 tipos de 

cucharas de distinta capacidad a diseño del fabricante. 

Fuerza de excavación, es la fuerza de penetración que opera la cuchara 

al momento de atacar el material, se compone de una fuerza de empuje del 
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brazo (que depende de la fuerza del cilindro hidráulico que la acciona y la 

distancia del brazo), así como de la fuerza de giro de la cuchara (que 

depende de la fuerza del cilindro hidráulico que la acciona y del tamaño del 

radio de giro de la cuchara). 

FIGURA N°7 
EXCAVADORA WACKER DIMENSIONES. 

Fuente catalogo Wacker (ver anexo 9) 

Dumpers, es equipo de transporte o de acarreo que trabaja muy de cerca 

con la excavadora, ya que recibe el material de ella, o en algunos casos del 

cargador frontal, son vehículos pequeños con capacidades de carga hasta 

10 toneladas. Tiene una tolva frontal accionada hidráulicamente para la 

descarga con opciones de descarga lateral para ambos lados, accionado 

por un motor diesel, tracción a las 4-  ruedas lo que le permite trabajar en 

lugares accidentados y su desplazamiento es hidrostático, con velocidades 

máximo hasta 25 km/hr., algunos fabricantes e los modelos más grandes 

tiene la tolva posterior, no son usados en carretera. 

Se selecciona de acuerdo a la capacidad de la tolva requerida, según el 

volumen de material a acarrear y a las condiciones del trabajo a realizar. 
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Fuente catalogo Wacker 

FIGURA N° 8 
DUMPER WACKER TRABAJANDO CON EXCAVADORA 

4.5.7.- Métodos de selección de equipos de movimiento de tierra. 

Se tomaran en cuenta 3 elementos básicos para la correcta selección de 

los equipos de movimiento de tierras, el analizar las condiciones del terreno 

donde el equipo realizara el trabajo, luego usar los métodos de selección 

de los equipos siguiendo las normas técnicas y formulas propuestas por los 

fabricantes, y el elemento económico como un factor más de evaluación en 

la toma de decisión. 

a).- Condiciones del terreno: Según Cherné y Gonzales (2013), señalo 

que: "Los terrenos, ya sean suelos o rocas más o menos fragmentadas, 

están constituidos por la agregación de partículas de tamaños muy 

variados. Entre estas partículas quedan huecos, ocupados por aire y agua. 

Si mediante una acción mecánica variamos la ordenación de esas 

partículas, modificaremos así mismo el volumen de huecos" (p. 9). 

Entonces, el volumen del material no es fijo, sino que depende de las 

acciones mecánicas que sobre el aplicamos. El volumen que ocupa en esta 
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situación se denomina volumen aparente. Razón por la cual también hay 

una densidad aparente que se relaciona de la siguiente manera: 

d,=
M  

V, 

da = Densidad aparente 

Va=Volumen aparente 

M= Masa de las partículas más masa del agua 

En el movimiento de tierras se aplica acciones mecánicas sobre los 

terrenos, entonces esto causa un cambio de volumen aparente, como el 

aumento del volumen por efecto de una extracción (excavación) del 

material, debido al fenómeno físico del esponjamiento o, un efecto 

intermedio debido a otra aplicación como la compactación. 

Siempre se toma como referencia 1 m3 de material en banco y los 

volúmenes aparentes en las diferentes fases se expresan con referencia a 

ese m3 inicial de terreno en banco. 

Material en banco, volumen de material tal como se encuentra o 

en estado natural. 

Material suelto, volumen de material después de que ha sido 

perturbado por un proceso de excavación o carga. 

- Material compacto. Volumen de material en estado compactado. 

Presentamos esquemáticamente este proceso: 
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FIGURA N°9 
PROCESO DE MATERIALES 

Fuente: Manual de movimiento de tierras. Cherne & Gonzales 

Veamos la evolución del volumen aparente (tomando como referencia 1 m3 

de material en banco), durante las diferentes fases del movimiento de 

tierras. 

FIGURA N°10 
FASES DEL MOVIMIENTO DE TIERRAS. 
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Fuente: Manual de movimiento de fierras. Cherne & Gonzales 

Mientras no se produzcan pérdidas o adición de agua, una porción de suelo 

rocas mantendrá constante el producto de su densidad aparente por su 
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0-1 Volumen en banco 
1-2 Excavación o voladura 

2-3 Carga 
3-5 Acarreo 
5-6 Descarga-extendido 
6-7 Compactación 

4 	5 	6 	7 

volumen aparente, siendo esta constante la masa de la porción de terreno 

que se manipula. 

Va xda  =M 

En el movimiento de tierras esta limitación se satisface muy pocas veces 

(evaporación, expulsión de agua durante el apisonado, adición de agua 

para facilitar el apisonado, etc.), por lo que la ecuación anterior no es de 

aplicación general. 

En adelante se entenderá que los conceptos de volumen y densidad se 

refieren a volumen aparente y densidad aparente, aunque se omita el 

adjetivo aparente. Abajo mostramos las variaciones en volúmenes y 

densidades en las operaciones del movimiento de tierras. 

GRAFICO N° 3 
FASES DEL MOVIMIENTO DE TIERRAS. 

Fuente: Manual de movimiento de tierras. Cherne & Gonzales 

-Esponjamiento y factor de esponjamiento, al excavar el material 

en banco, éste resulta removido con lo que se provoca un aumento de 

volumen, este fenómeno se debe considerar al calcular la producción de 

excavación y dimensionar adecuadamente los equipos. 

En todo momento se debe saber si los volúmenes de material que se 

manejan corresponden al material en banco (Banco, bank, B) o al material 
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ya excavado (Suelto, lose, S). Se denomina factor de esponjamiento 

(Swell Factor) a la relación de volúmenes antes y después de la excavación. 

F 
VB  d s  

w  = 	= 
Vs d B  

Fw  : Factor de esponjamiento (swell). 

y,: Volumen que ocupa el material en el banco. 

Y5 : Volumen que ocupa el material suelto. 

Densidad en banco. 

d 5 : Densidad del material suelto. 

Se tiene que: 	 M = ds  xVs  = d B  xV8  

El factor de esponjamiento es menor que 1. Sin embargo también hay 

tablas con factores mayores que 1, quiere decir que están tomando la 

inversa, o sea: Y =Vs  IVB  y si se desean emplear las fórmulas expuestas 

aquí, deben invertirse. 

La relación importante es la que se conoce como porcentaje de 

esponjamiento, y es el incremento de volumen que experimenta el material 

respecto al que tenía en el banco, y se expresa: 

sw  — vs 178  x loo v   

% de esponjamiento. 

También en función de las densidades: 
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ds  

Fw=dB 

ds 
= 	  

[ Sw  +11xds  
100 

1 
sw  
100 +1  

Cambios de volumen. Esponjamiento 

Material 	ds(t/m ) d (t/ ) 5.1,,(%.  
1Cali 	 _ za 	 1,54 	2,61 _ 	69 	0,59 .. 	.... 	. . 	. 	. 	_ 
, Granito fragmentado 	1,66 	2,73 	64 	0,61 
l'Yeso fra.  gmentado 	1,81 	3,17 	75 	0,5 

{

Arenisca 	 1,51 	2,52 	67 	0,60 
Basalto o diga!~ fragrn. 	1,75 	2,61 	49 	0,67 
'Roca alterada: 

. 75% roca y 25% tierra 	1,96 	2,79 	42 	0,70 
50% roca y 50% tierra 	1,72 	2.28 	33 	0,75 
25% roca y 75% tierra 	1,57 	1,96 	25 	0,20 
-llena: seca 	 1,51 	1,90 	26 	0,79 

húmeda 	 1,60 	2,02 	26 	0,79 
barro 	 1,25 	1,54 	23 	0,81  

Tierra vegetal 	 0,95 	1,37 	44 	0,69 

Sw =
dB-ds 
	x100 

ds  

Es frecuente usar las tablas en las que aparece el valor del esponjamiento 

para diferentes materiales al ser excavados. Conviene por ello deducir la 

relación entre volúmenes o densidades en banco yen material suelto. Para 

volúmenes se tiene: 

=[ W 
 +11X VB  

S 	100 

Y relacionado las densidades: 

ds =[
S 
  +11xds  

100 

Entonces el porcentaje de esponjamiento y el factor de esponjamiento: 

Entonces si conocemos el % de esponjamiento de un material se conoce 

su factor de esponjamiento, y viceversa. Abajo la tabla donde están los 

valores de Fw y Sw característicos de distintos materiales. 

TABLA N°4 
FACTORES DE ESPONJAMIENTO 
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les voke.n. Sys-E.,onja[n:artr,,  

Material 	ds(t/inn d„ (t/m3) 	Sw  (0/o) F,, 

' Arcilla: estado natural 1,66 2,02 22 0,82 
Sird 1,48 1,84 24 0,80 
húmeda 1,66 2,08 25 0,80 

;Aralla y grava: 	seca 1,42 466  17 0,86 
húmeda 1,54 1,84 20 0,84 

Grava: estado natural 1,93 2,17 12 0,89 
seca (6-50 mm) 1,69 1,90 12 
húmeda (6-50 mm) 2,02 2,26 12 (01:8899  

Arena y arcilla - 1,60 2,02 26 0,79 
f;Arena: 	seca  1,42 1,60 13 (1,89 

1 	húmeda 1,69 1,90 12 0,89 
i 	empapada 1,84 2,08 13 0,88 

;I Tierra y grava: 	seca 1,72 1,93 12 0,89 
1 	 huna/ala / 	 2,02 2,23 10 0,91 

Fuente: Construction Planning, Equip. and Methods, Peurifoy, Schexnayder and Shapira (2011) 

Los datos de Sw y Fw se tomaran en cuenta al momento de seleccionar los 

equipos por capacidad o rendimiento. Es necesario también conocer de los 

siguientes elementos que se tomaran en cuenta al momento de la 

selección: 

b).- Tiempo de un Ciclo (T): Este concepto está ligado a las diferentes 

operaciones que emplean algunas máquinas para completar correctamente 

un trabajo, el tiempo de un ciclo contempla maniobras, carga, descarga, 

espera, retorno, acarreo, etc. Aquí se debe contemplar los tiempos fijos y 

los variables, dependiendo de cada tipo de máquina. 

Para los cargadores frontales tomamos del manual de "Caterpillar" lo 

siguiente: 

"El promedio del tiempo de ciclo básico (carga, descarga, maniobra) de un cargador 
articulado es de 0,45 a 0,55 minutos [el ciclo básico para los cargadores grandes, de 3 m3 
(4 yd3) y más, puede ser ligeramente mayor], aunque se pueden identificar variaciones 
sobre el terreno. Los valores de muchos elementos variables indicados a continuación se 
basan en operaciones normales. Sume o reste cualquiera de los tiempos variables para 
obtener el tiempo de ciclo básico total" (p. 23-286). 

Se caleularan los tiempos en 2 condiciones; una cuando el recorrido total 

desde la carga hasta la descarga no supera los 10 metros y otro en que el 
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recorrido es mayor a 10 metros. Para recorridos menores a 10 metros, 

generalmente el operario trabaja de la siguiente manera: 

CARGADO EN V: 
	

CARGADO EN CRUZ: 

 

10 	0 0 0 

  

         

        

        

        

        

        

            

             

             

TABLA N 5 
CICLO DE DURACION DE CARGADORES FRONTALES (minutos): 

CONDICIONES DE 

CARGA 

FORMA DE CARGADO Y TAMAÑO DEL CUCHARON 

CARGADO EN "V" CARGADO EN CRUZ 

<3 M3 
3.1 a. 5 

M3 
>5M3 <3 M3 

3.1 a. 5 

M3 
>5M3 

FACIL 0,5 0,6 0,7 0,45 0,55 0,65 

PROMEDIO 0,6 0,7 0,75 0,55 0,65 0,7 

MOD. DIFICIL 0,75 0,75 0,8 0,7 0,7 

< 

0,75 

DIFICIL 0,8 0,8 0,85 0,75 0,8 0,8 

Fuente: Manual Caterpillar ed. 31 

Para el caso de distancias mayores a 10 metros, es necesario calcular los 

tiempos de recorridos en acarreo de ida y el de acarreo (vacío) de regreso 

Además debemos sumar un tiempo fijo (que corresponde al llenado y 

descarga del cucharori y los giros correspondientes). Se halla así: 

D D 
=—+—+L 

Vc  Vp  
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Donde: 

D = Distancia de acarreo en metros 

Z = Tiempo fijo 

Vc = Velocidad con carga en m/min. (Dato del equipo). 

VR = Velocidad de retorno en m/min. (Dato del equipo). 

Para calcular el "Z", según manual "Caterpillar", está compuesto por: 

Tc= Tiempo de cargado, usualmente entre 0.2 a 0.35 minutos. 

Tg= Tiempo de giro, usualmente de 0.15 minutos. 

Td= Tiempo de descargue, usualmente entre 0.2 a 0.10 minutos. 

Entonces: Z= Tc + Tg + Td. 

Las velocidades Vc y Vr según la siguiente tabla de datos recomendados. 

TABLA N°6 
TABLA DE VELOCIDADES DE CARGADORES FRONTALES 

Condiciones de operación 

Velocidad 

con carga 

(Km/hra) 

Velocidad 

Retorno 

(Km/hra) 

Buenas: acarreo sobre camino lleno bien compactado, 

con pocas protuberancias 
10 a 23 11 a 24 

Promedio: camino parejo con pocas protuberancias, 

trabajo auxiliar de carga reducido, pequeño % de rocas. 
10 a 18 11 a 19 

Moderadas: protuberancias en la superficie del camino, 

mucho trabajo auxiliar. 
10 a 15 10 a 16 

Deficientes: irregular con grandes protuberancias, 

trabajo difícil de realizar, trabajo auxiliar intenso. 
9 a 12 9 a 12 

Fuente: Manual Caterpillar ed. 31 

Para las excavadoras, según el manual de "Caterpillar" (2013) indica: 

"El ciclo de carga consta de cuatro partes: 
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- 	Carga del cucharon 
- 	Oscilación o giro con carga 
- 	Descarga del cucharon 
- 	Oscilación sin carga 

El tiempo total del ciclo depende del tamaño de la maquina (el de una pequeña suele ser 
más corto que de una grande) y de las condiciones del trabajo, si son óptimas se ejecutan 
con rapidez y si sen desfavorables (excavación difícil, zanja más profunda, más 
obstáculos, etc.), se hace más lento el trabajo. A medida que el suelo se toma más duro 
para excavar, se requiere más tiempo para llenar el cucharon, y al hacerse más profunda 
la zanja crece el monton de material excavado, el cucharon tiene que recorrer una 
distancia mayor y la superestructura describe mayor arco en cada ciclo de excavación, 
además de las condiciones de trabajo donde el operador tiene que sortear instalaciones 
existentes y las maniobras se hacen difíciles, debe tener sumo cuidado para evitar 
accidente alguno. 

Tabla de estimación del tiempo del ciclo, incluye la escala de tiempos del ciclo total que 
se esperan cuando las condiciones del trabajo cambien de excelentes a muy malo. Debido 
a las muchas variables que pueden influir en la velocidad de trabajo, es difícil determinar 
exactamente cual será el tiempo del ciclo, sin embargo la finalidad de la tabla es definir la 
escala de tiempos de ciclo que usualmente corresponden a una máquina, y servir además 
de lo que es un trabajo fácil y en que consiste un trabajo duro. Entonces, el que hace las 
evaluaciones puede anotar las condiciones del trabajo que se hace, y utilizar la tabla de 
estimación del tiempo del ciclo como base para elegir la zona de trabajo adecuado. Un 
método muy práctico de interpretar mejor la tabla de estimación del ciclo es observar el 
trabajo de las excavadoras en campo y correlacionar los tiempos de ciclos medidos con 
las condiciones de trabajo, la habilidad del operador, etc." (p. 13) 

TABLA N°7 
TIEMPO DE CICLO DE EXCAVADORAS 

Modelo 
de 

Excavadora 225 235 245 

Tamaño del cucharón 
Tipo de suelo 
Profundidad de excav. 
Angulo de oscilacióni 
Derecho de vía 
Habilidad del operador 

1-3/8 yd3  (1110 litros) 
Arcilla dura 

10 pies 13,05 ml 
i• •,, 60° a 90' " ,„ 	•„I 

' Sin obstrecciones. 
Media'' ,  ' 	'i 

2-1/8 yd3  11640 litros, 
Arcilla dura 

13 pies 13,95 mi 
60° a 93* 

't„ Sin obstruccions 

' '11 	Media 

3-1M yd3  (2610 litros) 
Arcilla dura 

17 pies (5,18 ml 
60e a 90,  

Sin obstruccions 
Media 

Cucharón cargado 
Oscilación con carga - 	. 

Descarga del cucharón 
Giro sin carga 

Ji 	0 segundos • 
i iji '. 1.0 segundos °°- ' 

1 	2,0 segundos , 
, 4,0 segundos' 	. 

_ 6,5^segundos 
r'••; '• . 1,0 segundos 

2,5 segundos . 
SO segundos 

7,0 segundos 
7,0 segundos 
3,0 segundos 
6,0 segundos 

Tiempo total del ciclo' ' 17,0 segundol • " ' ^ 	̂' 20,0 segundol 	' 23,0 segundos 

, 
Llenado Rápido del Cucharón?,  ;-.. _Excavación fácil, 

Más tiempo en el llenado 	1 	'••,. — jExcavacióri dura—Instalaciones existentes— 
Trabajo dentro de una caja protectora. 

Oscilación rápida 	
— Zanja poco profunda—Menor ángulo de oscilación. 

Más tiempo de Oscilación 	, — Zanja más profunda —Mayor ángulo de oscilación — 

Trabajo en sector atiborrado. 

Descarga rápida 	
— La tierra excavada se nivela con hoja topadora. 

Más tiempo en la descarga 	— Descarga en vehículo de acarreo. 

Fuente: Manual Caterpillar Ed. 31 
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Cabe notar que en esta tabla se ha clasificado lo que la experiencia 

determina que son los ciclos típicos de las excavadoras hidráulicas, cuando 

las condiciones de medias de trabajo son mejores que medianas y el 

operador es de habilidad media. Estos tiempos bajan a la medida que 

mejoran ñas condiciones del trabajo, o aumentan si las condiciones se 

tornan desfavorables. 

Para los Dumpers, el ciclo se compone de un tiempo fijo, uno de acarreo y 

otro de retorno. Tomamos lo que nos indica "Caterpillar": 

TABLA N°8 
TIEMPO DE CICLO DE DUMPERS 

El tiempo de espera las demoras y la eficiencia del operador 
influyen en el tiempo de ciclo. Si se reduce al mínimo el tiempo de 
intercambio de camiones, el efecto en la productividad puede ser 
s ignificativo. 

El tiempo fijo para las unidades de acarreo incluye: 
Tiempo de carga del camión (diversos con herramientas de 
carga) 
Maniobra del camión en zona de carga (intercambio del 
camión) (típicamente 0.6-0.8 mm). 
Tiempo de maniobra 'y descarga en el punto de descarga 
(típicamente 1.0-1.2 mm). 

El tiempo total del ciclo es la combinación de: 
El tiempo lijo anterior 
El tiempo de acarreo (cargado) 

á. El tiempo de retorno (vacío) 

Tomado del Manual Caterpillar Ed. 31 

Capacidad de los Receptáculos (Q): Conocido también como la 

capacidad nominal del cucharon, se refiere a la capacidad que tienen los 

diferentes elementos de las maquinas como son cucharones de excavar y 

cargar, cuchillas de bulldozer, cuchillas de motoniveladoras, etc., este dato 

viene dado por el fabricante. 

Factor de Eficiencia del Cucharon (K): Es la relación que existe entre 

la cantidad de material que hay en el receptáculo y la capacidad real del 

mismo, es el conocido "Fw", que se expresa por: 

K= material cargado por cucharon ¡capacidad nominal del receptáculo. 
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Algunos autores también utilizan los factores indicados de acuerdo a la 

clase del material cargado, así tenemos: 

Terreno flojo 90-100% 

Terreno medio 80-90% 

Terreno duro 50-80% 

Lo relacionan con la siguiente formula.  K=1 / (1+% FV) donde FV es el factor 

de abundamiento del material trabajado, el conocido "Sw". 

e).- Factor de eficiencia de la maquina (E): Conocido también como 

eficiencia horaria. Se denomina Producción óptima o "Pop" de punta a la 

mejor producción alcanzable trabajando los 60' de cada hora. En la práctica 

se trabaja sólo 45' ó 50' a la hora por lo que la producción normal "Pn" será: 

Pn = 50/60 x Pop = 0,83 Pop =E x Pop 

En lo sucesivo P se referirá siempre a la Producción normal Pn. 

La relación (E) entre los minutos trabajados y los 60' de una hora es lo que 

se denomina eficiencia horaria, tiempo productivo o factor operacional 

(operating factor). Los factores de los que depende la producción 

determinan la eficiencia horaria, como muestra la tabla abajo. 

TABLA N°9 
FACTORES DE EFICIENCIA "E° POR CONDICION DE OBRA 

Condiciones 
de trabajo 

Organización de Obra 
Buena Promedio Mala 

Buena 0,9 0/5 0,6 
Promedio 0,8 0,65 0,5 

Mala 0,7 0,6 0,45 

Fuente: Manual Caterpillar 2013 

Si se consideran incentivos a la producción, sobre todo con buenos factores 

de organización, estos coeficientes se verán incrementados, pero en 

cualquier caso será difícil que alcancen valores superiores a 0,90. Por otro 
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lado, en condiciones adversas de trabajo y organización, el tiempo real 

puede llegar solamente a ser el 50% del tiempo disponible. 

TABLA N°10 
EFICIENCIA HORARIA 

Incentivo Organización Min/hora E 
Si Buena 50 0,83 
Si Mala 42 0,70 
No Mala 30 0,50 

Fuente: Manual Caterpillar 2013 

f).- Base teórica para la selección de equipos 

La selección se hará de acuerdo al método de calcular el rendimiento de 

los equipos. Según Vargas Roberto (2012): "Los rendimientos de las 

maquinarias pesadas, se calculan bajo las tres principales funciones como 

son los siguiente: a) Por gráficos, b) Por formulas y c) Por observación 

directa" (p. 34). Para nuestro caso usaremos por formulas. 

Rendimiento de excavadoras: Se tienen que considerar los siguientes 

factores: 

Tipo de material 

Profundidad de corte. 

Angulo de giro. 

Dimensión del equipo 

Eficiencia del operador 

Condiciones del equipo y obra. 

Capacidad del vehículo. 

Entonces el rendimiento es basándose en la duración del ciclo de trabajo y 

fijar un coeficiente de eficiencia según condiciones de cada faena. Luego, 

el volumen excavado por hora será: 

51 



(3600)x Q x E x  (ms  
R— 

T x FV 	hora 

Donde: 

R : Rendimiento en m3/hr. (Medidos en banco). 

Q: Capacidad o volumen del cucharon en m3. 

K: Factor de llenado del cucharon (depende de las dimensiones y 

capacidad del cucharon). 

E: Factor de rendimiento de la máquina. 

T : Tiempo de un ciclo (minuto). 

FV : Factor de abundamiento. 

3600: Factor de conversión de unidades a horas. 

Rendimiento del cargador frontal: Se tiene las mismas consideraciones 

que las excavadoras y de igual manera en base a la duración del ciclo de 

trabajo, tendremos: 

R= 
60xQxKxEint3.\  

T x FV 	Hr. 

Donde: 

R : Rendimiento en m3/hr. (Medidos en banco). 

Q: Capacidad o volumen del cucharon en m3. 

K: Factor de llenado del cucharon. 

E: Factor de rendimiento de trabajo. 

T : Tiempo de un ciclo (minuto). 

FV : Factor de abundamiento. 
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Rendimiento del dumper: El rendimiento del dumper será igual a la cifra 

promedio resultante de m3/hrs transportado a lo largo de un período y 

depende de la capacidad del equipo, esponjamiento del suelo, tiempo 

empleado en el ciclo de trabajo y de la eficiencia de la administración de la 

labor. Sera calculado con la siguiente formula: 

Qx60xE(  m3   j 
R — 

T 	hora 

Donde: 

R: Rendimiento en m3/hr. (Medidos en banco). 

Q: Capacidad o volumen del cucharon en m3. 

E: Factor de rendimiento de trabajo. 

T: Tiempo de un ciclo completo (minuto). 

Estas serán las fórmulas que se usaran al momento de seleccionar los 

equipos. 

g).- Evaluación económica de los equipos. 

Se tomara en cuenta el costo de propiedad del equipo más el costo de 

operación del mismo, la suma de ambos nos servirá como elemento de 

evaluación al momento de la decisión de compra. Previo necesitamos 

definir algunos conceptos. 

Costo horario de equipo de construcción.- Se refiere a cuánto cuesta 

operar el equipo en una hora de producción. 

Vida económica del equipo.- Es el tiempo en que el equipo trabaja en 

forma económica, sin generar pérdidas de operación. 
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TABLA N° 11 
VIDA ECONOMICA ESTIMADAS POR EQUIPOS 

Tractor de orugas CAT 8 años 
14,000horat 

TI2LIOf de orugas K0;1131211 8 años 
14,400 horas 

Motoniveladoras 8 años 
14.400 horas 

Cargador frontal de surdas de 'mis de 150W' 8 años 
14.400 horas 

Cargador fmntal de ruedas de menos de 1501W 8 años 
12.000 horas 

Compactado:es vibratorios autopropulsados de 8-10 Ton 8 años 
12.000 horas 

Excavadoras 2 1/3 a 3 yd3 S años 
12.000 horas 

Camiones Sañas 
10.000 horas 

Fuente: Ingeniería Vial I página 28 

Horas de trabajo del equipo.- Es el cálculo de horas trabajadas en un año, 

quitando los días festivos y domingos, considerando 5.5 días trabajado por 

semana y un solo turno, nos da 2000 horas/año. 

Entonces definimos que el costo horario el equipo (COP) es: 

COP= CP +CO 

Donde: 

CP = Costo dé posesión o propiedad ($) 

CO= Costo operación (Consumibles + Mano de Obra) 

Costo de Propiedad de un equipo de acarreo: El costo de propiedad 

también llamado costo de posesión de un equipo, es aquella que garantiza 

la inversión del capital, intereses, impuestos y todos los que inciden para 

una eventual recuperación del capital invertido en la compra del equipo, 

calculamos de la siguiente manera: 

CP=D+CMI+1+5+A+N+E 

Donde: 

D= Depreciación 
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CMI= Inversión 

I= Interés 

S= Seguro 

A= Almacenamiento 

N= Reparaciones 

E= Inflación 

Depreciación.- Es la disminución del valor por uso y desgaste del equipo 

durante su vida económica. Para su cálculo se tiene: 

D= (Valor adquisicion - Valor de rescate) /Vida economica en horas de trabajo 

El valor de adquisición es el valor de compra del equipo, la vida económica 

ya se definió antes, y el valor de rescate es el valor de venta que tendría el 

equipo al término de su vida útil. Los fabricantes indican que esta seria entre 

10— 15% del valor del equipo. 

Inversión.- Es el capital invertido, aquí se toma como capital medio 

invertido, se calcula: 

CMI = valor adquisicion + (Valor rescate)/2 ] / ( Hora/año )  

Interés.- Es lo que te pagaría el banco si en vez de usar el dinero en la 

inversión del equipo lo colocas en la entidad financiera. Se calcula: 

I := [(Valor de adquisicion +Valor de rescate)x( 1/2))/ Hora/año 

Donde "i" es la tasa de interés, valor usual del mercado; 5% anual en 

promedio. 

Seguro.- Muchas compañías aseguran sus equipos contra daños, 

perjuicios, robos, etc. Esta se puede calcular: 

S = [(Valor de adquisicion + Valor de rescate( s/2 )] / Hora/año 

Donde "s" es la prima que se paga por el seguro, en el Perú lo usual es 3 

a 5% anual. 
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Almacenamiento.- es el costo de estacionamiento cuando no trabaja, se 

calcula de la siguiente manera: 

A=KaxD 

Donde "D" es la depreciación, vista anteriormente y "Ka" es un factor 

calculado (según SEOPC), esta entre; 0.05 — 0,10 

Mantenimiento.- Aquí se van a estimar las reparaciones mayores y 

menores que pudieran suceder durante su vida útil, e incluyen los costos 

de refacciones y la mano de obra en que se incurre. Se calcula de la 

siguiente manera: 

N=QxD 

Donde "D" es la depreciación y "Q" es un coeficiente de mantenimiento 

que depende del tipo de equipo, características del trabajo, se ha 

elaborado los valores en la siguiente tabla. - 

TABLA N°12 
COEFICIENTE DE MANTENIMIENTO "O" SEGÚN EQUIPOS 

cl-1 0.80(80%) 	_ 0.60 (60-7.1)
—._  

0.50 (SO%) I 040(40%) 
• Rodillos pata de cabra • Camiones de volteo Rodillos (excepto • Herramienta 
• Palas mecánicas • Compresores pata de cabra) elécuica de 
• Hampas • Dragas de migre ••• Remolques mane 
• Motoeonformadoras . mdideddrdsmaddrás  Plantas de concreto • Herramienta 

E  pequeñas • Pavimentadoras neumitien t'crtota,kna 
o • Retmexcaradoras • Plantas trituradoras y neunUllita • Mezcladoras 
U • Tractores con y sin separadaras pequenas Cargadores y pequeñas de 
1 cuchilla • Vagonetas elevadores de Maltrata 
P 
O 

• Tolvas pasa «mermo .. 

• 
vibradores de ennetato 
Mezcladoras de centre- 
to mayores de 1.5 m/ 

~Dones 
Mezcladoras de 
Cantata de (aman 
mediano 

• 111x-rías 

Fuente; SEOPC en Ingeniería vial página 31 

Inflación.- Se incluye por efecto de corrección de precios, un equipo que 

hace un año costo un precio determinado, por efecto de la inflación 

aumenta un %. Se calcula de la siguiente manera: 

E = ( Fe x Valor de adquisicion ) / ( Vida economica x Horas al año) 
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Donde "Fe" es la inflación anual del país, y la vida económica en horas al 

año ya vimos anteriormente. Aquí termina el análisis de los costos de 

propiedad. 

Costos de operación.- Son los costos variables y comprenden el costo de 

los consumibles y el de la mano de obra para operar los equipos. 

Consumibles.- Está compuesto por el consumo de combustible, 

lubricantes, llantas, piezas de mantenimiento. 

Combustible.- Tenemos los consumos característicos siguientes: 

TABLA N°13 
CONSUMO DE COMBUSTIBLES SEGÚN CONDICIONES 

PARA GASOLINA 
Para condiciones buenas Combustible= 0.03 x HP x costo gasolina/gl. 
Para condiciones medias Combustible= 0.04 x HP x costo gasolina/gl. 
Para condiciones malas Contustible= 0.05 x HP x costo gasolina/gl. 

PARA DIESEL 
Para condiciones medias Combustible= 0.05 x HP x costo diesel/gl. 

Fuente: Ingeniería Vial I página 32 

Donde HP es la potencia de los equipos en HP y los costos de combustible 

es por galón. 

Lubricantes.- Se calcula el costo de consumo por hora de uso del equipo. 

Tenemos la siguiente formula: 

L = 1(0.0035 x HPop x 0.2642) +( c /t ) ] x (precio aceite / galon) 

Donde: 

HPop = HP x fop (Es la potencia de operación real). Se considera que el 

"fop" (factor de potencia) oscila entre: 0.75 a 0.95 "c" es la capacidad del 

cárter en galones (dato de fábrica) y "t" es el tiempo de recambio de aceite 

recomendado en el manual, aunque en general se puede usar la siguiente 

tabla: 
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TABLA N° 14 
CAMBIO DE ACEITE SEGÚN CONDICIONES. 

(CAMBIO.DEACBTE SEGÚN CONDICIONES§ 
CONDICIONES TIEMPO (Horas) 

Severas 50 
Normales 100 
Muy buenas 200 

Fuente: Ingeniería Vial I página 32 

Un dato práctico es que el costo de los lubricantes es el 20% del costo de 

los combustibles. 

Llantas.- Calculamos el consumo de acuerdo a lo siguiente: 

= Vu Hv 

Donde "Vu" es el costo de adquisición de las llantas y "Hv" son las horas de 

la vida económica de las llantas (los fabricantes de llantas tienen este dato), 

sin embargo podemos usar la siguiente tabla. 

TABLA N° 15 
VIDA ECONOMICA DE LLANTAS (Hv) SEGÚN CONDICIONES (hr.) 

Condiciones  

Máquina Buenas Medias Malas 

Tmilla 4000 3000 2500 

Cargadores de ruedas 4000 3250 2500-1000 

Camiones de descarga trasera 4000 3250 2250 

Vagones de descarga de fondo 8000 5000 1500 

Fuente: Ingeniería Vial I página 33 

En general el dato de los fabricantes es que la duración es de 6,000 horas, 

sin embargo esta impactado por los siguientes factores: 
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TABLA N°16 
FACTORES DE USO EN LLANTAS 

I. Velocidad del tránsito: (Máxima) 
Della 16Kmar 
De 17 a 32 Km Ha 
De 33 a 411Km/hr 
De 49 a 4416 mí hr 

1.00 
OSO 
0.60 
0.50 

Condiciones del. superficie de rodamiento: 
Tierra apisonada dura LOO 
Tara suave o arena, buen mantenimiento 1.00 
Camino de grava con buen mantenimiento 0.90 
rieran suave con algo de roca OSO 
Lodo OSO 
Camino de grava con mantenimiento pobre 0.70 
Lodo, abrasivo o con roca 030 
Roca volada: 
Carbón suave 0.90 
Pi2atta suave o caliza 0.70 
Granito. gneis, basalto, pizarra gruesa o caliza 0.(0 
Pingra o esquisto 0.40 
Lava superficie dura 0.30 
Obsidiana, vidrio volcánica mineral 0.10 
Carpeta asfáltica 1.20 

Posición de las llantas: 
En los ejes no motrices: 
En remolques LOO 
En tractores 050 
En los ejes nxuricts: 
\ billetitos de desvirga trasera os 
Vehículos de descarga de fondo 0.70 
Unidad dr descarga trasera con doble eje 0.70 
Motoescrepas y similares 0.60 

Catira* de operación 
De O al 50 % de la carga 1.11 
De 51 alSO 57 de la carga 1.10 
Del SI ah 110 % de in carga LOO 
Del 111 al 120%de !a taita Os 
17:1121 al 1405 rk la carga OSO 

Curvas 
No existen 1.10 
Maderada; 1400 
Severas. rueda sencilla OSO 
Severas. rueda doble 0.70 
Severas. rueda doble eje 0.00 

Pendientes ro los cominos (aplicables a las llantas del eje tractor) 
A nivel 
En superficie lime : 
Hasta 6 en 
Desde 7 % al 10 % 

1.00 

0.90 
OSO 

Desde 11 % hasta 15 Si 0.70 
Denle 16 te hasta 25 % 0.40 
En superficie suelta 6 resbalosa: 
I (asta 6 %. 0.60 
Desde 7 97 all0 % 0.50 
Desde 11 %hasta 15 SI •  0.40 

Combinaciones mulas 
Ninguna 1.00 
Desfavorables 0.10 
Muy desfavorables 0.00 

Fuente: Ingeniería Vial I página 33 
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A la vida útil de la llanta le multiplicamos por cada uno de estos factores 

según corresponda y obtenemos el "Hv". 

Piezas consumibles.- Son los respuestas consumibles que se usan y que 

se deterioran o gastan por el uso (puntas,etc.), se calcula: 

Pd =Vp /Hr. 

Donde "Vp" es el valor de las piezas de recambio (datos de costos) y el "Hr" 

es el tiempo de recambio de estas piezas, normalmente también es dato 

del manual de mantenimiento de cada fabricante, sin embargo podemos 

usar la siguiente tabla. 

TABLA N°17 
TIEMPO DE RECAMBIO DE CONSUMIBLES (HR. 

CONDICIONES DE TRABAJO 
PIEZAS BUENAS MEDIAS REGULARES 

Puntas 200 125 50 
Arados 600 375 150 
Cuchillas 600 375 150 

Fuente: Ingeniería Vial I página 36 

Mano de Obra.- son los salarios por hora de los operarios de los equipos, 

normalmente es usual que un operario calificado opere el equipo en el 

medio se paga entre 5/12.00 a S/15.00 la hora. 

4.6.- Fases del proyecto 

4.6.1.- Análisis del entorno y diagnóstico de la situación. 

a).- Económico 

A fines del 2010 e inicios del 2011 se proyectaba un entorno económico 

favorable, tal como indicaba los reportes del BBVA (2011): 

Tara 2011 la economía peruana mantendrá un fuerte ritmo de expansjón, por encima de 
7%. El crecimiento se apoyará en el mayor gasto privado de inversión y consumo, en un 
entorno de elevada confianza, sólidos fundamentos macroeconómicos y condiciones 
externas que se mantendrán favorables. La demanda interna permitirá sostener tasas de 
crecimiento del producto de alrededor de 6%. Nuestra previsión para el año se ha revisado 
al alza desde el 6,3% anterior, recogiendo las mejores perspectivas para nuestros 
principales socios comerciales, los factores domésticos que apoyan una visión más 
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positiva para 2011 es el alto dinamismo con el que la economía peruana inicio el año. La 
generación eléctrica, indicador de la demanda interna, mantuvo en enero una tasa de 
crecimiento interanual de 10%, similar a la de los tres meses previos. Se mantiene así el 
impulso de 2010. En segundo lugar, se prevé que los elementos que sostienen el 
crecimiento desde la segunda mitad de 2010, en particular aquellos que han venido 
apoyando el gasto privado, sigan haciéndolo en los próximos trimestres, como la inversión 
privada, hay un entorno de paulatina mejora de las condiciones externas y en el que el 
proceso electoral viene teniendo un impacto poco significativo sobre las decisiones de 
gasto" (p. 2). 	. 

TABLA N°18 
VARIACION DEL PBI 

I 	INDICES 2010 2011 2012 
PBI (var. % ala) 8.7 7.1 6.3 
lnflacion (% ala, promedio) 1.5 2.6 2.7 
Tipo de cam bio (Vs. $ prom.) 2.83 2.75 2.64 
Tipo de interes (% promedio) 2.06 3.94 4.92 
Consumo privado (var. %a/a) 6 6 5.2 
Consumo publico (var. %a/a) 9.5 4 4 
!nye rs ion (var. %a/a) 23.1 13.5 11 
Res ultadso fiscal (% PR) -0.9 0.1 0.3 
Cuenta corriente (% PR) -1.8 -2.8 -3.2 

Fuente: BCRP y BBVA. 

Y el sector construcción también tenía espectaculares resultados. 

GRAFICO N° 
CRECIMIENTO DEL PBI CONSTRUCCION. 

Fuente: Reporte INEI febrero Marzo 2011 

Es decir un crecimiento anual del 17%. 
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Este crecimiento viene impulsado por la inversión privada (inversión de 

construcciones de grandes proyectos e inversiones inmobiliarios), y la 

inversión estatal (las obras de infraestructura). 

b).- Inversiones. 

Las inversiones confirmadas en el sector privado eran expectantes. 

TABLA N°19 
INVERSION PRIVADA x SECTORES INDUSTRIALES 

INVERSIONES 2011 -2012 (MILLONES US$) 
SECTORES 2011 2012 TOTAL % del PBI 

Mineria 6.102 7.519 13.621 7.8 
Hidrocarburo 2.078 2.186 4.264 2.4 

1.487 1.801 3.288 1.9 :ectricidad 
Industria 1.289 1.003 2.292 1.3 
Infraestructura 1.208 0.796 2.004 1.1 
Otros sectores 1.491 0.793 2.284 1.3 
TOTALES 13655 14.098 27.753 15.8 

Fuente. BCRP boletín 2011. 

La misma fuente indicaba que eran casi 30% más que el mismo periodo del 

año pasado. De estos como pueden apreciar uno de los más fuertes es el 

sector de minería. (Ver anexo 6) 

La fuente indicaba que los proyectos sumaban $42,431 Millones en sus 

< diferentes etapas, de ellas, una muy buena perspectiva de construcción, y 

que para este año (2011) ya estaban comprometidos $6,000 Millones. 

Por otro lado la inversión en infraestructura, señalaba el presidente del 

Organismo Supervisor de la Inversión en Infraestructura de Transporte de 

Uso Público (Ositran), Juan Carlos Zevallos: "Los compromisos de 

inversión en proyectos de infraestructura superarán largamente los 

US$6.000 millones este año, con los nuevos proyectos que licitará 

próximamente la Agencia de Promoción de la Inversión Privada 

(Prolnvesión)" (Agencia andina 2011), debido a una gran déficit explicado 

abajo. 
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TABLA N°20 
BRECHA DE INVERSION EN INFRAESTRUCTURA PERUANA 

Sector 
Brecha 

2008 
yo 

Transpones 13,961 37.0 

Aeropuertos 
Puertos 

571 
3.600 

Ferrocarriles 2.415 La brecha de 
Redes viales 7.375 inversión en 

Saneamiento 6,306 16.7 infraestructura 
Agua potable 2,667 de servicios 
Alcantarillado 2,101 públicos en el 
Tratamiento de aguas residuales 1.538 Perú es de 

Electricidad 8,326 22.0 US$ 37,760 
Generación 
Transmisión 

5,183 

1.072 
millones 

Cobertura 2.071 equivalente al 
300/o del PBI del Gas natural 3.721 9.9 

Telecomunicaciones 5,446 14.4 2008 
Telefonla tja 1,344 

Telefonía móvil 4.102 

Total 37.760 100.0 

Fuente: Informe MEF ler. trimestre 2011 

También respecto al sector inmobiliario se indicaba que, esta era impulsada 

por el gran déficit de vivienda (solo en Lima había un déficit de 400,000 

viviendas) para las clases medias. 

c).- Político 

Estábamos in pleno proceso de elecciones presidenciales (2da. Vuelta), y 

con incertidumbre para muchos por el factor Humala, sin embargo aun así 

el ambiente era ligeramente alentador. Según el ministro de economía de 

esa época Ing. Benavides, indicaba: "Por la incertidumbre que generan 

algunas propuestas de (011anta) Humala, la economía se desaceleraría 

desde abril. Ya sectores importantes como el inmobiliario han empezado a 

,mostrar cautela y los proyectos de inversión ya esperan qué ocurrirá en la 

segunda vuelta" (Gestión 20.04.2011). 

Sin embargo los inversionistas indicaban a "Gestión": 
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"Un reciente estudio realizado por la Consultora chilena, Penta MG Group, estima que el 
crecimiento y el potencial del mercado inmobiliario en Perú seguirá su escala de 
progresión, abriendo una importante vía a inversiones financieras de otros países vecinos. 
El actual escenario de auge, esplendor y crecimiento que vive desde hace años el mercado 
inmobiliario en Perú está motivando que sean muchas las empresas que destinen sus 
inversiones económicas a este país, ya que les resulta rentable, tal y como figura en el 
estudio de la consultora, que dice que en Perú las rentabilidades promedio sobre capital 
son entre un 25% a 30% anual frente al 9 ó 14% que se alcanzan en otras regiones" 
(19.04.2011). 

Análisis del mercado 

Analizaremos el tamaño del mercado de los productos que vamos a 

trabajar. 

- Cargadores Frontales: 
También de los datos de aduanas tenemos que el 1er. trimestre del 2011 

ingresaron $41, 605,886.96 y el total del 2010 fue de $201, 254,554.09 se 

trabajara con estos datos. (Ver anexo 7). Es importante señalar que, aquí 

en el análisis del cargador frontal ya está incluido el dumper 

- Excavadoras: 
De datos de aduanas tenemos que el 1er. trimestre del 2011 ingresaron 

$36, 502,928.64 y el total del mercado en el 2010 fue de $119, 149,527.70 

cabe notar que por un efecto de distorsión del mércado en Agosto del 2010, 

se ha tenido que rectificar y recalcular el tamaño de mercado, siendo ahora 

el tamaño del 2010 en $96, 374,709.44 esta se usara solo para 

proyecciones (Ver anexo 8). 

Análisis de la competencia 

Cargadores frontales.- La posición de los competidores al cierre del año 

2010 era la siguiente (incluido los dumpers): 
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Tamaño y Market Sharide Cargadores Frontales 2010 

Otros 

Chinalco 
1% 

Triton T ading 
1% 

Tracto Camiones 
USA 
1% 

EL Smidth 
1% 

Norsemont 
2% 

Unimaq 
4% 

Xstrata-Las Bambas 
14% 

Souhtern Peru 
10% 

Ferreyros 
21% 

1 Komatsu Mitsui 
18% 

TABLA N°21 
CARGADORES FRONTALES: PARTICIPACION x COMPETENCIA 2010 

Fe rreyros 42,746,467.29 21.24% 
Komatsu Mitsui 36,970,461.59 18.37% 
Xstrata-las Sambas 28,739,150.32 14.28% 
Souhtern Peru 19,682,695.39 9.78% 
Unimaq 7,486,669.41 3.72% 
Norsemont 2,898,065.58 1.44% 
FLSmidth 2,515,681.93 1.25% 
Tracto Camiones USA 2,455,305.56 1.22% 
Triton Trading 1,911,918.26 0.95% 
Chinalco 1,851,541.90 0.92% 
Otros 53,996,596.86 26.83% 

TOTALES 201,254,554.09 

 

   

Fuente: Reportes ICEX 2009 

GRAFICO N° 5 
PARTICIPACION COMPETENCIA 

Fuente: Elaboración propia. 

Por otro lado "Rexco" en este rubro solo tenía $445,144.76 es decir solo el 

0.82% de otros. Es decir insignificante. 

65 



P&H Minepro 
2% 

Esco Peru 
3% 

Unimaq 
2% 

Atlas Copco 
12% 

Orvisa 
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Sambas 
7% 

Sopthern Peru 
14% 

Sandvick 
12% 

Excavadoras.- La posición de los competidores al cierre del 2010 era la 

siguiente: 

TABLA N° 22 
EXCAVADORAS: PARTICIPACION x COMPETENCIA 2010 

MERCAD02010 (5M) 

Southern Peru 16,323,485.29 13.70% 

Ferreyros 15,298,799.36 12.84% 

Atlas Copco 14,536,242.38 12.20% 

Sandvick 13,845,175.12 11.62% 

Xstrata-Las Ba mbas 8,435,786.56 7.08% 

Komatsu Mitsul 4,670,661.49 3.92% 

Orvisa 4,551,511.96 3.82% 

Esco Peru 4,229,808.23 3.55% 

P&H Minepro 2,216,181.22 1.86% 

UnImag 2,204,266.26 1.85% 

Otros 32,837,609.83 27.56% 

TOTALES 119,149,527.70 

Fuente: Reporte ICEX 2009 

Por otro lado "Rexco" en este rubro solo registro $189,506.33 es decir solo 

el 0.57% de otros. Es decir insignificante. 

GRAFICO N° 6 
EXCAVADORAS: PARTICIPACION x COMPETENCIA 2010 

Tamaño y Market Share de las Excavadoras 2010 

Fuente: Elaboración propia. 
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De lo anterior, debemos concluir que "Ferreyros" es el líder en ambas 

categorías (Unimaq, Omisa y Cresko son del mismo grupo), para los que 

comercializamos equipos, pues debemos sacar de este análisis a los 

usuarios finales como "Southern", "Xstrata", analicemos a "Ferreyros", 

según el reporte ICEX (2009), señala al respecto: 

"Ferreyros" es el mayor importador de maquinaria de construcción, obra pública y minería 
en Perú, así como el mayor distribuidor, basa su éxito empresarial en los servicios 
complementarios a la venta del producto. Cuenta con una cadena logística que constituye 
una de sus ventajas competitivas. Las principales marcas de maquinaria de construcción 
y minería Caterpillar (Tractores, cargadores frontales, moto niveladoras, excavadoras, 
maquinaria minera y plantas eléctricas), Kenworth (Camiones volquete, tracto grúa, entre 
otras aplicaciones), Iveco (Camiones), Ingersoll Rand (Compresoras y torres de 
iluminación) y Perkins(Grupos electrógenos). El principal mercado para el grupo Ferreyros 
es la minería. Así, aunque muchos de sus productos son clasificados como de 
construcción y obras públicas, el cliente es muchas veces una empresa minera. Esto 
mismo pasa en el resto de distribuidores importantes en Perú. El grupo tiene diversas 
subsidiarias en Perú: "Orvisa S.A." es la primera comercializadora de bienes de capital en 
la Amazonía peruana. Constituida en 1973, ofrece las mismas líneas de productos que 
Ferreyros para los sectores agrícola, transporte, forestal e hidrocarburos, principalmente, 
y opera en Iquitos, Tarapoto, Pucallpa, Puerto Maldonado. "Unimaq S.A." constituida en 
1999, es una empresa especializada en la venta de equipos ligeros, nuevos y usados, para 
la minería, la industria y la construcción, así como en servicios de alquiler, cobertura a 
nivel nacional y oficinas en Lima, Cajamarca y Arequipa, "Cresko S.A." nació el 2007 para 
atender a clientes emergentes de construcción, minería, agrícola e industria, que no 
cubren ni Ferreyros ni Unimaq. Especializada en productos Chinos, alcanzó ventas de US$ 
14.3 millones, 25% más que el año anterior, ubicándose rápidamente entre los tres 
primeros importadores y comercializadores de equipos asiáticos". (p. 20) 

De lo anterior, debemos concluir que "Ferreyros" y sus generadas (Unimaq, 

Cresko, Omisa), son los líderes en ambas categorías, por lo que 

seguiremos de cerca sus políticas o medidas que puedan adecuar a 

nuestro caso, sin perder nuestros propósitos y estrategias. 

f).- Análisis FODA 

Analizaremos los factores internas y externas para usarlas conjuntamente, 

Con los anteriores análisis y sacar los lineamientos estratégicos. 

Interno: Identifiquemos nuestras fortalezas y debilidades. 
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TABLA N°23 
FACTORES INTERNOS 

i_orta ezas 

1.Respaldo de una corporacion solida economicamente. 

2.Conocidos en el ambito industrial de la construccion y mineria. 

3.Representada de reconocida calidad en el mundo, de alta produccion. 

4.Alta soporte y experiencia en servicios post venta. 

5.Marca ya introducida por Unimaq en otras categorias. 

Resultados de ventas del 1er. Año auspiciosos. 

Marca tambien se ofrecen en alquiler 

Debilidades 
1. Poco expertise en venta de productos (equipos). 

2.Compañia no conocida en ventas de maquinarias. 

3. Personal poco entrenado en ventas de equipos para movimiento de tierra. 

4.Confusion de distribuidores con Unimaq. 

5.Poca practica en creditos y herramientas financieras. 

6. Poco surtido de productos. 

Fuente: Elaboración propia. 

Externo: Identifiquemos las oportunidades y amenazas. 

CUADRO N°24 
FACTORES EXTERNOS 

111~1~1~0~brar§~11 
1.Mercado muy amplio yen crecimiento. 
2.P131 de la construccion en crecimiento. 
3.Proyectos inmobiliaris con fuerte demanda. 
4.Proyectos mineros ejecuta ndose y con fuerte crecimiento. 
5.Fuerte inversion en infraesructua (proinversion). 

Mercado de Empresas medianas y grandes 
Mercado acostumbrado a calidad por el lider. 

8.Muchos participantes con baja calidad. 
Amenazas 

1.Desaceleracion economica, por factor politico. 
2.Ingreso de otros competidores del mismo nivel. 
3.Concepto de alquiler cada vez mas usual. 

Representacion suceptible a perderse. 
Ingreso cada vez mayir de equipos Chinos, muy baratos. 

6.- Fuerte presencia de equipos de segundo uso. 

Fuente: Elaboración propia. 

De ambos factores, realizamos la matriz FODA (ver anexo 9), que luego 

será la base para el lineamiento estratégico. 
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4.6.2.- Lineamientos estratégicos. 

Del FODA se originan los siguientes lineamientos estratégicos: 

TABLA N° 25 
LINEAMIENTOS ESTRATEGICOS. 

PRINCIPALES LINEAMIENTOSESMATEGICOS 

Preparar el plan de inversion con participacion de ventas alta (>del doble al 2010) 

Posicionarnos como empresa con productos confiables y de calidad 
Estrategia de operar solo en Lima hacia la mediana y gran empresa. 

Desarrollar estrategia de equipos de alta produccion y costo operativo eficiente. 
Contar con vendedores experimentados en Construccion, Mineria y capacitados. 

Desplegar tambien el servicio de alquileres. 
Estrategia de publicidad focalizada en nuestro segmento. 

Fuente: Elaboración propia. 

Estos lineamientos deberán ser tomados en cuenta al momento de 

desplegar los objetivos estratégicos, el posicionamiento y mix comercial. 

4.6.3.- Objetivos Estratégicos: Aquí se tomara en cuenta las estrategias 

corporativas del proyecto, con los análisis precedentes. Los objetivos serán 

las siguientes: 

Crecimiento en venta mínimo de 200% respecto del año anterior 

Volumen de ventas de $5,000,000.00 

Margen de contribución de 25%. 

Cobertura al 100% en Lima. 

Focalizar en la mediana y grandes empresas. 

Desplegar herramientas para entregar equipos productivos y 

eficientes. 

Estos objetivos serán trasladados a las decisiones operativas y el plan de 

ventas para dar cumplimiento a los mismos. 

4.6.4.- Posicionamiento: Esta claro que se desprende lo siguiente lo 

siguiente: 

"Compañía que suministra equipos altamente productivos, confiables, 

eficiente y de calidad" 
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4.6.5.- Mercado Objetivo: También se tiene que: nos enfocaremos en la 

ciudad de Lima, en las medianas y grandes compañías constructoras 

principalmente, sin dejar de lado las mineras. 

Demanda mercado: En base al tamaño del mercado, ya visto 

anteriormente, calcularemos la demanda total del mercado para el próximo 

año de cada producto. 

Cargador Frontal: habíamos determinado anteriormente el tamaño del 

mercado en el 2010 es de $201, 254,554.09 la distribuimos en triinestres 

(usualmente en ventas se trabajan por trimestre), y en esta distribución 

también incluiremos el ler, trimestre del 2011, para luego hallar la demanda 

del siguiente año por el método de promedios móviles, como sigue: 

TRIMESTFtES 2010/2011 MONTOS 1 
lER. TRIM. 2010 26,790,615.79 PROM. MOVILES — % PE __ _ 
2DO. TRI, 2010 67,346,457.75 ler. Prom. 51,278,251.89 39% 
3ER. TRIM. 2010 59,697,682.14 2do. Prom. 58,154,646.10 34% 
4TO. TRIM. 2010 47,419,798.41 3er. Prom. 49,574,455.84 27% 
lER. TRIM. 2011 41,605,886.96 

Entonces tomamos el ultimo promedio móvil del 2010 (3er. Prom. en el 

cuadro), lo comparamos con el ler. trimestre del 2011 y calculamos el 

crecimiento, en este caso hay un decrecimiento de -16% y la "demanda 

calculada para el 2011 será de $168,905, 015.42 la que la desplegamos 

por trimestres, en la que incluimos el dato real del ler. trimestre y los demás 

proyectados según su % de participación (PE), calculamos y queda: 

DEMANDA PROV. 2011 
TOTAL PROV.: 168,905,015.42 
ler. TRIM 2011 41,605,886.96 
2do. TRIM. 2011 49,139,928.06 
3er. TRIM. 2011 43,558,932.47 
4to. TRIM. 2011 34,600,267.93 

Excavadora: Se había determinado el tamaño•del mercado del 2010 era 

de $96, 374,709.44 está la distribuimos en trimestres (usualmente en 

ventas se trabajan por trimestre), y en esta distribución también incluiremos 
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el 1er, trimestre del 2011, para luego por el método de promedios móviles 

hallar la demanda del siguiente año, como sigue: 

TRIMESTRES 2010/2011 MONTOS l 

lER TRIM 2010 10,167,538.89 PROM. M °VILES %PE 

2DOTRIM 2010 24,514,855.37 1er. Prom. 21,574,915.47 r 2897,- 

3ER. TRIM 2010 30,042,352.15 2do. Prom. 28,735,723.52  

4TO TRIM 2010 31,649,963.03 3er. Prom. 32,731,747.94 1 	-379 	' 

ler TRIM 2011 36,502,928.64 

Entonces tomamos el ultimo promedio móvil del 2010 (3er. Prom. en el 

cuadro), lo comparamos con el 1er. trimestre del 2011 y calculamos el 

crecimiento, en este caso hay un crecimiento de 12% y la demanda 

calculada para el 2011 será de $107,478, 499.10 la que la desplegamos 

por trimestres, en la que incluimos el dato real del ler. trimestre y los demás 

proyectados según su % de participación (PE), quedando: 

DEMANDA PROV. 2011 

TOTAL PROV.: 107,478,499.10 

ler. TRIM 2011 36,502,928.64 

2do. TRIM. 2011 20,183,423.65 

3er. TRIM. 2011 24,734,289.13 

4to. TRIM. 2011 26,057,857.68 

4.6.6.- Mix comercial. 

a).-Producto.- Vamos a determinar para cada línea de ventas: Excavadora, 

Cargador frontal y dumpers las cualidades de cada uno de ellos y 

determinar cuál de ellas trabajaremos. 

Excavadoras: Estas se clasifican normalmente por el peso de servicio u 

operación del equipo (significa peso del equipo más el material trabajado), 

según estas son: 

Mini excavadoras 	 Hasta 3 Toneladas 

Excavadoras Ligeras o medianas. 	Hasta 10 Toneladas 

Excavadoras pesadas 	 Mayores a 10 Toneladas. 
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El líder de la categoría "Ferreyros" trabajan las pesadas a través de 

Caterpillar y las medianas con su compañía generada "Unimaq" (compañía 

que inicio funciones a inicio del 2000). Nuestra representada "Wacker", 

tiene hasta las medianas. Por otro lado Wacker a nivel mundial está 

resaltando sus ventajas técnicas principalmente en su mayor productividad, 

de acuerdo con Robert Phaneuf, vicepresidente internacional de ventas 

para Wacker Neuson, con sede en Milwaukee (Wisconsin, Estados 

Unidos), señala: 

"La mini excavadora no es un equipo común en América Latina donde los empresarios de 
la construcción han preferido otros modelos como las retroexcavadoras, esto se debe a 
que la retroexcavadora es una máquina multipropósito y opera en diversas aplicaciones y 
se puede transportar por si sola porque tiene ruedas, sin embargo, las mini excavadoras 
sobre orugas son equipos mucho más eficientes y productivos que las retroexcavadoras. 
La gran diferencia sobresale cuando hay trabajos que requieren la construcción de zanjas, 
en estas obras nuestra mini excavadora es un 30% más productiva que una 
retroexcavadora° (Revista Excon Febrero 2012). 

Analizando la situación, decidimos trabajar la línea de excavadoras Wacker 

hasta las medianas y usar la ventaja técnica de producción, y enfrentarnos 

a "Unimaq" en vez de directamente a "Ferreyros". 

FIGURA N°11 
EXCAVADORA "WACKER" MODELO 3503 

Fuente: página web Wacker Neuson. 
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Las características y atributos más relevantes son los siguientes: 

Alta productividad en zanjas 

Mejor relación Fuerza de arranque sobre potencia. 

Superior profundidad de excavación. 

Sistema VDS que ahorra tiempo de desplazamiento. 

Mejor costo operativo (motor pequeño sin sacrificar producción). 

Mejor desplazamiento de trabajo. 

Por razones de alcance de capacidades, se ha decido trabajar en un 

principio con los siguientes modelos: 38Z, 3503 y 800 (ver anexo 4), 

además ver catalogo típico en el anexo 10. 

Cargador frontal: También se clasifican normalmente por el peso de 

servicio u operación del equipo, según estas son: 

Mini cargadores 
	

Hasta 3 Toneladas 

Cargadores medianos. 	 Hasta 6 Toneladas 

Cargadores pesadas 
	

Mayores a 6 Toneladas. 

También el líder es "Ferreyros" trabajan las pesadas a través de Caterpillar 

y las medianas con su compañía generada "Unimaq". Nuestra representada 

"Wacker", tiene hasta las medianas. Atendiendo al mismo criterio que las 

excavadoras, vamos a trabajar hasta las medianas. 
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FIGURA N° 12 
CARGADOR FRONTAL "WACKER° MODELO WL 30 

Fuente: página web Wacker Neuson. 

Las características y atributos resaltantes de "wacker" en esta línea son: 

Mejor relación fuerza de arranque sobre potencia 

Superior fuerza de excavación y elevación en su categoría. 

Amplia altura de descarga. 

30% menos en consumo de combustible (motor más pequeño, pero 

eficiente sin sacrificar rendimiento). 

Menor consumo de neumáticos debido a la dirección articulada 45° 

y plataforma y columna de dirección regulable. 

Elevada altura de descarga. 

Por razones de alcance de capacidades, se ha decido trabajar en un 

principio con los siguientes modelos: WL30, WL280 y WL60 (ver anexo 3), 

además ver catalogo típico en el anexo 11. 

Dumper: Este equipo aun no es muy común en el uso del acarreo, debido 

a que solo tienen de capacidad hasta 3 o 4 m3 y hasta 5 o 6 toneladas, 

están destinados a trabajos en espacios pequeños estrechos y 
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fundamentalmente en zanjas. No hay un liderazgo definido, "Unimaq" 

vende la marca "Terex" que tampoco tiene una presencia significante en el 

mercado. Los atributos resaltantes de "wacker' aqui son: 

Alta velocidad de desplazamiento hasta 25 Kni/hr. 

Preparado para cuestas hasta de 50° 

Diseño apropiado para lugares irregulares. 

Bajo costo de mantenimiento por recambio de piezas. 

Motor con alto torque de entrega. 

FIGURA N° 13 
DUMPER 'WACKER" MODELO 3001 

Fuente: página web Wacker Neuson. 

Por razones de alcance de capacidades, se ha decido trabajar en un 

principio con los siguientes modelos: 1501 y 3001 (ver anexo 5), además 

ver catalogo típico en el anexo 12. 

También para todos los productos la representada incluye, garantía de un 

año o 1200 horas (lo que ocurra primero), soporte técnico y stock de 

repuestos a cargo del distribuidor. Mundialmente "Wacker Neuson" es 

reconocido por su calidad, confiabilidad y eficiencia de productos, es la 

imagen que proyecta. 
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b).- Precio: Para colocar el precio, usaremos el costo más el margen de 

contribución deseado y luego lo comparamos con el líder, el objetivo es 

colocarnos por lo menos 10% debajo del precio del líder. Tenemos que 

ubicar el precio de costo en nuestro almacén y sobre este aplicar el margen 

deseado para hallar nuestro precio. El costo almacén se halla sumando al 

precio FOB los gastos de embarque, travesía, desembarque despachos de 

aduana y traslado hasta nuestro almacén. 

Excavadoras: Hallamos nuestro precio en base a un modelo típico, lo 

comparamos con uno similar a la competencia, así establecemos el precio. 

Excavadoras FOB $ F.I C.A Margen Bruto Precio $ (Sin IGV) 

Wacker 3503 31,779.30 1.08 34,321.65 30% 49,030.93 

Caterpillar 304E2 34,555.70 1.06 36,629.04 36% 57,054.58 

Explicacion: 

FOB $ : 	Es el precio de compra del producto, es dato, se obtiene en aduanas. 

Factor de importacion (gastos de embarque, travesia, aduanas, etc.) 

C.A.: 	Costo almacen, es el costo hasta ubicar el producto en nuetro almacen. 

Es el margen deseado, se debe chequear con la competencia, etc. 

Margen Bruto: 	Para hallar el "Precio", se aplica la siguiente ecuacion: 

Precio = C.A. / (1-Margen bruto) 

010: Para el caso de Caterpillar, se conoce el FOB y se conoce el precio $ de venta al publico 

de alli se deduce su margen bruto, se logra establecer que es 36%. 

Si colocamos un margen de ganancia bruto de 30% y conseguimos un 

precio 14% bajo el precio de Caterpillar (habíamos dicho que nos 

colocaríamos 10% debajo del líder), esto supera nuestras expectativas, lo 

dejamos allí, esto nos permitirá realizar descuentos y promociones. 

Entonces nuestras excavadoras tendrán un margen de 30%. 

Cargádores Frontales: Hacemos el mismo ejercicio que el anterior y 

procedemos a los cálculos correspondientes. 
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Cargador Frontal FOB $ F.I C.A Margen Bruto Precio $ (Sin IGV) 

Wacker WL 280 37,366.80 1.08 40,356.14 25% 53,808.19 

Caterpillar 246C 29,208.29 1.06 30,960.78 36% 48,225.52 

Explicacion: 

FOB 5: 	Es el precio de compra del producto, es dato, se obtiene en aduanas. 

Factor de importacion (gastos de embarque, travesia, aduanas, etc.) 

C.A.: 	Costo al macen, es el costo hasta ubicar el producto en nuetro almacen. 

Es el margen deseado, se debe chequear con la competencia, etc. 

Margen Bruto: 	Para hallar el "Precio", se aplica la siguiente ecuacion: 

Precio = C.A. / (1-Margen bruto) 

OJO: Para el caso de Caterpillar, se conoce el FOB y se conoce el precio $ de venta al publico 

de alli se deduce su margen bruto, se logra establecer que es 36%. 

Aquí colocamos nuestro margen en 25%, ya que tenemos un precio "más 

caro" que el Caterpillar (12% más caro), cabe señalar que el cargador de 

"Wacker" WL 280 es de 37 Kw., peso operativo de 3.2 Ton., presión 

hidráulica de 24,000 Kpa. y una fuerza de desprendimiento de 2,700 Kg., 

comparado con el 246C de "Caterpillar" que es de 54 Kw., peso operativo 

de 3.36 Ton., presión hidráulica de 23,000 Kpa. Y una fuerza de 

desprendimiento de 3,300 Kg. Lo que significa que la "Wacker" teniendo un 

motor más pequeño desarrolla más presión hidráulica y mayor capacidad 

de levante (el trabajo principal de un cargador es levantar volúmenes de 

material), y la "Caterpillar" desarrolla mayor capaCidad de desprendimiento 

lo que quiere decir que está más preparado para demolición (uso de 

puntas). Al momento de ofertar, hay que colocar en claro esta diferencia 

"mayor volumen de material transportado" (razón de la diferencia de 

precios). Por lo tanto dejamos esta categoría con el margen de 25% que 

nos da una "sobreprecio" de 12% justificable y diferenciable a nuestro favor. 

Al ser de menor potencia el motor se desprenden también 2 consecuencias, 

menos costo operativo (menos uso de combustibles, repuestos de 

recambio más pequeños) y menos costo de mantenimiento. 
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Dumper: Seguimos con el mismo procedimiento, tal como se había 

explicado, aquí no hay un líder claro, por lo que calculamos solo nuestro 

equipo con el margen de 30% recomendado. 

Dumper FOB $ F.I C.A Margen Bruto Precio $ (Sin IGV) 

Wacker WL 3001 29,568.82 1.08 31,934.32 30% 45,620.46 

Explicacion: 

FOB $ : 	Es el precio de compra del producto, es dato, se obtiene en aduanas. 

Factor de importacion (gastos de embarque, travesia, aduanas, etc.) 

C.A.: 	Costo almacen, es el costo hasta ubicar el producto en nuetro almacen. 

Es el margen deseado, se debe chequear con la competencia, etc. 

Margen Bruto: 	Para hallar el "Precio", se aplica la siguiente ecuacion: 

Precio = C.A. 1(1-Margen bruto) 

Distribución: En concordancia de ofrecer un producto de diferenciado 

y de calidad, es importante controlar y manejar directamente el contacto 

con el cliente, además se a decidido focalizar las acciones en Lima, por lo 

que la decisión es trabajar con nuestra propia fuerza de ventas. 

Promoción: De acuerdo a como se indicó en el marco teórico, por el 

carácter de la venta de alto valor y tecnología nuestro esfuerzo principal es 

dotar a una fuerza de ventas muy capaz y preparada para asumir el 

proyecto. Por lo que las acciones que se seguirán son las siguientes: 

Reclutamiento y selección de acuerdo a perfil establecido` 

Inducción acerca de los propósitos y objetivos de la Empresa. 

Capacitación cabal en conocimiento de los equipos y analizar la 

competencia. 

- 	Dotar de las herramientas de ventas adecuadas al vendedor. 

Apoyo de material impreso como catálogos, brochures, etc. 

Información digital, etc. 

Se desarrollaran participación en la feria de la construcción 

Se publicara avisos en medios especializados (revistas). 

Se invertirá en nuestra página web (hacerla interactiva). 

78 



De todo lo señalado, estas actividades se implementaran en operación, 

previendo un presupuesto para ellos. Sin embargo lo más importante es la 

herramienta adecuada para el vendedor, y será el entregarle el modelo de 

selección de equipos para movimiento de tierras, que tendrá como objetivo 

seleccionar el equipo correcto al cliente, que perciba que le entregamos 

valor justo por su compra. 

4.6.7.- Modelo de selección de equipos. 

Tal como habíamos indicado en el marco teórico, usaremos para cada 

categoría de producto la selección de acuerdo al requerimiento de 

producción o rendimiento del equipo y al costo operativo del equipo estos 

2 factores serán determinantes pata que el cliente decida su compra. 

Selección de los Cargadores frontales: Por lo general siempre se dan 2 

situaciones, cuando el cliente viene por un modelo, marca o equipo ya 

decidido y solo busca que se le entregue una cotización con todas las 

condiciones incluidas, la otra cuando el cliente pide un equipo que le 

cumpla ciertas características de producción para el trabajo que este 

necesita, normalmente es el volumen de material a trabajar y otras 

consideraciones. Para el ler. caso debemos validar si lo que pide el cliente 

es lo correcto, para el 2do. caso desarrollamos el proceso de selección aquí 

propuesto, paso por paso. En cualquier de los 2 casos, ya sea para validar 

o para seleccionar con la data del cliente usaremos el modelo propuesto. 

Otra consideración a tomar en cuenta es que tenemos rendimientos 

mínimos y máximos de m3/hr, debido que en "Wacker" solo tenemos los 

modelos medianos, de ellos se determinara que, el modelo de menor 

capacidad de cucharon determinara el rendimiento mínimo y el modelo de 

mayor capacidad de cucharon determinara el rendimiento máximo de toda 

la gama de los modelos. 

Recordemos que tenemos la siguiente formula de rendimiento (R): 
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Tenemos la siguiente formula: 	R=(60XQXKXE)/TXFV 

Nos da resultados en m3/hora, donde: 

Q= Capacidad nominal del cucharon en m3. Es dato del equipo. 

K= Factor de llenado del cucharon cuya fórmula K=1  / (1" Fv)  depende 

del % de esponjamiento (FV), dado en la tabla 4 que a su vez depende del 

tipo de material a trabajar. 

E= Factor de rendimiento, explicado en la tablas 9,10 y que depende de las 

condiciones del trabajo, disponibilidad del equipo, pericia del operario, etc. 

Es el % real de tiempo usado en trabajo, del 100% del tiempo disponible en 

una hora. 

T= Es el tiempo de ciclo de trabajo, es decir el tiempo (en minutos), que se 

demora el equipo en hacer una vuelta completa de trabajo, depende de la 

distancia de desplazamiento, pericia del piloto, y del material, existen tablas 

de estos tiempos establecidos y recomendados por el fabricante 

FV= (1 + %FV), es el % de esponjamiento ya explicado. 

Procedimiento: 

1.- Determinamos las capacidades mínimas y máximas de los cargadores 

zegún material a trabajar, en condiciones "optimas de trabajo" y para el 

material más común del medio (tierra simple y seca). Observamos que del 

Anexo 3 el cucharon mínimo es de 0.35m3 y el máximo de 1.10 m3. 

Entonces para las condiciones óptimas y material tierra suelta y seca se 

calcula lo siguiente: 
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Minima capacidad: 

Q= 0.35m3 

K = 0.79 FV para tierra seca igual a: 	26% 

Reemplazando en formula K 	= 1 /( 1 + %FV) 

K= 	0.79 

E=0.83 	(Ver tabla 9,10) 

T= 0.8 minutos (ver tabla de ciclos de cargadores frontales) 

FV= (1+ %FV) = 1.26 

Reemplazando en formula: 

R=( 60 x 0.35 x 0.79 x 0.83) / 0.80x 1.26 

R = 13.66 m3/hr. 

Maxima capacidad: 

Solo cambia Q= 1.10m3 

Reemplazando en formula: 

R =( 60 x 1.10 x 0.79 x 0.83 ) / 0.80x 1.26 

R = 42.93 m3/hr. 

Entonces ya sabemos que podemos ofrecer equipos con rendimientos 

hasta 43 m3/hr. 

2.- Con el dato del cliente, normalmente entrega la cantidad de material a 

mover (en m3), y el tipo de material a trabajar (arena, tierra, etc.), podemos 

calcular y seleccionar el equipo correcto. Veamos un ejemplo el cliente 

indica que va a mover 6000m3 tierra suelta en 2 meses. Entonces 

calculamos: 
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Calculo de m3/hr. 

6000 m3/2 meses = [3000 m3/mes] / 24 dias/mes = [125 m3/dia] / 8 hr./dia = 16 m3/hr. 

Ya tengo lo que necesita el cliente en m3/hr. 

En los catalogos los equipos estan diferenciados por sus pesos operativos y volumen 

de cucharon, entonces hallemos el volumen del cucharon. 

Despejando de la formula tenemos: Q=R(TxFV)/60xKxE 

 

cuyo resultado sera en m3. 

R= 16 m3/hr (dato calculado) 

T= Tiempo ciclo de trabajo = 0.8 (De la tabla, recorrido <de 10 mts.) 

FV=1.26 (Según taba de esponjamiento) 

K= 0.79 (según formula y usando el valor de esponjamiento) 

E= 0.83 (según tabla 9,10) 

Reemplazando en la formula: 

Q= 16 (0.8 x 1.26)/(60x 0.79 x 0.83) 

0= 0.4 m3 

Vamos a los catalogos y observamos que los modelos WL30 y WL32 cumplen esta 

condicion, ambos tienen 0.45m3, por lo tanto debemos revisar con el cliente los 

siguientes factores: 

Altura maxima de trabajo con sobrecarga (HS). 

Velocidad maxima de acarreo (VM). 

Fuerza de elevacion (FE). 

De los catalogo obtenemos: 

2990mm 20 Km/hr. 3229 Kgf. WL 30 

WL 32 2887 mm 28 Km/hr. 1909 Kgf. 

Podemos deducir lo siguiente: 

La fuerza de elevacion en la WL 30 es mayor, pero su altura maxima es menor 

La fuerza de elevacion en la WL 32 es menor, pero su altura maxima es 19 cm. 

mas alto. 

La velocidad en la WL 30 es menor, por lo que la W1 32 sera mas rapido. 

Queda e la decisión del cliente optar por alguno de los 2 modelos, si quiere 

trabajar con elevaciones grandes optara por la WL 30, si quiere más rapidez 

y elevación corta optara por la WL 32. 
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Selección de Excavadoras.- Tal como se hizo en los cargadores frontales, 

hay que tomar en cuenta es que tenemos rendimientos mínimos y máximos 

en m3/hr, debido que en "VVacker" solo tenemos los modelos medianos, de 

ellos se determinara que el modelo de menor capacidad de cucharon 

determinara el rendimiento mínimo y el modelo de mayor capacidad de 

cucharon determinará el rendimiento máximo de toda la gama de los 

modelos. 

Recordemos que tenemos la siguiente formula de rendimiento (R): 

Tenemos la siguiente formula: 	R=(3600 xQxKx E) /Tx FV 

Nos da resultados en m3/hora, donde: 

Q= Capacidad nominal del cucharon en m3. Es dato del equipo. 

K= Factor de llenado del cúcharon cuya fórmula depende del % de 

esponjamiento (FV), dado en la tabla 4 que a su vez depende del tipo de 

material a trabajar. 

E= Factor de rendimiento, explicado en la tabla 9,10 y que depende de las 

condiciones del trabajo, disponibilidad del equipo, pericia del operario, etc. 

Es el % real de tiempo usado en trabajo, del 100% del tiempo disponible en 

una hora. 

T= Es el tiempo de ciclo de trabajo (en seguridos), tal como está indicado 

en la tabla de "Caterpillar", señalado en el marco teórico. 

FV= (1 + %FV), es el % de esponjamiento ya explicado. 

Procedimiento: 

1.- Determinamos las capacidades mínimas y máximas de los cargadores 

según material a trabajar, en condiciones "optimas de trabajo" y para el 

material más común del medio (tierra simple y seca). Observamos que del 

Anexo 9 el cucharon mínimo es de 0.029 m3 y el máximo de 0.28 m3. 
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Entonces para las condiciones óptimas y material tierra suelta y seca se 

tiene lo siguiente: 

Mínima capacidad: 

Q= 0.029 m3 
k=0.79 FV para tierra seca igual a: 	26% 

Reemplazando en formula K 	 = 1 /( 1 + %FV) 

K= 	 0.79 
E=0.83 	(Ver tabla 9, 10) 
T= 17 segundos (ver tabla manual caterpillar) 

FV= (1 +%FV) = 1.26 
Reemplazando en formula: 

R = ( 3600x 0.029 x 0.79 x 0.83 )/ 17 x 1.26 
R = 3.20 m3/hr. 

Maxima capacidad: 

Solo cambia Q= 0.28m3 
Reemplazando en formula: 

R = ( 3600x 0.28x 0.79x 0.83)/17 x 1.26 
R = 30.90 m3/hrl 

Entonces ya sabemos que podemos ofrecer equipos con rendimientos 

hasta 30.90 m3/hr. 

2.- El cliente, normalmente pide este equipo para hacer zanjas en tendido 

de tuberías. Veamos un ejemplo un cliente necesita hacer el tendido en una 

semana de una tubería de alcantarilla de 12" en 1,000 metros, el terreno es 

tierra seca. Por norma las alcantarilla de 12" deben tener de ancho 0.9 mt. 

y de profundidad 1.20 mt. Hallemos el volumen a mover en una semana. 

Volumen= 0.9 x 1.20 x 1000 mts. = 1,080 m3 / semana 

Este es el dato con el cual iniciamos nuestra selección, como sigue: 
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Calculo de m3/hr. 

1083 m3/1 semana = [1083 m3/semana] /6 dias/semana= [180m3/dia]/8hrldia=22.5m3/hr. 

Ya tengo lo que necesita el cliente en m3/hr. 

En los catalogos los equipos estan diferenciados por sus pesos operativos y volumen 

de cucharon, entonces hallemos el volumen del cucharon. 

Despejando de la formula tenemos: Q=R(TxFV)/ 3600 xKxE 

  

cuyo resultado sera en m3. 

R= 22.5 m3/hr. (dato calculado) 

T= Tiempo de ciclo de trabajo = 17 seg. (ver manual caterpillar) 

FV= 1.26 (según taba de esponjamiento) 

K= 0.83 (según formula y usando el valor de esponjamiento) 

E= 0.83 (según tabla 9, 10) 

Reemplazando en la formula: 

0=22.5 (17x 1.26)/ (3600x 0.79 x 0.83) 

Q= 0.204 m3 

Vamos a los catalogos y observamos que el modelo EZ80 tiene las cucharas que 

cumplen este Q, es con la cuchara de 34" que es de 0.216m3. 

Este modelo debe ser corroborado por lo siguiente: 

Maxima profundidad a usar. 	 Caracteristica 
	

a 80 

Altura de descarga maxima. 	 Prof. Max. (m) 
	

4.16 

Fuerza de elevacion en posicion critica, ola capa- 	Peso de transporte (N 
	

8877 

cidad maxima de levante, ver tabla y corroborar que 	Peso de Servicio (Kg.) 
	

9208 

el peso de la tuberia a instalar sea menor que la tabla, en Max. Fuerza de aman 
	

43.7 

la posicion de uso mas critico. 	 Max. Fuerza de desp 
	

68 

Cap. Max. de levante 	Ver Ta 	bla 

Alt. Des. Max. (m) 	4.74  

TAMAÑO DE CUCHARA 	m3 

Podemos deducir lo siguiente: 

El modelo EZ 80 cumple los requerimientos solicitados 

siempre y cuando se haya verificado lo señalado. Si no 

cumple alguno de estos requisitos, ubicar el modelo que 

cumple, y con el m3 (cucharon) hallado, calcular la pro-

duccion requerida. 

Cuchara de 30" 
	

0.175 

Cuchara de 32" 
	

0.194 

Cuchara de 34" 
	

0.216 

Los catálogos referenciados en este cálculo están en el anexo 13. 

Selección de Dumpers.- Al igual que los anteriores, hay que tomar en 

cuenta es que tenemos rendimientos mínimos y máximos en m3/hr, de ellos 

se determinara que el modelo de menor capacidad de tolva determinara el 

85 



rendimiento mínimo y el modelo de mayor capacidad de tolva determinara 

el rendimiento máximo de toda la gama de los modelos. 

Observamos de los catálogos (Anexo 5), el de menor capacidad es 

0.525m3 y el de mayor capacidad es el de 4.75m3. Luego calculamos: 

Minima capacidad: 

Q= 0.525 m3 

E=0.83 	(Ver tabla 9,10) 

T= 0.8 	(Se usa la misma tabla que el cargador frontal) 

Reemplazando en formula: 

R = ( 60 x 0.525 x 0.83)! 0.8 

R = 32.6 m3/hr. 

Maxima capacidad: 

Solo cambia 0=4.75 m3 

Reemplazando en formula: 

R= ( 60 x 4.75 x 0.83 )/ 0.8 

R= 295.68 m3/hr. 

Entonces podemos ofrecer equipos hasta con 296 m3/hr de capacidad. 

Para efectos de selección sigamos con el ejemplo de la excavadora. 

Sigamos con el ejemplo del excavador, sabemos que tiene un R= 22.5 m3/hr. 

yes el mismo volumen que debo acarrear. Por lo pronto observo que esta 

cantidad es menor al 32.6 m3/hr minimo de los equipos "Wacker", aparentemente 

es suficiente con el menor modelo, comfirmaremos esto: 

Hallamos el volumen de la tolva (Q), despejando de la formula 

Q=(RxT)/60xE 

cuyo resultado sera en m3. 

R = 22.5 m3/hr (dato enttegado por el excavador) 

T= 0.8 (Se toma las mismas tablas que el cargador frontal) 

E = 0.83 ( Se toma el mismo valor que el cargador frontal) 

Reemplazando en la formula: 

Q = (22.5 x 0.8)/(60 x 0.83) 

Q= 0.36 m3 

Vamos a los catalogs y observamos que el modelo 1001 tiene una tolva de 0.525m3 

es decir si usamos este modelo quedara un volumen vado en el dumper de 0.17m3 

Usamos el criterio de multiplos de cuchara, es decir si multiplicamos por 2 queda en 

0.72 m3 muy cerca a lo que del modelo 1501 que es de 0.8m3, pero si multiplicamos 

por 3 queda en 1.08 m3, casi exacto al modelo 1601 qu es de 1 m3. entonces este es 

el modelo apropiado. 
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Datos generales 

Valor adquisicion $ 53,808.19 

15% 	del valor adquisicion. 

Dato usual del mercado. 

Vida economica (años) 8 

Diesel (Galon) $ 3.60 Hora /años (hr.) 2000 

Valor rescate $ 8,071.23 Factor de oper."fop" 83% 

Tasa Interes anual (i) 12% Valor inflacion (Fe) 5% 

Potencia de Motor (HP) 48.00 Prima seguro (s) 4% 

Potencia de operación (Hpop) 39.84 Lubricante Aceite (ga Ion) $ 3 

HPop = HP x fop Vu (costo de llantas) $ 1000 

Factor de almacenaje Ka 0.04 

Factor de Mantenimiento Q 0.80 

Costos de posesion: 

Depreciadon (0) 

Reemplazando: 

Inversion (CMI) 

Reemplazando: 

Interes (I) 

Reemplazando: 

Seguros (5) 

Reemplazando: 

Almacenaje (A) 

Reemplazando: 

Mantenimiento (N) 

Reemplazando: 

Infladon E 

Reemplazando: 

D r (Valor adquisicion -Valor de restate)/ Vida economica en horas de trabajo 

D = 	2.86 

Costos de posesion = 	7.90 

CMI = [ valor adquisidon +Valor rescate)/2 ]/ ( Hora/año) 

CMI= 1547 

r 1= [(Valor de adquisicion + Valor de rescate)x( i/2 )] / Hora/año  

1: 	1.86 

5= [(Valor de adquisicion + Valor de rescate)x( s/2 )] / Hora/año 

5= 	0.62 

A=KaxD 

A= 011 

N=CDID 

N = 	2.29 

E= ( Fe x Valor de adquisicion ) / ( Vida economica x Horas al año) 

E= 017 

4.6.8.- Evaluación económica 

Como se observó en el marco teórico, se evaluara el costo horario del 

equipo que está conformado por el costo de posesión más el costo 

operación (consumibles + mano de obra). Tomemos como ejemplo el 

cargador frontal "Wacker" WL 280 que calculamos su precio anteriormente 

en $53,808.19 desarrollamos el caso como sigue: 

Ahora calculamos los costos operativos (consumibles y mano de obra). 
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Costos consumibles: 

Combustible = 

Reemplazando: 

0.06 x HPop x Costo diesel/gal 

86.05 

Lubricantes L = (0.0035 x HPop x 0.2642) + ( c / t )3 x (precio aceite /galon) 

c= 	2.30 galones (dato equipo) 

t= 	100.00  cambio cada 100 hrs. 

Reemplazando: 
	

0.16 

Llantas 

Reemplazando: 

U =Vu 

  

Hv = 	4000 	Hr. 

 

LI = 	0.2 5 

 

Costos consumibles= 	86.47 

Costo mano Obra:  

Dato 	4.00 Hora 

(COSTO HORARIO TOTAL=  

Este es el formato de evaluación económico que servirá para la toma de 

decisión del cliente. 

4.6.9.- Presupuestos medios y campañas. 

Se plantea ejecutar las siguientes acciones: 

TABLA N°26 
ACTIVIDADES Y CRONOGRAMA DE CAMPAÑAS Y MEDIOS 

INVERSION CRONOGRAMA FJECUCION 

ACTIVIDADES Cant. Costo $ Subtotal 
T.1  el 
3. 
g 

m 
ri 
¿ 
.1 0 

, , 

P. 
A6 

el 
el 

tet 3), 

el 
s 
j• 

S 
s 

.4  
el 
3  
2 

s 
s 
6 
5  

N 
el 
6 
5 

el 
.6 
I' 

NNN 
Ti. 
L  
i 

1-1 
¿ 
1 

Impresión catalogos tecnicos de equipos 5 500 2500 x 
Impresión catalogos comerdales de equipos 2.5 500 1250 x 
Pubiddad en revista "Construccion" 4 350 1400 x x x 
Ingreso catalogo virtual 1 500 500 x 
1era. Rueda de negocios 1 2000 2000 x 
Feria Excon 2011 1 8000 8000 x 
Campafia demos dientes 24 200 4800 x x xxxxx xxxxx 

TOTAL $ 20450 1 

Fuente; Elaboración propia 
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Impresión de catálogos técnicos.- Son los que contienen en detalle toda 

la información técnica (curvas de rendimientos, dimensiones, característica 

técnicas, etc.), serán dirigidas a público que es prospecto de cliente. Se 

plantea imprimir 1 millar por cargadores y excavadoras y % millar por los 

dumpers. 

Impresión de catálogos comerciales.- Son los que contienen información 

general con más gráficos y resaltando las bondades del equipo, están 

dirigidas hacia el público interesado en general, es el catálogo de 

introducción el masivo. Se plantea imprimir 2 millar por cargadores y 

excavadoras y 1 millar por los dumpers. 

Publicidad en revista "construcción".- Medio especializado en el público 

objetivo, que son las constructoras principalmente y también mineras, va 

dirigido a todos los asociados en "Capeco" y constructoras en general, tiene 

un tiraje de 1000 sale trimestralmente. Se plantea salir en todo el año. 

Ingreso a catalogo virtual.- Si bien existe una página web, esta carece de 

la información técnica de los productos en detalle, solo se limita a derivar a 

la página del fabricante, perdiéndose algunos contactos, el objetivo es que 

el cliente encuentre lo principal, respuesta a sus inquietudes técnicas y de 

características de los equipos, está la conseguimos ingresando en nuestra 

propia web estos datos. Contratar a una persona para que durante 1 o 2 

meses ingrese toda la data a nuestra página web. 

Rueda de negocios.- Es importante mostrarnos a nuestro público objetivo, 

y una manera provechosa es hacer una rueda de negocio, que es una 

convocatoria a las principales compañías constructoras y mineras a una 

presentación de nuestros productos (en virtual), en un hotel reconocido por 

espacio de 4 a 5 horas, break y bocaditos incluidos, algunos presentes y 

regalos, para que al final del mismos nuestros vendedores por espacio de 

30 minutos se reúnan con los potenciales interesados (se prepara 10 

mesas calculando atención de 5 minutos para cada cliente, el objetivo es 
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atender 60 clientes), la invitación se hará para 120 empresas, la realidad 

casi siempre asisten el 60% o 70%. 

Feria "Excon" 2011.- Es la principal feria de equipos de construcción en el 

país se lleva a cabo en Octubre, se plantea participar en un stand básico 

que permita exhibir 1 equipo de cada categoría, la atención a cargo de 

nuestros vendedores y un responsable del stand (gerente comercial), se 

pedirá participar de las demos de equipos que programan allí. La inversión 

es en el costo de participación, construcción del stand y gastos operativos 

de personal que atenderá. 

Campaña "demos" a clientes.- Con el objetivo de introducir nuestros 

equipos, seleccionaremos un grupo de clientes potenciales (los más 

relevantes por su envergadura), a las cuales les programaremos 

demostraciones de nuestros equipos, todas las categorías, o los que se 

pueda coordinar según su interés, y en un día determinado ejecutar esta 

demostración, que incluirá dejar el equipo en uso por algunos días (3 a 5 

días, supervisados con personal nuestro), el objetivo es hacer 2 demos 

mensuales, es decir al cerrar el año debemos haber realizado 24 demos. 

Cada demo tiene una inversión de costo de operación del equipo, 

transporte y viáticos del personal operativo. 

4.6.10.- Vendedores 

De acuerdo a las características de nuestro mercado y objetivos vistos, el 

perfil del vendedor será el siguiente: 

Egresado o por culminar las carreras de lng. Mecánica, Mecánica 
eléctrica o afín. 

- Dominio del entorno Windows: Excel, Word, Power point. 

Experiencia comercial de al menos 2 años con cartera de clientes 
en construcción y mineras. 

- Dominio del inglés a nivel intermedio. 

- Extrovertido, capaz de generar relaciones a todo nivel. 
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- Referencias intachables y profesionales. 

- Con licencia de conducir. 

- Personalidad con perfil comercial y conocimientos solidos de 
equipos mecánicos. 

- Muy buena salud y fortaleza psicológica. 

También se debe aplicar una capacitación en conocimientos del producto, 

entorno de la compañía y desarrollo personal. 

TABLA N°27 
ACTIVIDADES Y CRONOGRAMA DE CAPACITACIONES VENDEDORES. 

INVERSION CRONOGRAMA EJECUCION 
1 

i 	ACTIVIDADES Cant. Costo $ Subtotal 
1-1  
ri, 
> 
12 

el 
ri 
e 

ei  
e.i  
J. 
-1 11 

ri 
rt 
4 

ri 
rl 
.5 

ri 
el 

o 

ri 
ri, 
> 
2 

1.1  
el 
4 

N 
"I 
11 

8. 5111 

N 
"I 
1 

N 
11  
‘ 

N 
1:1  
6 

lnduccion a compañía 1 0 0 x 
Capacitadon en productos 4 30 120 x x 

Capacitacion en ventas 1 1200 1200 x 
Capadtadon x parte de fabrica 2 - 	O O x 
ActMdad de cohesion 4 200 800 x x x x 

TOTAL $ 2120 

Fuente: Elaboración propia. 

Inducción a compañía.- . Es la capacitación en conocer la compañía, 

señalar sus propósitos, objetivos, mostrar toda la infraestructura física y los 

recursos humanos, el objetivo es que se sientan identificado con los, 

objetivos de la empresa. Normalmente está a cargo el gerente de rrhh o en 

su defecto del gerente general o gerente comercial. 

Capacitación de los productos.- Brindar al detalle los conocimientos 

técnicos, y entomos de competencia de nuestros productos. Se plantea 

hacer una sesión por cada categoría (un full day), y una última de 

consolidación (evaluación incluida). Normalmente lo dictan el gerente 

responsable ayudado por el gerente o responsable de servicio post venta. 

Capacitación en ventas.- Sirve para brindar herramientas en gestión de 

ventas (técnicas de prospección, apertura, sustento y presentaciones así 
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como cierre de ventas), en esta se debe incluir una tópico de desarrollo 

personal y liderazgo. Esta debe ser programada en dos fines de semana 

seguidos, en total 16 horas, debe ser ejecutado por una empresa o persona 

especialista en ventas consultivas industriales. 

Capacitación por parte de fábrica.- Como parte del compromiso de 

representación. La fábrica nos debe brindar una capacitación integra en la 

parte de conocimientos de sus equipos, se programa la venida de un 

especialista por parte de ellos, normalmente la capacitación es un día 

completo. 

Actividad de cohesión.- Esta es una reunión con todo el equipo de ventas 

y los gerentes con el objetivo de consolidar propósitos, ideas, compartir 

experiencias en un ambiente distendido, donde generalmente se suele 

expresar más abiertamente la participación y cooperación de los 

participantes, puede ser un restaurant (cena o almuerzo), se plantea 

realizar 4 en todo el año. Es importante señalar que los costos por las 

inversiones en; capacitaciones, campañas, medios, así como asignaciones 

de teléfonos, pasajes internos y gastos generales son los "Gastos directos" 

del Flujo de caja y del Estado de resultados, con detalle en el anexo 15. 

4.6.11.- Plan de ventas. 

Cobertura del mercado.- Tenemos un universo de 643 empresas 

constructoras entre grandes y medianas empresas, dato del reporte del 

"Top 10000 del 2010", repartidos de la siguiente manera. 
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Cant. de Constructoras x Distritos 

San isidro 

Miraflores 
Santiago de Surco 

San Borja 

Ate 

Surquillo 

La Molina 

Jesús María 

Lima 

Chorrillos a 
1 

La Victoria Mi 
1 

San Luis 

Lince 
1m 

San Martín de Porros 

Callao mi 

San Juan de Miraflores INE 

San Juan de Lurigancho • 
Otros 

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 

TABLA N°28 
NUMERO DE CONSTRUCTORAS x DISTRITOS 

Distrito Cant. % Part. 
Otros 56 8.71% 
San Juan de Lurigancho 7 1.09% 
San Juan de Miraflores 7 1.09% 
Callao 8 1.24% 
San Martín de Porras 8 1.24% 
Lince 9 1.40% 
San Luis 9 1.40% 
La Victoria 11 1.71% 
Chorrillos 14 2.18% 
Lima 15 2.33% 
Jesús María 19 2.95% 
La Molina 22 3.42% 
Surquillo 26 4.04% 
Ate 30 4.67% 
San Borja 45 7.00% 
Santiago de Surco 99 15.40% 
Miraflores 102 15.86% 
San Isidro 156 24.26% 

TOTAL 643 100% 

Fuente: Top 10000 y elaboración propia. 

GRAFICO N°7 
CANTIDAD DE CONSTRUCTORAS x DISTRITOS 

Fuente: Top 1000 y elaboración propia 
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Nos interesa cubrir los 643, como se puede observar la gran mayoría están 

en 4 distritos. Procedemos a calcular la cantidad de vendedores para cubrir 

esta cartera de clientes en un plazo de 2 meses. Hagamos los cálculos para 

la cobertura en el siguiente cuadro: 

Consumo de horas x día Horas Calculo de cantidad de vendedores para cobertura. 

Transportes (Hr.) 2.00 Tiempo en trabajo cobertura 26 minutos. X cliente 

Almuerzo (Hr.) 1.00 Tiempo en tra bajo venta 40 minutos. X cliente 

Prospeccion (Hr.) 1.00 Dias trabajdos al mes 20 dias 

Cotizaciones (Hr.) 1.00 Se cubriran 643 en 2 meses, es decir: 322 Clientes al mes 

Visita Cliente Cobertura (min.) 90.00 1 vendedora! mes cubrirla: 69 clientes x cobertura 

Visita Cliente Venta (min.) 90.00 Entonces necesitamos: 43 Vendedores. 

TOTAL HORAS 8.00 Redondeamos, se necesitan: 5 Vendedores. 

Presupuesto de Ventas.- Sabemos que del mercado proyectado total 

tenemos como objetivo el 5% de participación, sin embargo lo que está 

proyectado es la totalidad de los modelos y capacidades, como se sabe 

nosotros solo estaremos trabajando los equipos menores a 10 Toneladas, 

según los representantes de fábrica, estos representan entre 20% a 25% 

del total. Nosotros tomaremos 22% y a partir de aquí proyectamos los 

ingresos de venta para el 2011/2012, también se sabe que el total del stock 

de ventas se tomara el 20% para el negocio de alquiler, es decir tendremos 

el 80% del proyectado para ventas. Entonces calculemos y proyectemos 

en el siguiente cuadro el presupuesto de ventas: 
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Inr 
1- 1, 
> 

Cargador Frontal Excavadora 

FOB Py. 2011/2012 1,486,364.14 945,810.79 

Factor Importacion (FI) 1.08 1.08 

Margen Bruto 25% 30% 

Venta Py. 2011/2012 2,140,364.36 1,459,250.94 3,599,615.29 

Para 

8 hr/dia, 

es del 

el caso de alquiler necesitamos la relacion; Alquiler/ Precio, consideramos 

22 dias/mes y12 meses/año, ocupabilidad del 75%. Los precios 

mercado y el precio venta de equipos es el calculado anteriormente. 

de alquiler 

Cargador Frontal 280 Excavadora 3503 

Precio venta equipo 53,808.19 49,030.93 

Precio Alquiler hora 22.00 18.00 

Ing. mensual 3,872.00 3,168.00 

Ing. anual 34,848.00 28,512.00 

Alquiler/Precio 0.65 0.58 

Cargador Frontal Excavadora 

FOB Py. 2011/2012 371,591.03 236,452.70 

Factor Importacion (FI) 1.08 1.08 

or 
I Margen Bruto 25% 30% 

,...s 	1 Stock val. p/alquilar 201 535,091.09 364,812.73 

Alquiler Py. 2011/2012 346,543.08 212,142.45 558,685.53 

Equipos de Limpieza( Solo referencial) 841,699.18 

TOTAL-GENERAL 5,000,000.00 

Definidos los ingresos anuales por venta y alquileres, esto lo desplegamos 

en el plan de ventas anual, normalmente los planes son trimestrales, sin 

embargo para efectos ilustrativos lo vamos a colocar mes por mes. Cabe 

resaltar que el trabajo es para los equipos de movimiento de tierra y hay un 

monto de participación de equipos de limpieza, como pueden observar 

arriba, pero que no es parte del plan, así que tomaremos solo lo que 

corresponde a los de movimiento de tierra y lo proyectamos anualmente: 
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TABLA N°29 
PRESUPUESTO DE VENTAS MES X MES 2011 / 1ER. TRIM 2012 

PRESUPUESTO DE VENTA CONSTRUCCION MES x MES 2011 / 2012 

LINEA DE VENTA PPTO.ANUAL Abr-11 May-11 Jun-11 Jul-11 Ago-11 Set-11 Ochll Nov-11 Dic-11 Ene-12 Feb-12 	' Mar-12 

Cargador Frontal 2,140,364.36 81,249.58 77,634.74 126,036.83 216,043.29 254,859.09 245,334.62 162,956.75 203,544.45 268,390.22 155,832.90 151,451.33 197,030.54 

Excavadoras 1,459,250.94 48,917.21 52,039.07' 52,994.79 76,902.04 184,769.77 109,518.16 88,143.36 145,752.92 220,987.90 195,721.85 161,143.62 122,360.24 

Nq. Cargadores 346,543.08 13,154.99 12,569.72 20,406.43 34,979.23 41,263.84 39,721.75 26,384.08 32,955.57 43,454.65 25,230.66 24,521.25 31,900.91 

Alq. Excavadoras 212,142.45 7,111.47 7,565.32 7,704.26 11,179.84 26,861.39 15,921.49 12,814.07 21,189.21 32,126.70 28,453.58 23,426.68 17,788.44 

TOTAL 4,158,300.82 150,433.26 149,808.85 207,142.31 339,104.39 507,754.10 410,496.02 290,298.26 403,442.15 564,959.47 405,239.00 360,542.88 369,080.13 

Fuente: Elaboración propia. 
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Es importante señalar que en la práctica este plan de ventas sufrirá 

modificaciones en la composición mes a mes (el monto anual permanece 

inalterable), debido a que no todas las ventas y alquileres serán al contado, 

hay un % que se realiza a crédito, por lo que se tomara para efectos de 

cálculos que el 50% se realizara al contado y el restante 50% a crédito, es 

importante señalar que los créditos se hará vía intermediación del sistema 

financiero quien dará el crédito directamente al cliente. Entonces la 

distribución de los ingresos de ventas será la siguiente: 

TABLA N° 30 
INGRESO DE VENTAS MES X MES 2011 / 1ER. TRIM 2012 

INGRESO DE VENTA CONSTAUCOON MESx MES 201 /2012 

illk11 Matll 161.11 lu141 111 9611 0111 Nolll Oic11 111 le612 Mr.12 i 

15,216.63 110,111.05 118,11558 213,123.35 123,129.25 159,115.06 350,391.11 346/10.20 481,200.81 485,09913 382,890.91 361,811.51 181,510.01 

Fuente: Elaboración propia. 

Observen que hay un monto ($184,540.07) que ingresara al 1 er. mes del 

siguiente año, no se contabiliza en el presente año. También habrá un plan 

de compra, este plan tomara en cuenta los modelos seleccionados 

anteriormente, la cantidad de equipos destinados a venta y alquiler, y la 

frecuencia de compra al año. Se establece con el proveedor la condición - 

de pago; 25% antes con la orden de compra, 25% al arribo de la 

mercadería, 25% a 30 días de arribo y 25% a 60 días de arribo, se toma la 

decisión de hacer 4 compras, la 1 era previo al inicio del año, y luego con 

intervalos de 3 meses. Entonces calculamos lo siguiente: 

noma FOB Unitario Monto Compra $ Total x Comprar Monto Total $ Cant. x Ventas Cant. x Alquiler 
Cargador WL30 33,000.00 

1,387,731.90 
16.00 528,000.00 13.00 3.00 

Cargador W1280 37,300.00 14.00 522,200.00 11.00 2.00 
Cargador W160 40,000.00 8.00 320,000.00 6.00 2.00 
Dumper 1501 20,000.00 

346 93298 , 
6.00 120,000.00 6.00 

Dumper 3001 29,500.00 11.00 324,500.00 9.00 2.00 
Excava dor 38Z 31,190.00 

1,093,315.12 
12.00 374,280.00 10.00 2.00 

Excavador 3503 31,900.00 10.00 319,000.00 8.00 2.00 
Excavador 8003 40,000.00 8.00 320,000.00 6.00 2.00 

2,827,980.00 
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Ahora desplegamos las compras mes a mes según su frecuencia: 

TABLA N° 31 
PLAN DE COMPRAS DEL 2011/ 1ER TRIM 2012 

PIAN DE COMPRAS MES N MES Ml/len 

abrí mayo lelo julio ego setiembre octubre noviembre 1 diciembre enao febtem marzo 

upan 116,1115 11475 351911 1100. man 15M972 171143 1761141013492 176,140 nom upen 

Fuente: Elaboración p opia. 

Pueden notar que previo al inicio del año hay un monto ($176,748.75) que 

es el 25% de adelanto al proveedor por la lera. Compra. Hay un rebate de 

7% a nuestro favor. 

4.6.12.- Comisiones.- 

Se ha dimensionado la fuerza de ventas en 5 vendedores para la línea 

amarilla (recuérdese que solo habían 3 vendedores para línea amarilla y 2 

de limpieza), y se decide mantener la misma estructura restante es decir, 

un gerente comercial, los 2 asistentes y el jefe de servicio técnico con sus 

2 operarios. A tal efecto se plantea lo siguiente: 

TABLA N°32 
COMISIONES Y SUELDOS 

T. C. : 2.73 

CARGO Cant. Basico SI. Basico $ r-291-C6n-r- 

Ge rente Comercial 1 4000 1,465.20 0.75% 

Asist. Administrativo 1 1500 549.45 - 

Asist. Comercial 1 1500 549.45 

Vendedores 5 1200 439.56 2% 

Jefe Ser. Tecnico 1 3500 1,282.05 - 

Tecnicos 2 1800 659.34 

13,500.00 4,945.05 

Fuente: Elaboración propia. 

El detalle de los sueldos y comisiones mes x mes (Remuneraciones), lo 

pueden observar en el anexo 14. 
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V.- EVALUACION TECNICO ECONOMICO 

5.1.-Flujo de Caja, VAN y TIR 

Para este efecto se usaran todos los datos de ingresos de las ventas y 

alquileres mes x mes, de las compras, así como de los gastos directos y 

planilla de personal, anteriormente calculados. Usaremos las formulas del 

VAN y el TIR para calcularlos e interpretar los resultados. 
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TABLA N°33 
FLUJO DE CAJA, TIR Y VAN 

Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo 
Ventas 

I ng. z Ventas y Alquiler 75,216.63 150,121.05 178,475.58 273,12335 423,429.25 459,125.06 350,397.14 346,870.20 484,200.81 485,099.23 382,890.94 364,811.51 184,540.07 
Costos de ventas -176,748.75 -176,748.75 -176,748.75 -353,497.50 -176,748.75 -176,748.75 -353,49730 -176,748.75 -176,748.75 -353,49730 -176,748.75 -176,748.75 -176,748.75 

Margen Bruto -176,748.75 -101,532.12 -26,627.70 -175,021.92 96374.60 246,680.50 105,627.56 173,648.39 170,121.45 130,703.31 308,350.48 206,142.19 188,062.76 184,540.07 
Gastos Venta 
Otros Costos 
Mano de Obra 
Costos Explotación - - - - - - - • - - • - • - 
Gtos.Directos -1,254.45 -5,414.45 -2,01445 -4,454.45 -1,604.45 -1,454.45 -9,254.45 -1,60445 -1,454.45 -1,254.45 -1,604.45 -1,454.45 
Prov.CxC 
Adm. General 
Remuneraciones -15,499.26 -17,559.13 -18,338.88 -20,941.70 -25,075.11 -26,056.74 -23,066.73 -22,969.74 -26,746.33 -26,771D3 -23,960.31 -23,46312 

Res. Operacional -176,748.75 -118,285.84 -49,601/8 -195,37515 70,978.46 220,000.94 78,11636 141,327.21 145,547/7 102,50253 280,325.00 180,577.43 163,145.18 184,540.07 
Garantías 
Prov.Vacaciones 
Depreciación 
Amortización 
Costo Capital 
Flujo Caja Neto -176,748.75 -118,285.84 49,60118 -195,37515 70,978.46 220,000.94 78,11636 141,327.21 145,547.27 102,50233 280,325.00 180,57743 163,145.18 184,540.07 

TIR 
	

• 15.27% 

TASA DESC. MENSUAL 1.60% 

VAN 
	

682,522.17 

Fuente: Elaboración propia. 
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La tasa interna de retorno (TIR) nos da 15.27% muy buen resultado y el 

Valor actual neto (VAN), comparado con una tasa de descuento de 1.6% 

mensual (el usual del mercado), es de $682,522.17 muy superior. 

5.2.- Estados de ganancias y pérdidas 

En base a los resultados obtenidos podemos proyectar lo siguiente: 
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TABLA N° 34 
ESTADO DE GANACIAS Y PERDIDAS PROYECTADOS 

Affil 2Ititt klitl Al A osto Setiembre Octubre Noviembre Dirn bre ffiEECI Febrero Marzo TOTALES 

VENTAS 

Ing. x Ventas y Alquiler 75,216.63 150,121.05 178475.58 273,123.35 423,429.25 459,125.06 350,397.14 346,870.20 484,200.81 485,099.23 382,890.94 364,811.51 
Otros ingresos 

TOTAL INGRESOS 75,216.63 150,121.05 178,475.58 273,12335 423,429.25 459,125.06 350,397.14 346,87020 484,200.81 485,099.23 382,890.94 364,811.51 3,973,760.75 
COSTO DE VENTAS 

Costos de ventas 353,49750 176,748.75 353,49730 176,748.75 176,748.75 353,49730 176,748.75 176,748.75 353,497.50 176,748.75 176,748.75 176,748.75 
Otros Costos 

Mano de Obra - - - 
TOTAL COSTO DE VENTAS 353,497.50 176,748.75 353,497.50 176,748.75 176,748.75 353,49730 176,748.75 176,748.75 353,497.50 176,748.75 176,748.75 176,748.75 

UTILIDAD BRUTA -278,280.87 -26,627.70 -175,021.92 96,374.60 246,68030 105,62736 173,64839 170,121.45 130,703.31 308,350.48 206,142.19 188,062.76 1,145,780.751 

MARGEN BRUTO (96) 29% 

GASTOS ADMINISTRATIVOS 

Costos Explotación - - - - - 
Gtos.Di rectos 1,254.45 5,414.45 2,014.45 4,454.45 1,60435 1,454.45 9,254,45 1,604.45 1,454.45 1,254.45 1,604.45 1,454.45 
Adm, General 

GASTOS PERSONAL 

Remuneraciones 15,499/6 17,559.13 18,338.88 20,941.70 25,075.11 26,056.74 23,066.73 22,969.74 26,74633 26,771.03 23,960.31 23,463.12 
TOTAL GASTOS OPERACIÓN 16,753.71 22,97358 20,35333 25,39615 26,67936 27,51119 32,321.18 24,574.19 28,200.78 28,025.48 25,564.76 24,91737 

I 	RESLITADO DE OPÉFWCR)N -295,034.59 -49,60128 -195,37515 70,978.46 220,000.94 78,11636 141,327.21 145,54727 102,502.53 280,325.0i 180,577.43 113,F41.11 842,509.26 
I 	MARGEN DE OPERACIÓN 21% 

Garantías - - 
Gastos financieros - • - - 
Arnorti zación - - - - - 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO -295,03439 -49,601.28 -195,375.25 70,978.46 220,000.94 78,116.36 141,327.21 145,547.27 102,502.53 280,325.00 180,577.43 163,145.18 

Reparto de ud I i dades - - - - - 
Impuesto a la renta. - 21,293.54 66,000.28 23,434.91 42,398.16 43,664.18 30,750.76 84,09750 54,173.23 48,94336 

RESULTADO DEL EJERCICIO -295,034.59 -49,601.28 -195,375.25 49,684.92 154,000.65 54,681.45 98,929.05 101,883.09 71,751.77 196,227.50 126,404.20 114,201.63 427,753.1S 

11% 

Fuente: Elaboración propia. 
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Observamos que los resultados al cierre del año totalmente positivos y lo 

más resaltante es el margen bruto de 29%. 

5.3.- Evaluación técnica 

La evaluación se centrara en la capacidad por parte de "Rexco" para 

acometer con éxito el plan desarrollado, tendrá 2 fundamentos a evaluar; 

la capacidad económica y la capacidad operativa. 

Capacidad Económica.- Se establece para este año una inversión o 

compra de productos por un monto de US$ 2,827,980.00 que, visto el 

respaldo del grupo y la decisión de emprender el proyecto, se desprende la 

total capacidad de asumir la inversión, luego tenemos la inversión en el 

presupuesto de ventas (planillas, gastos directos, etc.), tal como se puede 

observar en los resultados financieros, no se tendrá inconveniente. Se debe 

contemplar la capacidad para asumir operaciones al crédito con los 

clientes, lo que se deberá apoyar con algunas entidades financieras para 

no asumir riesgos directos, el respaldo de "Recolsa" servirá para canalizar 

este propósito, también es preciso prever cierto riesgo de asumir algunas 

garantías, las que deben quedar claramente establecidas en el contrato con 

el proveedor, de lo contrario asumir un monto de contingencia. 

Capacidad operativa.- Lo principal es el buena administración de los 

contratos, gestiones y responsabilidades con el proveedor, establecer una 

buena negociación en condiciones flexibles y favorables (condiciones de 

plazos de pagos, compromiso de apoyo a capacitaciones, promociones y 

campañas de ventas), la previa experiencia con ellos hace posible 

determinar que se tendrá la capacidad de manejar una buena relación. Se 

debe evaluar la capacidad de los RRHH, fundamentalmente el vendedor, si 

está en capacidad de realizar su labor de acuerdo al perfil señalado y 

sobretodo que maneje adecuadamente la herramienta de selección de 

equipos, también se debe evaluar los demás puestos, se contempla la 

contratación de más vendedores, todo esto contemplado en los planes, no 
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debe existir contratiempos, finalmente la capacidad de implementar 

físicamente la operación, actualmente operan en el complejo del local en 

"Recolsa" es suficiente ya que cuenta con todas las comodidades del caso, 

oficinas, talleres, espacio para exhibición, etc., solo quedara como 

observación la ubicación, por ser una zona muy alejada del circuito 

comercial e industrial, habría que evaluar, más adelante otras alternativas. 
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VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

6.1.- Conclusiones 

El trabajo y las proyecciones nos indican que el objetivo de los US$ 5M 

en ventas (de los cuales US$ 4.15M corresponden a los equipos de 

movimiento de tierras), es totalmente factible de lograr, sustentado en el 

plan estratégico de marketing así como el plan de ventas, las mismas que 

se deben aplicar en todo el contexto de la operación. 

- La participación del 5% del mercado se consigue haciendo un correcto 

dimensionamiento del mercado, aplicando la estrategia de segmentar la 

misma y trabajar en la mediana y gran empresa en Lima. 

El objetivo del margen bruto de 25% se supera y llega a 29%, mediante la 

estrategia de precios de rentabilidad comparativa con el líder, previo a un 

sólido proceso de selección de productos, al correcto proceso de costeo 

adecuado y la aplicación del plan de ventas correspondiente. 

Se logra establecer el plan estratégico de marketing, tomando en cuenta 

todos los elementos del entorno del negocio y los factores que inciden 

directamente, como el mercado, la competencia, las capacidades internas, 

de aquí se desprende y se establece el plan de ventas, perfectamente 

alineado a todos los análisis anteriores y los objetivos propuestos. 

- Se logra establecer la metodología de selección de equipos mediante el 

concepto de productividad horaria, las mismas en que también se basan 

los manuales de fabricantes (usados aquí), los que nos lleva a establecer 

el modelo o formato de selección de equipos, que mediante un proceso 

ordenado paso a paso establecerán la correcta selección de los equipos, 

brindando solución óptima al cliente. Los vendedores deben usar y estar 

capacitados en la aplicación de este formato. 

- Finalmente la viabilidad técnica y económica del plan total, los resultados 

proyectados son más que satisfactorios, cumplen todas las pruebas 
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aplicadas, los que nos garantiza la ejecución de la misma con riesgos 

controlados o mitigados. 

6.2.- Recomendaciones 

El formato de selección de equipos debe contemplar también, para los 

equipos de mayor capacidad, la evaluación por esfuerzos mecánicos 

(fuerza de; levante, desprendimiento, penetración, tracción, deslizamiento), 

nos permitirán una evaluación mucho más fina. 

Se debe generar una base de datos, tomado en campo (es decir los 

equipos trabajando), en las condiciones usuales del medio, para completar 

las tablas usadas aquí, lo que nos permitirá evaluar la potencialidad de 

nuestros equipos, pero además hacer uso de los datos reales en la 

selección de los equipos. 

Se deberá completar el circuito de equipos usados en todo el proceso del 

movimiento de tierras, desde el tractor (bulldozer) hasta los equipos de 

compactación, generalmente, el usuario busca en un mismo proveedor 

todos los equipos. 

Explorar el mercado minero, si bien es cierto la categoría son los mismos 

los equipos son diferenciados por sus aplicaciones, ya que es un mercado 

muy grande y atractivo. 

- Es necesario disgregar mucho más aun el análisis de la data de los 

equipos reportado por aduanas, con el fin de cuantificar mucho más exacto 

el tamaño del mercado de los equipos, ya que en algunos casos se montan 

uno a otros los mismos equipos (caso dumpers que están junto a los 

cargadores frontales y las excavadoras que están junto a las 

retroexcavadoras, y los dumpers junto con los camiones articulados de gran 

tonelaje). 

- Es necesario hacer estudios más exhaustivos de comportamiento del 

consumidor industrial, sus tendencias y hábitos en compra, usos y 
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aplicaciones de estos equipos, no hay data al respecto, como si lo hay, y 

en abundancia en el sector consumo masivo. 

- Se debe contar con un programa de selección de equipos de movimiento 

de tierras universal, que contemple todas las alternativas de usos, 

condiciones y marcas, que pudiera dejar esta tarea en poder de esta 

herramienta y dedicarse a desarrollo el trabajo de asesor técnico 

profesional en los requerimientos del cliente. 
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VIII.- ANEXOS Y PLANOS 

ANEXO N° 1 
PRESENTACION DE RECOLSA EN PAGINA WEB. 

Fuente: Pag'na web -Recolsa' 

ANEXO N°2 
PRESENTACION DE REXCO EN PAGINA WEB 
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Fuente: Pagina web 'Rexco S.A. 
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WL 30)) 

WL 32)) 

WL 34 » 

WL36 » 

WL 37» 

ANEXO N° 3: 
MODELOS DE CARGADORES FRONTALES "WACKER NEUSON" 

Productos Potencia 
del motor 

Cilindrada Peso de 
servicio 

Volumen del 
cucharón 

24,6 kW 1.508 cm3  2.380 kg 0,35 m3  

35,7 kW 2.216 cm3  3.050 kg 0,45 m3  

35,7 kW 2.216 cm3  3.400 kg 0,45 m3  

35,7 kW 2.216 cm3  3.270 kg 0,6 m 

35,7 kW 2.216 cm3  3.630 kg 0,6 m3  

55,1 kW 3.619 cm3  3.730 kg 0,6 m3  

35,7 kW 2.216 cm3  4.200 kg 0,6 m3  
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Productos 

WL 50)) 

WL 52)> 

WL 60)> 

803» 

1404» 

Potencia 
del motor 

Cilindrada Peso de 
servicio 

Volumen del 
cucharón 

55 kW 3.619 cm3  4.835 kg 0,75 m3  

55,4 kW 2.900 cm3  5.100 kg 0,75 m3  

76 kW O cm3  5.840 kg 1,1 m3  

Fuente: Pagina web Wacker Neuson 

ANEXO N°4 
MODELOS DE EXCAVADORAS "WACKER NEUSON" 

Product Peso Profundid LxAxH Potenci Altura 
os 	de 	ad de 	 a del 	de 

servici excavació 	 motor descar 
o 	n máx. 	 ga máx. 

1 052 - 1.763 mm 2828 x 700 x 22 11,5 kW 2 012 mm 
1.112 kg 	 61 

803 
dual power 

1.029- 1.763 mm 	2.828 x 700 x 11,5 kW 2.012 mm 
1.089 kg 	 2.261 

1.529 - 2.240 mm 	3.645 x 990 x 13,2 kW 2.371 mm 
1.720 kg 	 2.276 
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Peso 	Profundid 
de 	ad de 

servici 	excavació 
o 	n máx. 

2.005 - 	2.683 mm 
2.324 kg 

LxAxH 	Potenci 
a del 
motor 

4049 x 990 x 22 12,8 kW 
95 

Altura 
de 

descar 
ga máx. 
2.713 mm 

3.602 - 	3.536 mm 5.201 x 1.620 x 29,8 kW 3.620 mm 
4.286 kg 2.393 

5.904 - 	3.845 mm 5.800 x 1.990 x 43,7 kW 3.992 mm 
7.297 kg 2.570 

6.078 - 	4.126 mm 6.141 x 1.950 x 43,7 kW 3.912 mm 
6.954 kg 2.478 

8.130- 	4.290 mm 6.570 x 2.250 x 43,7 kW 4.850 mm 
10.178 2.710 
kg 

8.710- 	4.625 mm 7.117 x 2.250 x 55 kW 5.066 mm 
9.988 kg 2.562 

15.551- 5.481 mm 7,720 x 2,490 x 55,1 kW O mm 
16.335 2,786 
kg 

Product 
os 

, 	1- 
' 

ET20 » 

6003» 

3503» 

ET 65)> 

8003 » 

ET 90)) 

ET 145>) 
Fuente: Pagina web Wacker Neuson. 
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ANEXO N°5 
GAMA DE MODELOS EN DUMPERS "WACKER kEUSON" 

Productos Carga 
útil 

Peso de 
transporte 

Potencia 
del motor 

Velocidad de 
desplazamiento 

Capacidad 
colmado 

1.009 kg 1.215 kg 17 kW 16 km/h 0.525 m3 

loo')) 

1.500 kg 1.320 kg 17 kW /6 km/h 0.800 m3 

1501 » 

'S 
.'w; 

C• l'a' ' 
1.500 kg 1.261 kg 17 kW 16 km/h 	 1.0 m3 

1601 » 

- —I 

2.000 kg 1.815 kg 22,5 kW 2* km íli 	 1.2 m3 

‹ 
20 01 » 

1 	- 

3.000 kg 2.410 kg 24,4 kW fl km/h 1.85m3 

3001 » 

\ 
.-‘..* ...1 

4.000 kg 2.730 kg 34,1 kW r km/h 2.13m3 

4001 » 
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Productos Carga 	Peso de 
útil 	transporte 

Potenzla 
del motor 

Velocidad de 
desplazamiento 

Capacidad 
colmado 

DW 50» 

5.000 kg , 	3.445 kg 55,4 kW 28 km/h 2.65 m3 

di 

C ..7.i151.: 

DW60 » 

6.000 kg 	4.532 kg 62,5 kVs' 25 km/h 3.50 m3 

er1.0 ,, 

DW90 » 
_ 

9.000 kg 	5.232 kg 55 kW 25 km/h 4.55 m3 

141. 

•øÇ a 
 fl 

C 	zQ 

DW100 » 

0.000 
kg 5.277 kg 55 kW 25 km/h 4.75 m3 

Fuante: Pagina web Wacker Nauson 
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ANEXO N° 6 
INVERSION MINERA 2010 / 2012 

he 

LOS 25 PROYECTOS TOP DE INVERS1ON MINERA 

PROYECTORECMON 

EN EL 

mn4L 

PERU 2011-2016 

INtIÓOPER. 116/15181Cat PRESA AERSOflSTA 

1 X.streopper j'Uta) las Sambas/Alterne Cate 2314 4,203 

2 Minn Yenecodu SAL f afeenrort, 
~sanara (Pai Minas Conga / Cejemarca Cobre y Oro 2015 9,500 

3 142P4102103 Cmcip Co. (Orinal Pampa de Ponga/Anta/pe 2012 3,280 

4  "lavec"°3/13" Cobre 2014 3,030 Ñ)tAoaiun Oulleveco S.A/ 
Mglo ~can (Ficha tinld31 

5 Lutrfrte Copper S.A.C. / 
Minmetale ilangt Copper(Clane). 00W0 /Celta= Ccere 2014 2603 

6 
ibera Cianato, Per° S.A. 1 
Chbalco-Muneretn Caltelana) Opbre 2913 2,203 -retornado /Junín 

7 Illtra CR S.R.C. / 
Marrabas IMMO lAtainalt) tosCalMos I lAoquegue 03bre-Mo Por debe 2.200 

e 
Mn 010 Cardmie 

Recae (Cenada) 
Cerkleco 1 lambayates 1,565

Candente 
Ostra Por detall 

tdrete 9 •AlltIplECCI, Tetera SA / 
Unta Copo« (Salan) /00800 COSI 2CrIl 1,500 

10 
Ab aneo Copper SA i 

ZsIn Mirra Orcup (Dans) Rkt Olmo /Puta Cobre 2015 1.440 

11 Compelía Man Antwelnal 
ORP131103nOttraffeslAletted Antamine 1 Ancsli Cobre-Dr 2011 1 gol 

12 Shougeng Hierro Pe& / 
StAsugeng Corp.:019m (ChAss) Marcom / lea Herm 2011 1,030 

13 
SeatAirere Ceno Verde SA/ 
Reeport-MetlAwanecpper(U2A) Cern) Verde /Acequias Cofre 2012 LOCO 

14 Feo Tinto Minera Peal Ild SAÓ. 
Ro Tinto PiortlaboUSA~ La Granja /Clama= Cobre 2014 1,003 

15 Uuthem Petti Copper Corp. 
Chipa!~ (hitt) 

'lis Marte !Arequipa Cobre SUMA= 950 

le PlOrzemrtflenISAC, 1 
liudEtty MIncrals<Carade) 

0011StAlltle /Cu= Ckbre 2313 646 

17 Marcan SA.C. ~net Res. 
CCT IffirIng taba) Men:~ (V-ta METO/ te Cobre 2012 744 

19 Angloknerban 1~ 
Anglo Amad= (Reino Leido} MIciaqtaley /Cejsmarce &bre 2016 703 

19 OVIL= del Wien, (Pera) It7101190a pAcluegue *0 2315 7C0 

23  \Ataranten 61etalsCalsmarquiSal 
Voreseralm Metab (lase) 

mime ~migra  Akfts 2011 533 

21 Cía 14rt OttchusAkm Patific 
Coppm/Nppon~A Oucaua /Cueto Cofre 2213 493 

22 Beat Creek Minen Comp. Coranit PUCO PM 2314 429 

23 »nem mAtterupo Pepo arAptstral /Amar/ Cobre 2314 42 

24 mereami& M1461-Ñas 
Bankt Gold Oorp/Oanarb) legurus Norle/La Ilberbmi Oro 2012 403 

a Metete Yenesoche SRL/ 
NeM1101t/FberEa Crequicoalts /0~6 Oro Por ~ir 403 

TOTAL INVERSIONES DE 25 PROYECTOS TOP MINEROS US$ 36,145 

Fuente: Ministerio de Energía y Minas informe 1er. trimestre 2011. 
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TAMAÑO MERCADO 2010 / 1ER. TRIM 2011 
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ANEXO N° 7 
TAMAÑO DE MERCADO DE CARGADORES FRONTALES 2010 /2011 

MES FOB 
Enero 2010 7,639,749.60 
Febrero 2010 7,299,852.68 
Marzo 2010 11,851,013.51 
Abril 2010 20,314,156.17 
Mayo 2010 23,963,935.24 
Junio 2010 23,068,366.34 
Julio 2010 15,322,526.04 
Agosto 2010 19,138,913.09 
Setienbre 2010 25,236,243.01 
Octubre 2010 14,652,683.65 
Noviembre 2010 14,240,692.42 
Diciembre 2010 18,526,422.34 

TOTAL 2010 201,254,554.09 
Enero 2011 12,456,298.04 
Febrero 2011 10,705,421.50 
Marzo 2011 18,444,167.42 
TOTAL lER. TRIM. 2011 41,605,886.96 

Fuente: Datos Sunat, elaboración propia. 
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ANEXO N°8 
TAMAÑO DEL MERCADO DE LAS EXCAVADORAS 2010 / 2011 

DATOS REALES MONTOS CORREGIDOS 

MES FOB $ MES FOB $ 

Enero 2010 3,230,686.52 Enero 2010 3,230,686.52 

Febrero 2010 3,436,866.43 Febrero 2010 3,436,866.43 

Marzo 2010 3,499,985.94 Marzo 2010 3,499,985.94 

Abril 2010 5,078,914.91 Abril 2010 5,078,914.91 

Mayo 2010 12,202,927.25 Mayo 2010 12,202,927.25 

Junio 2010 7,233,013,21 Junio 2010 7,233,013.211  

Julio 2010 5,821,336.29 Julio 2010 5,821,336.29 

Agosto 2010 32,400,918.26 Agosto 2010 9,626,100.00 

Setienbre 2010 14,594,915.86 Setienbre 2010 -14,594,915.86 

Octubre 2010 12,926,245.77 , Octubre 2010 12,926,245.77 

Noviembre 2010 10,642,562.68 Noviembre 2010 10,642,562.68 

Diciembre 2010 8,081,154.58 Diciembre 20W 8,081,154.58 

TOTAL 2010 119,149,527.70 I TOTAL 2010 96,374,709.44 1 

Enero 2011 7,291,357.50 Enero 2011 7,291,357.50 

Febrero 2011 16,979,877.52 Febrero 2011 16,979,877.52 

Marzo 2011 _ 12,231 693.62 Marzo 2011 12,231,693.62 _ 

TOTAL lER. TRIM. 2011 36,502,928.64 i !TOTAL 1 ER. TRIM. 2011 	36,502,928.64 
I 

TAMAÑO MERCADO 2010: $ 96,374,709.44 

_I 
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DISTRIBUCION MES x MES 2010 $ 
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GRAFICO DE TAMAÑO DEL MERCADO DE EXCAVADORAS CORREGIDO. 

TAMAÑO DEL MERCADO 2010 /1ER. TRIM 2011 
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Fuente: Datos Sunat, elaboración propia ' 
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ANEXO N°9 
MATRIZ CRUZADA DE FODA 

FOFITAWAS DEBILIDADES 

1.Res pa Ido de una corporacion solida economice mente. 1. Poco expertise en venta de productos (equipos). 

2.Conocidos en el ambito industrial de la construccion y mi neri a. 2.Compahla noconocida en ventas de maquinarias. 

FACTORES INTERNOS 3.Representada de reconocida calidad en el mundo, de alta produccion. 3. Personal poco entrenado en ventas de equipos para movimiento de tierra. 
4.Alta soporte y experiencia en servicios post venta. 4.Confuslon de distribuidores con Unimaq. 

5.Ma rca ya introducida por Unimaq en otras ca tegoria s. 5.Poca practica en creditos y herramientas financieras. 

FACTORES EXTERNOS 6. Resultados de ventas del 1er. Ario auspiciosos. 6. Poco surtido de productos. 
7. Marca que tamblen se ofrece en alquiler. 7. Operación soben Urna. 

__.. 
OPCIONES ESTRATEGICAS FO 

h ,i2iryihrtia. iellimag lirsi.rfiere,co 	''e a . a r ajpialiWihihil  
2.- Sege menta r el sector imobiliario principalmente. 03, F2. 

13:Penetrar el mercado minero. 04, F2, F4. 

14.- Prepara r equipo en licitaciones. 04, F3, F4, F5, F6. 

3.1~coctsiormisniz [1!5,4)- 
Pf uhiluluirrtroljfillitribir."11111.4.1 

OPCIONES ESTFIAIIGICAS DO 

laim~»~.5-da: IDIKI§sa 41 á,i. 
19~07 tXtUifltiii31.9DiatliliailliglialS19.113,idi,M.I.MS, 

.1.-IMuIllEzailumillt4tiliait~ini.Mas,Mal,i2.1, 

Inducción y training con fabrica . D3, 06, 08. 

Completa r surtido de productos, según de ma da. D7, 03, 04,06. 

6.-Estrategia de totalizar en lima hacia la mediana y gran empresa. 07,06. 

1.Mercadomuyamplio yen crecimiento. 

2.P8I de la construccion en crecimiento. 

3.Proyectos Inmobiliarios con fuerte demanda. 

4.Proyectos mineros ejecuta ndose y con fuerte crecimiento. 

5.Fuerte inversion en I nfra esructua (proinverslon). 

Mercado de Empresas medianas ygrandes .Piarit. 
Mercado acostumbrado a ca I idad por el lider. 

8.Muchos participantes con baja calidad. 

OPOOICESTRAIEGICASEA 

1.-Crear plan de emergencia. prioriandoalquiler en mercado contraido. A1, F7 

OPCIONES ESTRAIEGICAS DA 
1.DesaceleracioneconomIca, por factor politico. 1. C.ntra ar per ona 	e entas ex er menta .o 	1„ 	A.. 

2.-Genera r contra to de represe ntacion con sa lvagura das. D2, Al, A4, AS, A6. 

3.-Generar contrato de deberes de col a boracion del proveedor. 04, A4, A2, Al. 

4.-Apoyo por parte del proveedor en generar 'stock" pa ra a lquile r. A3, 06. 

5.- Gene ra r programas de compras en condiciones de 'Lanzamiento'. AS, A6, 06. 	I 

I 

De 	rro a r estrategia de Costo operat 	o de los equipos. A., F3, F4,  

2.Ingreso de otros competidores del mismo nivel. r :Pos ciona mos como 	mores? ....mor' da, co fi 	le y con soporte. A2, F2, F3, E ,F5. 

r . Des rr• llar e pan 'e 	qui eres de eq 	pos A3 F4 F7 3.Concepto de alquiler cada vez mas usual. 

Representacion suceptible a perderse. :P a nifi ca r un plan de marketing integra 	4, F1 E2 	4, 	6. 

.- Dese río la re trateg 	P 	Renta hlida 	AS, F3, F4, ES, F7. Ingreso cada vez mayor de equipos Chinos, mtry ba ratos. 

6.-Fuerte presencia de equipos de segundo uso. 

Fuente: Elaboracion propia 

122 



ANEXO N°  10 
CATALOGO EXCAVADORA "WACKER°  3503 

3503 
Fans Canean Cm eetillelaXa NOM 

3503 - ajebe y patata. 

ti potereetrecUhs 3933 da ~kir Motel estires tne contelded ekedte entre y une preduZeied creen redes a 

leed= Meto de su aseen. O met" &ad Yerma,  de grai varewt ea empedas Senna y Si ~me edelielad 
verorderen en lelo recrecen unos reeteedee1dIAMeat Y vi eraelee VDS teca de eas mállne 	le crds •+ersid de 11.1 

ciaget 

Feseta un lunztnenvired «ten:falten tea y^ pedantes Intire tal ttl els per 6» cern. Si cortad de Menda 
vate in temieren° &eme do meta.  thSee 
El más quo mando ~me 	MO ffirderinD %ny »sten cm Nntlefiea aideren el Orme iettlesen se :lene 
de sert 
Cese% de catire especioso birrete dernerestie con pata gne LIITItett 
Ceno Me( Maly dieemplote y tarieneereito execottnerente men gis el den% tehtto del pertt da !me duys 
y diele k1o23pred epla le ~edil etteedtarwte set le trra de Inextrt 
VDS (Vetide Dggke Syterft G. VDS pernee tris eximido peorfata de le narran teca 19' pin CirpCOIS 
pertertee, upcnkrdo in toro de tecla un 25% en ms2rtsi y dinIdn, 
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Censteleltas operativas 

PeDo de Panal° mh 
	

3.425 kg 

Peco de agello 
	

3602 - 4286 kg 

FIED3 da errarnue má.x. 	 23,6 kN 

FL19322 09 091P3111friefaC max. 	 30,3 kN 

Fziancrilad Oa acasisain max rrlx. 	 3.536 mm 

n'ata da ózona 
	

3820 - 3926 mm 

kao de eleafflatiOn mit( mler. 	 5.582 mm 

Ly,Ax II 
	

5231 x 1820 x 2393mm 

Datos dei moto? 

Fatirtanle ClEi motu' 	 Yanmse 

Tipo da Inger 
	

411w85 

NUor 	 Motor dita de 	clhcfros 
- ella 

Oinita 
	

2.190 anl  

Pavatiabnee 
	

2030 1 in in 

W.Aorl demi« según ~a 193 	 Z3•7 !(N 

Eitert 	 71 Ni 

Cspecilal del clope.isto 	 521 

Sistema ti Maleo 

Bomba parrelpel 	 bamba cla engranger, y var1401a dode 

Oyeedal volum1101ca 	 43,5 Vmin 

PmliSa de ambo para si:lemas Netáuloce de rept* yds Mes& 	 240 ter 

ikeeÁn ct sentí) 11~ gloria 	 210 b2r 

1elpizi01599 Si4a9MITUC11113 
	

9,2 

Dfflede3o Niki= 	 531 

Tiren de treoti6n 

V4sc1690 83 deisp1a2arrod' o máx. 	 5,5 lenti 

Arriara de crups 	 3C0 mm 

Italanda Iba sueb 	 283 nvn 

Pais rivetdore 

6:mnin 	 1,4320 mm 

fan •4i0 mm 

13€4fl enora Ci3Seceldn rt ir» la pela 
	

61 itá ekt sveic 	 410 un 
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VOS 

2293 mm 	 2.520 mm 

1.5,21) mm 	 1.620 rrrn 

303 mm 	 300 mrn 

C 	Laxitud de ~de 	 5201 mm 	 5.170 irrn 

O 	Pratir~ de emanaren• max. Mb. grazo 	 3.236 :ro 	 3.120 nvn 
~a corto) 

Pronniderl de exarrarke it MftOran 
	

3.536 snm 	 3A1T mm 
~tale Larga) 

Protunidad de penetraren MAL vernal Mai 	 2D86 mm 	 2.110 nyn 
atoado corlo] 

Pral:Id:tad de penetra:id) rae verbal piran 	 mm 	 239m 
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ErtIoJado lega) 

f 	!tracia pererrecitra Aráz. pro Llagado oettc) 	 4214 mm 	 5220 nvn 

F 	Mn de peretalárt Vitt pene ar9Drisdo tapo) 	 5.112 mm 	 5214 un 

Mera de descEuga ala Márc (Eco seb1515 cesto) 	 3.620 mm 	 3.735 dm 

Mara de clrecaTa rta kit (trazo ertl~ tepael 	 3217 mm 	 3.928 Trim 

ltratio de eoseellectre ralle Met ibrazdattralais 
	

5233 mm 	 5270 mm 

corle) 

Rala de eorsuallin max. Max. mzoElo1fl10 15150) 	 55E2 nvn 	 5548 nvn 

Altance Mit tbrame erbarada corto) 
	

5.194 mrn 	 5.150 dm 

~nes 
	

5.485 mrn 	 5.432 mm 

Prote~ postertr Max. ea el cuelo (tem atila» 
	

590 mm 

,1 	Radie de giro peclefor ah. 	 t3 mm 	 1.400 ere 

Ceeptesm'ento de la Orna Deededón rola da te 
	

567 mm 	 688 m 
puma centro dg ~orón, Mera' &Techa 

Deepluenfrato de la FA= Deettación max. de la 
	

440 mm 	 416m 
Watt afeen» dat aphatin, IW tqulerct 

num de eremiln MIt pais ~e prendera 
	

355 mm 	 410 dm 
del W10 

Pral:retad de ereterseln1.19x. peda rfrAeckee For 	 571 mrn 	 A90=1 
debele defl Web 

Lenglud 
	

2.073 mm 	 2.075 men 

Angrio glre Max. derecha 	 45 	 4 

Anplo de glro Kik 1zquiarda 	 609 	 93 9  

Raelbrie oto de la rine 
	

1257 mm 	 1.400 rim 

IBG_Bettrich cabe  111...8alencin brea 

Fuente: Pagina web "Wacker Neuson" 
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W38 
Cargadoma tote rx-rias arkülxIss 

ANEXO N° 11 
CATALOGO CARGADOR FRONTAL °WACKER" WL 38 

Potencia y rendimiento con b cargadora sobre 
ruedas articulada WL38 

La cenadora sobre ruedas WL38 ea etremadamente 
compacta pero muy potente. y es la elección peiieetu para 
cualquier obra. La ViL38 está equloada con un motor 
turbodesel Den Tter 4 final de 74 CV que permite ab 

máquina abonar una velocidad máxima de 30 krafit (19 rr0). 
Con un caudal hidluvno sudar de 18 gpm y un High Row de 
33 gpm es la rnáquha perfecta para una gran Sedad de 
asonancia Opuesto de mando del operador ha ádo 
ergorárnicamente Itere& pasa su cerdea y comodidad. Los 
elementos operativos que bduyen un ~I de palanca 
individual y muUincional y otra palanca para el tercer circtito 

de cantal se han cobeado conveneruemerue al lado del 
asiento del operador para t'atar SU USD. 

El motor Deutz Ter 4 fnal de 74 CV ofrece un 

postatarréeruo bre de mantenimiento 
Con un Kigh Ron hidráulico =fiar estándar de 18 gpm y 
31 gpm permite utraar accesorios de alto rendimiento 

La placa de .ciein hidrátfica universal proporciona 
gentilidad plara virar tanto icra nuevos accesorios como los 
achates 
El conector rápido hidráulico Easter permite Sitiar los 

accewrice de turma rápida y gentil& 
Un cablado de 14 pires permite al operador controlar 
males tantaintiii de los accesorke árç4ui 	_ desde el 

joystbk de la unidad 
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Dilos del motor 

Fabricarte & ¡matar 
	 Perldna 

Tipo de matar 
	 404 F-22 

Cifindro 
	

4 

Potencia rnator 
	 35,7 kW 

arevoIt4ctsui tiur, 	 2600 iFrri 

Cru 	 

 

2216 cm' 

 

Tipo de rgricysatte 	 Pqa 

Sistema °lecha° 

Tensión de almentediln 
	

12V 

atada 

Alternador 
	

85A 

Peace 

Paseo de senicp 
	

4200 kg 

En da aleación rnicárno 
	

2157 daN 

Etaiza cl da máximo 
	

4128 dahl 

Datos del vehículo 

Vokariai del adato Cucharón estándar* 
	

0,6 ni' 

Tracdón 

 

" 	oso 4e articulado univiswl 

 

PA 1200 

Puesto d 	lchator 
	

Cabila 

Velcddad {estandr, 
	

0-20 loWh 

Val.nne: lad {opcional 
	

0-28 lenin 

hMea de wbaidad 
	

2 

tfacráticce estandar 
	

15W-1813411Elf 0 

Siatema hidráffico 

fidráulcade nacela p-ealón de uchip 	 445 bar 

~loada tabla - Presión de trajo 
	

210 bar 

bicháácade eatAki: caudal 
	

56 ihrin 

El~oa ch hablo: caudal (opdbnal hasta) 
	

116 limin 

Vohimenea de Indo 

Capacidad chA depósti 1,3~14 
	

661 

Depósito ~Go 	 501 
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Narn111cce Balda/ 
	

15W-18 EMET 

A 	Lampa tOt31 

icrigflud total ab euenzón 

C 	ale ee atabe& del metweri á CE= dei e 

Cetarlit Ellre gen 

IE 	Pirren& mafia 

IF 	Alttra con calaba 

1-1 	amos Waren 

Osa a trabsp1Mal 	 4.007 rrrn 

Altura m'a de gersebn - ge 	aclen r19 ea:fiaron 	 1251 un 

5135 rrrn 

4281 nrn 

875 m 

2145 mm 

2_515 mrn 

1204 irrn 
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:tara de actrecaga 	 2.502 m 

IM 	Anne dewarga rrat. 	 2.379 mm 

IN 	helitance a hl 	 155 rrrn 

Pretindldad cle. tuatv-cbt 	 120 mm 

Anarra total 	 1.570m 

Dirlarcra Itre al suelo 	 312 mrn 

T 	Palo milano 	 3.652m 

Palo en e nade freatir 	 3.317 mm 

y 	Pacto reatr 	 1.640 mrn 

X 	Ángurn icte ICIJ utine en la ara rrra. de avarlón 43 

Ángula de valido máximo 	 42 

Ángulo de Watt= a ntoXis anNo 	 - 41 

Tortas loa vatele2 ~dos hsn sido oblerteke !con cuchsrón y rens-idee de eede 

Fuente: Pagina web "Wacker Neuson" 
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ANEXO N°  12 
CATALOGO DUMPER "WACKER°  3001 

3001 
Lu-pan lars urna: 

  

Confort parad operador y afto nivel de proctsfYid3d: 3001 

Ene ~dr da Mena moda depone de ure espetera da capa CU de 3 tontadas, Sta poOrgs gro pra ornerr rrnitóes y 
ce tres frabadn abs cuatro ruedas gement:» hittcate da tan ~se els ressan Nd2sta erra uroe oartfolae 
fralte da renal", Sierfneirál la neseekSed da centre de Menta. 93001 Mece un mirarlo superar. ya que al lama de 
noten Sintra ecterMaarrerite el per moler ~fe y ando es nsases Beeetnenrento 11~Ira ns &pro da 
entrapa Nevare?» a» as despeen per b eme pumas toree te CCCie eseeixte lbs parre da meertb y le maro di 
tem el meta= rece corrpmerter Hay Mg:orares madtbs ocn egnacturat trektielco y ~esca cakiaolan. 

el pacta de meren del opredof puede exedra° retnrce aseda urbes ladee fxns tns meter otenederd. 
La per ~es pronta ancerger si rtnuntr en aria« tecb de la ritmo& b quo to dens más rossektel. 

,• Le Ireadan abs cura ruedas prepatiena la aseden pateta en laneros Impares. Le drearfn entLbde«a Inceds da 
Iteroxe cereal farree un reflo da ;So estro y ,prorge les frorgua 
El mara de herarelos muannt une trfola ~dan di htladOritydelit oro ente, da Mai de etrabetriala luz 
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arta garce 

110111:4/ 

Dobai Ilp slgs Sv1tvS tpS 	- Ccerrele 

OinettattlICIM operativas 

atea§ kg 3£00 3.000 

2.550 2.650 Peso de trampeas93PS kg 

Paco de temor:de Catan lq] 2.650 

capacha:1dg miquala - Leatiad rn5  1,32 1,61 

espalda:1 da! afligen) - rasa rr? 1,79 1,98 

Capacidad cka aolgeta - colnads 093 1,13 

Datos del motor 

IFtited mnIce Palana Petin 

Tipa de motor 4C3F-15T 4031t15T 

Motor Dee« Otee 

~la del rotor -190 33151 RIN 
	

27 	 27 

Cardada cm? 
	

1498 	 1.4% 

Pehationan del mote Veis 
	

2800 	 2E00 

1101mIcild ch degisteriento zMi 
	

22 	 .22 

/nulo eltulsch " 
	

37 	 37 

ha) penas 
	

15 	 15 

Fialo fis Ons mm 
	

3.850 	 3.850 

 

de e% 50 	 50 

 

Oznál= 	 11.59» 15.5 10PR 	11.593 x 113, 1CDR 

LxAx K ROPS mm 
	

4240 x 1.755 x 2670 	424041785x 2670 

Ehrba de dteolán 
	

trdsJpeton purm 	SS Filen pump 

Capteictsi volurriltbe Vrnh 
	

128 	 128 

Reolfo Os senfeb ter 
	

930 	 360 

Bomba parcipe1 
	

Oset 11111P 	 Ces pinp 
Capacita Implunetnca Vmh 
	

as 	 45 

Res15n de sentb bar 
	

220 	 220 

Capandal del brqua de oarnbusitle 1 
	

45 	 45 

bap4alo bkirkaos 1 
	

33 	 33 

Ihol adata (121h) tri(A) 
	

101 	 101 

132 



Suelen 4‘212 

uit 	 carceteeence 

A 	inenud late! 

a 	Cregann entre eles 

4 240 rnrn 	 4DDO m 

1.923 nn 	 1:9130 M'A 

Pfebnci5n Net!~ 
	

1260 mm 	 12293 rrvn 

Orelenn Onclegcalge - Rent 
	

60D men 

.1,755 tnin 	 1.755 fan 

flautaOSE ~Me 
	

1.7752nen 	 1.7E0 nn 

9 
	

2.670171n 	 2150 nvn 

Alas Minin enfluson enana 	 1.W0 nn 

Pian eine 
	

2.610 mrn 	 1555 rrrn 

1C 	Atta de ~le net, 	 1.020 	 520 m 

MncltdqSetratiaia 	 3.125 rnm 	 1070 nen 

1.1 	feurn del valgan sin iretir 	 1.475 mm 	 1.5250 nvn 

24 	Ottsta de clsscarge trienal 
	

245 cm 

M'anda Fred Citiál 
	

220mm 	 280 rírn 

AngAn ela 
	 460 

Fuente: Pagina web Wacker Neuson" 
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ANEXO N° 13 
TABLA DE RENDIMIENTO EXCAVADORAS °WACKER" 

PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LAS EXCAVADORAS WACKER NEUSON x MODELOS 

Caracteristica 803 ET 16 Q17 Bis ET20 ET24 2503 EZ 28 3503 EZ 38 E 53 ET65 EZ 80 ET 90 ET 145 EW 65 EW 100 

Prof. Max. (m) 1.76 2.41 2.48 2.39 2.68 2.6 2.82 2.74 3.53 3.35 3.75 4.12 4.16 4.62 5.48 3.83 4.29 

Peso de transporte (Kg.) 992 1602 1822 2060 2182 2401 2794 3222 4105 4315 6158 6682 8877 9625 15701 7720 10461 

Peso de Servicio (Kg.) 1089 1720 1950 2203 2384 2544 2950 3382 4286 4474 6431 6954 9208 9988 16335 8003 11036 

Max. Fuerza de arranque (Kn) 4.5 7.1 9.1 11.2 12.5 15 13 15.3 20.6 17.8 28 30.8 43.7 46 69 30.8 47 

Max. Fuerza de despre. (Kn) 8.9 15.3 18.7 18.8 18.8 21.8 20 22.5 30.3 32 38.1 50.7 68 73.8 91 50.7 54.1 

Cap. Max. de levante carga (Kg.) Ver Tabla 

Alt. Des. Max. (m) 2 2.49 2.55 2.62 2.83 2.87 3.08 2.97 	3.81 3.44 3.83 4.09 4.74 5.27 5.94 4.38 	5.34 

daTAMAÑO DE CUCHARA CAPACIDAD DE LOS CUCHARONES PARA CADA UNO DE LOS MODELOS EN M3. 

Cuchara de 8" 0.029 0.029 0.033 • 

Cuchara de 10" 0.032 0.037 0.036 

Cuchara de 12" 0.041 0.437 

Cuchara de 14" 0.045 0.486 0.050 

Cuchara de 16" 0.540 0.056 0.057 

Cuchara de 18" 0.062 0.063 0.063 

Cuchara de 20" 0.070 0.070 0.071 

Cuchara de 24" 0.078 0.079 0.097 

Cuchara de 26" 0.088 0.108 0.123 0.123 

Cuchara de 28" 0.120 0.137 0.149 0.137 

Cuchara de 30" 0.152 0.166 0.175! 0.152 

Cuchara de 32" 0.184 0.194 0.201 0.201 

Cuchara de 34" 0.216 0.223 0.227 0.223 

Cuchara de 36" 0.248 0.252 0.248 

Cuchara de 38" 0.280 

Fuente: Catalogo Wacker Neuson 
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ANEXO N° 14 
DETALLE DE COMISIONES Y SUELDOS 

LUIS CASTRO GERENCIA COMERCIAL 

Sueldo en dólares 51,4135.20 
TOTAL LIS§ 	ABRIL MAYC JUNIO JULIO A0OS SEPT OCT NOV DIC ENE FEB MAR 

SUELDOS $17,582 $1,465 Sl 455 $1,465 $1,465 $1,465 $1 465 $1465 §1,465 $1,465 $1 465 $1 485 $1,465 
COMISIONES 0.75% $29 803 $564 $1,126 $1,339 $2,048 53,176 $3,443 $2 6213 $2,602 $3,632 $3,638 $2,672 $2,736 
BONOS O $O 
GRATIFICACIONES $7,898 $658 $658 $656 $6513 $658 $058 $658 $658 $658 $658 $658 $658 
ASIGNACION FAMILI. 55 1 5242 520 520 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 
APORTE ESSALUD 9% $4 975 $415 $415 $415 $415 $415 $415 $415 $415 $415 $415 $415 $415 
CTS 0.071 $3,949 $329 $329 $329 $329 $328 $329 $329 $329 $329 $329 $329 $329 
TOTAL COSTO EMPRESA 3.67 564,449 $3,451 54,013 54,226 $4,936 $6,063 $6,331 $5,515 $5,489 $6,519 $6,525 $5,759 $5,623 

ESPERANZA COX ASIST. ADMINISTRATIVO 

Sueldo en dólares $549.45 
TOTAL USI 	ABRIL MAYC JUNIO JULIO AGOS SEPT OCT NOV DIC ENE FEB MAR 

SUELDOS $6,593 $549 $549 $549 $549 $549 $549 $549 $549 $549 $549 $548 $549 
COMISIONES 0.00% 50 50 $0 $0 $O $0 $0 $0 $0 $O $0 $0 $0 
BONOS O $0 
GRATIFICACIONES  
ASIGNACION FAMILL 55 1 

$1,099 
$242 

$92 
$20 

$92 
$20 

$92 
$20 

$92 
$20 

$92 
$20 

$92 
$20 

$82 
$20 

$92 
$20 

$92 
$20 

$92 
$20 

$92 
$20 

$92 
$20 

APORTE ESSALUD 9% $692 $55 $58 $58 $513 $58 $55 $58 $58 $58 $58 $55 $58 
CTS 0.071 $549 $46 $46 $46 $46 $46 546 $40 $46 $46 $46 $46 $46 
TOTAL COSTO EMPRESA 1.39 $9,176 $765 $765 $765 $765 $765 $765 $765 $765 $765 $765 $765 $765 

HELEN EYZAGUIRREIASIST. COMERCIAL 

Sueldo en dólares $549.45 
TOTAL US$ ABRIL MAYe JUNIO JULIO AGOS SEPT OCT NOV DIC ENE FEB MAR 

SUELDOS $6,593 $549 $549 $549 $549 $549 $549 $549 $549 $549 $549 $549 $549 
COMISIONES 0.00% $0 $0 $0 $0 SO $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 
BONOS 1 $0 
GRATIFICACIONES $1,099 $92 $92 $92 $92 $92 $92 $92 $92 $92 $92 $92 $92 
ASIGNACION FAMILI. 55 1 $242 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 
APORTE ESSALUD 9% $692 $56 $58 558 $58 $58 $58 $58 $58 $58 $58 $58 $58 
CTS 0.071 $549 $46 $46 $46 $46 $46 $46 540 $46 $46 $46 $46 $46 
TOTAL COSTO EMPRESA 1.39 $9,176 $765 $765 $765 $765 $765 $765 $765 $765 $765 $765 $765 $765 

IYAROLD BEZADA JEFE SERV. TECNICO 

Sueldo en dólares $1 262.05 
TOTAL US$ ABRIL MAYC JUNIO JULIO ASIOS SEPT OCT NOV DIC ENE FEB MAR 

SUELDOS $15 385 $1 262 $1 282 $1 282 $1 282 $1 282 $1 282 $1 282 51 282 $1 262 $1 282 $1 282 $1 282 
COMISIONES 0.00% $0 $0 $0 $0 $0 50 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 
BONOS 1 $0 
GRATIFICACIONES $2564 $214 $214 $214 $214 $214 $214 $214 $214 $214 $214 $214 $214 
ASIGNACION FAMILI 55 1 $242„ $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 
APORTE ESSALUD 9% $1 515 $135 $135 $135 $135 $135 $135 $135 $135 $135 $135 $135 $135 
CTS 0.071 $1,282 $107 $107 $107 $107 $107 $107 $107 $107 $107 $107 $107 $107 
TOTAL COSTO EMPRESA 1.37 $21 088 $1.757 $1 757 $1 757 $1 757 $1 757 $1 757 $1 757  $1 757 $1 757 $1 757 $1 757 $1.757 
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ENZO MORE TECNICO 1 

Sueldo en dólares $859.34 
TOTAL USO 	ABRIL MAYC JUNIO JULIO AGOS SEPT OCT NOV DIC ENE FEB MAR 

SUELDOS $7,912 $659 $659 $659 $ess $859 $659 $659 $659 $659 $659 $859 $1359 
COMISIONES 0.00% $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 50 50 $0 $0 $0 $0 
BONOS 1 $0 
GRATIFICACIONES $1,319 $110 $110 $110 $110 $110 $110 $110 $110 $110 $110 $110 $110 
ASIGNACION FAMILL 55 1 $292 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 . 	$20 $20 $20 $20 
APORTE ESSALUD 9% $831 $69 $69 $69 $69 $69 $69 $69 $69 $69 $69 $69 $69 
CTS 0.071 5659 $55 $55 $55 $55 $55 $55 $55 $55 $55 $55 $55 $55 
TOTAL COSTO EMPRESA 1.39 $10,963 $914 $914 $914 $914 $914 $914 $914 $914 $914 $914 $914 $814 

JUAN CARBAJAL VENDEDOR 1 

Sueldo en dólares $439.56 
TOTAL US$ ABRIL MATC JUNIO JULIO AGOS SEPT OCT NOV DIC ENE FEB MAR 

SUELDOS $5,275 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 
COMISIONES 2.00% $15,895 - 	$301 $600 $714 $1,092 $1,694 $1,837 $1,402 $1,387 $1,937 $1,940 $1,532 $1,459 
BONOS O $0 
GRATIFICACIONES $3,528 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $2134 $294 $294 $294 $294 $294 
ASIGNACION FAMILI 55 1 $242 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 
APORTE ESSALUD 9% $2,223 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 
CTS 0.071 $1764 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 
TOTAL COSTO EMPRESA 5.48 $28,927 $1,387 $1,686 $1,800 $2 178 $2 780 $2 922 $2488 $2 473 $3 023 $3 026 $2,818 $2545 

JUAN HIDALGO - VENDEDOR 2 

Sueldo en dólares $439.56 
TOTAL US$) 	ABRIL MAYC JUNIO JULIO AGOS SEPT OCT NOV DIC ENE FEB MAR 

SUELDOS $5,275 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 
COMISIONES 2.00% $15,895 $301 $600 $714 $1 092 $1 694 $1 837 $1,402 $1,387 $1,937 $1,940 $1,532 $1,459 
BONOS O $0 
GRATIFICACIONES $3,528 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 
ASIGNACION FAMILI 55 1 $242 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 
APORTE ESSALUD 9% $2,223 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 
CTS 0.071 $1,764 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 
TOTAL COSTO EMPRESA 5.48 $213,927 $1,387 $1,686 $1,800 $2,178 $2,780 $2,922 $2,488 $2,473 $3,023 $3,026 $2,618 $2,545 

MARIANATORRES - VENDEDOR 3 

Sueldo en dólares $439.56 
TOTAL US$ ABRIL MAYC JUNIO JULIO AGOS SEPT OCT NOV DIC ENE FEB MAR 

SUELDOS $5,275 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 
COMISIONES 2.00% $15,895 $301 . 	$600 $714 $1,092 $1,694 $1,837 $1,402 $1,387 $1,937 $1,940 $1,532 $1,459 
BONOS O $0 
GRATIFICACIONES $3,528 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 
ASIGNACION FAMILI 55 1 $242 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 
APORTE ESSALUD 9% $2,223 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $1135 $185 
CTS 0.071 $1,784 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 
TOTAL COSTO EMPRESA 5.48 828,927 $1,387 $1,686 $1,800 $2178 $2,780 52 922 $2 488 $2 473 $3 023 $3 026 $2 618 $2,545 
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NN 1 - VENDEDOR 4 

Sueldo en dólares $43956 
TOTAL US$ ABRIL MAYC JUNIO JULIO AGOS SEPT OCT NOV DIC ENE FEB MAR 

SUELDOS $5,275 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 8440 $440 $440 $440 $440 
COMISIONES 2.00% $15,895 $301 $600 $714 $1,092 $1,694 $1,837 $1,402 $1,387 $1,937 $1,940 $1,532 $1,459 
BONOS O $0 
GRATIFICACIONES $3,528 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 
ASIGNACION FAMILI 55 1 $292 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 
APORTE ESSALUD 9% $2,223 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 
CTS 0.071 $1,764 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 
TOTAL COSTO EMPRESA 5.48 528,927 $1,387 $1,686 $1,800 $2,178 $2,780 $2,922 $2,488 $2,473 $3,023 $3,026 $2,618 $2,545 

NN 2 VENDEDOR 5 • . 

Sueldo en dólares $439.56 
TOTAL US$ ABRIL MAYC JUNIO JULIO AGOS SEPT OCT NOV DIC ENE FEB MAR 

SUELDOS $5,275 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 $440 
COMISIONES 2.00% 815,895 $301 $600 $714 $1,092 81,694 $1,037 $1,402 $1,387 $1,937 $1,940 $1,532 $1,459 
BONOS O $O 
GRATIFICACIONES $3 528 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 $294 
ASIGNACION FAMILI 55 1 $242 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 
APORTE ESSALUD 9% $2,223 $185 $185 $185 $185 $1/35 $185 $185 $185 $185 $185 $185 $185 
CTS 0.071 $1,764 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 $147 
TOTAL COSTO EMPRESA 5.48 $28,927 $1,387 $1,666 $1,800 $2,178 $2,780 $2,922 82,4138 $2,473 $3,023 $3,026 $2,618 $2545 

ROGER CELESTINO TECNICO 2 

Sueldo en dólares $659.34 
TOTAL USS ABRIL MATC JUNIO JULIO AGOS SEPT OCT NOV DIC ENE FEO MAR 

SUELDOS $7,912 $659 $659 $659 $659 $659 $659 $659 $859 $659 $659 $659 $659 
COMISIONES 0.00% $O $0 $0 $o so $o $o $o $o $0 $0 $0 $0 
BONOS O $0 
GRATIFICACIONES  $1,319 $110 $110 $110 $110 $110 $110 $110 

$20 
$110 
$20 

$110 
$20 

$110 
$20 

$110 
$20 

$110 
$20 ASIGNACION FAMILI 

APORTE ESSALUD 
55 
9% 

1 $242 
$631 

$20 
569 

$20 
$69 

$20 
$69 

$20 
$69 

$20 
$69 

$20 
$69 $89 $69 $69 $69 $69 $eo 

CTS 0.071 $659 $55 $55 $55 $55 $55 $55 $55 $55 $55 $55 $55 $55 
TOTAL COSTO EMPRESA 1.39 $10,963 $914 $914 $914 $914 $914 $914 $914 $914 $914 $914 $914 $914 

TOTAL US$ ABRIL MATC1  JUNIO JULIO AGOS SEPT OCT NOV DIC ENE FEB MAR 
SUELDOS $88,352 $7,363 $7,303 $7,363 $7 363 $7 363 37,363 $7 363 $7,383 $7 363 $7 363 $7 363 $7,363 
COMISIONES $109,278 $2 068 $4,128 $4,908 $7,511 $11,644 $12 626 $9 636 59,539 $13,316 $13,340 $10,530 $10,032 
BONOS $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 
GRATIFICACIONES $32,938 $2,745 $2,745 $2,745 $2,745 $2,745 52,745 $2 745 82,745 $2,745 $2,745 $2,745 $2,745 
ASIGNACION FAMILIAR $2,659 $222 $222 $222 $222 $222 $222 $222 $222 $222 $222 $222 $222 
APORTE ESSALUD $20,751 $1,729 $1,729 $1,729 $1,729 $1,729 $1,729 $1,729 $1,729 $1,729 81,729 $1,729 $1,729 
CTS $16,489 $1,372 81,372 81,372 $1,372 $1,372 $1,372 $1 372 $1,372 $1,372 81,372 $1,372 81,372 

Fuente: Elaboración propia. 
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Gastos Directos 
	

1 Abr-11 May-11 Jun-11 Jul-11 Ago-11 Set-11 Oct-11 Nov-11 Dic-11 Ene-121 Feb-121Mar-12] Total 

ANEXO N°15 
DATALLE GASTOS DIRECTOS 

Otros Costos 
	

Abr-111 May-11 Jun-11 Jul-11 lAgo-11 Set-11 Oct-11 Nov-11 Dic-11 Ene-12 Feb-12 Mar-12 Total 

4150001 Materiales Indirectos 0 
4150002 Herramientas ' O 
4150003 Servicio de Terceros 0 
4150004 Arriendo Maquinaria Pesada O 
4150005 Arriendo Maquinaria Menor O 

TOTAL 	 1 	0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

4201001 Capacitación en ventas 	I 1,200 1,200 
4201002 Atención en cursos de Capacitación 60 60 120 
4201003 Telefonía Básica O 
4201004 Telefonía Móvil 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1,200 
4201009 Contribuciones y Bienes Raíces O 
4201010 Seguros 135 135 135 135 135 135 135 135 135 135 135 135 1,620 
4201011 Patente Comercial O 
4201023 Insumos Computacionales O 
4201024 Artículos de Oficina 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 120 
4201034 Seguro Obligatorio O 
4201035 Mantención web 500 500 
4201036 Impresiones 3,750 3,750 
4201037 Publicidad 350 350 350 350 1,400 
4201038 Promociones y demos 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4,800 
4201039 Eventos 2,000 8,000 10,000 
4201040 Multas O 
4201045 Arriendos por Leasing O 
4201046 Gastos Comunes (Cohesión) 200 200 200 200 800 
4201047 Colaciones por Vales O 
4201048 Gastos de Representación 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 720 
4201049 Arriendo Vehículos Holding O 
4201063 Convenio Radio taxis O 
4201064 Movilización General 549 549 549 549 549 549 549 549 549 549 549 549 6,593 

TOTAL 1,254 5,414 2,014 4,454 1,604 1,454 9,254 1,604 1,454 1,254 1,604 1,454 32,823 

'Fuente: Elaboración propia. 
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