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RESUMEN

El objetivo del trabajo de investigacion es lograr desarrollar un Plan de Negocios para ver la
viabilidad de instalar una planta envasadora de Gas Licuado de Petroleo (GLP) en el distrito de
Majes, provincia de Caylloma, departamento de Arequipa. El propdsito es que mediante el Plan
de Negocios se pueda aceptar la viabilidad de esta instalacion permitiendo satisfacer la demanda
del mercado que actualmente no se encuentra cubierta del todo. Esto es relevante debido al
crecimiento poblacional de Majes, que, segun datos de INEI en la ultima estimacion estadistica
realizada, demostré que el citado distrito cuenta con una de las mayores cantidades de
habitantes en todo el departamento y, segiin datos publicos de la misma municipalidad, esta
cantidad aument6 aln mas a través de los afios, lo cual incrementd la necesidad de GLP.
Ademds, la escasez de este tipo de plantas en la misma zona ha llevado a un incremento en los

precios del gas, malos servicios y falta de accesibilidad al producto.

El tipo de investigacion es logico deductivo no experimental y transversal, con un alcance
descriptivo, ya que se realizo un estudio y aplicacion de un Plan de Negocios para ver el
comportamiento que tendria la empresa si se realizara su implementacion, mas no desarrollarla

como tal; con la finalidad de determinar como se encuentra la poblacién actualmente.

Al desarrollar el Plan de Negocios se demostro la posibilidad de satisfacer la demanda existente
y podria ser bien recibida por el publico con posibilidad de volverse una empresa bien
establecida. Desarrollando el estudio de mercado enfocado en la ciudad de Majes que, siguiendo
datos de INEI, tiene 22 204 hogares consumidores de GLP, de los cuales el 92% estaria
interesado en elegir un nuevo proveedor, asi obteniendo la cantidad de 18 650 unidades de 10

kg como demanda de balones por mes en el primer afio.

Para el disefio de la planta se consideraron las normativas vigentes, y se previo una capacidad
de almacenamiento del 30% de la demanda de galones de GLP, con un tanque tipo estacionario
de acero, una bomba de 20HP para los rociadores que permiten el enfriamiento y tener como

recursos contra incendios unos gabinetes 40HP.

Realizando el analisis econdmico para reconocer la viabilidad dentro de un tiempo de 5 afios,
se demostrd que es rentable el proyecto, teniendo Valor Actual Neto (VAN) de S/. 3 853 788.84,

su tasa interna de retorno (TIR) de 58% y la relacion beneficio-costo de 3.61.

XV



Segun datos estadisticos de INEI, la region de Arequipa tendria un total de 1 631 136 habitantes
en su territorio. De acuerdo con la Estimacion Estadistica de INEI, para el 2025, el 70.7% de

hogares utilizan Gas Licuado de Petrdleo (GLP).

Palabras claves: Plan de Negocio, estudio de mercado, GLP.
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ABSTRACT

The objective of this research project is to develop a business plan to assess the feasibility of
installing a liquefied petroleum gas (LPG) bottling plant in the district of Majes, province of
Caylloma, department of Arequipa. The business plan is intended to establish the viability of
this facility, allowing it to meet the market demand that is currently not fully met. This is
relevant due to the population growth in Majes, which, according to data from the National
Institute of Statistics (INEI), showed that the district has one of the largest populations in the
entire department. According to public data from the municipality, this population has increased
further over the years, increasing the need for LPG. Furthermore, the shortage of these plants
in the same area has led to rising gas prices, poor service, and a lack of accessibility to the
product. The research was logical-deductive, non-experimental, and cross-sectional, with a
descriptive scope. A study and application of a business plan were conducted to determine the
company's performance if it were implemented, but not developed as such. The purpose was to

determine the current status of the company.

Developing the business plan demonstrated the possibility of meeting existing demand and
demonstrating a potential for public acceptance, with the potential to become a well-established
company. The market study focused on the city of Majes, which, according to INEI data, has
22,204 LPG-consuming households, 92% of which would be interested in choosing a new
supplier. This resulted in a monthly demand for LPG cylinders of 18,650 units of 10 kg each in
the first year. The plant's design considered current regulations and planned for a storage
capacity of 30% of the LPG gallon demand, with a stationary steel tank, a 20 HP sprinkler pump
for cooling, and 40 HP fire cabinets.

An economic analysis to determine its viability within a 5-year timeframe demonstrated the
project's profitability, with a Net Present Value (NPV) of S/. 3,853,788.84, an internal rate of
return (IRR) of 58%, and a benefit-cost ratio of 3.61.

According to statistical data from the National Institute of Statistics (INEI), the Arequipa region
is expected to have a total population of 1,631,136. According to the INEI Statistical Estimate,
by 2025, 70.7% of households will use Liquefied Petroleum Gas (LPG).

Keywords: Business Plan, market research, LPG.
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INTRODUCCION

Este trabajo de investigacion se realizo en uno de los distritos del departamento de Arequipa,
ya que dentro de sus provincias, exactamente en Caylloma, hay un distrito que esta creciendo
de forma poblacional siendo este Majes, convirtiéndose este en un punto central de comercio
para la provincia de Caylloma. Seglin datos estadisticos de INEI, el crecimiento poblacional de
Majes alcanza el 3.69 % anual; de esta forma, genera una mayor demanda de GLP; asimismo,
se tiene en cuenta que al no existir una planta envasadora de GLP los precios son elevados, ya
que en general el mercado de balones de gas esta cubierto por empresas distribuidoras, las

cuales traen los balones de gas de diferentes puntos de la ciudad de Arequipa.

Otro de los grandes problemas que se tiene en el rubro de comercializaciéon de balones de GLP
es la informalidad de algunas plantas envasadoras, las cuales no siguen las normativas vigentes

y esto conlleva a generar, en su seguridad, un peligro para los trabajadores y las instalaciones.

Por este motivo, el estudio propone dar a conocer un Plan de Negocios que consiste en instalar
una planta que envase Gas Licuado de Petréleo (GLP) en el distrito de Majes, provincia de
Caylloma, departamento de Arequipa. Tiene como objetivo lograr identificar la viabilidad de
esta planta y que no solo cumpla con las normativas vigentes, sino que también contribuya al
impulso de la economia local, generando empleo. Ademas, gracias a su bajo nivel perjudicial
se presenta como una buena alternativa para el medio ambiente, gracias a que tendria minimas
emisiones contaminantes a diferencia de otros combustibles, todo mientras logra cubrir la
demanda de la poblacién que crece con los afios. La informacion se presenta en los siguientes

capitulos:

Capitulo I: en este apartado, se expone la identificacion de la problematica de la zona y

abordarla desde una perspectiva internacional, nacional y local.

Capitulo II: en este apartado se presenta tanto marco teérico, el cual incluye investigaciones
realizadas en las tres perspectivas mencionadas en el capitulo I, que permiten respaldar una
propuesta con fundamentos cientificos. Ademas, se analiza la base tedrica relacionada con los

puntos que componen un Plan de Negocios y caracteristicas del GLP.

Capitulo III: en este acapite se incluye el marco metodoldgico que ofrece respuestas a la
pregunta planteada. Aqui se detalla como se obtuvieron los datos, como se analizaron hasta

llegar a los resultados finales.

XViil



Posteriormente, el capitulo IV: en donde se realizan los calculos necesarios para el disefio y la
evaluacion economica del proyecto relacionado con la instalacion de una planta envasadora de
GLP.

Finalmente, en el capitulo V, se dan a conocer las conclusiones y las recomendaciones arribadas

luego de efectuar el estudio.
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CAPITULO1

PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO

1.1 Planteamiento del problema

El papel que tiene el GLP es relevante a nivel global debido a su versatilidad y bajo costo, lo
que lo vuelve en una fuente de energia muy utilizada en distintos ambitos. Se emplea
frecuentemente en los hogares para cocinar y calefaccionar, en el sector industrial para procesos
que requieren calor, y también como combustible en vehiculos. Asimismo, es considerado una
alternativa mas limpia frente a otros combustibles fosiles, ya que su uso no atribuye a la
contaminacion del medio ambiente y favorece una mejor calidad del aire segin (ANDINA,

2024).

Durante una reciente entrevista a Fabricio Duarte, director ejecutivo de AIGLP (Asociacion
Iberoamericana de Gas Licuado de Petrdleo), entre los temas vinculados a la transicion
energética, ofrecidé a Surtidores Latam sus perspectivas sobre la importancia del GLP en
Latinoamérica. Destaco que el GLP cuenta con cualidades como ser limpio, accesible, seguro,
portatil, de amplia distribucion y altamente versatil, lo cual lo vuelve en una alternativa efectiva
para poder bajar la dependencia de otros combustibles fosiles y avanzar hacia una matriz

energética mas sostenible e inclusiva en América Latina segun (BERMO, 2024).

En Pert, el GLP es una fuente de energia muy importante, esto fue gracias al incremento de su
consumo. Representa el 27% del consumo total de combustibles en el pais y termind
sustituyendo al petrdleo, kerosene, carbon y lefia. Para enero de 2023, el GLP fue el segundo
combustible mas comprado a nivel nacional después del di¢sel, contando con un consumo de
58.6 mil barriles por dia. Este representaria en forma numérica el abastecimiento de energia de

8 de cada 10 hogares en el territorio peruano de acuerdo con (Noticias, 2024).

Con el conocimiento de la importancia que tiene este combustible a nivel nacional, es que se
reconoce también la alta demanda que llega a tener. Si hablamos a un punto en el que
comparamos la demanda con la representacion del abastecimiento de 8 de cada 10 hogares, se
puede observar que el porcentaje de consumo de este a nivel nacional es del 80% de la poblacion

segun (Energiminas, 2025).
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Figura 1. Demanda nacional de combustibles. Tomada de: “El Gas Noticias” (NOTICIAS,
2023).

De acuerdo con OSINERGMIN (2024), Arequipa es el principal departamento con alto
consumo de GLP de la poblacion nacional, teniendo al 70.7% para el 2025, segun estimaciones
estadisticas que realizé (INEIL, 2025). El consumo de este se puede determinar entre dos tipos
principales, balones de 5kg y 10kg; segin OSINERGMIN (2021), a nivel departamental los
balones de 5kg son de 10.218, en total con una media de 1.7; y para los balones de 10kg es un
total de 538.077 y una media de 1.06. Es asi como se reconoce que la preferencia de la poblacién

por el balon de 10 kg es mayor, siendo este el principal producto que se vende.

OSINERGMIN (2024) reconoce que, aunque Arequipa cuente con sus ocho provincias siendo
estas: Arequipa, Caraveli, Camana, Condesuyos, Caylloma, Islay y La Union, la que cubre mas
su demanda es la provincia de Arequipa, ya que, siendo la ciudad principal, es donde la mayoria
de las empresas crecieron ¢ incluso se expandieron, logrando ser capaces de cubrir este nivel
de demanda. Cuando se analizan las demas provincias, es donde se detecta el problema, ya que
también hay otras zonas que, aunque operan empresas que cubren parte de la demanda, el

abastecimiento no es suficiente.

En esa misma linea, OSINERGMIN (2021) sostiene que para el 2020, en el ambito rural los
hogares contaron con una dispersion mayor del porcentaje de compra en este combustible,
alcanzaron en promedio un gasto de S/ 37, un 6% mayor a lo que era el promedio nacional de
S/ 35. Parte de esta mediana mayor de gasto se ubica, hoy en dia, en algunas provincias de
Arequipa, y esto se debe a que todos los productos son enviados desde la misma provincia de
Arequipa, siendo este uno de los inconvenientes que tiene la poblacion al momento de comprar
sus combustibles, ya que la demanda es alta y el gasto que realizan por el producto también es

alto, provocando que no se pueda cubrir la demanda.



Segun INEI (2025), el departamento de Arequipa contaria con un total de 1 631 136 habitantes,
mediante la estimacion estadistica realizada para el 2025, se prevé también que el incremento

de su poblacion se proyectaria a su vez en la demanda de este gasohol.

El distrito de Majes, para el momento del censo 2017 tenia un total de 60 108 habitantes y 20
089 hogares con ocupantes presentes, de los cuales 17 805 hogares usaban como tipo de energia
o combustible del hogar para cocinar sus alimentos el Gas Licuado de Petréleo (GLP). Aunque
aun no tengan publicados nuevos datos del censo 2025, la informacién publica del distrito de
Majes permite reconocer un total (aproximado) de 74 846 habitantes actualmente; quiere decir
que hubo un incremento del 25% en su poblacidn, y por congruencia de la demanda de acuerdo

con (Majes, 2024).

Al tener las principales empresas en la provincia de Arequipa y enviar los productos desde la
referida ciudad, no se considera mucho la demanda que pueden generar las otras provincias, ya
que este producto termina siendo mdas costoso; y al saber que la provincia de Caylloma es la
segunda con mas poblacién a nivel departamental e incluso considerando los datos antes
mencionados no termina siendo accesible para el consumidor, provocando que la demanda siga
sin cubrirse por completo. El no cubrir la demanda de esta parte de la poblacion, también
ocasiona el dejar de lado el apoyo a la sostenibilidad del departamento de Arequipa segun

(Republica, 2023).

Por ello, el Plan de Negocios esta enfocado en crear una empresa que envase GLP, ubicando su
planta en el distrito de Majes, debido a la cantidad de poblacion que se encuentra ahi, también
permitird que las personas dentro de la provincia de Caylloma tengan mas acceso a este
combustible. Gracias a esto se cubriria la demanda que va aumentando cada afio, apoyando asi

al desarrollo de la sostenibilidad.

1.2 Formulacion del problema

1.2.1 Pregunta general

(Serd viable mediante el Plan de Negocios la instalacion de una planta envasadora de Gas

Licuado de Petroleo (GLP) en el distrito de Majes — Arequipa?

1.2.2 Preguntas especificas

a) ¢Sera viable mediante la aplicacion de un Plan Estratégico la instalacion de una planta

envasadora de Gas Licuado de Petroleo (GLP) en el distrito de Majes - Arequipa?



b)

d)

(Sera viable mediante la aplicacion de un Plan de Marketing la instalacion de una
planta envasadora de Gas Licuado de Petroleo (GLP) en el distrito de Majes —
Arequipa?

(Sera viable mediante la aplicacion de un Plan de Operaciones la instalacion de una
planta envasadora de Gas Licuado de Petréleo (GLP) en el distrito de Majes —
Arequipa?

(Sera viable mediante la aplicacion de un Plan Financiero la instalacion de una planta

envasadora de Gas Licuado de Petroleo (GLP) en el distrito de Majes — Arequipa?

1.3 Objetivos

1.3.1

Objetivo general

Determinar a través de la aplicacion de un Plan de Negocios la viabilidad de la instalacion de

una planta envasadora de Gas Licuado de Petréleo (GLP) en el distrito de Majes — Arequipa.

1.3.2

a)

b)

d)

Objetivos especificos

Determinar mediante la aplicacion de un Plan Estratégico la viabilidad de la instalacion
de una planta envasadora de Gas Licuado de Petréleo (GLP) en el distrito de Majes —
Arequipa.

Determinar mediante la aplicacion de un Plan de Marketing la viabilidad de la
instalacidon de una planta envasadora de Gas Licuado de Petroleo (GLP) en el distrito
de Majes — Arequipa.

Determinar mediante la aplicacion de un Plan de Operaciones la viabilidad de la
instalacidon de una planta envasadora de Gas Licuado de Petroleo (GLP) en el distrito
de Majes — Arequipa.

Determinar mediante la aplicacion de un Plan Financiero la viabilidad de la instalacion
de una planta envasadora de Gas Licuado de Petroleo (GLP) en el distrito de Majes —

Arequipa.

1.4 Justificacion

La perspectiva a largo plazo que hay para el consumo de Gas Licuado de Petroleo (GLP) en

Arequipa viene siendo influenciada por varios factores tanto economicos, tecnologicos e

incluso ecologicos.



1.4.1 Justificacion economica

Cuando se realiza un Plan de Negocios se puede identificar los distintos aspectos que una
empresa debe considerar antes de lanzarse al mercado; entre ellos esta el estudio de mercado
para poder determinar si la empresa en cuestion es viable o no, el cual permite identificar qué
tan competitivos puede ser la empresa, trayendo por consecuencia el conocimiento de qué tanto

podria incrementar el valor en el marcado.

Todos estos aspectos traen como respuesta una forma segura de saber si la empresa obtendra
ganancias a futuro; por lo tanto, el uso de este Plan de Negocios nos brinda mayor seguridad al
querer implementar nuevos proyectos o empresas al mercado. Esto en cuestion volveria a la
empresa competitiva en el mercado arequipefio, para empezar, demostrando que puede

mantenerse a flote a pesar de la gran competencia que existe hoy en dia.

INEI indico6 que, debido al gran apogeo de la gastronomia peruana, en el pais se incremento el
consumo del GLP, asi generando mayor demanda debido al uso de este en los distintos

negocios.

Debido a que los precios variables que se tienen del petrdleo internacionalmente pueden llegar
afectar el precio del GLP. Otros combustibles, como el gas natural, también pueden llegar a
influenciar en la demanda del GLP debido a su facil acceso y precios, pero el GLP sigue

manteniéndose como uno de los mas grandes a nivel nacional.

1.4.2 Justificacion tecnologica

Mejorar en la eficiencia de uso de los equipos para realizar el GLP tiene la posibilidad de reducir
el consumo per capita, pero llega aumentar el ntimero total final de usuarios. También tener
avances dentro de su produccion y disponibilidad del GLP pueden lograr que su suministro sea

cada vez mas estable y accesible.

La entidad OSINERGMIN se encarga tanto del manejo y supervision de todo el proceso que se
realice, asi también como la maquinaria que se utilice, documentacion que se tenga,
instalaciones y los productos como tal. En base a ello se puede garantizar que las tecnologias
que se utilizan en la industria de Gas Licuado de Petroleo (GLP) se encuentran acorde a los

estandares de calidad.



1.4.3 Justificacion ecologica

A diferencia de otros combustibles como la lefia, el carbdn, la gasolina, entre otros el GLP no
es un combustible tan contaminante por la forma en la que este se obtiene. Este combustible,

ademas, no produce gases que afecte a la vivencia cotidiana de los miembros del hogar.

Al consumir GLP también se preservarian de cierta manera que los bosques naturales ya no se
afectan por la necesidad de usar la lefia, ni carbon; ya que, al usar GLP como alternativa, se

reduce la demanda de estos otros.

Analizando el incrementa la conciencia social sobre el impacto ambiental de todos los
combustibles fosiles, es que puede haber un aumento en la presion para que se adopten fuentes

de energia mas limpias.

En resumen, se puede entender que la percepcion y aceptacion del GLP por parte de la

comunidad, juega un papel importante para su adaptacion a largo plazo.

Si esta perspectiva del consumo de GLP en Arequipa se mantiene prometedora como se
identificé hasta ahora, puede posicionar el producto a largo plazo, todo llegando a depender de

cémo vayan cambiando o no estos distintos factores.

Demanda acumulada mensual de GLP, Peru
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Figura 2. Demanda acumulada mensual de GLP en Peru. Tomada de: “Andlisis Economico

Semanal de Hidrocarburos”, por (OSINERGMIN, 2024).



1.5 Importancia

En toda nueva empresa siempre existe la duda de si se conseguiran los resultados deseados en
durante su ejecucion y el desarrollar un Plan Estratégico podria brindar mayor seguridad al
respecto, ya que para saber que tan bien podria ir con un nuevo proyecto, se realiza esta
evaluacion previa, con el fin de obtener resultados mas certeros sobre el futuro, segun lo
indicado por Gonzalez y otros (2019). El implementar este tipo de herramienta para saber la
viabilidad de las empresas antes de lanzarlas al mercado es muy importante; en Pert, si bien
anualmente se crean varias empresas, son muy pocas las que siguen activas con el tiempo
debido a la baja informacion que se encuentra del entorno, ya que, considerando que algunas
inician bien, al tener un mercado tan vulnerable y no analizarlo termina afectando a la compania

en su futuro.

El Plan de Negocios, si bien no nos exenta de esta posibilidad, pero si logra bajarla, permitiendo
entrar a un mercado competitivo de forma mas preparada y, a su vez, ya reconociendo de
antemano todos los indicadores que se deberian considerar para seguir activa o incluso mejorar

aspectos importantes para cualquier tipo de empresa, de acuerdo con Carera y otros (2019).

El tratar de cubrir una demanda que puede seguir incrementandose, como se viene demostrando
en el uso del GLP, aunque parezca ya un rubro bastante establecido en el Per(, atin no es tan
accesible en zonas no tan pobladas, en comparacion con la ciudad principal; si bien existen
otras empresas que puedan ayudar a satisfacer esta necesidad, a medida del pasar de los afios

no sera suficiente, segin el INEI (2025).

Una empresa que envase GLP permitiria que la poblacion encuentre un combustible ligero y de
uso facil, tomando en cuenta este aspecto se considera de gran importancia el facilitar el alcance
de este combustible, buscando satisfacer la demanda que afio con afio se va incrementando sin
la necesidad de elevar los precios, que para la poblacidon a largo plazo puede salirse de sus

posibilidades o comodidades, segiin Canahuire, y otros (2019).

Si se realiza una planificacion de cualquier proyecto se podria obtener mejores resultados, de
acuerdo explica Gonzalez y otros (2019), siendo este el caso de una envasadora de GLP es que
podriamos predecir como actuaria la empresa a futuro, qué estrategias se podrian considerar,
fijandose en el posible cambio que tenga la demanda del mercado y, a su vez, tener en cuenta

los puntos importantes a considerar actualizando de tiempo en tiempo.

Considerando todos los puntos antes mencionados, se obtiene que en el distrito de Majes y sus

alrededores, actualmente no existe una envasadora de GLP en la zona, lo cual obliga que los



comerciantes y consumidores soliciten el producto desde la ciudad de Arequipa. Esta situacion
incrementa significativamente los costos del producto final, debido a los gastos asociados al

transporte y distribucion, afectando directamente la economia de los hogares y negocios locales.

La demanda insatisfecha en este contexto se puede identificar como la necesidad de tener una
empresa envasadora de GLP dentro del mismo distrito, que permita ofrecer el producto a
precios mas accesibles y con mayor disponibilidad. La implementacidn de dicha planta no solo
cubrird una necesidad energética basica de la poblacion, sino que también generara un impacto

positivo en términos de empleo y dinamizacion del comercio local.

Ademas, la presencia de una planta envasadora fomentara el desarrollo econémico de la zona,
al generar varios puestos de trabajo directos por la propia empresa, asi como indirectos por la
generacion de comercio. Logra mejorar la autonomia en el abastecimiento energético y
contribuir a la reduccién de gastos familiares u otros relacionados con el consumo de GLP. De
esta manera, se busca atender una demanda real, promoviendo al mismo tiempo mejorar la
economia y situacion social.

1.6 Delimitacion

1.6.1 Delimitacion temporal

La recoleccion de los datos de informacion y evaluacion de los indicadores se realizaron entre

agosto de 2024 y marzo de 2025.

1.6.2 Delimitacion espacial

La investigacion fue realizada en el distrito de Majes, provincia de Caylloma, departamento de

Arequipa.

1.7 Variables

1.7.1 Descripcion de variables

Al ser una herramienta el Plan de Negocios, logra determinar de una forma clara como podria

desarrollarse una empresa en el mercado (CARERA, y otros, 2019). Saliendo de ahi la variable:

Plan de negocios para la instalacion de una Planta Envasadora de Gas Licuado de Petrdleo

(GLP) mediante la determinacion de su viabilidad.



1.7.2 Operacionalizacion de variables

Tabla 1. Tabla de variables.

VARIABLES DIMENSIONES

INDICADORES

Plan Estratégico

Plan de Negocios para la )
) Plan de Marketing
Instalacion de una Planta

Envasadora de Gas Licuado
de Petrdleo (GLP) mediante
Plan de Operaciones
la determinacion de su

viabilidad.

Plan Financiero

Porcentaje del alcance de
objetivos estratégicos.
Demanda

Oferta

Mercado potencial
Cantidad de produccion al
mes

Capacidad de planta
VAN

TIR

B/C




CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

El presente Plan de Negocios considerd los distintos planes que estuvieron mayormente

enfocados a la produccion, con la finalidad que sirvan de guia para el desarrollo del estudio.
2.1.1 Antecedentes internacionales

La tesis “Propuesta para mejorar la productividad de una empresa envasadora de Gas Licuado
de Petroleo de la ciudad de Guayaquil” (GOMEZ, 2019 pags. 37-39), tuvo de objetivo principal:
Proponer renovar la productividad en una empresa envasadora de GLP en la ciudad de
Guayaquil, su tipo de investigacion fue cuantitativa con alcance explicativo, usé técnicas de
observacion directa con el instrumento de la entrevista y la encuesta junto al instrumento de los
cinco ;por qué? Asi, pudo mejorar su proceso de envasado mediante el reconocimiento actual
de la empresa para proponer mejoras, lo cual permite tener un mejor desarrollo de actividades

para las empresas.

PARTES DEL CILINDRO DE GAS
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Figura 3. Partes del cilindro de gas. Tomada de: tesis de empresa envasadora de GLP

(GOMEZ, 2019).

La tesis “Plan de Marketing estratégico para incrementar las ventas en la empresa confeccoes
Rafael, Sao Paulo — Brasil 20217 (HEREDIA, 2022 pag. 46) tuvo como objetivo principal
Proponer un plan estratégico de marketing para incrementar las ventas en la empresa, su tipo
de investigacion fue descriptiva con disefio no experimental con técnicas de la encuesta

mediante un conjunto de preguntas. Obtuvo como resultado que el Plan de Marketing se realiza
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desde la deteccion de la oportunidad, ya que el Plan permitia una mejora para la empresa que

se reflejaba en el incremento de sus ventas.

2.1.2 Antecedentes nacionales

La tesis “Mejora en la eficiencia del proceso de envasado en una empresa comercializadora de
GLP aplicando 5S, Poka Yoke y Estandarizacion de trabajo” (MOSCOSO, y otros, 2023 pags.
17-19), tuvieron de objetivo principal lograr la propuesta del proyecto para mejorar el
incremento de la eficiencia en una empresa que envasa GLP, su tipo de investigacion fue
cuantitativa con alcance exploratorio, usaron técnicas de observacion directa utilizando una
lista de cotejo como instrumento y una ficha de observacion. Por ello, pudieron mejorar la

eficiencia del proceso de la y propusieron realizar la actividad cada cierto tiempo.

La tesis “Plan de Negocio - Sistema de gestion de operaciones para MYPE del sector servicios
en Lima y Callao” (BELAOCHAGA, y otros, 2022 pags. 22-24) tuvieron de objetivo principal
desarrollar un Plan de Negocios que examine la viabilidad de poner una empresa de servicio
que suministre ¢ implemente un sistema de gestiones de operaciones, su tipo de investigacion
fue cualitativa y cuantitativa de alcance explicativo, usaron técnicas de Focus Group y
entrevistas. Asi pudieron obtener, gracias al Plan de Negocios que desarrollaron para la MYPE,

la oportunidad de su entorno para implementar su proyecto.

La tesis “Comercializacion de Gas Licuado de Petréleo a Granel” (BAUTISTA, 2020 pag. 24),
tuvo de objetivo principal lograr plantear un Plan de Negocios que pueda realizar la
implementacion de una empresa que se dedique a comercializar GLP, su tipo de investigacion
fue descriptiva y uso técnicas de observacion con el instrumento de la encuesta. Obtuvo como
resultado que, para la empresa, fue de gran ayuda realizar un Plan de Negocio previo, ya que
permitid plantear la mejor forma de poner la empresa en el mercado y tener una guia para sus

actividades.

La tesis “Proyecto para la instalacion de planta envasadora de Gas Licuado de Petrdleo en el
distrito de Bagua Grande — Utcubamba — Amazonas” (SALAS, 2019 pag. 27) tuvo de objetivo
principal lograr la creacion de un proyecto que permita instalar una envasadora de GLP en el
distrito de Bagua Grande en Amazonas, su tipo de investigacion fue descriptiva con técnicas
de observacion. Asi obtuvo como resultado que este tipo de proyecto ayuda a la mejora en el
desarrollo de la zona donde se realice, ya que es un negocio que tiene alta probabilidad de

mantenerse activo con el tiempo y activar el trabajo.
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La tesis “Disefio de un Plan Estratégico para mejorar la gestion administrativa de una empresa
de servicio inmobiliario” (RAMIREZ, y otros, 2019 pag. 41) tuvieron como objetivo principal
lograr innovar una gestion administrativa mediante el uso de un plan estratégico, su tipo de
investigacion fue aplicativa con disefio cuasi experimental, usaron técnicas como la entrevista
con el instrumento del esquema y cuestionario. Asi obtuvieron como resultado que el realizar
un Plan de Negocios permite en la ayuda de una gestion administrativa de las empresas,
mediante un Plan de Negocios como herramienta de accion al momento de cualquier

planificacion.

La tesis “Plan de Negocios para determinar la viabilidad de la implementacion de una empresa
emergente que contrata servicios de FreeLancer en Lima Metropolitana” (ORIA, 2023 pag. 18)
su objetivo principal fue lograr la determinacion de la posibilidad de una implementacion de
una plataforma interactiva, su tipo de investigacion fue de estudio con disefio cualitativo y
cuantitativo, aplico la técnica de analisis mediante la encuesta. Su resultado fue que un punto
importante para lograr minimizar los riesgos deberia ser mediante el reconocimiento de co6mo
podria ser el futuro de esta, porque ello implica la planificacion y recolectar datos que permitan

poner de forma mas realista las ideas de un posible negocio.

La tesis “Plan de Marketing para Datilbar” de acuerdo con (CORIAT, 2021 pag. 10) su objetivo
principal fue disefiar, desarrollar y elaborar un plan de marketing para Datilbar; su tipo de
investigacion fue mixta con alcance descriptivo, aplic la técnica de muestreo no probabilistico.
Asi obtuvo como resultado que fue de gran ayudar desarrollar este plan en la empresa, ya que
ayudo a la promocion en el mercado, una gran aceptacion del cliente, a su vez saber lo que este

busca para poder ofrecerle un mejor producto y servicio.

La tesis “Plan de Negocios para la comercializacion de una linea de embutidos carnicos con
insumos marinos para el consumo masivo” (MENDOZA, y otros, 2021 pag. 10) tuvieron como
objetivo principal lograr la realizacion del Plan de Negocios que permita lograr la
comercializacion de una marca de embutidos, su tipo de investigacion fue descriptiva utilizando
técnicas de analisis mediante la entrevista. Obtuvieron como resultado esta herramienta permite
que la compafiia pueda tener un plan para realizar su comercializacion de manera mas

estratégica, con el fin de hallar el resultado esperado.

La tesis “Plan Estratégico para fortalecer la gestion empresarial de la cooperativa INCASSI -
San Ignacio” (VALDEZ, 2023 pag. 32) su objetivo principal fue lograr la propuesta de un Plan
Estratégico que permita la mejora de su gestion empresarial, su tipo de investigacion fue

aplicada con técnicas de analisis mediante la encuesta. Asi, obtuvo como resultado que
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desarrollar este tipo de plan ayuda en la planificacion administrativa la compaiia, al sentar bien

las bases se evita futuros problemas en su desarrollo.

La tesis “Plan Financiero como herramienta de gestion para incrementar la rentabilidad en la
empresa JM promotora inmobiliaria S.A.C., Chiclayo — 2020” (PALOMINO, y otros, 2021
pag. 42) su objetivo principal fue lograr la propuesta del Plan Financiero que permita ser usado
como herramienta en la busqueda del incremento de su rentabilidad, su tipo de investigacion
fue descriptiva — propositiva de disefio no experimental, aplicd técnicas como la entrevista y
analisis documental. Asi obtuvieron como resultado que el Plan Financiero ayuda con la
planificacion de una empresa a futuro. Ademas, permite detallar la inversion a realizar y en

cuanto tiempo se podria recuperar lo invertido.

La tesis “El Planeamiento Financiero y su efecto en la liquidez de empresa de distribucion de
tecnologia, Miraflores, 2019” (MANCILLA, 2021 pag. 25) su objetivo principal fue lograr la
determinacion la relacion entre el Plan Financiero y lo que es la liquidez en la empresa en
cuestion, su tipo de investigacion fue cuantitativa utilizando las técnicas de la entrevista y
cuestionario. Asi obtuvo como resultado que el desarrollo del plan financiero ayuda a que las
empresas sepan cuanto deben invertir, qué aspectos se deben tomar en cuenta de esta inversion

y en cuanto tiempo esta podria generar ganancias.

La tesis “Planeacion Financiera para mejorar la rentabilidad en la comision de usuarios del
subsector hidraulico Chongoyape” (SALAZAR, 2022 pag. 36), donde su objetivo principal fue
lograr la formulacion para realizar la planeacion financiera que permita innovar su comision
aplicando la técnica de observacion como encuesta. La investigacion desarrollada fue de tipo
cuantitativa, con disefio no experimental. Obtuvo como resultado el reconocimiento de que
planificar financieramente permite mejorar la rentabilidad de una empresa, el organizar la
inversion de las empresas y saber como actuara con el pasar de los afios ayuda a saber qué tan

bien ira la empresa cuando se desarrolle en el mercado.

La tesis “Implementacion del Plan de Operaciones para mejorar la productividad en la fabrica
de calzados el Chasqui—2019” (OCHOA, y otros, 2019 pag. 51) su objetivo principal fue lograr
la exposicion de que al implementar un Plan de Operaciones se puede mejorar su productividad,
tuvo un tipo de investigacion aplicativa con enfoque explicativo aplicando técnicas de analisis
de datos mediante la observacion. Asi obtuvieron como resultado que este tipo de plan permite
identificar las actividades que realiza una empresa en su produccion, proponiendo mejoras en

su linea y asi evitar inconvenientes.
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La tesis “Plan de Negocio para la implementacion de una granja avicola semi-mecanizada en
el distrito de Majes, Provincia de Caylloma, region Arequipa” (CONGONA, 2019 pag. 23) tuvo
como objetivo principal el implementar el Plan de Negocios que pueda ser usado para la
empresa, su tipo de investigacion fue descriptiva con técnicas de observacion. Como resultado
obtuvo que este tipo de plan sirve de herramienta principal para la comunicacion en el sistema
de desarrollo de la empresa, ya que identificd los puntos que existen por tener en cuenta y las

formas de poder desarrollarlo apropiadamente.

La tesis “Plan de Negocio para la Implementacion de una empresa dedicada a la produccion y
venta de mermelada de pitahaya en la ciudad de Arequipa” (PUMA, 2024 pag. 19) tuvo como
objetivo principal lograr la elaboracion del Plan de Negocios que permita la implementacion
de una empresa que se dedique a producir y vender mermelada de pitahaya, su tipo de
investigacion fue no aplicativa utilizando las técnicas de la encuesta e informacion estadistica.
Asi obtuvo como resultado que este tipo de planificacion ayudd a que la empresa pueda contar
con un estudio previo a su lanzamiento, que no se encuentre sin herramientas que la permita

competir en el mercado o perdurar con el tiempo.

La tesis “Plan de Negocios para la creacidon y organizacion de una tienda de matizados
(combinacién de pinturas), para vehiculos en el distrito de Cerro Colorado — Arequipa 2019”
(CANAHUIRE, y otros, 2019 pag. 26) tuvo de objetivo principal lograr la elaboracion del Plan
de Negocios que permita crear y organizar de una tienda, su tipo de investigacion fue
descriptiva mediante método cientifico, usaron técnicas de observacion y encuestas con
instrumentos de participacion directa y un formato de encuesta. Asi, obtuvieron como resultado
que al realizar este tipo de plan permite que la empresa tenga una guia para iniciar sus

operaciones.

La tesis “Plan de Negocio para la creacion de una planta de produccion y suministro de concreto
premezclado en la ciudad de Arequipa” (CONDORLI, y otros, 2024 pag. 7) su objetivo principal
fue lograr la elaboracion del Plan de Negocios que permita crear una empresa que produzca y
distribuya concreto, tuvo una investigacion descriptiva pero no experimental, donde aplicaron
técnicas como la encuesta mediante un cuestionario. Obtuvieron como resultado que esta
herramienta permite que la empresa tenga objetivos claros y desarrolle estrategias para

conseguir el éxito esperado.

2.2 Bases teoricas

De acuerdo con Congona (2019), es importante para las empresas tener una herramienta que

permita el desarrollo, implementacion y evaluacion de la factibilidad de una idea con el fin de
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disminuir la mayor cantidad de riesgos. Es asi como esta herramienta es denominada Plan de

Negocios, la cual permitira la presentacion tangible de la idea.

2.2.1 Plan de negocios

Este tipo de plan es un instrumento que detalla las metas, tacticas y procesos de una empresa,
con el proposito de servir como orientacion para su comienzo y gestion, segin UNIR (2024).
El plan puede contribuir a reducir los riesgos, conseguir financiacioén o captar socios, puede
persuadir a los inversores de que si optan por invertir en la compafia sera una eleccion
inteligente y podran mantenerse enfocados en las metas. Es imprescindible la planificacion para
realizar de forma eficaz todo lo que implica. Asi pues, la planificacion es fundamental para
desarrollar un emprendimiento, labor que abarca diversas tareas como adquirir materiales,

producir, distribuir y contratar trabajadores.

Existe diferentes planes de negocio dependiendo de la oportunidad o mejora continua de que

se pueda presentar en cada caso segin (LENIS, 2023).

e Plan de negocios de una empresa ya iniciada: usualmente, las compaiiias en
funcionamiento incrementan en sucursales, con el fin de poder expandirse, asi ser mas
lucrativas. No obstante, al realizar este tipo de crecimiento, sin contar una planificacion
o control, puede provocar que la empresa llegue a su fracaso en alguna nueva sucursal
y en casos mas graves, no lograr volverse solvente dentro de la compaiiia. Es por este
motivo que todo crecimiento deberia ser programado y el plan debe poder analizar de
una forma auténoma el negocio (LENIS, 2023).

e Plan de negocios para nuevas empresas: la elaboracion del plan empresarial se
transforma en un instrumento que ayuda a una idea inicial volverse un disefio para su
implementacion. Se debe especificar tanto la descripcion del concepto en si mismo,
como las metas a cumplir, las tacticas a implementar para poder conseguir sus
objetivos. Este se transformara en un recurso para retroalimentar el negocio de las
posibles fluctuaciones que se llevaran a cabo durante el crecimiento de la empresa,
segun Lenis (2023).

e Plan de negocios - inversionistas: este tiene que ser elaborado para captar la atencion
de los inversores. Por lo tanto, es crucial que el informe contenga informacién completa
y requerida acerca de como sera la nueva empresa, con una perceptiva principalmente
enfocada en tener datos que puedan ver la viabilidad econdémica de la empresa; ademas,

de como haran rendir su inversion, asi logrando que el interesado pueda invertir de
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forma segura. Este plan debe ser claro, facil de entender y abarcar la informacion

pertinente para una evaluacion econémica fiable (UNIR, 2024).

Plon

Figura 4. Partes esenciales de un Plan de Negocio. Adaptada de: *“;Qué es y como hacer un

plan de negocio?” (EMPRESAS, 2021).

2.2.2 Plan estratégico

Un plan estratégico es un instrumento util para establecer hacia donde aspira tu entidad y qué
medidas se implementaran para alcanzar dichos objetivos, de acuerdo a lo explicado por

Rodriguez (2023).

Usualmente, un plan estratégico contendra los puntos de vision y mision de tu compaifiia, sus
metas a largo plazo (junto con tus metas anuales a corto plazo) y un esquema de acciones que

implementara para progresar en el camino adecuado, segun Rodriguez (2023).

OBJETIVOS Y METAS

Figura 5. Objetivos y metas SMART. Tomada de “Como hacer un plan estratégico para tu
empresa (BELLO, 2021).
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Para realizar un plan estratégico debemos tener en cuenta si la empresa es nueva o ya esta en
marcha, ya que este factor ayudara a entender y poder evaluar el rumbo del plan estratégico que

se utilizara, de acuerdo con Martins (2025), por ejemplo:

e Para una empresa en funcionamiento, es imprescindible evidenciar los recursos,
habilidades y aptitudes que estableceran una posicion competitiva en el mercado; ya
que, al utilizar estos componentes, las compaiiias llevan a cabo actividades superiores
a las de sus competidores, destacando y generando un mayor valor para sus clientes.
Mediante ello, las empresas pueden reconocer cuales son las fortalezas como
debilidades, asi desarrollar mejores tacticas para competir en el mercado, de acuerdo
con Martins (2025).

e Sin embargo, en el contexto de una nueva empresa, se tiene que realizar la pregunta
(,como valoramos tanto las fortalezas como sus debilidades y el vinculo que estas tienen
con la generacion de las oportunidades y gestionar las amenazas? En el caso que la
compaiiia todavia no exista, ;de qué manera podemos valorar los elementos internos
de una organizacién que no existe? En esta situacion, su valoraciéon se enfoca en
reconocer las habilidades, conocimiento y los medios que tenga el equipo, segin

Rodriguez (2023).

2.2.3 Plan de Marketing

Este plan viene a ser una informacion que ayuda a la empresa como guia exhaustiva, en la cual
se determina todas las acciones requeridas para poner las metas que tenga el marketing
SMART, segiin Sendpulse (2023). El experto en marketing sabrd que cuando se trata de
marketing, nunca faltan ideas brillantes ni tareas por realizar. Con un plan de marketing,
dispondra de un esquema para determinar las prioridades laborales de manera eficaz; y, en

consecuencia, implementar dicho plan de accion.

Todo plan debe incluir metas y la que inicia viene a ser el de ventas. Este propodsito debe ser de
acuerdo a la demanda proyectada que se haya encontrado mediante el estudio de mercado, a las
ideas que se tenga para la empresa y a la capacidad de poder recurrir a préstamos, de acuerdo

con Sendpulse (2023).

Para realizar un plan de marketing se debe de tener definidos diferentes criterios como:

e Descripcion de producto o servicio: viene a ser el primer componente. Al describirlo,
se consideran aspectos como su disefio, caracteristicas, ventajas, nivel de calidad, asi

como la calidad de los servicios complementarios. También se toman en cuenta la
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cantidad disponible, la variedad de opciones, las propiedades de lo que venga a ser su
empaque, marca y beneficios que pueda ofrecer al consumidor de acuerdo con
(University, 2025).

e Tactica del precio: es crucial establecer cuanto gastaran por los productos o servicios
y, ademads, definir como se determinan los precios. La lista de precios se establecera
considerando como se definiran los costos de la empresa, ademas de los precios que
tengan las empresas competidoras, como los clientes lo perciben y los resultados
financieros que el empresario anticipa. Es importante recordar que sus ventas
constituyen los ingresos de la compaiiia, segun University (2025).

e Nivel de distribucion o plaza: este punto denominado estrategia del lugar se refiere a la
forma en que se alcanzara al consumidor final o cliente. En este momento, resulta
imprescindible examinar los canales de distribucion que posee la industria segin
University (2025).

e Estrategia de promocion: su objetivo principal es lograr transmitir y poder dar a conocer
al publico las ventajas que tendran con el producto o servicio proporcionado, de
acuerdo con HOE (2023).

e Posicionamiento en el mercado: para conseguir un espacio en el publico objetivo, la
empresa de tratar de destacarse. Usualmente, se emplea alguno de los componentes de
la combinacién de marketing para conseguir un posicionamiento distintivo. Estas
deben ser relevantes para que el publico meta pueda percibir y recordarlas con
facilidad. Es crucial saber que se debe conocer una demanda especifica que aprecie ese
plus, para que asi identifique una mejora significativa en diferencia con los productos

o servicios proporcionados por los competidores, de acuerdo con HOE (2023).

Dentro de todos estos puntos podemos resumir los 10 pasos importantes que se pueden seguir

para crear este tipo de plan.
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Figura 6. Pasos para crear un Plan de Marketing. Tomada de “Plan de Marketing”
(VERCHEVAL, 2024).

2.2.4 Plan operativo

Este tipo de plan viene a ser la transformacion de un plan estratégico en una secuencia de pasos
minuciosos que detallan precisamente qué tarea realizara el equipo semanalmente o, en
ocasiones, incluso diariamente, segun explica Martins (2024). Este contendrd acciones por
realizar e hitos que los equipos o departamentos necesitan realizar para implementar tu plan

estratégico.

Convierte las metas en métodos estratégicos y procedimientos para realizar una accion, que en
este escenario serian las acciones ejecutadas para realizar la propuesta de valor de la empresa

durante un tiempo especifico, de acuerdo con Martins (2025).

En un plan operativo se considera diferentes factores para poder enlazar los objetivos

estratégicos con los operativos, siento estos:

e Disefo del producto o servicio: este es un proceso constante, ya que, al supervisar el
nivel que tenga de satisfaccion del cliente y las acciones de los competidores, la
compaiiia debe estar innovando de manera constante para alcanzar el liderazgo en su

sector y la lealtad de sus clientes, de acuerdo con Martins (2025).
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e Es importante destacar el papel principal de la empresa para que al momento de crear
o mejorar algun servicio o producto se pueda respaldar de algin estudio de mercado,
ya que estos datos son esenciales en este punto, segiin Martins (2025).

e Ubicacion de la empresa: la localizacion de una compaiiia es esencial, ya que debe
basarse en reducir los gastos de instalacion y utilizar los recursos del ambiente, para
cumplir con las demandas de la empresa, de acuerdo con Martins (2025).

e Diseflo y distribucion de las instalaciones: este punto se relaciona con la forma es que
se adecua y organiza los procesos de produccion; o sea, la manera en que se organizaran
las fabricas, las oficinas o el taller, para garantizar un desarrollo eficaz del trabajo,

segin Fernandez (2023).

Una adecuada distribucion contribuye a reducir los gastos relacionados con la gestion y traslado
de recursos y materiales, el almacenamiento, los intercambios de informacion, el ingreso y
egreso de los productos, ademas de generar un entorno equilibrado y confortable donde el

personal pueda realizar sus actividades sin ningiin inconveniente, segun Fernandez (2023).

e Proceso de produccion: se refiere a todas las acciones orientadas a producir, generar o
crear un producto o servicio en un tiempo especifico. Este comprende varios pasos y
recursos tales como instrumentos, maquinarias y personal que tengan competencias
requeridas que permitan lograr objetivos establecidos, de acuerdo con Fernandez
(2023).

o Estandares de calidad: es imprescindible contar con indicadores de calidad para evaluar
las dificultades que puedan surgir durante la produccion y establecer el método mas

efectivo para superarlas.

Como se ha mencionado previamente, al obtener la satisfaccion de los clientes podemos
reconocer que existe la calidad del producto o servicio; es decir, que la empresa opera de la
forma esperada al darle un buen producto y, ademads, al brindarle un buen servicio al cliente,
cuando realiza la compra, incrementa positivamente su experiencia. En marketing, se denomina

como: exceder las expectativas de los clientes segiin Fernandez (2023).
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¢ Cudles son los componentes clave de un plan operativo

Asignacion de recursos

Estructura organizativa

Politicas y procedimientos

Objetivos y metas

Figura 7. Componentes clave de un Plan Operativo. Tomada de *“;Cudles son los

componentes clave de un plan operativo?” (FasterCapital, 2024).

2.2.5 Plan financiero

Un plan financiero es, como su nombre lo sugiere, una guia estratégica que ayuda a las empresas
a definir sus metas econdmicas que se establezcan en los distintos periodos de tiempo.
Considera elementos clave como los ingresos, las utilidades, las inversiones proyectadas y la

rentabilidad esperada, segun IBERO (2024).

Una empresa que dispone de un plan financiero bien definido puede identificar, estructurar y
gestionar sus recursos de forma eficiente, esto permite que el tomar decisiones y tener la

anticipacion de los riesgos sea mas facil de reconocer de acuerdo con IBERO (2024).

Es crucial destacar que el plan financiero de una organizacion en funcionamiento difiere del
plan financiero de una nueva propuesta de negocio, segin IBERO (2024). Aunque se empieza
con un reconocimiento de como se encuentra la empresa financieramente, se debe seguir
analizar tantos lo datos y las politicas que lleguen a orientar sus estimaciones econémicas y

financieras del negocio recién creado.

e Datos, supuestos o comparables con otras empresas: los datos pertinentes para las
proyecciones son los objetivos definidos durante el plan de negocios. En este contexto,
se deben tener en cuenta los datos de cuanto se espera vender, el precio, si se tendra
descuentos, los costos, tanto por unidad y totales, fijos y variables para el plan
financiero, de acuerdo con PNC (2024).

e Plan de ventas por unidad: debe tener autonomia de lo que se pone en venta en la

empresa. Cabe la posibilidad que la estimacion de lo que se ofrezca, se relacione con
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el desarrollo de las otras unidades comerciales de la compafiia. Al disefiar el flujo de
efectivo de la nueva entidad empresarial, es esencial que el empresario haga la
proyeccion de ingresos en una forma independiente y no lo que gane actualmente la
empresa, esto permite tener una observacion mas real del movimiento de cada
producto, de acuerdo con PNC (2024).

e Andlisis de costos: los elementos dentro de un andlisis facilitaran la proyeccion de
estados financieros y valorar la rentabilidad de la empresa, estos indicadores son VAN,
TIR, B/C. Estos permiten saber si la empresa serd rentable, si se logrard recuperar la
inversion y si es que el proyecto, como tal, permitird que los inversores obtengan un
beneficio a largo plazo, segin PNC (2024).

e Punto de equilibrio: normalmente, resulta extremadamente valioso para determinar la
cantidad minima que se necesita vender, logrando cubrir tanto los costos envueltos en
la fabricacion de los productos. Para determinar ello, resulta crucial establecer cuales
son las contribuciones, es decir, saber cual es la cantidad que se necesita producir y
cuanto costara esta produccion, de acuerdo con lo explicado con PNC (2024).

e Flujo de caja: viene a ser los ingresos y egresos que llegan a conformar el plan
empresarial que seguira la empresa. Comienza mediante su inversion y luego se agrega
cuanto se piensa vender. Este nimero se llegara a determinar en base a la proyeccion
de la demanda mediante el estudio de mercado realizado; ademas, como se piensa fijar
los precios y como se estableceran las rebajas, todo esto bajo el Plan de Marketing.

Luego, se puede finiquitar el préstamo, de acuerdo con IBERO (2024).

Creciendo los beneficios de un plan financiero solido

Seguridad | . b--- @ Libertad financiera
financiera L

Mejores . ;@fﬂeiaciones

decisiones L S mejoradas

financieras .-

Mayor confianza

Figura 8. Beneficios de un Plan Financiero. Tomada de “Los Beneficios de Tener un Plan

Financiero” (FasterCapitsl, 2024).
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2.2.6 Gas Licuado de Petroleo

Este es un combustible caracterizado por su alto poder calorifico, versatilidad, eficiencia y su

bajo impacto medioambiental, al compararse con otros tipos de combustibles.

Su composicion principal es de gas butano y gas propano, de acuerdo con iRCONGAS (2019).
Aunque en Europa se comercializan por separado, casi siempre va una mezcla de ambos en los

envases.

Este combustible se obtiene mediante dos vias, una ya sea por el refinado del petroleo y otra
por la extraccion del gas natural. En este punto este pasa a ser licuando (la transformacion de
estado gaseoso a liquido) gracias a que se expone a temperaturas y presiones moderadas (siendo

estas presiones entre 3 a 10 bar)

Las principales ventajas que este combustible tiene vienen a ser: primero por su eficiencia, el
alto nivel calorico realiza una reduccion de hasta el 40% del coste de energia al enfrentarse con
otros combustibles, segin iRCONGAS (2019). El propano también gasifica de una manera
mejor a comparacion del butano cuando estan en temperaturas bajas (atin por debajo de -40°C),

por esta razon es un gas bastante recomendado para aparatos de rendimiento alto.

Como segunda ventaja, el GLP es ligero, ya que es liquido de facil manipulacion, distribucion
y forma de utilizar. Se envasa en cilindros y cartuchos, volviéndolos practicos y con
movimientos libres, se haya en bastantes productos disponibles para aire libre e incluso se

almacena en el exterior de acuerdo con iRCONGAS (2019).

La tercera ventaja es que es bastante versatil, siendo de las energias mas polivalentes que existe.
Se usa tanto en la industria, automocion, agricultura y también en casas o para recreo, como

fuente de energia ya sea principal o complementaria segin iRCONGAS (2019).

Como cuarta ventaja es un combustible limpio, ya que no es toxico ni llega afectar al sabor de

los alimentos que cocina. Tiene apenas una generacion de residuos.

2.3 Definicion de términos basicos

Se usaran los siguientes términos a lo largo de todo el documento:
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2.3.1 Demanda

Hace referencia a cuantos servicios o productos los usuarios finales estarian dispuestos a
conseguir, de acuerdo con los precios actuales del mercado, segiin explica Kelly (2025). Por
ejemplo, cuantas bolsas de papas fritas estarian dispuestos a comprar las personas, si un sol
fuese el precio, o cuantas preferirian comprar una bolsa de papas fritas a 100 soles, que
indudablemente serian menos. Esta informacion permitiria a las empresas a poder organizar la

produccion, compra de materia, campaiias de venta, etc.

2.3.2 Oferta

Es la disponibilidad de productos o servicios determinada por las empresas que los proveen y

su disposicion en cantidad. segln lo explicado por Kelly (2025).

2.3.3 Mercado potencial

Viene a ser al grupo de personas que pertenecen a una parte del segmento definido para vender
un producto o servicio, los que tienen la necesidad y el tener tanto el servicio o producto que se
espera comercializar, segun Terreros (2023). Este analisis del mercado potencial es crucial para
asegurar el crecimiento de un negocio, ya que contribuye, en parte, a la estabilidad financiera a

largo plazo.

2.3.4 VAN

El valor actual neto (VAN) viene a ser un indicador utilizado en las inversiones que se basa en
visualizar de forma actual los ingresos y egresos de cualquier proyecto al cual se vaya a invertir,
para asi reconocer el valor de su ganancia o si llegara a tener pérdida. Este concepto ademas se

conoce como VNA, valor neto actual, o VPN, valor presente neto, de acuerdo con Chicu (2020).

235 TIR

Este indicador permite saber el esperado rendimiento de toda inversion, expresado en
porcentaje sobre el capital invertido, segin Chicu (2020). A mayor TIR, mayor sera la

rentabilidad esperada de la inversion.

2.3.6 Beneficio Costo (B/C)

Esta es una 1til herramienta que da la posibilidad de saber como realizar la toma de decisiones,

que determina si las acciones son viables para seguir delante, de acuerdo con Macneil (2024).
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Permite ver una vision cuantitativa del problema, asi las decisiones se toman con fundamento

en datos objetivos en lugar de en opiniones subjetivas o prejuicios.

25



CAPITULO 111

METODOLOGIA

3.1 Meétodo y alcance de la investigacion

Este trabajo de investigacion tiene como método al 16gico-deductivo, porque sigue reglas bien
definidas y procesos claros para llegar a una conclusion especifica, de acuerdo con lo explicado
por Suarez (2024). Ello es notorio en el Plan de Negocios ya que, al tener una estructura y tipo
de realizacion, se puede obtener resultados basados en conocimientos previos definidos, con el

fin de obtener respuestas positivas cuando se realiza un proyecto para crear una empresa.

Su alcance es descriptivo, ya que permite conocer con precision las dimensiones de la
comunidad, contexto o situacion del estudio, segin detalla Guanajuato (2021). Esto es notorio
en el estudio previo que realiza el Plan de Negocios para conocer como se encuentra
actualmente, la poblacion donde se esta enfocando poner la nueva empresa; de esa manera,
reconocer el problema principal con el fin de encontrar alguna soluciéon mediante el objetivo

principal.
3.2 Disefio de la investigacion

Se trata de una investigacion no experimental y de tipo transversal, ya que se analizaran la
situacion tal como es en la realidad, sin intentar intervenir mediante su implementacion real de

la empresa y se examinaran las variables durante un periodo especifico de tiempo.

3.3 Poblacion y muestra

3.3.1 Poblacion

Para el 2017, Arequipa tuvo una poblacion de 1 382 730 habitantes, 60 108 habitantes en Majes
con 20 089 hogares, un tercio de la poblacion aproximadamente, de los cuales 17 805 utilizaban
GLP, representando el 89% del total de hogares. Actualmente, la poblacion de Arequipa seria
de 1 631 136 habitantes, y 74 846 habitantes en Majes segin su municipalidad; de los cuales,
siguiendo estadisticas, habria 24 949 hogares, de ellos, los 22 204 utilizarian GLP, siendo este

dato el que se consideré para el tamafio de muestra, en concordancia acuerdo con INEI (2025).
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Tabla 2. Hogares consumidores de GLP.

Distrito Hogares consumidores de GLP
Majes 22204
TOTAL 22204

3.3.2 Muestra

Esto se encontr6 gracias a la aplicacion del Método Estadistico Cuantitativo, y siendo 22 204
los hogares consumidores de GLP, se utilizaran para conseguir el tamafio de muestra mediante
una formula usada para las poblaciones finitas. Ya que se desconoce otros estudios que hayan
realizado la implementacion de una envasadora en esta misma zona especifica, se esta
considerando como Probabilidad de éxito (p) como 50%, probabilidad de fracaso (q) como

50%, nivel de confianza de 95% y error méaximo de 5%.

La siguiente formula es la que se utilizo:

N*Zz*p*Q

n= (1)
e?x(N—1)+Z%2xp=*Q

Donde:

7= Nivel de Confianza 1,96

P= Probabilidad de éxito 0,5

Probabilidad de fracaso 0,5

ot

e= Error Maximo 0,05

Aplicando los datos al calculo se obtuvo un total de 378 encuestas necesarias.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.4.1 Técnicas de recoleccion de datos

La primera técnica utilizada fue la encuesta, la cual permite saber el nivel de agrado del
producto de parte de los clientes, si encuentra variedad y qué tan accesible encuentra este

producto. Ello con el fin de conocer el nivel de satisfaccion que actualmente los clientes tienen.
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La segunda técnica utilizada fue la entrevista no estructurada, que permitié conocer el tipo de
servicio que tiene hoy en dia el consumidor, pero desde una forma mas sincera, buscando que
nos comente cada detalle de lo que realiza al comprar este producto y qué cosas le gustaria tener

como extra al realizarlo.

3.4.2 Instrumentos de recoleccion de datos

El primer instrumento que se utilizé fue el cuestionario, este se realiz6 a los pobladores de la
zona, la estructura utilizada permitia llenar niveles de satisfaccion, fue de facil entendimiento

y rapida respuesta.

El segundo instrumento que se utiliz6 fue una guia de entrevista, se realiz6 mediante el llenado
de los datos mas importante que comentaban los pobladores, pero a su vez, la grabacion de esta

para poder rescatar informacion que sirvié de ayuda para plantear algunas propuestas.

3.5 Instrumentos de analisis de datos

De acuerdo con el tipo de plan que se desarrolla se tienen los siguientes instrumentos:

3.5.1 Instrumentos de analisis de datos para el plan estratégico

e (Cadena de valor
e Modelo Canvas
e Porter

e Anadlisis FODA

3.5.2 Instrumentos de analisis de datos para el plan de marketing

e Estudio del mercado

3.5.3 Instrumentos de analisis de datos para el plan de operaciones

e Mapa de procesos

e Flujograma de ventas
3.5.4 Instrumentos de analisis de datos para el plan financiero
e VAN

e TIR
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CAPITULO IV

DIAGNOSTICO, ANALISIS Y RESULTADOS

4.1 Descripcion de la empresa general

Se propone crear una empresa que envase balones de cilindros de GLP enfocados en los

modelos de 10 kg para su posterior venta.

Tiene como propoésito el satisfacer las necesidades en cuanto a servicio, entrega y

disponibilidad, ofreciendo un producto de calidad contando con precios competitivos.

Esta empresa planteada sera denominada por SOCALGAS S.A. y tendra como ubicacion el
distrito de Majes. El nombre SOCALGAS S.A. proyectard innovacion de servicio al sur del
pais; ademas, al ser un corto nombre ayudara a que se destaque entre la competencia y sea facil

de recordar, otorgando ventaja en temas de branding y marketing.

Se propone que SOCALGAS S.A. brinde servicios de produccion y venta de cilindros de GLP

en Majes, asi logrando cubrir la demanda de la poblacion.

En la figura N°9 se muestra la propuesta del logo de la empresa SOCALGAS S.A.

@ SOCALERS

Figura 9. Logo de la empresa.
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4.1.1 Mision

Para la guia de la empresa se tendra como mision:

“Somos un equipo apasionado que, junto a nuestra red de distribucion, trabaja con cercania,
compromiso y confianza para entregar un servicio innovador, seguro y de calidad, pensado para

acompaiar y mejorar la vida de nuestros clientes”.

4.1.2 Vision

La vision sera lo que querra perdurar con los afios la empresa:

“Aspiramos a ser lideres tanto en la distribucion como la comercializacion de GLP,
posicionandonos como la opcidn preferida y confiable de las personas en todos los territorios

donde operemos”.

4.1.3 Objetivos estratégicos

Los objetivos desarrollados para la empresa son los siguientes:

e Posicionarse en los proximos cinco afios como la empresa lider en envasar y distribuir

GLP.
e Contar con el personal calificado para poder desarrollar toda actividades en la empresa.

e Lograr tener el 18% de rentabilidad anual para los cinco primeros afios.

4.2 Plan estratégico

4.2.1 Analisis estratégico del entorno

4.2.1.1 Cadena de valor
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Tabla 3.

Componentes de la cadena de valor.

COMPONENTES PARA TENER EN CUENTA EN LA CADENA DE VALOR PARA LA

PRODUCCION DE GLP

PREPRODUCCION

Importancia de produccion

Servicios

Impacto Ambiental

Pert muestra un 76.3% de participacion del GLP como combustible
en la cocina, en comparacion con otros combustibles. En la actualidad,
la produccion de GLP en el pais alcanza los 70 mil barriles diarios (60
mil de CAMISEA y 9 mil de las refinerias), sin embargo, la demanda
se situa en 60 mil barriles diarios, experimentando un incremento del
13 por ciento anual.

Segun un estudio de Kantar Division Worldpanel Peru, hablando solo
de hogares el 49.6% en el pais opta por comprar balones de gas a través
de llamadas telefonicas. Por otro lado, el 13% prefiere acercarse
directamente a los puntos de venta para adquirir el producto.
Asimismo, se resalta que el 6.4% realiza los pedidos de GLP mediante
el uso de WhatsApp.

A pesar de que las condiciones del entorno no es que afecten
principalmente a la produccion del GLP, si afectan su
comercializacion, ya que desde una perspectiva geografica, Arequipa
se considera como una zona de riesgo ya que tiene antecedentes por
inundaciones registrados entre los meses de octubre y marzo.

PRODUCCION

Costos de Produccion

Una empresa puede tener costos de insumos procesados, de los
balones, costos asociados a los procedimientos, mano de obra, etc. Este
término de materia prima procesada, en este caso viene a ser el GLP
que se transporta desde la sucursal que lo distribuye hasta un deposito
estacionario mediante el uso de los camiones cisterna para asi poder
ser envasado posteriormente a cilindros.

POSTPRODUCCION

Empaque

Transporte

De acuerdo con OSINERGMIN el envasado de GLP se puede realizar
en tres tipos de balones siendo los de 3, 5, 10 y 45 kg, estos destinados
a ser distribuidos a sus usuarios finales, comerciantes o industrias que
lo requieran. El especifico suministro es realizado a través de la amplia
red de empresas distribuidoras y también de puntos de venta, los cuales
se enfocan principalmente en la comercializacion de balones de 10 kg.
Se efectiia en camiones cisterna con una capacidad de hasta 13,000
galones, desde la planta de produccion hasta la planta de envasado. Al
querer comercializar el producto se realiza mediante el uso de
camionetas, camiones grandes u otros vehiculos de transporte. La
cantidad maxima de cilindros transportados debe ajustarse a la
capacidad del vehiculo utilizado, conforme a lo establecido por la
normativa vigente, esta supervisada por OSINERGMIN.

COMERCIALIZACION

Intermediarios

Demanda del consumidor

Las formas de distribucion mas reconocidas vienen siendo entre ellas
la planta envasadora encargada de suministrar los productos tanto a las
empresas distribuidoras como directamente a los consumidores
finales.

De acuerdo con SPGL, hay mas de 7 millones de hogares peruanos,
estos representan a 28 millones de personas aproximadamente, que
utilizan GLP principalmente para poder cocinar, como calefaccion o
iluminacion. Este cambio ha contribuido a poder bajar el uso de otro
tipo de combustible que termina siendo contaminante tales como lefia,
carbon, entre otros, estos estan asociadas graves enfermedades
broncopulmonares en la poblacion.
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4.2.1.2 Modelo Canvas

Al 'h T ]
I\'?’/‘ ' = Venta de balanes mediante
+  Servicio y mlescion al deliberi ya sea por llamada o por
clieme mensaje en WHATSAPF,
. *  Venta presencial en locales
Petro Feru « Produccian y emasada autorizndos * El proyecto estard dirigido a los
v Distribuidares de GLP * La planta envasadora y hogares ¥ negocios de la
Aaeeh distribuidora de gas licuado de Provincia de castilla, y teniend
o petrdlen | GLP), tene como cash *
calidad, precio ¥ peso jusio, . .
* Provesdores Teniendo coma referencin el facilitar el llhm de
- *+ Revursas firancicros = cumplir com todas las narmas GLF aun precio justo.
* Inversionistas Bibsaguodn e inrsinistas o vigentes para el envada y
rCHEME transporie de GLP
+  Bancos
* Recursos humanos ) + Wenta de balones medinnte
Conrntacion de personal calificndo deliberi ya sea por llamada o por
. mensaje en WHATSAPP,
*  Recursos tecnoligicos Venia _
i ; e . presencial en locales
autorizados

+ Revursos naturales.
Principal insumo el GLP

Costos de produccin v comercializacion: Marketing, transporte, producciin v . :’nu&hlmd:w u distribuidores minoristas o mayoristas ¥ de venda
ventas T — irecia

+ Costos Administratives
= Costos Operacionales (mantenimienio, equipos)
+  Costo financiero

Figura 10. Canvas de la empresa.



4.2.1.3 Porter

Nuevos Competidores

Es persistente lo amenaza de nuevos
competidores, dado que la Provincia
de Costilla tendra un gran impocto
en el creciemitento Industrial en los
proximos anos y pues desde
arequipa existe ya desde hace afios
un nicleo estratégico para el
comercio, por tal motivo este nuevo
proyecto pretende tener el mismo
impacto en la region.

Proveedores

En este punto, Petroper(
poseerd el poder de
negociacion, dado que es el
principal proveedor a nivel
nacional y establecerd sus
tarifas durante el proceso de
negociacion.

LAS FUERZAS DE PORTER

Figura 11. Diagrama Porter.

‘Las 5 ‘Fuerzas de Porter

) 4
alle
Rivalidad
Competitiva

En la ciudad de Arequipa existe variedad
de envasadoras, pero en la provincia de
castilia donde se tiene como objetivo
redlizar el proyecto no se encuentra au
ninguna envasadora, pero si
distribuidoras que compra y trans,

balones desde Arequi

@ SICALGRS
—

Clientes

La habilidad para negociar con los
clientes resulta beneficiosa para
ambos. Dado que hay un organismo
regulodor de precios a escala
nacional, el OSINERGMIN.

De igual forma para el ingreso al
mercado se tomara en cuenta
extrategios de marketing que ayude
al producte a pocisionarse al
mercado

Sustitutos

Los productos que reemplazan
principalmente al GLP son combustibles
como la lefia y el carbén. Mo obstante, en
comparacion con estos dos mencionados
previamente, se obtiene un considerable
beneficio por todas las ventajas que el GLP
proporciona al su consumo.
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4.2.1.4 Analisis FODA

Tabla 4. Analisis FODA.

@ sucaLcas

Fortalezas — F
F1. Precio competitivo.
F2. Habilidades de liderazgo de equipo y su gestion.
F3. Contar con recurso financiero.

Debilidades — D
D1. Ser nueva marca en el mercado.
D2. Base de inversion alta.
D3. Producto no diferenciado.

Oportunidades — O

Estrategias — FO

Estrategias — DO

O1. Nueva demanda.

02. Necesidad insatisfecha.

03. Crecimiento del mercado.

04. Cambio social y demografico.

0O5. Adquisiciones y asociaciones estratégicas.
06. Muy poca competencia en la zona.

FOLl. Utilizar los recursos financieros para lanzar una
campafia de promocion resaltando el precio
competitivo, dirigida a captar la nueva demanda, esto
mediante contratacion de un especialista en marketing.
FO2. Aprovechar el liderazgo del equipo para establecer
alianzas estratégicas con empresas locales antes de fin
de ailo, generando sinergias que permitan crecer dentro
de la zona.

FO3. Desarrollar paquetes promocionales durante el
primer trimestre, usando el conocimiento del mercado y
los recursos financieros, para captar segmentos
influenciados por el cambio demografico, estos pueden
incluir regalos por la compra o cupones de acumulacion
para obtener descuento después de acumular sellos.

DOI1. Lanzar una campaiia de posicionamiento de
marca con flyers locales durante el primer trimestre para
contrarrestar la falta de reconocimiento como nueva
marca.

DO2. Buscar alianzas estratégicas con un grupo de
marcas para el primer trimestre asi poder reducir un
poco la carga de inversion inicial, buscando el apoyo en
adquisicion de regalos como entrega de algin adicional
(taza, platos, bateas, calendarios) o hacer algunas
promociones por compras en alguna empresa local tener
descuento en esta y viceversa.

DO3. Implementar una venta de productos
diferenciados en base a la necesidad insatisfecha del
mercado, resaltando una mejor calidad en el producto,
implementando la capacitacion de un buen uso del
mismo producto u ofreciendo una experiencia de
servicio un poco mas especializado, asi recalcando al
usuario que no solo compra un producto sino la
experiencia completa.
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Amenazas — A

Estrategias — FA

Estrategias — DA

Al. Participantes nuevos en el mercado.
A2. Lograr tener precios competitivos.

A3. Variabilidad en los costos de insumos.

A4. Amenaza de los sustitutos.

FA1. Aprovechar la capacidad financiera para mantener
precios competitivos ante la presion del mercado,
ajustando margenes y costos operativos
trimestralmente, esto permitiendo que la empresa
obtenga ingresos desde el primer dia que permita ir
recuperando el costo de inversion.

FA2. Fortalecer la propuesta de valor mediante la
capacitacion continua del equipo en innovaciéon y
atencion al cliente, con foco en diferenciarse de
productos sustitutos, ya que si bien el producto es viable
a su venta al existir productos sustitutos se aprovechara
la idea de fidelizar al cliente, mediante la creacion de
comunidad en la zona que permita no solo pensar al
cliente que estd comprando un producto, sino esta
apoyando al comercio de su ciudad.

FA3. Invertir en acuerdos a largo plazo con proveedores
estratégicos durante el proximo semestre, aprovechando
recursos financieros para reducir el impacto de los
precios altos de insumos, ya que al existir una variacion
en el costo de materia prima puede llegar a variar el
costo de la inversion.

DA1. Realizar la sistematizacion del tipo de servicio al
realizar la venta y entrega del producto en los proximos
seis meses para lograr diferenciacion y reducir el riesgo
frente a sustitutos, generando fidelizacion del cliente y
satisfaciendo su necesidad no solo entregando un
producto de buena calidad sino brindar un servicio que
genere seguridad al cliente, asi permitiendo que si tenga
alguna duda sobre el producto la empresa pueda
responderle y ayudarlo ante esta.

DA2. Desarrollar un modelo de negocio escalable y
eficiente para disminuir la inversion inicial, adaptarse a
un entorno de alta competencia realizando estudios de
mercado cada cierto tiempo que permita saber si es
viable ampliar la cartera de productos que ofrezca la
planta envasadora, por ejemplo, si es viable que para el
segundo trimestre se empiece a vender balones de
mayor capacidad.

DA3. Implementar campafias digitales de bajo costo
orientadas al reconocimiento de marca antes del
lanzamiento, para mitigar el desconocimiento del
publico objetivo y enfrentar nuevos participantes, esto
mediante el uso de redes sociales realizando
publicaciones.
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4.2.1.5 Organigrama de la empresa
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Figura 12. Organigrama de la empresa.



4.2.1.6 Mapa de procesos generales
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Figura 13. Mapa de procesos.
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Siguiendo los puntos presentados dentro del capitulo I, se elabor6 el Mapa de Procesos para

SOCALGAS, el cual se ilustra en la figura anterior. En este mapa, se destacan los grupos de

procesos que estan directamente relacionados con lograr satisfacer al cliente los cuales se

describen en los siguientes puntos:

4.2.1.7 Procesos estratégicos

Se componen de cuatro fases las cuales establecen las directrices para los procesos estratégicos,

asi logran asegurar el poder cumplir la mision planteada para la empresa.

A continuacion, se describe cada una de ellas:

Reclutamiento de personal: garantizar un reclutamiento de personal efectivo es clave
para hacer crecer con éxito la empresa. Por esta razon, este se vuelve en un proceso
esencial dentro de cualquier estructura organizacional. A medida que la empresa
alcanza un determinado nivel de desarrollo, cumplir con todas sus funciones puede
transformarse en una tarea monumental.

Implementaciéon de ERP: se evaltia con el objetivo de poder gestionar informacion,
estandarizar procesos organizativos, el incrementar en los trabajadores su
productividad y facilitar el tomar decisiones, entre otros. En particular, al querer
planificar tanto como se va a producir, el usar el sistema ERP proporcionara ventajas
significativas para la toma de decisiones de forma mas seguras, asi como para la gestion
y control eficiente del proceso de envasado.

Capacitacion de los trabajadores: la formacion del personal representa una inversion
estratégica que ofrece una serie de beneficios significativos para cualquier empresa. No
solo potencia la productividad y la rentabilidad, sino que también refuerza la
compresion, motivacion y seguridad de los empleados, y favorece el crecimiento

sostenible a largo plazo de la organizacion.

Los procesos en la planta se realizaran con personal del lugar, asi la empresa se compromete

en dar beneficio de empleabilidad a la gente de la zona; para ello, previamente el personal

debera recibir capacitacion en los siguientes temas:

Propiedades, comportamiento y composicion de GLP.
Induccion general de la seguridad.

Reconocimiento de las instalaciones de la planta.
Comportamiento de la nube de gas.

Sistemas contra incendios.
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Simulacros de fuga de gas.

Utilizacion de los extintores.

Gestion de las alianzas estratégicas: estas hacen que las empresas puedan capitalizar sinergias

en su medio comercial cada vez mas competitivo y globalizado. Facilitan el crecimiento y

desarrollo, ampliando su alcance, fortaleciendo diversas areas y alcanzando objetivos, se

propone tener en cuenta este punto dentro de su proceso estratégico porque se plantea que la

empresa pueda mejorar siempre en sus procesos y cumplir sus objetivos.

4.2.1.8 Procesos operativos

El mapa de procesos pudo identificar cuatro puntos que son clave, estos pueden impactar

directamente en como el cliente pueda llegar a satisfacer su necesidad mediante la envasadora

los cuales son:

Recepcion y atencion de pedidos: estd centrado en poder recepcionar los pedidos que
realizan los clientes, los cuales pueden realizarse a través de los dos canales de atencion
que se establecen siendo por via telefonica o por WhatsApp y atenderlos para que
puedan llegar a su consumidor final.

Programacion de operaciones de envasado: para realizar este punto es necesario
organizar, ordenar y planear en realidad, el proceso de envasar los balones de acuerdo
con el requerimiento que se tenga y segun la demanda esperada; de esa manera, tener
la cantidad necesaria cuando se requiera.

Envasado de balones: este se realiza en la envasadora, en la plataforma de envasado.
Su principal funcién es embotellar el GLP adquirido en la refineria elegida en balones

vacios, lo que resulta en el producto final: un balén de GLP.

Este procedimiento se descompone en diez subprocesos, los cuales estan detalladamente

representados en el diagrama de operaciones del proceso.

Transporte de balones envasados: se considera la etapa final en la Planta de Envasado.
En esta fase, se lleva a cabo la entrega del producto final, es decir, el balon envasado,
tanto para minoristas, mayoristas como clientes finales. Solo para los mayoristas, estos

deben realizar su propio transporte para lograr distribuir el producto.
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4.2.1.9 Proceso de soporte

En el mapa de procesos presentado, se pueden identificar cinco procesos que ofreceran el apoyo

necesario para que los procesos operativos alcancen los objetivos establecidos:

e Soporte legal: proceso especifico relacionado con tramites legales y poder seguir las
normativas que establecié Osinergmin, el 6rgano que regula a todas las empresas de
hidrocarburos. Este garantiza que se cumplan los procesos, siendo aqui donde se deben
involucrar las areas de operaciones y legal.

e Soporte financiero: este se centra en aspectos como facturacion, cobranzas, gestion de
riesgos, entre otros. Aqui las areas involucradas pueden ser las que lleven a cabo la
facturacion, cobranza, asuntos legales y los créditos.

e Soporte logistico: este implica el transportar las materias primas, como el GLP) y
cilindros vacios, se llevaran a cabo hacia la planta de envasado. Estos procesos seran
gestionados por el operador logistico con el que se cuenta, involucrando algunas areas
como la de produccion, transporte y operaciones.

e Soporte de mantenimiento: se llevaran a cabo los pasos vinculados a todo lo que tenga
que ver con el mantenimiento de las maquinas, equipos de envasado, balones entre
otros.

e Soporte de las compras: el proceso incluye la seleccion del proveedor, en este caso la
refineria, que, si bien se elige una para el inicio de operaciones, dependiendo que los
precios de esta se pueden mantener o se plantea un cambio, la creacion de 6rdenes de
compra, la recepcion, asi como la inspeccion y entrega de estos. Las areas encargadas

de gestionar estos procedimientos son las de compras, produccion e inventario,

4.3 Plan de Marketing

El producto y el servicio son los que deben destacarse principalmente en la zona asi podra lograr
un impacto significativo en el mercado, es fundamental poder hacer el uso de los distintos
canales de distribucion mas adecuados, a su vez usar las estrategias de marketing los cuales

estén vinculados estrechamente con los objetivos de la empresa

El enfoque se centra tanto en la segmentacion geografica, debido a que el proyecto se evaliia
en Majes, donde se esta observando que hay una gran oportunidad de negocio por la poca
competencia en el rubro y la conductual, ya que se considera que se usa el producto de forma

muy recurrente; es decir, es esencial.
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No se consideraran las variables demograficas en especifico, ya que este producto es
considerado esencial a pesar de las distintas caracteristicas de la poblacion por los datos
estadisticos que este implica, pues es una de las zonas con mayor uso del GLP; por ello, se
centrara mas es enfocar el mejorar el servicio que se pueda brindar a comparacion de los

competidores y ofrecer un precio accesible para el consumidor.

4.3.1 Estudio del mercado

Se presenta el desarrollo del estudio de mercado con el fin de estimar cual serd la demanda que

tendria la nueva envasadora de GLP.

4.3.1.1 El producto y servicio

El producto que se plante6 para la empresa propuesta SOCALGAS S.A. sera de cilindros
envasados de GLP con su presentacion de balones de 10 kg (inicialmente); ademas, el servicio

propuesto consiste en la venta y distribucion del producto a los hogares.

4.3.1.2 El consumidor

El consumidor se caracterizara principalmente por tener la necesidad de obtener un combustible

de facil acceso y de forma inmediata.

4.3.2 Segmentacion del mercado

Esta se realiza para determinar el mercado en pequefios grupos de clientes diversos, viendo sus
necesidades y sus habitos de compra. Esta practica es fundamental para desarrollar estrategias
efectivas que permitan no solo retener a los clientes actuales, sino también atraer a nuevos

potenciales.

En este caso, la segmentacion se dirige a los hogares de la provincia de Caylloma, que utilizan
GLP y se realiza de dos maneras. La primera es la segmentacion geografica, centrada en el
distrito de Majes, elegido por su caracter estratégico, ya que actiia como un nexo hacia otras

provincias como Camana, Condesuyos y la misma Caylloma.

Con una mirada hacia el futuro, este enfoque facilitara el acceso a estas provincias y sus distritos
respectivos, ademas de centros poblados, permitiendo acercarse mas a los clientes y asegurando

que puedan conseguir el producto en el menor tiempo posible, entregando con una alta calidad.
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Por otro lado, también se implementara una segmentacion basada en la frecuencia de uso. Se
reconoce que el GLP es un producto esencial para el hogar y suele emplearse una vez al mes.
Por ello, se brindara a los clientes informacion constante sobre los beneficios que recibiran al

utilizar este producto, garantizando asi su satisfaccion y fidelizacion.

4.3.3 Identificacion del mercado objetivo

Las empresas productoras de GLP en el pais —entre ellas Pluspetrol, Petroper, Repsol,
Aguaytia Energy, PGP y Grafia y Montero— junto con los importadores Zeta Gas y Repsol,
son plantas destinadas a la distribucion y almacenamiento del hidrocarburo. Desde aqui el GLP
se transporta en los camiones cisterna que tienen gran capacidad para llevar a las envasadoras,
consumidores directos o estaciones de servicio que llegan a comercializar el GLP para los
vehiculos, estos pueden ser en Liam u otras regiones del Peru. Para las envasadoras el gas suele
ser empaquetado en cilindros de 3, 5, 10 y 45 kl, estos dirigidos a usuarios de hogares como de
comercio. La venta al por menor se lleva a cabo mediante una amplia red de distribuidores y

establecimientos comerciales.

Tabla 5. Precio de competencia en el mercado.

MARCA PRECIO UBICACION

NUESTROGAS S/ 50.00 MAIJES

PECSAGAS S/ 53.00 MAIJES

MASGAS S/ 52.00 MAIJES

LLAMA GAS S/59.00 MAIJES

J&AMP S/ 55.00 MAJES

CHASKI GAS S/57.50 MAJES

Como podemos visualizar segin el cuadro anterior en la zona se encuentra variedad de
productos en el mercado teniendo como precio medio aproximadamente los 54 soles el balon
de gas, ademas se consolido la informacion de que todas estas marcas llegan a comercializarse

en Majes.

4.3.4 Demanda de producto o servicio

Para el afio que viene la cantidad que se produce de GLP no lograra ser suficiente para satisfacer
la creciente demanda del combustible, lo que obligaré a la empresa a realizar importaciones de
manera continua, advirtieron las ultimas estadisticas de uso de GLP en el pais (OSINERGMIN,
2024). En el estudio realizado por Pluspetrol, se detalldo que la demanda de GLP se encuentra
firme y sigue demostrando un sostenible crecimiento en los ultimos afios, siendo asi que en

enero del 2023 este consumo llegd a 58,6 mil balones por dia siendo el segundo combustible
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mas consumido después del diésel, sin embargo, se debe tomar en cuenta que los precios de
este llegan a influir en su demanda. Cuando hay variaciones en los precios internacionales
pueden llegar afectar el precio del GLP en el mercado nacional que a su vez influye en la

demanda del consumidor.

4.3.4.1 Identificacion de la demanda

Se utilizaron los datos del estudio de mercado que se realiz6 mediante las encuestas, cuyos
resultados se encuentran mejor detallados en los puntos posteriores. Primero se utilizo la
informacion mostrada en la tabla 8, la cual presenta que el 92% de la poblacion encuestada
compra por lo menos 1 balon de GLP al mes, este porcentaje salié de la suma de balones que
se compra dentro del rango de un mes entre el total de encuestados, y también se utilizo la
informacion de la tabla 16, donde se obtuvo que el 92% de la poblacion encuestada esta

dispuesta a elegir otro proveedor.

Estos datos, aplicando a los 22 204 hogares consumidores de GLP, que se obtuvieron con la
ayuda de la estimacion estadistica de INEI para el afio 2025 y los datos publicos del distrito de
Majes, permite saber que los hogares de la zona requeririan un total de 18 650 balones

mensualmente, siendo este el dato a utilizar como la demanda.

Los datos se encuentran detallados en la siguiente tabla:

Tabla 6. Identificacion de la demanda.
Total de hogares
Identificacion de la demanda para el proyecto consumidores de GLP para
“SOCALGAS” el 2025
22204
Porcentaje de pobladores que consume 1 baléon de
92% 20 383
GLP en su hogar al mes.
Porcentaje de pobladores que esta dispuesto a cambiar
92% 18 650
de proveedor.
Demanda identificada
18 650

(balones a consumir al mes)

Latabla identifica a 18 650 balones al mes que seran los que se usaran para calcular los distintos

puntos necesarios a considerar en el Plan de Negocios.
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4.3.5 Analisis de la oferta

4.3.5.1 Analisis de la oferta mundial

De forma global, en 2009, el consumo del GLP alcanzaba diariamente 7. 6 millones barriles
aproximadamente. Sus usos principales eran para la calefaccion y cocinar alimentos, es gracias
a esto que los mercados internacionales se agrupan hoy en dia en siete grandes regiones, entre
las que destacan tanto Asia, América y Europa como los principales continentes que utilizan

este tipo de combustible.

Latinoamérica viene siendo la cuarta zona mas importante, representando aproximadamente un

12% a nivel mundial del consumo de este combustible.

Asia 'y Oceania cuentan a China como el pais que mas consume GLP, con aproximadamente el
9% del consumo mundial. Japén le sigue en importancia dentro de esta zona, representando a
nivel global un 7%. Entre otros paises que son relevantes tienen a Malasia, Tailandia y Australia

con un uso de GLP como principal combustible para sus vehiculos.

Luego tenemos a Estados Unidos y Canadd, que vienen a ser el segundo mercado con mayor
uso de este combustible. Aunque anteriormente lideraban el consumo mundial de GLP, han
sido desplazados por la region de Asia y Oceania, debido al notable crecimiento de paises como
China. Asimismo, Norteamérica atravesd una crisis considerable en los ultimos afios la cual

impact6 de forma negativa la demanda del GLP.

A pesar de eso, el mercado norteamericano se presenta como un entorno maduro, caracterizado
por un alto nivel de liquidez y una abundante disponibilidad de informacion. Estas
particularidades, sumadas a su proximidad, hacen que su influencia en Per sea notable,
convirtiéndose en una referencia clave para las politicas aplicadas en el ambito del GLP en el
pais. En la region norteamericana, el uso predominante del GLP como materia prima para la

industria petroquimica.

4.3.5.2 Andlisis de la oferta nacional

En Perta, el GLP se volvio un recurso esencial para las familias, siendo su uso doméstico
extremadamente comun en todo el pais. Ademas, su relevancia como combustible para el sector
comercial e industrial ha ido en aumento, y su uso como combustible vehicular también ha
cobrado popularidad. Considerando que para el 2023 se vendieron 58,6 mil balones por dia y

para el 2024 el GLP ha cubierto el 27% del total de consumo nacional de combustibles,
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representa casi la cuarta parte de este, es evidente la alta demanda de este combustible y que

seguira en aumento.

La produccion de GLP en Peru estda dominada a gran medida por la empresa Pluspetrol, que
genera aproximadamente 49.9 millones al dia, representando el 80% de la produccion total del

pais.

Por su parte, PETROPERU, la empresa nacional, produce unicamente 4.1 MBPD, abarcando

asi alrededor del 11% de la produccion nacional.

PASA,
3.6%

Dtros, 5.8%

Figura 14. Posicionamiento de competidores. Tomado del andlisis realizado y adaptado al

estudio, 2025.

Debido a las particularidades del GLP y su precio, esta fuente de energia adquirié gran
importancia entre los hogares peruanos. Su uso a nivel doméstico es muy comun en todo el

pais, y ha aumentado su importancia también en los &mbitos comercial e industrial.

En cierto momento, a nivel nacional, se consolidé como una opcidn popular para el transporte.
Para el 2010 se registr6é un promedio de venta de 30 mil barriles al dia de GLP, siendo desde
ese momento que su demanda fue incrementdndose a lo largo de los afos por temas de

incremento de poblacion y, a su vez, de los comercios 0 uso personal.

Al comparar el nivel actual con el de afios anteriores, se aprecia un notable aumento en el
consumo de GLP. Mientras que la demanda de combustibles liquidos ha crecido
aproximadamente un 32% en la tltima década, el consumo de GLP casi se ha triplicado en el
mismo tiempo. Esto indica su importancia en el mercado, ya que es el segundo combustible

mas usado en el pais.

Hace diez anos, la situacién era diferente, ya que el consumo de GLP en el mercado interno

estaba por detras de las gasolinas, algunos combustibles residuales e inclusive el kerosene. Esto
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permitio reconocer la importancia actual que tiene este combustible y que seguira teniendo atn

en el futuro segun datos estadisticos.

OSINERGMIN sefala que el aumento en el consumo de GLP no se debe tnicamente a un
crecimiento en la demanda general de combustibles, sino también el que otros productos se
sustituyan, esto incluye el keroseno empleado en el hogar y de forma comercial, también las

gasolinas utilizadas para los vehiculos y combustibles que son residuales en el sector industrial.

20
Presencia de oleaje anémalo. 79.82
80
70
60
Presenciade
80 oleaje anémalo.
2024 w2023 w2022
40
TR EFLILPILIPIFL ISP
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct

Figura 15. Presencia del GLP en el mercado en los ultimos arios. Tomado de: OSINERGMIN
(2024).

El precio final que se pone al GLP se encuentra determinado por varias razones. Tal como se
menciono anteriormente, el precio esta vinculado a los internacionales y a la implementacion
del FEPC. Ademas, es de suma importancia considerar la carga tributaria que se aplica sobre el
GLP, la cual actualmente solo es el Impuesto General a las Ventas (IGV), a diferencia de otros

combustibles liquidos que enfrentan impuestos adicionales.

e Zonas de despacho a nivel nacional

El GLP sale del petroleo crudo, mediante un proceso de transformacion que lo convirtiéndolo

en un estado liquido — gaseoso.

En Pert hay aproximadamente seis refinerias dedicadas a la produccion de GLP, las cuales
distribuyen este recurso a diez plantas de abastecimiento. Estas, a su vez, suministran a diversas

plantas envasadoras de GLP en todo el pais.
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Tabla 7. Direcciones de refinerias en el Per.

Razon social Direccion Departamento Provincia
Petrfleos del Perii Plantade ventas glp - talara / zonaindustrial s/n Piura Talara
Petroperi1 S.A. talara alta
Terminales del Perti Av. Néstor gambetan® 1265 Lima Callao
Repsol gas del Perta S.A. Km 16 autopista ventanilla Lima Callao
Planta de Carretera Federico Basadre km. 10 Ucayali Coronel
abastecimiento glp portillo
aguaytia
Planta de
abastecimiento de glp Jerdun - km. 8 carretera talara — Miramar Piura Talara
talara - Grafa ¥
montero petrolera
S.A.C. — Parinias
Grana vy  montero Km. 4.5 carretera 1-a Piura Talara
petrolera S.A
Procesadora de gas Altura km. 1102 carretera panamericana norte Piura Talara
Parinas S.A.C
Refineria la pampilla
sa. — planta de Carretera a ventanilla km. 25 Lima Callao
abastecimiento la
pampilla
Zeta gas Andino S.A. Mz-m-i, urbanizacion industrial Oquendo. Lima Callao
Planta de Carretera pisco paracas km. 14.5 playa loberias Ica Pisco
abastecimiento glp
pisco

4.3.5.3 Analisis de la oferta sectorial

En lo que respecta a la oferta, en el Perti en 2001, el 46% de lo que representaba la demanda
estaba siendo satisfecho a través de importaciones, principalmente de Venezuela, destacandose

entre Zeta Gas y Repsol como los importadores.

En cuanto a la produccion nacional, Petroperu, con su planta en Talara, lideraba el mercado con
un 58%, seguida de Repsol en La Pampilla con un 21%, Maple con un 16% y EEPSA con un
5%. Sin embargo, con el inicio de la explotacion del gas natural en Camisea, habia expectativas

de cambiar esta realidad gracias a la produccion de GLP derivada de los liquidos del gas natural.

En los ultimos afios, la demanda de GLP ha mostrado una notable expansion, con un
crecimiento anual promedio cercano al 9%. Este incremento en la demanda ha tenido lugar en
detrimento de otros combustibles, como el queroseno y la lefia, que tradicionalmente se han
utilizado en hornos, maquinaria que es pesada para el sector industrial y para sectores

residenciales.

En 2004, el requisito interno de GLP alcanzo los 18 mil barriles diarios, donde alrededor del
80% fue para al envasado en cilindros de 10 kilogramos. Por tanto, al referirnos al GLP en el
pais, nos estamos refiriendo principalmente al que es envasado, distribuido y comercializado

en estos cilindros.
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En la actualidad, el uso predominante del GLP se enfoca en su funcion como combustible para
hogares y negocios, aunque también se utiliza en menor medida en la industria y el sector
automotor. Lima se destaca como el departamento con el mayor consumo de GLP residencial,
representando un 43% del total, seguido por La libertad, Piura y Arequipa, cada uno con un

6%.

En el pais, hoy en dia, se encuentran 100 empresas envasadoras de GLP en funcionamiento, de

las cuales las que dominan actualmente, controlando el 65% de la cuota total.

Tabla 8. Empresas en mercado y su representacion en porcentaje.
EMPRESA PORCENTAJE
Repsol — Solgas 30%
Zeta Gas 14%
Lima Gas 12%
Llama Gas 9%
Otras 35%

Estas empresas son las principales distribuidoras a nivel nacional. En cuanto a la zona sectorial
de Majes, estas marcas prevalecen con empresas terciarias como por ejemplo CHASKI GAS
empresa terciaria de ZETA GAS, PECSAGAS empresa terciaria de LIMA GAS u otra que es
MAS GAS empresa terciaria de SOLGAS. Todas estas marcas se encuentran en el mercado

objetivo de la posible empresa.

PARTICIPACION DE MERCADO
J Gas
5%

Chaski Gas
35%
Llama Gas Mas Gas
45% 5%

Figura 16. Participacion del mercado.
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Como se visualiza el que tiene mayor porcentaje de participacion dentro del mercado es la
marca CHASKI GAS, y LLAMA GAS, esto correspondiente al mercado objetivo de la
propuesta de empresa; ademas, se reconocid que precio de mercado oscila entre los 50 a 59

soles dependiendo del tipo de marca de balon de gas.

PRECIO SEGUN LA MARCA - MAIJES

Sf GROC

&/ CA.a0
£ las
5/ 50,00
- l
&/ 6,00
5 44,0
CHASKIGAS MASGAS  LLAMA GAS  PECSA GAS | GAS

Figura 17. Precio segun marca.

Los precios que se presentan se obtuvieron gracias a investigacion directa mediante llamada a
las empresas y al aplicativo Facilito, el cual muestra el precio disponible aproximado para el
combustible en cada punto de venta. Ademas, gracias a su mapa interactivo, la aplicacion
permitié conocer la ubicacion de sus establecimientos. Esta informacion se obtuvo durante el

periodo de diciembre del 2024 y marzo del 2025 mediante los precios publicos de las empresas.

© ®Facilito ©

-

&)

Figura 18. Aplicativo informativo libre. Tomado del aplicativo web.
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4.3.6 Resultados de encuesta

Los resultados que se obtienen de las 378 encuestas realizadas se presentan en los siguientes
cuadros estadisticos. Se realizo el analisis de cada uno de ellos, tiendo en cuenta que en algunos

casos se plant6 un analisis compartido ya que algunas premisas dependian una de otra.
4.3.6.1 Relacion cantidad de integrantes en un hogar — frecuencia

Tabla 9. Integrantes por hogar.

. Cuantas personas son las que conforman su familia?

1 18
2 33
3 76
4 122
Mas de 4 129

CANTIDAD DE INTEGRANTES POR

HOGAR
1 2
M3s de 4 5% Vs 9%

34% _\

20%

Figura 19. Cantidad de integrantes por hogar.

Tabla 10.  Frecuencia de la compra de balon.

. Con qué frecuencia compra un balén de gas normalmente?

De 0 a 15 dias 36
De 15 a 30 dias 199
De 30 a 45 dias 111

De 45 a mas 32
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FRECUENCIA DE COMPRA DE BALON

De 45 a mas; 8% De 0 a 15 dias; 10%
—

~_De15a30

dias; 53%
Figura 20. Frecuencia de compra de balon.
Relacién frecuencia de consumo

250
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Frecuencia (en dias) que compran balones

Figura 21. Relacion frecuencia de consumo.

Como se visualiza en la figura, la frecuencia de consumo, se relaciona directamente al uso que
los hogares le den, esto también es influenciado con la cantidad de integrantes por hogar, lo que
puede llevar a una relacion estrecha, ya que, al tener mayor cantidad de integrantes en una
familia, la duracion de balon de gas es mas corta, esta puede llegar a estar entre 15 a 30 dias
(punto 2), lo que representa un consumo mas concurrido para esta zona; por lo tanto, esto es un
aspecto importante al momento de considerar el tamafio de mercado y la rotacion del producto

para asi calcular el tamafio de produccion.

Esto permite a la vez saber como se mueve el mercado y como incrementa su demanda de
acuerdo con el incremento de los hogares, de los integrantes de estos o del mismo comercio de

la poblacion.
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4.3.6.2 Relacion precio de competencia — Valoracion de precio

Tabla 11.  Precio que pagan por balon de gas.

., Cuanto paga aproximadamente por el balén de gas de 10kg?

S/'50.00 113
S/ 51.00 24
S/52.00 64
S/'55.00 122
Mas de 55 soles 55

PRECIO DE BALON DE GAS
Mas de 55 soles s/ 50.00
15%\ /30%

S/ 51.00
6%

s/ 55.00/

32% ~_

Figura 22. Precio de balon de gas.

Tabla 12.  Valoracion del precio.

.Coémo considera el precio que paga por el balén de gas 10kg?

Barato 6
Precio Justo 48
Costoso 234
Excesivo 90
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VALORACION DEL PRECIO

Barato
Excesivo 1%
24%

Precio Justo
13%

Figura 23. Valoracion del precio.

Precio que paga la poblacidon por baldn

140 122

120 113

100

80 64
60

55

20

Poblacion encuestada

S/.51 S/.52 S/.53 S/. 55 S/. 55+

Precio que paga por balén

Figura 24. Precio que paga la poblacion por balon.

Al realizar el analisis del precio del balon de GLP se tomd en cuenta también la valoracion que
le da el consumidor al precio, por tal motivo se tiene que el precio de costo mas pagado seria
de 55 soles, esto conlleva a realizar una comparacion con la valoracion mas votada que seria

precio costoso y excesivo.

Teniendo en cuenta este analisis, se plantea la propuesta de evaluar el precio de venta de balon
de gas, segliin a los costos de produccion que se tenga; de igual forma, como estrategia de
posicionamiento de mercado, se plantea reducir el margen de utilidad de la empresa para

posicionarse con un precio inicial comodo y con esto dar a conocer la marca a los consumidores.
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4.3.6.3 Medios de comunicacion para venta

Tabla 13. Medios de contacto del distribuidor.

.De qué forma usted contacta a su proveedor de gas en su zona?

Teléfono 269
Internet 27
Directo 69

Otro 13

MEDIO DE COMUNICACION DE
VENTA

Otro
3%

Internet
7%

~_Teléfono
72%

Figura 25. Medio de comunicacion de venta.

Como medio de comunicacion para la venta de balones se tiene el mas botado al medio por

teléfono, este en todos los servicios es un medio indispensable para la venta de productos.

Por tal motivo, se tendra numeros especificos de contacto para la venta, ya sea para hogar o
para empresas terceras en la cuales se les brindard toda la informacion y ayudara en las

inquietudes que tengan sobre el servicio.

Esto permitira que haya una comunicacion directa e inmediata con los consumidores segin sus
preferencias, también por este medio se podria responder toda inquietud sobre e inclusive dar

a conocer informacion que le sea ttil al consumidor.
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4.3.6.4 Tiempo de entrega de balon de gas

Tabla 14.  Tiempo de espera del distribuidor.

,Cuanto tiempo tarda su proveedor en traerle el balén de gas

hacia su casa desde el momento que usted lo solicita?

0 — 15 minutos 119

15 — 30 minutos 167

30 — 60 minutos 86
Mas 6

TIEMPO DE ENTREGA DE PEDIDO

Mas
1% 0-15
minutos
[_ 32%

15-30___ ™.
minutos
44%

Figura 26. Tiempo de entrega.

Cuando se habla de la entrega de un producto, el tiempo es un factor importante en la
fidelizacion del cliente, de acuerdo con los resultados de la encuesta el tiempo promedio de
entrega de balon de gas es entre 15 a 30 min, teniendo en este una oportunidad de mejora ya
que cuando una distribuidora se demora en sus tiempos de entrega pierde confianza en sus
clientes. Ademas, puede defraudar la confianza que tanto clientes como usuarios finales han

depositado en ella.

La intensa competencia en el mercado online hace que, si un cliente tiene una experiencia
negativa con una empresa, pueda optar por cambiarse a otra de manera casi inmediata. Por lo
tanto, se tomara este dato como gran consideracion para la empresa propuesta, ya que esto
permitira que pueda cuidar su imagen y brindar un mejor servicio, con el fin de fidelizar a sus

clientes y maximizar la rentabilidad de la empresa.
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4.3.6.5 Relacion precio de compra — regalo cortesia

Tabla 15.  Entrega de premio por la compra de balon.

;Su vendedor de gas le otorga algiin premio cada ves que
compra?
Si 69
No 309

LE ENTREGAN UN PREMIO POR SU
COMPRA

829

Figura 27. Entrega de premio por su compra.

Segun la figura, el 53% de los que compran un balén de gas a un precio de 55 soles y por su
compra el 82 % de los consumidores indica que no recibe ningtn regalo por la compra, siendo
esta estrategia de marketing una de las mas usadas en otras ciudades, como herramienta

principal para la fidelizacion del cliente.

Como podemos observar, el acto de dar y recibir despierta emociones positivas en ambas partes,

lo que a su vez fortalece los lazos entre las personas.

Este efecto puede ser trasladado al ambito empresarial a través de los regalos publicitarios,

permitiendo que nuestros clientes experimenten la alegria que conlleva recibir un obsequio.
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4.3.6.6 Relacion de aspectos de servicio de competidores

Tabla 16.  Tipos de inconvenientes.

Si ha tenido un inconveniente ;De qué tipo fue?

Puntualidad 157
Presentacion 45
Cantidad justa 71
Atencion 83
Otra 22

INCONVENIENTES DE SERVICIO POR PARTE DE

COMPETIDORES

Otra
Atencion 6% Puntualidad

22% 41%

Presentacion
12%

Figura 28. Inconvenientes de servicio. Elaboracion propia a partir de datos del estudio

realizado.

Como se visualiza en el cuadro de inconvenientes con su actual servicio, la insatisfaccion por
la puntualidad es la de 41 % de todos los consumidores de balon de gas, siendo este un aspecto
importante en la logistica y la fidelizacion del cliente, otro aspecto que se debe tomar en cuenta
para la nueva empresa es la atencion, ya que un 22 % de los consumidores indican que la

atencion actual de otra empresa no es la correcta.

Tabla 17.  Aspectos que le atraen del servicio.

. Cuales son los aspectos que le atraen del servicio que le brindan?

Simplicidad 76

Disponibilidad 227

Precio 67
Otra 8
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ASPECTOS QUE ATRAEN DEL SERVICIO DE
COMPETIDORES

Otra simplicidad
29 implicida
— [ 20%

g

——  Disponibilidad
60%

Figura 29. Aspectos que atraen.

Segun la figura, un 60% de los consumidores prefiere como aspecto importante de su actual
servicio la disponibilidad, es decir que sus actuales empresas de venta de balones siempre

cuentan con stock disponible para la venta.
4.3.6.7 Relacion nuevo producto — atributos que le gustaria para el nuevo producto

Tabla 18.  Disposicion a adquirir nueva marca.

. Estarias dispuesto a adquirir una nueva marca de galon de
gas?

Si 347

No — Fin de la encuesta 31

NUEVA MARCA DE BALON

No - Finde la
encuest
8%

92%

Figura 30. Nueva marca.

59



Tabla 19.  Atributos del servicio que le gustaria a la poblacion.

Si la respuesta anterior fue si, por favor especifique que atributos le

gustaria que el nuevo producto tenga

Rapidez en la entrega 141
Optimas condiciones del galon 81
Servicio delivery 65
Promociones 124
Regalos con cada entrega 78
Precio 119
Otras 5

ATRIBUTOS QUE LE GUSTARIA PARA EL NUEVO PRODUCTO

Rapidez en la
entrega
23%

Precio
19%

Regalos con cada Optimas
entrega condiciones del
13% galdén
13%

Promociones
20%

Figura 31. Atributos que le gustaria a la poblacion.

Como se visualiza en la figura, se tiene un 92% de consumidores que si estan dispuestos a
cambiar de marca de balon de gas, teniendo en cuenta diferentes atributos que deberia de tener
la nueva marca como por ejemplo, promociones con un 20%, el precio con un 19% y el tiempo

de entrega siendo el mas reconocido con un 23%.

Estos atributos deben tener un impacto positivo para la nueva marca, ya que estos ayudarian a

que el ingreso al mercado del producto sea mas beneficiosa y rentable con el pasar del tiempo.
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4.3.7 Marketing Mix

4.3.7.1 Producto

El plan de accion se debe centrar en atender las principales necesidades del mercado, ofreciendo
un producto o servicio que pueda aportar valor al consumidor gracias a su calidad siendo este
el GLP por su facil combustion y mayor uso doméstico hoy en dia. Para su obtencion se
aprovechara una marca ya establecida en la mente de los usuarios, lo que fortalecera la imagen

de la empresa.

El producto que se ofreceria es el GLP procedente de la refineria de Petropert en Callao, Lima

ya que tiene mejor precio de venta y es accesible.

La presentacion sera en balones de 10 kg inicialmente, por ser la presentacion mas solicitada
por el usuario actualmente y con la que se podria tener mayor aceptacion al inicio de sus

actividades.

Figura 32. Modelo de balon de Gas. Realizado para el estudio, 2025.

El GLP, tiene diversos usos para las diferentes formas de comercio como, por ejemplo:

e Uso doméstico: el GLP se utiliza comtinmente en el hogar, especialmente en la cocina,
donde sirve como combustible para cocinar alimentos, calentar agua y proporcionar
calefaccion. Ademas, se estan desarrollando nuevas aplicaciones para este versatil
combustible. Generalmente, se presenta en bidones de 10 kg.

e Uso comercial: su uso es similar al doméstico, aunque se realiza a una mayor escala.
Este se lleva a cabo a través de dos presentaciones: tanques de GLP y balones de gas

de 45 kg. Restaurantes y hoteles son algunos de los principales usuarios del GLP en su
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ambito comercial, empleandolo tanto en la cocina como en diversos dispositivos. Para
este uso la empresa tiene un enfoque a largo plazo el producir balones de 45 kg ya que
se plantea empezar las actividades con balones de 10 kg, esto se define por un tema de

entrada al mercado, ya que se desea captar clientes y hacer conocer la nueva marca.

e Uso Agropecuario: el gas licuado de petrdleo presenta diversas aplicaciones en el sector
agropecuario. Entre los usos mas relevantes se encuentran el control de plagas, la
desinfeccion de gallineros, el control de malezas mediante vapor, asi como el secado
de cultivos y su utilizacion en invernaderos y bombas de riego, entre otros posibles

usos.

4.3.7.2 Plaza

Se ubicara en una zona estratégica, que tenga facil acceso y sin riesgos para la comunidad. En
base a esto es que se usara el método de factores ponderados encontrar una ubicacién mas
adecuada para la planta. Se consideraran tres posibles zonas donde podria ubicarse para poder
hallar la opcion mas adecuada las cuales son: El Pedregal, opcion (A), C.P Majes, opcion (B)
y C.P El Alto, opcion (C), se consideraron estas zonas ya que se encuentran dentro del distrito

de Majes y cuentan con areas disponibles para compra.

Este método realiza un andlisis cuantitativo mediante la comparacion de las tres opciones y
determinar la localizacion adecuada, es asi que se determinaran factores adecuados que se
querran para la ubicacion de la planta, establecer un puntaje a cada uno de ellos para que pueda
reflejar su importancia dentro de las opciones, luego se fija una escala que vaya de 0 a 10
puntos, de los cuales al multiplicar la puntuacion por los pesos de cada opcion se puede obtener

un total para cada opcion y finalmente de acuerdo a la opcidn mas adecuada elegir un terreno.

De acuerdo con todo lo antes mencionado, se realiza la identificacion del conjunto de criterios
antes mencionados y asi poder elegir cual de las tres alternativas es la mejor opcion, todo esto

recolectado a continuacion:
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Tabla 20. Método de los factores ponderados para determinar la localizacion de la

envasadora.
Peso Alternativas
Factores relativo
A B C
(%)
Proximidad a Proveedor 25 8 8 8
Costos laborales 25 9 9 9
Distancia adecuada para
) ) 25 10 5 6
seguridad de la poblacién
Cercania para distribuir a la
) 15 8 9 9
poblacion
Acceso a la poblacion a la
10 8 9 9
planta
Puntuacion total 8,75 7,75 8

Se calcula el puntaje final en base a la suma de sus puntuaciones de acuerdo con su peso

relativo, siendo estas:

PA =8x0,25+ 9x0,25 + 10x0,25 + 8x0,15 + 8x0,10 = 875 (2)

PB=8x025+9x025+5x025+9x015+9x010=775 (3)

PC=8x025+9x025+6x025+9x015+9x0,10=8 (4)

Siguiendo los resultados, las opciones A y C tiene mayor puntuacion que la opcion B, por lo

tanto, esta es la primera que se rechaza.

De las opciones A y C se observa que, aunque ambas tienen una similitud en sus caracteristicas,
la opcidon A cuenta con la caracteristica de “la distancia adecuada para la seguridad de la
poblacion”, siendo una muy importante a considerar para la ubicacion de la planta por el uso
de materia prima y el riesgo que esta conlleva; por lo tanto, la opcion A es la que se elige para

la ubicacion de la planta y a partir de la cual se busco el terreno dentro de la zona.

Esta zona igual permite tener la posibilidad de distribuir en el interior de la ciudad por tener
mayor cercania que las envasadoras ya existentes, lo que permitira facilitarles la compra a los
clientes y tener facil acceso de los productos. Ademas, se implementara un servicio de delivery,
para garantizar tiempos de entrega rapidos, con el objetivo de ser competitivos en el mercado

de GLP Majes y posteriormente a toda la provincia de Caylloma.
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El tamafo de la planta dependera de acuerdo con la demanda identificada de 18 650 balones al
mes, detallada en la tabla 6, para poder identificar el espacio que la planta envasadora requerira
para poder cumplir con la produccion necesaria y a su vez, almacenar en ella balones listos para

vender.

Dentro de los terrenos disponibles en la zona se encontrd un terreno de 2 hectareas que cumple
con las especificaciones para la envasadora y estd disponible para la venta, tanto en su totalidad
como en partes, lo que permite solo comprar el area necesaria, pero a su vez, si en el futuro la
planta lo requiera y el resto de la zona siga libre, poder ampliar su area por futura posible
demanda, es asi como se elige este para poder localizar la planta. Este tiene su ubicacion en “El

Pedregal”, siendo la localizacion mas exacta “Av. El Pedregal, Majes”.

Figura 33. Ubicacion del proyecto. Tomado de imdgenes satelitales mediante web.

La ubicacion en el cual se piensa realizar la empresa envasadora aplica con los términos de ser
un lugar ubicado a las afueras de la ciudad ademas de tener proyeccion a poder extender el

terreno dependiendo del alcance que se tenga a futuro con la empresa.

4.3.7.3 Promocion

La empresa, al ser nueva, reconoce la importancia de enfocarse en esta variable para atraer al
mercado de Majes - Caylloma. Para ello, se implementaran herramientas estratégicas que
destacaran la publicidad vinculada directamente a los productos, resaltando sus caracteristicas
y beneficios, mientras se enfatiza que es excepcional el servicio al cliente. Se buscara, por
medio de esta publicidad, no solo estimular la demanda, sino también fortalecer la empresa y

asi poder tener una imagen positiva que ayude a su compra.

Ademas, se promovera la imagen que la empresa pueda tener con el objetivo de que los clientes

asocien su aceptacion con la decision de compra. La empresa también pondra un fuerte énfasis
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en las ventas personales, buscando establecer relaciones directas y satisfactorias entre
compradores y vendedores. Del mismo modo, se planeara una promocién de ventas que incluira

cupones de descuento, sorteos y otras iniciativas atractivas.

Por ultimo, la estrategia se orientara hacia el marketing directo, desarrollando la relaciéon
cercana con los clientes a través de diferentes canales, como celular, redes sociales y correos
electronicos. El proposito de estas acciones serd el priorizar la informacion de los clientes y
poder actualizarlos sobre el uso de estos productos. Se presenta un formato de volantes que se

puede utilizar para entregar al consumidor teniendo como eslogan:

“ELIGE LO MEJOR, ELIGE SOCALGAS. CALIDAD QUE SE SIENTE EN CADA
RINCON”

Este eslogan engloba deferentes formas de sentir al producto como, por ejemplo:

e Dar a conocer al producto como una alternativa de calidad que puede competir con
cualquier otra marca.

e Hacer énfasis que el objetivo del nuevo producto que es llegar a ser el mejor en toda su
linea de mercado.

e El punto mas importante es el dar a conocer que llegamos a cualquier rincén; es decir,
que tendremos en cuenta no solo a centralizar el producto sino también proyectarnos a

comercializar en toda la provincia de Caylloma y alrededores.

.

"ELIGE LO MEJOR, &
SOCALGAS
CALIDAD QUE SE SIENTE
EN CADA RINCON"

PEDIDOS
981932088 [ 930834817

Figura 34. Modelo de anuncio publicitario.
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4.3.7.4 Precio

La estrategia para abordar esta variable se centrara en el posicionamiento en el mercado. Esto

implica poner un costo inicial bajo, lo que facilitara un posicionamiento efectivo en el mercado.

Gracias a las altas ventas, los costos de produccion disminuyen, lo que permite una reduccion
adicional de los precios de este modo, se busca diferenciarse de la competencia al ofrecer
precios inferiores a los del mercado, dado que se considera que los actuales son excesivos para

la zona.

El precio que se considerara para el inicio de actividades y el andlisis financiero serd de S/ 53
para la empresa SOCALGAS, ya que, de acuerdo con estudios realizados de la competencia y
valorizacion actual de costo de produccion, es un precio que es altamente competitivo,
adquisitivo para la poblacion y permitird recibir ingresos para recuperar la inversion desde el

inicio de sus actividades.

Este precio sugerido, cabe mencionar, puede ser modificable con el tiempo de acuerdo con
como esté la valorizacion de precio mundial del petréleo o como este se comporte en el

mercado.

4.4  Plan Operacional

En lo que corresponde a los procesos de envasado se llevaran a cabo siguiendo los estandares
de calidad mas exigentes de la industria. Para la elaboracion del plan operacional se toma en
cuenta aspectos como el tamafio de planta, la localizacion y todo el proceso logistico y

operacional de la envasadora.

4.4.1 Tamaiio de la planta

Este puede estar determinado por los factores clave siendo: la relacion de materia prima,

mercado, tecnologia disponible y el financiamiento que pretende obtener.

4.4.1.1 Relacion materia prima

En el disefio de la planta, se ha tenido en cuenta el suministro de GLP, que se obtendra de la
Refineria de Petroperu, situada en la ciudad de Lima, en el centro del pais. Este proveedor es

ideal ya que siempre dispone de stock suficiente para satisfacer la demanda.
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4.4.1.2 Relacion mercado

Siguiendo datos estadisticos de INEI, existiria un total aproximado de 22 204 viviendas
consumidoras de GLP al 2025. Tomando este dato se determiné la demanda de 18 650 balones
mensualmente de acuerdo con el andlisis de mercado realizado. Esto significa que el distrito de
Majes cuenta con un 89 % del total de sus hogares como principales consumidores de este

combustible.

Si este dato se magnifica a la provincia de Caylloma, se podria tener mas demanda a futuro, asi
obteniendo un mercado por explotar en el tema de comercio de GLP, ya que la mayoria de los
distribuidores depende de las plantas envasadoras que se encuentra en la ciudad principal siendo

esta Arequipa.

Por este motivo se reconoce que, en cuanto a la relacion con el mercado objetivo, se tiene una

gran oportunidad de propuesta de valor de la planta envasadora.

4.4.1.3 Relacion tecnologia

El proceso de envasar y distribuir el GLP no depende de una inica maquina en especifico; sino
que esta compuesta por un grupo de operaciones diferentes, de las cuales estas requieren un

tipo distinto de maquinaria.

Para este proceso es necesario el uso de tanques fijos de 10 000 galones, medidores eléctricos,
balanzas electronicas, bombas y compresores CORKEN. Este equipo facilmente accesible de

distribuidores localizados en Lima.

4.4.1.4 Seleccion de tamario de planta

Para determinar el tamafio de planta se parte desde la demanda encontrada en el estudio de
mercado que fue de 18 650 balones mensualmente, esto al afilo nos da un total de 223 800
balones al afo, con este dato se realizara el calculo; ademas, se tomara en cuenta otros datos
importantes a considerar como el tiempo de envasado de cada balon, que normalmente para
empresas, realizando la revisién normal de balones y utilizando maquinas adecuadas para el
llenado, toma 5 minutos por balon. Finalmente, el tiempo de trabajo y dias a la semana para

este caso, se considera un turno de 8 horas y 6 dias a la semana.

e Demanda anual: 223 800 balones
e Tiempo por llenado: 5 minutos

e Horas por dia: 8 horas (480 minutos)
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e Dias por semana: 6 dias

e Semanas por afio: 50 (estimado)
Por lo tanto, el calculo seria:
6 dias (semana)x 50 semanas (afio) = 300 dias (afio)

Demanda diaria:

223800

=74 1 (5)
300 6 llenados al dia
Tiempo total diario requerido:
746 x 5 = 3 730 minutos al dia (6)
Numero de estaciones necesarias
3730
- = = i (7)
280 7.77 = 8 estaciones

Considerando que son 5 m2 aproximadamente por estacion se tiene el tamaiio fisico estimado,

de acuerdo con la siguiente tabla:

Tabla 21.  Estimacién de tamafio de planta.

Area Estimacion Area (m2)
Produccion (8 x 5m2) 40
Almacén (producto) 30% produccion 12
Oficinas y administ. 20% produccion 8
Servicios (bafios, etc) 15% producciéon 6
Circulacion y segur. 10% producciéon 4

A esto se le implementara el calculo de los m2 necesarios para la zona donde se realizara la

produccion, siendo la que falta considerar, aplicando el método de Guerchet, siendo asi:
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Tabla 22.  Area estimada por area de produccion de la planta envasadora de GLP.

MAQUINARIA PARA PLANTA ENVASADORA DE GLP

Cantidad Equipo Largo Ancho Ss Sg Se At m2

1 Tanque estacionario de 176 89 15664 31328 46992  4.69
GLP

4 Balanza de plataforma de 50 30 1500 3000 9000 54000 54
poste alto

4 Bomba Corken estacionaria 100 50 5000 10000 30000 180000 18

con motor
4 Compresor Corken 158 63 9954 199908 59724 358344 35.8
TOTAL ANTES DEL 40% 112.5
TOTAL 157

De acuerdo con la tabla 22 se tuvo que:

e Ss= Superficie estatica = largo x ancho de la maquina

e Sg = Superficie gravitacional = Ss x N

e N =0 para almacenamiento
e N =2 para maquina circular

e Se = Superficie de evolucion = (Ss + Sg) K

e K =2.00 para industrial metal mecanica entre pequeia y grande

e At= Area total de seccion = (Ss + Sg + Se) N
Donde:
e N = numero de unidades estimadas

Es asi como se obtuvo, segun la tabla 22, un total de 112.5 m2 para el area de produccion, de
los cuales se le aplica un incremento del 40% por temas de pasillos y corredores de la actividad,
siendo asi el area total para considerar de 157 m2 solo para uso de maquinaria. Se considera
también el area por el cual el camion cisterna podra dejar la carga de materia prima; tomando

en cuenta que el ancho y largo son normalmente de 3 y 10 metros, respectivamente, se
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necesitara un total de 30 m2, a esto se le aplica el 20% para movilidad dentro de la zona del

personal y sale un total de 36 m2 solo para el area de descarga.

La suma de estos datos da un total de 263 m2, al cual se le aplicard un margen de expansion del
6.5%, por temas de incrementos de la demanda en el futuro inicial, nos da un tamafio de planta
total de 280 m2 (aproximadamente) como tamaiio de planta para empezar operaciones. Si bien
el porcentaje no es muy alto, se esta considerando que al encontrar una zona con mas capacidad

de compra (2 hectareas libres en total), permitira a la empresa seguir expandiendo su area.

Tabla 23.  Tamafio de planta.

Tamaiio de planta

Total m2 necesarios para planta 263 m2
Expansion de 6.5% 17 m2
Total tamafio de planta necesario 280 m2
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4.4.2 Proceso de produccion de gas licuado

4.4.2.1 Diagrama de operaciones de proceso (DOP)

DIAGRAMA DE OPERACIONES DEL PROCESO (DOP)
Empresa: SOCALGAS Pagina: 1 de 1
Departamento: Produccion Fecha: 05/03/2025
Producto: Balones de GLP Elaborado por: Sophya Cerpa
DOP - ENVASADO DE BALONES DE GLP
SELLO AGUA BALONES GLP
5\ Inspeccionar y (4 Inspeccionar el agua /2\ Revisar y adecuar Recencionar GLP
A preparar sellos M w hervir N,/ balones P
A - Trasegar &l GLP del
Limpiar balones \_1_j camién cisterna al
Pintura tanque y revisar
Pintar balones
(3\ Secar y revisar
N\~ | balones
4 Envasar balones
Controlar peso de
balones
1 Inspeccionar balones
antes del sellado
|
|
Sellar los baiones
RESUMEN
ACTIVIDAD | SiMBOLO N® Inspecciarnar balones
2 antes de su venta al
OPERACION O [ puiblice
INSPECCION D 2
BALONES DE GLP
Mbera Q 2 ENVASADOS

Figura 35. Diagrama DOP.
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4.4.2.2 Descripcion de procesos

Recepcidn de balones vacios: los camiones con baranda ingresan al area de maniobras y se

ubican junto a la plataforma destinada a la clasificacion de balones vacios, donde se procede a

su descarga.

4.4.3

Seleccion de balones: se efecta la seleccion de los cilindros que seran clasificados
para su correspondiente canje. Antes del llenado, los cilindros pasan por una inspeccion
visual; si se detectan defectos, se le somete a una prueba, donde se ve si la valvula
necesita mantenimiento, los cilindros se envian al taller correspondiente. Finalmente,
las reparaciones, si la pintura estd deteriorada, se raspa completamente con espatulas
para luego aplicar una nueva capa de pintura.

Pintado de balones: una vez concluida la selecciéon y realizada una inspeccidon
minuciosa, los cilindros se llevan a pintar antes de realizar el trasiego. Ademas,
aquellos que conservan la pintura con condiciones reciben una nueva capa para mejorar
su acabado y brindar una apariencia mas uniforme.

Llenado de cilindros: los que no fueron destinados al canje ingresan al sistema de
llenado multiple, donde se realiza la transferencia de GLP desde donde se almacena.
Se usan balanzas que verifiquen el peso exacto para cada cilindro, luego se lleva a cabo
la prueba de la valvula, si se detecta alguna falla, el cilindro es retirado del proceso y
enviado al 4rea de mantenimiento para su reparacion.

Sellado de cilindros: los cilindros que se extraen de la seleccion de llenado son sellados
con un precinto en la valvula de seguridad. Este proceso se lleva a cabo en frio, lo que
permite ablandar el plastico y asegurar una 6ptima adherencia del sello.
Almacenamiento de cilindros llenos: una vez sellados los cilindros de GLP, se trasladan
al area de almacenamiento de balones, desde ahi se cargaran en los camiones para su

distribucion.

Maquinaria

En la actualidad, la globalizacion ha transformado radicalmente nuestra forma de entender el

mundo. Con la llegada de nuevas tecnologias, hemos experimentado significativas mejoras.

Todos los tipos de empresas no son ajenas a esta situacion; dia tras dia, se impulsan

innovaciones en diversas areas de produccion, gestion y control que son esenciales para el

funcionamiento empresarial.

Este cambio es impulsado por las crecientes exigencias del mercado, que obliga a las compafias

a adoptar tecnologia de vanguardia para poder competir eficazmente. A través de esta
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modernizacidn, las empresas pueden producir a gran escala, minimizando costos y tiempos, y
asi ofrecer productos de alta calidad. En este contexto, la envasadora y comercializacion de
GLP estara equipada segun una variada gama de maquinaria disefiada para optimizar sus

procesos.

4.4.3.1 Compresor corken

Los compresores son herramientas sumamente versatiles, ya que permiten transferir liquidos
entre contenedores, realizar descargas de liquidos, recuperar vapores residuales y evacuar

vapores que necesiten labores de mantenimiento.

Figura 36. Compresor Corken. Tomada de Corken (2004).

4.4.3.2 Bomba Corken estacionaria

Esta bomba cumple multiples funciones, entre las que se incluyen el sacar el GLP, el llenar los
cilindros, el suministro a vaporizadores, el transferir a granel y alimentar directamente los

quemadores.

Funcionan al generar una diferencia de presion que facilita el traslado del GLP de un punto a

otro, manteniendo sus propiedades liquidas bajo un control adecuado de presion.
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Figura 37. Bomba Corken estacionaria. Tomada de: Corken (2004).

4.4.3.3 Balanza poste alto.

Tiene una capacidad de 150 kg, disefiadas con el fin de monitorizar el peso de los balones de

GLP de 10 kg.

Figura 38. Balanza Poste alto. Tomada de Digitales (2025).

4.4.3.4 Tanques de GLP

El recipiente de acero se fabrica siguiendo los lineamientos establecidos por INDECOPI, donde
establece la norma técnica peruana, o alternativamente, conforme al Codigo ASME, Seccion
VIII, Division 1. Su instalacion se efectia de forma aérea, enterrada o sobre un monticulo, de

acuerdo a las caracteristicas particulares.
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Figura 39. Tanques de GLP. Tomada de SAC (2025).

4.4.3.5 Medidor eléctrico

Sistema electronico disenado para medir la cantidad total de litros que fluye en la envasadora

de balones de GLP.

Figura 40. Medidor eléctrico. Alexander (2022).
4.4.3.6 Manguera de vapor

La manguera esta fabricada con un material aislante que previene fugas de gas y es capaz de
soportar incendios industriales. Su funcion principal es facilitar el traslado de vapor, desde el

camion cisterna hasta el tanque cisterna.
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Figura 41. Manguera de vapor. Tomada de: RENOFLEX (2025).

4.4.3.7 Motor Graco

El motor esta disenado especificamente para pintar los cilindros que han sido preparados para
su envasado. La presion que genera permite realizar el proceso de pintura de manera mas

eficiente, optimizando el uso del material y reduciendo el consumo de pintura.

Figura 42. Motor Graco. Tomada de: GRACO (2025).

4.4.4 Distribucion de planta

Se tomaron en cuenta los calculos realizados en base a las tablas 21 y 22, que permitieron
determinar el tamafio de planta y de las areas dentro de ella, donde se especifican los metros
cuadrados minimos necesarios requeridos. Se tomaron en cuenta puntos como el tamafio que
tiene la maquinaria que se instalard, los espacios requeridos para mantenimiento y uso de ellas,
la cantidad de mano de obra, el flujo de materiales, las necesidades del area administrativa y la

necesaria para trasegar el GLP del camion que lo transporta hasta el tanque estacionario.
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De esa manera, juntando los calculos obtenidos tenemos la siguiente tabla, donde resumen tanto

el tamano de planta como los m2 minimos para cada area de la planta envasadora.

Tabla 24. Relacion areas y m2 de la planta.

Area en la planta Area (m2)
Produccion (cada operario) 40
Almacén 12
Oficinas 8
Servicios 6
Circulacion y seguridad 4
Produccién (maquinaria) 157
Area de transvase de materia prima 36
TOTAL 263
Margen del 6.5% de expansion 17
TOTAL FINAL 280

Se aplicara el método SLP (Systematic Layout Planning), el cual se enfoca en organizar las

areas de trabajo considerando la cercania y la relacion funcional entre ellas.

Si bien el tamafio total de planta es de 280 m2 estos se distribuyeron en las areas planteadas en

base a los m2 minimos requeridos en la planta, dejando asi la siguiente tabla con los puntos a

considerar para inicio de operaciones.

Tabla 25.  Areas para considerar.

N° Areas m2 de Areas

1 Area de administracion 8

2 Area de produccion 157

3 Almacén de producto terminado 12

4 Area de servicios 6

5 Area de recepcion de materia prima 40

6 Area de carga y descarga 36

7 Area de seguridad 4
TOTAL 263

Se tomara en cuenta el siguiente cuadro para la elaboracion de diagrama de hilos.
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Tabla 26.  Leyenda Diagrama de hilos.

CODIGO PROXIMIDAD N° DE LINEAS
A Absolutamente necesario 4 lineas rectas
E Especialmente importante 3 lineas rectas
I Importante 2 lineas rectas
¢} Normal 1 linea recta
U Sin importancia 1 linea punteada
X No deseable 1 linea zigzag

En la figura 43 se visualiza el diagrama de hilos, el cual puede proyectar las proximidades que

se debe tener entre areas de trabajo.

Figura 43. Diagrama de Hilos.

Este diagrama facilito la creacion de una disposicion Optima, la cual es reflejada en un plano

mostrado a continuacion.
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Figura 44. Plano de la distribucion de planta.
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4.4.5 Flujograma de proceso

Teniendo en cuenta el mapa de proceso realizado en el Plan Estratégico se propone el siguiente

flujograma para tenerlo como guia para el buen funcionamiento de la operacion.

Flujo de Proceso: Produccitn de Envasado de Balones de GLP

Asistente de Planificadén y Contrdl de la Produccion lefe da Ventas Supenisor de Planta Jefe de Planta
Soictar Bese de Des ok Elahomr Base de Das
Ios Plegicees de GLP Hatiroos de bsPedidsen
easaty Fime Requeddo
|
Aeeliar Bae ok Dios

Verficar |rformecon
g comech
d Planeacain ] .
1
Aoveced Prondsiico?
Vesier Informeciin
W0
Balones enwasades d ]Wm’l L) oonecio &l
ap - IR
S
Envar Flan Agegado ¥ f ¥
MRP MRP

Figura 45. Flujograma del proceso.

80



Este flujograma tiene como objetivo poder integrar las distintas areas de la empresa para las

distintas actividades que forman parte del proceso.

Inicia el proceso con la estimacion de la demanda de GLP. Mediante el area de ventas se
desarrolla una base de datos que sea lo mas precisa posible. Esta base debe contener
informacién detallada sobre lo que corresponda a la demanda correspondientes a los préximos

cinco afios, ya que permiten sustentar alguna propuesta de mejora.

Luego se realiza un analisis tomando en cuenta los factores, tales como la variable, la demanda
y su caracter aleatorio. Tras identificar estos aspectos, se determina los componentes como
requerimiento o pedido confirmado. Asi, representaran graficamente los requerimientos a lo

largo de un periodo de tiempo y se evalua los datos.

Después de identificar estos datos, el asistente de planificacion y control de la produccion elige
y prondstica tomando en cuenta cémo se comportan los datos. Asi enviara el resultado al

asistente de planta.

Este asistente recibird este pronostico y verificara su precision. Si estos son consideran
correctos, claborara el plan agregado de produccion con el fin de cubrir los pedidos o

solicitudes.

Por ello, aplicara técnicas de planificacion agregada, que incluyen la gestion de inventarios, el
ajuste de la demanda y métodos mixtos. Estas técnicas se simulardn tomando en cuenta factores

como inventarios, recursos, capacidad productiva y las politicas establecidas.

La cantidad de materiales necesarios se establecera segun la produccion de la envasadora. Por
esta razon, el asistente de planificacion elaborara el gozinto por tipo de producto con el fin de

calcular el requerimiento de materiales (MRP).

Finalmente, cuando el jefe de Planta reciba el Plan Agregado y el MRP, debe revisar y validar
esta informacion. En caso de ver algliin error, se pondra en contacto con el Asistente de

Planificacion para que realice las correcciones correspondientes.

Si todo esta correcto, procedera a ejecutar y supervisar la implementacion del plan en la planta.
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4.5 Plan financiero

En esta seccion se calculd cuanto se debe invertir para implementar la empresa. Luego, se
defini6 el capital de trabajo, costos operativos y estados financieros con el fin de poder evaluar

la viabilidad economica y financiera del proyecto.

4.5.1 Inversion

La inversion se comprende en la compra tanto de activos fijos, capital de trabajo y diferidos;

siendo vitales para su inicio de operaciones en la empresa de acuerdo con Ogarrio (2024).

4.5.1.1 Inversion fija

Hace referencia a los bienes que no forman parte de las transacciones habituales del proyecto.

Esta inversion se clasifica en dos tipos: tangibles e intangibles.

e Inversion fija tangible: representada por las obras civiles, costo del terreno a usar,
maquinarias, equipos de oficina como de uso en la produccion y mobiliario.
e Inversion fija intangible: representada por estudios previos a la operacion, siendo

estudios de factibilidad, entre otros, necesarios para realizar el proyecto.

Estas obras civiles se pueden ver en la tabla 27 con un costo total de S/. 422 000. La lista de
accesorios y valvulas a utilizar se detallan en la tabla 28, teniendo un costo total de S/. 17 794
y la lista de equipos y maquinarias se detallan en la tabla 29 teniendo un costo total de S/. 112
800. Se obtuvo como inversion fija, mediante el uso de los datos antes mencionados y otros, un

total de S/. 1 426 694 detallados en la 30.

Tabla 27. Detalle de obras civiles.

OBRAS CIVILES
Movimiento de tierras (Excavaciones) S/ 12,000.00
Cimentacion e impermeabilizacion de plataformas S/ 80,000.00
Construccion de columnas y paredes S/ 40,000.00
Construccion de techo S/ 75,000.00
Construccion de muro perimétrico S/ 80,000.00
Tarrajeo S/ 25,000.00
Proteccion actistica de la sala de maquinas S/ 15,000.00
Construccion de plataforma y bases de porta tanques S/ 25,000.00
Construccion de sistema contra incendio S/ 45,000.00
Construccion de pozo séptico y percolador S/ 25,000.00
Costo total de obras civiles S/ 422,000.00
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Tabla 28.  Accesorios y valvulas para GLP.

ACCESORIOS Y VALVULAS PARA GLP

CANTIDAD EQUIPO PRECIO UNIT COSTO PARC
1 Valvula de cierre de emergencia 2" FNPT - FISHER S/ 950.00 S/ 950.00
1 Valvula de cierre de emergencia 1 1/4" NPT 560.00 1,120.00 S/ 300.00 S/ 300.00
1 Manom. C/GLIC 0-400PSI - Dial 4" x 1/2. ACERO INOX S/ 200.00 S/ 200.00
10 Adaptador de llenado C-10 kg rosca de 1/2" MNPT con gancho de bronce S/ 41.00 S/ 410.00
10 Abrazadera fisher P/manguera C/terminal 2" MNPT S/ 70.00 S/ 700.00
3 Abrazadera fisher P/manguera C/terminal 3/4" MNPT S/ 45.00 S/ 135.00
3 Abrazadera fisher P/manguera C/terminal 1" MNPT S/ 75.00 S/ 225.00
12 Abrazadera fisher P/manguera C/terminal 1 1/4" MNPT S/ 60.00 S/ 720.00
1 Acople llenado 1" MNPT x 1 3/4" F. AC-FISH M112 S/ 40.00 S/ 40.00
1 Acople valv. Vapor 1/2" MNPTx 1 1/4" F AC-FISH M 141 S/ 55.00 S/ 55.00
1 Valvula CHECK 2" MNPT x 2"F NPT, 150GPL (ACERO) FISH S/ 150.00 S/ 150.00
1 Valvula Check 1 1/4" MNPT x 1 1/4"F NPT S/ 55.00 S/ 55.00
1 Adaptador 1" FNPS x 3/4" G. NPT CHECK LOOK REGO 7590-10 S/ 35.00 S/ 35.00
1 Acople manual llenado M. POL x 1/4" MNPT x 6"M390N S/ 45.00 S/ 45.00
1 Acople manual llenado 2" MNPT x 3 1/4"F. AC FISH M130 S/ 115.00 S/ 115.00
4 Valvula de llenado automatica FISHER N201 S/ 700.00 S/ 2,800.00
1 Tapoén plastico de 3 1/4 M. ACME. FISHER M181 S/ 45.00 S/ 45.00
1 Tapoén plastico de 1 1/4 MAC. FISHER M179 S/ 35.00 S/ 35.00
5 Metal plastico LEBENTON x lkg S/ 25.00 S/ 125.00

150 Cinta TEFL YELLOW-SHURTAPE 8YDSX 0.120MM x 12MM S/ 1.00 S/ 150.00
2 ADAPTADOR PIPE AWAY 3"F. NPT P/VAL. H 282 S/ 155.00 S/ 310.00
2 CONECT FLEX METALICO 1/4" MNPT x 18" 200799 S/ 160.00 S/ 320.00
2 CONECT FLEX METALICO 2" MNPT x 18" 200803 S/ 160.00 S/ 320.00
10 MANGUERA PARKER P/GLP DE 2" - 350 PSI S/ 80.00 S/ 800.00
11 MANGUERA PARKER P/GLP DE 1 1/4" - 350 PSI S/ 58.00 S/ 638.00
15 MANGUERA PARKER P/GLP DE 1/2" - 250 PSI S/ 25.00 S/ 375.00
18 CONEXIONES REUSABLES DE 1/2" MNPT M/P S/ 12.00 S/ 216.00
1 MANGUERA PARKER P/GLP DE 1"-350PSI S/ 35.00 S/ 35.00
1 MANGUERA PARKER P/GLP DE 3/4"- 350 PSI S/ 36.00 S/ 36.00
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1 VALVULA BYPASS 1 1/4" F. NPT (PSID) 50 -150 FISHER S/ 300.00 S/ 300.00
9 VALV. CIERRE RAP. QUICK ACTING 1/2"x 1/2"- ME791D S/ 75.00 S/ 675.00
2 SPICH 3165C PPMONTACARGA S/ 7.00 S/ 14.00
1 VALVULA DESPREND (PULL AWAY) DE 2" FNPT S/ 1,000.00 S/ 1,000.00
1 VALVULA DESPREND (PULL AWAY) DE 1 1/4" FNPT S/ 400.00 S/ 400.00
1 VALV. ESFERICA GLP 3"x600 WOG. APOLLO S/ 280.00 S/ 280.00
11 VALV. ESFERICA GLP 2"x600 WOG. APOLLO S/ 115.00 S/ 1,265.00
12 VALV. ESFERICA GLP 1/2"x600 WOG. APOLLO S/ 35.00 S/ 420.00
10 VALV. ESFERICA GLP 1 1/4"x600 WOG. APOLLO S/ 66.00 S/ 660.00
2 VALV. ESFERICA GLP 3/4"x600 WOG. APOLLO S/ 50.00 S/ 100.00
2 VALV. ESFERICA GLP 1"x600 WOG. APOLLO S/ 55.00 S/ 110.00
15 VALVULA HIDROSTATICA 1/2" M.NPTA PA 450 PSI - H144 S/ 50.00 S/ 750.00
1 VISOR DE FLUJO 2" MEg755-16 S/ 450.00 S/ 450.00
1 FILTRO TIPO "Y" 2"-40 S/ 120.00 S/ 120.00
1 FILTRO TIPO Y 1 1/4" - MESH 40 S/ 110.00 S/ 110.00
2 KIT ACTUADOR DE AIRE FISHER P539A S/ 400.00 S/ 800.00

TOTAL S/ 17,794.00
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Tabla 29. Equipos y maquinaria.

MAQUINARIA PARA PLANTA ENVASADORA DE GLP

PRECIO COSTO
CANTIDAD EQUIPO UNIT PARC
1 Tanque estacionario de GLP S/80,000.00 S/ 80,000.00
Balanza de plataforma y poste alto 150KG S/850.00 S/ 3,400.00
Manom. C/GLIC 0-400PSI - Dial 4" x 1/2. ACERO
4 INOX S/600.00 S/ 2,400.00

BOMBA CORKEN ESTACIONARIA MOD. 521 EG

4 COMPLETA C/MOTOR DE 5 HP $/1,900.00 $/7,600.00
COMPRESOR CORKEN, 7,5 HP COMPLETO MOD.
4 491AM3F-107 S/4,850.00 S/ 19,400.00
TOTAL S/112,800.00
Tabla 30. Inversion fija.
INVERSION FIJA
DESCRIPCION COSTO

INVERSION FIJA TANGIBLE
Distribucion de areas segiin planos S/ 2,000.00
Acciones preliminares S/ 1,200.00
Maquinaria y equipos S/ 112,800.00
Instalaciones mecéanicas S/ 30,000.00
Obras civiles S/ 422.000.00
Mobiliario y equipos de oficina S/ 2,000.00
Accesorios y valvulas para GLP S/ 17,794.00
Instalaciones electromecanicas - hidraulicas S/ 30,000.00
Instalaciones eléctricas S/ 35,000.00
Prueba de equipos S/ 2,500.00
Balones para envasado de GLP (10kg) S/ 660,000.00
Terreno S/ 103,600.00
Total inversion fija tangible S/ 1,418,894.00
INVERSION FIJA INTANGIBLE
Estudio de factibilidad S/ 2,800.00
Gastos de constitucion S/ 2,000.00
Gastos de capacitacion S/ 1,500.00
Gastos de organizacion S/ 1,500.00
Total inversion fija intangible S/ 7,800.00

TOTAL S/ 1,426,694.00

4.5.1.2 Capital de trabajo

Estos recursos son indispensables para asegurar el funcionamiento normal durante el periodo

de produccion. Se contempla que es suficiente para cubrir el primer mes, anticipando posibles

retrasos en el producto terminado. Ademas, se afiade un 5% adicional del monto para cubrir

gastos como luz, agua, teléfono y otros imprevistos.
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e Materia prima: para este proyecto, la materia prima proveniente de la refineria de
Petroperu en Callao — Lima. Por ello, es necesario contar con el capital suficiente para
abastecer el primer mes de operacion, segun la demanda estimada a partir del analisis
de mercado. Este analisis se baso en la informacion de la tabla 8, que indica que el 92%
de la poblacién encuestada compra al menos un balén de GLP al mes, y en la Tabla 16,
donde se concluye que el 92% de los consumidores estaria dispuesto a cambiar de

proveedor.

Estos datos, aplicando a los 22 204 hogares consumidores de GLP en el distrito de Majes,
permite saber que los hogares de la zona requeririan un total de 18 650 balones mensualmente,
detallados en la tabla 6, cuyo valor fue utilizado para determinar el monto total necesario de

materia prima del primer mes de actividades.

Segun con este requerimiento de 18 650 balones mensuales y la estructura de costos de GLP
que la refineria de Petropert en Callao — Lima maneja en la actualidad, afio 2025, en la tabla
31 se muestra el costo total de materia prima para este primer mes que seria un total de S/. 810

030.67.

e Mano de obra y sueldos: estos se estableceran en funcion del personal necesario para
operar la envasadora. El costo mensual total por este concepto sera de S/. 31,395.00,

cuyo desglose por cargos y salarios asignados se encuentra detallado en la tabla 32.

De acuerdo con esto el capital de trabajo que se tendra al mes sera un total de S/. 883 496.96

su detalle se puede ver en la tabla 33.

Tabla 31.  Costo de materia prima.

Costo de materia prima

Balones de 10 Costo de GLP puesto .
Mes ke Total en kg en Majes (Soles/ke) Costo Parcial
1 18650 186500 S/ 4.34 S/ 810,030.67
TOTAL S/ 810,030.67
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Tabla 32.  Costo de mano de obra mensual.

MANO DE OBRA Y SUELDOS
Concepto Cantidad Sueldo Costo parcial
Administracion 1 S/ 3,000.00 S/ 3,000.00
Contabilidad 1 S/ 1,600.00 S/ 1,600.00
Asuntos legales 1 S/ 1,400.00 S/ 1,400.00
Ventas 1 S/ 1,300.00 S/ 1,300.00
Marketing 1 S/ 1,400.00 S/ 1,400.00
Atencion al cliente 1 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00
Operaciones 8 S/ 1,250.00 S/ 10,000.00
Limpieza 1 S/ 850.00 S/ 850.00
Logistica 1 S/ 1,400.00 S/ 1,400.00
Jefe de operaciones 1 S/ 2,000.00 S/ 2,000.00
SUB TOTAL S/ 24,150.00
Beneficio social, seguros (30% sueldo) S/ 7,245.00
TOTAL MENSUAL S/ 31,395.00

Tabla 33.  Capital de trabajo.

CAPITAL DE TRABAJO

Costo de la materia prima S/ 810,030.67
Costo de la mano de obra S/ 31,395.00
SUB TOTAL S/ 841,425.67
Otros servicios (5%) S/ 42,071.28
TOTAL S/ 883,496.96

4.5.1.3 Inversion inicial total

Esta corresponde a la suma de la inversion fija (S/. 1,426,694.00) y el capital de trabajo (S/.
883,496.96), alcanzando un total de S/. 2,310,190.96.

Este monto se planted cubrir con el capital propio de la uniéon de cuatro inversores que se

encuentran interesados en este tipo de proyecto, asi teniendo un monto de inversion de S/. 577

547.74 por persona.

4.5.1.4 Costos de produccion

Estos recursos se destinan a la produccion del producto y se dividen en costos directos y costos

indirectos.

Costos directos

e Materia prima: constituido por el costo del GLP puesto en Majes.

e Mano de obra
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Costos indirectos

e Costo de servicios: tenemos tanto de agua, luz, internet, etc.

e Gastos de mantenimiento: son los porcentajes de los activos mostrados en la Tabla 32,

se observa el costo de mantenimiento que se tendria.

Tabla 34. Costo de mantenimiento de activos.

PORCENTAJE DE MANTENIMIENTO ACTIVOS

ANOS
ACTIVOS
la3 4a6 7al0
Magquinaria y equipos 4% 6% 8%
Obras civiles 2% 2% 3%
Accesorios y valvuleria 2% 2% 3%
COSTO DE MANTENIMIENTO ACTIVOS
ANOS
ACTIVOS
la3 4a6 7al0
Magquinaria y equipos S/ 4,512.00 S/ 6,768.00 S/ 9,024.00
Obras civiles S/ 8,440.00 S/ 8,440.00 S/ 12,660.00
Accesorios y valvuleria S/ 355.88 S/ 355.88 S/ 533.82
TOTAL S/ 13,307.88 S/ 15,563.88 S/ 22,217.82

4.5.1.5 Depreciacion y amortizacion de activos fijos

El deterioro de los activos se compensa mediante la deduccion por la depreciacion, cuyo calculo

se presenta en la tabla 35.

Es asi como, juntando toda esta informacion sale como costo total de este proyecto detallo en

los primeros cinco afios en la tabla 36.

Tabla 35. Depreciacion y amortizacion de los Activos Fijos.

DEPRECIACION Y AMORTIZACION DE ACTIVOS FIJOS

Descripciéon Inversion total Depreciaciéon Anual 1-10
Inversion fija tangible
Magquinaria y equipos S/ 112,800.00 10% S/ 11,280.00
Obras civiles S/ 422,000.00 3% S/ 12,660.00
Accesorios y valvulas para GLP S/ 17,794.00 10% S/ 1,779.40
Total depreciacion S/ 25,719.40
Inversion fija intangible
Estudio de factibilidad S/ 2,800.00 10% S/ 280.00
Gastos de constitucion S/ 2,000.00 10% S/ 200.00
Gastos de capacitacion S/ 1,500.00 10% S/ 150.00
Gastos de organizacion S/ 1,500.00 10% S/ 150.00
Total de amortizacion de intangibles S/ 780.00

88



Tabla 36.  Costo total del proyecto en 5 afios.

CONCEPTO/ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

I. COSTO DE PRODUCCION

a. Costos Directos

Materia Prima puesto en Majes S/ 9,720,368.06 S/ 9,720,368.06 S/ 9,720,368.06 S/ 9,720,368.06 S/ 9,720,368.06
Mano de obra S/ 376,740.00 S/ 376,740.00 S/ 376,740.00 S/ 376,740.00 S/ 376,740.00
Total costo directo S/ 10,097,108.06 S/ 10,097,108.06 S/ 10,097,108.06 S/ 10,097,108.06 S/ 10,097,108.06
b. Costos Indirectos

Gastos de mantenimiento S/ 13,307.88 S/ 13,307.88 S/ 13,307.88 S/ 15,563.88 S/ 15,563.88
Otros servicios S/ 15,000.00 S/ 15,000.00 S/ 15,000.00 S/ 15,000.00 S/ 15,000.00
Total costo indirecto S/ 28,307.88 S/ 28,307.88 S/ 28,307.88 S/ 30,563.88 S/ 30,563.88
TOTAL COSTO PRODUCCION S/ 10,125,415.94 S/ 10,125,415.94 S/ 10,125,415.94 S/ 10,127,671.94 S/ 10,127,671.94

Il. GASTOS DE DEPRECIACION

Depreciacion tangibles S/ 25,719.40 S/ 25,719.40 S/ 25,719.40 S/ 25,719.40 S/ 25,719.40
Amortizacion de intangibles S/ 780.00 S/ 780.00 S/ 780.00 S/ 780.00 S/ 780.00
Total Depreciacion S/ 26,499.40 S/ 26,499.40 S/ 26,499.40 S/ 26,499.40 S/ 26,499.40

COSTO TOTAL S/ 10,151,915.34 S/ 10,151,915.34 S/ 10,151,915.34 S/ 10,154,171.34 S/ 10,154,171.34




4.5.1.6 Ingresos

Los ingresos se generan a partir de la venta de GLP en balones de 10 kg a los distribuidores.
Segun el estudio de mercado, esta presentacion es la mas conveniente y mejor aceptada,

estableciéndose un precio inicial de S/ 53 para efectos de calculo.

Por esta razon, los ingresos por la venta de GLP proyectados para los primeros cinco afios se
basan en la demanda detallada en la tabla 37. El valor de 223,800 para el primer afio resulta de
multiplicar la demanda mensual determinada por los 12 meses del afio, y a partir de ahi se

estima un incremento anual aproximado del 2.5%.

Tabla 37.  Presupuesto de ingresos.

PRESUPUESTO DE - - s s s
INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cantidad de Balones
Anuales (10kg) 223800 229395 235130 241008 247033
Precio Unitario por
Balén S/53.00 S/53.00 S/53.00 S/53.00 S/53.00
i S/ S/
Ingreso parcial 1} 261 400.00 $/12.157.935.00 S/12.461.883.38 2.773.430.46 13.092.766.22
S/
INGRESO TOTAL 62,347,415.06

4.5.1.7 Flujo de caja proyectado

Se refleja tanto en la entrada y salida de efectivo, con el fin de evaluar la liquidez de la empresa.
La informacion se emplea para la planificacion del flujo de caja a largo plazo, tomando como

base la utilidad neta después de impuestos.

El flujo de caja proyectado para los primeros cinco afios se presenta a continuacion.
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Tabla 38.  Flujo de caja proyectado.

CONCEPTO/ANOS 1 2 3 4 5
S/ S/ S/ S/ S/
Total Ingresos 11,861,400.00 12,157,935.00 12,461,883.38 12,773,430.46 13,092,766.22
S/ S/ S/ S/ S/
Total Egresos 10,151,915.34 10,151,915.34 10,151,915.34 10,154,171.34 10,154,171.34
Utilidad antes de S/ S/ S/ S/ S/
impuestos 1,709,484.66  2,006,019.66  2,309,968.03  2,619,259.12  2,938,594.88
Impuesto a la renta S/ S/ S/ S/ S/
(28%) 478,655.70 561,685.50 646,791.05 733,392.55 822,806.57
S/ S/ S/ S/ S/

UTILIDAD NETA  1,230,828.95  1,444,334.15  1,663,176.98  1,885,866.56  2,115,788.31

4.5.1.8 Analisis economico

El analisis economico permite determinar si este proyecto a desarrollar sera rentable, para esto

contamos con los siguientes indicadores.
a) VAN - Valor Actual Neto

Este indicador representa la suma de flujos de caja durante la vida util de la instalacion,
descontando la inversion inicial y actualizados al valor presente. Cuando VAN es mayor a cero,
el proyecto es econdmicamente viable, ya que se recupera la inversion inicial y genera
ganancias adicionales. En consecuencia, mientras mayor sea el VAN, mayor sera la rentabilidad

del proyecto.

Para poder determinar VAN se aplica la siguiente formula:

Fe

VAN = — | +Z— (8)
° e=1 (1 + k)t

Donde:

I (0=) Inversion inicial total (t = 0)
F_(t=) Flyjos de dinero en cada periodo t
n_= Numero de periodos de tiempo

k = Tasa de interés (%)
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Para poder aplicar la formula se determind una tasa de interés, normalmente usada para

proyectos de envasadoras de GLP por el nivel de riesgo que tienen, la cual viene a ser de 10%.

Este porcentaje reflejara el costo de oportunidad del capital y riesgo asociado al tipo de
inversion; es decir, que, si este no genera un retorno mayor al 10%, se considera que no esta

compensando el costo de oportunidad por lo invertido en este tipo de proyecto.

Teniendo este dato, se analiza el Valor Actual Neto (VAN) es de S/. 3 853 788.84 y siendo
mayor a cero este proyecto es considerado aceptable (econdmicamente rentable), ganando casi

el doble de su inversion.

Tabla 37. VAN del proyecto

ANOS 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE -S/ S/ S/ S/ S/ S/
CAJA 2,310,190.96 1,230,828.95 1,444334.15 1,663,176.98 1,885,866.56 2,115,788.31
S/
VAN= 3,853,788.84
TIR= 58%

Para que el proyecto sea considerado rentable, este indicador debe arrojar un valor superior a
1.

Si BC<I el proyecto no genera beneficio
Si BC=0 el proyecto no genera ni utilidad ni ganancia
Si BC>1 el proyecto es rentable

Analizamos la relacion Beneficio / Costo

_5/8339994.96 _
~§/2310190.96

3.61 (9)

De acuerdo con esto se concluye que el proyecto siendo mayor que 1 es considerado rentable.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Se concluy6 que, mediante la implementacion de un Plan Estratégico, es factible instalar una
planta envasadora de Gas Licuado de Petréleo (GLP) en el distrito de Majes — Arequipa, dado

que la empresa puede operar conforme a los estudios realizados.

La implementacion de un Plan de Marketing es factible instalar una planta envasadora de Gas
Licuado de Petroleo (GLP) en el distrito de Majes — Arequipa, ya que mediante el estudio de

mercado la empresa en cuestion podria tener un buen recibimiento en el mercado.

Con la implementacion de un Plan de Operaciones es factible instalar una planta envasadora de
Gas Licuado de Petroleo (GLP) en el distrito de Majes — Arequipa, ya que si la empresa sigue

sus operaciones de acuerdo con como se planted podria realizar operaciones sin dificultades.

Mediante la implementacion de un Plan Financiero es factible instalar una planta envasadora
de Gas Licuado de Petroleo (GLP) en el distrito de Majes — Arequipa, ya que al ser positivos
todos los estudios de viabilidad tales como VAN, TIR, B/C da como resultado que la empresa

obtendra ganancias futuras y no caeria en problemas financieros.
5.2 Recomendaciones

Aunque se implement6 un Plan Estratégico para evaluar la viabilidad del proyecto, este debe
ser actualizado peridodicamente para optimizar los procesos y adaptarse a nuevos formatos, con

la meta de mejorar su situacion actual.

Para el Plan de Marketing se debe considerar con mayor frecuencia el cambio de la apreciacion
de la empresa en el mercado, ya que este es muy vulnerable y suelen emprender nuevas
empresas, siempre se recomienda que se esté planificando el mejor la apreciacion que esta
podria tener entre los consumidores o si aparecera nueva competencia, con el fin de fidelizar a

los clientes y seguir mejorando para ellos.

Se recomienda que en el Plan Operacional se revise el sistema continuamente, ya que siempre

se puede mejorar de alguna u otra forma los procesos actuales.
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Para el Plan Financiero, si bien se determind un plazo de 5 afios para el estudio, se recomienda
siempre ver qué tanto podria variar en la marcha; siempre es bueno tener en mente que pueden
ocurrir imprevistos en la ejecucion de un proyecto; asi como es importante contar con un tipo
de guia, el cual, si es necesario reducir costos o aumentar, ayuden a saber qué tanto podria variar

o incluso si se podrian lograr mejores resultados.
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ANEXOS

Anexo 01. Instrumento de encuesta — cuestionario de satisfaccion del cliente.

1. INSTRUMENTO

CUESTIONARIO DE SATISFACCION DEL CLIENTE

1. ;Cuantas personas son las que conforman su familia?
(a) 1
(b) 2
(c) 3
(d) 4
(¢) Méasde 4
2. (;Con qué frecuencia compra un balén de gas normalmente?
(a) De 0 a 15 dias.
(b) De 15 a 30 dias.
(c) De 30 a 45 dias.
(d) De 45 a mas.
3. (Cuanto paga aproximadamente por el balén de gas de 10kg?
(a) 50.
(b) 51.
(c) 52.
(d) 55.
(e) Mas de 55.
4. ;Como considera el precio que paga por el balon de gas 10kg?
(a) Barato
(b) Precio justo
(c) Costoso
(d) Excesivo
5. ¢(De qué forma usted contacta a su proveedor de gas en su zona?
(a) Teléfono
(b) Internet
(c) Directo
(d) Otro
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6. (Cuanto tiempo tarda su proveedor en traerle el balon de gas hacia su casa
desde el momento que usted lo solicita?
(a) 0 a 15 minutos.

(b) 15 a 30 minutos.

105



(c) 30 a 60 minutos.
(d) 60 a mas.
7. ¢Su vendedor de gas le otorga algiin premio cada vez que compra?
(a) Si.
(b) No.
8. Si ha tenido un inconveniente ;De qué tipo fue?
(a) Puntualidad.
(b) Presentacion.
(c) Cantidad justa.
(d) Atencion.
(e) Otro incoveniente
9. (Cuales son los aspectos que le atraen del servicio que le brindan?
(a) Simplicidad.
(b) Disponibilidad.
(c) Precio.
(d) Otro aspecto.
10. ;Estarias dispuesto a adquirir una nueva marca de galon de gas?
(a) Si.
(b) No — fin de la encuesta.
11. Si la respuesta anterior fue si, por favor especifique que atributos le gustaria
que el nuevo producto tenga.
(a) Rapidez en la entrega.
(b) Optimas condiciones del balon.
(c) Servicio de delivery.
(d) Promociones.
(e) Regalos con cada entrega.
(f) Precio.
(g) Otras.
12. ;A través de qué medios le gustaria recibir informacion sobre este producto?
(a) Television
(b) Gigantografias
(c) Radio
(d) Folletos.
(e) Internet

(f) Otras.
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Anexo 02. Validacion de juicio de expertos.

Arequipa, /9 diciembre de 2024

Sefiora;
ing. Pothett Corali Begazo Velasguez
Deocente investigador de la Universidad Continental.

Fresente, -

Asunio: Validacion de instrumento
Estimado exparto:

Mos es muy grato dinginnes a usted para expresarle mi saluda y asi mismo; hacer
de su conocimienio que siendo bachifleres de |2 carrera de Ingenieria Industrial de esta
casa de estudios v siendo conocedores de su trayectoria académica y profesional, nos
hemas tomado 1a libertad de elegido JUEZ EXPERTO para revisar el conlenido del
mstrumento que pretendemos utifizar para lograr obtener el tilule profesional de
Ingeniero Indusirial con & siguienie tema de investigacion: “Plan de Negocios para la
Instalacion de una Planta Envasadora de Gas Licuado de Petrdleo (GLP) en el
distrito de Majes - Arequipa”.

Adjuntamos ia siguiente documentacion gue es necesaria para la validacion:

Instrumeano de estudio
. Formato de evaluacion de instrumento
3. Formato de validacion de juicio de experio

T

Sus observaciones y recomendaciones de esla evaluacion serviran para
deterranar los coeficientes de validez de contenido del presente cuestionano. De
antemana agradeceremos su valiosa cooperacion por la atencidn gue dispense a la

presante.
Atentamente,
T i
Sophya Alisson Mica Cerpa Carpa Jayion Paricio Castro Vita
OMI 70517044 DM 71074320
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2, FORMATO DE EVALUACION DE INSTRUMENTO

I. DATOS GENERALES

1.- Nombres y Apellidos de los Tesistas:

Sophya Alisson Milca Cerpa Cerpa

Jeyson Pafricio Castro Vita

2.- Nombre del instrumenta mofivo de la evaduacian

Encuesta de Salisfaccidn del Cliente - Universidad Confinental
3.~ Mombre y Apellidos del Yalidador del instrumenta:

Paolhett Cosali Begazo Velasquez

4 - Cargo e Institucién donde iabora:

Directora de |la Escuela Académico Profesional de Ingenieria Industrial de la Universidad

Continental

Il. ASPECTOS DE EVALUACION

TEM | INDICADORES DEFICIENTE | REGULAR | BLIENA ;:::A EXCELENTE
0-20% 21-40% 41-80% 61-80% B1-100%
1 Claridad x
2 Objetividad X
3 Actualidad x
4 Drganizacion x
5 Sufleiencis X
& Imtencionalidad X
T Consistencia X
B Coherencia x
] Metodologia 2
1ll. OPINION DE APLICABILIDAD: APLICABLE
IV. PROMEDIO DE VALORACION: 78%
Z )
|";.-'".

FIRMA DEL VALIDADOR GE ENCUESTA
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3, FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

GENERALIDADES

El que suscribe Polhelt Corali Begazo Velasques idenfificado con DNI
29730507, cerifico gue reaflcé el juicio de experto al instrumento disefiado
por las bachilleres:

Sophya Alisson Milca Cerpa Cerpa
Jeyson Patricio Castro Vita
Fecha: 28/12/(2024

OBSERVACIONES
FORMA:
Mejorar cricgrafia y orden

ESTRUCTURA: (Referido a la coherencia, dimensian, indicadores & items)
Minguna

VALIDACION

Luego de evaluado el Instiumento

Procede su aplicacion ( x) Mo procede para su aplicacion [ )

Palhett Corali Begazo Velasquez
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Arequipa, /9 diciembre de 2024

Sefior
ing. Guido Marlo Cuadros Ramirez
Docente investigador de la Universidad Continental.

Presente, -

Asunto: Validacion de instrumento
Estimado experto;

Mes es muy grato dinginnos a usted para expresarle mi saludo y asi mismo; hacer
de su conocimianio que skenda bachileres de |a carrera de Ingenieria industrial de asta
casa de estudios vy siendo conocedores de su trayectoria académica y profesional, nos
hemas tomado la libertad de elegilo JUEZ EXPERTO para revisar el conlenido del
mnstrumento que pretendemos utifizer para lograr obtener el titule profesional de
Ingeniero Industrial con & siguiente tema de investigacion: “Plan de Negocios para la
Instalacion de una Planta Envasadora de Gas Licuado de Petrdleo (GLP) en el
distrito de Majes - Arequipa”.

Adjuntamos la siguiente documentacidn que es necesaria para la validacién:

Instrumenia de estudio
. Formato de evaluacidn de instrumento
3. Formato de validacion de juicio de experio

T

Sus obsenvaciones y recomendacienes de esla evaluaclon servifan para
determinar los coeficientes de validez de contenide del presente cuestionano. De
antemano agradeceremos su valiosa cooperacion por la atencidn gue dispense a la
presante.

Atentamente,

II .
Sophya Alisson Mica Cempa Gerpa Jwyson Panicio Castro Vita
DM 70517044 OMI: 71074320
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2, FORMATO DE EVALUACION DE INSTRUMENTO

I. DATOS GENERALES

1.- Nombres y Apellidos de los Tesistas:

Sophya Alisson Milca Cerpa Cerpa

Juyson Palricio Castro Vita

2.- Nombre del instrumento mofivo de la evaluacian

Encuesta de Salisfaccidn del Cliente - Universidad Continental
3.~ Mombre y Apellidos del Validador del instrumenta:

Guido Mario Cuadres Ramirez

4 - Cargo e Institucién donde iabora:

Coordinador de la Escuela Académico Profesional de Ingenieria Ambiental de la
Universidad Confinental

Il. ASPECTOS DE EVALUACION

o T — DEFICIENTE | REGULAR | BUFENA ;:::A EXCELENTE
0-20% 21-40% 41-80% 1-80% B1-100%

1 Claridad x

2 Objetividad X

3 Actualidad x

4 Drganizacion x

5 Sufleiencia X

& Imtencionalidad X

T Consistencia X

B Coherencia x

a hetodologia b

1. OPINION DE APLICABILIDAD: APLICABLE
IV. PROMEDIO DE VALORACION: 71%

farr ey 4

FIRMA DEL VALIDADOR DE ENCUESTA



3, FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

GENERALIDADES

El que suscribe Guido Mario Cuadros Ramirez wenlificade con DNI
J02E06EE, cerifico gie realicd el juicio de experto al nstrumento disefiado
por las bachilleres:

Sophya Alisson Milca Cerpa Cerpa
Jeyson Patricio Castro Vita
Fecha: 28/12/(2024

OBSERVACIONES
FORMA:
Mejorar cricgrafia y orden

ESTRUCTURA: (Referido & la coherencia, dimensian, indicadores & [tems)
Minguna

VALIDACION
Luego de evaluado el instrumento

Procede su aplicacion ( x) Mo procede para su aplicacion [ )

Guldo Mano Cuadros Rarmilrez
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Anexo 03. Instrumento de entrevista - guia de entrevista de satisfaccion del cliente.

GUIA DE ENTREVISTA DE SATISFACCION DEL CLIENTE

Tema: Venta de Balones de Gas en la Zona

Introduccién para el entrevistador:

Buen dia, mi nombre es y estoy realizando una breve encuesta para conocer su

experiencia y nivel de satisfaccion con el servicio de venta de balones de gas en su zona.

Sus respuestas nos ayudaran a reconocer la calidad de su servicio actual. Esto tomara

solo unos minutos. ;Est4 de acuerdo en participar?

Preguntas de la entrevista:

1.

.Con qué frecuencia compra balones de gas para su hogar o negocio?

- Quincenal

- Mensual

- Seguln necesidad

.Cual es la empresa o proveedor que suele utilizar para comprar el balén de

gas?

En una escala del 1 al 5, donde 1 es "muy insatisfecho" y 5 es "muy
satisfecho", ;como calificaria el servicio de entrega de su proveedor de gas?
- 1 - Muy insatisfecho

- 2

-3

- 4

- 5 - Muy satisfecho

.Los tiempos de entrega suelen cumplirse segiin lo prometido?

- Siempre

- A veces

- Raravez

- Nunca

;Como calificaria la atencién al cliente que ha recibido al hacer pedidos o

consultas?

.Ha tenido algun problema con la calidad del gas o del balén (fugas, peso
incompleto, valvula defectuosa, etc.)?
- Si
- No
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

Si respondi6 “Si”, ;podria describir brevemente el problema?

. Cual considera que es el principal beneficio de su proveedor actual de gas?

. Qué aspectos cree que podrian mejorar en el servicio de venta de balones de

gas en su zona?

.Recomendaria su proveedor de gas actual a familiares o vecinos? ;Por qué?

. Como realiza habitualmente su pedido de gas?
- Llamada telefonica

- Aplicacion movil

- Mensaje de texto o WhatsApp

- Compra directa en punto de venta

- Otro:

.Qué tan seguro se siente con el proceso de instalacion del balén de gas por
parte del repartidor?

- Muy seguro

- Algo seguro

- Poco seguro

- Nada seguro

.Ha recibido informacion o capacitacion sobre el uso seguro del balén de gas
por parte de su proveedor?

- Si

- No

Le gustaria que su proveedor ofreciera opciones de pago digitales o sin
efectivo?

- Si

- No

- Me es indiferente

(Ha recibido alguna promocién, descuento o beneficio por parte de su
proveedor de gas?

- Si

- No

Si respondi6 "Si": ;Cual fue?
.Qué haria que usted cambiara de proveedor de gas?

(Respuesta abierta)
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16. ;Como calificaria la apariencia y limpieza del balon de gas que recibe?
(Escala del I al 5 o respuesta abierta)

17. ;Siente que el precio que paga por el balén de gas es justo en comparacion
con la calidad del servicio?
- Si
- No
- No estoy seguro

18. (En alguna ocasion ha tenido que esperar demasiado tiempo para recibir un
balén de gas?
- Si
- No

Si respondi6 "Si": ;Cuanto tiempo esperd?

19. ;Qué tan probable es que continie comprando balones de gas con su
proveedor actual durante los proximos 6 meses?
(Escala del I al 10)
1 = Nada probable, 10 = Muy probable

20. ;Ha tenido alguna vez que devolver o rechazar un balén de gas? Si es asi,
Jcudl fue el motivo y como resolvié la empresa el problema?

(Respuesta abierta)
Cierre para el entrevistador

Muchas gracias por su tiempo y por compartir su opinién. Esta informaciéon es muy
valiosa para mejorar los servicios en su comunidad.

Nota: Estas preguntas ayudaran a tener una vision mas completa de la experiencia del
cliente, incluyendo elementos de seguridad, fidelizacion, servicio posventa y percepcion
del valor.
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