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Resumen Ejecutivo

Ipesa Hydro S.A. desea expandir sus operaciones y llegar a ser reconocida como la
mejor empresa de riego a nivel nacional, sin embargo, reconoce que tiene muchas

oportunidades de mejora.

La tesis plantea implementar planeamiento estratégico para los afios 2018,2019,
2020y 2021, en donde a través de acciones concretas se contribuird a cumplir su mision y

alcanzar su vision.

La rentabilidad del proyecto, se hace visible a través del logro de los objetivos
estratégicos que se plantean como son; incrementar las ventas en $ 20 millones, para el
2021, respecto al 2017, incrementar la participacion de mercado, en 8% para el 2021,
respecto al 2017 y obtener un margen bruto superior al 15% para cada afio del periodo 2018

al 2021.

Para el desarrollo, se requiere la implementacién de iniciativas valorizadas en 388
400 soles, monto a desembolsarse paulatinamente a través de los 4 afios que dura la

implementacidn del planeamiento estratégico.

El éxito del proyecto radica en que la demanda seguira creciendo a través de los
afios por los escases progresiva del recurso hidrico que genera en las personas el concepto
de ahorro del agua, ademas de ello cada vez este recurso es méas costoso por lo que se busca
la manera de usarlo racionalmente, sumado a ello, el estado ejecutard megaproyectos

hidraulicos que origina que las tierras antes aridas ahora tengan acceso al agua. Por lo



antes mencionado, Ipesa Hydro S.A debe estar preparada para atender con personal

capacitado, uso de recursos eficientes, entre otros para poder lograr su nueva vision.

El Valor Actual Neto del Flujo de Caja Econdmico con planeamiento
estratégico es de a 2.7 millones, mientras que el VANE sin planeamiento estratégico es
de 371 mil. EI VAN del Flujo de Caja Financiero con planeamiento estratégico es de
2.5 millones, mientras que el VANF sin planeamiento estratégico es de 316 mil.

La Tasa Interna de Retorno Econdmico del escenario con planeamiento
estratégico tiene un valor de 46%. La TIRE del escenario sin Planeamiento
Estratégico es 20%. La TIR Financiera del escenario con Planeamiento Estratégico
tiene un valor de 60%, la TIRF del escenario sin Planeamiento Estratégico es 31%.

Se afirma que las proyecciones del escenario con planeamiento estratégico dan

un mayor valor a Ipesa Hydro S.A. respecto al escenario sin planeamiento estratégico.
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Introduccion

El 2017, fue un afio en el que el sector agricola tuvo que enfrentar muchos
acontecimientos que pusieron en riesgo la estabilidad de muchas empresas; el fenomeno El
Nifo, la inestabilidad que reflejaba el gobierno, cambios dentro del sector del riego a nivel
mundial como; la fusion Rivulis-Eurodrip y la compra del 80% de las acciones por parte de
Mexichem a Netafim, entre otros, que frenaron las inversiones programadas de las
agroexportadoras y agroindustriales.

La tesis a desarrollar a continuacion presenta a la empresa Ipesa Hydro S.A.,
representante de la marca Rivulis-Eurodrip en Per( desde el 2015, sin embargo, su historia
data desde hace mas de diez afios, cuando representaba a Plastro, dedicada a la importacion

e instalacion de equipos de riego tecnificado.

La empresa ha mantenido un crecimiento sostenido a lo largo de los afios, y a pesar
de ser la segunda empresa a nivel nacional en participacion de mercado, la brecha con su
principal competidor es bastante amplia, por tal razon la presente tesis desarrollara el

planeamiento estratégico para el area comercial para los préximos cuatro afos.

En el capitulo | se presentan los antecedentes del proyecto e identifican las
dificultades sobre las cuales se basan la formulacion del siguiente planeamiento estratégico.
De igual forma, se presenta la importancia y aporte del plan, asi como los objetivos que se
busca cumplir con el aporte del presente documento. Adicionalmente se detallan los
aspectos trascendentales y limitaciones que se tiene en la formulacion del presente plan

estratégico.
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El capitulo 11, se explica la situacion evolutiva de hechos de la empresa y una
sintesis del negocio en el cual se desarrolla la empresa. Se describira al negocio, luego se

indicara el ciclo de vida de los productos que ofrece, la estructura organizacional de la

misma y finalmente la situacion actual de la industria.

A lo largo del capitulo 111, se enuncian la visién, mision y valores de la empresa
Ipesa Hydro S.A. en la actualidad; y posteriormente de acuerdo a un nuevo enfoque

estratégico se desarrollan la mision, vision y valores propuestos en el plan estratégico.

Dentro del capitulo 1V, referente al analisis externo, se muestran y detallan las de
las variables del entorno como el ambiente politico, econdmico, situacién legal, entorno
cultural, entorno tecnolégico y el ecoldgico. Luego se describe el impacto que tiene cada
una de estas variables sobre los clientes y proveedores. En base al analisis realizado de los
puntos descritos anteriormente, se formulan las oportunidades y amenazas para

posteriormente elaborar la matriz de factores externos EFE.

En el capitulo V se realiza al andlisis de la industria, a través de las variables del
mercado, demanda y oferta; se presentan y desarrollan las cinco fuerzas competitivas de
Porter, tomando en cuenta la disponibilidad de los sustitutos, barreras de entrada, clientes,
proveedores y competencias en el mismo sector. Dentro de este capitulo, adicionalmente, se
desarrolla la matriz de atractividad de cada una de las fuerzas y un analisis del grado de

atractividad de la industria, asi como la matriz de perfil competitivo.

El capitulo VI describe el entorno interno, en este acapite se desarrollan las
actividades de la cadena de valor de la empresa, asi como los indicadores para cada una de

las mismas. De igual forma, se desarrolla un benchmarking a través de un comparativo con
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los lideres de la industria, donde se identifican competencias de Ipesa Hydro S.A. e
identifican ventajas competitivas que aplican para la industria. En base a la informacion

desarrollada y analizada en este capitulo se elabora la Matriz de Evaluacion de Factores

Internos (EFI).

Dentro del capitulo VII, se plantean los objetivos, se disefian de las estrategias y se
analizan los objetivos estratégicos. Se establecen las estrategias adecuadas de acuerdo a las
resultantes de las matrices, de igual forma se plantea el modelo de océano azul, la matriz
FODA, PEYEA y la gran estrategia, para finalmente presentar un resumen de las

estrategias presentadas.

En el Capitulo VIII del presente plan estratégico se formulan los elementos
estratégicos, se identifican los factores estratégicos claves que permite la elaboracion de la
MPEC (Matriz de Planeacion estratégica cuantitativa) y de identifican y analizan la

estrategia seleccionada y la contingente.

El capitulo IX, presenta el mapa de la estrategia y la propuesta de objetivos segun la
coherencia lograda en el mapa estratégico. En base a ellos, se elaboran los indicadores y las
metas vinculandolos con los objetivos estratégicos, proponiendo las metas, iniciativas, las
areas responsables y el presupuesto a destinarse, asi como el cronograma de cada una de las

actividades.

Como ultimo capitulo X, se realiza la evaluacion cualitativa y cuantitativa de la
propuesta. Se presentan los estados financieros como el estado de resultados, estado de
situacion financiera y el flujo de efectivo en la situacion actual y la proyeccion con la

estrategia que se ha implementado.



Al finalizar el analisis financiero, se obtiene los ratios financieros, a través de la
aplicacion de la metodologia de analisis de creacion de valor o rentabilidad con el Valor
Actual Neto (VAN) y la Tasa de Interna de Retorno (TIR), en un horizonte de plazo de

cuatro anos.

XX



Capitulo I. Generalidades

1.1  Antecedentes

En los antecedentes se desarrollan la importancia del agua en la agricultura, luego se
definen al riego e identifica su importancia en la agricultura, seguidamente se trata sobre la
evolucion del riego en el mundo y finalmente de la historia del riego y situacion actual en el

Peru.

a. Importancia de agua en la agricultura.

La disponibilidad del recurso agua es indispensable para la formacién de nueva
biomasa vegetal, en cultivos como la lechuga y el brécoli, el agua constituye mas del 90%
de su composicion nutricional. Sin embargo, asi como el agua es elemental para la
produccidén de alimentos, este recurso es cada vez mas escaso.

INTAGRI (2015) menciona el siguiente ejemplo para la relacion agua cultivo:

Supongamos la meta de produccién de un trigo de 5 ton/ha, donde se necesitan

alrededor de 500 L de agua para producir 1 kg de materia seca; esto resulta en un

consumo de 2,500 m3 de agua/ha para producir dicho rendimiento.



Tabla 1

Composicién Nutricional de cultivos como el Brécoli y la Lechuga

Brocoli Lechuga i
Compuesto Cantidad Cantidad Unidad

Calorias 28 18 Kcal
Agua 90.69 9 g
Proteina 2.98 1.3

Grasa 0.35 0.3 g
Cenizas 0.92 0.9 g
Carbohidratos 5.24 35 g
Fibra 3 1.9 g
Calcio 48 68 mg
Hierro 0.88 1.4 mg
Faésforo 66 25 mg
Vitamina C 93.2 18 mg

Nota: Adaptado de Composicion Nutricional. Programa de Desarrollo de la Agroindustria
Rural de América Latinay el Caribe. (p. 22 y 47) por PRODAR, IICA, FAO, s.f.

b. Definicion del riego.

RAE (s.f) indico “el riego es esparcir agua sobre una superficie, como la tierra, para
beneficiarla, limpiarla o refrescarla” (parr.1). En ese sentido, regar significa aplicarle la
cantidad de agua necesaria al cultivo para favorecer su crecimiento y desarrollo. El riego se
puede aplicar mediante diversos métodos que difieren unos de otros por el costo de
inversion, la disponibilidad del recurso, la topografia del lugar, entre otros.

c.  Importancia del riego tecnificado.
Armando (2016) indicé:

La agricultura de riego ha impulsado gran parte del incremento de la produccion

mundial de alimentos en los ultimos decenios. Si bien solo el 20 % de las tierras

agricolas del planeta cuentan con irrigacion, en ellas se produce el 40 % de nuestro
suministro de alimentos. Los rendimientos mas altos obtenidos en la agricultura de

riego duplican ampliamente los rendimientos més altos de la agricultura de secano,



e incluso los cultivos de riego que consumen pocos insumos son mas productivos

que los de secano que consumen muchos insumos. (p. 5)

En general, la agricultura mundial presenta dos problemas; (a) escasa instruccion
técnica y (b) limitada capacidad financiera de los campesinos. Es por lo anterior, que parte
de los recursos de los paises estan destinados a la construccion y mejoramiento de la
infraestructura hidraulica como grandes reservorios, canales, entre otros, de forma que
puedan asegurar gque este recurso hidrico desemboque a méas hectareas de cultivo. El
problema radica en el uso ineficiente al utilizar métodos de riego como inundacién, al
desperdiciar grandes volimenes de agua, adicionalmente al realizar fertilizacion manual o
mecanica, se expone al agricultor a componentes quimicos, y se desperdicia gran cantidad
por dispersidn a causa del viento o porque se fija en las hojas de las plantas y no en la raiz.

La aplicacion de un riego descontrolado y sin tecnificar trae como consecuencia
riegos no homogéneos en cantidades no éptimas para los cultivos (baja uniformidad),
pérdida del recurso hidrico, del fertilizante, uso ineficiente de la mano de obra, de otros
productos quimicos, entre otros, dando origen a bajo rendimiento en la produccién,
incremento de la pobreza, baja calidad del producto y la imposibilidad de desarrollo o
crecimiento.

Sin embargo, como alternativa a este problema se presenta el riego a través de
aspersores, micro aspersion y goteo que segun Lutenberg (s.f) se caracteriza por lo
siguiente:

- Aspersion: Riego de area, alta energia y descarga



Figura 1. Métodos de riego. Adaptado de “Aspersor de impacto de plastico S5000” por
Rivulis Plastro. Recuperado de http://rivulis.com/productos/sprinklers-and-
sprays/aspersor-de-impacto-de-plastico-s5000/?lang=es

- Micro aspersion: Riego de area, baja energia y baja descarga
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Figura 2. Métodos de riego. Adaptado de “Micro aspersor Rondo, Micro aspersor
Autocompensante RFR” por Rivulis Plastro. Recuperado de
http://rivulis.com/productos/sprinklers-and-sprays/rondo-micro-sprinkler-rfr-flow-
regulated-micro-sprinkler/?lang=es

- Goteo: Riego localizado, baja energia y baja descarga
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Figura 3. Métodos de riego. Adaptado de “Hydrogol Tuberia con Goteo,” por Rivulis
Plastro. Recuperado de http://rivulis.com/productos/tuberia-con-gotero/hydrogol-drip-
line/?lang=es

d. Historia del riego en el mundo.

El hombre se hizo sedentario unos 3.000 afios antes de Jesucristo, al dominar la

conduccion del agua, construyendo presas en los rios llevando el agua donde habia

buena tierra. Con el dominio de esta técnica, se inicia la agricultura de regadio. Con


http://rivulis.com/productos/sprinklers-and-
http://rivulis.com/productos/sprinklers-and-sprays/rondo-micro-sprinkler-rfr-flow-
http://rivulis.com/productos/tuberia-con-gotero/hydrogol-drip-

la agricultura nace una nueva revolucién para el hombre, el dominio del agua, el
arte del riego, el conseguir comida sin tener que hacer grandes migraciones. Para
aquellos pueblos que estaban en continuo movimiento, fue un verdadero cambio en

cuanto a sus costumbres (Mut, 2002, p.3)

El riego localizado se remonta a los afios 1860 en Alemania y 1918 en Estados
Unidos, durante estos afios el sistema de tuberias empleado no logro el éxito esperado,
debido a que las raices de las plantas no permiten la salida del agua al ramificarse dentro de
estas. Mas adelante, después de la Segunda Guerra Mundial, se inicié el riego con
microtubos y emisores para invernaderos, semilleros y jardineria.

Segun el Dr. Uri Or, en la década de los 60°s, el riego por goteo era percibido solo
como un método para conservar el agua, para ser visto luego en los 70°s como un método
para incrementar la produccion, aplicAndolo solo productores de grandes fincas. En la
década de los 80°s, el riego por goteo es reconocido para cultivos de campo abierto como
algodon, cafia de azUcar, pifia, para luego esparcirse como solucion en las plantaciones
frutales como vifiedos, citricos y en las frutas de temporada y bananas en plantaciones
subtropicales. En la década de los 90°s, el riego por goteo pasa a ser un sistema de riego
“legitimo”, reconocido por organizaciones internacionales, a la vez que los productores. El
riego por goteo es el unico método que se adapta como riego suplementario en condiciones
tropicales. Este sistema penetra también como opcidn para los pequefios productores y para

pequefias parcelas (Lutenberg, s.f.).
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Figura 4. Evolucion de los emisores de riego por goteo. Tomado de “Sistemas de Riego de
alta eficiencia,” por Oscar Lutenberg, Mashav —Israel.

En adicidn a lo anterior segun Medina (1979), fue en Israel en la década de los 60°s
cuando a raiz del mejoramiento de técnicas de extrusion e inyeccion de plasticos que se
inicia la expansion de estos nuevos sistemas. Esto permite a Israel convertirse en uno de
los pioneros de la investigacion y desarrollo de este tipo de riego en base a la gran cantidad
de zonas desérticas, aridas y semiaridas de su geografia. El gran salto a la fase de expansion
agricola se da con las investigaciones de Italia, Inglaterra, Francia y Estados Unidos, segun

Rodriguez, (1982).

e. Historia del riego en el Peru.

En los siglos XV y XVI, el imperio Inca ostenta un sistema avanzado de riego, que
suministra agua a 700.000 hectareas de diversos cultivos en la zona costera fértil.

El siglo XX representa un periodo de estancamiento agricola, en especial durante las

décadas de los afios 70 y 80. Luego se da un gran paso, cuando los gobiernos deciden



invertir en mejorar la infraestructura hidraulica, incluidas las presas y los sistemas de riego
y drenaje, lo que produce un aumento del territorio bajo riego, principalmente en la region
costera.

En lo que respecta al riego, los primeros sistemas de riego son por inundacion y
extrusion, luego se migra a los sistemas de riego por goteo, aspersion y micro aspersion,
para que finalmente desde el 2005 se empiece a difundir en el Per( los sistemas de riego
por pivote.

f. Situacion actual en el Pera.

Segun The Economist, Per( posee la economia de mas rapido crecimiento de
América del Sur. Este comportamiento es el resultado de los precios récord de las
exportaciones de minerales, asi como de productos mas nuevos, Como mangos y
alcachofas. La agricultura de regadio es cada vez méas importante en el desarrollo y
crecimiento de Perd, en especial después del periodo de estancamiento y desarrollo
limitado en las décadas de los 70 y 80. La agricultura emplea al 30% de la poblacion de
Per( y representa mas del 13% del PBI y mas del 10% de las exportaciones totales (1.600
millones US$ en 2005). Dos tercios del PBI agricola se producen en la costa del Pacifico,
una region totalmente dependiente del riego debido a las pocas precipitaciones. Los
cultivos de alto valor y la tecnologia de riego han tenido un gran impacto en el desarrollo
rural de la costa. En 2001, la pobreza rural de la region era del 5,2%. A pesar del
crecimiento, la pobreza disminuyo sélo de manera lenta en la regién andina, donde la
pobreza alcanza el 70 por ciento de la poblacion, y muchos indigenas permanecen atados a
una agricultura de subsistencia en minifundios que producen solo un tercio del PBI agricola

del pais.



El riego desempefia un papel fundamental en el aumento de la produccion y
diversificacion agricolas, en el empleo rural y en la garantia de alimentos. Existe una
necesidad de proporcionar servicios de riego seguro y rentable, asi como mejorar la gestion
de recursos hidricos. Segun el Eco. Francisco Costa Esparza, representante para la Region
Norte de América Latina de la FAO, Organizacion de Agricultura y Alimentacion de la
ONU, el gobierno del presidente Alan Garcia establece un objetivo ambicioso para reducir
la pobreza al 30% al final de su mandato, en 2011. Por primera vez en tres décadas, el
Estado tiene dinero para invertir y (con la ayuda del Banco Mundial) el Gobierno elabora
una nueva estrategia contra la pobreza, la cual incluye el aumento de los gastos sociales y el
desarrollo agricola, a la vez que intenta enfocarse mas de cerca en las zonas mas pobres, la
mayoria de las cuales se encuentran en los Andes, al sur del pais.

Actualmente el gobierno a través de su plan de Gestion de Riesgos y Adaptacion al
Cambio Climatico en el sector Agrario para el periodo 2012-2021 plantea las acciones
correspondientes en materia de Gestion de Riesgos y cambio climéatico, motivado por los
efectos que esta teniendo, ha tenido y tendra el cambio climatico sobre la produccién
agropecuaria de mediana y pequerfia escala poniendo en riesgo la seguridad alimentaria de
las poblaciones vulnerables. En este plan se precisa todas las actividades que ejecutan
entidades como el ANA y el PSI para fomentar el desarrollo integral y sostenible de los
sistemas de riego a nivel nacional, mejorar la infraestructura, fortalecer las organizaciones
de usuarios de agua, tecnificar el riego, contribuir en la eficiencia del riego y por ende al
incremento de la rentabilidad del agro.

En adicion a lo anterior, actualmente el Peru debe tomar las medidas

correspondientes para revertir los efectos del cambio climéatico de marzo 2017 sobre las



costas peruana, de lo cual el 30% de los cultivos del pais se han perdido, lo que equivale a

mas de 90 mil hectareas segun preciso Héctor Carrasco, presidente de Conveagro.

1.2 Determinacion de problema u oportunidad

La empresa Ipesa Hydro S.A. cuenta con cinco afios en el mercado en la venta de
equipos y proyectos de riego. Durante este tiempo el crecimiento de la empresa se
caracteriza por una organizacion con oportunidades de mejora para el establecimiento de
estrategias que posibiliten un mayor crecimiento en el tiempo.

Actualmente, dada la coyuntura nacional de la caida en las ventas a raiz del
fendmeno climatoldgico, la empresa ve la necesidad, no solo de permanecer en el mercado
de sistemas y equipos de riego, sino también de optimizar sus recursos para mantener la
rentabilidad esperada. Por ello surge la pregunta ;Qué requiere Ipesa Hydro S.A. para
afianzar su crecimiento en los proximos cuatro afios?

Se ha identificado que la empresa deberia contar con una estructura organizacional
que soporte la continuidad del negocio y que permita la comunicacién de los objetivos y
estrategias hacia el interior de la empresa, lo que puede derivar en un manejo éptimo de sus
recursos econdmicos y la toma de decisiones acertadas.

El crecimiento de la empresa se ha basado en la evolucion positiva del mercado y la
creciente demanda interna, sin desarrollar estrategias comerciales basdndose en sus ventajas
competitivas y por consiguiente cumplir las metas anuales proyectadas.

En ese orden de ideas se considera necesario desarrollar un plan estratégico que

asegure el retorno al accionista.
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1.3 Justificacion de proyecto

En el presente trabajo se estan aplicando los conceptos adquiridos durante los
estudios en la escuela de Posgrado considerando que existe una creciente demanda en el
empleo de sistemas de riego tecnificados por la creciente escasez mundial del agua. Es por

dicha razén que se enfatiza lo siguiente:

a. Financiero: En funcidn al estudio realizado poder proponer un plan estratégico que
posibilite a la compafiia la mejora de sus indicadores financieros a nivel de
resultado.

b. Mercado: Aprovechar la creciente escasez mundial de agua como oportunidad para
posicionar a los sistemas de riego tecnificado, asi como el desarrollo del mercado
agroindustrial en el Peru.

C. Académico: Reforzar los conceptos, teorias y trabajos que antecedan a este estudio,
gue nos sirva de base para poder gestionar proyecciones, emitir sugerencias y

conclusiones que puedan servir de marco de referencia a la empresa.
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1.4 Objetivos generales y especificos

a. Objetivos generales.
Elaborar un plan estratégico comercial para la empresa Ipesa Hydro S.A. para el

periodo 2018 al 2021.

b. Objetivos especificos.

- Realizar el analisis interno y externo utilizando las herramientas de analisis la
cadena de valor, PESTEL, cinco fuerzas de Porter, entre otros.

- Establecer objetivos estratégicos.

- Definir estrategias necesarias y seleccionar las adecuadas para la consecucion de los
objetivos identificados.

- Determinar las actividades necesarias para la implantacion de las estrategias.

- Valorar los beneficios econémicos de la implementacion del plan estratégico

1.5  Alcancesy limitaciones de la investigacion

El plan estratégico abarca desde el afio 2018 al afio 2021, el alcance geografico sera
en su sede administrativa de Lima y sus sucursales de provincia (Piura, Lambayeque, La
Libertad, Lima, Ica 'y Arequipa).

El presente trabajo estara formulado para la empresa Ipesa Hydro S.A. y sus
principales unidades de negocio; sin embargo, puede ser utilizado como fuente secundaria
para otras empresas de la industria.

Las principales limitaciones encontradas para estructurar el plan estratégico fueron
las siguientes:

- Informacion desactualizada del sector. Si bien existe informacion del sector

agroindustrial que son las empresas donde se colocan los sistemas de riego
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tecnificados, no hay informacion actualizada sobre &reas con goteo, areas eriazas,
areas con otros sistemas de riego, entre otros.

Falta de informacion econdmica, de proyecciones de ventas y otros de las empresas

de la competencia.
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Capitulo 1. La empresa

En este capitulo se analiza los antecedentes de la empresa, a continuacion, se
describira al negocio, luego se indicaréa el ciclo de vida de los productos que ofrece, la
estructura organizacional de la misma y finalmente la situacién actual de la industria.

2.1  Antecedentes de la empresa

La historia de Ipesa Hydro S.A. data del afio 2000, inici6 sus operaciones como
Plastro Pert S.A con la venta directa de equipos importados y proyectos de riego. En el afio
2004 la junta general nombré como apoderado especial a Eduard Jim Prieto Wilches.

En el afio 2009, cambio su razén social a John Deere Water S.A., en el afio 2012, la
empresa se convirtié en una compafiia de fondos peruanos, convirtiéndose en Ipesa Hydro
S.A., manteniendo la representacion de la marca internacional John Deere Water S.A. Con
estos cambios, el nombre un nuevo gerente general, el sefior Carlo Mosoni Toyofuku, y
como apoderado la sefiora Angelica Maltese Benguer, conformando un nuevo directorio
con las personas antes mencionadas ademas de Giorgio Giuseppi Mosoni Morales, Maria
Elena Toyofuku de Mosoni y Pedro Miguel Yllanes Martinez. (Partida Registral SUNARP,
2012). Ipesa Hydro S.A. pasa a formar parte de la corporacion Ipesa; la cual ademas tiene

bajo su poder CGM Rental e Italtrac.

> <8 P X
/ \
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P LHSTHO UoHN DEERE \ ES A/'

WER/ \HYDRO /
Plastro Peru S.A. John Deere Water S.A. Ipesa Hydro S.A.
Afo 2000 Ano 2009 Afio 2012

Figura 5. Linea de tiempo de la empresa Ipesa Hydro S.A. Adaptado de la “Partida
Registral,” por SUNARP.
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En el 2015 John Deere Water S.A fue comprado por Rivulis Plastro, iniciandose
Ipesa Hydro S.A. como representante de la nueva marca, pero manteniendo los productos
en cartera de John Deere Water S.A.

En el afio 2017, Rivulis Plastro anuncié que adquirié la empresa griega Eurodrip, la
cuarta mayor empresa de equipos de riego del mundo. Dicha adquisicidn convirtio a
Rivulis en la segunda empresa mas grande del mundo, con lo antes mencionado Ipesa
Hydro S.A. tiene ademas de la representacion de Rivulis Plastro la de Eurodrip.

(Rivulis.com, 2017).

Figura 6. Marcas internacionales que distribuye Ipesa Hydro S.A. Adaptado de “Rivulis
and Eurodrip Announce Merger to Create a World Leader in Micro Irrigation,” por Rivulis
Plastro, 2017. Recuperado de http://rivulis.com/2017/01/11/rivulis-eurodrip-announce-
merger-create-world-leader-micro-irrigation/?lang=es

Segun SUNARP la empresa se dedicara a la importacion, exportacion, produccion y
comercializacion de bienes e insumos para uso agricola y agroindustrial, equipos de
telecomunicaciones en general sean radioeléctricos, dpticos, entre otros. (SUNARP, 2014,

p.36)

En cuanto al nivel de facturacion, Ipesa Hydro S.A., presenta los siguientes valores

de facturacion anual desde los afios 2014, 2015 y 2016.


http://rivulis.com/2017/01/11/rivulis-eurodrip-announce-
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® Facturacion 11,291,776.51 12,874,284.21 15,230,620.24
= Periodo 2014 2015 2016

Figura 7. Facturacion anual Ipesa Hydro S.A. Adaptado de “Estados Financieros
2014,2015 y 2016,” por Ipesa Hydro S.A.

2.2 Descripcion del negocio

Ipesa Hydro S.A., pertenece al grupo IPESA, como distribuidor exclusivo en el Peru
de Rivulis Irrigation. Rivulis cuenta con la mas completa gama de productos para riego
tecnificado, con emisores de riego por goteo, micro aspersion y aspersion para atender las

necesidades de sus clientes en el rubro agricola y minero.

Ipesa Hydro S.A. cuenta con cuatro unidades de negocio; (a) venta de materiales,

(b) venta de cintas, (c) proyectos de riego tecnificado privados y publicos y (d) mineria.
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Tabla 2

Facturacion por Unidad de Negocio

Centro de Total Porcentaje
Costo 2014 2015 2016 general del total
Cintas 6,657,810.3  3,136,109.6  5,201,710.7 14,995,630.6 37.1%
Proyectos

Privados/ 2,877,488.3  7,538,874.6  3,909,105.4 14,325,468.3 35.5%
Publicos

Materiales 1,886,249.7  1,924,883.1  4,736,856.3  8,547,989.1 21.2%

Mineria 848,321.3 274,416.9  1,382,9476  2,505,685.8 6.2%

Total

12,269,869.6  12,874,284.2 15,230,619.9 40,374,773.8  100.0%
general

Nota: Adaptado de Estados Financieros por Unidad de Negocio 2015, 2016 y Reporte de
Facturacion del ERP Osis 2014.

La operacién del negocio se inicia a través del contacto con los clientes, sea via
telefénica o con reunion comercial. En el caso de venta de materiales, mineria y cintas se
procede con la cotizacién, el cliente emite orden de compra, y se procede con el despacho
de la mercaderia. Sin embargo, para proyectos existe un procedimiento completamente
distinto, luego de la primera reunién, se procede con la etapa de planificacion, la cual luego
de ser aprobada por el cliente se realiza la cotizacion de la misma, concretandose luego de
varias reuniones y modificaciones, para finalmente generarse una orden de compra por

parte del cliente.

Ipesa Hydro S.A., como parte de su atencion personalizada a clientes, cuenta con

almacén Aduanero en Lima y con sucursales y almacenes en Piura, Chiclayo, Trujillo,
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Lima, Ica y Arequipa, ofreciendo asi stock permanente de materiales a su disposicion

ademas de servicio técnico permanente en la zona.

Tabla 3

Sucursales y almacenes por zona

Zona Sucursales y almacenes

Piura Mza. B Lote. 11 Z.1. Piura - Piura - Piura

Chiclayo Car. Panamericana Norte Nro. 792 int. 960 Lambayeque - Lambayeque -
Lambayeque

Trujillo Car. Panamericana Norte - Huaca Igr,ga Nro. S/n fnd. Ex fundo Maria Caridad
(Los Pinos) La Libertad — Virua - VirQ
Av. Republica de Colombia Nro. 478 (ex Av. Central 470-478) Lima - Lima -

. San Isidro

Lima Car. Panamericana Sur km. 30.5 C.P.R San Pedro (frente a campo mar u)
Lima - Lima - Lurin

lca Car. Panamericana Sur Nro. 295 (sector cambio de Macacona) Ica - Ica -

Subtanjalla

Arequipa Al. Camana Mza. Al Lote. 2 Arequipa - Caylloma - Majes

Nota: Tomado de direcciones fiscales de Ipesa Hydro S.A. por SUNAT. Recuperado de
http://e-consultaruc.sunat.gob.pe/cl-ti-itmrconsruc/jcrSO0Alias


http://e-consultaruc.sunat.gob.pe/cl-ti-itmrconsruc/jcrS00Alias
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Figura 8. Ubicacién geografica de Sucursales y almacenes por zona. Recuperado de

http://ipesahydro.com.pe/

Ciclo de vida del producto

2.3
Los productos de una compafiia nacen, crecen, maduran y luego decaen, al igual que

los seres vivos. Para permanecer viva, la empresa debe desarrollar nuevos

productos de manera continua y administrarlos con eficacia a lo largo de su ciclo de

vida. (Kloter y Armstrong, 2012, p.273).
Para realizar el ciclo de vida de los productos de Ipesa Hydro S.A., el enfoque se
realiza en funcién de las unidades de negocio de la empresa. En ese sentido, segun la figura

gue se muestra a continuacion, el analisis se aplica para Cintas, Proyectos y Materiales, que

corresponden al 93.8% de la facturacién de Ipesa Hydro S.A.


http://ipesahydro.com.pe/
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m Cintas

= Proyectos
Privados/Publicos

m Materiales

m Mineria

Figura 9. Porcentaje de facturacién por unidad de Negocio. Adaptado de Estados
Financieros por Unidad de Negocio 2015, 2016 y Reporte de Facturacion del ERP Osis
2014.

a. Cintas.
En el caso de la unidad de negocio Cintas, esta se encuentra en la etapa de madurez,
caracterizada por que los competidores proceden a reducir sus precios de venta, a
incrementar su publicidad y promociones de venta. Lo anterior origina una disminucion de

utilidades.

Ventasy Utilidades S

Ventas

Tiempo

Desarrollo

Introduccién Crecimiento Madurez Decadencia
del producto

Figura 10. Ciclo de vida del producto Cintas. Adaptado de Estados Financieros por Unidad
de Negocio 2015, 2016 y Reporte de Facturacion del ERP Osis 2014.
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Ipesa Hydro S.A. durante el 2016 aumento el volumen de importacién de cintas, al

igual que sus competidores directos; Netafim y B&K lo que origin6 una gran oferta en el

mercado, con consecuencias en variaciones drasticas de precios, gastos de marketing como

publicidad innovadora, promociones, entre otros.

41%

24 1%

B&E EURODRIP NETAFIM AGRICOLA

22014 $ 281844154 FT791981.28 3 165109755 £ 131519168 § 4851046
w2015 $1,030693.38 % 569,514.33 $ 654,091 34 5510,734.91 512343241
m2016  $342523323 §$151901831 $954.567.27 | $206271144 §115572.00

8%

ﬁ,{, 4%

JAIN
$631929.72
$273,754.72
$323,517.74

3%

CORANDE

3 256.024.54

$67,711.72
$0.00

Figura 11. Importacidon de cintas realizada por las empresas del sector. Porcentajes reflejan
participacion de mercado de cada empresa respecto al total de las importaciones de los afios

indicados. Adaptado de Reporte Anual de Infogestion afios 2014, 2015 y 2016.

b. Proyectos privados y publicos.

La etapa de crecimiento esta caracterizada por una rapida aceptacion del producto.

(Kotler, 2002, p.171). Segun Kotler, cuando un producto esta en crecimiento se debe

ofrecer extensiones de productos, servicios o garantias, ademas de buscar crear conciencia e

interés en el mercado masivo.
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Ventas y Utilidades $

Ventas

Tiempo

Desarrollo
del producto

Introduccion Crecimiento Madurez Decadencia

Figura 12. Ciclo de vida del producto Proyectos. Adaptado de Estados Financieros por
Unidad de Negocio 2015, 2016 y Reporte de Facturacion del ERP Osis 2014.

La superficie agricola del Peru expresada en hectéareas ha ido aumentando
sostenidamente a través de los afios. Segun el Ministerio de Agricultura y Riego, el ultimo
censo Agropecuario Nacional realizado en el 2012, muestra que un gran nimero de
departamentos han incrementado sus areas agricolas lo que es una oportunidad para la
empresa Ipesa Hydro S.A., al incrementarse la posibilidad de que un mayor nimero de
empresas migren de las formas tradicionales de riego al riego presurizado como goteo y

micro aspersion.



Tabla 4

Superficie Agricola del Peru expresada en hectéreas
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Departamento 1975 1995 2000 2012

Puno 334,990.00 59,579.00 700,621.00  4,464,474.00
Loreto 1,518,788.00 1,039,299.00 1,113,740.00  3,250,238.00
Cusco 616,970.00 371,771.00 637,097.00  2,666,567.00
Junin 296,920.00 660,711.00 769,767.00  2,423,790.00
Ucayali 569,843.00 932,141.00  2,321,909.00
Ayacucho 766,826.00 78,395.00 272,229.00  2,246,988.00
Lima 482,163.00 116,015.00 262,862.00  2,002,429.00
Arequipa 439,649.00 46,481.00 136,243.00  1,965,270.00
Piura 729,158.00 246,324.00 365,373.00  1,895,878.00
Amazonas 407,576.00 1,482,746.00 817,692.00  1,766,279.00
Apurimac 525,231.00 106,395.00  1,573,792.00
Huancavelica 303,071.00 .. 75,584.00 1,485,297.00
Huanuco 534,604.00 562,336.00 744,790.00  1,479,397.00
Cajamarca 1,193,392.00 466,972.00 869,559.00  1,409,292.00
San Martin 1,207,922.00 1,351,208.00 1,644,577.00  1,323,017.00
Ancash 699,919.00 45,642.00 353,386.00  1,301,924.00
La Libertad 771,922.00 199,597.00 315,410.00  1,057,201.00
Pasco 315,677.00 204,455.00 396,320.00  1,002,760.00
Lambayeque 304,866.00 182,590.00 295,827.00 691,070.00
Madre de Dios 194,405.00 80,876.00 274,197.00 661,344.00
Tacna 144,099.00 .. 24,078.00 625,807.00
Ica 296,743.00 130,397.00 137,925.00 599,503.00
Moquegua 87,980.00 24,537.00 504,590.00
Tumbes 28,054.00 14,987.00 22,848.00
Callao 801.00
Total 12,200,925.00  7,895,237.00 11,285,337.00 38,742,465.00

Nota: Adaptado del Instituto Nacional de Estadistica e informatica IV Censo Nacional
Agropecuario 2012. Ministerio de Agricultura y Riego.

Segun Maximixe (2016) y el Informe Inversion Privada en los sectores productivos

MINAGRI 2016, se encuentran planeados nuevos proyectos de gran envergadura y fuerte

inversion para los préximos afios para la irrigacion de nuevas zonas que antes eran eriazas

por falta de agua. Las nuevas hectareas significan oportunidad de crecimiento de las
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empresas que buscan ampliar su frontera agricola. Por lo que se concluye mas proyectos de

riego donde Ipesa Hydro S.A. incrementa posibilidades de desarrollar por su experiencia

técnica y operativa.

Tabla 5

Principales proyectos del sector agricultura

L Nuevas hectareas
Nuevos Proyectos Inversion .
para irrigar

Proyecto Especial Binacional $ 296 millones 19.5 mil hectareas
Puyango Tumbes

Adecuacion del proyecto

S . S/ 1 428 millones 33 mil hectareas
original Chinecas

Proyecto Integral Olmos S/ 198 millones 43.5 mil hectéreas
I;ggzcto Majes Siguas Il S/ 2018 millones 38.5 mil hectareas

Nota: Adaptado Reporte sectorial por Maximixe, 2016 y del informe Inversion Privada en
los sectores productivos por Ministerio de Agricultura y Riego, 2016.

2019:
. Chavimochic Il

USS 715 miillones
2021: 715

- Majes Siguas ||
USS 550 millones

550

2017 2018 2019 2021
B USS Millones B Numero de Proyectos

Figura 13. Proyectos de irrigacion confirmados. Tomado del Reporte Sectorial 2016-
2017. Sector Agricola por Maximixe.
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c. Materiales.

Durante la etapa de introduccion; el periodo de crecimiento de las ventas es lento, a

medida que el producto se introduce en el mercado. No hay utilidades en esta etapa

debido a los elevados gastos en que incurre con la introduccién del producto.

Puesto que toma tiempo sacar un nuevo producto y llenar los canales de

distribucion, el crecimiento de las ventas suele ser lento en esta etapa. (Kloter, 2002,

p.171).

Con relacion a las valvulas Rivulis, como indica Kloter, a pesar de ser un producto
innovador ha tenido costos altos, por la misma razén de no importar grandes volimenes por
lo que el proveedor no hacia descuentos considerables. Sin embargo, con estos productos
de introduccion se puede buscar hacer una distribucién selectiva con clientes que estén

dispuestos a pagar un poco mas por productos que ofrecen un valor agregado.

Ventas y Utilidades $

/_\ Ventas

0 ‘ Tiempo

Desarrollo
del producto

Introduccion Crecimiento Madurez Decadencia

Figura 14. Ciclo de vida del producto Materiales. Adaptado de Estados Financieros por
Unidad de Negocio 2015, 2016 y Reporte de Facturacion del ERP Osis 2014.
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En la industria del riego existente varias marcas reconocidas de procedencia Israeli,
asi por ejemplo para valvulas; Dorot, Bermad, Raphael, Rivulis, para filtros de grava;
Yamit y Odis, para conectores, Rivulis, Tavlit, Tefen, Bermad, entre otros.

A pesar de que varias empresas del sector comercializan las mismas marcas antes
mencionada, Ipesa Hydro S.A. es el distribuidor autorizado de la marca Rivulis, sin
embargo, dicha marca solo tiene en el mercado casi tres afios, por lo que Ipesa Hydro para
tener un diferenciador versus las empresas del sector debe enfocarse en introducir al

mercado las valvulas, filtros, accesorios y otros de la marca que representa.

Tabla 6

Ventas en unidades por marca de valvula

Valvulas ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017

por

marca Unidades Porcentaje Unidades Porcentaje Unidades Porcentaje

vendidas del total vendidas deltotal vendidas del total

Valvulas 262.00 27% 508.00  30% 11700  38%
Rivulis
Valvulas 726.00 73% 1,198.00  70% 19000  62%
Dorot

TOTAL 988.00 100% 1,706.00 100% 307.00 100%

Nota: Expresado en unidades vendidas, reporte no incluye repuestos, incluye valvulas
hidraulicas, mariposas, hidrometros, alivio, pr/ps, entre otras. Adaptado Reporte Anual de
ventas por unidades de producto por ERP Osis de Ipesa Hydro S.A. 2015,2016 y 2017.
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Figura 15. Ventas en porcentaje por marca de valvulas de Ipesa Hydro S.A. Tomado del
Reporte Anual de Ventas por unidades de producto por ERP Osis. 2015, 2016 y 2017.

2.4

Estructura organizacional actual de la empresa

Chandler (1962) sostiene que la estructura organizacional es un reflejo de los

recursos humanos con los que se cuenta, pues son las personas quiénes ocupan los

diferentes puestos en la empresa.

A continuacion, se muestra el actual organigrama de la empresa Ipesa Hydro S.A.
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Figura 16. Organigrama de Ipesa Hydro S.A. Tomado de la red de la empresa Ipesa Hydro
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Job description, es la herramienta usada para que cada empleada tenga conocimiento
de sus funciones, objetivos y responsabilidades; de forma que en el dia a dia se evite
duplicidad en las tareas encargadas, se optimice la productividad y haya mas trabajo en

equipo.

Es general es usado en el proceso de seleccion para contratar al personal que cubra
las expectativas de la empresa y luego durante la induccion y el trabajo diario cuando se le

explicar al trabajar el limite de su accionar.

Tabla 7

Relacion entre los puestos con poder de decision

Gerente Gerente de Gerentede  Director de Gerente Jefe de Supervisor  Jefe de venta Jefe de venta Jefe de venta Jefe de Jefe de

Cargo e " . . -~ . - . . S
9 General  Administracion Operaciones Ventas Comercial Logistica General  de proyectos  materiales mineria  ventascintas  ingenieria

Relacion de Accionistas Gerente Gerente Gerente Director de Gerente de Gerente de Gerente Gerente Director de Director de Director de
dependencia General General General Ventas Administracion  Operaciones Comercial Comercial Ventas Ventas Ventas

Jefe de logistica Gerente
Gerente de Comercial/
o Tesorero/ . . .

Administracion Recursos Supervisor Asistente Jefe de ventas Distribucion Cadista/

. Director de General/ comercial/ Jefe  proyectos/ y Supervisorde  Ejecutivos de Ejecutivos de Ejecutivo de Disefiadores/
Equipo Humanos/ . . almacenes/ .
Ventas Asistente de de ventas jefe de ventas proyectos  ventas zonales ventas zonales ventas cintas gestor de
Contador/ : e . compras

Gerente de operaciones mineria/ materiales proyectos

: Asistente .
Operaciones L jefe de ventas
administrativo .
cintas/

Nota: Tabla solo incluye puestos de gerencia y jefaturas. Adaptado del Manual de
funciones y perfiles de puestos SIG M 02.

Del organigrama y la tabla 7, se observa las siguientes diferencias con los perfiles
que actualmente cuenta Ipesa Hydro S.A, entre ellos que actualmente no tiene dentro de su
planilla al Gerente Comercial, Jefe de ventas proyectos, jefe de materiales y gestor de
proyectos, sin embargo, existe otros puestos que se han creado a medida que la empresa ha
ido creciendo en volumenes de venta y en participacion de mercado, como son; jefe de
zona Norte, jefe de zona de Centro — Sur, supervisor de proyectos zona Norte y supervisor

de proyectos zona Sur, responsable de proyectos del estado, entre otros.
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De lo anterior, se considera necesario replantear las funciones y perfiles de cada
puesto, adecuandolo a la necesidad de Ipesa Hydro S.A. y la necesidad de un demandante
mercado que exige personal con experiencia en el sector agricola para brindar respuestas

rapidas y soluciones a problemas.

2.5 Situacion de mercado y financiera actual de la industria

a. Empresas del sector.

La industria del riego esta compuesta por diversas empresas con diferencias
marcadas que se ven reflejadas en la aceptacion del cliente final.

El siguiente andlisis se ha realizado tomando las empresas mas representativas de la
industria basado en el reporte Pert Top 10 000 actualizado a febrero del 2017, el cual
muestra informacidn sobre cifras y analisis del mundo empresarial peruano, con el objetivo
de transparentar la realidad financiera del pais.

Segun Pert Top 10 000, las empresas con mayor facturacion de la industria son
Netafim, Ipesa Hydro S.A., Naandanjain, Corande, Eurodrip, Sistemas de Riegos Ing.,
Orbes Agricola y Agro Gestidn. De tal forma, otras empresas como Pino, Negasur, R-
Deltac, Irrigando, Moliplast, Megafusién, entre otras no son parte del analisis de la
industria por tener un nivel de facturacion menor y no competir directamente con las
empresas mencionadas por el Pert Top 10 000.

El siguiente analisis pretende demostrar las caracteristicas de las empresas de la
industria como son promedio de facturacién, tipo de comercio, unidades de negocio, afio de

inicio de operacion en Peru y mercado que atiende.



Tabla 8

Caracteristicas de las empresas de la industria

Promedio Tipo de comercio Unidades de Negocio Segmentos en venta de

Empresas facturacion — : . — — Afo de in.icio de : proyectos
2013 -2015 Importadores Exportadores Distribuidores Proyectos Materiales Cintas Mineria e operaciones Privado Estado
— — — — — — — unidades
: P P P— P
“ NETAFIM $46,384,962.33 2007 P
P P P P P P P
I ESA $14,643,237.00 2012 P P
NAANDANIAI <2 612.203.33 P P P P P p p
2008
BYcomaNDE 4796015000 P P P P P p p
L 1988
’f IEuI |p $6,883,225.67 P P P P
SISTEMAS 2008
L JNG SR $6,049,548.67 P P P P P P 1996
hasta 50 has
‘ $4,676,567.00 P P P P P P 1999 P
: G $4,352,881.33 P P P P P 2004 P
i hasta 50 has

Nota: Facturacion tomado del informe Pert Top 10 000, 2016



b. Facturacion por empresa de la industria.

30

La facturacion de las empresas de la industria anual fluctia desde los 4 000 000 de

ddlares en empresas como Sistemas de Riego Ingenieros, Agro gestion y Orbes Agricola

hasta montos anuales superiores a los 20 000 000 ddlares mostrados de manera sostenido

por la empresa Netafim durante los afios 2013, 2014 y 2015, empresa que lidera la lista de

empresas de la industria.
Tabla 9

Facturacion anual empresa de la industria

Ranki

Razén Social anking Ranking Ranking __ .. . o= e %0 departicipacion o % de participacion __ o« % de participacion

2015 2014 2013 en el mercado 2015 en el mercado 2014 en el mercado 2013
NETAFIM PERU
SAC 561 846 1459 67,168,863.0 54.9% 47,568,710.0 51.3% 24,417,314.0 30.0%

SAHYDRO

&K 2390 3044 1716 14,438,167.0 11.8% 9,513,742.0 10.3% 19,977,802.0 24.5%
RERBAEIAIN

3042 3847 4350 10,922,787.0 8.9% 8,139,535.0 8.8% 6,474,288.0 7.9%
EQUIPOS DE
RIEGO OLIVOS 3619 4719 4692 9,165,097.0 7.5% 6,871,036.0 7.4% 6,104,329.0 7.5%

NDE S.A.C.

EURODRIP PERU

4861 4279 4469 6,811,048.0 5.6% 7,364,341.0 7.9% 6,474,288.0 7.9%
ORBES
AGRICOLA 6251 6493 6232 4,865,034.0 4.0% 4,651,163.0 5.0% 4,513,504.0 5.5%
S.AC.
S$I8TEMAS DE
RIEGO 6281 5166 3609 4,865,034.0 4.0% 5,884,426.0 6.3% 7,399,186.0 9.1%
INGENIEROS
AGRO GESTION

7156 9555 49_45 4,,205,901.0 3.4% 2,748,414.0 3.0% 6,104,329.0 7.5%
Nota: Adaptado del Ranking Per(l Top 10 000, 2016

TOTAL 122,441,931.0 100% 92,741,367.0 100% 81,465,040.0 100%




31

70,000,000.0
60.000,000.0
50,000,000.0
40.000,000.0
30.000,000.0
20,000,000.0

10.000,000.0
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® Facturado 2013 S » Facturado 2014 S = Facturado 2015 $

Figura 17. Facturacion anual por empresas de la industria expresada en dolares. Adaptado
del Ranking Pert Top 10 000, 2016.

c. Importaciones de las empresas de la industria.

La decision de comprar surge a partir de dos necesidades; la escasez de un producto
en el mercado local o el bajo costo de importar vs altos costos de produccion.

Para el caso de la industria en estudio la importacién se da porque resulta mas
barato traer del exterior los productos que el costo de instalacion de fabricas de produccion,
con lo que se puede lograr precios mas competitivos ante un mercado exigente y donde hay
ofertantes que estan dispuestos a marginar muy poco con el objetivo de mantener la
supremacia de su marca. En la industria de los equipos de riego, la decision de importacion
toma ademas mas importancia toda vez que puedes perder ventas por no contar con el stock

necesario.



32
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30,000,000.00
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NETAFIM IPESA HYDRO AGRONEGOCIOS ~ NAAN DAN JAIN EURODRIP ORBES AGRICOLA EQUIPOS DE AGRO GESTION
B&K+SRI RIEGO OLIVOS
CORANDE
W2015 16,890,067.68 5,446,260.00 3,005,740.14 3,466,901.54 2,812,848.94 1,329,179.95 2,070,824.39 413,719.51

m2016  33,961,943.57 8,819,127.98 3,337,401.33 2,889,952.64 1,553,965.54 1,112,194.90 857,903.62 124,390.15

Figura 18. Importacion anual por empresas de la industria expresada en dolares. Adaptado
de Infogestién. 2015, 2016.

d. Exportaciones de proveedores con destino Pera.

Para analizar la industria, es importante analizar las exportaciones realizadas al Per(
por parte de los proveedores extranjeros, ya que en funcion del volumen y lo que representa
monetariamente la venta de los productos, serd un indicar si el pais es atractivo para los
fabricantes de equipos de riego y deben seguir invirtiendo tiempo y esfuerzos en el pais, por
el contrario si resultara que el pais no es atractivo por el volumen de ventas dichas
empresas deberian migrar hacia otros mercados mas rentables.

En el caso del Peru, los proveedores del extranjero como Netafim, Rivulis, Jain
Irrigation, Irri Al Tal, entre otros, exportaron en el 2015 la suma de 35 435 542. 15 ddlares
y en el 2016 la exportacion se elevd considerablemente Illegando a la suma de 52 975

575.32 délares.
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Tabla 10
Exportacion segun proveedor en dolares
xR o 2015 % 2016 %
Netafim 11.395.895,20 32,2% 31.476.959,48 59,4%
Rivulis 4.302.394,50 12,1% 7.198.543,89 13,6%
Jain Irrigation 3.324.957,14 9,4% 2.759.493,91 5,2%
Irri Al Tal 1.074.729,77 3,0% 1.654.828,32 3,1%
Rdo Water 803.028,72 2,3% 1.519.018,31 2,9%
Eurodrip 2.102.155,04 5,9% 1.292.826,67 2,4%
Azud 742.521,79 2,1% 626.934,00 1,2%
Valmont 5.149.128,94 14,5% 600.092,03 1,1%
Olivos 1.102.883,38 3,1% 383.064,05 0,7%
Vyrsa (asper) 121.175,05 0,3% 237.058,40 0,4%
Term (g az) 178.407,00 0,5% 228.805,24 0,4%
Raind Bird 243.724,69 0,7% 217.687,20 0,4%
Sunny Hose 263.305,36 0,7% 141.754,78 0,3%
Pvc-Pe 1.074.202,76 3,0% 1.148.320,38 2,2%
Talgil 102.401,61 0,3% 107.390,37 0,2%
Otros 3.454.631,20 9,7% 3.382.798,29 6,4%
TOTAL 35.435.542,15 100,0% 52.975.575,32 100,0%

Nota: Adaptado de Infogestion. 2015 y 2016.

e. Sistema financiero.

Segun la oficina general de planeamiento y presupuesto del ministerio de agricultura

y riego, en el afio 2015 en comparacion con el afio anterior, el sector agropecuario

incrementd su flujo financiero en 18.4% gracias a las entidades financieras.
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Créditos por Sector Economico para Actividades Empresariales en millones de nuevos

soles
Sector Econémico Millones de nuevos soles
2012 2013 2014 2015
Agricultura, Ganaderia, Caza y Silvicultura 5,561 6,682 7,763 9190
Pesca 1,596 1,717 1,324 1,465
Mineria 4,988 7,088 6,450 8,083
Industria Manufacturera 25,349 28,477 31,471 35,644
Electricidad, Gas y Agua 7,080 6,419 7,243 8,648
Construccion 4,004 4,335 5,153 5,881
Comercio 30,333 34,013 33,903 42,031
Hoteles y Restaurantes 2,993 3,044 3,122 4,156
Transporte, almacenamiento
o murl?i pchoill y 9687 10,690 10,840 12,683
,:iatd}/l;c:ades Inmobiliarias, Empresariales y 13201 14120 15965 19,439
Total 104,792 116,585 123,225 147,219

Nota: Adaptado de la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP. MINAGRI, 2015.

La mayor participacion en las colocaciones de crédito al sector agropecuario fue de

la banca Mudltiple (66.6%), Agrobanco (16.4%), Cajas Municipales (9.1 %) y Empresas

Financieras (5.9%). (SBS Carpeta de Informacion del Sistema Financiero, 2015)

m Banca Multiple
Empresas Financieras

® Cajas Municipales

m Cajas Rurales
m Edypimes
m Agrobanco

Figura 19. Colocaciones de créditos al Sector Agropecuario expresado en porcentaje.
Adaptado de la SBS Carpeta de Informacidn del Sistema Financiero diciembre, 2015.
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El total de colocaciones de créditos directos al sector agropecuario por la Banca
Multiple fue de S/ 6, 160,804, en moneda nacional las colocaciones fueron de S/ 2,714 067
y en moneda extranjera fue de US$ 3, 446,736.

f. Agro exportacion y principales Cultivos.

La agro exportacion es un fuerte factor que afecta directamente al sector de los
equipos de riego, si aumentan las exportaciones de los cultivos, serd producto de la
ampliacion del a frontera agricola y cada vez que hay nuevas areas habilitadas, se considera
la implementacion de riego tecnificado para aumentar el rendimiento del cultivo, mejorar
la calidad de los mismos, entre otros. Es por lo anterior, que resulta imprescindible evaluar
la situacion del sector agroexportador. Segun Maximixe la actividad agroexportadora se

incrementa en 5.9% en el 2017.

-1,6%

12,2 12,5 12,8
6,2 6,3 6,1 6,4 6,3

2011 2012 2013 2014 2015 2016* 2017*

B Consumo Interno Agroexportacion

Figura 20. Produccion agricola 2011-2017 expresado en miles de millones de soles.
Tomado de Perspectivas Sectoriales 2016-2017 Grupo 1 por Maximixe.

Los principales cultivos de agro exportacion con miles de hectareas cosechadas

anuales son el arroz, el banano, el limén, el mango, palta, uva, esparrago y cafia de azUcar.
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Tabla 12
Principales cultivos de la costa Norte
Miles de
Departamentos  Cultivos reriodos ae Picos de ngg};%eggs
siembra exportacion .
campafa 2015-
2016
Enero-Marzo

Arroz Julio - Setiembre i 57.6

Banano Permanente Todo el afio 14

. Limén Permanente - 11.7

Piura

Mango Permanente Nov-Feb 19.9

Palta Permanente Abr- Jul 0.7

Uva Permanente Oct- Feb 5.6

Enero-Marzo
Arroz Julio - Setiembre ) 49.5
Uva Permanente Oct- Feb 1.3
Lambayeque  Esparragos Todo el afio Todo el afio 1

Palta Permanente Abr- Jul 0.8

Car]a de Semipermanente - 23.4

azlcar
Esparragos Todo el afio Todo el afio 14.2
La Libertad ard ue Semipermanente - 40.9
azlcar
Palta Todo el afio Abr- Jul 10.2

Nota: Tomado del Reporte de inflacion, 2017 por BCRP.

Segun Maximixe los cultivos méas dinamicos para 2017 son el algod6n con un

crecimiento de 13%, cacao; 12%, alcachofa; 11% y palto 8%, sin embargo; otros cultivos

como el esparrago, uva, banano y aceituna tienen un crecimiento pero menor al de los

cultivos mencionados anteriormente.
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Figura 21. Principales productos agroexportables. Tomado de Perspectivas Sectoriales

2016-2017 Grupo 1 por Maximixe.
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Capitulo I11. Formulacién de vision, mision y valores de la empresa

3.1  Vision
Segun D’Alessio (2015), la visién de una organizacidn consiste en aquella
definicion deseada para el futuro de la organizacion basandose en la situacion actual y

futura de la industria y el estado actual y futuro de la organizacion.

3.1.1 Vision actual de la empresa.
“Ipesa Hydro S.A. se convertird en el lider nacional en ejecucion de proyectos de

riego tecnificado reconocido por la eficiencia de sus soluciones.”

3.1.2 Andlisis de la vision actual.
De acuerdo al analisis realizado en tabla 13 se identifica que la visién actual cuenta
con oportunidades de mejora segun lineamientos de Kotter, J. (2014), la misma que sera

propuesta posteriormente.
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Tabla 13

Andlisis de la vision actual

Criterios Cumple No Cumple
Presenta una imagen clara del rumbo de la empresa. Si
Ve al futuro con sentido de direccion. Si
Ser especifica como guia para toma de deciSiones y
asignacion de recursos. No
Conservar un margen de maniobra, es flexible para
ajustarse ante el cambio de circunstancias. No
Ser viable, dentro del tiempo dentro de las posibilidades
razonables de la empresa. No
Menciona beneficio para los stakeholders No
Ser facil de recordar, comunicarse con facilidad como una i
frase memorable St
Evita se genérica, debe ofrecer una identidad exclusiva a la i
compaiiia. St
Evita que sea ambigua o incompleta, especificando hacia S

donde se dirige la empresa.
Nota: Adaptado de John P. Kotter, Leading Change, Boston, Harvard Business School
Press, 1996, p. 72; Hugh Davidson, The Committed Enterprise, Oxford, Butterworth
Heinemann, 2002, cap. 2; y Michel Robert, Strategy Pure and Simple Il, Nueva York,
McGraw-Hill, 1992, caps. 2, 3y 6.

3.1.3 Matriz de la vision propuesta para la empresa.
Se procede a realizar un analisis de la visién propuesta contra cada uno de los grupos de
interés con los que se relaciona la empresa Ipesa Hydro S.A. a fin de validar que ésta nueva

visioén este alineada con los criterios anteriormente identificados.
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Tabla 14

Relacion entre vision propuesta y clientes

Grupos de Interés relacionados a la )
Clientes

empresa

Vision ¢Como se va articular la misién?

Ser reconocida a nivel nacional como Ta mejor
Servicios integrales para el disefio,

empresa que brinda soluciones integrales en el ) . o _
instalacion y mantenimiento de sistema

servicio de disefio, instalacion y mantenimiento ) .
. . - de riego tecnifico.
de sistemas de riego tecnificado.

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 61) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

Tabla 15

Relacion entre vision propuesta y colaboradores

Grupos de Interés relacionados a la empresa Colaboradores

Vision ¢ Como se va articular la mision?

Ser reconocida a nivel nacional como la mejor
empresa que brinda soluciones integrales en el Reconocimiento de la organizacion a
servicio de disefio, instalacién y mantenimiento nivel nacional

de sistemas de riego tecnificado.

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 61) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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Tabla 16

Relacion entre vision propuesta y accionistas

Grupos de Interés relacionados a la empresa Accionistas

Vision ,Como se va articular la mision?

Ser reconocida a nivel nacional como la mejor
empresa que brinda soluciones integrales en el Incremento de participacion en el
servicio de disefio, instalacion y mantenimiento mercado

de sistemas de riego tecnificado.

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 61) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

Tabla 17

Relacion entre vision propuesta y proveedores

Grupos de Interés relacionados a la empresa Proveedores

Vision ¢Como se va articular la mision?

Ser reconocida a nivel nacional como la mejor
empresa que brinda soluciones integrales en el Beneficios mutuos de largo plazo a
servicio de disefio, instalacién y mantenimiento través de alianzas estratégicas.

de sistemas de riego tecnificado.

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 61) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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Tabla 18

Relacion entre vision propuesta y comunidad

Grupos de Interés relacionados a la empresa Comunidad

Vision ¢Como se va articular la mision?

Ser reconocida a nivel nacional como la mejor
empresa que brinda soluciones integrales en el Contribucién tecnolodgica para el uso
servicio de disefio, instalacion y mantenimiento efectivo y eficiente del recurso hidrico

de sistemas de riego tecnificado.

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 61) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

3.1.4 Vision propuesta.
Ser reconocida a nivel nacional como la mejor empresa que brinda soluciones
integrales en el servicio de disefio, instalacién y mantenimiento de sistemas de riego

tecnificado.

3.2 Misién
Drucker afirma que plantear la pregunta “;cual es nuestro negocio?”, es sinGnimo de
“;cual es nuestra mision?” La declaracion de la mision, una declaracion duradera sobre
el propdsito que distingue a una empresa de otra similar, es la declaracion de la “razon
de ser” de una empresa. Responde a la pregunta clave “;cudl es nuestro negocio?”” Una
declaracion de la mision definida es esencial para establecer objetivos y formular

estrategias con eficacia. (David, 2003, p. 59)

3.2.1 Misidn actual de la empresa.
“Ipesa Hydro S.A. brinda soluciones de riego tecnificado para agricultura y
mineria. Nuestros sistemas, procesos, productos y servicios estan orientados a asegurar la

plena satisfaccion de nuestros clientes por el elevado nivel de calidad entregado.
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Velamos por la seguridad y salud ocupacional de nuestro personal y cuidamos el

Medio Ambiente”.

3.2.2 Analisis de la misién actual.

Tabla 19

9 componentes esenciales de una declaracion de la mision

Clientes

Agroindustriales
Agroexportadoras
Plantas de lixiviacion de oro y cobre
Distribuidores y Dealers

Producto/Servicio

Materiales y equipos de riego
Soporte técnico pre y post venta

Mercado

Sector agroindustrial peruano
Sector minero peruano

Tecnologia

Equipos de riego de ultima generacion
Aplicacién de software especializado para el disefio de sistemas de riego

Preocupacion en la
supervivencia, el
crecimiento y la

rentabilidad

Eficiencia en gastos operativos y de ventas
Cumplimiento de margenes de utilidad determinados
Crecimiento sostenido de ventas

Filosofia

Pasion por lo que hacemos
Integridad
Caréacter emprendedor

Concepto que tiene la

Solucidn integral en servicios de riego tecnificado a través de asistencia

empresa de si misma permanente
Preocupacion por su Contribuir al uso eficiente del recurso hidrico a través de sistemas de
imagen publica riego

Preocupacion por sus
empleados

Reclutar, motivar, conservar y desarrollar al personal con habilidades
necesarias para la ejecucion de sus funciones.
Ofrecer lineas de carrera para su desarrollo personal y profesional

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 68-71). por F. David.
Meéxico, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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3.2.3 Elementos de la mision propuesta para la empresa.

Tabla 20

Relacion entre misidn propuesta y clientes

Grupos de Interés relacionados a la )
Clientes

empresa

Mision ¢Por qué existimos? ¢ Qué le ofrecemos a la sociedad?

Dar solucidn integral en servicios de riego
tecnificado, contribuyendo al uso eficiente del
recurso hidrico a través de equipos de Ultima
generacion y aplicacién de software
especializados con personal altamente calificado y
con valores sobre los que descansa nuestra
organizacion.

Generar eficiencias en el uso de sus
recursos, asi como brindar soporte y
oportunidades de mejora dentro de sus
procesos operativos.

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 62) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

Tabla 21

Relacién entre misién propuesta y colaboradores

Grupos de Interés relacionados a la
Colaboradores

empresa

Misidn ¢ Por qué existimos? ¢ Qué le ofrecemos a la sociedad?

Dar solucion integral en servicios de riego
tecnificado, contribuyendo al uso eficiente del
recurso hidrico a través de equipos de Gltima
generacion y aplicacion de software
especializados con personal altamente
calificado y con valores sobre los que
descansa nuestra organizacion.

Colaborar en proceso de
concientizacion sobre el uso
correcto del recurso hidrico,
minimizando impacto ambiental
desarrollando tecnologias para su
superacion.

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 62) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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Tabla 22

Relacion entre misidn propuesta y accionistas

Grupos de Interés relacionados a la empresa Accionistas

Mision ¢Por qué existimos? ¢Qué le ofrecemos a la sociedad?

Dar solucion integral en servicios de riego
tecnificado, contribuyendo al uso eficiente del Incrementar beneficios econdmicos de
recurso hidrico a traves de equipos de ultima Ipesa Hydro S.A. convirtiéndola en una
generacion y aplicacion de software
especializados con personal altamente calificado y
con valores sobre los que descansa nuestra tiempo
organizacion.

empresa rentable sostenible en el

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 62) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

Tabla 23

Relacion entre mision propuesta y proveedores

Grupos de Interés relacionados a la empresa Proveedores

Mision ¢ Por qué existimos? ¢Qué le ofrecemos a la sociedad?

Dar solucidn integral en servicios de riego
tecnificado, contribuyendo al uso eficiente del
recurso hidrico a través de equipos de Ultima Establecer relaciones comerciales de
generacion y aplicacion de software
especializados con personal altamente calificado y
con valores sobre los que descansa nuestra
organizacion.

largo de beneficio mutuo.

Nota: Adaptado de EIl proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 62) por F.
D’ Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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Tabla 24

Relacion entre mision propuesta y comunidad

Grupos de Interés relacionados a la empresa Comunidad

Misidn ¢ Por qué existimos? ¢ Qué le ofrecemos a la sociedad?

Dar solucidn integral en servicios de riego
tecnificado, contribuyendo al uso eficiente del
recurso hidrico a través de equipos de Gltima
generacion y aplicacion de software mediante el uso eficiente del recurso
especializados con personal altamente calificado y hidrico a través de la tecnologia.
con valores sobre los que descansa nuestra
organizacion.

Brindar soluciones ambientales

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 62) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

3.2.4 Mision propuesta.

Dar solucion integral en servicios de riego tecnificado, contribuyendo al uso
eficiente del recurso hidrico a través de equipos de Ultima generacion y aplicacion de
software especializados con personal altamente calificado y con valores sobre los que

descansa nuestra organizacion.

3.3 Valores

De acuerdo con Jones (2008), los valores son aquellos criterios o estandares que
determinan nuestro comportamiento antes diversas situaciones, eventos o circunstancias,
esperadas 0 no. Los valores establecidos por la empresa forman la base de la cultura

organizacional, aquellas politicas y normativas determinantes en la toma de decisiones.

3.3.1 Valores actuales de la empresa.

La empresa Ipesa Hydro S.A. no cuenta con valores identificados ni definidos.
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3.3.2 Analisis de los valores actuales.

Al no contar con valores identificados dentro de la organizacion no es factible el
andlisis de estos.

3.3.3 Elementos de los valores propuestos para la empresa.

Se proponen los siguientes valores para Ipesa Hydro S.A., los mismos que se

componen de los siguientes elementos:

Pasion por lo que hacemos:

- Inspiracion, energia, actitud y orgullo.

- Integridad:

- Confianza, independencia, excelencia y reputacion.
- Caracter emprendedor:

- Empoderamiento, innovacion, iniciativa y audacia.

3.3.4 Valores propuestos.
- Pasion
- Integridad

- Caracter emprendedor

3.4 Alineamiento estratégico de la vision, mision y valores de la empresa
Los valores propuestos buscan ser representativos, relacionados con las estrategias
basadas en la misién y vision de la organizacion y con las expectativas de los colaboradores

de una manera trasversal.
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Tabla 25

Alineamiento estratégico de la vision, mision y valores de la empresa

Elemento Descripcion

Vision Ser reconocida a nivel nacional como la mejor empresa que brinda
soluciones integrales en el servicio de disefio, instalacion y

mantenimiento de sistemas de riego tecnificado.

Mision Dar solucidn integral en servicios de riego tecnificado, contribuyendo al
uso eficiente del recurso hidrico a través de equipos de ultima generacion
y aplicacion de software especializados con personal altamente calificado

y con valores sobre los que descansa nuestra organizacion.

Valores a) Pasion por lo que hacemos: Inspiracién, energia, actitud, orgullo
b) Integridad: Confianza, independencia, excelencia, reputacion
c) Caréacter emprendedor: Empoderamiento, innovacion, iniciativa,

audacia

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 62) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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Capitulo V. Anélisis externo

4.1  Tendencias de las variables del entorno
El marco PESTEL clasifica las influencias del entorno en seis grandes categorias:
politica, econdmica, social, tecnologica, ecologica y legal; son fuerzas que
probablemente afectaran a la estructura de la industria, el sector o mercado.

(Johnson, Scholes y Whittintong, 2009, p.68).

4.1.1 Anadlisis politico- gubernamental.

A través de las caracteristicas politicas del pais se identifican aquellos riesgos
directos e indirectos que afecten a las empresas y a las inversiones dentro del sector. Las
variables a considerar dentro de este analisis son: la corrupcion en organismos
gubernamentales, la expropiacion de empresas, cambios en el marco regulatorio, golpes de
estado o guerras civiles, entre otros.

Segun Resolucion Ministerial N° 0498-2003-AG, el Perl enfrenta un gran reto para
el presente siglo, conseguir el progreso econémico, disminuir el nivel de pobreza y mejorar
las condiciones de vida de la poblacion rural. Se propone obtenerlas a través de la
rentabilidad y competitividad, en base a ello se vienen desarrollando importantes proyectos
hidraulicos de maltiple propésito, especialmente en la costa, orientados al mejoramiento del
riego y la ampliacion de la frontera agricola.

El estado peruano, a través del Ministerio de Agricultura y Riego, promueve el
desarrollo de la agricultura a través del Fondo Mi Riego, financiando estudios de pre-

inversion, inversion y obras, los cuales se convierten en una cartera priorizada de Proyectos
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de Inversion Publica (PIP) siendo desarrollados por los Gobiernos Regionales y Locales
con recursos via transferencia de las Unidades Ejecutoras o Unidad Formuladora, segun
corresponda.

Otro instrumento de politica de riego es la implementacion del Programa
Presupuestal 042 “Aprovechamiento de los Recursos Hidricos para Uso Agrario”, que tiene
cobertura en las 24 regiones, los cuales pueden formar parte de proyectos de inversion
publica los Gobiernos Regionales y Gobiernos Locales. Asimismo, a traves del Programa
Sub-sectorial de Irrigaciones (PSI), se realizan proyectos de riego tecnificado, en la costa y
sierra con financiamiento del Banco Mundial y el JICA (Agencia Japonesa de
Cooperacion).

El recurso hidrico tiene prioridad Multisectorial a través de la Autoridad Nacional
del Agua, pliego adscrito al Ministerio de Agricultura y Riego, ente rector y la maxima
autoridad técnico-normativa del Sistema Nacional de Gestion de los recursos hidricos y que
comprende 14 Autoridades Administrativas del Agua (AAA) a nivel nacional y 72

Administraciones Locales de Agua (ALA), cubriendo las 159 cuencas que tiene el pais.
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Figura 22. Cuencas Hidrogréaficas del Perd. Tomado de la Autoridad Nacional del Agua.

Recuperado http://larepublica.pe/infografias/cuencas-hidrograficas-del-peru-03-03-2013


http://larepublica.pe/infografias/cuencas-hidrograficas-del-peru-03-03-2013
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Mediante la Politica y Estrategia Nacional de Recursos Hidricos, publicada por
Autoridad Nacional del Agua- ANA. “Politica y Estrategia Nacional de Recursos Hidricos”
(2012), se persigue lograr la gestion integrada de los recursos hidricos en el ambito
nacional que permita satisfacer las demandas presentes y futuras, asi como garantizar la
conservacion, la calidad y la disponibilidad de los recursos hidricos y su aprovechamiento
sostenible.

El gobierno de Ollanta Humala establecié los siguientes lineamientos de politica
agropecuaria: Aumentar hasta alcanzar 10% del presupuesto nacional total (actualmente es

de 2,5% del total), a traves de los siguientes programa bandera:

- Serviagro, plataforma de servicios de asistencia técnica y capacitacion regional y
local. Presupuesto anual: S/200 millones.

- Sierra Azul, infraestructura hidraulica y agroforestal con inversion de S/1.200
millones. Presupuesto anual inicial: S/300 millones.

- Semilla Mejorada, provision de semillas de calidad hasta a diez principales cultivos

nacionales. Presupuesto 2016-2021: S/250 millones.

Adicionalmente se desprenden otras politicas como: (a) Inyeccion de fondos a
Agrobanco por S/500 millones, ademas de ampliacién del seguro agrario; (b) Creacion del
Consejo Nacional de Concertacion Agraria para consensuar politicas agrarias entre
Gobierno, gremios y productores; (¢) Continuar con la formalizacion y titulacion de
propiedades en comunidades campesinas, nativas y pequefios propietarios rurales; y (d) se

asegura el riego a 500 mil ha, y concluir proyectos de irrigacién Acari Bella Unién — Presa



53

Iruru y Paltuture, 3ra Etapa de Chavimochic, 2da Etapa de Majes Siguas, afianzamiento de
Presas de Poechos, Tinajones - Monteria, Villacuri- Lanchas y Valle de Ica.

La politica de economia mantenida por los gobiernos posteriores al del General Juan
Velazco Alvarado, de 1968 a 1974, ha permitido una mayor inversion privada en el sector
agricola, al erradicar la incertidumbre de la expropiacién, de acuerdo a la constitucion de
1979. En la actualidad, en base a los organismos creados por parte del estado peruano, se

identifica un interés del mismo por el desarrollo y sostenibilidad de este sector.

4.1.2 Anélisis economico.

a. Economia global.

Segun el BCRP, la economia global ha mostrado una recuperacion en el cuarto
trimestre y en los primeros meses del 2017, con lo gque el crecimiento mundial pasaria de
3,0 por ciento en 2016 a 3,4 y 3,5 por ciento para los afios 2017 y 2018,
correspondientemente.

La economia global continta expandiéndose a tasas moderadas, de acuerdo con los
indicadores de crecimiento del cuarto trimestre de 2016 y los indices globales de actividad
difundidos en el 2017. Los indices de manufactura y servicios siguieron en zona de
expansion, y en el caso del de manufactura, supero los niveles de diciembre de 2016,
reduciendo su brecha con el indice de servicios.

Las exportaciones globales y el indicador de las perspectivas publicado por la
Organizacion Mundial de Comercio (OMC), muestra que el comercio mundial mantiene un

comportamiento favorable en volimenes y valores. Los precios de los principales
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commodities también han mostrado una tendencia al alza en los dos primeros meses del

2017.
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Figura 23. Exportaciones mundiales (indice de volumen y miles de millones de US$.
Tomado del BCRP Reporte de Inflacion marzo, 2017.

El crecimiento de nuestro PBI no fue impactado ante el Brexit y el resultado
electoral en Estados Unidos. Para los préximos afios se estima un incremento del PBI
mundial en un 3.4% aproximadamente.

A nivel de paises, en el 2017 se estima un crecimiento para algunas economias
desarrolladas como Espafia, Japon y Reino Unido y otras economias emergentes como
India, México y Chile decrecen. Ademas, para este mismo afio se proyecta el fin de la

recesion en economias como Brasil y Rusia.
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b. Mercados financieros.

En enero y febrero del 2017, los mercados financieros internacionales estuvieron
influidos por los datos de actividad positivos a nivel global, la incertidumbre sobre las
politicas fiscales y monetarias en EUA y el incremento de los precios de los commodities,
especialmente el petroleo. Ello repercutioé principalmente a una depreciacion del dolar
frente a la mayoria de monedas y en una recuperacion de las bolsas.

Entre diciembre y febrero, el dolar se deprecio frente a la mayoria de otras divisas
debido a la incertidumbre sobre las politicas econémicas en EUA. Especificamente, por
falta de definicion sobre la politica fiscal. EI d6lar, medido a través del indice de la Fed, se

depreci6 2,3 por ciento en este periodo.
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Figura 25. indice dolar FED y rendimientos 10 afios EUA (Enero 2017 — febrero 2017).
Tomado del Reporte de Inflacion, por el BCRP, marzo 2017.

Durante los meses de enero y febrero de 2017, el precio de los commodities
mantuvo una tendencia a la alza, en comparacion con los del afio 2016. La restriccion de

oferta de los metales basicos y alimentos, vieron favorecido su precio por esta restriccion.
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c. PBI por sectores Peru.

En el afio 2016 el PBI crecio 3,9 por ciento impulsado por el crecimiento de los
sectores primarios, especialmente por la mineria metalica. Este sector crecio 21,2 por
ciento, teniendo como principal impulso la mayor produccion de cobre de minas como Las
Bambas y Cerro Verde. La débil demanda interna afecto el crecimiento de diversos sectores
como construccién y manufactura no primaria, asi como a los sectores de servicios y
comercio. Para el 2017, se estimaron dos eventos que impactan negativamente el
crecimiento econdmico proyectado para el Peru. Estos eventos se identificaron como: (a) el
retraso de importantes proyectos de infraestructura y (b) los efectos negativos para nuestra
economia a causa del fenémeno de EI Nifio en los en los sectores agropecuario, pesca,
manufactura primaria y servicios. Este ultimo evento tuvo lugar durante los meses de

febrero y marzo.

2017* 2018
2015 2016 =
Rl Dic.16 Rl Mar17 Ri Dic.16 Ri Mar.17

Agropecuario 3,2 1.8 2,8 2,5 5,0 4.9

Agricola 20 0,6 23 1.7 55 5.4

Pecuario 5.2 3,6 36 3,7 4,2 4,2
Pesca 159 <101 34,7 13,6 5.7 204
Mineria e hidrocarburos 9,5 16,3 7.4 6,9 51 5.9

Mineria metalica 15,7 21,2 7.5 6,9 5.0 59

Hidrocarburos -11,5 -5,1 71 6,8 6,6 6,4
Manufactura -15 1.6 3.5 2,2 4,0 38

Recursos pnmarios 1,8 -0.5 10,0 68 41 6,7

Manufactura no primaria -2.6 -2,0 1.7 08 4.0 3.0
Electricidad y agua 59 7.3 5.5 46 5.0 45
Construccion -5.8 -31 3,6 1.8 5.5 6,0
Comercio 39 1.8 33 24 38 3,3
Servicios 42 39 3.9 3.4 3.8 3,5
PRODUCTO BRUTO INTERNO 33 3.9 a3 3.5 4,2 a1
Nota:
PBI primario 6.8 9.8 A 6,0 5.0 6.0
PBi no primario 2,4 23 35 29 4.0 3,6

Ri: Reporte de inflacian.
Proyecdion.

Figura 26. PBI por sectores econdmicos (variaciones porcentuales reales). Tomado del
reporte de inflacion por el BCRP, marzo 2016.
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El sector agropecuario se desacelerd de 3,2 por ciento en 2015 a 1,8 por ciento en el
afio 2016. Ello se debio a que la campafia asociada a la produccion de 2016 se desarroll6 en
un contexto de déficit hidrico, lo que disminuy0 la produccion de cultivos andinos como
papa, maiz amilaceo y trigo.

En lo que va del afio 2017, los huaicos y desbordes de rios a causa de El Nifio
costero han perjudicado hectareas de cultivos, vias de acceso e infraestructura agricola.
Generando pérdidas en areas de cultivos de arroz, platano, cafia de azucar y limén debido a
inundaciones en el norte y por las condiciones climaticas, Teniendo en cuenta esta
informacidn, se revisa a la baja la tasa de crecimiento del sector agropecuario de 2,8 a 2,5
por ciento para 2017.

En el sector pesca se contrajo 10,1 por ciento, a causa de menores desembarques de
anchoveta, este decrecimiento se debid a las anomalias de salinidad en el mar y EI sector
mineria metalica crecié 21,2 por ciento durante 2016, impulsado por la mayor produccion

de cobre de las Bambas y la ampliacion de Cerro Verde.

d. Desarrollo de nuevos mercado - Fusion Rivulis Eurodrip — Soporte financiero
de FIMI Inversiones.

Eram Ossmy, Gerente General para Centro y Sudamérica de Rivulis, sefial6 para la
Revista Red Agricola (2017), que Rivulis cuenta con el respaldo de Plastro, T-Tape y Ro-
Drip, empresas con las que se ha fusionado a lo largo de los afios, dando origen a la
organizacion que conocemos hoy. Estas empresas aportaron su experiencia e historia,
permitiendo un crecimiento y reconocimiento a nivel mundial, de la mano con FIMI

Inversiones, otra empresa que forma parte del grupo caracterizada por una fuerte situacion
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financiera y posicién sélida, la misma que permite a Rivulis ingresar y desarrollar nuevas
oportunidades de negocio en diversos mercados.

En el afio 2017, se lleva a cabo la fusion entre Rivulis y Eurodrip, logrando acceder
a nuevos y mayores mercado en el Peru a través de su distribuidor exclusivo, Ipesa Hydro
S.A. Esta fusion permite a Rivulis ampliar la gama de productos y desarrollar nuevos

mercados geograficos a través de sus distribuidores y fabricas de Eurodrip.

e. Adquisiciéon de Netafim por Mexichem (espalda financiera aumenta de

Netafim).

A través de una Declaracion de Informacion por Reestructura Societaria de fecha 15
de agosto de 2017, emitida por Mexichem, se comunicé la adquisicién de Netafim,
principal competidor de Ipesa Hydro S.A., por parte este grupo.

Mexichem, cuenta con mas de 50 afios de experiencia a nivel mundial en la
produccidn de tuberias y conexiones de plastico, con ventas anuales promedio de US$5,350
millones y con presencia en mas de 37 paises en mundo, siendo un proveedor lider para
industrias de la construccion, infraestructura, agricultura, salud, transporte,
telecomunicaciones y energia, entre otros.

Netafim, cuenta con mas de 50 afios de experiencia en la agroindustria a traves
soluciones integrales que permiten una irrigacion eficiente, pionero en el sistema de riego
por goteo, consolidandose como el lider en el mercado. Actualmente cuenta con presencia
en mas de 110 paises y sus ventas ascienden a US$854.7 millones anuales.

Con esta adquisicién, Netafim cuenta con el respaldo econdmico y logistico del
grupo Mexichem, permitiéndose competir con financiamientos atractivos en sus propuestas

e insumos y materiales a un menor costo.
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4.1.3 Anadlisis legal.

Entre las principales regulaciones relacionadas a la tarea del Estado de dar bienestar

y seguridad a la poblacién tenemos:

- Ley N° 29338; Ley de recursos hidricos; regula el uso y gestion de los recursos
hidricos. Comprende el agua superficial, subterranea, continental y los bienes
asociados a esta. Se extiende al agua maritima y atmosférica en lo que resulte
aplicable.

- Decreto legislativo N° 885; Ley de Promocion del Sector Agrario; las personas
naturales o juridicas que desarrollen cultivos y/o crianzas, asi como las empresas
azucareras, pueden acogerse al aplazamiento y el pago fraccionado de los derechos
arancelarios que graven la importacion de equipos y maquinarias nuevos o usados
de utilizacion directa en la actividad a desarrollar, con excepcion de los vehiculos
automoviles para transporte de carga y pasajeros. Estan excluidas del presente
beneficio las empresas de servicios. La lista de bienes que pueden acogerse a las
facilidades dispuestas por el presente Decreto Supremo y aprobadas por
Resolucién Ministerial de Economia y Finanzas.

- Ley N°30157; Ley de las organizaciones de usuarios de agua, tiene como objeto
regular la constitucién y funcionamiento de las organizaciones previstas en la ley
29338 ley de recursos hidricos.

- Ley N° 28029; Ley que regula el uso del agua en Proyectos Especiales entregados
en concesion, se aplica a las nuevas obras de infraestructura de los Proyectos
Especiales de Irrigacion e Hidroenergéticos que se entreguen en concesion.

- Ley N° 26505; Ley de la inversion privada en el desarrollo de las actividades

economicas en las tierras del territorio nacional y de las comunidades campesinas
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y nativas. En disposiciones complementarias tercera dice: Subasta de tierras del
Estado habilitadas con obras de irrigacion en la costa.

- Ley 28585; Ley que crea el programa de riego tecnificado, dicha ley promociona
el reemplazo progreso de los sistemas tradicionales en el sector agricola en
general.

Actualmente en el Per( no existen normativas que limitan o afecten el desarrollo de
riego tecnificado, por el contrario, la tendencia es a impulsarlo, como alternativas de
manejo responsable. Cabe mencionar que el Plan de riesgos y adaptacion a los cambios
climaticos en el sector agrario, impulsa el manejo adecuado y sostenible de las
microcuencas hidrogréaficas y considera dentro de sus ejes estratégicos la construccién de
reservorios hidricos y encause de rios, promoviendo el riego tecnificado, como alternativa

para reducir los efectos de las sequias.

4.1.4  Andlisis socio cultural.

El planeta Tierra, actualmente cuenta con unos 7.300 millones de habitantes, con
una proyeccion de crecimiento a 8.500 millones para 2030 y a 9.700 millones en 2050,
segun el informe Revision de las Perspectivas de Poblacién Mundial.

Segun el fondo de poblacién de las naciones unidas (UNFPA 2015), el mundo
adquirié un compromiso sin precedentes en favor de las personas, el planeta y la
prosperidad. La histérica Agenda 2030 para el Desarrollo Sostenible, aprobada por mas de
150 lideres de todo el mundo, tiene el propdsito de poner fin a la pobreza y la
discriminacion en todas sus formas. Su objetivo es transformar nuestro mundo en un lugar

en el que se respeten los derechos y la dignidad de todas las personas.
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Segun el INEI Julio 2016, el Perd tiene una poblacion de 31 millones 488 mil 625
personas, de los cuales, el 50,1% son hombres y el 49,9% mujeres. El Peru es el octavo pais
mas poblado de América y el nimero 42 del planeta.

En el Plan Estratégico de Desarrollo Nacional 2010-2021, formulado por el Centro
Nacional de Planeamiento Estratégico (CEPLAN, 2016), una de las Politicas de Estado por
acuerdo nacional tenemos: Equidad y Justicia Social que incluye:

- Reduccion de la pobreza
- Promocién de la igualdad de oportunidades sin discriminacion
- Acceso Universal a una Educacion Pablica Gratuita y de Calidad y Promocién y

Defensa de la Cultura y del Deporte
- Acceso Universal a los Servicios de Salud y a la Seguridad Social
- Acceso al Empleo Pleno, Digno y Productivo Promocion de la Seguridad

Alimentaria y Nutricion
- Fortalecimiento de la Familia, Promocién y Proteccion de la Nifiez, la Adolescencia

y la Juventud

Dentro del mercado mundial, existe el mercado de productos organicos que es uno
de los de mayor crecimiento en el sector de alimentos; debido a que existen mas
consumidores que tienen una mayor preocupacion por alimentarse saludablemente, y hoy
en dia diversos paises se realizan expo alimentarias que promueven el consumo de
productos organicos, naturales de su propio pais.

Segin MINSA, existe una tendencia de busqueda de una vida mejor, una
existencia mas dichosa y prolongada. Esta posibilidad de una vida mejor tiene su respuesta
en la prevencion de enfermedades, de la vejez y de la misma muerte con solo ocuparse,

consultar a los expertos y llevar una alimentacion balanceada.
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a. Percepcion de la marca Rivulis — Eurodrip.

Oswaldo Montenegro, Gerente de Operaciones para Perd y Ecuador de Rivulis,
sefial6 para la Revista Red Agricola (2017) en referencia a la fusion de Rivulis y Eurodrip,
que los megaproyectos son realizados con Ipesa Hydro S.A., sus distribuidores autorizados,
y que con la fusion con Eurodrip cuentan con oficinas de ventas directa en Limay una red
adicional de distribuidores para negocio de productos Eurodrip.

Esta situacion puede generar confusion en los clientes, quienes identificarian a dos
distribuidores de la marca Eurodrip, impactando en las ventas de Ipesa Hydro S.A.

b. Conflicto de intereses e informacion.

Pablo Di Giorgio, Gerente Regional de Ventas para Per( y Ecuador, explicé para la
Revista Red Agricola (2017) las estrategias comerciales para América Latina; dentro de
ellas se menciona que un punto pendiente es la consolidacion de las plantas de Rivulis y
Eurodrip en una sola fabrica y aprovechamiento de la red de distribucion.

Ipesa Hydro S.A. en su condicion de distribuidor exclusivo de Rivulis cotiza 'y
adquiere insumos y productos terminados, necesarios tanto para megaproyectos como venta
directa, de la fabrica ubicada en Chile donde en esta nueva condicién Eurodrip tendria

acceso a informacién confidencial que puede ser utilizada por su nueva filial en Lima.

4.1.5 Anadlisis tecnologico.

De acuerdo con el Centro de Desarrollo Industrial (CDI) del 2016, se indica
que se ha incrementado la capacidad de innovacion en diversos paises, aunque no
existe un numero significativo de paises que hayan conseguido éxito en sus

inversiones ni un retorno econoémico o impacto social.
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La edicion 2016 bajo el lema: "Innovar en la economia digital”, mide a 139
economias, donde Per( se mantiene en la misma posicion que el afio anterior,
resaltando dentro de su evaluacion una mejor cobertura de la red movil nacional,
aunque aun se evidencia una baja calidad en el sistema educativo, entre otros.

Con el objetivo de promover la innovacion a fin de prosperar en un mundo
digitalizado y la emergente Cuarta Revolucion Industrial, es necesario incrementar l1os

esfuerzos de los gobiernos a traves de regulaciones que la fomenten.

1. Entorno politico y regulatorio

2 7 2. Entorno empresarial y
10. Impacto social A hovacidi
6
b
9. Impacto
econg?wico 3. Infraestructura
8.Uso s
gubernamental 4. Asequibilidad
7. Uso empresarial 5. Habilidades
6. Uso Individual
=== Pery == Media Comparativa

Figura 27. Perfil de Pert. Tomado del Informe Global de Tecnologia de la informacién,
2016.

Existe una tendencia global en modificacion genética, tenemos que la
biotecnologia se utiliza para resolver problemas en todos los aspectos; es toda técnica

que aplica organismos vivos o sustancias obtenidas de esos organismos para crear 0
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modificar un producto con determinados objetivos. Puede aplicarse a todo tipo de
organismos, desde los virus y las bacterias a los animales y las plantas, y se esta
convirtiendo en un elemento importante de la medicina, la agricultura y la industria
modernas.

a. Tecnologia agricola.

Existen nuevas tecnologias que tienden a optimizar procesos, recursos y recabar
informacidn precisa a tiempo, estos se aplican en varios paises. Los avances en la
tecnologia de aspersion para el riego mecanizado han superado obstaculos. Se puede
utilizar agua e insumos quimicos con alta precision, uniformidad y eficacia.

Tenemos que la agricultura de precision, se basa en aplicar la cantidad correcta de
insumos en tiempo y lugar exacto; esta tecnologia utiliza sistema de posicionamiento global
(GPS), y medios electronicos para obtener datos del cultivo, brinda informacién detallada
necesaria para tomar mejores decisiones y maximizar la productividad, entre estas se

incluyen:

- Mapeado quimico de suelos

- Inspecciones de cosechas

- Interpretacion de datos de cosechas

- Anélisis de elementos macro y trazabilidad
- Analisis de agua

- Iméagenes por satélite/NDVI

El riego por pivote, es una técnica de riego que requiere de altas presiones, porque

inyecta agua en grandes volumenes para el cultivo y estos son de grandes extensiones como
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la cafia de azucar, el principal beneficio de esta tecnologia es el costo de instalacion del

equipo y el facil manejo operativo.

En el Perud son pocas las empresas agroindustriales que utilizan la tecnologia de
agricultura de precision, entre ellas tenemos: Agroindustrial San Jacinto, Tal S.A.,

Camposol, Agricola del Chira, Agroindustrial Olmos, entre otros.

LIYuSI W

Figura 28. Riego por pivotes. Tomado de Reinke. Recuperado de: http://www.reinke.com/

b. Sinergias Wavin — Netafim.

Antonio Carrillo Rule, CEO de Mexichem, sefial¢ al Diario El Financiero (2017)
que la sinergia entre Mexichem, Wavin, productor tuberias de PVC utilizadas en
construccion e infraestructura, y Netafim, le permite a ésta ultima fortalecer su liderazgo en
el mercado de riego inteligente, a través de elaboracién de productos de PVC de acuerdo a
las necesidades de sus clientes y con precios competitivos al formar ambas empresas
(Wavin y Netafim) parte del Grupo Mexichem.

Netafim integra al mercado del riego los productos de PVC entregando a los clientes

un paquete completo para sus proyectos


http://www.reinke.com/
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c. Goteros Planos Rivulis — Eurodrip.

Eram Ossmy, Gerente General para Centro y Sudameérica de Rivulis, sefial¢ para la
Revista Red Agricola (2017) las expectativas para la fusion Rivulis Eurodrip, son las de
transformarse en el lider global de micro irrigacion, extender el portafolio de los productos
Rivulis llegando a nuevos mercados geograficos soportados en la experiencia y capacidad
en el segmento de goteros planos con la que cuenta Eurodrip.

A principios de afio, Rivulis y Eurodrip anunciaban un acuerdo de fusion, gracias
al cual la compaiiia se transformaba en un lider global en el mercado de la
microirrigacion, con el objetivo de atender mejor las crecientes necesidades de los
mercados de riego en todo el planeta. “Somos una compariia que opera desde

Israel hacia todo el mundo, donde tenemos 15 fabricas de produccién y centros de

distribucion y mds de 1,700 empleados. .... A raiz de esta fusion, el portafolio de

productos de Rivulis, de ahora en adelante, sera mas amplio y tendra una excelente
cobertura geogrdfica de distribuidores y fabricas. “ESto representa una excelente
oportunidad para captar mas mercado de irrigacién de bajo volumen. Por ello es
que hoy podemos decir que somos uno de los dos lideres mundiales de este tipo de

soluciones de riego”, afirma el ejecutivo.

4.1.6 Analisis ecoldgico.
Segun Arbaiza (2013), los factores ecoldgicos influyen en diversas maneras
dependiendo de la industria; en algunas su impacto es mucho mayor en comparacion con

otras, como es el caso de los sectores, pesca, mineria e hidrocarburos. La regulacion
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ambiental en el Per( se encuentra estableciendo sus cimientos, muchas normas no son clara
ni estrictas, lo que deja vacios legales que desamparan a las comunidades.

Se pueden nombrar otros fendmenos que afectan a las industrias desde la
perspectiva ecologica como es el calentamiento global, la escasez del recurso hidrico, la
contaminacion, el aumento de zonas urbanas disminuyendo las zonas agricolas.

Segun 1SO 26000 la norma internacional de responsabilidad social, es empleado
como instrumento de referencia de buenas préacticas, enfocadas en el manejo responsable
del medio ambiente, como tal del recurso hidrico y de los desechos que su empleo puede
generar.

Las empresas peruanas de agro exportacion, publico objetivo de la empresa Ipesa
Hydro S.A., no son ajenas a esta tendencia, situacion que proyecta un horizonte favorable a
la empresa, debido a que sus productos otorgan al productor la confianza del manejo
responsable del recurso hidrico y en adicion la tranquilidad de empleo de materiales no
toxicos para el medio ambiente, fabricadas con estandares ISO 4427 (tuberias de alta y baja
presién HDPE), tal como se refleja la produccién organica. La produccién organica como
sabemos se puede definir como un compendio de técnicas agrarias que excluye
normalmente el uso de productos quimicos de sintesis como fertilizantes, plaguicidas,
antibidticos, etc., con el objetivo de preservar el medio ambiente, mantener o aumentar la
fertilidad del suelo y proporcionar alimentos con todas sus propiedades naturales.

En el 2017, las costas norte del Peru se vieron afectadas por un fenomeno climatico,
Ilamado Nifio Costero. De acuerdo a las cifras oficiales proporcionadas por el José Manuel
Hernandez, ministro de Agricultura y Riego (MINAGRI), al momento son 8,600 hectareas
de cultivos las que se han sido afectadas por el desborde de los rios y la caida de huaicos.

Ante esta situacion el estado ha establecido tres mecanismos de apoyo al agricultor:
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- Asignacion un bono de emergencia equivalente a S/ 1,000 por hectarea de manera
inmediata, que no es reembolsable.

- Trabajo en conjunto de Agrobanco con la banca comercial y cajas municipales y
rurales, para reestructurar créditos para que aquellos agricultores en funcion a
nuevas tasas de interes lo mas bajas posibles.

- Seguro Agrario Catastrofico puede ser extendido a las zonas de emergencia
climatica a manera de apoyo a los agricultores.

En el tema de la inversion en riego tecnificado en zonas aridas o en laderas sin un
adecuado manejo, o la presencia de mineria o algunos enfoques en cadenas productivas,
pueden responder a prioridades sectoriales que no necesariamente coinciden con las
ambientales. Esta situacion se agrava en el caso de actividades ilegales que existan en el
sector agricola, forestal, minero, entre otros.

El desarrollo de infraestructura que permita manejar el agua y el uso de tecnologias
de riego son vistos también como elementos clave para que los pequefios productores
logren enfrentar el cambio climatico. Mejoras tanto en la gestidn del agua en microcuencas
como en el riego tecnificado son vistas como opciones importantes para reducir los

impactos negativos del cambio climético.
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Figura 29. Cambio en la proporcién de Figura 30. Cambio en la proporcion de
agricultores que usan riego (por gravedad o agricultores que usan riego (aspersion,
tecnificado). Tomado del Grupo de goteo o exudacion). Nota El valor
Andlisis para el Desarrollo (GRADE), asignado a cada provincia corresponde al
2015. promedio de valores distritales ponderado

por el tamafio del distrito respectivo. Este
promedio provincial toma en cuenta
Unicamente los valores de los distritos
ubicados en la sierra. Se excluyeron las
areas cuya altitud supera los 4800 metros.
Tomado del Grupo de Analisis para el
Desarrollo (GRADE), 2015.

En términos geogréficos, en la figura 29 muestra que la reduccion en el uso de

riego esté relativamente concentrada en la sierra norte, area en la que se observan los
mayores incrementos promedio en precipitacion mensual en temporada de lluvias, mientras
que los sectores en los que el riego ha aumentado parecen estar mas concentrados en la
sierra sur. Cabe sefialar que la ligera reduccion en el uso de riego en la sierra tiene detras
tendencias distintas, dependiendo del tipo de riego utilizado. Mientras que la proporcion de
productores que usan riego por gravedad como unico método se ha reducido del 46% al
35%, el uso de riego tecnificado por aspersidn, por goteo o por exudacién se ha
incrementado del 1% al 5% de los productores agropecuarios. Como se muestra en la figura
30, si bien el uso de riego tecnificado es todavia poco extendido en la sierra a diferencia de
la costa, donde segun el INEI (2012) el 85% del riego es tecnificado, fundamentalmente por
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goteo, el incremento es sustantivo y esta concentrado en algunos sectores de la sierra sur y,

en menor medida, de la sierra central. (Escobal, Fort y Zegarra, 2015, p.194 - 196).

4.2  Impacto en clientes/proveedores de cada una de las variables del entorno.

Las tendencias de las variables del entorno tienen impacto sobre los clientes y

proveedores de la industria. A continuacion, se presenta el anélisis de los mismos.

Tabla 26

Impacto en los clientes / proveedores con variable politico gubernamental

Variable
Politico Gubernamental

Impacto con:

Cliente Proveedor

1 Programas nacionales para
el fomento de la agricultura.

9 Inyeccion de fondos para el
desarrollo de la agricultura

Erradicacion de la
expropiacion de tierras por
parte del estado

Coordinacion entre el sector

ublico y privado
4 agromo%&nales) en el uso

del recurso hidrico

Tréfico ilicito de tierras
(corrupcién de gobiernos
locales y regionales)

Maximizacién del uso de la

) Incremento de ventas
tierra
Maximizacién del uso de la

) Incremento de ventas
tierra

Inyeccion de flujo de
capital
Seguridad en la inversion
Accesibilidad al recurso
Hidrico para el desarrollo
de nuevos proyectos
agricolas

Incremento de ventas
Aseguramiento del retorno

Incremento de ventas
Desarrollo de nuevos
proyectos

Disminucién de ventas ante

Incertidumbre ante L
amenaza de expropiacién de

expropiacion por

s . terrenos
corrupcion de gobiernos T
Paralizacion de nuevos
locales
proyectos

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 68). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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Impacto en los clientes / proveedores con variable econdémica

Variable Econémica

Impacto con:

Cliente

Proveedor

1 Crecimiento del PBI

Depreciacion del dolar en
2 comparacion con la moneda
nacional

3 Crecimiento de comercio
internacional

Disminucion de la frontera
4 agricola por fendbmenos
naturales

5 Fusion Rivulis Eurodrip

6 Adquisicion de Netafim por
Me(>1<lilcf1em P

Incremento de oferta

Mayor capacidad
adquisitivo para
compras en dolares

Incremento de ventas
por exportacion

Menor demanda

Mayor oportunidad de
negociar mejores y mas
largos plazos de pago a
través de Eurodrip

Mayor oportunidad de
negociar mejores y mas
largos plazos de pago a
través de Eurodrip

La oportunidad de
conseguir mejores
precios para el PVC

Incremento de ventas

Disminucion y/o aumento del
margen de utilidad por
diferencia cambiaria
dependiendo de la moneda de
transaccion

Incremento de la demanda

Disminucién de ventas

Incremento de la competencia
en la atencidn a los grandes
clientes por los nuevos
beneficios posibles que podrian
ofrecer

Incremento de la competencia
en la atencidn a los grandes
clientes por los nuevos
beneficios posibles que podrian
ofrecer

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 65). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.



73

Tabla 28

Impacto en los clientes / proveedores con variable legal

Impacto con:
Variable Legal

Cliente Proveedor

Facilita el acceso del recurso
hidrico tanto a las
agroindustriales como a
pequefios agricultores

Incremento de ventas
Desarrollo de proyectos en
mayor o menor escala

Ley N° 28029; regula el
1 uso del agua en proyectos
especiales en concesion.

Ley N° 28585; Ley que Migracion a riego tecnificado Incremento de ventas
2 crea el programa de riego a través del apoyo por parte  Desarrollo de proyectos en
tecnificado del estado mayor 0 menor escala

Agroindustrias aseguran el

Ley N° 29338: Ley de caudal necesario para sus Demora en puesta en
3 recursos hjdricos; regula el . proyectos marcha de proyectos
uso y gestion de fos Agricultores informales se  supeditada a la asignacion
recursos hidricos. ven obligados a formalizar su  de permisos por el derecho
situacion para ser de agua

beneficiarios de este recurso

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 68). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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Tabla 29

Impacto en los clientes / proveedores con variable socio - cultural

Variable
Socio- Cultural

Impacto con:

Cliente

Proveedor

Incremento de la demanda
mundial de alimentos

Preferencia por productos

organicos y productos
naturales

Futuros conflictos sociales
(agua)

Tendencia por la
alimentacion saludable

Percepcidn de la marca
Rivulis- Eurodrip

Presencia comercial en
zonas geograficas

estratégicas de las
principales empresas de
riego

Incremento de ventas a través del
desarrollo de nuevos mercados
geograficos
Positivo
Incremento de ventas a traveés del
desarrollo de nuevos mercados

Detiene o cancela la puesta en
marcha de proyectos
Anula los retornos esperados

Incremento de demanda de
productos agricolas

Confusion de quien representa
cada marca o que empresa le puede
otorgar mejores beneficios

Oportunidad para mejores
negociaciones

Incremento de ventas

Incremento de ventas

Contraccion de ventas

Incremento de ventas

Conflicto de intereses e
informacion

Mayor competencia entre
proveedores
Competencia de precios

Nota: Adaptado de Direccion Estratégica (p.68) por Johnson, G., Scholes, K. &
Whittington, R., Madrid, Espafia. Copyright 2006 por Pearson Educacion S.A.
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Tabla 30

Impacto en los clientes / proveedores con variable tecnol6gico

Variable Tecnoldgica

Impacto con:

Cliente Proveedor

Desarrollo de nuevas
tecnologias de riego
como pivotes

Desarrollo de la
biotecnologia en cultivos
y aparicion de nuevos
cultivos

Desarrollo de agricultura
de precision

Sinergias Wavin -
Netafim para el grupo
Mexichem

5 Fusién Rivulis- Eurodrip

Incremento de ventas de
proveedores de nuevas tecnologias
Decrecimiento de ventas de
proveedores que no cuentan con las
nuevas tecnologias
Incremento de ventas de
proveedores con area de agronomia
Decrecimiento de ventas de
proveedores que no cuentas con
area de agronomia
Incremento de ventas de
proveedores con area de ingenieria
Decrecimiento de ventas de
proveedores que no cuentas con
area de ingenieria
Mayor competencia entre
proveedores
Posibilidad de no incluir al PVC
dentro de los proyectos de riego
por no poder competir por precio

Incremento de alternativas
de riego eficientes para el
desarrollo de sus cultivos

Desarrollo de nuevos
mercados

Incremento de
rendimientos del cultivo

Posibilidad de negociar
mejores formas de pago o
descuentos al comprar
tanto el PVC como los
accesorios de riego
Posibilidad de elegir
productos de bajo y alto
precio

Mayor competencia entre
proveedores

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 71). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.



76

Tabla 31

Impacto en los clientes / proveedores con variable ecoldgica
Impacto con:

Variable Ecologica
Cliente Proveedor

Escases del agua
Reingenieria por cambio de cultivos
ante variacion de condiciones
climéticas

1 Cambio climatico Incremento de ventas

2 Tendencia cuidado del  Mejora su imagen ante la comunidad

medio ambiente A Incremento de ventas
y genera eficiencias en sus procesos

Pérdida de inversién en areas de

; o cultivo que impacta sobre la Contraccion temporal
3 Fendmeno del Nifio . . .
infraestructura instalada y produccion de las ventas
esperada

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 67). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

4.3  Efecto en la empresa de cada una de las variables del entorno.
Las tendencias de las variables que impactan sobre los clientes y proveedores,

también tienen efecto sobre la empresa Ipesa Hydro S.A. Al respecto, se detalla en las

siguientes tablas.
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Tabla 32

Efecto en la empresa de variable politico gubernamental

Variable Politico- Gubernamental Impacto en la empresa

Incremento de ventas de cintas/ y
sistemas por aspersion
Incremento de competencia

Programas nacionales para el fomento de la
agricultura.

Inyeccién de fondos para el desarrollo de la  Incremento de ventas de cintas/ 'y
2 sistemas por aspersion

agricultura .
Incremento de competencia

3 o o _ Incremento de ventas y aseguramiento
Erradicacion de la expropiacion de tierras por del retorno

parte del estado .
Incremento de competencia

Coordinacion entre el sector publico y Incremento de ventas

privado (agroindustriales) en el uso del Desarrollo de nuevos proyectos
recurso hidrico

L ) B Disminucion de ventas ante amenaza de
Tréfico ilicito de tierras (corrupcion de expropiacion de terrenos

5 : : SN
gobiernos locales y regionales) Paralizacion de nuevos proyectos

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 68). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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Efecto en la empresa de variable politico econémica

Variable Econémico

Impacto en la empresa

1
2

w

Crecimiento del PBI

Depreciacion de| dolar en comparacion con la
moneda nacional

Crecimiento de comercio internacional

Disminucion de la frontera agricola por
fenomenos naturales

Fusion Rivulis Eurodrip

6 Adquisicion de Netafim por Mexichem

Incremento de ventas

Disminucion del margen de utilidad por
diferencia cambiaria

Incremento de la demanda

Menor demanda

Inestabilidad interna

Perdida de confianza con Rivulis
Ser menos atractivos para los mega
clientes

Bajar precios en PVC para proyectos
Ser menos atractivos para los mega
clientes

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 65). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

Tabla 34

Efecto en la empresa de variable legal

Variable Legal

Impacto en la empresa

Ley N° 28029; regula el uso del agua en

proyectos especiales en concesion.

Ley N° 28585; Ley que crea el programa

de Tiego tecnificado

Ley N° 29338; Ley de recursos hidricos;

regula el uso y gestion de los recursos
hidricos.

Incremento de ventas
Desarrollo de proyectos en mayor o
menor escala

Mayor regulacion por parte del estado
Incremento de costos operativos

Demora en puesta en marcha de
proyectos supeditada a la asignacion de
permisos por el derecho de agua

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 68). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.



79

Tabla 35

Efecto en la empresa de variable social - cultural

Variable Social-Cultural Impacto en la empresa
1 Incremento de la demanda mundial de Incremento de ventas
alimentos ;
. L Incremento de productos de calidad
Preferencia por productos organicos y

2 productos naturales Incremento de ventas
Incremento de productos de calidad

. . Contraccion de ventas
Futuros conflictos sociales (agua)

3 Proyectos paralizados

: : . Incremento de ventas
Tendencia por la alimentacion saludable

4 Incremento de productos de calidad
5 Percepcion de la marca Rivulis- Eurodrip Pérdida de clientes

Presencia comercial en zonas geogréaficas Competencia de precios
5 estratégicas de las principales empresas de Tendencia a la basqueda de

riego innovaciones por la alta competencia

Nota: Adaptado de Direccion Estratégica (p.68) por Johnson, G., Scholes, K. &
Whittington, R., Madrid, Espafia. Copyright 2006 por Pearson Educacion S.A.

Tabla 36

Efecto en la empresa de variable tecnolégico

Variable Tecnol()gico Impacto en la empresa

) _ Falta de experiencia en instalacion de
1 Desarrallo de nuevas tecnologias de riego nuevas tecnologfas de riego
como pivotes . LS
Carencia de representatividad de marcas

reconocidas en nuevas tecnologias

9 Desarrollo de la biotecnglogia en cultivos y » . L
aparicion de nuevos cultivos Inversion en investigacion y desarrollo

agronémico

: L Incremento de ventas
Desarrollo de agricultura de precision

3 Reconocimiento a nivel de mercado

Sinergias Wavin - Netafim para el grupo
4 Mexighem P grip

fusion Rivulis- Eurodrip Posible contraccion de ventas

Posible contraccion de ventas

5
Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 71). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.



80

Tabla 37

Efecto en la empresa de variable ecoldgico

Variable Ecoldgico Impacto en la empresa

1 Cambio climatico Incremento de ventas

2 Tendencia cuidando del medio ambiente Incremento de ventas

3 Fenomeno del Nifio Contraccion temporal de las ventas

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 67). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
4.4  Oportunidades y amenazas.

David (2003) sostiene que:

Las oportunidades y las amenazas externas se refieren a las tendencias y sucesos
econdmicos, sociales, culturales, demograficos, ambientales, politicos, legales,
gubernamentales, tecnoldgicos que pudieran beneficiar o dafiar en forma
significativa a una empresa en el futuro. Las oportunidades y las amenazas estan

mas alla del control de una empresa, de ahi el término externo. (p.10)

Tabla 38
Oportunidades/Amenaza desde la variable Politico- Gubernamental
Variable Politico- Gubernamental Clasificacién
1 Programas nacionales para el fomento de la agricultura. Oportunidad
2 Inyeccién de fondos para el desarrollo de la agricultura Oportunidad
3 Erradicacion de la expropiacion de tierras por parte del estado Oportunidad
4 Coordinacion entre el sector publico y privado (agroindustriales) .

en el uso del recurso hidrico Oportunidad
5 Tréfico ilicito de tierras (corrupcién de gobiernos locales y

regionales)

Amenaza

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 68). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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Tabla 39

Oportunidades/Amenaza desde la variable Econémico

Variable Econémico Clasificacion
1 Crecimiento del PBI Oportunidad
2 Depreciacion del dolar en comparacion con la moneda nacional Amenaza
3 Crecimiento de comercio internacional Oportunidad
4 Disminucion de la frontera agricola por fendmenos naturales Amenaza
5 Fusion Rivulis Eurodrip Amenaza
6 Adquisicion de Netafim por Mexichem Amenaza

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 65). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

Tabla 40

Oportunidades/Amenaza desde la variable Legal

Variable Legal Clasificacion
Ley N° 28029; regula el uso del agua en proyectos especiales en .

1 concesion. Oportunidad

9 Ley N° 28585; Ley que crea el programa de riego tecnificado Amenaza
Ley N° 29338; Ley de recursos hidricos; regula el uso y gestién de

3 [os’recursos hidricos. Amenaza

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 68). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

Tabla 41

Oportunidades/Amenaza desde la variable tecnoldgico

Variable Tecnologico Clasificacion
1 Desarrollo de nuevas tecnologias de riego como pivotes Amenaza
2 Desarrollo de la biotecnologia en cultivos y aparicion de nuevos

cultivos Amenaza
3 Desarrollo de agricultura de precision Oportunidad
4 Sinergias Wavin - Netafim para el grupo Mexichem Amenaza
5 Fusion Rivulis- Eurodrip Amenaza

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 71). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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Tabla 42

Oportunidades/Amenaza desde la variable Ecol6gico

Variable Ecologico Clasificacion
1 Cambio climético Oportunidad
2 Tendencia cuidado del medio ambiente Oportunidad
3 Fendmeno del Nifio Amenaza

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 67). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
45  Matriz de evaluacion de los factores externos EFE.

David (2003) indico que: “Una Matriz de evaluacion del factor externo (EFE)
permite a los estrategas resumir y evaluar la informacion econémica, social, cultural,
demografica, ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnologica” (p.110).

A modo de acotacion —en todo este proceso de la evaluacién del entorno-, el
exhaustivo analisis y el entendimiento de los factores determinantes del éxito en la
MEFE es mucho mas importante que los actuales pesos y valores asignados, los cuales
se pueden cambiar cuando se haga un analisis de sensibilidad. Por otra parte, el
desarrollo de la MEFE debe hacerse colegiadamente para poder recibir diferentes
Opticas y experiencias de las personas que desarrollan el proceso estratégico. Debe
discutirse si las oportunidades y amenazas encontradas son realmente las que estan
siendo presentadas por el entorno de la organizacion. Luego, tanto las ponderaciones
como los valores asignados a ambos factores determinantes de éxito deben ser
discutidos, con el fin de eliminar la subjetividad y acercarse a la calificacién mas

objetiva a la realidad. (D’Alessio, 2016, p.120).
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Mientras el resultado sea mas cercano a 4 significa que la empresa es solida y

consistente y aplicando las estrategias pertinentes, supera de manera airosa las

amenazas Y esta atenta a las oportunidades para salir rdpidamente a su encuentro.

El total ponderado de 2.6 indica que esta empresa esta justo por encima de la media

en su esfuerzo por seguir estrategias que capitalicen las oportunidades externas y eviten las

amenazas.
Tabla 43
Matriz EFE — Ipesa Hydro S.A.

. . e Peso
N Oportunidad Peso Calificacion Ponderado
1 Programas nacionales para el fomento de la agricultura 0.03 4 0.12
2 Inyeccidn de fondos para el desarrollo de la agricultura 0.03 4 0.12
3 Erradicacion de la expropiacion de tierras por parte del estado 0.01 3 0.03
4 Coordinacion entre el sector pablico y privado (agroindustriales) en el

uso recurso hidrico 0.02 3 0.06
5 Crecimiento del PBI 0.02 4 0.08
6 Crecimiento de comercio internacional 0.03 4 0.12
7 Ley N° 28029; regula el uso del agua en proyectos especiales en

concesion. 0.03 3 0.09
8 Desarrollo de agricultura de precision 0.06 4 0.24
9 Cambio climético 0.05 3 0.15
10 Tendencia al cuidado del medio ambiente 0.04 3 0.12
11 Incremento de la demanda mundial de alimentos 0.02 2 0.04
12 Preferencia por productos organicos y productos naturales 0.02 2 0.04
13 Tendencia por la alimentacién saludable 0.02 2 0.04
N° Amenaza Peso Calificacion Peso

Ponderado

1 Tréfico ilicito de tierras (corrupcion de gobiernos locales y regionales)  0.01 2 0.02
2 Depreciacion del délar en comparacion con la moneda nacional 0.03 2 0.06
3 Disminucién de la frontera agricola por fenémenos naturales 0.04 4 0.16
4 Ley 28585; Ley que crea el programa de riego tecnificado 0.05 4 0.20
5 L%/_29338; Ley de recursos hidricos; regula uso y gestion de recursos

hidricos. 0.03 4 0.12
6 Desarrollo de nuevas tecnologias de riego como pivotes 0.06 1 0.06
7 Desarrollo de la biotecnologia en cultivos y aparicion de huevos

cultivos 0.03 2 0.06
8 Fendmeno del Nifio 0.05 3 0.15
9 Futuros conflictos sociales (agua) 0.02 2 0.04
10 Fusion Rivulis Eurodrip 0.06 1 0.06
11 Adquisicién de Netafim por Mexichem 0.06 1 0.06
12 Percepcion de la marca Rivulis- Eurodrip 0.06 3 0.18
13 Presencia comercial en zonas geograficas estratégicas de las principales

empresas de riego 0.06 2 0.12
14 Sinergias Wavin - Netafim para el grupo Mexichem 0.06 1 0.06

1.00 Total 2.60

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 81). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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Capitulo V. Analisis de la Industria

5.1  Descripcion del Mercado (Demanda) e Industria (Oferta)
a. Descripcion del Mercado — Demanda.

De acuerdo a Kotler & Keller (2012) se considera como demanda del mercado al
volumen o cantidad de productos que pueden ser comprados por una cantidad de

consumidores, en un area geografica y periodo especifico.

La demanda para productos de riego tecnificado se basa en los siguientes productos;
mangueras de goteo, pivotes, aspersores, micro aspersion, accesorios “high” dentro de los
cuales se identifican filtros automaticos y valvulas y accesorios “low” como manguera

ciega, conectores y filtros manuales.

Tabla 44

Materiales demandados

Tipo de Material En Millones de

solicitado Dolares Porcentaje
Accesorios High 20.6 32%
Mangueras de goteo 20.2 31%
Accesorios Low 15.4 24%
Pivotes 7.3 11%
Aspersores 0.8 1.2%
Micro aspersion 0.2 0.3%
Total 64.5 100%

Nota: Adaptado de Linea de Riego. Tomado del Plan Comercial 2015 por Miguel Angel
Pimentel.

Los productos mas demandados por el mercado son los accesorios high que incluye

filtros, valvulas y automatizacion y corresponden al 32%, seguido de las mangueras de
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goteo que representan el 31% y finalmente los accesorios low con el 24% que incluyen la
manguera ciega, conectores y filtros manuales o semiautomaticos. El resto de productos
como son los pivotes, aspersores y micro aspersion corresponden al 13% de la demanda del
mercado.

La demanda de los productos de riego se hace tangible a través de los siguientes

tipos de compradores; agroexportadores, agroindustria y agricultores.

e CULTIVOS
PERMANE

TES
BN

USUARIOS SON:

1- AGRO EXPORTADORES
CULTIVOS 2- AGRO INDUSTRIA
| PERMANENTES 3- AGRICULTORES

UsD/ ANO

CULTIVOS
TEMPORALES

AGROE.\'PORTADOR&S-’.-\GROINDUSTRLA AGRICL{.TORES
Figura 31. Tipos de compradores. Adaptado de Linea de Riego. Tomado del Plan
Comercial 2015 por Miguel Angel Pimentel.
De la figura anterior se aprecia que los compradores que mas rentabilidad le generan
a las empresas de riego por el alto valor de sus compras expresado en millones de dolares
son las agroexportadoras, constituidas por empresas dedicadas a los cultivos como el
esparrago, arandano, uva y palto, ademas de las empresas agroindustriales dedicadas al

cultivo de la cafia de azUcar.
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Los agricultores dedicados a cultivos temporales como quinua, paprika, tomate,
entre otros realizan compras de montos menores, sin embargo son de alto interés ya que su
recompra es anual, debido a que adquieren los productos en funcion a las cosechas de sus

cultivos las cuales pueden ser de dos a tres veces al afio.

b. Descripcion de la Industria — Oferta
Segun Kotler & Keller (2012), se considera industria, al grupo de empresas que
ofrecen productos o servicios que pueden ser sustituidos entre si, aquellas que satisfacen

las mismas necesidades del consumidor o mercado.

La oferta esta determinada por todas las empresas del sector capaces de ofertar los
productos y servicios del riego tecnificado. De esa forma el sector se caracteriza por dos

tipos de ofertantes: los importadores y los distribuidores.

S NETAFIM
) <4 DISTRIBUIDORES 4 DISTRIBUIDORES -4 DISTRIBUIDORES
PEQUENOS MEDIANOS GRANDES
+ (65) (25) (3)
o [|NAANDANIAIN a <%~ IMPORTADORES
'5 HYDRO (7)
2 BCORAND:
+ '9‘ //Eumd"p .- SIFTEMRS DY &
10GENIEROS wunr\ AGRICOL
+ +
+4-++ +*
1. + +++++++++ "‘+*++ +*++
AGROF_\CPORTADOREL‘AGROINDUSTRL{ AGRICULTORES

Figura 32. Tipos de ofertantes del sector. Adaptado de Linea de Riego. Tomado del Plan
Comercial 2015 por Miguel Angel Pimentel.
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De la figura anterior se observa que los ofertantes del sector son claramente
diferenciados, de los cuales importadores directos de diferentes casas matrices son Netafim,
Ipesa Hydro S.A., Naandanjain, Corande, Eurodrip, Sistemas de riego Ingenieros y Orbes

Agricola.

Los otros ofertantes son los distribuidores, de los cuales la mayor cantidad de los
mismos distribuyen los productos de Eurodrip, Sistemas de Riego Ingenieros y los de
Orbes Agricola, pero estos se caracterizan por ser distribuidores menores donde su nivel de
facturacion es pequefia mientras que los distribuidores de las marcas Netafim, Naandanjain,

Ipesa Hydro y Corande son muchos menos pero su nivel de facturacion es mayor.

5.2  Descripcién de las cinco fuerzas competitivas de la industria
El modelo de las cinco fuerzas segun Porter, permite identificar la competitividad de

una industria a través del analisis de los siguientes elementos o fuerzas (David, 2013).

- Desarrollo potencial de productos sustitutos - Sustitutos
- Entrada potencial de nuevos competidores - Potenciales
- Poder de negociacion de los consumidores - Clientes

- Poder de negociacion de los proveedores - Proveedores

- Rivalidad entre empresas competidoras - Competencia en el mismo sector

Es importante poder identificar y reconocer a los proveedores y competidores, asi
como el poder de negociacion de cada uno de ellos. De igual forma, es necesario

identificar aquellos productos sustitutos y los posibles nuevos competidores de la industria.
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Al analizar la intensidad de cada una de las fuerzas anteriormente mencionada y como

interactUan en la industria obtendremos la atractividad de la misma.

5.2.1 Sustitutos
La sustitucion reduce la demanda de una determinada “clase” de productos porque
los consumidores cambian entre cada alternativa, hasta el punto que determinada clase de

productos o servicios termina siendo obsoleta, (Johnson, Scholes & Whittington, 2006).

La sustitucion se puede dar de diversas formas:

- Sustitucion de producto por producto
- Sustitucion de la necesidad

- Sustitucion general

Para la empresa Ipesa Hydro S.A. los productos sustitutos identificados son pivotes,
aspersion y microaspersion. La amenaza de los productos sustitutos es baja debido a las

siguientes razones:

Figura 33. Pivote. Adaptado de “Pivote Electrogator” por Reinke. Recuperado de
http://www.reinke.com/electrogatorreg-ii.html


http://www.reinke.com/electrogatorreg-ii.html
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AT .
-l . =

esa Hydro S.A. Recuperado de

Figura 34. Aserfn. Adaad de “Aspers” pr I
http://ipesahydro.com.pe/#toggle-id-6

Figura 35. Microaspersion. Adaptado de ‘Aspersor” por Ipesa Hydro S.A. Recuperado de
http://ipesahydro.com.pe/?portfolio=microaspersor-s2000

a. Variaciones en tipos de riego.
A pesar de existir diversas modalidades de riego, se ha identificado que es el goteo

la técnica que mejor se adapta a las diferentes variaciones que se puedan presentar.


http://ipesahydro.com.pe/#toggle-id-6
http://ipesahydro.com.pe/?portfolio=microaspersor-s2000
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Tabla 45

Diferencias entre los tipos de riego

Costo de equipos Acceso a los repuestos Uso segur_l tipo de Presenl.a de fuertes Pendiente
cultivo vientos
Tipo de riego Apticable
Aplicable Solo donde . .
. . 0 Con/sin  Con fuerte Sin
Alto bajo Accesible para todos para no hay

accesible

algunos viento variacion  variacion

los cultivos R viento
cultivos

Pivotes
Aspersion
Microaspersion
Goteo

Nota: Los parametros seleccionados para evaluar cada tipo de riego tecnificado son Ios mas
valorados por los clientes del sector como lo indican los expertos del sector clientes y no
clientes en las entrevistas.

Segun la tabla son cuatro los tipos de riego tecnificado: pivotes, aspersion, micro
aspersion y goteo, de los cuales cada uno tiene sus propias caracteristicas que los diferencia
uno de otro, como ejemplo a pesar que el pivote es mas econémico en cuanto al costo de
los equipos que los riegos por aspersion, micro aspersion y goteo, tiene muchas
restricciones; solo es aplicable para cultivos como cafia de azucar, no es aplicable en zonas
con vientos muy elevados, en terrenos con variacion de pendiente, ademas que si no tiene
un plan adecuado de operacién las llantas pueden atascarse, teniendo que parar el riego,

ademas de gastar horas hombre para destrabarlas.

b. Dinamismo de productos regados por goteo

Segun Maximize 2016, los productos con méas dinamismo son los productos que
deben ser regados con goteo ya que por su misma naturaleza, desarrollo radicular, foliar,
entre otros, no se adaptan a otro tipo de riego. Ademas, como son productos para la agro

exportacion deben cumplir elevados estandares de calidad, los cuales se pueden lograr con
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técnicas de riego como el goteo, dandole a la planta la cantidad exacta de agua que necesita,

aumentando hasta en un 30% el rendimiento del cultivo. (Ipesa Hydro, 2016,1:30-1:32)

Los mas dndmicos

Promedio Evoludon Fromedio

Proyeccones
Productos Histérico” Anual Proyectado’

2011-2015 20311 -2015 2016 2017 2016-2017

Uva 122 143
Mandarina 10,1 as

6 2,1 92 32
Mango 5,7 74 I 74
Pata 1438 62 [ez

Figura 36. Dindmica de la Produccion Agropecuaria en variacion porcentual. Tomado del
Reporte Sectorial- Sector Agricola 2016 por Maximixe.

A continuacion, se muestra la tabla resumen correspondiente a la matriz de
sustitutos.

Tabla 46

Matriz Sustitutos

Valoracién Amenaza para

Criterios Ipesa Hydro
1 2 3 4 5
Variaciones en tipos de riego X
Dinamismo de productos regados por goteo X

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 77). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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5.2.2 Potenciales.
La amenaza de entrada de nuevos competidores dependera del grado en que
existan barreras de entrada. Estas barreras son factores que deben superar los nuevos
entrantes si quieren competir con éxito. (Johnson, Scholes & Whittington, 2006).
Las barreras de entrada se pueden dar de diversas formas:
- Economias de Escala
- Requisito de Capital para la entrada
- Acceso a los canales de abastecimiento o distribucion
- Lealtad de los consumidores
- Experiencia
- Represalias esperadas
- Legislacion o acciones gubernamentales
- Diferenciacion
De acuerdo a la facturacion por clientes de Ipesa Hydro S.A. de los afios 2015, 2016
y 2017, correspondiente a los 560, de acuerdo al Paretto realizado se evidencia que los
clientes top de Ipesa Hydro S.A, es decir 24 clientes, 21 de ellos han realizado compras por
tres afios consecutivos, y del total el 31% ha demostrado lealtad a través de su permanencia

en compras de productos y servicios. En tabla 47 se muestra lo sefialado lineas arriba.



Tabla 47
Facturacion Evolutivo 2015 - 2017
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. Total %

N° Cliente 2015 2016 2017 General Acumulado
1 AGRICOLA CERRO PRIETO S.A. 0L 957046 2009489 3,968,188 8.0%
2 SOUTHERN PERU COPPER CORPORATION 53370 710257 1240856 2,704,482 135%
3 TALSA 271545 911,790 1,212,920 2,396,255 L
4 AGRICOLA DEL CHIRA S.A. 79231 oA 6oLoLs 2,325,664 23.0%
5 MINERA BARRICK MISQUICHILCA SA o3 522302 669774 1,648,912 26.3%
6 ASOCIACION CIVIL AYUDA DEL COBRE 1552426 1552,426 29.4%
7 EURODRIP PERU SAC w07 641l 1454878 1,463,695 32.4%
8 PINO SAC s 67192 452986 1,463,423 35.3%
9 MOLIPLAST SR.LTDA S0 503394 435267 1,396,081 38.2%

10 AGROVISION PERU S.A.C. 308,886 113 625 1,320,845 40.8%
11 AGROSURPE S.R.LTDA. 163205 376233 750,895 1,299,373 43.5%
12 COMPLEJO AGROINDUSTRIAL BETA S.A. wor7 stmser 368997 1,280,406 46.0%
13 AGROINDUSTRIAL LAREDO S.AA. 02837 ssaizs 466,010 1,142,975 48.3%
14 AGRONEGOCIOS B&K S.AC. a3 935263 1,010,696 50.4%
15 GRUPO GESTION EMP HUALTIPAMPA VERDE N°1-A 003,780 1,003,780 52.4%
16 SOCIEDAD MINERA CERRO VERDE SAA Jiazse 412418 19423 871,011 54.2%
17 AGRICOLA ANDREA S.A.C W 768420 768,562 55.7%
18 MINERA YANACOCHA SRL 84610 212076 346292 742,977 57.2%
19 IPESA HYDRO CHILE SPA 517 37as 318839 728,769 58.7%
20 NEGOCIOS AGRICOLAS DEL SUR EIRL o 306647 65,500 654,978 60.0%
21 MINSUR SA. 2019 189483 236100 628,502 61.3%
22 PROGRAMA SUBSECTORIAL DE IRRIGACIONES - PS| 01 536,989 587,910 62.5%
23 OLIPERU SAC 530,710 3783 626 585,319 63.6%
24 R-DELTAC S.AC. 153705 252708 164,526 570,935 64.8%

Nota: Facturacion anual Ipesa Hydro S.A. Adaptado de “Reporte Evolutivo de Ventas

2015, 2016 y 2017,” por Ipesa Hydro S.A

a.

Variedad de productos

Ipesa Hydro cuenta con la capacidad de ofrecer al mercado agricola mas lineas de

productos. La empresa Rivulis, socio estratégico de Ipesa Hydro, se ha fusionado con

Eurodrip, lo que le permite agregar nuevos productos en su portafolio, teniendo la

posibilidad de participar en nuevos proyectos, donde la demanda tecnoldgica, hasta el afio

2016 solo podia ser suplida por una empresa de la competencia (Netafim Pert SAC). La
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citada fusion permite crear una barrera con el resto de las empresas paralelas y competir

técnicamente con la empresa antes mencionada.

=Rivulis

Estimado Cliente,

Nes complace anunciar gue Rivulis Irrigation Ltd. de Israel y Eurodrip S.A. de Grecia firmaron
un acuerdo definitivo de fusion en unza transaccion de todas las acciones, creando un lider
mundial en micro irrigacion, Al comienzo de este proceso de fusion, nos dimos cuenta de que

existe una pe 3 COINCITENCIA Ee0gratica entre nues ©Mpresas y su carera ae
productos y, lo que es mas importante, pasion y entusiasmo por ayudar a los agricultores a
adoptar el riego por goteo. Debido 3 |3 naturaleza segmentada de la industria del riego, esta
fusion proporciona i3 escala necesaria con respecto a la impronta de fabricacion y su alcance
de distribucion en todo e mundo. Con una importante gama de productos y soluciones
nuestra empresa invierte en el crecimiento estratégico, necesario para lograr una posicion de
liderazgo.

Si bien la fase de firma del acuerdo de fusion se ha completado, ahora entramas en un
periodo de transicion hasta lo que llamamos el cierre del acuerdo. El cierre depende de
procedimientos regulatorios que pueden tardar 2 meses aproximadamente (o mas, no
podemos saber a ciencia cierta). Durante este periodo, desde la firma hastz ef cierre, las 2
compaiilas deben operar estrictamente como entidades separadas {[como si no hubiera sido
firmado acverdo alguno).

Algunaos aspectos basicos:

e Luego de I3 finalizacion del proceso de cierre, todas ias unidades de |3 entidad
fusionada operaran bzjo la sociedad Rivulis Irmigation Ltd., que se encuentra
en Israel. En otras palabras, |2 empresa fusionada tendra su sede en lsrael y
Richard Klapholz, actual CEQ de Rivulis Irrigation Ltd., se convertira en el CEQ
de |a entidad fusionada.

¢ Rivuiis Irrigation tendra shora una cobertura de mercado sin precedentes con
18 fabnicas en todo el mundo y 1.800 empleados en 5 continentes y 30 paises.

* Laestrategia de marca se determinara en breve, pero podemos decir con
seguridad que mantendremaos 1as marcas Rivulis y Eurodrip, como asi tambien,
las marcas de productos lideres de ambas compaiiias, como T-Tape ™, Ro-Drip
™ _Hydrogol ™, D5000, Eolos ™, Compact ™, PC2 ™ y Olympos ™.

Esta fusion ha sido posible gracias a su arduo trabajo y compromiso durante los uitimos aifos
por jo que estamos agradecidos. Les aseguramos que estamos trabajando para el éxito mutuo
y continuo, esperando seguir creciendo juntos. En los proximos meses, estaremaos trabajando

Figura 37. Carta oficial de Rivulis a sus clientes por Rivulis Plastro. Recuperado de
http://rivulis.com/2017/01/11/rivulis-eurodrip-announce-merger-create-world-leader-micro-
irrigation/?lang=es


http://rivulis.com/2017/01/11/rivulis-eurodrip-announce-merger-create-world-leader-micro-
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Rivulis and Eurodrip Announce Merger to Create a World Leader
in Micro Irrigation

Rivulis Irrigation Ltd. of Isracl and Eurodrip S.A. of Greece announced today that the two companies have entered into a
definitive merger agreement in an all share transaction, creating a global leader in micro irrigation.

NEWS PROVIDED BY SHARE THIS ARTICLE

Rivulis Irrigation Ltd. — ° o e ° o ° o
Jan 12, 2017, 071 €T

TEL AVIV, Israel and ATHENS, Greece, Jan. 12, 2017 /PRNewswire! — Rivulis Irrigation Lid. of lsrael and Eurodrip S.A. of Greece
announced loday that the two companies have entered inlo a definitive merger agreement in an all-share tiansaction, creating a global
leader in micro irrigation. Transaction closing is subject to satisfaclion of certain conditions including, but rot limited to, regulatory
approvals. The merged company will have unparalleled market coverage with 18 factories around the world and 1.800 employees
across 5 continents and 30 countries. Growers arcund the world will benefil from an extensive product and solution oflering, consisting
of trusted industry brands such as T-Tape, Ro-Drip, Hydrogol, D5000, Eoles, Compact, PC2 and Olympos. The merged company will be
heasdquartered in Gvat. Israel and will be named Rivulis Irrigation, Ltd. Richard Klapholz, the current CEO of Rivulis Irrigation, will lead

the merged compary.

All current shareholders of the two companies - FIMI Opportunity Funds, Israel’s leading private equity fund (FIMI), U.S. based Paine &
Partners, LLC (Paine & Partners) and Dhanna Engineering of India - will remain shareholders of the merged company and will remain

active on the Board of Direclors, ensuring continuily and providing strong support for the success of the merged company. FIMI will

maintain a majority stuke and Gillon Beck, the current Chairman of Rivulis lrigation and Senior Partner at FIMI, will serve as the

Figura 38. Anuncio en los medios la fusién Rivulis- Eurodrip por PRNewsware.
Recuperado de http://www.prnewswire.com/news-releases/rivulis-and-eurodrip-announce-
merger-to-create-a-world-leader-in-micro-irrigation-300389952.html

b. Importacién de productos de alta tecnologia

Los avances tecnolégicos no son ajenos al sector agrario, en ese sentido el afio
pasado los proyectos de mayor envergadura desarrollados en Olmos apostaron por una
nueva tecnologia (Pivotes), esta Gltima ofertada por varias empresas, siendo Netafim, la
empresa que mayor cantidad de proyectos gand, resultado que se reflejo en su aumento en
la participacion de mercado para el afio 2016, la cual represento el 19.3% del 65% que

representd la importacion de Netafim (Infogestion, 2016).


http://www.prnewswire.com/news-releases/rivulis-and-eurodrip-announce-
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Escenario diferente tuvo la empresa Ipesa Hydro, como resultado de una politica
agresiva de soporte en la post venta, debilidad identificada en todas las empresas del sector
(resto de empresas ha disminuido su porcentaje de importacion en el 2016), cuyo efecto
continuo con el crecimiento sostenido de los ultimos afios con la tecnologia de punta
producto ser representante autorizado de Rivulis Plastro, permitio que Ipesa hiciera pruebas
continuas en diversos campos de varias empresas agroindustriales y agroexportadores,

demostrando el buen desempefio de los productos que representa.

IMPORTACIONES 2016
IMPORTACIONES 2015
EQUIPOS DE RIEGO OLIVOS $52656879 $ 35435542
CORANDE AGRO
2%
GESTION

ORBES AGRICOLA 0,24% AGRO GESTION

A%

ORBES AGRI
4%

Figura 39. Importaciones 2015-2016 de las empresas del sector. Adaptado del reporte de
Infogestion por empresas al 31 de Diciembre del 2016.

Como se puede apreciar los posibles nuevos competidores que quisieran ingresar al
mercado, deberian contar con espalada financiera que soporte los volimenes de

importacion antes mostrado.
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C. Servicios Post — Venta

Debido a la mayor parte de las empresas del sector ofrecen productos de riego de
caracteristicas y costos diferenciados, cumpliendo la misma funcién, los posibles nuevos
competidores deberian ofrecer un producto con valor agregado con impacto en eficiencia en

el uso de recursos dentro del sector agricola.

En base a la entrevista publicada en revista Red Agricola a Alfredo Lira, Gerente
General de Agricola Cerro Prieto, se evidencia el grado de satisfaccion con el servicio de

post venta e integral que ofrece Ipesa Hydro S.A.

ALFREDO LIRA, GERENTE GENERAL DE AGRICOLA CERRO PRIETO
“LA COMUNICACION DE IDA'Y VUELTA CON IPESA HYDRO NOS
HACE SENTIR MUY COMODOS™

Para dezarrollsr loz cistemas de nsgo de sus plantaciones, Agnicola Cerro Pristo (ACP) —oomo
toda compania madiana y grande— cuels realizar licitacionse. Pero, aunque podria hacerio, snsu
cazo, & precio no define sl msjor postor. “Moeotros buzoamos calidad, poevents, que sl proves-
dor noa entregue jo gue ks pedimos y no lo gue &l quiers”, costisne Alfredo Lira, Gerente Gensral
ds ACP, en relaoion a su vicion de Ia inversion en nego. Conversamos con &l sjecutive econs ia
glanza eatratégica de la agrosxportadora oon IPEGA HYDRO y cu experiencia como olientss.

¢En que congiste ef vinculo con IPESA HYDRO?

En 2014, hicimoz una licitacion de! riego para instalar plantacionse de uva de msca teadlsce.
Eloz salisron bensficiados por la calidad del dizano y lo2 squipos que nos ofrecisron, Ademas,
sismpore tiens qus habsr quimioa y &n [az2 lioitaciones poateniorss hemos confirmado sza busna
disposicion.

£Qus aspectos valoran de la calidad?

Cus noe sniregusn o que pedimos. Lo que paza s2 que muohas empresas compiten por un
proy=cio bajando sl precio ¥ ia calidad de los insumos, como en loe tuboe. sl grozor dsi PYC...
Azl oastigan &l proysoio en cosas gue ton basicas para lusgo ganario por precio. Si n ocho
anoz tienes fallaz, qus haces? No tiene centido ahorrarze USES500 por hectarsa en aigo que
va 8 quedsr 20 ance sn campo. Qus ‘oz provesdores entiendan 0 que nosctros queramos,
¢ bacico. Ademaz, eeperamos que dezpusc de la inztalackon no desaparszcan i tensr un
SEMVICIO potIventa.

Alfredo Lira, Gerente
General de Agricola Cerro
Prieto,

;Como es la mansra de trabajar de IPESA HYDRO?

Tensmos muochas reunicnse para que entisndan lo que queremos. Not preesntan propussaias. qus NOSoros comentamos i 0o-
megimoe, segun los dizsnos onginales, gue eiaboramos con nuesiro asecar en riego. La oomunicacion de ida y vuslia nos hacs
sentir muy oomodos. Ellos proponsn téonicaments algunas opciones para nosotros poder tomar la msjor.

£Qus tipos de servicios postventa destacaria?

Han traido téonicos pars eneenarnoz a usar bien jos squipoz que compramos. Normaimente, loz llevan (a loz teoniocs al campo)
¥ capacian a nuestros operarios: Les dan un manus! del correcto uzo de los equipoes. Ademas. nos han visitado gerentes de las
smpresas qus reprezantan. Asi 2e pueden gensrar contactos. Una vez uno de slios nos puso en contacio oon un amigo iImpora-
dor oon quisn estamos trabsjando actuaiments. E2 un link entre |a tscnologis, el maroado y la cocmpania.

Figura 40. Entrevista a Alfredo Lira, Gerente General de Agricola Cerro Prieto. Tomado de
la revista Red Agricola publicacion de julio 2016.
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A continuacion, se muestra la tabla resumen correspondiente a la matriz de
potenciales.

Tabla 48

Matriz Potenciales

Valoracién Amenaza para Ipesa Hydro

Criterios
1 2 3 4 5
Variedad de productos X
Importacion de productos de Gltima generacién X
Servicios Post — Venta X

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 77). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
5.2.3 Clientes.

Es el poder relativo de una organizacion con sus compradores; es probable que este
poder relativo afecte al potencial de beneficio de las distintas partes de la industria. El
poder de los consumidores es probablemente elevado cuando se cumplan las siguientes

condiciones. (Johnson, Scholes & Whittington, 2006).

- Concentracion de compradores
- Coste de cambiar de proveedor

- Proveedor adquirido por el comprador, integracion vertical hacia atras El

poder de negociacion de los clientes es alto por las siguientes razones:

a. Forma de pago.
Los clientes tienen gran poder de negociacion, respecto a la forma de pago debido a

que todos los proveedores ofrecen diversas formas de pago.
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Tabla 49

Formas de pago de las empresas del sector

Formas de pago

Empresa Crédito 30- Crédito90 Crédito  credito 1-3 Crédito a5
Contado  Factoring . . 120-180 ~ ~
60 dias dias dias afos afios

Netafim Peru

Ipesa Hydro
Naadanjain

Equipos de riego Corande

Eurodrip Peru
Orbes Agricola
Sistema de riego Ingenieros

Agro Gestion
Nota: Los parametros seleccionados para determinar las formas de pago de competidores
segun la data proporcionada por los clientes del sector, los expertos del sector clientes y no
clientes en las entrevistas.

En la tabla anterior, se muestra las diferentes formas de pago ofrecidas por cada una
de las empresas del sector, de donde se puede apreciar que Netafim es la empresa que
actualmente ofrece los plazos mas largos de financiamiento, pudiendo ofrecer créditos de
hasta 5 afios. Otras empresas que también ofrece formas de pago con plazos largos son
Ipesa Hydro y Naandajain, de 3 a 5 afios. El resto de empresas del sector ofrecen formas de

pago de hasta 1 afio.

De lo anterior, los clientes tienen alto poder de negociacién ya que puede forzar a
las empresas a ofrecerles plazos largos de pago, las cuales por no perder la venta o al

cliente tratan de darle lo que necesita.
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b. Clientes disponibles.

DANPER

AGROLMOS
18,600 ha
13.315ho

XX : Area bruta
XX : Area
instalada

Figura 41. Mapa de empresas agricolas zona Olmos. Tomado de mapas de la Irrigacién
Olmos.

En la figura se aprecia la irrigacion Olmos ubicada en el departamento de
Lambayeque, de la cual se desprende que todas las empresas poseedoras de lotes, en su

mayoria solo han trabajado el 50% o menos de su area disponible.

Es asi que Agro Olmos del grupo Gloria solo ha trabajado 13,315 ha, quedandole
5,249 ha por instalar, asi también otras empresas como AQP le quedan por instalar 535 ha,

Pampa Baja, 960 ha, entre otros.

La figura, se traduce también, en una zona atractiva para las empresas de riego, por

los nuevos proyectos y la reposicion de material que requieren los proyectos ya instalados.
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Empresas agricolas zona Trujillo
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EMPRESA AREA
CASA GRANDE
MPRESA AGROINDUSTRIAL LAREDO S.A.A 7929.38
CAMPOSOL S.A 7616.83|
RUPQ ROCIO 3162.95
SOCIEDAD AGRICOLA VIRU 2468.25
ASS PERUS.A 1829.66
AGRO LAS DUNAS E.L.R.L 1362.46
GREEN PERU S.A 1359.51
BEGGIE INC 1189.7
[EMPRESA MINERA SAN SIMON S.A 1170.1
CEPER AGRICOLA CHAVIMOCHICS.A 1003.83
AVICOLA YUGOSLAVIA S.A.C 978.99|
COMPANIA MINERA SAN SIMON SAC 828.76
MOLINO LA PERLA SAC 774.41
AGRICOLA ALPAMAYO 580.46
AGROEXPORTACIONES MANUELITA 507.94
ARATO PERU S.A 434.19|
EDUARDQ NESTOROVIC RAZZETO Y ESPOSA 433.5
CAT MOCHICA LTDA 431
AGROPECUARIA ELTUMI S.A 394.9|
VALLE ALTOS.A.C 344,
BANPER TRUJILLO S.A.C 343,
MPRESA DESHIDRATADORA LIBERTAD S.A.C 318.
ASOCIACION DE PRODUCTORES/ AGRICOLAS CON
RIEGO TECNIFICADO 312.66
TOTAL 35777.04

Nota: Adaptado de las empresas agricolas Zona Trujillo por la Junta de Usuarios Trujillo.

La tabla muestra la distribucion de empresas con sus respectivas areas localizadas

en la zona de Trujillo, de las cuales actualmente son clientes de Ipesa Hydro; Laredo,

Camposol, Grupo Rocio, Hass Pera, Danper y Deshidratadora.
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De acuerdo a las entrevistas de profundidad realizadas a expertos (ver anexol),
existen 171,000 Ha., de nuevas hectareas que se van a poner en marcha en los proximos 5
afios en la zona norte; y en el caso de la sierra hay inicio del tema de los cultivos organicos,

estan experimentando con el banano orgéanico.

En Chavimochic I, estan en 25,000 ha. de produccidn, pero se han transferido
40,000 ha. Y si hay un espacio ahi para poder acompafar en los proyectos de inversion de

las empresas privadas y dentro de la frontera agricola que tienen pensado realizar.

C. Stocks disponibles.
Al no contar con una fabrica en el Peru, la empresa pierde ventas por falta de stock
para entrega inmediata, teniendo que esperar la importacion maritima de la fabrica de Chile

que demora 30 dias, Estados Unidos demora 45 dias en importar y de Israel demora tres

meses.
Tabla 51
Almacenes y Fabricas en Peru de las empresas del sector
Almacenes Fébricas
Empresas Almacén Lima Almacén 1ca M8 L& Almacén Almacén  Almacén Piura Fébricalima £ Ot
Libertad Chiclayo Arequipa departamento

Netafim Peru SAC

Ipesa Hydro SA

Naandan Jain Peru
SAC

Equipos de Riego
Corande SAC

Eurodrip Peru SA

Orbes Agricola SAC|

Sistemas de Riego
Ingenieros SRL

Agro Gestion SAC

Nota: Los almacenes y fabricas se han obtenido segun los establecimientos anexos que
muestra cada razén social en la SUNAT
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d. Distribuidor Exclusivo de Cinta Ro-Drip.

La empresa Ipesa Hydro es el distribuidor exclusivo de la Cinta Ro-Drip de riego
mas vendida a nivel nacional por su desempefio en campo, tal como lo afirman sus clientes,
sobre todo los agricultores de Majes, Arequipa, que a pesar que la calidad de agua es mala,

la cinta Ro- Drip no se tapa.

Figura 42. Cinta de goteo Ro-Drip. Adaptado de “Ro-Drip cinta de riego” por Ipesa Hydro
S.A. Recuperado de http://ipesahydro.com.pe/?portfolio=ro-drip-cinta-de-riego

Figura 43. Pobladores de Majes- Arequipa. Tomado del video de la cinta Ro Drip de Ipesa
Hydro. Recuperado de http://ipesahydro.com.pe/?portfolio=ro-drip-cinta-de-riego.


http://ipesahydro.com.pe/?portfolio=ro-drip-cinta-de-riego
http://ipesahydro.com.pe/?portfolio=ro-drip-cinta-de-riego
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A continuacion, se muestra la tabla resumen correspondiente a la matriz de clientes.

Tabla 52

Matriz Clientes

Valoracion Amenaza para Ipesa Hydro

Criterios 1 > 3 1 E
Forma de pago X
Clientes disponibles X
Stocks disponibles X
Distribuidor Exclusivo de Cinta Ro-Drip. X

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 78). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

5.2.4 Proveedores.

Es el poder relativo de una organizacion con sus proveedores; es probable que este
poder relativo afecte al potencial de beneficio de las distintas partes de la industria. El
poder de los proveedores es probablemente elevado cuando se cumplan las siguientes

condiciones. (Johnson, Scholes & Whittington, 2006).

- Concentracion de proveedores
- Costos de cambiar

- Proveedores compitan con sus compradores

El poder de negociacion de los proveedores es bajo. El escenario proyectado para el
corto plazo permite identificar a la empresa Ipesa Hydro como un socio estratégico de

Rivulis y de los proveedores paralelos, estos Ultimos en un intento de ampliar su mercado.
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A continuacion, los siguientes sustentos:

a. Variedad de proveedores nacionales.
Paretto: El 80% de los productos son importados, mientras que el otro 20% esta

representado por proveedores nacionales de PVVC, tableros, bombas y manifolds de fierro.

El giro del negocio (proyectos de riego) se soporta en los productos importados,

mientras que los productos nacionales son complementos de los proyectos.

Tabla 53
Porcentaje de materiales importados y nacionales utilizados en la instalacion de un
proyecto.

Importado 77.00%

Nacional

Pve 23.00%

Tableros y bombas
Manifolds de fierro

Total 100.00%
Nota: Facturacién por Centro de Costo / Proyecto. Adaptado de Reporte de Facturacion del
ERP Osis 2014 - 2016.

b. Participacion de marca Rivulis en el mercado.

Del total de productos importados, el proveedor Rivulis provee el 80% siendo el
producto principal las mangueras de goteo. El otro 20% corresponde a empresas como Irri
Al Tal, Sunny Hose, Dorot, entre otros todos de origen Israeli que proveen productos

sustitutos cuando Rivulis no puede proveer por razones diversas.
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Anélisis de proveedores Anélisis de proveedores
Ipesa Hydro 2015- segiin FOB $ Ipesa Hydro 2016- segin FOB $
IN(F;\'E-;':EAR N TALGIL |oorec ANDROS MCCROMETER .NQEZTQM TALGIL IRRITEC pOROT Agag;;s
A \1& o i% 0,14% NETAFIMD 1% ﬂ\%s\s%\olﬂ%f,o,n%//-’:/_’__/_Mcc:’g;;ErER

~ ~
NETAFIM-D___ 1% — O\

0%

SUNNYHOSE — ————
2%

Figura 44. Analisis de proveedores de Ipesa Hydro. Recuperado de Infogestion Enero
2017 segun FOB expresado en ddlares.
C. Distribucion exclusiva de marca Rivulis.

Ipesa Hydro es el distribuidor exclusivo de Rivulis en el Perd, a la luz de una
alianza estratégica que le permite proyectar operaciones en forma segura por un periodo de

tiempo prolongado (18 afios- hasta el 2025).

Esta situacién genera ventajas comparativas con el resto de proveedores
internacionales que en una intencion de ampliar mercado otorgan a la empresa beneficios

en tiempo de pago, y entrega de mercaderia.

d. Beneficios adicionales por exclusividad.
Al ser Ipesa Hydro, representante exclusivo de Rivulis cuenta con beneficios
especiales para el pago de los suministros que pueden ser en tiempo (pago a 180 dias) y

costos, lo que permite proyectar a la empresa con disponibilidad de liquidez. Siendo
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Rivulis un socio estratégico para Ipesa Hydro, el volumen de compra no influye en la
negociacion porgue ya se cuenta con precios flat, sin embargo, influye positivamente en la
negociacion con otros proveedores internacionales ya que ellos se encuentran en

permanente bldsqueda de crecimiento de mercado.

A continuacion, se muestra el volumen de compra de Ipesa Hydro donde se puede
apreciar la necesidad de las empresas exportadoras paralelas a Rivulis por crecer en el

mercado peruano.

8,000,000.00
7,000,000.00
6,000,000.00
5,000,000.00
4,000,000.00
3,000,000.00

2,000,000.00

1,000,000.00 I

— _— .
ALPHA
RIVULIS IRRIALTAL  SUNNYHOSE NETAFIM-D  INGENIERIA TALGIL IRRITEC DOROT ANDROS MCCROMETER
CYA
m2015 4,302,394.5 492,256.34 263,305.36 51,368.11 199,332.53 7,424.60
®2016 7,198,543.8 1,227,686.0 141,754.78 71,668.60 64,906.36 46,551.37 21,087.30 18,368.04 16,074.59 2,855.00

Figura 45. Analisis de proveedores de Ipesa Hydro. Recuperado de Infogestién Enero
2017 segun FOB expresado en ddlares.
e. Riesgo de integracién

La predisposicion del nuevo gobierno de impulsar los proyectos generados en el
quinguenio, referente a los proyectos de gran envergadura del sector agricola, equivalente
al 350 % de las hectareas trabajadas actualmente por Ipesa Hydro S.A., permite proyectar

su ejecucion en el corto plazo, convirtiéndola en un socio estratégico importante para
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Rivulis, negando la posibilidad de que esta emplee la estrategia de integracion

verticalmente hacia adelante.

| | 1
Inicio de Inversién
|
Nombre del Proyecto e ot Ubicacién Unidad Ejecutora Descripcidn del Proyecto

Proyecto Especial de

Irrigacion e 2018 110 millones Biur PEIHAP Proyecto de irngacion que implica adherir 19 mil hectareas
Hidroenergético del Alto de euros Al nuevas destinadas a productos de agroexportacion,
Pura

Consorcio Rio Santa| Proyecto hidroenergético que gestiona los recursos hidricos

Ampliacion de! Proyecto Usé 3738 Chavimochic para usos agricola, energético y poblacional. Su Ibjetivo es:
de Irrigacién Chavimochic 2019 millone.s Lambayeque | (conformado por | ejecutar obras hidraulicas, promover|a incorporacion de
Il etapa OdebrechtyGrafia | areas nuevas yel desarrollaruna agriculftura sostenible en
y Montero) el drea de influendia.

Comprende |a construccion de una presa que capte agua del
; rio Puyango - Tumbes, para regar 22 mil hectareas de
Proyecto Especial Unidad de Yang P g i

Uss 296 ; terrenos en Ecuadory 19,5 mil en Perd. Asimismo, se incluye
Binacional Puyango 2017 Peni-Ecuador| Coordinacidn ; -

millones : |a denvacion de |as aguas del rio Puyango -Tumbes porun
Tumbes Binacional y

trasvase hacia |a presa Palmales en Penu, de donde pamirdn

canales de conduccion para habllitarlas dreas de nego.

Figura 46. Principales proyectos en el sector agricultura. Recuperado de Maximixe-
Reporte Sectorial 2016.

PROYECTO : ADECUACION DEL PROYECTO ORIGINAL CHINECAS
AL ESQUEMA ESTRUCTURADO

Proyecto En Proceso

Resultados Esperados

(] Hecténa: por Imigar b@ Hecrirons SUbagTadts
88
B : Gl 'g‘r-w-\ 399,868
ST O Proyecto que viene siendo ejecutado '-"?"" Personas o beneficiar
bajo la modalidad de Asociacién

Publica Privada.

El proyectc tiene como objetivo ____Presuﬂu_ esto

proveer de un adecuado

aprovechamiento de los recursos
. hidricos en el ambito del proyecto s’ 1’428
*;}1;‘ Chinecas. M"Iones

Figura 47. Proyecto de adecuacion del Proyecto original Chinecas al esquema estructurado.
Tomado de Inversion Privada en los sectores productivos por Ministerio de Agricultura 'y
Riego, Marzo 2016.
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Proyecto Concluido Ve
Resultados
43,500 hectareas
- =5 - \7\ -~
i T
e o ~
e =
% 38,000 _ 5,500
* N Hectdreas wubastadas Hectareas del vicjo Olmos
El proyecto de Trasvase Olmos Inversiéon
es uno de los proyectos del e —
proyecto especial Olmos que
abarea las obras de trasvase de s/. 198 S/. 191
agua, de generacion de energia Miliones Miliones
y de irrigacion agricola. Inversion x obras del Inversion x Concesion
Proyecto de Rlego de Obras de Trasvase

: Situacion Actual = :
2 Y 9,000 AV 21,602
m! Hectareas sembradas ‘bﬁg Hecufrea"para sizmbra

Figura 48. Proyecto Integral Olmos. Tomado de Inversion Privada en los sectores
productivos por Ministerio de Agricultura y Riego, Marzo 2016.

PROYECTO : MAJES SIGUAS - 1l ETAPA

Resultados Esperados

Proyecto En Proceso

El proyecto comprende la 6 6

construcciéon de presa con una % 38’500 7 [ [k | 9,000
capacidad de 1,140 MMC, tanel de IV Heairess por g 1Y %Y Fomitiss o beneficiar
derivacion, bocatoma lluclia y sistema R f"""

de distribucion pampa de siguas
38,500 ha. y concesion CC.HH. lluclia y

lluta (560 mw), la distribucion de Riego presuguesto

Pampa de Siguas, los Vasos
Reguladores y los Canales Laterales S/ 2’018

para 38,500 ha. -
- millones
Situaciéon Actual

Cbras g
. i Levantamiento de
preliminares 2
B - observaciones al
en ejecucion i 278
expedients técnico

Vias de acceso

Figura 49. Proyecto Majes Siguas Il Etapa. Tomado de Inversion Privada en los sectores
productivos por Ministerio de Agricultura y Riego, Marzo 2016.
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2017

( 31% )
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H Consumo Interno M Agroexportacion

Figura 50. Produccion Agricola 2011-2017 en miles de millones de soles. Tomado de
Reporte Sectorial al 2016 por Maximixe.

A continuacion, se muestra la tabla resumen correspondiente a la matriz de
proveedores.

Tabla 54
Matriz Proveedores

Valoracién Amenaza para Ipesa Hydro

Criterios
1 2 3 4 5

Gran variedad de proveedores X
nacionales
Participacion de marca Rivulis en el N
mercado
Distribucion exclusiva de marca Rivulis X
Beneficios adicionales por exclusividad X
Riesgo de integracion X

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 78). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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5.2.5 Competencia en el mismo sector.
Los rivales competitivos son organizaciones con productos y servicios parecidos
que quieren atender al mismo grupo de consumidores. (Johnson, Scholes & Whittington,

2006).

Hay una serie de factores que se debe de tener en cuenta:

- Competidores equilibrados

- Tasa de crecimiento de la industria
- Costos fijos elevados de la industria
- Elevadas barreras de entrada

- Diferenciacién

La rivalidad entre empresa competidoras es alta, en base a la economias de escala;
siendo Ipesa Hydro distribuidor exclusivo en el Per( de la marca Rivulis, su principal
fortaleza se soporta en la calidad de sus productos (reconocida en el mercado nacional), en
la eficiencia de la empresa (procesos productivos éptimos) enfocada en una estructura de
costos Optima bajo un modelo responsable y sostenible con sus stakeholders (internos y
externos) y en la experiencia propia de una empresa peruana operando con eficacia en el

pais por mas de 12 afios.

En ese sentido, por la naturaleza del mercado y de sus clientes objetivos (proyectos
de mas de 100 hectareas), actualmente solo tienen en el mercado dos empresas que son

amenazas directas (Netafim Peri SAC y Naandanjain Pert SAC)
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Con relacidn a las otras empresas del sector, no representan amenazas porque los
servicios que ofrecen estan supeditados a la disponibilidad de stocks y precios de los
productos ofertados en el mercado local, muchos de ellos por empresas de su competencia
directa, razon por la cual sus clientes objetivos son aquellos cuyos proyectos son de 50 o

menos hectareas, proyectos de poca relevancia para Ipesa Hydro.

Es importante mencionar que segun las entrevistas de profundidad realizadas a
clientes y no clientes (ver anexos), consideran a Netafim como el principal competidor

debido a que tiene espalda financiera para proyectos que requieren fuerte inversion.

Tabla 55
Facturacion por empresas del sector
0, 0, 0,
Razén Social Ranking Ranking Ranking Facturado 2013 partiﬁ;p(;ecion Facturado 2014 parti?;piecion Facturado 2015 parti/t(:)i szcion
2013 2014 2015 Usd Minimo en el mercado Usd Minimo en el mercado Usd Maximo en el mercado
NETAFIM PERU 1459 846 561 24,417,314.00 30.0% 47,568,710.00 51.3% 67,168,863.00 54.9%
IPESAHYDRO 1716 3044 2390 19,977,802.00 24.5% 9,513,742.00 10.3% 14,438,167.00 11.8%
L\‘;:JNDANJAIN 4350 3847 3042 6,474,288.00 7.9% 8,139,535.00 8.8% 10,922,787.00 8.9%
EQUIPOS DERIEGO
4692 X 59 X 49 i 59
CORANDE 69 4719 3619 6,104,329.00 7.5% 6,871,036.00 7.4% 9,165,097.00 7.5%
EURODRIP PERU 4469 4279 4861 6,474,288.00 7.9% 7,364,341.00 7.9% 6,811,048.00 5.6%
ORBES AGRICOLA 6232 6493 6251 4,513,504.00 5.5% 4,651,163.00 5.0% 4,865,034.00 4.0%
SISTEMAS DE
RIEGO 3609 5166 6281 7,399,186.00 9.1% 5,884,426.00 6.3% 4,865,034.00 4.0%
INGENIEROS
AGRO GESTION 4945 9555 7156 6,104,329.00 7.5% 2,748,414.00 3.0% 4,205,901.00 3.4%
81,465,040.00 100% 92,741,367.00 100% 122,441,931.00 100%

Nota: Adaptado del informe Pert Top 10 000 a enero 2017.
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Porcentaje de Participacion
en el Mercado 2014

= NETAFIM PERU S.A.C.

m IPESA HYDRO S.A.

# NAANDAN JAIN PERU S.A.C.

®EQUIPOS DE RIEGO OLIVOS CORANDE S.A.C.
u EURODRIP PERU S.A.C.

" ORBES AGRICOLA S.AC.

m SISTEMAS DE RIEGO INGENIEROS S.R.L.

B AGRO GESTION S.A.C.

Figura 51. Participacion de mercado 2014 de las empresas del sector. Adaptado del
informe Per( Top 10 000 a enero 2016.

Porcentaje de Participacion
en el mercado 2015

uNETAFIM PERU S.A.C.

u |PESA HYDRO S.A.

“ NAANDAN JAIN PERU S.A.C.

®mEQUIPOS DE RIEGO OLIVOS CORANDE S.A.C.
uEURODRIP PERU S.A.C.

u ORBES AGRICOLA S.AC.

E SISTEMAS DE RIEGO INGENIEROS S.R.L.

B AGRO GESTION S.A.C.

Figura 52. Participacion de mercado 2015. Adaptado del informe Pert Top 10 000 a enero
2016.
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A continuacion, se muestra la tabla resumen correspondiente a la matriz de

competencia en el mismo sector.

Tabla 56

Matriz Competencia en el mismo sector

Valoracién Amenaza para Ipesa Hydro

Criterios 1 5 3 Z 5
Economias de Escala X
Diferenciacion X
Competidores equilibrados X
Elevadas barreras de entrada X

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 76). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

53  Matriz de Atractividad de cada una de las Cinco Fuerzas
Esta matriz ofrece una forma de analizar una cartera de unidades de negocio
prestando atencidn al atractivo tanto del entorno de las UEN como de su posicion

competitiva. (Johnson, Scholes y Whittintong, 2009).

Esta matriz indica que aquellos negocios identificados con mayor potencial de
crecimiento y con mayor fortaleza, son aquellos en donde se debe de invertir. Por otro lado,
se debe cosechar, recuperar lo invertido, en negocios que se encuentran en mercados poco

atractivos.
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Tabla 57

Matriz Atractividad de cada una de las Cinco Fuerzas

Valoracién para Ipesa Hydro

Criterios
1 2 3 4 5
Sustitutos X
Potenciales X
Clientes X
Proveedores X
Competencia en el mismo sector X

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 129) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

5.4 Analisis del Grado de Atractividad de la Industria
Este andlisis se basa en lo obtenido de la Matriz de atractividad de las cinco fuerzas
de Porter aplicado en la industria donde se desenvuelve Ipesa Hydro, brindando una

clasificacion global del nivel de atractividad de la misma.

Como se evidencia existen barreras de entrada a nuevas empresas, en base al nivel
de inversidn, asi como la tecnologia necesaria para brindar el servicio post venta,

considerado un diferenciador en la industria.

Si bien en cierto en la industria se han identificado diversos competidores, su nivel
de negociacion es considerado como baja ya que estos no cuentan con el expertise, espalda
financiera, y soporte tecnologico que le permite demandar un nivel de poder de negociacion

significativo, haciendo menos atractiva a la industria para nuevos competidores.

Todas estas caracteristicas hacen que en promedio la industria sea atractiva.
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55  Matriz de Perfil Competitivo MPC

Segun David, (2008), la matriz de perfil competitivo (MPC) identifica a los
principales competidores de una empresa, asi como sus fortalezas y debilidades especificas
en relacion con la posicion estratégica de una empresa en estudio de acuerdo a los
principales factores de éxitos identificados dentro de la industria en la que se desenvuelven.
Los factores importantes para el éxito en una MPC incluyen aspectos tanto internos como
externos.

Los factores considerados para la elaboracion de la MPC, son aquellos que afectan a
todos los competidores, y se consideran criticos por ser necesario para la obtencion del
éxito en el sector industrial. Los factores criticos de éxito se definen como las variables
sobre las cuales la gerencia puede influir con sus decisiones y que pueden afectar
significativamente la posicion competitiva de las organizaciones en la industria
identificando ventajas que permitan desarrollar estrategias competitivas.

En base a la informacion recopilada de diversas fuentes, a lo largo del proceso de
investigacion, se determinaron los siguientes factores criticos para el éxito para la industria
en la que interactla Ipesa Hydro S.A.

Se han considerado ocho factores criticos para el éxito porque es una empresa que
pertenece al sector agricola con un crecimiento exponencial, los cuales se desarrollan a

continuacion:

El factor de tecnologia innovadora, considera las diversas herramientas que
complementan el servicio de instalacion de servicio de sistema de riego tecnificado, como
son los pivote, tecnologia de ultima generacidn, el soporte del area de Investigacion y

Desarrollo, considerada adicionalmente como una barrera de entrada para la industria. De
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igual manera, segun lo manifestado por experto en entrevista a profundidad (ver Anexo 2),
la tecnologia israeli es reconocida como los padres del riego por goteo, esta afirmacion de
la importancia de la tecnologia israeli es secundado tanto por los clientes y no clientes

entrevistados.

La calidad de los productos que se instalan, ha sido considerada por los diversos
entrevistados, tanto expertos del sector, clientes y no clientes, como un factor clave de
éxito, enfatizando la gran importancia dentro de la industria, el contar con productos de
gran duracion, de la mano con el servicio post venta, que brinde un soporte y

mantenimientos preventivos.

El tiempo de entrega de los proyectos o de los insumos necesarios para su
instalacion, puesta en marcha e incluso para los mantenimientos, son considerados
importantes dentro de la industria a decir de los entrevistados (ver anexo 2), por otro lado,
el contar con una fabrica de elaboracion de estos insumos es recomendado por uno de los
entrevistados (ver anexo 1), asi como una efectiva gestion de stock de productos. La clave
de un proyecto es que su instalacion sea cumplida en todo aspecto, sobre todo en tiempo, tal

como lo indica la entrevista de profundidad a clientes (ver anexo 2).

El factor de posicion financiera, responde a la espalda financiera necesaria para
soportar diversos proyectos a largo tiempo. De acuerdo a lo indicado por la entrevista de
profundidad a expertos (ver anexo 2), este factor al igual que el precio afectan la decision
de los clientes al decidir contar con los servicios de Ipesa Hydro S.A. Adicionalmente en

comparacion con la competencia, Ipesa Hydro S.A. se encuentra en desventaja frente a su
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mayor competidor como es Netafim, quien ofrece financiamiento hasta por 5 afios, segun la
duracion y magnitud de los diversos proyectos. Ipesa Hydro busca el financiamiento de su
casa matriz (Rivulis), por lo que los proyectos de gran inversion deben ser validados por
ellos. Segun lo manifestado por el experto, Jim Prieto, en anexo 1, Rivulis (casa matriz)
tiene dos canales de venta en el pais; uno lo maneja Ipesa Hydro S.A. y el financiamiento

que a ellos les piden es por varios millones de USD para proyectos Llave en Mano.

La experiencia en el sector, esta soportada en el capital humano que brinda el
servicio con expertise que le permite brindar soluciones técnicas y especializadas de
acuerdo a los requerimientos de los clientes. En base a la informacion obtenida de fuentes
primarias, (Ver anexo 2), se manifiesta que una “buena ingenieria de escritorio y de campo
(experiencia), te hacen ganar y ahora ya en Per( hay buenos ingenieros y el agro los
reconoce.” De la misma manera, es considerado de importancia contar tanto con ingenieros

agricolas e ingenieros agronomos para el soporte agronémico de los proyectos.

La lealtad de los clientes se ve expresada en la recompra a través de los afios,
basandose en la experiencia del servicio adquirido que puede ser considerado como
diferenciado en comparacién con los demas de la industria. Segun lo indicado por fuentes
primarias (Ver anexo 3), identifica como estrategia de fidelizacion de los clientes los
mantenimientos preventivos. Esta fidelizacion se muestra en tabla 47, correspondiente a la

facturacion evolutiva entre los afios 2015 y 2017
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El factor de servicio al cliente, esta referido a la experiencia del servicio de riego
tecnificado. Durante el proceso de la prestacion del servicio, en las consultas técnicas sobre
la factibilidad del proyecto, la duracion del mismo y la asistencia en la puesta en marcha.
En el proceso del servicio, identifican los expertos, de acuerdo a lo informacion obtenida de
fuente primaria, anexo 2 y 3, que es el post venta, el de mayor valor, de igual forma se

indica que una capacitacion al personal usuaria de los sistemas de riego cerraria el servicio.

La participacion del mercado, factor permite determinar la posicion en la que se
encuentran las diversas empresas de la industria y poder determinar estrategias de acuerdo a
los sub-mercados que desean obtener y las herramientas que posee. Segun lo indicado por
expertos del sector, anexo 1, la participacion de mercado en orden descendente seria:
Netafim, Ipesa Hydro-Rivulis, NaandanJain y Corande.

Tabla 58

Matriz del Perfil Competitivo

Factores claves Valor IPESA HYDRO NETAFIM NAANDANJAIN
para el éxito Clasificacion ~ Puntaje  Clasificacion Puntaje Clasificacion Puntaje

Tecnologia innovadora (I&D, Pivotes) 0.15 1 0.15 4 0.60 3 0.45
Calidad de Productos 0.15 4 0.60 4 0.60 3 0.45
Tiempo de entrega (Proyectos) 0.15 2 0.30 4 0.60 1 0.15
Posicion financiera 0.10 1 0.10 4 0.40 1 0.10
Experiencia en el sector (Personal calificado) 0.15 3 0.45 4 0.60 3 0.45
Lealtad de los clientes (Recompra) 0.05 3 0.15 2 0.10 3 0.15
Servicio al cliente (Post Venta) 0.20 4 0.80 1 0.20 3 0.60
Participacion en el mercado 0.05 3 0.15 4 0.20 2 0.10
TOTAL 1.00 2.70 3.30 245

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 83). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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En esta matriz los factores mas importantes para el éxito en el sector agricola son: el
servicio al cliente (post venta) como indica su valor 0.20 mientras que los factores como
son: la tecnologia innovadora, la calidad de los productos, los tiempos de entrega y la

experiencia en el sector (personal calificado) con valores de 0.15 cada uno.
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Capitulo VI. Anélisis Interno

6.1  Descripcion de las actividades de la cadena de valor de la empresa

Segun Porter (2005), la cadena de valor comprende un conjunto de actividades
dentro y fuera de una organizacién que permite crear un producto o servicio. Las
actividades de la cadena de valor se dividen en dos grandes grupos: actividades primarias,
gue comprende cinco grandes areas que estan relacionadas directamente con la creacion del
producto o servicio; y las actividades de apoyo que ayuda a mejorar con eficiencia 'y

eficacia a las actividades primarias.

Estas actividades de valor son la base para que la empresa posea una ventaja
competitiva, su integracion con la economia determina si una organizacion tiene costos

altos o bajos frente a su competencia.

Infraestructura de la empresa

Actividades Gestion de recursos humanos

de ~
apoyo Desarrollo de la tecnologia

Abastecimiento

Logistica Logistica Marketing Servicio

Operaciones

de entrada externa VACUIES] post venta

Y
Actividades primarias

Figura 53. Cadena de valor de una organizacion. Tomado de “Ventaja Competitiva”, por
Michael Porter, 2005. Recuperado de http://biblio3.url.edu.gt/Libros/2011/ven_comp/cap2-
ven.pdf


http://biblio3.url.edu.gt/Libros/2011/ven_comp/cap2-ven.pdf
http://biblio3.url.edu.gt/Libros/2011/ven_comp/cap2-ven.pdf
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A continuacion, se presenta un analisis detallado de las actividades de la cadena de

valor de Ipesa Hydro S.A que afectan a su area comercial.

6.1.1. Actividades primarias.
Segun Porter (2005), son cinco grupos o areas que comprenden las actividades
primarias, necesarias para competir en una industria, cada actividad puede subdividirse

dependiendo la estrategia de la organizacion y el sector en el que compite.

a. Logistica de entrada.
Se refiere a las actividades relacionadas entre la empresa y los proveedores desde la
recepcion hasta la distribucién de la materia prima para el producto o servicio, incluyendo

control de inventarios y devoluciones.

Ipesa Hydro S.A., se abastece con insumos de proveedores nacionales e
internacionales para la entrega de un servicio (proyecto) y la realizacion de reposiciones a

sus clientes, las mismas que tienen un flujo definido:

- Recepcion y almacenamiento del producto.
- Manejo de stock y control de inventario (ERI)
- Transporte

- Devoluciones a proveedores.

Esta actividad es necesaria para el cumplimiento de los tiempos de entrega de la
venta de proyectos; segun las entrevistas de profundidad a Jefaturas (ver anexo 4); este
eslabon de la cadena la consideran como una debilidad debido a que afecta a la gestion

comercial, porgque no existe correcto control de inventarios; los stocks no son reales,
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afectando a los cronogramas de tiempos establecidos en los proyectos generando pérdida de

tiempo y sobre costos para la organizacion.

Una entrega tardia o incumplimiento de la instalacion del proyecto afecta la
planificacion de cultivo realizado por el cliente tal como lo indica la entrevista de
profundidad (ver anexo 2), por el caso de Paramonga, “fueron 300 has de cana, retrasadas y
con problemas de funcionamiento”, deteriorando la relacion con Ipesa Hydro S.A,

perdiendo a un cliente importante.

b. Operaciones.

Comprende toda actividad de transformacion de insumos a producto final, entre
ellas: produccién, empaquetado, ensamblaje, etiquetado, mantenimiento de equipos, entre
otros.

En Ipesa Hydro S.A., los servicios consisten en la instalacion de la gama de
productos en los campos agricolas para los diferentes clientes y brindar un servicio integral
de riego tecnificado, que incluyen los siguientes procesos:

- Instalacion de productos en las tierras de los clientes.
- Pruebas de calidad
- Mantenimiento del area agricola.

Segun las entrevistas de profundidad a Jefaturas (ver anexo 4) un factor clave de

éxito es la calidad de los materiales que se instalan, asi como el mantenimiento a los

equipos, aplicando un servicio de mantenimientos preventivos.
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C. Logistica de salida.

Toda actividad después de la elaboracion producto final, en el caso de las
reposiciones, desde el almacenamiento hasta la distribucion, incluye programacion de
pedidos y vehiculos para reparto a cliente.

Ipesa Hydro S.A., posee una logistica de salida eficiente e importante por la que se
ha logrado posicionar en el mercado como la segunda del sector de riego tecnificado;
incluyendo actividades de:

- Almacenamiento de la gama de productos importados y nacionales.

Programacion y asignacion de materiales para los proyectos

- Distribucion y transportes de los productos

d. Marketing y Ventas.
Son actividades que crean los medios para que los consumidores puedan comprar el
producto o servicio, incluye actividades de publicidad, promocién, precio, cotizaciones,

seleccion de canales y relacion entre ellos.

En Ipesa Hydro S.A., esta &rea no esté constituida, las funciones de ventas son
realizadas por personal que pertenecen al area comercial y la publicidad en redes sociales es

responsabilidad del personal que pertenece a esta area.

De acuerdo a las entrevistas de profundidad realizadas a jefaturas (ver anexo), con
respecto a la fusion Rivulis/Eurodrip, esta alianza estratégica beneficia a Ipesa Hydro S.A.,
porque al ser distribuidores exclusivos de la marca Rivulis, existen incrementos de clientes
y venta de proyectos, ya que se contaria con un mayor numero de productos de diversas

gamas a precios competitivos, fortaleciendo el posicionamiento en el mercado.
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e. Servicio.
Se refiere a las actividades por las que un producto se aumenta, mejora 0 mantiene,

incluye atencion al cliente y su fidelizacion.

En Ipesa Hydro S.A. el servicio de post venta, es su diferenciador frente a la
competencia, la prioridad para la empresa son sus clientes su satisfaccion antes, durante y

después de la implementacion de sus proyectos, brindando:

- Atencion personalizada a cada de sus clientes, disefiando el sistema de riego con
una perspectiva global.

- Capacitaciones post venta en campo con los especialistas extranjeros permanente.

- Ofrece un stock permanente de materiales a su disposicion.

- Servicio técnico permanente en la zona.

De acuerdo a las entrevistas de profundidad realizadas a los expertos y clientes (ver
anexos 1, 2 y 3), el servicio de post venta es valorado por las empresas agroindustriales y
agroexportadoras y se considera un factor de éxito, porque la competencia solo se concentra
en captar clientes y vender; sin realizar ningin seguimiento sobre el proyecto o producto

vendido.

6.1.2. Actividades de apoyo
Son aquellas actividades que sustentan a las actividades primarias y se apoyan entre
si, estas actividades se subdividen en cuatro areas que estan presentes cuando una

organizacion compite en una industria.
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a. Abastecimiento.
Se refiere al proceso de compra para adquirir diversos recursos requeridos en las

actividades primarias.

El costo de las actividades de abastecimiento o compra puede ser insignificante o
influir en el costo global del producto e impactar en la estrategia de diferenciacion;

controlar y mejorar la compra afecta considerablemente el costo y calidad de los insumos.

En Ipesa Hydro S.A., el proceso de compra es realizada por reposicion (stock) y por
demanda en venta de proyectos. Los materiales comprados incluyen materiales de riego,

equipo de automatizacion, herramientas manuales, equipo de oficina y de infraestructura.

b. Desarrollo de la tecnologia.

Contiene una serie de actividades que apuntan a mejorar el producto o servicio. La
tecnologia utilizada por las empresas es muy diversa, incluye procesos los cuales abarcan
desde que se registra y emiten documentos hasta que se produce o mejora el producto y/o
entrega un servicio. Es importante contar con un area de investigacion y desarrollo, para
dar soporte a las actividades primarias, a través de la automatizacion de pedidos, procesos
de compra, procesos de produccion, etc.; permitiendo el desarrollo de la capacidad

innovadora de la organizacion.

La empresa Ipesa Hydro S.A., a través de sus servicios ofrece tecnologia innovadora
de soluciones de riego, contando con personal experto en el rubro que pertenecen al area

comercial.

Sin embargo, de acuerdo a las entrevistas de profundidad realizadas a clientes y no

clientes (ver anexos 2 y 3), se considera necesario que Ipesa Hydro S.A. cuente con un area
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de ingenieria propia, puesto que el cliente valora mucho la calidad del disefio para ganar
area y eficiencia, se debe tener en cuenta que un proyecto es de duracién media de 15 afos,
el proveedor debe tener un area buena de ingenieria, es un punto clave para ser contratado o

ganar licitaciones.

C. Gestion de recursos humanos.

Es un area importante que repercute a todas las actividades primarias porque incluye
todo un proceso que se inicia con el reclutamiento del personal, contratacion, capacitacion,
desarrollo, compensacion y desvinculacién; de todo el personal de la organizacion. La
administracion de recursos humanos influye en la ventaja competitiva de la organizacion

porque determina las habilidades blandas, competencias y perfil del personal.

En Ipesa Hydro S.A. la gestion de recursos humanos es realizada por una persona,
pero como area no esta constituida, no figura dentro del organigrama, sin embargo,
considera a sus empleados como un recurso muy importante. Para la empresa el
compromiso con sus empleados es hacia la formacién y la creacion de nuevos puestos de

trabajo libres de discriminacion.

La empresa realiza el entrenamiento a sus empleados y entrega las herramientas
necesarias para hacer frente a un mercado cambiante y asi poder satisfacer las necesidades

de cada cliente.

A continuacion, se muestra la estructura del personal por areas, de la cual se
desprende que el area de ventas cuenta con la mayor cantidad de personas (16 personas),

seguido del area de operaciones (13 personas).



Tabla 59

Personal por tipo de area de trabajo
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Apellidos y nombres

Area

Area general

Aguilera Jiménez, Rocio Yaneth
Calderon Alanya, Cedric Brayam
Galvez Marreros, Silvia Rosario
Maltese Benguer, Angelica Rosario
Mosoni Toyofuku, Carlo

Palacios Bricefio, Teresa Tezabel Evelyn

Parco Julca, Ana Milagros
Quispe Fernandez, Angela Karina
Rodriguez Ortiz, Anthony Johnny
Valdivieso Culqui, Amador
Velasquez Revilla, Cesar

Administracion
Contabilidad
Administracion y finanzas
Administracion y finanzas
Gerencia general
Administracion
Contabilidad
Contabilidad
Contabilidad
Administracion
Administracion y finanzas

Administracién = 11

Barrientos Reyes, Marco Cesar Ingenieria

Bonilla Miglia, Ricardo Manuel Ingenieria

Flores Jara, Joel Gengis Ali Ingenieria L
Lavado Guardia, Nathaly Victoria Ingenieria Ingenieria =6
Rodriguez Concha, Alan Joel Ingenierfa

Villavicencio Ruiz, Gustavo Andrés Ingenierfa

Flores Murga, Kesinger Luis Almacén - Lurin

Maquera Pauro, Marwin Hyonnatan Logistica

Oviedo Paredes, Juan Miguel Almacén - Lurin Logistica =5

Quispe Cayllahua, Jorge
Rossi Montes, Aldo Renzo

Almacén - Lurin
Logistica

Alvarado Laynes, Alberto Wilfredo
Astorga Aguirre, Christian del Transito
Becerra Checa, Marcos Aurelio
Bedoya Diaz, Delia Victoria
Chacaliaza cabrera, Wilder luis

Garcia Villanueva, Miguel Santos
Navarro Carrefio, Jose Luis

Ramos Mendoza, Manuel Miguel
Rodriguez Sanchez, Ludivina Jeanneth
Sanchez Inga, Sergio Manuel
Soplopuco Pacherre, Fernando

Vega Garcia, Ricardo Miguel
Yarleque Valdivieso, Miguel Angel

Operaciones
Operaciones
Operaciones
Operaciones
Operaciones
Operaciones
Operaciones
Operaciones
Operaciones
Operaciones
Operaciones
Operaciones
Operaciones

Operaciones - 13

Ayquipa del Carpio, Juan Miguel Ventas

Campos Malpartida, Renzo Ventas

Chen Nifio, Jose Luis Ventas

Garcia Montenegro, Jose Luis Ventas

Garcia Ruiz, Cristina Patricia Ventas

Garcia Woodman, Diego Ventas

Garrido Mazzotti, Sandra Patricia Ventas

Gordillo Franco, Yissa Liseth Ventas

Guitton Mena, Roy Edgard Ventas ventas - 16
Loli Arnao Soberon, Guillermo Jose Ventas

Ojeda Mendoza, Felipe Edilbrando Ventas

Prado Orellana, Vanessa Ventas

Paredes Rodriguez, Victor Hugo

Ramos Ibafiez, Jorge Alejandro Ventas

Torres Asmad, Levi Caleb Ventas

Velasquez Chirinos, Carlos Alberto Ventas

Total de personas 51

Nota: Adaptado de planilla de remuneraciones mes julio 2017 de Ipesa Hydro S.A.C.
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Personal Ipesa Hydro S.A. por género

m Femenino
= Masculino

Figura 54. Personal Ipesa Hydro por género. Adaptado de planilla de remuneraciones mes
julio 2017 de Ipesa Hydro S.A.C.

Personal Ipesa Hydro S.A. por area

® Administracion
= Ingenieria

® Logistica

® Operaciones

= Ventas

Figura 55. Personal Ipesa Hydro por area. Adaptado de planilla de remuneraciones mes
julio 2017 de Ipesa Hydro S.A.
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d. Infraestructura.

Se refiere a una serie de actividades como: administracion general, finanzas, control
de calidad, sistema de informacion, aspecto legal etc.; estas areas sueles apoyar a toda la
cadena.

En cuanto a la infraestructura de Ipesa Hydro S.A., cuenta con la areas de
administracion general y finanzas.

Como parte de su atencidn personalizada a clientes, cuenta con almacén Aduanero
en Lima y con sucursales y almacenes en Piura, Chiclayo, Trujillo, Lima, Ica y Arequipa,
ofreciendo asi stock permanente de materiales a su disposicion ademas de servicio técnico
permanente en la zona.

La empresa Ipesa Hydro S.A, solo cuenta con algunas areas de la cadena de valor
debido a que es una empresa que presta servicios, si bien es cierto ocupa el puesto dos en el
mercado, sin embargo es pequefia y tiene siete afios de presencia , por las actividades

descritas de la empresa, su cadena de valor seria con integracion de areas.

Infraestructura de la empresa
Actividades )
de - Desarrollo de la tecnologia
apoyo
Abastecimiento }

Comercial
( Marketing

Logistica Logistica

Operaciones

externa Ventasy

Pos Venta)

de entrada

Y
Actividades primarias

Figura 56. Cadena de valor de la empresa Ipesa Hydro S.A.
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6.2 Indicadores de cada una de las actividades de la cadena valor.

Johnson, Scholes & Whittington (2006) sostiene que los indicadores claves de
rendimiento son también llamados objetivos de rendimiento, que se centran en los
resultados que obtiene una organizacién, como la calidad de los productos o servicios, los
precios o beneficios.

Actualmente para algunas organizaciones resulta dificil desarrollar un conjunto de
objetivos Utiles; porque probablemente ofrece una vision parcial de la situacion general de
la organizacion; por ello se utiliza el cuadro de mando para ampliar el alcance de los

indicadores de rendimiento.

6.2.1. Cuadro de mando integral.

Norton y Kaplan (2001), el control de mando integral (CMI) o balance scorecard
tiene como objetivo principal "convertir la estrategia de una organizacion en accion y
resultados”, a través de alineacion de los objetivos de todas las perspectivas desde las que
puede observarse una empresa: financiera, procesos, clientes y capacidades estratégicas.

Perspectiva financiera: los indicadores financieros muestran si la estrategia de la
organizacion contribuye a la mejora de los resultados financieros, teniendo como objetivo
principal maximizar las utilidades de los accionistas.

Ipesa Hydro S.A., maneja todos los indicadores de gestion financiera los cuales se

muestran a continuacion:
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Tabla 60
Indicadores financieros
2015 2016 AL 31.05.17
1.- ASPECTOS GENERALES
Ventas Netas S/. 43,939,932 51,174,884 16,053,151
Promedio Vtas./mensual S/. 3,661,661 4,264,574 3,210,630
Patrimonio S/. 8,757,532 9,353,257 9,725,375
Total Activo Corriente S/. 31,491,256 32,141,968 34,899,546
Total Activo Realizable S/. 16,755,434 16,441,226 18,836,834
Total Pasivo Corriente S/. 23,790,558 24,037,227 26,350,690
Costo de Ventas 72.49% 75.92% 78.05%
Gastos Adm & Vtas como % de la Utilidad Bruta 84.42% 90.58% 88.64%
Gastos de Ventas 17.91% 17.40% 14.03%
Gastos Administrativos 5.31% 4.41% 5.43%
Gastos Financieros 0.99% 1.43% 2.25%
2.- RIESGO BANCARIO
EBITDA 3,243,056 2,048,884 1,509,374
Margen EBITDA % 7.38% 4.00% 3.92%
Deuda financiera Total / EBITDA 2.43 4.50 5.47
3.- LIQUIDEZ
Liquidez de Caja 0.70 0.53 0.55
Razoén Corriente 1.32 1.34 1.32
Razén Acida 0.59 0.62 0.58
Capital de Trabajo S/. 7,700,698 8,104,741 8,548,856
4.- SOLVENCIA
Pasivo Largo Plazo/Activo Total 0.01 0.02 0.00
Deuda Total (Pasivo /Activo) 0.73 0.72 0.73
Pasivo Total/Patrimonio 2.77 2.63 2.76
5.- GESTION
Rotacion de Caja Bancos 41.93 6.52 26.61
Rotacion de Invent.anual-Mercaderia 2.96 4.80 3.69
Periodo promedio cobros (dias) 59 76 83
Rotacién de Act. Fijo anual (veces) 36.51 36.10 30.53
6.- RENDIMIENTO
Ganancia Bruta 27.51% 24.08% 21.95%
Ganancia de Operacion 6.97% 3.52% 2.91%
Diferencia de Cambio Neta 6.46% 2.14% 0.79%
Resultado antes de Impuestos 4.53% 1.24% 2.32%
Renta Neta/Capital 11.12% 3.18% 3.17%
Renta Neta/Patrimonio 16.87% 4.16% 9.55%
Resultado del ejercicio/VVtas.Netas 2.88% 0.73% 2.32%
7.- VALOR EMPRESA
Valor Contable 0.77 0.80 0.83
Utilidad por Accién 0.11 0.03 0.03
8.- PERFORMANCE
Productividad 535,853 947,683 52,633
Productividad sobre Utilidades 15,416 6,917 6,100
Importancia Relativa 11.87% 11.30% 10.13%
Leverage 27 27 31
Rotacion de Personal 107% 259% 72.1%

Nota: Tomado de “Indicadores Financieros”, por Ipesa Hydro S.A., 2016.
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Perspectiva del cliente: la estrategia se basa en una propuesta de valor
diferenciado, incluye usualmente varios indicadores comunes de buenos resultados de una
estrategia bien formulada y ejecutada:

- Satisfaccion del cliente

- Retencion del cliente

- Adquisiciones de cliente
- Participacion de mercado

- Rentabilidad del cliente

La empresa Ipesa Hydro S.A solo maneja el indicador de cumplimiento de plazo de
entrega de productos, esto estd medido sélo para pedidos que no son proyectos, compara la
fecha de entrega que indica la orden de pedido versus la fecha de entrega real al cliente, que
se indica en la guia de remision; sin embargo, si registra informacion valiosa para realizar

las métricas y medir los resultados de los clientes.
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Tabla 61

Indicador de plazo de entrega

Af02016 Enero Febrero Marzo Abil Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre ~ Noviembre  Diciembre Total
Cantidad % Cantidad % Cantidad % Cantidad % Cantidad % Cantidad % Cantidad % Cantidad % Cantidad % Cantidad % Cantidad % Cantidad % Cantidad %
En plazo 78 45% 209 62% 24 25% 174 77% 250 53% 143 46% 141 65% 211 56% 112 33% 81 36% 139 38% 105 28% 1857 50%
Fuera de Plaz 77 45% 68 20% 54 57% 35 16% 185 39% 126 40% 64 29% 102 27% 84 25% 23  10% 107 29% 120 32% 1045 28%

ConGR sinfechaderecepcion 12 7% 5 1% 16 17% 11 5% 27 6% 34 11% 8 4% 29 8% 141 41% 110 50% 107 29% 128 34% 628 1%
Sin GR (No entregado) 6 3% 57 1% 1 1% 5 2% 9 2% 11 4% 4 2% 37 10% 5 1% 8 4% 11 3% 25 1% 179 5%
Total 173 339 95 225 471 314 217 379 342 222 364 378 3709

Nota: Tomado de “Indicador de plazo de entrega”, por Ipesa Hydro S.A., 2017.
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Perspectiva de los procesos internos: si la organizacion tiene las dos perspectivas
anteriormente mencionadas claras y definidas; los objetivos de los procesos internos y del
aprendizaje y crecimiento detallan como es posible alcanzar la estrategia.

Los procesos internos crean y entregan la propuesta de valor diferenciado para los
clientes, incluye usualmente varios indicadores comunes de buenos resultados de una
estrategia bien formulada y ejecutada.

- Servicios post-venta.
- Eficiencia operacional con procesos productivos eficientes

- Medidas de calidad, de produccion

Perspectiva de aprendizaje y crecimiento: en esta perspectiva se trata de unir los
objetivos relacionados a los activos intangibles de la organizacién, es decir, al desarrollo de
las habilidades de los colaboradores, el acceso a la informacion y la consecucion de una

estructura organizativa adecuada para el cumplimiento de la estrategia.

Satisfaccion del personal
- Retencidn del personal

- Productividad de la fuerza operacional, entre otros.

Ipesa Hydro S.A., no cuenta con indicadores directos de medicion de satisfaccion de
personal y otros, sin embargo, para fines del proyecto de investigacion la informacion del
indicador de rotacion de personal mostrado en los estados financieros anuales y los
comentarios de las entrevistas a las jefaturas de Ipesa Hydro muestran informacion

relevante.
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Tabla 62

Indicador Rotacion de personal

Afo 2015 2016 Al 31.05.2017
Rotacion de personal 107% 259% 72%
N° de trabajadores 82 54 150
N° de trabajadores retirados 88 140 108

Nota: Adaptado de “Indicadores Financieros”, por Ipesa Hydro S.A., mayo, 2017.

El indice de rotacion de personal ha disminuido a través de los afios, sin embargo,
el nimero de trabajadores retirados es bastante alto, y esto es justificado dado que en la
empresa contrata bajo el régimen regular (planilla) a todos sus trabajadores, incluidos los
del area de operaciones, quienes son contratados por periodos cortos de hasta un mes, que
son los periodos de duracion de cada proyecto. Segun lo indicado por el area contable de la
organizacion, a Junio del 2018, Ipesa Hydro S.A cuenta con 173 personas retiradas de su
planilla de los cuales solo 5 corresponden al personal fijo de Ipesa Hydro S.A.

En adicidn a lo anterior, de las respuestas dadas por las jefaturas de Ipesa Hydro
S.A. en las entrevistas a profundidad reflejadas en las preguntas N°16, N°17 y N°18 (ver
anexo 4) se identifica la satisfaccién del personal relacionada al clima laboral, salarios y

bonificaciones.
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6.3  Benchmarking y comparacion con los lideres de la industria.
Es un poderoso facilitador si se usa frecuentemente, tanto para productos como para
procesos, ya que se aprende de otros, usualmente de los mejores, y le impone a la
organizacion la exigencia de buscar estandares de clase mundial. No es copiar, ni
imitar, no es algo que se hace mentalmente ni una moda pasajera, sino una disciplina
que ayudara en muchos aspectos de la organizacion y a sus funcionarios. (D’ Alessio,

2016, p.247)

La aplicacion del benchmarking se da a través de alianzas (joint venture) o de
terceros (outsourcing). Las ventajas de su aplicacion son:
- Aprender de los mejores del mundo
- Contar con altas referencias de comparacion
- Investigacion permanente

- Brinda informacién Gtil para su aplicacién en estrategias.

a. Matriz del Perfil Referencial (MPR)

Conocida también como Benchmarking Profile Matrix (BPM), su elaboracion se
basa en los Factores Criticos de Exito considerados en la Matriz de Perfil Competitivo.
Segtin D’ Alessio (2016), las organizaciones de referencia consideradas para la elaboracion
de esta matriz deben pertenecer a la misma industria o a industrias afines o similares, sin

embargo, no se debe de competir con ellas.
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En esta matriz comparamos a Ipesa Hydro S.A. de Per( con su similar, Netafim,

localizado en Ecuador. Se considera este mercado por las caracteristicas similares a la del

mercado peruano.
Tabla 63

Matriz MPR Ipesa Hydro S.A

Factores claves IPESA HYDRO NETAFIM
Valor

para el éxito Clasificacion Puntaje Clasificacion Puntaje
Tecnologia innovadora (I&D, Pivotes) 0.15 1 0.15 4 0.60
Calidad de Productos 0.15 4 0.60 4 0.60
Tiempo de entrega (Proyectos) 0.15 2 0.30 4 0.60
Posicion financiera 0.10 1 0.10 4 0.40
Experiencia en el sector (Personal calificado) 0.15 3 0.45 4 0.60
Lealtad de los clientes (Recompra) 0.05 3 0.15 2 0.10
Servicio al cliente (Post. Venta) 0.20 4 0.80 1 0.20
Participacion en el mercado 0.05 3 0.15 4 0.20
TOTAL 1.00 2.70 3.30

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 132) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.

Se recomienda que Ipesa Hydro S.A. alinee sus esfuerzos para cumplir un plan

estratégico coherente y sostenible en el tiempo que cuente con un seguimiento proactivo

que permita, a través de indicadores de gestion, garantizar un proceso eficiente hacia el

logro de las metas propuestas.
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6.4  Determinar las competencias de la empresa.
Johnson, Scholes & Whittington (2006) sostienen que se entiende por competencias
a las actividades y procesos utilizados por una empresa en la organizacion eficaz de sus
recursos, enfocandose en como se utilizan los mismos. Se distinguen dos tipos de
recursos:
- Recursos umbral, aquellos necesarios para satisfacer los requerimientos minimos
aceptables por los consumidores.
- Recursos unicos, en los que se sostiene la ventaja competitiva de la empresa,

siendo estos los recursos que los competidores desean adquirir o imitar.

En el andlisis realizado en base a las entrevistas a las jefaturas de Ipesa Hydro S.A.
(ver anexo 4), se han identificado los siguientes recursos, considerando dentro de estos sus

actividades y procesos.

a. Recursos umbral

- Evitar rotura de stock, para la atencion de diversos requerimientos de habituales y
nuevos clientes.

- Contar con soporte de la marca Rivulis de reconocimiento a nivel mundial.

- Capacitacion constante a los miembros del Area de Ingenieria y Desarrollo (1&D)

- Espalda econdmica para el financiamiento de proyectos a largo plazo.

b. Recursos Unicos

- Distribuidor exclusivo de Cintas Ro-Drip

- Eficiente servicio post-venta, basado en la respuesta inmediata y soluciones

integrales custumizadas de acuerdo a las necesidades del cliente.
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6.5 Identificacidn y determinacion de las ventajas competitivas de la empresa.

La ventaja competitiva se refiere a: “Todo lo que una empresa hace especialmente
bien en comparacion con empresas rivales” (David, 2008, p.9). El andlisis VRIO, que fue
desarrollado por Jay Barney (1991), se fundamenta en la teoria basada en los recursos y

permite determinar la ventaja competitiva de una empresa.

Para el analisis VRIO se debe identificar los recursos, que se refieren a los activos
tangibles e intangibles de la empresa, pudiendo clasificarse en:
- Financieros
- Fisicos
- Individuales

- De organizacion

La evaluacion de los recursos de la empresa, permiten determinar su potencial
competitivo basdndose en los siguientes criterios:
- Valor: Representa una nueva oportunidad en el mercado
- Rareza: Al ser Unico 0 escaso en su entorno competitivo.
- Inimitabilidad: Dificil de comparar
- Organizacion: Aquellos que se complementan con otros recursos de la misma

organizacion


http://marketingestrategico.pe/la-importancia-de-la-fijacion-de-metas-en-nuestro-plan-de-vida/
http://marketingestrategico.pe/los-productos-bandera-del-peru/
http://marketingestrategico.pe/
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Cuando hablamos de Implicancia Competitiva, nos referimos a aquella situacion
competitiva en la que te puede poner el recurso evaluado, pudiendo desprenderse las
siguientes calificaciones:

- Desventaja Competitiva

- Igualdad Competitiva

- Ventaja Competitiva Temporal

- Posible Ventaja Competitiva Sostenible

- Ventaja Competitiva Sostenible

Segun podemos concluir de la Tabla 64, Ipesa Hydro S.A. cuenta con ventajas
competitivas de caracter temporal, en lo correspondiente a recursos fisicos, individuales y
de organizacion. La ubicacion estratégica de sus almacenes y la correcta administracion de
los mismos le permiten atender de manera inmediata los requerimientos de sus diversos
clientes. Por otro lado, cuenta con personal altamente calificado, tanto el operativo como el
especializado, y la utilizacion de un software de mejor desempefio le permiten a Ipesa

Hydro S.A. diferenciarse de la mayoria de sus competidores.
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Matriz VRIO Ipesa Hydro S.A
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Recurso / Capacidad V R I O Implicancia Competitiva
Financiero
Espalda ~ financiera ara . i iti
prgyectos hasta Hos aRos. p S Si  No No Igualdad Competitiva
Acceso a  fuentes de
financiamiento a través de casa Si Si  No No Igualdad Competitiva
matriz en Israel.
Tasas de interés competitivas
segun el alcance de proyectos Si  No No No Igualdad Competitiva
vendidos.
Recurso / Capacidad V R I O Implicancia Competitiva
Fisico
Productos de riego de alta
tecnologia de procedencia No No No Si Igualdad Competitiva
israeli.
,I\A\Algr%cpe&itgrﬁ;nmpal en Lima Si Si  No Si Ventaja Competitiva Temporal
eAnIngg?%%orﬁg;%t:\a?n?;:ggdos Si  Si No Si Ventaja Competitiva Temporal
Recurso / Capacidad V. R I O Implicancia Competitiva
Individuales
Personal de Operacion . . . . .
especializado St Si No Si Ventaja Competitiva Temporal
epfgggp aaﬂ zado de Ingenieria Si  Si No Si Ventaja Competitiva Temporal
Baja rotacién de personal No No No Si Igualdad Competitiva
Recurso / Capacidad V R I O Implicancia Competitiva

De Organizacion

Software Irricad de Riego

Si

Si No

Si

Ventaja Competitiva Temporal

Nota: Adaptado de “Firm resources and sustained competitive advantage. Journal of

Management” (p. 99-120). por J. Barney (1991), Vol. 17 (1)
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6.6  Matriz de Evaluacion de los Factores Internos EFI.

David (2013) sostiene que “esta herramienta para la formulacion de estrategias
sintetiza y evalua las fortalezas y debilidades mas importantes encontradas en las areas
funcionales de una empresa y también constituye la base para identificar y evaluar las
relaciones entre estas areas” (p.122).

Tabla 65
Matriz EFI — Ipesa Hydro S.A.

Total

N° Debilidades Peso  Calificacion Ponderado
1 Insuficiente soporte financiero 0.08 1 0.080
2  Falta de experiencia en megaproyectos 0.07 1 0.070
3 No se cuenta con capacidad de ofertar soporte agronémico 0.05 1 0.050
4 Falta de experiencia en riego por pivotes 0.07 2 0.140
5 B_»ajo perr de negociacion con cliente por stock disponible 0.07 2 0.140

(inventario)
6  No se cuenta con area de RRHH 0.04 1 0.040
7 Incumplimiento de tiempos de entrega en proyectos 0.07 1 0.070
8  Negociacion de los proveedores locales 0.05 1 0.050
Fortalezas
1 Capacidad de reaccidn ante nuevas propuestas por su ingieneria 0.07 3 0.210
2 Srociros extranjeros estratégicos que brindan garantia y soporte g gg 4 0.240
técnico
Eficiente servicio Post- Venta 0.05 4 0.200
Capacidad de ofertar productos de diversas gamas (Rivulis- 0.06 4 0.240
Eurodrip)
5 Bajo poder de negociacion de los proveedores internacionales 0.05 3 0.150
6  Crecimiento sostenido a través de los afios 0.08 3 0.240
7  Distribuidor exclusivo de Latinoamérica de cinta Ro-Drip 0.06 3 0.180
8 Baja amenaza de productos sustitutos 0.07 3 0.210
Total  1.00 2.310

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 124). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education.
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Segun el analisis de fortalezas y debilidades de la empresa, el valor ponderado
resultante fue de 2.31, lo que define a la empresa con muchas debilidades internas, lo cual
debe ser visto con mucho optimismo ya que son las oportunidades de mejora que la

empresa puede realizar.
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Capitulo VII. Formulacion de los Objetivos y Disefio de las Estrategias

7.1 Alcance y planteamiento de los objetivos estratégicos
El alcance de los objetivos estratégicos es de cuatro afos, periodo 2018 — 2021, en
base a la informacion obtenida de investigacion del entorno, elaboracion de entrevistas a

profundidad, recopilacion de informacion interna de la empresa Ipesa Hydro S.A

A través del planteamiento de objetivos estratégicos, se permite la medicion de las
metas establecidas, generacion de sinergia, identificacion de prioridades que permitan

alcanzar la vision propuesta.

7.1.1 Objetivos Estratégicos.
Segun David (2008), los objetivos son aquellos resultados que la empresa desea
conseguir en un determinado tiempo, por ello estos objetivos deben ser retadoras,

mensurables, coherentes, razonables y claros en base a la mision de la misma.

A continuacion, se listan los objetivos estratégicos propuestos para la empresa Ipesa
Hydro S.A.:
- Incrementar las ventas en $ 20 millones, para el 2021, respecto al 2017.
- Incrementar la participacion de mercado, en 8% para el 2021, respecto al 2017

- Obtener un margen bruto superior al 15% para cada afio del periodo 2018 al 2021
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7.1.2 Andlisis de Objetivos Estratégicos.

El anélisis de estos objetivos se realiza en base a los criterios establecidos por
George T. Doran en 1981, bajo la denominacion de SMART de acuerdo a sus siglas en
inglés (Specific, Measurable, Attainable, Relevant and Time bound).

a) Incrementar las ventas en $ 20 millones, para el 2021, respecto al 2017.
Tabla 66

Andlisis de Objetivo Estratégico — Incremento de Ventas

Criterio Analisis
S Incrementar las ventas.
M Incrementar ventas: $20 millones para el 2021

Es alcanzable teniendo en cuenta las proyecciones de crecimiento de la
A industria.

El cumplimiento de este objetivo permite aumentar la participacion del
R mercado.

T Plazo limite: 2021.

Nota: Adaptado “There’s a S.M.A.R.T. Way to Write Management’s Goals and Objectives.
Management Review”. (p.35-36) de G. Doran. (1981).

b) Incrementar la participacion de mercado, en 8% para el 2021, respecto al 2017

Tabla 67

Analisis de Objetivo Estratégico — Incremento de Participacién de Mercado

Criterio  Anélisis

Incrementar la participacion de mercado.

Porcentaje: > 8.0%
Es alcanzable teniendo en cuenta las proyecciones de crecimiento de la
industria

T > =z O

El cumplimiento de este objetivo permite aumentar el posicionamiento.

T Plazo limite; 2021.

Nota: Adaptado “There’s a S.M.A.R.T. Way to Write Management’s Goals and Objectives.
Management Review”. (p.35-36) de G. Doran. (1981).
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c) Obtener un margen bruto superior al 15% para cada afio del periodo 2018 al 2021

Tabla 68

Andlisis de Objetivo Estratégico — Incremento de Margen Bruto

Criterio Anélisis
S Incrementar el margen bruto.
M Porcentaje: > 15% anual
Es alcanzable teniendo en cuenta correcta aplicacion de costeos y controles
A operativos.
R El cumplimiento de este objetivo permite aumentar la rentabilidad.

T Plazo limite: 2021.
Nota: Adaptado “There’s a S.M.A.R.T. Way to Write Management’s Goals and Objectives.
Management Review”. (p.35-36) de G. Doran. (1981).

7.2 Disefio y formulacion de estrategias.

La formulacion de las siguientes estrategias se realiza a partir del modelo del
Océano Azul y de las matrices FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas), PEYEA (Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accion), BCG (Boston

Consulting Group) y la Gran Estrategia.

David (2013), enuncid que “las estrategias empresariales incluyen la expansion
geogréfica, la diversificacion, la adquisicion, el desarrollo de productos, la penetracion de
mercado, la reduccion de gastos, el retiro de inversiones, la liquidacion y las empresas

conjuntas” (p.13).

7.2.1 Modelo Océano Azul.
Segun Chan & Mauborgne (2005), la estrategia del océano azul es un reto para que

las organizaciones busquen e innoven en nuevos mercados en el cual la competencia no



148

esté incursionando, creando oportunidades de crecimiento rentable y sostenido en un
determinado tiempo. Actualmente, en la industria del sector agricola existe alta
competencia y una lucha constante por ser el lider de mercado, definido por el autor como
océano rojo; sin embargo, las organizaciones deben mantenerse a la vanguardia del océano

rojo.

En la siguiente tabla comparativa se identifican las caracteristicas para estos dos

océanos, rojo y azul.

Tabla 69

Estrategia del océano rojo frente a la estrategia del océano azul

Estrategia del océano rojo Estrategia del océano azul

Competir en el espacio existente del Crear un espacio sin competencia en el

mercado mercado

Vencer a la competencia Hacer que_la competencia pierda toda la
importancia

Explotar la demanda existente en el
mercado

Elegir entre la disyuntiva de valor o costo Romper la disyuntiva de valor o costo

Crear y capturar nueva demanda

Alinear todo el sistema de las actividades de Alinear todo el sistema de las actividades de
una empresa con la decision estratégica de  una empresa con el propoésito de lograr
la diferenciacion o del bajo costo diferenciacion y bajo costo

Nota: Adaptado de “La Estrategia del Océano Azul” (P.1-263). Por W.Chang y R.
Mauborgn. Bogotd4, Colombia. Harvard Publishing Business Corporation. Copyright 2005
por Editorial Norma

7.2.1.1 Lienzo de estrategia actual de la empresa.
Chan & Mauborgne (2005), indicaron que el reto del lienzo estratégico es identificar
correctamente los factores criticos de éxito (FCE) actuales y buscar nuevos factores que

sean retadores para crear un nuevo océano azul.
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En la siguiente figura se muestra el lienzo de Ipesa Hydro S.A, en donde el eje
horizontal refleja la gama de variables en las cuales invierte la industria y alrededor de las

cuales gira la competencia.

Alto +
Bajo -
Tecnologia Calidad de Tiempo de Posicion  Experiencia en Lealtad delos Servicioal  Participacion
inmovadora Productos entrega financiera el sector clientes cliente (Post en el mercado
(1&D., Pivotes) (Proyectos) Venta)

Figura 57. Lienzo de estrategia actual de la empresa. Adaptado de “La Estrategia del
Océano Azul” (P.1-263). Por W.Chang y R. Mauborgn. Bogota, Colombia. Harvard
Publishing Business Corporation. Copyright 2005 por Editorial Norma

La puntuacion asignada a la empresa Ipesa Hydro S.A responde al valor de lo
ofrecido a los clientes en funcidn a los factores criticos de éxito previamente establecidos

en el capitulo V.
Se evidencia que la empresa invierte esfuerzos y recursos en ofrecer a sus clientes

productos de calidad y servicio post venta.
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7.2.1.2 Lienzo de estrategia de la industria.

La estrategia actual de la industria se basa en ofrecer servicios de riego tecnificado
con financiamientos a largo plazo (hasta cinco afios para montos entre $300,000 a
$1°500,000.). Actualmente las empresas top de la industria ofertan productos de calidad de

procedencia israeli, basadas en tecnologia de ultima generacion e innovacion disruptiva.

Alto +
Bajo -
Tecnologia  Calidadde — Tiempo de Soporte  Experiencia en Lealtaddelos  Servicioal  Participacion
innovadora Productos entrega Financiero el sector clientes cliente (Post en el mercado
(I&D. Pivotes) (Proyectos) Venta)

Figura 58. Lienzo de estrategia de la industria. Adaptado de “La Estrategia del Océano
Azul” (P.1-263). Por W.Chang y R. Mauborgn. Bogota, Colombia. Harvard Publishing
Business Corporation. Copyright 2005 por Editorial Norma
7.2.1.3 Matriz ERIC.

Se basa en el Esquema de las cuatro acciones propuesto por Chan & Mauborgne

(2005), donde se busca crear una nueva curva de valor, a fin de romper la disyuntiva entre

la diferenciacion y el bajo costo a través de cuatro preguntas claves:
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Tabla 70

Preguntas para responder a la ERIC
Eliminar Incrementar

¢ Qué factores en los que la industria ha

. . . ; Qué factores se deberian incrementar mu
competido por mucho tiempo se deberian ¢Q y

por arriba del estandar de la industria?

eliminar?

Reducir Crear
¢ Qué factores se deberian reducir muy por ¢Que factores se deberian crear que la
debajo del estandar de la industria? industria nunca ha ofrecido

Nota: Adaptado de “La Estrategia del Océano Azul” (P.1-263). Por W.Chang y R.
Mauborgn. Bogota, Colombia. Harvard Publishing Business Corporation. Copyright 2005
por Editorial Norma

Bajo estas premisas tenemos la siguiente matriz para Ipesa Hydro S.A.:
Tabla 71

Matriz ERIC — Ipesa Hydro S.A.

Eliminar Incrementar

Experiencia en el sector
Tiempos de entrega (Proyectos)
Servicio al cliente (Post Venta)

Reducir Crear

Soporte financiero Servicio de soporte agronémico
Disefio de drenes

Nota: Adaptado de “La Estrategia del Océano Azul” (P.1-263). Por W.Chang y R.
Mauborgn. Bogot4, Colombia. Harvard Publishing Business Corporation. Copyright 2005
por Editorial Norma

7.2.1.4 Lienzo de la nueva estrategia considerada.

En la siguiente figura se presenta el lienzo de la nueva estrategia para Ipesa Hydro
S.A, en donde se resalta aquellas variables que representarian la estrategia del océano azul,
soporte agronémico y disefio de drenes, para marcar asi la diferencia en la industria y

alejarnos de la competencia.
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Alto +
\ \ / >
Ll
Bajo -
Tecnologia Calidad de Tiempo de Soporte  Experiencia en Lealtad delos Servicioal Participacion Soporte Disefio de
innovadora Productos entrega Financiero el sector clientes cliente (Post en el mercado Agrondmico drenes
(I&D, Pivotes) (Proyectos) Venta)

Figura 59. Lienzo de la nueva estrategia considerada. Adaptado de “La Estrategia del
Océano Azul” (P.1-263). Por W.Chang y R. Mauborgn. Bogota, Colombia. Harvard
Publishing Business Corporation. Copyright 2005 por Editorial Norma

7.2.2 Matrices de formulacion de estrategias.
Dentro del planeamiento estratégico se puede identificar tres fases, que permiten la

identificacion de las estrategias necesarias para el logro de los objetivos. (D’Alessio, 2016)

Fase de Entrada, es la primera fase, que brinda los insumos para las dos fases
subsiguientes, es de suma importancia ya que de ella depende la buena calidad del proceso

estratégico (D’Alessio, 2016). Dentro de ella podemos identificar:

- Matriz de evaluacion de factores externos (Matriz EFE): Desarrollada en el capitulo
V.

- Matriz del perfil competitivo (MPC): Desarrollada en el capitulo V.

- Matriz de evaluacion de factores externos (Matriz EFI): Desarrollada en el capitulo

VI.
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Fase de Emparejamiento o combinacion, es la segunda fase, D’ Alessio (2001)
concluyo: “se caracteriza por la generacion de estrategias por medio del emparejamiento y
la combinacion de los recursos y habilidades internas con oportunidades y amenazas

generadas por los factores externos.” (p. 266)

Entre las matrices a desarrollar para el presente capitulo, tenemos:
- Matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (Matriz FODA).
- Matriz de la posicion estratégica y evaluacion de la accion (Matriz PEYEA).
- Matriz de Boston Consulting Group (Matriz BCG).
- Matriz Interna — Externa (Matriz IE).

- Matriz Gran Estrategia (Matriz GE).

Fase de Salida o de la Decision Estratégica, en base a la informacion obtenida de la
primera fase, se evallan las estrategias generadas en la siguiente fase, eligiendo aquellas las
mas atractivas en base a un analisis, obteniendo como resultado las estrategias externas e

internas que llevaran a la organizacion al logro de sus objetivos. (D’ Alessio, 2016)

7.2.2.1 Matriz FODA.
Para construir la MFODA, se copian las oportunidades y amenazas registradas en el
MEFE, y las fortalezas y debilidades registradas con la MEFI. Con estas se crean
las cuatro entradas para los cuatro cuadrantes mencionados (FO, FA, DO y DA),
generando principalmente estrategias externas especificas y eventualmente

estrategias internas. Estas estrategias externas e internas surgen de explotar,
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confrontar, buscar y evitar cuando se combinan los factores criticos de éxito.

(D’Alessio, 2016, p.271)



Tabla 72
Matriz FODA — Ipesa Hydro S.A.

MATRIZ FODA
(Fortalezas Oportunidades Debilidades y Amenazas)
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FORTALEZA

DEBILIDADES

F
E
E

F4:
F5:
F6:
F7:
F8:

Capacidad de reaccién ante nuevas propuestas por su ingieneria
Socios extranjeros estratégicos que brindan garantia y soporte técnico
Eficiente servicio Post- Venta

Capacidad de ofertar productos de diversas gamas (Rivulis- Eurodrip)
Bajo poder de negociacién de los proveedores internacionales
Crecimiento sostenido a través de los afios

Distribuidor exclusivo de Latinoamérica de cinta Ro-Drip

Baja amenaza deproductos sustitutos

D

1xd

: Insuficiente soporte financiero
D2:
D3:
D4:
D5:
D6:
D7:
D8:

Falta de experiencia en megaproyectos

No se cuenta con capacidad de ofertar soporte agronémico

Falta de experiencia en riego por pivotes

Bajo poder de negociacién con cliente por stock disponible (inventario)
No se cuenta con area de RRHH

Incumplimiento de tiempos de entrega en proyectos

Negociacidn de los proveedores locales

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIA DO

O1: Programas nacionales para el fomento de la agricultura.
0O2: Inyeccion de fondos para el desarrollo de la agricultura
03: Erradicacion de la expropiacion de tierras por parte del estado

04 Coordinacién entre el sector publico y privado (agroindustriales) en
el uso del recurso hidrico

O5 Crecimiento del PBI

06: Crecimiento de comercio internacional

or: Ley N° 28929; regula el uso del agua en proyectos especiales en
concesion.

08:  Desarrollo de agriculturade precision

09: Cambio climético

010: Tendencia cuidado del medio ambiente

0O11: Incremento de la demanda mundial de alimentos

012: Preferencia por productos organicos y productos naturales

013: Tendencia por la alimentacion saludable

Crear area para atencion a proyectos promocionados por los programas
nacionales. O1, 02, F1.

Con lademanda creciente y las fortalezas que la respaldan, Ipesa debe
buscar penetrar mercados para anticiparse a los cambios del mismo. O4,
05, 06, 07, 011, F2, F3, F7.

Capacitaciones constantes del personal a traves de su socio estratégico
para ser reconocido como lider en tecnologia. 08, F2.

Posicionar a la cinta Ro Drip como una solucion de bajo costo y de alto
performance como solucion a los cambios ambientales sobre la oferta de
aguay otros. 09, 010, 012, 013, F1, F7, F8.

Fijar politicas y niveles de financiamiento. O4, O5, 06,07,011, D1

Con lademanda creciente pero con la aun falta de experiencia en
megaproyectos en comparacion con Netafim, Ipesa debe buscar penetrar
mercados para anticiparse a los cambios del mismo a traves de la difusion
de su marca, y de todos los proyectos ejecutados hasta la fecha. 04, 05,
06, 07, 011, D2, D4, D5, D7

Crear &rea para brindar servicio agronomico. O4, 05,06,07, D3.

Establecer alianzas claves con contratos de compra venta firmados con
proveedores estrategicos locales. 04, 05, 06, 07, 011, D2, D8

AMENAZAS

ESTRATEGIAFA

ESTRATEGIAS DA

AL Tréfico ilicito de tierras (corrupcion de gobiernos locales y
regionales)

A2: Depreciacion del délar en comparacion con la moneda nacional

A3:  Disminucion de la frontera agricola por fendmenos naturales

Ad4: Ley 28585; Ley que crea el programa de riego tecnificado

As: Ley N° 29338; Ley de recursos hidricos; regulael uso y gestion de
los recursos hidricos.

AG6: Desarrollo de nuevas tecnologias de riego como pivotes

AT: Desarrollo de la biotecnologia en cultivos y aparicién de nuevos
cultivos

AB8: Fenémeno del Nifio

A9: Futuros conflictos sociales (agua)

A10: Fusion Rivulis Eurodrip

All: Adquisicion de Netafim por Mexichem

A12: Percepcion de la marca Rivulis- Eurodrip

AL3: Presencia comercial en zonas geogréficas estratégicas de las
principales empresas de riego

Al4: Sinergias Wavin - Netafim para el grupo Mexichem

Disefiar de planes de contingencia y evaluacion de riesgos, como parte de

servicio complementario y garantia para sistemas de riego afectadospor
fenomenos naturales. (Desarrollo de producto) F1, F2, F4, F7, F8, A3,
A8, A4, A6, AT

Establecer clausulas delimientantes con respecto a los alcances de
exclusividad en la reporesentacion y comercializacion de Eurodrip con
Rivulis. F3, F4, F7, F8, Al10, All, A12, A13, Al4

Adquirir empresa de fabricacion de PVC a fin de establecer costos
competitivos de acuerdo a las nuevas condiciones del mecado (Integracion
vertical hacia atras). F1, F2, F6, F8, A4, A10, All, A13, Al4

Integrar el Comité Tecnico de Riego para identificar nuevas necesidades
del sector y proponer programas financiados por el Estado para el
desarrollo de zonas agricolas. D1, D2, D3, A1, A3, A4, A5 A8, A9

Soportar nueva estrategia comercial en la corporacion Ipesa, integrada
tambien por John Deere, JD Link, a finde llegar a un nuevos mercados
(Penetracion y desarrollo de mercado) D2, D3, D4, D5, D8, A4, A5, A6,
A7

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 271) por F. D’ Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall.

Copyright 2008 por Pearson
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7.2.2.2 Matriz PEYEA.
Tiene dos ejes que combinan factores relativos a la industria (fortaleza de la
industria y estabilidad del entorno) y dos ejes que combinan factores relativos a
la organizacion (fortaleza financiera y ventaja competitiva) en extremos de alto y
bajo que forman un marco de cuatro cuadrantes, cada uno asociado con una
postura estratégica basica: agresiva, conservadora, defensiva, 0 competitiva.

(D’Alessio, 2016, p.275)

La matriz de la posicion estratégica y la evaluacion de la accion (PEYEA),
pertenece al grupo de la etapa de adecuacion, del modulo analitico para la formulacion
de estrategias. En esta matriz se evallan 4 cuadrantes: La fortaleza financiera y ventaja
competitiva, a nivel interno, para comparar con la competencia; y, la fortaleza de la

industria y estabilidad del entorno, a nivel externo, para comparar con otras industrias.

Como resultado de la calificacion y ponderacién tenemos cuatro posturas
estratégicas:
- Conservador: Alta fortaleza financiera y baja ventaja competitiva.
- Agresivo: Alta fortaleza financiera y alta fortaleza de la industria
- Defensivo: Baja estabilidad del entorno y baja ventaja competitiva.

- Competitivo: Alta fortaleza de la industria y baja estabilidad del entorno.



157

Tabla 73

Analisis de las variables Fortalezas financieras y fortalezas de la industria

MATRIZ PEYEA

VARIABLES X Y

FF Fortalezas Financieras Puntuacion 3.57
Rendimiento sobre la inversion 4
Apalancamiento 1
Liquidez 5
Capital de trabajo 4
Flujos de Efectivo 4
Facilidad para salir del mercado 3
Riesgos implicitos del negocio 4

FI Fortalezas de la Industria Puntuacion 5.00

Potencial de crecimiento 6
Potencial de utilidades 5
Estabilidad financiera 5
Conocimiento tecnolégico 4
Utilizacion de recursos 5
Intensidad de capital 5
Ingreso al mercado de pequefios distribuidores 6
Productividad, utilizacién de la capacidad 4

EA Estabilidad Ambiental Puntuacion -2.89
Cambios tecnoldgicos -2
Tasa de inflacion -4
Variacion de la demanda -3
Rango de precios de los productos de la competencia -3
Barreras de ingreso al mercado -4
Presion competitiva -2
Elasticidad de precios de la demanda -3
Presion politica en ejecucién de proyectos y presupuestos -2
Cambio Climético (Region Costa) -3

VC Ventaja Competitiva Puntuacion -2.29

Participacion en el mercado -3
Calidad del producto -1
Ciclo de vida del producto -1
Lealtad de los clientes -1
Utilizacion de la capacidad de la competencia -2
Conocimiento tecnolégico -4
Control sobre proveedores y distribuidores -4

Promedio 2.71 0.68

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 275) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson
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FF

4.5

4.0

3.5 * Agresivo:

3.0 Ipesa Hydro se encuentra
2.5 en una excelente posicion
2.0 debe utilizar sus fortaleza v
1.5 superar sus debilidades.

1.0 /2.?1 , 0.68)
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Figura 60. Matriz PEYEA para Ipesa Hydro S.A. Adaptado de El proceso estratégico.
Un enfoque de Gerencia. (p. 275) por F. D’ Alessio, México, D.F., México: Prentice
Hall. Copyright 2008 por Pearson

En base a la calificacién obtenida luego del andlisis de cada una de las variables
identificadas, la matriz PEYEA recomienda las siguientes estrategias; integracion
horizontal hacia adelante o hacia atras, penetracion de mercado, desarrollo de mercado,
desarrollo de producto y diversificacion. Para Ipesa Hydro S.A. se plantea usar como
estrategias agresivas la penetracion de mercado, desarrollo de mercado y desarrollo de

producto.
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7.2.2.3 Matriz Interna Externa.
En ella se grafican cada una de las divisiones o cada uno de los productos de la
organizacion, ubicandolos en una de las nueve celdas que tiene. Estas celdas
han sido formadas sobre la base de dos dimensiones: los puntajes totales
ponderados de las matrices EFE y EFI. En ella se sefializa el puntaje ponderado
resultante de las matrices EFE y EFI de la organizacion, de cada division o

producto. (D’Alessio, 2016, p.293)

La matriz Interna — Externa (IE) muestra las diferentes divisiones de una
organizacion en un modelo de nueve casillas. La matriz IE se basa en dos dimensiones
clave:

- Los puntajes totales ponderados obtenidos en la matriz EFI en el eje “x”

- Los puntajes totales ponderados obtenidos en la matriz EFE en el eje “y”

Los resultados del puntaje total ponderado de la matriz EFI obtenido sobre el eje
“x”, reflejan la posicion interna estratégica:
- Un puntaje de 1.0 a 1.99 se considera débil
- Un puntaje de 2.0 a 2.99 se considera promedio

- Un puntaje de 3.0 a 4.0 se considera fuerte

Los resultados del puntaje total ponderado de la matriz EFE obtenido sobre el
eje “y”, reflejan la capacidad de la division para capitalizar oportunidades y evitar
amenazas:

- Un puntaje de 1.0 a 1.99 se considera bajo

- Un puntaje de 2.0 a 2.99 se considera medio

- Un puntaje de 3.0 a 4.0 se considera alto



Alta
3.00 2 4.00

2.6

Medio
2.00a2.99

Totales Ponderados del EFE
EFE

Bajo
1.00a1.99

Totales Ponderados del EFI
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EFlI =231
Solida 3.0a4.0 Promedio 2.0 a2.99 Debil 1.0a1.99
| Cuadrante Il Cuadrante 111 Cuadrante

Crecer y Construir

Crecer y Construir

Mantener y Conservar

IV Cuadrante

Crecer y Construir

V Cuadrante

Mantener y Conservar

VI Cuadrante

Cosechar y Enajenar

VII Cuadrante

Mantener y Conservar

VIII Cuadrante

Cosechar y Enajenar

IX Cuadrante

Cosechar y Enajenar

Figura 61. Matriz Interna Externa Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de
Gerencia. (p. 294) por F. D’ Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright

2008 por Pearson

En base a la puntuacion obtenida en las matrices EFE y EFI se puede indicar que

la ubicacion de Ipesa Hydro S.A en la matriz IE es la del VV Cuadrante.

Dentro de este cuadrante, la estrategia propuesta es la de penetracion de

mercados.

7.2.2.4 Matriz Boston Consulting Group.

Segun David (2013), la matriz BCG representa, en forma grafica, las diferencias

entre las divisiones en términos de la posicion de la participacion relativa en el mercado y

de la tasa de crecimiento del sector.
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Tabla 74

Participacion relativa y tasa de crecimiento de las ventas en la industria.

Ventas afio Ventas afio

Centrode Costo  pasado de la  actual de la Participacion . .\
organizacion  organizacion r?r:\itrl\c/: d?)el crecimiento
2015 2016

Cintas $3,136,109.60 $5,201,710.70 1.00 0.66
Proyectos

Privados/ $7,538,874.60 $3,909,105.90 0.08 -0.48
Publicos

Materiales $1,924,883.10 $4,736,856.30 0.59 1.46
Mineria $274,416.90 $1,382,947.60 0.30 4.04

$12,874,284.20 $15,230,620.50

Nota: Adaptado del Reporte de Facturacion del ERP Osis 2015-2016 y Reporte de
Infogestion por importaciones de las empresas de la industria del riego tecnificado
2015-2016.

o Interrogantes: las divisiones del cuadrante |

Tienen una posicion baja de la participacion relativa, en este cuadrante se identifica
al centro de costo “Mineria”, ya que la empresa debe decidir si lo fortalece siguiendo una
estrategia intensiva (Penetracion en el mercado, desarrollo de mercados o desarrollo de
productos) o las vende, para el caso de Ipesa Hydro S.A, se plantea evaluar optar por las
estrategia de desarrollo de mercado; con la venta de productos existentes en mercados
nuevos, considerando estrategias como atraccion de otros sectores del mercado, nuevos
canales de distribucion, entre otros.
o Estrellas: las divisiones del cuadrante 11

En este cuadrante se ubican los centros de costo “Materiales y Cintas”, por su
participacion relativa y tasa de crecimiento en las ventas en promedio alta, por lo que se
recomienda ofrecer un mayor financiamiento en diversas escalas de tiempo con la finalidad
de captar mayor cantidad de clientes para el caso de Ipesa Hydro S.A, se plantea evaluar

optar por las estrategia de desarrollo de mercado y penetracion de mercado.
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o Perros: las divisiones del cuadrante 1V

En este cuadrante se ubica el centro de costo “Proyectos Privados y Publicos”, que
tiene baja participacion de mercado, se sugiere una evaluacion exhaustiva a esta linea de
negocio a fin de determinar su permanencia en Ipesa Hydro S.A o aplicar la estrategia de
atrincheramiento con el objetivo identificar acciones y estrategias que le permitan alcanzar
rentabilidad y viabilidad.

Posicion de la participacién de mercado relativa en la industria
Generacion de caja
Alta Media Baja
1 0.5 0

Alta
" 420 9

Media|

Tasadecrecimientode lasventasen laindustria
Uso de caja
o

Figura 62. Matriz Boston Consulting Group. Adaptado Conceptos de Administracion
Estratégica (p. 185). por F. David. México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright
2008 por Pearson Education
7.2.2.5 Matriz de la Gran Estrategia.

Esta compuesta de 4 cuadrantes, cada uno de los cuales propone diversas
estrategias. El eje “y” de la matriz corresponde a la posicion competitiva de la empresa,

fuerte o débil; mientras que el eje “x” corresponde al crecimiento del mercado, rapido o

lento.
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En la siguiente figura se muestra la matriz de la Gran Estrategia, en donde Ipesa

Hydro S.A esta ubicada en el cuadrante I, lo cual se ha determinado en funcién a las

entrevistas a expertos (ver anexo 1), entrevistas a clientes (ver anexo 2), entrevistas a no

clientes (ver anexo 3), ademas la posicién competitiva es débil como resultado del

analisis de la matriz EFI (ver tabla 65) y el crecimiento rapido de mercado como se

evidencia en el analisis externo (PESTEL); lo cual significa que la organizacion debe

tomar un alto y evaluar como se esta enfrentando al mercado, ya que a pesar que su

industria esta creciendo, no tiene la capacidad para competir efectivamente, por lo que

debe determinar porque su aproximacion no es la méas conveniente para finalmente

establecer como y qué debe cambiar para mejorar su competitividad. Para Ipesa Hydro

S.A se recomienda usar las estrategias de desarrollo y penetracion de mercado y

desarrollo de producto.

Posicion competitiva debil

Estratégica (p. 187). por F. David. México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright

Crecimiento rapido del mercado

Cuadrante II

Cuadrante I

1. Desarrollo del mercado 1. Desarrollo del mercado
2. Penetracion en el mercado 2. Penetracion en el mercado
3. Desarrollo del producto 3. Desarrollo del producto
4. Integracién horizontal 4. Integracién hacia adelante
5. Desinversion 5. Integracidn hacia atrds
6. Liquidacion 6. Integracion horizontal
7. Diversificacion concéntrica
Cuadrante IIT Cuadrante IV
1. Atrincheramiento 1. Diversificacion concéntrica
2. Diversificacién concéntrica 2. Diversificacion horizontal
3. Diversificacion horizontal 3. Diversificacion en conglomerado
4. Diversfficacién en conglomerado| 4. Empresas de riesgo compartido
3. Desinversidn
6. Liquidacion

Crecimiento lento del mercado
Figura 63. Matriz de la gran estrategia. Adaptado Conceptos de Administracion

2008 por Pearson Education

ayang eannadmos noso g
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7.2.2.6 Matriz de Riesgos

La matriz sirve para identificar los riesgos potenciales denominados en adelante
como eventos adversos originados en cada uno de las actividades, procesos o tareas y
que en funcidn de su valoracion determinen que se deben tomar acciones para

minimizar el peligro potencial.

Para la identificacion, primero se listan las actividades, procesos o tareas, de las
cuales se han identificado siete (ver tabla 76) para Ipesa Hydro S.A, las cuales se
describen y originan eventos adversos como se muestra en la Matriz de identificacion de

riesgos.

Cada evento adverso, es analizado desde la perspectiva de probabilidad de
ocurrencia y el nivel de impacto con la valoracion que se muestra a continuacion (ver

tabla 77).

Tabla 75

Probabilidad de ocurrencia y nivel de impacto

Probabilidad Impacto
5 Frecuente 5 Catastrofico
4 Moderado 4 Mayor
3 Ocasional 3 Moderado
2 Remoto 2 Menor
1 Improbable 1 Insignificante

Nota: Los valores asignados a los riesgos encontrados deben ser concertados, revisados
y aprobados para que se implemente los planes de accién para la reduccion de los
riesgos adversos. Adaptado de Procedimiento matriz de identificacion de peligros,
valoracion de riesgos y determinacion de controles, por J. Gomez, 2018, Bogota,
Colombia. Recuperado de
https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-
01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf

Segun los datos anteriores, se evalua el nivel del riesgo, para con ello tomar las
mejores decisiones, en tal sentido los eventos adversos de color rojo, ameritan

tratamiento inmediato, es decir, se necesita tomar decisiones para reducir el riesgo,


https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf
https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf

color amarillo, son eventos que necesitan estar vigilados pero que debemos asumir el
riesgo o pensar en reducirlo, color verde, significan que por el momento no ameritan

ninguna accion y se asume el riesgo.
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Figura 64. Matriz de evaluacién del nivel del riesgo. Adaptado de Procedimiento
Matriz de Identificacion de Peligros, Valoracion de Riesgos y Determinacion de
Controles, por J. Gomez, 2018, Bogota, Colombia. Recuperado

de https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-1IGSOE-
01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf


https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf
https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf

Tabla 76

Matriz de identificacion de riesgos
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N® Actividades/Procesos/
Tareas

Descripcion

Evento adverso

Causas

Consecuencias

Evaluacion de los

1  objetivos estratégicos
de perspectiva

financiera

Crecimiento Sostenido de las ventas

Maérgenes previstos por unidad de negocio
Eficiencias en gastos de operativosy ventas

Etevacion de tos precios de insumos

del exterior
Margen de contribucion

Ineficiente manejo de gastos operativos

y de ventas

Contexto Internacional adverso

Deficiencia en los procesos de venta
Riesgos Operacionales

Disminucién de proyectos de riego

Bajos indicadores de rentabilidad
Resultados negativos

Evaluacion de los

objetivos estratégicos
de perspectiva del

cliente

Satisfaccion y fidelizacion de cliente

Ubicacién Estratégica en nuevas zonas geograficas
Aumento de presencia a través de proyectos

Baja fidelizacion con la marca

Tréfico ilicito de tierras
Disminucion de la frontera agricola

Presencia de empresas competidoras
cercanas
Corrupcién gubernamental
Fenémenos naturales

Reduccién de la cantidad de clientes

Disminucion de proyectos de riego
Paralizacion de actividades

Evaluacion de los
objetivos estratégicos

de perspectiva de
procesos Internos

Calidad en los servicios y productos

Procesos efectivos

Cadena de suministro

Efproducto y servicio no cumptecon
los estandares de calidad
Demora de los procesos del proyecto

Disminucién por retrasos en despacho

Deficiencias en la produccién y servicios

Falta de documentacion para la

automatizacion de procesos
Manual o protocolo de venta desactualizado

Clientes no satisfechos, reduccion de los
indicadores de ventas

Procesos tradicionales que retrasan el
correcto funcionamiento

Procesos no eficientes

Evaluacion de los
objetivos estratégicos

de perspectiva de
aprendizaje y

crecimients
FECHHHERTO

Equipo de alto desempefio

Equipo humano comprometido con los eslabones
estratégicos de la cadena de valor

Bajo desempefio del equipo

Falta de compromiso con la
organizacion

Capital humano no capacitado

Ineficiencia en el area de recursos humanos

Reduccién del crecimiento de la empresa

Resultados ineficientes

Inversion Publica

Los proyectos de infraestructura hidraulica, son
inversiones de caracter nacional, de los cuales por
ejemplo los proyectos de irrigacion Majes Siguas Il,
Olmos y Chavimochic 1 representarian 202 500
hectareas nuevas de areas agricolas.

La no inversion del estado que

fomenten los proyectos agro,
paralizarian el constante crecimiento
de este sector.

Los proyectos dependen de cada gobierno de
paso, y la burocracia y otros factores retrasan
la ejecucion de los proyectos.

Significa que las agroindustriales no tendran

maés terreno con agua para crecer lo que
reduciria el crecimiento sostenido para los
préximos afios para la empresa Ipesa Hydro.

Fenémeno del nifio
costero

El fendmeno del Nifio es una anomalia climatica que se
desarrolla exclusivamente en las costas de Per( durante
los meses de enero, febrero, marzo y abril.

Detiene las nuevas inversiones de las
agroindustriales

El aumento de la temperatura del agua

maritima en toda la franja ecuatorial del

Océano Pacifico, lo que provoca que se

produzcan lluvias torrenciales durante
periodos largos.

Ejemplo en el 2017 durante todos los meses
de enero, febrero, marzo hasta agosto los
ingresos de Ipesa Hydro se redujeron
significativamente a corto y largo plazo.
Ademas, ocasiona que se paralicen los
proyectos disefiados.

Financiamiento a los
clientes

Ipesa Hydro brinda financiamientos de mediano plazo
en proyectos menores de 500 000 délares. A diferencia
del competidor directo que para estos montos ofrece
financiamientos de 5 afios.

Ipesa Hydro no brinda
financiamientos a largo plazo para
montos menores a 500 000 délares

Las empresas buscan tener mayor liquidez y

por ello como los cultivos (frutales) recién se

cosechan al segundo afio piden que los
proyectos se paguen en varios afios.

Ventas que no se concretan por falta de
financiamiento
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Nota: Adaptado de Procedimiento Matriz de Identificacion de Peligros, Valoracion de Riesgos y Determinacion de Controles, por J. Gomez,

2018, Bogota, Colombia. Recuperado de https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VVP-IGSOE-
01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf

Tabla 77

Matriz de evaluacion de los riesgos

N° Proceso/Actividad/Tarea Evento adverso Probabilidad Impacto Evaluacion Decision Accion

Indicadores

Incrementar los precios de los

Elevacion de los precios de insumos del exterior 3 3 Reducir o asumir el riesgo

Volumen de ventas

Evaluacion de los objetivos
estratégicos de perspectiva

N A Bajo margen de contribucién
financiera

Ineficiente manejo de gastos operativos y de
ventas
Baja fidelizacién con la marca

Evaluacion de los objetivos
estratégicos de perspectiva
del cliente

Trafico ilicito de tierras

Disminucién de la frontera agricola

El producto y servicio no cumple con los
estandares de calidad
Evaluacion de los objetivos
estratégicos de perspectiva
de procesos internos

Demora de los procesos del proyecto

Disminucién por retrasos en despacho

Evaluacion de los objetivos Bajo desempefio del equipo
estratégicos de perspectiva

de aprendizaje y crecimiento Falta de compromiso con la organizacion

La no inversion del estado que fomenten los
proyectos agroindustriales, paralizarian el
constante crecimiento de este sector.

Inversién Publica

Detiene las nuevas inversiones de las

Fenémeno del nifio costero . .
agroindustriales

Ipesa Hydro no brinda financiamientos a largo

Financiamiento a los clientes
plazo para montos menores a 500 000 dolares

m b b #ImImmNImmm

Reducir o asumir el riesgo

Reducir o asumir el riesgo

Tratamiento inmediato

Asumir el riesgo

Reducir o asumir el riesgo

Asumir el riesgo

Tratamiento inmediato

Reducir o asumir el riesgo

Tratamiento inmediato

Reducir o asumir el riesgo

Reducir o asumir el riesgo

Reducir o asumir el riesgo

Reducir o asumir el riesgo

servicios/productos

Andlisis de los procesos de venta Margen de contribucién

Seguimiento al diagramade actividades Rentabilidad

Seguimiento post venta Encuesta desatisfaccion

Supervision de los funcionarios Desarrollo de mercados

Cuidado del medio ambiente Participacion de mercados

A, . Registros de productos no
Supervicioén de los procesos productivos 9 p

conformes

Namero de dias por
Agilizar los procesos del proyecto P

proyecto
Protocolos/manuales para la
automatizacion del proceso de atencién al
cliente

Volumen de ventas

Capacitar a los trabajadores Indicidadores de eficiencia

Indicadores de
productividad

Evangelizacion al personal con la filosofia
de laempresa

Se fomentaria la inversion privada como lo

viene haciendo el procto Olmos Indicador Riesgo Pais

Periodicidad del incidencia
del fenémeno

Traslado de los servicios a zonas no
afectadas, como lasierra y selva.

Brindar facilidades o asesoria crediticia a Indicadores de clientesno
través de unaentidad bancaria aceptados


https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf
https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf
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Nota: Adaptado de Procedimiento Matriz de Identificacion de Peligros, Valoracion de Riesgos y Determinacion de Controles, por J. Gomez,
2018, Bogota, Colombia. Recuperado de https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-
IGSOEO1_Procedimiento_matriz_peligros.pdf


https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf
https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf
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De la matriz de evaluacion de riesgos, resulta que hay tres eventos adversos a
considerar con alto potencial de riesgo, como son baja fidelizacidn con la marca, demora de
los procesos del proyecto y bajo desempefio del equipo, a los cuales Ipesa Hydro S.A debe
tomar acciones inmediatas para mitigar el riesgo, los que se plasman en planes de accion

para la reduccidn de riesgos adversos en los anexos 8, 9 y 10.

7.3  Resumen de las Estrategias Formuladas

En base a las matrices trabajadas para Ipesa Hydro S.A en el presente capitulo, se
muestra el resumen de las estrategias formuladas hasta el momento, de acuerdo a las
estrategias genéricas mencionadas por D’ Alessio:
Tabla 78

Estrategias Genéricas

Genéricas Competitivas Alternativas externas Alternativas internas
Integracion
Liderazgo en Costos (vertical hacia delante, vertical hacia ~ Gerencia de procesos
atras, y horizontal)
Intensivas
Diferenciacion (penetracion en el mercado, desarrollo de Calidad Total

mercados, y desarrollo de productos)

Diversificacion . .
Reingenieria de

Enfoque (concéntrica, conglomerada, horizontal,
: procesos
y vertical)
Defensivas Turn around
- (aventura conjunta, atrincheramiento, Downsizing
desposeimiento, y liquidacion). Rightsizing

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 224) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson
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Tabla 79
Matriz Resumen de las estrategias formuladas
. . Criterio de . .
Matriz Estrategias propuestas . Tipo de Estrategia
Decision
Crear area para atencion a proyectos promocionados por los Participacion de Penetracion de mercado
programas nacionales. mercado
Capacitar constantemente a’I personal a traves de su socio estratégico Calidad Penetracién de mercado
para ser reconocido como lider en tecnologia.
Posicionar a la cinta Ro Drip como una solucién de bajo costo y de Calidad Penetracién v desarrollo
alto performance como solucién a los cambios ambientales sobre la Participacion de y
de mercado
oferta de agua y otros. mercado
Disefiar de planes de contingencia y evaluacion de riesgos, como Satisfaccion al
parte de servicio complementario y garantia para sistemas de riego cliente Desarrollo de producto
afectados por fendmenos naturales.
Establecer clausulas delimitantes con respecto a los alcances de
exclusividad en la representacion y comercializacion de Eurodrip con  Calidad Alianzas estratégicas
Rivulis.
Adquirir empresa de fabricacion de PVC a fin de establecer costos : - Integracion vertical
- L Financiamiento h ,
competitivos de acuerdo a las nuevas condiciones del mercado hacia atras
FODA » . o T -
Establecer politicas y niveles de financiamiento. Financiamiento Penetracion de mercado
Implementar plan de promocién de marca, y demostrar experienciaa  Participacion de Penetracion de mercado
través de difusién de proyectos ejecutados. mercado
Implementar area para brindar servicio agronémico. iﬁgrslzccmn a Desarrollo de productos
Establecer alianzas claves con contratos de compra ventas firmadas . - . -
L Financiamiento Alianzas estratégicas
con proveedores estratégicos locales.
Integrar el Comité Técnico de Riego para identificar nuevas Particinacion de
necesidades del sector y proponer programas financiados por el P Alianzas estratégicas
2 mercado
Estado para el desarrollo de zonas agricolas.
Establecer nueva estrategia comercial soportada en la corporacién Participacion de Penetracion v desarrollo
Ipesa, integrada también por Ipesa Maquinaria (John Deere), CGM mercacFi)o de mercado y
Rental e Ipesa Hydro.
Llegar a nuevos mercados geograficos como la selva ;agrtézlc;jjguon de Desarrollo de mercado
PEYEA  Incrementar la publicidad y promociones en los mercados existentes Participacion de Penetracion de mercado
mercado
Desarrolla_r la competitividad a través productos Gnicos en disefio, Calidad Desarrollo de producto
marca, calidad o valor agregado
IE Promocion de la marca Ipesa Hydro y respaldo en el grupo Ipesa Participacion de Penetracion de mercado
mercado
Desarrollar la competitividad a través productos Unicos en disefio, Calidad Desarrollo de producto
marca, calidad o valor agregado
Identificar eficiencias en la gestion comercial de mineria para Satisfaccion al Persistir en el negocio o
incrementar su viabilidad a futuro cliente atrincherarnos
BCG Promocionar la marca para mantenernos dentro del top mind de los Participacion de . )
clientes mercado Atrincheramiento
Repotenciar el area de operaciones y proyectos mejorando eficiencia - - -
para llegar a nuevos mercados y mejorando la atencion de los Sﬁtelrs];‘:ccmn al E:Sn?;gggoy Penetracion
mercados ganados
Desarrollar plan agresivo de marketing en base a la marca Ipesa Participacién de  Desarrollo de mercado
GE permitiéndole llegar a nuevos mercados e incrementandosu mercado

participacion en los ya existentes.

Penetracion de mercado

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 239) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson
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Las estrategias listadas en la tabla Matriz Resumen responden a las estrategias mas
representativas de las matrices desarrolladas en el presente capitulo, las cuales han sido
clasificadas de acuerdo al tipo de estrategia y al Criterio de decision que nos permite
identificar aquellas con la que se desarrollan las iniciativas del presente plan estratégico.

Las estrategias con mayor incidencia, son: penetracion de mercado, desarrollo de
mercado y alianzas estratégicas, las mismas que se alinean con los comentarios obtenidos
de las entrevistas realizadas a clientes, no clientes y expertos del sector, a su vez estas han
sido validadas por la gerencia de Ipesa Hydro S.A. en reuniones posteriores donde ponen de
manifiesto que las estrategias identificadas estan alineadas con la vision y los recursos que

pueden ser asumidos por ellos.
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Capitulo VIII. Seleccion de la Estrategia

8.1  Meétodo Factores Estratégicos Claves

El método de factores estratégicos claves consiste en escoger una estrategia que
permita lograr una ventaja competitiva en el mercado. La seleccion de la estrategia implica
el anélisis de la alternativa mas conveniente para la empresa segun sus capacidades y las
oportunidades que se han detectado en el entorno, las cuales han sido evaluadas en los
capitulos anteriores.

Segun David (2013), las estrategias deben ser efectivas en el mercado y ser capaces
de ganarse el compromiso interno de la organizacion, (p.197). Tales estrategias deben
contar con las siguientes caracteristicas:

- Equifinalidad, se puede generar nuevas alternativas que permitan logran un objetivo

a través una nueva estrategia que englobe las anteriores propuestas similares.

- Grado de Satisfaccion, una estrategia aceptada por todos permite mejorar sus
resultados al incrementar el nivel de compromiso.

- Generalizacion, busca aumentar asi las opciones de los estrategas hacia un
compromiso organizacional.

- Enfocarse en cuestiones de orden superior, dando mayor peso a intereses de largo
plazo.

- Proporcionar acceso en cuestiones importantes, a mandos medios para lograr un

mayor compromiso por parte de ellos.

En base a los resultados obtenidos en la elaboracion de las matrices ERIC, FODA,

PEYEA, IE, BCG y GE se elaboraron diversas estrategias, las mismas que son analizadas
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en este capitulo en base a ciertos criterios de seleccion, empleando el método de los
escenarios y la MPEC (Matriz de Planeacidn estratégica cuantitativa) nos permite

identificar y analizar la estrategia seleccionada y la contingente.

8.1.1 Criterios de seleccion.
Los criterios de seleccion que se consideran para el planeamiento estratégico de

Ipesa Hydro S.A. son:

- Criterio de adecuacién: en qué medida las estrategias se adaptan a la situacion
identificada en el analisis estratégico.

¢Se alinea con la Mision de la Empresa?

¢Se alinea con la Vision de la Empresa?

¢Se alinea con los Objetivos de la Empresa?

- Criterio de factibilidad: grado en que la estrategia funcionara en la préactica.
¢La empresa cuenta con los recursos necesarios para implementar esta estrategia?
¢La empresa cuenta con la capacidad humana para implementar esta estrategia?

¢La empresa opera en un mercado donde se pueda desarrollar esta estrategia?

- Criterio de aceptabilidad: valorar la medida en que las consecuencias derivadas de
cada estrategia son aceptables.
¢La empresa puede verse perjudicada con esta estrategia?

¢Es posible que la estrategia conlleve a pérdidas si no funciona?
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8.1.2 Matriz de seleccion.
La matriz de seleccidn de una estrategia permite lograr una posicién competitiva
dentro de la industria, a través de la correcta identificacion y seleccion de la misma.
Se considera la siguiente escala de clasificacion:
1 = Muy débil
5 = Regular

10 = Muy fuerte

Tabla 80
Matriz de seleccion
El E2 E3
Criterio de decision Peso Penetracion de Desarrollo de Alianzas
mercado Mercado estratégicas
Participacion de
mercado 0.35 8 28 g 1.8 8 2.8
Financiamiento 0.25 5 1.3 5 1.3 3 0.8
Calidad 0.15 7 1.1 4 0.6 7 1.1
Satisfaccion del cliente  0.25 5 1.3 5 1.3 5 1.3
Calificacion de fortaleza general 6.4 4.9 5.9

Nota: Adaptado Conceptos de Administracion Estratégica (p. 300). por F. David. México,
D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson Education

Se puede observar que la estrategia de penetracion de mercado es la que obtiene
mayor puntaje, tal como se evidencio en el capitulo anterior en el resumen de las estrategias

formuladas.

8.2 Meétodo de Escenarios
El método de escenarios evalla la seleccion de la alternativa méas conveniente

estableciendo posibles escenarios para los préximos cuatro afos.
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8.2.1 Descripcion de escenarios considerados.

- Primer escenario al 2021 — Escenario N°1

El pais continta con el crecimiento del PBI. EI comercio internacional y la
tendencia del consumo de alimentos organicos y productos naturales. La agroindustriales
incrementan la demanda por el riego tecnificado para sus cultivos, en base a los
lineamientos de la politica agropecuaria del actual gobierno, donde se asigna un 10% a este
sector en comparacion con gestiones anteriores; asi como el establecimiento de diversos
programas bandera y financiamiento para este sector, de acuerdo a lo sefialado en
Perspectivas Sectoriales de Maximixe.
- Segundo escenario al 2021 — Escenario N°2

Presencia de fendmenos climatoldgicos, barreras de ingreso a nuevos mercados
extranjeros, restricciones fitosanitarias internacionales, reduccion de demanda de mercados
internacionales de productos peruanos, originando la contraccion de inversiones privadas,

que son traducidas en un decrecimiento del PBI.

8.2.2 Comparacion de Estrategias con escenarios.
En base a los escenarios planteados, se evalUan las tres estrategias iniciales con el

fin de verificar cuales serian los posibles resultados

Tabla 81
Comparacion de las estrategias con los escenarios
El E2 E3
Escenarios Penetracién de Desarrollo de Alianzas
mercado mercado estratégicas
Escenario N°1 Altamente favorable Favorable Favorable
Escenario N°2 Favorable Poco favorable Favorable

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 289 - 303) por F.
D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson
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La estrategia E1 obtiene resultados altamente favorables en el escenario 1, donde se
incrementa la demanda de los servicios y productos ofrecidos a consecuencia de politicas y
programas que promuevan la agroexportacion, a su vez en el escenario 2, a pesar de que las
condiciones no corresponden a condiciones positivas para el crecimiento de la empresa, al
existir una contraccion del mercado esta puede afectar a las pequefias y medianas empresas
quienes atienden a los agricultores, las cuales se ven obligados al cierre de sus operaciones
por no tener soporte financiero, técnico y operacional que le permita atravesar esta crisis.
Este nuevo mercado desatendido se considera como una nueva oportunidad para la
penetracion de mercados a través de los productos de baja gama que ofrece Ipesa Hydro

S.A.

8.3  Matriz de Planeacion Estratégica Cuantitativa MPEC

D’ Alessio sostiene acerca de la MPEC:

Es una herramienta que permite evaluar objetivamente estrategias posibles, con base
en la identificacion previa de factores criticos de éxito externos e internos. Asi como las
otras herramientas de formulacion estratégica analitica, la matriz CPE requiere de buen
juicio intuitivo para evaluar la atractividad de cada estrategia con relacién a la oportunidad,
amenaza, fortaleza, y debilidad. Las estrategias usadas con la matriz CPE deber ser

especificas. (2015, p. 300).

En este caso la estrategia con mayor puntaje es la de Penetracion de mercados con
6.754 puntos, en base al nivel de atractividad frente a los factores claves descritos en el
FODA, con el fin de alcanzar sus objetivos u incrementar su capitalizacion, como son: la

oportunidad frente al cambio climatico (escasez de agua), el desarrollo de la agricultura de
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precision, el desarrollo de nuevas tecnologias de riego (pivotes), la amenaza que representa
la fusion de Rivulis- Eurodrip, la adquisicion de Netafim por Mexichem, sinergias para el
grupo Mexichem entre Wavin y Netafim, presencia comercial de principales competidores
en diversas zonas geograficas, percepcion de la marca Rivulis — Eurodrip, las fortalezas
presentadas a traves de los socios extranjeros estratégicos que brindan garantia y soporte
técnico, asi como el eficiente servicios post venta, la capacidad de ofertar productos de
diversas gamas, el crecimiento sostenido a través de los afos, y ser el distribuidor exclusivo
de cinta Ro Drip, y debilidades presentadas a traves del insuficiente soporte financiero,
falta de experiencia en mega proyectos, la falta de soporte agronémico, la falta de

experiencia en riego por pivotes, la negociacién con los clientes y proveedores locales.

La siguiente estrategia de acuerdo al puntaje obtenido de 6.650 es la de Desarrollo
de mercados y en tercer lugar se encuentra la estrategia de Alianzas estratégicas con 5.663

puntos.



Tabla 82

Matriz de Planeacion Estratégica Cuantitativa MPEC - Oportunidades
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Penetracion de Desarrollo de Alianzas
FACTORES CLAVE PONDERACION mercado Mercado estratégicas

Oportunidades PA PTJ PA PTA PA PTA
Programas nacionales para el fomento de 0.050 3 0.15 4 0.2 3.00 0.15
la agricultura. ' ' ' ' '
Inyeccion de fondos para el desarrollo de 0.050 3 0.15 4 0.2 1.00 0.05
la agricultura ' ' ' ' '
Erradicacion de la expropiacion de tierras 0.010 1 0.01 1 0.01 0.00 0.00
por parte del estado ' ' ' ' '
Coordinacion entre el sector publico y
privado (agroindustriales) en el uso del 0.020 2 0.04 4 0.08 0.00 0.00
recurso hidrico
Crecimiento del PBI 0.020 3 0.06 3 0.06 3.00 0.06
Crecimiento de comercio internacional 0.030 3 0.09 3 0.09 4.00 0.12
Ley N° 28029; regula el uso del agua en 0.040 2 0.08 4 0.16 200 0.08
proyectos especiales en concesion. '
Desarrollo de agricultura de precision 0.070 4 0.28 4 0.28 4.00 0.28
Cambio climatico 0.070 4 0.28 4 0.28 3.00 0.21
Tendencia cuidada del medio ambiente 0.050 3 0.15 3 0.15 3.00 0.15
Incremento de la demanda mundial de 0.020 3 0.06 3 0.06 200 0.04
alimentos ' ' ' ' '
Preferencia por productos organicos y 0.020 5 0.04 3 0.06 200 0.04
productos naturales ' ' ' ' '
Tendencia por la alimentacion saludable 0.020 2 0.04 3 0.06 0.00 0.00

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 300) por F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall.

Copyright 2008 por Pearson
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Tabla 83

Matriz de Planeacion Estratégica Cuantitativa MPEC - Amenazas

Penetracion de Desarrollo de Alianzas
FACTORES CLAVE PONDERACION mercado Mercado estratégicas
Amenazas PA PTA PA PTA PA PTA
Tréfico |I|C|t_o de tierras (corrupcion de gobiernos 0.01 0 0.00 5 0.02 0 0.00
locales y regionales)
DepreC|aC|o_n del délar en comparacién con la 0.03 1 0.03 1 0.03 4 0.12
moneda nacional
Disminucion de la frontera agricola por fendmenos 0.03 1 0.03 3 0.09 9 0.06
naturales
Ley_2_8585; Ley que crea el programa de riego 0.04 1 0.04 1 0.04 2 0.08
tecnificado
Ley Ne° 29.3,38; Ley de recursos hl.drICOS; regula el 0.02 0 0.00 0 0.00 9 0.04
uso y gestion de los recursos hidricos.
D_esarrollo de nuevas tecnologias de riego como 0.06 4 0.24 4 0.24 4 0.24
pivotes
Desgrrgllo de la blotecn(_)logla en cultivos y 0.03 0 0.00 0 0.00 0 0.00
aparicion de nuevos cultivos
Fenomeno del Nifio 0.05 3 0.15 3 0.15 2 0.10
Futuros conflictos sociales (agua) 0.02 3 0.06 3 0.06 0 0.00
Fusion Rivulis Eurodrip 0.05 4 0.20 2 0.10 4 0.20
Adgquisicion de Netafim por Mexichem 0.05 4 0.20 3 0.15 4 0.20
Percepcion de la marca Rivulis- Eurodrip 0.05 4 0.20 3 0.15 2 0.10
Presencia comercial en zonas geograficas 0.04 4 0.16 2 0.08 2 0.08
estratégicas de las principales empresas de riego
Sinergias Wavin - Netafim para el grupo Mexichem 0.05 4 0.20 3 0.15 4 0.20
TOTAL (1) 1.00

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 300) por F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall.
Copyright 2008 por Pearson
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Tabla 84

Matriz de Planeacion Estratégica Cuantitativa MPEC — Fortalezas y Debilidades

Penetracion de Desarrollo de Alianzas

FACTORES CLAVE PONDERACION mercado Mercado estratégicas

Fortalezas PA PTA PA PTA PA PTA

Capacidad de reaccion ante nuevas propuestas 0.066 3 0.20 4 0.26 4 0.26
gggé??eq[égrgirggros estratégicos que brindan garantia y 0.072 4 0.29 4 0.29 4 0.29
Eficiente servicio Post- Venta 0.045 4 0.18 4 0.18 4 0.18
ggpgg;idpa)d de ofertar productos de diversas gamas (Rivulis- 0.058 4 0.23 4 0.23 4 0.23
ﬁ?é?nggid;:ac:gsnegouaC|on de los proveedores 0.054 3 0.16 3 0.16 4 0.22
Crecimiento sostenido a través de los afios 0.080 4 0.32 4 0.32 4 0.32
Distribuidor exclusivo de Latinoamérica de cinta Ro-Drip 0.064 4 0.26 4 0.26 4 0.26
Baja amenaza de productos sustitutos 0.070 3 0.21 3 0.21 2 0.14

Penetracion de Desarrollo de Alianzas

FACTORES CLAVE PONDERACION mercado Mercado estratégicas

Debilidades PA PTA PA PTA PA PTA

Insuficiente soporte financiero 0.086 4 0.34 4 0.344 3 0.26
Falta de experiencia en megaproyectos 0.073 4 0.29 4 0.292 3 0.22
No se cuenta con capacidad de ofertar soporte agronémico 0.093 4 0.37 4 0.372 0 0.00
Falta de experiencia en riego por pivotes 0.070 4 0.28 4 0.280 4 0.28
Negociacion de los clientes 0.090 4 0.36 2 0.180 1 0.09
Negociacion de los proveedores locales 0.080 4 0.32 4 0.320 4 0.32

SUB TOTAL (2) 1.00
TOTAL (3) 2.00 6.754 6.650 5.663

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 300) por F. D Alessio, México, D.F., México. Prentice Hall.
Copyright 2008 por Pearson
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8.4  Descripcion de estrategia seleccionada

Como resultado de la evaluacion realizada en el MPEC, la estrategia seleccionada
corresponde a la estrategia genérica de Penetracion de mercado, a la que le corresponden
las siguientes estrategias especificas sefialadas en la Matriz de Resumen de la Estrategias
Formuladas del Capitulo VII:

Acciones para aumentar el consumo de los clientes existentes

- Estrategia especifica: Soportar nueva estrategia comercial en la corporacion Ipesa,
integrada también por Ipesa Maquinaria (John Deere), CGM Rental e Ipesa Hydro. El
objetivo es aprovechar la corporacion para promover la “venta cruzada” que consiste en la
venta de varios productos complementarios a un mismo cliente, en tal sentido se ofreceria
dentro de un proyecto el riego y la maquinaria agricola.

Acciones para atraer clientes potenciales

- Estrategia especifica: Posicionar a la cinta Ro Drip como una solucién de bajo costo
y de alto performance como solucién a los cambios ambientales sobre la oferta de agua y
otros. Se debe llegar a esto a través de afiches publicitarios en zonas estratégicas,
promociones de venta, entre otros.

- Estrategia especifica: Promocién de la marca Ipesa Hydro y respaldo en el grupo
Ipesa. Se debe llegar a esto a través de publicidad y promocion.

- Estrategia especifica: Desarrollar plan agresivo de marketing en base a la marca
Ipesa permitiéndose llegar a nuevos mercados e incrementando su participacion en los ya

existentes. Se debe llegar a esto a través de publicidad y promocion.
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Acciones para atraer clientes de nuestra competencia

- Estrategia especifica: Crear area para atencion a proyectos promocionados por los
programas nacionales. Con los esfuerzos para crear el area, el objetivo es mejorar la imagen
de la empresa.

- Estrategia especifica: Capacitaciones constantes del personal a través de su socio
estratégico para ser reconocido como lider en tecnologia asi mejorar la imagen de la

empresa.

8.5  Descripcion de estrategia contingente

Como resultado de la evaluacion realizada en el MPEC, la estrategia seleccionada
corresponde a la estrategia genérica de Desarrollo de mercados, a la que le corresponden las
siguientes estrategias especificas sefialadas Matriz de Resumen de la Estrategias
Formuladas del Capitulo VII:

Acciones para nuevos canales de distribucién.

- Estrategia especifica: Posicionar a la cinta Ro Drip como una solucién de bajo costo y
de alto performance como solucién a los cambios ambientales sobre la oferta de agua y
otros, a través de nuevos acuerdos comerciales con distribuidores.

Acciones para nuevos mercados geograficos

- Estrategia especifica: Soportar nueva estrategia comercial en la corporacion Ipesa,

integrada también por Ipesa Maquinaria (John Deere), CGM Rental e Ipesa Hydro. El

objetivo es posicionarse en nuevas zonas geograficas como la selva de la mano de las

empresas de la corporacion.



183

Capitulo IX. Implantacion de la estrategia

9.1  Mapa de la Estrategia

A traves de la elaboracion de un mapa de la estrategia es factible la identificacion de
los objetivos estratégicos, indicadores, metas e iniciativas que responden a las estrategias
seleccionadas en el capitulo anterior, asi como la asignacién de responsables, presupuestos

y cronograma para cada uno de ellos.

Segun Kaplan & Norton (2004), la estrategia de una organizacion indica como se
crea valor para los accionistas y clientes de la misma. A través de un mapa de estrategia se
vinculan la estrategia con los activos intangibles y los procesos de generacion de valor;
entre lo que la organizacion hace y lo que deberia hacer; todo esto en base a los objetivos

estratégico que responden a la mision y vision previamente planteada.



184

Maximizar el
valor de la
accion

Eficiencia en Crecimiento

Margenes .
GOy GV previstos por Sostenido de
ventas

unidad de
negocio

FINANZINANZAS

Ubicacion Aumento de

estratégica en Saillieedon presencia a
nUeVas Zonas fidealizacion del t s d
cliente raves de

cuen ERSPECTIVA
CLIENTE

geograficas proyectos

Calidad en los
servicios y
productos Procesos Desarrollo de

efectivos nuevos
productos

PROCEE&OCESOS
INTERNOS

Cadena de
suministro

Equipo humano
Equipo capacitado comprometido con los
de alto desempefio eslabones estratégicos
dela CcVv

APRENPRENDIZAJE

Figura 65. Mapa de la Estrategia para Ipesa Hydro S.A.. Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574) por
F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson
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9.2  Objetivos especificos segun el mapa de la estrategia

La aplicacion de un mapa de la estrategia para Ipesa Hydro S.A. se realiza de
acuerdo al Tablero de Control Balanceado (TCB) o sus siglas en ingles BSC (Balance
Score Card) a través del cual se detallan las principales perspectivas a considerarse, para

describir la estrategia a desarrollar en Ipesa Hydro S.A.

Las perspectivas consideradas en el mapa de la estrategia son:

Perspectiva financiera, busca incrementar su patrimonio satisfaciendo las expectativas

de los accionistas. Dentro de los objetivos planteados para esta perspectiva tenemos:

- Crecimiento sostenido de Ventas
- Margenes previstos por unidad de negocio

- Eficiencias en gastos de operativos y ventas

Perspectiva del cliente, enfocado a la satisfaccién, retencion y crecimiento de cartera de
clientes a través de una propuesta de valor diferenciadora. Dentro de esta perspectiva se

consideran los siguientes objetivos

- Satisfaccion y fidelizacion del cliente
- Ubicacion Estratégica en nuevas zonas geograficas

- Aumento de presencia a traves de proyectos

Perspectiva de procesos internos, a través de mejoras de procesos y de indicadores de
desemperio, tales como productos no conformes, cumplimiento de tiempos de entrega,

entre otros.

- Calidad en los servicios y productos
- Procesos efectivos

- Cadena de suministro
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Perspectiva de aprendizaje y crecimiento, en base al capital humano de la organizacion,
tecnologias aplicadas y la cultura de la organizacion y su aporte para el cumplimiento de

la estrategia.

- Equipo de alto desempefio.
- Equipo humano comprometido con los eslabones estratégicos de la cadena de

valor

9.3 Indicadores para cada uno de los objetivos especificos

Los indicadores propuestos responden a cada uno de los objetivos planteados de
las perspectivas que componen el mapa de la estrategia.
Tabla 85

Indicadores de Objetivos de perspectiva financiera

Objetivos Perspectiva Financiera Indicador
Crecimiento sostenido de Ventas Volumen de ventas
Margenes previstos por unidad de negocio Margen de contribucion
Eficiencias en gastos de operativos y ventas Rentabilidad

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 - 577) por
F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson

Tabla 86

Indicadores de Objetivos de perspectiva del cliente

Objetivos Perspectiva del Cliente Indicador
Satisfaccion y fidelizacién del cliente Encuesta de satisfaccion
Ubicacion Estratégica en nuevas zonas geograficas Desarrollo de mercados
Aumento de presencia a través de proyectos Participacion de mercados

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 - 577) por
F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson
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Tabla 87

Indicadores de Objetivos de perspectiva de procesos internos

Obijetivos Perspectiva de Procesos Internos Indicador
Calidad en los servicios y productos Registros de productos no conformes
Procesos efectivos Numero de dias por proyecto
Cadena de suministro Disminucion por retrasos en despacho

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 - 577) por
F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson

Tabla 88

Indicadores de Objetivos de perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Objetivos Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento Indicador

Equipo de alto desempefio Resultado por capacitaciones

Equipo humano comprometido con los eslabones

. Gestion del Clima Laboral
estratégicos de la cadena de valor

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 - 577) por
F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson

9.4  Metas para cada uno de los objetivos especificos
Las metas propuestas para los objetivos de las diversas perspectivas son

comparadas con los resultados del afio anterior.

Tabla 89

Metas de Objetivos de perspectiva financiera

Obijetivos Perspectiva Financiera Meta
Crecimiento sostenido de Ventas Incrementar en 20%
Margenes previstos por unidad de negocio No menor al 15%
Eficiencias en gastos de operativos y ventas Reduccion del 15%

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 - 577) por
F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson
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Tabla 90

Metas de Objetivos de perspectiva del cliente

Obijetivos Perspectiva del Cliente Meta
Satisfaccion y fidelizacion del cliente Llegar al 98% de satisfaccion
Ubicacion Estratégica en nuevas zonas Incrementar en 20% de las ventas por
geograficas zona geografica

) - Incrementar a 20% Ia participacion de
Aumento de presencia a traves de proyectos

mercado

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 - 577) por
F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson

Tabla 91

Metas de Objetivos de perspectiva de procesos internos

Objetivos Perspectiva de Procesos Internos Meta
Cerrar los productos no conformes
Calidad en los servicios y productos dentro de los 90 dias de ingresado al
sistema

Reduccion del 30% de dias tiempo de

Procesos efectivos
entrega de proyectos

Reduccion en 10% de retrasos en

Cadena de suministro
despacho

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 - 577) por
F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson

Tabla 92

Indicadores de Objetivos de perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Obijetivos Perspectiva de Aprendizaje y

Crecimiento Meta

90% de Asistencia de personal a

Equipo de alto desempefio capacitaciones

Equipo humano comprometido con los 90% satisfaccion con las actividades
eslabones estratégicos de la cadena de valor realizadas

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 - 577) por
F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson
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9.5 Iniciativas (acciones a llevar a cabo para cada uno de los objetivos
especificos)

Estrategias, programas, politicas, reglas, procedimiento

A continuacion, presentaremos algunas iniciativas que van a poder permitir
desarrollar las estrategias descritas con anterioridad

Perspectiva financiera.

Crecimiento sostenido de ventas. Incrementar de ventas a través de la
adjudicacién de nuevos proyectos de mediana y gran envergadura, dentro de nueva y/o
actual cartera de clientes.

Margenes previstos por unidad de negocio. Implementacion de aplicativo “on
line” para elaboracion eficiente de propuestas y control de tiempos en la ejecucion de
proyectos evitando sobrecostos.

Eficiencias en gastos de operativos y ventas. Elaborar plan de capacitacion para

el personal a fin de evaluar a los clientes y proveedores improductivos.

Perspectiva del cliente:

Satisfaccion y fidelizacion del cliente. Brindar nuevos y mejores canales de
comunicacion con clientes, asi como cumplimiento de promesas de acuerdo a las
capacidades de la organizacion y caracteristicas de los requerimientos.

Ubicacion Estratégica en nuevas zonas geograficas. Aplicacion de integracion
vertical hacia adelante a fin de llegar a nuevas zonas geogréaficas e identificar zonas
geograficas con mayor potencial

Aumento de presencia a traves de proyectos. Reasignacion de ejecutivos
comerciales a zonas de venta y reorganizacion del area de logistica de entrada a fin de

mejorar los tiempos de atencion de proyectos.
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Perspectiva de procesos internos:

Calidad en los servicios y productos. Establecer condiciones de venta
especificando alcance de garantias y tiempos de gracia a fin de no incurrir en gastos
adicionales y reprocesos.

Procesos efectivos. Elaborar un aplicativo que muestre a tiempo real el
porcentaje de avance de cada proyecto a fin de que sea visualizado por el cliente con
informacidn y variacion de los tiempos segun eventos; implementar politicas de
cumplimiento de tiempos de entrega.

Cadena de suministro. Fomentar alianzas estratégicas con proveedores a fin de

evitar quiebres de stock y establecer politicas de ciclo de abastecimiento.

Perspectiva de aprendizaje y crecimiento:

Equipo de alto desempefio. Fomentar competitividad a través de las
capacitaciones a fin de adquirir conocimiento habilidades, e intercambien experiencias
fijindose metas mas ambiciosas y cumplir asi la filosofia de la mejora continua.

Equipo humano comprometido con los eslabones estratégicos de la cadena de
valor. Dar al equipo un sentido de pertenencia, brindado informacién sobre objetivos,

ventas, estrategias, presupuestos e involucrar al equipo en toma de decisiones.

9.6 Responsable de cada una de las iniciativas
Los responsables propuestos responden a cada uno de los objetivos planteados

de las perspectivas que componen el mapa de la estrategia.
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Tabla 93

Metas de Objetivos de perspectiva financiera

Obijetivos Perspectiva Financiera Responsable
Crecimiento sostenido de Ventas Gerente Comercial
Margenes previstos por unidad de negocio Gerente Comercial
Eficiencias en gastos de operativos y ventas Gerente Comercial

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 - 577) por
F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson

Tabla 94

Metas de Objetivos de perspectiva del cliente

Objetivos Perspectiva del Cliente Meta
Satisfaccion y fidelizacién del cliente Gerente Comercial
Ubicacion Estratégica en nuevas zonas geograficas Gerente Comercial
Aumento de presencia a través de proyectos Gerente Comercial

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 - 577) por
F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson

Tabla 95

Metas de Objetivos de perspectiva de procesos internos

Objetivos Perspectiva de Procesos Internos Responsable
Calidad en los servicios y productos Jefe de Logistica
Procesos efectivos Jefe de Operaciones
Cadena de suministro Jefe de Logistica
Desarrollo de nuevos productos Gerente Comercial

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 - 577) por
F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson
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Tabla 96

Indicadores de Objetivos de perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Objetivos Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento Meta

Coordinador de Recursos

Equipo de alto desempefio Humanos

Equipo humano comprometido con los eslabones

estratégicos de la cadena de valor Cada jefe de area

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 - 577) por
F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall. Copyright 2008 por Pearson
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Presupuesto de cada una de las iniciativas

Tabla 97

Presupuesto por iniciativas
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No

INICIATIVAS

(Estrategias, programas, politicas, reglas,
procedimiento)

Monto Anual

Monto
Mensual

Monto Total del
proyecto

1-10

1-11

Incremento de ventas a través de la adjudicacion de nuevos
proyectos de mediana y gran envergadura, dentro de nueva
ylo actual cartera de clientes, a través de mejor manejo de
licitaciones

Implementacion de aplicativo on line a través del drive
para elaboracidn eficiente de propuestas y control de
tiempos por sobrecostos

Elaborar plan de capacitacion comercial, ventas y gestion
de proyectos para el personal a fin de evaluar a los clientes
y proveedores improductivos, esto con el enfoque de
mejorar la rentabilidad financiera de la empresa

Mejorar canales de comunicacion con clientes
Cumplimiento de promesas a clientes

Aplicacion de integracion vertical hacia adelante a fin de
llegar a nuevas zonas geograficas e identificar zonas
geogréaficas con mayor potencial

Reasignacion de ejecutivos comerciales a zonas de venta,
re-organizacion del area de logistica de entrada a fin de
mejorar los tiempos de atencion de proyectos.

Establecer condiciones de venta especificando alcance de
garantias y tiempos de gracia a fin de no incurrir en gasto
adicionales y reproceso

Aplicativo que muestra a tiempo real el % de avance a ser
visualizado por parte de cliente con informacién y
variacion de los tiempos segun eventos, implementacion
de politicas de cumplimiento de tiempos de entrega

Fomentar alianzas estratégicas con proveedores a fin de
evitar quiebres de stock y establecer politicas de ciclo de
abastecimiento

Fomentar competitividad a través de las capacitaciones a
fin de adquirir conocimiento habilidades, e intercambien
experiencias fijandose metas mas ambiciosas y cumplir asi
la filosofia de la mejora continua

Dar al equipo un sentido de pertenencia, brindado
informacion sobre objetivos, ventas, estrategias, forecast e
incluir al equipo en toma de decisiones.

S/. 13,200.00

S/. 42,000.00

S/. 45,600.00

S/. 7,500.00

S/. 14,000.00

S/. 21,600.00

S/. 300.00

S/. 625.00

S/.200.00

S/. 52,800.00

S/. 56,400.00

S/. 182,400.00

S/. 30,000.00

S/. 23,600.00

S/. 43,200.00

Total

S/. 143,900.00

S/. 1,125.00

S/. 388,400.00

Nota: Se listan iniciativas presentadas por su inversion total y desagregadas por

importes mensuales de pago.



Tabla 98
Indicadores para iniciativas de perspectiva financiera
OBJETIVOS NOMBRE DEL
PERSPECTIVAS  EsTRATEGICOS INDICADOR

VALOR DE

REFERENCIA FORMULA

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 -

Copyright 2008 por Pearson

577) por F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall.

Tabla 99
Indicadores para iniciativas de perspectiva al cliente
OBJETIVOS NOMBRE DEL VALOR DE
PERSPECTIVAS ESTRATEGICOS INDICADOR REFERENCIA FORMULA

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 -

Copyright 2008 por Pearson

577) por F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall.

Tabla 100
Indicadores para iniciativas de perspectiva de procesos internos
OBJETIVOS NOMBRE DEL VALOR DE
PERSPECTIVAS ESTRATEGICOS INDICADOR REFERENCIA FORMULA

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 -

Copyright 2008 por Pearson

577) por F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall.

Tabla 101
Indicadores para iniciativas de perspectiva al cliente
OBJETIVOS NOMBRE DEL VALOR DE
PERSPECTIVAS ESTRATEGICOS INDICADOR REFERENCIA FORMULA

Nota: Adaptado de El proceso estratégico. Un enfoque de Gerencia. (p. 574 -

Copyright 2008 por Pearson

577) por F. D’Alessio, México, D.F., México: Prentice Hall.
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Cronograma de cada una de las iniciativas

Tabla 102

Cronograma de Iniciativas para el afio 2018

INICIATIVAS ULe 2019 2020 2021

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC

o|lo|~w|lo|la|ls]|w]|Nv|-

1-10

1-11

Nota: Se presentan de manera mensual la cronologia de las actividades correspondiente a cada iniciativa propuesta
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Capitulo X. Evaluacion

En el presente capitulo se desarrolla la propuesta estratégica planteada y se
evalla su impacto en los estados financieros de la empresa (Estado de situacion
financiera, Estado de resultados y Flujo de Efectivo) asi como los ratios obtenidos, a
través de la aplicacion de la metodologia de andlisis de creacion de valor o rentabilidad
con el Valor Actual Neto (VAN) y la tasa de interna de retorno (TIR), en un horizonte
de plazo de cuatro afios.

En concordancia con el indice proporcionada por la universidad, se denomina en
adelante al Estado de Situacion Financiera, como Estado de situacion financiera.

Gitman y Zutter (2012) sostienen que “Los planes financieros a largo plazo
(estratégicos) establecen las acciones financieras planeadas de una empresa y el efecto

anticipado de esas acciones durante periodos que van de dos a diez afios” (p.117).

Perspectiva financiera

- Incrementar las ventas en $ 20 millones, para el 2021, respecto al 2017.

- Incrementar la participacion de mercado, en 8% para el 2021, respecto al 2017
- Obtener un margen bruto superior al 15% para cada afio del periodo 2018 al

2021

10.1 Evaluacion Cualitativa
La evaluacion cualitativa de las estrategias se aplica en funcion a las
perspectivas internas, segun los criterios de consistencia y factibilidad, mientras que la

perspectiva externa se realiza a través de los criterios de consonancia y ventaja.
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10.1.1 Criterios de Evaluacion.

Segun D’Alessio (2015), la matriz de Rumelt permiten identificar y seleccionar
aquellas estrategias (seleccionada y contingente) que superen el filtro de los criterios
cualitativos descritos a continuacion:

Consistencia, la estrategia no debe presentar objetivos y politicas mutuamente
inconsistentes.

Factibilidad, la estrategia no debe originar un sobrecosto en los recursos
disponibles ni crear sub-problemas sin solucion.

Consonancia, la estrategia debe representar una respuesta adaptiva al entorno
externo y a los cambios criticos que en este ocurran.

Ventaja, la estrategia debe proveer la creacion y/o mantenimiento de las ventajas

competitivas en areas selectas de actividad.

10.1.2 Comparacion de la estrategia con los criterios.
En base a los criterios de evaluacion indicados, se analiza cada una de las
estrategias planteadas; seleccionada y contingente, para la empresa Ipesa Hydro S.A.

obteniendo como resultados que ambas superan los filtros establecidos.

Tabla 103

Comparacion de estrategias contra los criterios cualitativos

Estrategia Consistencia Consonancia Ventaja Factibilidad Aceptada
Desarrollo de mercado Si Si Si Si Si
Penetracion de mercado Si Si Si Si Si

Consistencia, las estrategias de desarrollo y penetracion de mercado estan
alineadas con la mision, vision, valores y objetivos estratégicos planteados para Ipesa

Hydro S.A.
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Consonancia, las estrategias de desarrollo y penetracién de mercado responden
al entorno en el que se desarrolla Ipesa Hydro S.A. caracterizado por cambios
constantes.

Ventaja, las estrategias genéricas de desarrollo y penetracion de mercado, asi
como sus estrategias especificas decantan en la ventaja competitiva planteada.

Factibilidad, las estrategias planteadas responden a la capacidad monetaria,

administrativa y de gestion identificadas de Ipesa Hydro S.A.

10.2 Evaluacion Financiera de la Estrategia

Un correcto planeamiento financiero, debe ser utilizado como una herramienta
de guia, coordinacién y control de las acciones de la direccion.

Por lo expuesto, los objetivos estratégicos planteados en el capitulo VI son la
base sobre la cual se elabora el flujo proyectado de acuerdo a las iniciativas de la
estrategia seleccionada, para finalmente realizar la evaluacion financiera.

En los siguientes puntos se analiza la situacion financiera de la empresa en el

horizonte de cuatro afios tomando en cuenta su proyeccion con y sin estrategia.

10.2.1 Proyeccidn de estados financieros (situacion actual y con la nueva
estrategia).

Los estados financieros en la situacion actual son proyectados de acuerdo a una
tendencia lineal de los ingresos y manteniendo las demas condiciones iguales.

La proyeccion de los estados financieros con la nueva estrategia se basa en los
objetivos estratégicos, las metas asociadas y la implementacion de la estrategia
seleccionada segun las iniciativas.

Existen cuatro estados financieros claves que ayudan a la evaluacion financiera a

saber si la empresa se encuentra en el camino correcto hacia el logro de los objetivos
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trazados en un comienzo, y estos son: (a) el Estado de Ganancias y Pérdidas o Estado de

Resultados; (b) el Estado de situacion financiera; (c) el Estado de Patrimonio neto; (d)

el Estado de Flujo de Efectivo.

Se trabaja el Flujo de Caja Libre, aplicando evaluacion financiera utilizando el
valor actual neto (VAN), la tasa interna de retorno (TIR) y ratios de liquidez, solvencia
y rentabilidad.

Para las proyecciones con planeamiento estratégico se consideraron los
siguientes supuestos:

- El crecimiento de las ventas de la industria es proporcional al crecimiento del
subsector econémico agricola, cuyas proyecciones consideradas son del Marco
Macroeconémico Multianual 2018-2021, elaborado por el Ministerio de
Economia y Finanzas, donde se proyecta un crecimiento de 4.9%, 3.9%, 3.9% y
3.9% para los afios 2018, 2019, 2020 y 2021 respectivamente.

- La expansion del mercado de Ipesa Hydro S.A. esta enfocado a incrementar los
clientes del sector agricola que estan inscritos en Super Foods Per(, programa de
PROMPERU, que permite acercar al consumidor final con campafias de
consumo y fidelizacion de productos peruanos, esto permite a Ipesa Hydro S.A.
aumentar en 8% de participacion de mercado para el 2021 respecto del 2017. Se
considera también que el crecimiento de Ipesa Hydro S.A. ganar clientes de los
competidores, incluyendo Netafim, principal empresa del sector.

- Las ventas por producto de Ipesa Hydro S.A. se proyecta tomando como
referencia los crecimientos de exportaciones no tradicionales, para el producto
cintas, el crecimiento de la inversion privada para el crecimiento de la unidad de

negocio proyectos privados / publicos y materiales, crecimiento de la inversion
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minera para la unidad de negocio mineria. Se incluye la tasa de inflacion y la

variacion del tipo de cambio a estas tasas de crecimiento.

Tabla 104

Ventas Netas de Ipesa Hydro S.A. por producto — unidad de negocio, en soles

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Cintas 18,313,850 10,703,542 17,477,748 19,998,503 21,169,386 25,996,697 32,870,668 41,440,709
EL%{?CC;;’S Privados/ 7 915198 25,730,179 13,134,594 23516362 25020,9390 26,928,786 28,840,730 30,888,421
Materiales 5188567 6,569,626 15915837 16,616,901 17,680,050 19,028,154 20,379,153 21,826,073
Minerfa 2333504 936585 4,646,704 4,772,945 5107757 5345396 5566802 5797,379
Total 33,751,120 43939932 51,174,884 64,904,711 68,978,133 77,299,032 87,657,353 99,952,582

- El costo de venta representa 79.5%, 79.3%, 79.1% y 79% de las ventas para los

afios 2018, 2019, 2020 y 2021 respectivamente.

- Los gastos administrativos representan 3.9%, 3.6%, 3.3% y 3% de las ventas

para los afios 2018, 2019, 2020 y 2021 respectivamente.

- Los gastos de ventas representan 13.8%, 12.3%, 11.8% y 11.3% de las ventas

para los afios 2018, 2019, 2020 y 2021 respectivamente.

- La cuenta otros ingresos operacionales representan 1% de las ventas,

manteniéndose constante para los préximos cuatro afos.

- En la cuenta de Estado de Resultados otros gastos se incluyen los gastos por la

implementacién del Planeamiento Estratégico, S/. 149,900 para el 2018, S/.

72,300 para el 2019, S/. 93,900 para el 2020 y S/. 72,300 para el 2021.

- Las cuentas del Estado de Situacion Financiera son proyectadas de acuerdo a la

tendencia de cada una de las cuentas contables.

- En la proyeccion de la Cuentas por Cobrar comerciales netas, se estima el

deterioro de cuentas por cobrar, que es la deduccion de las cuentas por cobrar

dudosas a las cuentas por cobrar, esto impacta en el estado de Situacion
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Financiera y en el Estado de Resultados, donde se incluyen en las proyecciones
de la cuenta gastos de ventas las cuentas por cobrar dudosas.

Tabla 105

Estimacidn de las Cuentas por cobrar comerciales netas de Ipesa Hydro S.A. con
planeamiento estratégico, en soles

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Cuentas por
cobrar

Estimacion por
deterioro de

cuentas por
cobrar

4,022,421 7,004,483 9,410,462 15645692 17,151,136 14,745,157 12,339,178 11,136,189

-167,281  -216,934  -198,374 -329,814 -361,549 -310,831 -260,112 -234,753

Parte Corriente 3,855,140 6,787,549 9,212,088 15,315,878 16,789,587 14,434,326 12,079,066 10,901,436

Cuentas por
cobrar
Estimacion por
deterioro de
cuentas por

6,897,813 7,729,903 8,765,735

-145,407 -162,948 -184,783

cobrar
Parte no
Corriente 6,752,406 7,566,955 8,580,952
Total 3,855,140 6,787,549 9,212,088 15,315,878 16,789,587 21,186,733 19,646,021 19,482,388

Para las proyecciones sin planeamiento estratégico se consideran los siguientes

supuestos:

- El crecimiento de las ventas de la industria es proporcional al crecimiento del
subsector econdémico agricola, cuyas proyecciones pertenecen del Marco
Macroeconémico Multianual 2018-2021, que es elaborado por el Ministerio de
Economia y Finanzas, donde se proyecta un crecimiento de 4.9%, 3.9%, 3.9% y
3.9% para los afios 2018, 2019, 2020 y 2021 respectivamente.

- El costo de venta representa 77.72% de las ventas para los afios 2018, 2019, 2020 y
2021 respectivamente.

- Los gastos administrativos representan3.88% de las ventas para los afios 2018,

2019, 2020 y 2021 respectivamente.
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- Los gastos de ventas representan 13.78% de las ventas para los afios 2018, 2019,

2020 y 2021 respectivamente.

- La cuenta otros ingresos operacionales representa 1.07% de las ventas,

manteniéndose constante para los préximos cuatro afos.

- Las cuentas del Estado de Situacion Financiera son proyectadas de acuerdo a la

tendencia de cada una de las cuentas contables.

- Enla proyeccion de la Cuentas por Cobrar comerciales netas, se estima el deterioro

de cuentas por cobrar, que es la deduccidn de las cuentas por cobrar dudosas a las

cuentas por cobrar, esto impacta en el estado de Situacién Financiera y en el Estado

de Resultados, donde se incluye en las proyecciones de la cuenta gastos de ventas

las cuentas por cobrar dudosas.

Tabla 106

Estimacién de las Cuentas por cobrar comerciales netas de Ipesa Hydro S.A. sin
planeamiento estratégico, en soles

2016 2017 2018 2019 2020 2021
fo‘l‘)er';tras por 9,410,462 15645692 14,830,970 15073424 15315878 15558,332
Estimacion
por deterioro ) B B B ) )
de cuentas por 198374  -329814  -312,639 317,750 322,861 327,972
cobrar
Parte
o e 9,212,088 15315878 14518331 14755674 14,993017 15230,360
Cuentas por 6490471 6840957 7,210,368
cobrar
Estimacion
por deterioro 136,820  -144209  -151,996
de cuentas por
cobrar
Parte no
Corriente 6,353,651 6,696,748 7,058,372
Total 19,212,088 15315878 14,518,331 21,109,325 21,689,765 22,288,732

10.2.2 Estado de resultados (situacion actual y con la nueva estrategia).

Segun Pinson (como se cita en Arbaiza, 2013) el estado de resultados o también

conocido como estado de ganancias y pérdidas muestra la proveniencia del dinero,
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cémo fue gastado (productos servicios, alquileres, entre otros) y cuando (en qué
periodo). Se efectla de manera mensual y anual, al cierre de afio. A través de esta
herramienta se evalua el funcionamiento financiero de la empresa, para identificar
oportunidades de mejora y fortalezas, con el objetivo de obtener mayores ganancias.
El histdrico de la situacion actual corresponde al periodo entre los afios 2014 y
2016, mientras que la situacion proyectada de los estados financieros corresponde al

periodo entre los afios 2018 y 2021 de Ipesa Hydro S.A.

Analisis del Estado de Resultado Proyectado

- Con planeamiento estratégico: Como se observa en la Tabla 107, se espera que
las ventas netas pasen de 69 millones en el 2018 a 100 millones en el 2021, lo que
representa una expansion de 45% del 2018 al 2021, este crecimiento responde a que los
nuevos clientes de Ipesa Hydro S.A., seran los proveedores que se encuentran inscritos
en Super Foods Per0. La utilidad bruta pase de 11 millones en el 2018 a 19 millones en
el 2021, lo que representa un crecimiento de 70% en el periodo 2018-2021, el margen
bruto tiene tendencia creciente pasando de 17% a 19% en el periodo 2018 y 2021
respectivamente. La utilidad operativa se proyecta pasar de -1 millones en el 2018 a 5
millones en el 2021. La utilidad neta tiene un crecimiento pasando de -1.8 millones en

el 2018 a 3.1 millones en el 2021.



Tabla 107

Con Planeamiento Estratégico
IPESA HYDRO S.A.
ESTADO DE RESULTADOS
Por los afios terminado el 31 de diciembre de los afios 2014 al 2021
(expresado en miles de soles)
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Estado de Resultados Proyectado de Ipesa Hydro S.A. con planeamiento estratégico

Afo Afio Afo Afo Afo Afio Afio Afio
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas Netas 33,751 43940 51,175 64,905 68978 77,299 87,657 99,953
Costo de Ventas -25,299 -31,853 -38,852 -51,612 -57,590 -63,971 -70,948 -80,561
UTILIDAD BRUTA 8452 12,086 12,323 13,293 11,388 13,328 16,709 19,391
GASTOS DE OPERACION
Gastos de administracion -1,800 -2,332 -2,258 -2,174 -2,677 -2,768 -2,876 -2,980
Gastos de ventas -5978 -7,871 -8,904 -6,601 -10,345 -10,364 -10,990 -11,924
Otros ingresos operacionales 314 1,182 643 576 705 775 861 962
Otros gastos operacionales 0 0 0 0 -150 -72 -94 -72
UTILIDAD OPERATIVA 988 3,065 1,804 5,094 -1,079 898 3,609 5377
OTROS INGRESOS
(EGRESOS)
Otros ingresos y/o gastos
Gastos financieros -535 -563 -436 -732 -732 -762 -824 -923
Ingresos financieros 153 103 212 21 21 21 21 21
UTILIDAD ANTES DE
PARTICIPACIONES Y DEL 606 2,604 1580 4,383 -1,789 157 2,806 4,475
IMPUESTO A LA RENTA
Participacion de los trabajadores
Impuesto a la renta -179 -768 -466 | -1,293 0 0 -346 | -1,320
UTILIDAD NETA DEL
EJERCICIO 427 1836 1,114 3,090 -1,789 157 2,460 3,155

- Sin planeamiento estratégico: Se aprecia en la Tabla 108, las ventas pasan de 68

millones en el 2018 a 80 millones en el 2021, lo que representa un crecimiento del 17%

en el periodo 2018-2021. La utilidad bruta se proyecta que pasa de 12 millones en el
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2018 a 16 millones en el 2021, lo que representa una expansion de 32% del 2018 al
2021. La utilidad operativa pasa de 488 mil en el 2018 a 2.6 millones en el 2021. La
utilidad neta cambia de -223 mil a 1.2 millones en el periodo 2018-2021.

Por lo descrito, para el Estado de Resultados las proyecciones del escenario con
planeamiento estratégico dan mayores ingresos y utilidades netas respecto a las
proyecciones del escenario sin planeamiento estratégico. Por lo que se concluye, que el

escenario con planeamiento estratégico es mejor.



Tabla 108
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Estado de Resultados proyectado de Ipesa Hydro S.A. sin planeamiento estratégico

Sin Planeamiento Estratégico
IPESA HYDRO S.A.
ESTADO DE RESULTADOS
Por los afios terminado el 31 de diciembre de los afios 2014 al 2021
(expresado en miles de soles)

Ao Afio Ao Afio Afio Afio Afio Ao
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas Netas 33,751 43,940 51,175 64,905 68,410 72,104 75,997 80,101
Costo de Ventas -25,299| -31,853| -38,852| -51,612| -55,823| -58,469| -60,423| -63,500
UTILIDAD BRUTA 8,452 12,086 12,323 13,293 12,587 13,635 15,574 16,602
GASTOS DE
OPERACION
Gastos de
administracion -1,800 -2,332 -2,258 -2,174 -2,655 -2,798 -2,950 -3,109
Gastos de
ventas -5,978 -7,871 -8,904 -6,601| -10,213| -10,825| -11,184| -11,742
Otros ingresos
operacionales 314 1,182 643 576 770 806 833 876
Otros gastos
operacionales 0 0 0 0 0 0 0 0
UTILIDAD
OPERATIVA 988 3,065 1,804 5,094 488 818 2,274 2,626
OTROS INGRESOS
(EGRESOS)
Otros ingresos y/o
gastos
Gastos
financieros -535 -563 -436 -732 -732 -762 -824 -923
Ingresos
financieros 153 103 212 21 21 21 21 21
UTILIDAD ANTES DE
PARTICIPACIONES Y
DEL IMPUESTO A LA 606 2,604 1,580 4,383 -223 78 1,471 1,725
RENTA
Participacion de los
trabajadores
Impuesto a la
renta -179 -768 -466 -1,293 0 0 -391 -509
UTILIDAD NETA DEL
EJERCICIO 427 1,836 1,114 3,090 -223 78 1,080 1,216

10.2.3 Estado de situacion financiera (situacion actual y con la nueva estrategia).

El Estado de situacién financiera representa la situacion financiera de la

empresa en un momento determinado.

Al respecto Pinson (como se cita en Arbaiza, 2013) sostiene que:

En el Estado de situacion financiera se encentra los pasivos (debe) y los activos

(haber) de la empresa. La diferencia entre ellos es equivalente al patrimonio o el
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valor de la compafia. El principio basico de un Estado de situacion financiera es
que el total de los activos debe ser igual a la suma total del pasivo y patrimonio. Si
un negocio posee mas activos que los que debe a sus acreedores, su valor neto sera
positivo. Contrariamente, si un negocio debe mas dinero a sus acreedores que lo

que posee en activos, el valor neto seréa negativo. (p. 101).

Andlisis del Estado de Situacion Financiera
- Con Planeamiento Estratégico, como se muestra en la tabla 109, los activos
corrientes pasan de 36 millones en el 2018 a 34 millones en el 2021, esto representa una
reduccion de 5% en el periodo 2018-2021. Los activos no corrientes pasan de 3.3
millones en el 2018 a 12 millones en el 2021. El total de activos es la suma de los
activos corrientes y los no corrientes, en el 2018 suman 39 millones, y para el 2021
estan valuados en 46 millones, lo que representa un crecimiento de 18% en el periodo
2018-2021. Los pasivos corrientes sumaran 27 millones en el 2018, y para el 2021
ascenderan a 25 Ipesa Hydro S.A. pasa de 10.5 millones en el 2018 a 20.2 millones en

el 2021, lo que representa una expansion del 92% en el periodo 2018-2021.



Tabla 109

Estado de situacion financiera proyectado de Ipesa Hydro S.A. con planeamiento

estratégico

ACTIVO CORRIENTE

Caja y bancos

Valores negociables

Cuentas por cobrar comerciales
Cuentas por cobrar diversas
Inventarios

Gastos pagados por anticipado
Otros activos

Total del activo corriente
ACTIVO NO CORRIENTE

Cuentas por cobrar
Inmuebles, maquinaria y equipo
(neto)

Intangibles (neto)

Otros activos

Total del activo no corriente
TOTAL ACTIVO

PASIVO CORRIENTE
Pasivos financieros

Cuentas por pagar comerciales
Otras cuentas por pagar
Ventas diferidas

Provisiones

Total del pasivo corriente
PASIVO NO CORRIENTE
Deudas a largo plazo
Provisiones

Impuestos por pagar

Total del pasivo no corriente
PATRIMONIO NETO
Capital social

Acciones de Inversién
Reserva legal

Resultados acumulados

Otras reservas patrimoniales
Total patrimonio neto

TOTAL PASIVO Y
PATRIM.NETO

Con Planeamiento Estratégico

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Al 31 de diciembre de los afios 2014 al 2021
(expresado en miles de soles)

IPESA HYDRO S.A.
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Afio Afo Afo Afo Afo Afo Afo Afo

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
1,063 5,118 926 1,093 2,260 2,226 2,236 2,288
3,855 6,788 9,212 15,316 16,790 14,434 12,079 10,901
745 470 489 1,058 1,096 1,170 1,244 1,319
17,051 | 16,755| 17,941| 17,615| 14,055 14,945 15,835 16,725
66 203 270 315 519 723 927 1,131
1,469 2,158 1,621 1,195 1,395 1,595 1,795 1,995
24,249 31,491 30,459 36,593 36,115 35,093 34,117 34,359
- - - - - 6,752 7,567 8,581
774 1,204 1,418 1,798 1,812 1,827 1,841 1,855
83 161 210 728 778 828 877 927
176 184 180 765 765 765 765 765
1034 1,548 1,808 3,291 3,355 10,171 11,050 12,127
25,283 33,039 32,267 39,885 39,470 45,265 45,166 46,487
137 7,746 7,356 7,356 7,645 5,905 5,101 4,200
7317 | 10451| 13217| 15982| 15,132 15,404 15,498 15,571
10,093 5,593 1,781 3,311 4,593 5,049 5,506 5,962
17,548 23,791 22,354 26,649 27,370 26,358 26,105 25,732
120 125 172 94 1,140 818 456 53
53 365 388 378 404 430 456 482
174 491 560 473 1,544 1,248 912 535
11,365 | 11,365| 11,743| 11,915| 12,165 12,415 12,665 12,915
-3,804 -3,872 -2,763 -2,388 -4,177 -4,019 -1,560 1,595
0 1,264 374 3,235 2,567 9,263 7,044 5,710
7,561 8,758 9,353 | 12,763 | 10,555 17,659 18,149 20,220
25,283 33,039 32,267 39,885 39,470 45,265 45,166 46,487
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- Sin Planeamiento Estratégico: como se puede observar en la Tabla 110, los
activos corrientes pasan de 35.3 millones en el 2018 a 35.1 millones al 2021, representa
una reduccion de 1% en el periodo 2018-2021. Los activos no corrientes suman 4.7
millones en el 2018, y para el 2021 asciende a 16.4 millones. El total de activos
asciende el 2018 a 40 millones, y el 2021 es de 51 millones, esto representa un
crecimiento anual de 28% en el periodo 2018-2021. Los pasivos corrientes ascienden
para el 2018 a 26.4 millones, y para el 2021 suman 26.8 millones, esto representa un
aumento de 2% para el periodo 2018-2021. El patrimonio de Ipesa Hydro S.A. para el
2018 a 12 millones y para el 2021 a 24 millones, que representa un crecimiento anual de
28% en el periodo del 2018 al 2021.

Comparando ambos escenarios, el escenario sin planeamiento estratégico,
muestra que los activos crecen mas rapido, respecto al escenario con planeamiento
estratégico, sin embargo, esto nos muestra que el escenario sin planeamiento estratégico
es menos eficiente, ya que genera menos ingreso con mucho activo, mientras que el
escenario con planeamiento estratégico, genera mas ingreso con menos activos. Por
ello, analizando la eficiencia de los recursos, nos quedaremos con el escenario con

planeamiento estratégico.



Tabla 110

Estado de situacion financiera proyectado de Ipesa Hydro S.A. sin planeamiento

estratégico

ACTIVO CORRIENTE

Caja y bancos

Valores negociables

Cuentas por cobrar comerciales
Cuentas por cobrar diversas
Inventarios

Gastos pagados por anticipado
Otros activos

Total del activo corriente
ACTIVO NO CORRIENTE
Cuentas por cobrar

Inmuebles, maquinaria y equipo (neto)
Intangibles (neto)

Otros activos

Total del activo no corriente
TOTAL ACTIVO

PASIVO CORRIENTE
Pasivos financieros

Cuentas por pagar comerciales
Otras cuentas por pagar
Ventas diferidas

Provisiones

Total del pasivo corriente
PASIVO NO CORRIENTE
Deudas a largo plazo
Provisiones

Impuestos por pagar

Total del pasivo no corriente
PATRIMONIO NETO
Capital social

Acciones de Inversion
Reserva legal

Resultados acumulados

Otras reservas patrimoniales
Total patrimonio neto

TOTAL PASIVO Y PATRIM.NETO

Sin Planeamiento Estratégico

IPESA HYDRO S.A.

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Al 31 de diciembre de los afios 2014 al 2021
(expresado en miles de soles)

Af0 2014 Afio 2015 Afi02016 Afio2017 Afio2018 Afio 2019
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Afio 2020  Afio 2021

1,063 5,118 926 1,093 1,260 1,428 1,595 1,762
3,855 6,788 9,212 15,316 14,518 14,756 14,993 15,230
745 470 489 1,058 1,115 1,172 1,229 1,286
17,051 16,755 17,941 17,615 16,904 16,311 15,718 15,125
66 203 270 315 383 428 495 541
1,469 2,158 1,621 1,195 1,195 1,195 1,195 1,195
24,249 31,491 30,459 36,593 35,376 35,290 35,225 35,140
6,490 6,841 7,210

774 1,204 1,418 1,798 2,179 2,559 2,939 3,320

83 161 210 728 1,247 1,765 2,283 2,801

176 184 180 765 1,349 1,933 2,517 3,102
1,034 1,548 1,808 3,291 4,774 12,748 14,581 16,433
25,283 33,039 32,267 39,885 40,150 48,037 49,806 51,573
137 7,746 7,356 7,356 6,645 6,435 6,194 5,391
7,317 10,451 13,217 15,982 16,535 17,088 17,641 18,194
10,093 5,593 1,781 3,311 3,311 3,311 3,311 3,311
17,548 23,791 22,354 26,649 26,492 26,834 27,146 26,896
120 125 172 94 1,140 818 456 53

53 365 388 378 401 391 414 404

174 491 560 473 1,541 1,209 870 457
11,365 11,365 11,743 11,915 12,293 12,465 12,842 13,014
-3,804 -3,872 -2,763 -2,388 -2,610 -2,532 -1,453 -237
0 1,264 374 3,235 2,434 10,062 10,400 11,442
7,561 8,758 9,353 12,763 12,117 19,994 21,790 24,220
25,283 33,039 32,267 39,885 40,150 48,037 49,806 51,573
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10.2.4 Estado de Cambio de Patrimonio Neto (situacion actual y con la nueva
estrategia)
Segun Pinson (como se cita en Arbaiza, 2013), el Estado de Cambio de

Patrimonio Neto permite observar como se modifica del patrimonio de la

empresa durante un periodo determinado.

Anélisis del Estado de Cambio de Patrimonio Neto

- Con Planeamiento Estratégico: El patrimonio de Ipesa Hydro S.A. se modifica por
variaciones en el capital social y los resultados acumulados, lo que hace un cambio
en el patrimonio de 10.5 millones en el 2018 a 20.2 millones en el 2021, lo que

representa un crecimiento de 92%.



Tabla 111

Estado de Cambio en el Patrimonio Neto proyectado de Ipesa Hydro S.A. con

planeamiento estratégico

Con Planeamiento Estratégico
IPESA HYDRO S.A.
ESTADO DE CAMBIO EN EL PATRIMONIO NETO

Al 31 de diciembre de los afios 2014 al 2021

(expresado en soles)
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Capital Capital Excedente Reserva Resultados Total
Detalle Social Adicional  Revaluacién Legal Acumuladas Patrimonio
Saldo al 31.12.2014 11,365,461 (3,804,111) 7,561,350
Capitalizacion
Reserva legal
NIC 12 Impuesto a la Renta
Resultado del ejercicio 1,264,100 1,264,100
Distribucién Utilidades Consorcios
Ajuste ejercicios anteriores (67,918) (67,918)
Saldo al 31.12.2015 11,365,461 (2,607,929) 8,757,532
Capitalizacion 377,539 377,539
Reserva legal
NIC 12 Impuesto a la Renta
Resultado del ejercicio 373,504 373,504
Distribucién Utilidades Consorcios (151,185) (151,185)
Ajuste ejercicios anteriores (4,132) (4,132)
Saldo al 31.12.2016 11,743,000 (2,389,743) 9,353,257
Capitalizacion 172,733 172,733
Reserva legal
NIC 12 Impuesto a la Renta
Resultado del ejercicio 3,235,496 3,235,496
Distribucion Utilidades Consorcios
Ajuste ejercicios anteriores 2,092 2,092
Saldo al 31.12.2017 11,915,733 847,845 12,763,578
Capitalizacion 250,000 250,000
Reserva legal 0
NIC 12 Impuesto a la Renta 0
Resultado del ejercicio (2,458,385) (2,458,385)
Distribucion Utilidades Consorcios 0
Ajuste ejercicios anteriores 0
Saldo al 31.12.2018 12,165,733 (1,610,539) 10,555,194
Capitalizacion 250,000 250,000
Reserva legal 0
NIC 12 Impuesto a la Renta 0
Resultado del ejercicio 6,853,548 6,853,548
Distribucién Utilidades Consorcios 0
Ajuste ejercicios anteriores 0
Saldo al 31.12.2019 12,415,733 5,243,009 17,658,742
Capitalizacion 250,000 250,000
Reserva legal 0
NIC 12 Impuesto a la Renta 0
Resultado del ejercicio 240,336 240,336
Distribucién Utilidades Consorcios 0
Ajuste ejercicios anteriores 0
Saldo al 31.12.2020 12,665,733 5,483,345 18,149,078
Capitalizacion 250,000 250,000
Reserva legal 0
NIC 12 Impuesto a la Renta 0
Resultado del ejercicio 1,820,902 1,820,902
Distribucion Utilidades Consorcios 0
Ajuste ejercicios anteriores 0
Saldo al 31.12.2021 12,915,733 7,304,247 20,219,980
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Sin Planeamiento Estratégico: El patrimonio de Ipesa Hydro S.A. se ve modificado
por variaciones en el capital social y los resultados acumulados, genera un cambio
en el patrimonio de 12.1 millones en el 2018 a 24.2 millones en el 2021, lo que

representa un crecimiento del 100%.



Tabla 112

Estado de Cambio en el Patrimonio Neto proyectado de Ipesa Hydro S.A. sin

planeamiento estratégico

Sin Planeamiento Estratégico
IPESA HYDRO S.A.
ESTADO DE CAMBIO EN EL PATRIMONIO NETO

Al 31 de diciembre de los afios 2014 al 2021

(expresado en soles)
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Capital Capital Excedente Reserva Resultados Total
Detalle Social Adicional Revaluacién  Legal Acumuladas Patrimonio
Saldo al 01.01.2013 4,506,534 (3,398,142) 1,108,392
Capitalizacion
Reserva legal
NIC 12 Impuesto a la Renta
Resultado del ejercicio 207,794 207,794
Distribucion Utilidades Consorcios
Ajuste ejercicios anteriores 108,999 108,999
Saldo al 31.12.2013 4,506,534 (3,081,349) 1,425,185
Capitalizacion 6,858,927 6,858,927
Reserva legal
NIC 12 Impuesto a la Renta
Resultado del ejercicio (748,609) (748,609)
Distribucion Utilidades Consorcios
Ajuste ejercicios anteriores 25,847 25,847
Saldo al 31.12.2014 11,365,461 (3,804,111) 7,561,350
Capitalizacion
Reserva legal
NIC 12 Impuesto a la Renta
Resultado del ejercicio 1,264,100 1,264,100
Distribucion Utilidades Consorcios
Ajuste ejercicios anteriores (67,918) (67,918)
Saldo al 31.12.2015 11,365,461 (2,607,929) 8,757,532
Capitalizacion 377,539 377,539
Reserva legal
NIC 12 Impuesto a la Renta
Resultado del ejercicio 373,504 373,504
Distribucién Utilidades Consorcios (151,185) (151,185)
Ajuste ejercicios anteriores (4,132) (4,132)
Saldo al 31.12.2016 11,743,000 (2,389,743) 9,353,257
Capitalizacion 172,733 172,733
Reserva legal
NIC 12 Impuesto a la Renta
Resultado del ejercicio 3,235,496 3,235,496
Distribucion Utilidades Consorcios
Ajuste ejercicios anteriores 2,092 2,092
Saldo al 31.12.2017 11,915,733 847,845 12,763,578
Capitalizacion 377,539 377,539
Reserva legal 0
NIC 12 Impuesto a la Renta 0
Resultado del ejercicio (1,024,466) (1,024,466)
Distribucion Utilidades Consorcios 0
Ajuste ejercicios anteriores 0
Saldo al 31.12.2018 12,293,272 (176,620) 12,116,652
Capitalizacion 172,000 172,000
Reserva legal 0
NIC 12 Impuesto a la Renta 0
Resultado del ejercicio 7,705,843 7,705,843
Distribucion Utilidades Consorcios 0
Ajuste ejercicios anteriores 0
Saldo al 31.12.2019 12,465,272 7,529,223 19,994,495
Capitalizacion 377,539 377,539
Reserva legal 0
NIC 12 Impuesto a la Renta 0
Resultado del ejercicio 1,417,542 1,417,542
Distribucién Utilidades Consorcios 0
Ajuste ejercicios anteriores 0
Saldo al 31.12.2020 12,842,811 8,946,765 21,789,576
Capitalizacion 172,000 172,000
Reserva legal 0
NIC 12 Impuesto a la Renta 0
Resultado del ejercicio 2,258,129 2,258,129
Distribucion Utilidades Consorcios 0
Ajuste ejercicios anteriores 0
Saldo al 31.12.2021 13,014,811 11,204,894 24,219,705
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10.2.5 Flujo de efectivo (situacion actual y con la nueva estrategia)

Segln Pinson (como se cita en Arbaiza, 2013), el flujo de efectivo permite
observar la liquidez de la empresa, para el control del movimiento del efectivo,
planificar de los pagos, cumplimiento de deudas adquiridas y las comprar necesarias a
los proveedores.

Para el caso de Ipesa Hydro S.A. la politica de cobranza es cada 60 dias
aproximadamente. Resulta complicado determinar una politica de cobranza ya que el
mercado del “agro” es muy volatil que depende entre otras cosas, del tipo de cultivo, del
cultivo de moda/exportacién, periodos de cosecha, entre otros.

Analisis del Flujo de Efectivo Proyectado
- Con planeamiento estratégico: como se observa en la Tabla 113, se proyecta que
las variaciones de efectivo de cada afio son positivas, lo que indica que la cuenta
contable Caja y Bancos, se incrementa cada afio, pasando de 2.2 millones para el 2018 a
3 millones para el 2021, esto representa un incremento de 34% para el periodo 2018-

2021.



Tabla 113

Flujo de efectivo proyectado de Ipesa Hydro S.A. con planeamiento estratégico
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Con Planeamiento Estratégico

IPESA HYDRO

FLUJO DE EFECTIVO
Al 31 de diciembre de los afios 2014 al 2021
(expresado en miles de soles)

Afos 2,015 2,016 2,017 2,018 2,019 2,020 2,021
FLUJO EFECTIVO SOBRE ACTIVIDADES DE

OPERACION

Efectivo recibido de clientes 43,940 51,175 64,905 68,978 77,299 87,657 99,953
Efectivo pagado por mercancia/ servicios -29,765 -44,708 -57,810 -56,328 -65,301 -74,410 -84,029
Efectivo pagado por sueldos y otros gastos operativos -10,204 -11,162 -8,775 -13,172 -13,204 -13,961 -14,976
Efectivo pagado por intereses -460 -224 -711 -711 =741 -803 -902
Efectivo pagado por impuestos -768 -466 -1,293 0 0 -346 -1,320
Otros

Total Flujo de Efectivo sobre actividades de operacién 2,742 -5,386 -3,684 -1,232 -1,947 -1,863 -1,274
FLUJO EEECTIVO POR ACTIVIDADES DE

INVERSIO_N_ ) )

eEtl;e)ctlvo recibido por la venta de recursos de capital (Equipo, 429 214 380 14 14 14 14
Efectivo recibido de la disposicién de segmentos de negocios

Efectivo recibi6 de la cartera de cuentas por cobrar 2,176 1,669 4,689 1,474 2,355 2,355 2,586
Efectivo pagado por la compra de recursos de capital -429 -214 -380 -14 -14 -14 -14
Efectivo pagado por la adquisicién de negocios

Otros

Total Flujo de efectivo por actividades de inversion 1,318 1,240 3,928 1,445 2,327 2,327 2,558
FLUJO DE EFECTIVO POR ACTIVIDADES DE

FINANCIAMIENTO

Efectivo recibi6 de la emision de acciones

Efectivo recibi6 de prestamos a largo plazo 1,000

Efectivo pagado por la readquisicion de acciones

Efectivo pagado por retiro de la deuda a largo plazo -369 -407 -449
Efectivo pagado por dividendos

Otros -5 -46 =77 -46 -46 -46 -46
Total Flujo de efectivo por actividades de financiamiento -5 -46 =77 954 -415 -453 -495
ENUCIQiENMI—ENE-I—LOP(IEDFEiCO%EOMENTO) DE EFECTIVO 4,055 -4,192 167 1,167 -35 10 788
EFECTIVO AL COMIENZO DEL PERIODO 1,063 5,118 926 1,093 2,260 2,226 2,236
EFECTIVO AL FINAL DEL PERIODO 5,118 926 1,093 2,260 2,226 2,236 3,024

- Sin planeamiento estratégico; como se muestra en la tabla 114, se estima que la

variacién de efectivo sea positiva, lo que le permite a la cuenta contable Caja y Bancos

aumentar, pasando de 1.2 millones en el 2018 a 1.1 millones para el 2021, lo que

representa una disminucién del 10% para el periodo 2018-2021.

En consideracion con los resultados, el escenario con planeamiento estratégico

se obtiene mayor efectivo para el 2021, en comparacion al escenario sin planeamiento

estratégico, por ello, el escenario con planeamiento estratégico es mejor.
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Tabla 114

Flujo de efectivo proyectado de Ipesa Hydro S.A. sin planeamiento estratégico

Sin Planeamiento Estratégico
IPESA HYDRO
FLUJO DE EFECTIVO
Al 31 de diciembre de los afios 2014 al 2021
(expresado en miles de soles)

ARos 2,015 2,016 2,017 2,018 2,019 2,020 2,021
FLUJO EFECTIVO SOBRE ACTIVIDADES DE

OPERACION

Efectivo recibido de clientes 43,940 51,175 64,905 68,410 72,104 75,997 80,101
Efectivo pagado por mercancia / servicios -29,765 -44,708 -57,810 -51,914 -55,886 -59,741 -66,224
Efectivo pagado por sueldos y otros gastos operativos -10,204 -11,162 -8,775 -12,869 -13,623 -14,133 -14,851
Efectivo pagado por intereses -460 -224 -711 -711 =741 -803 -902
Efectivo pagado por impuestos -768 -466 -1,293 0 0 -391 -509
Otros

Total Flujo de Efectivo sobre actividades de 2742 5,386 3,684 2,916 1,854 928 2,384
operacion

FLUJO EEECTIVO POR ACTIVIDADES DE

INVERSION

Efectivo recibido por la venta de recursos de capital 429 214 -380 -380 380 380 380

(Equipo, etc.)
Efectivo recibido de la disposicion de segmentos de

negocios

Efgctivo recibid de la cartera de cuentas por cobrar 2,176 1,669 4,689 -2,943 -512 453 3,808
Efectivo pagado por la compra de recursos de capital -429 -214 -380 -380 -380 -380 -380
Efectivo pagado por la adquisicién de negocios

Otros

Total Flujo de efectivo por actividades de inversion 1,318 1,240 3,928 -3,703 -1,272 -307 3,047

FLUJO DE EFECTIVO POR ACTIVIDADES DE
FINANCIAMIENTO

Efectivo recibi6 de la emision de acciones

Efectivo recibié de préstamos a largo plazo 1,000

Efectivo pagado por la readquisicion de acciones

Efectivo pagado por retiro de la deuda a largo plazo -369 -407 -449
Efectivo pagado por dividendos

Otros -5 -46 =77 -46 -46 -46 -46

Total Flujo de efectivo por actividades de

. L -5 -46 =77 954 -415 -453 -495
financiamiento

INCREMENTO (DECREMENTO) DE EFECTIVO )

DURANTE EL PERIODO 4,055 4,192 167 167 167 167 167
EFECTIVO AL COMIENZO DEL PERIODO 1,063 5,118 926 1,093 1,260 1,428 1,595
EFECTIVO AL FINAL DEL PERIODO 5,118 926 1,093 1,260 1,428 1,595 1,762

10.2.6  Proyeccion de flujos (situacion actual y con la nueva estrategia)
En base a la estrategia seleccionada se desarrollan diversas iniciativas, donde
se consideran estas a los costos de inversion, asi como la amortizacion de los intangibles

para la proyeccion de los estados financieros.
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- Con Planeamiento Estratégico; se observa en la tabla 115 que el Flujo de Caja

Operativo pasa de -2.6 millones en el 2018 a 4.2 millones al 2021, en el mismo sentido,

el Flujo de Caja Econdmico también pasa de -2.6 millones en el 2018 a 4.2 millones al

2021, por otro lado, el Flujo de Caja Financiero pasa de -1.6 millones a 3.7 millones en

el periodo 2018-2021.

Tabla 115

Flujo de caja libre proyectado de Ipesa Hydro S.A. con planeamiento estratégico

Utilidad Neta

Depreciacion
Incrementos Capital de
Trabajo Neto

Ajuste por intereses netos
Flujo de Caja Operativo (FCO)
Activos Fijos
Flujo de Caja Costo Inversion

FCE (Flujo de Caja Econdémico)

Principal de la Deuda
Intereses Netos

Deuda

FCF (Flujo de Caja Financiero)

Con Planeamiento Estratégico

IPESA HYDRO S.A.

FLUJO DE CAJA LIBRE
Al 31 de diciembre de los afios 2014 al 2021
(expresado en miles de soles)

Ao Afio Ao Afio Ao Afio Afio Afio
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
427| 1,836| 1,114| 3,090| -1,789 157| 2,460| 3,155
248 288 321 356 322 332 342 353
-6,701 999 404| 1,840| -1,200 -10 -724 616
0 0 0 0 0 30 63 98
-6,026 3123 1839 5286 -2667 510 2141 4221
\ 0 \ -429 \ -214 \ -380 \ -14 | -14 \ -14 \ -14 \
0 -429 -214 -380 -14 -14 -14 -14
-6,026 2,694 1,625 4905 -2,681 496 2,127 4,207
1,000 -333 -333 -333
-30 -63 -98
0 0 0 0 1,000 -363 -396 -432
-6,026 2,694 1,625 4905 -1,681 132 1,731 3,776

- Sin Planeamiento Estratégico: Como se observa en la Tabla 116, el Flujo de

Caja Operativo pasa de -896 mil en el 2018 a 1.9 millones al 2021, en el mismo sentido,

el Flujo de Caja Econémico también pasa de — 1.2 millones en el 2018 a 1.5 millones al

2021, por otro lado, el Flujo de Caja Financiero pasa de -276 mil a 1.1 millones en el

periodo 2018-2021.



Tabla 116

Flujo de caja libre proyectado de Ipesa Hydro S.A. sin planeamiento estratégico

Utilidad Neta

Depreciacion
Incrementos Capital de
Trabajo Neto

Ajuste por intereses netos
Flujo de Caja Operativo (FCO)

Activos Fijos

Flujo de Caja de Costo
Inversion

FCE (Flujo de Caja Econdémico)
Principal de la Deuda
Inteses Netos

Deuda

FCF (Flujo de Caja Financiero)

Sin Planeamiento Estratégico
IPESA HYDRO S.A.
FLUJO DE CAJA LIBRE
Al 31 de diciembre de los afios 2014 al 2021
(expresado en miles de soles)
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Afo Afo Afo Afo Afo Afo Afo Afo
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
427 1,836 1,114 | 3,090 -223 78| 1,080 1,216
248 288 321 356 387 419 451 483
-6,701 999 404 | 1,840| -1,060 -428 -377 164
30 63 98
-6,026 3,123 1,839 5,286 -896 99 1,217 1,962
0 ‘ -429 ‘ -214 ‘ -380 ‘ -380 ’ -380 ‘ -380 ‘ -380 ‘
0 -429 -214 -380 -380 -380 -380 -380
-6,026 2,694 1,625 4,905 -1,276 -282 836 1,582
1,000 -333 -333 -333
-30 -63 -98
0 0 0 0 1,000 -363 -396 -432
-6,026 2,694 1,625 4,905 -276 -645 440 1,150

Para determinar el escenario que tiene un mejor resultado, utilizaremos el valor

actual neto (VAN) que se desarrolla a continuacion.

10.2.7 Evaluacion financiera (VAN, TIR y ratios financieros)

El Valor Actual Neto, es una valoracion a precios de hoy que se obtiene de una

inversion que se realiza en el futuro, considerando una tasa de descuento. (Westerfield,

2014).
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Costo de Oportunidad de Capital (COK) es la tasa de rendimiento esperado del
capital propio de la empresa, se utiliza el CAPM (Capital Asset Pricing Model) para
poder determinar su valor.

La Tasa Interna de Rendimiento (TIR) es la tasa de descuento con la cual el
Valor Actual Neto se hace cero, por otro lado, es una tasa que permite determinar si la
inversion es viable o no, comparando con el WACC, ya que, si la TIR es mayor al
WACC, entonces el proyecto es viable.

EI WACC o costo de capital promedio ponderado, es el costo medio con el cual
una empresa se endeuda para poder financiar sus activos. Esta tasa se utiliza para
descontar los flujos caja libre y determinar el Valor Actual Neto de la empresa. El
WACC también nos indica si una inversion es viable o no, es decir, el WACC es
también una tasa de rendimiento minimo aceptable a la que rinde una empresa para sus
inversores, por ejemplo, si una empresa tiene rendimientos de 20% y tiene un WACC
del 15%, entonces la empresa esta produciendo rendimientos del 5% (20%-15%) por

cada sol que se invierte en la empresa.
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Tabla 117

Determinacion del COK y el WACC de Ipesa Hydro S.A.

Datos: Fuentes
t 29.5% Impuesto a la Renta (SUNAT)
E 10555 Patrimonio
D 8786 Deuda Financiera
E/(D+E) 55% Patrimonio / (Patrimonio + Deuda Financiera)
D/(D+E) 45% Deuda Financiera / (Patrimonio + Deuda Financiera)
[ 9.0%
(RR";S)QO Pais 133%  BCRP
Rf 2.35% Damodaran (fuente secundaria)
Rm 11.44%  Damodaran (fuente secundaria)
Beta 0.92 Damodaran (Beta de la sector Agricola)
Hallando el Costo de oportunidad de capital propio (cok) con el método del CAPM

cok = Rf+Beta(Rm-Rf)+RP

cok = 12.03%
Hallando el Costo de la deuda financiera después de impuestos (Kd)

Kd = i*(1-t)

Kd = 6.35%
Hallando el Costo de Capital Promedio Ponderado (WACC)

WACC = cok*E/(D+E)+Kd*D/(D+E)
WACC = 9.45%

Los indicadores COK y WACC se han obtenido de la siguiente manera:
- WACC: Costo Global de Capital

EI WACC se utiliza para valorar tanto empresas como proyectos. La utilidad del
WACC para la primera es muy importante, sin embargo, cuando se utiliza para
seleccionar proyectos especificos es necesario considerar separadamente el efecto del
apalancamiento, es por esa razoén el WACC no siempre es adecuado para la valoracion

de proyectos especificos.
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Es una ponderacion del peso que tiene cada uno de las componentes del capital,
multiplicado por su costo y es utilizado como tasa de descuento para valorar proyectos
de inversion mediante el método del descuento de flujos de caja esperados.

En cuanto al calculo del WACC se debe considerar tanto el nivel de fondos
propios de la empresa y su coste, como el nivel de endeudamiento y su coste financiero,
asi como la tasa impositiva que debe afrontar la empresa. Por tanto, tener en
consideracidn todas las fuentes de recursos de la empresa, ya sean propias 0 ajenas.

Para determinar el COK se emplea el CAPM, donde se define que el costo
de oportunidad de capital es igual la suma de tres factores, la tasa libre de riesgo, la
prima por invertir en la industria y el riesgo pais. La prima por invertir en la
industria es igual al beta multiplicado por la diferencia entre el rendimiento del
mercado y la tasa libre de riesgo, esta diferencia se define como prima de riesgo del
mercado. El beta es un factor de sensibilidad del nivel de riesgo del activo, por
ejemplo, un beta mayor a uno nos indica que el activo es mas riesgoso respecto al
mercado, mientras que un valor menor a uno Ipesa Hydro S.A. nos indica que el
activo tiene menos riesgo respecto al mercado. Reemplazando los valores,
obtenemos que el Costo de Oportunidad de Capital de Ipesa Hydro S.A. es del
12.03%. Esto quiere decir que por cada 100 soles que se aporta en capital a Ipesa

Hydro S.A., se espera que dentro de un afio tenga un valor de 112.03 soles.

- Célculo del COK:

Es el rendimiento minimo esperado del capital propio de Ipesa Hydro S.A., es
decir rentabilidad minima que los accionistas de la empresa quieren obtener por haber
invertido.

COK = Rf + Beta(Rm — Rf) + RP =12.03%
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Donde:

Rf: Rentabilidad del activo sin riesgo
Rm: Rentabilidad media del mercado
Beta: Riego de mercado de un activo
RP: Riesgo pais

Los datos fueron extraidos de Damodaran.

Por otro lado, el costo de la deuda financiera (Kd) es el interés que cobra la
entidad financiera, descontado los impuestos, por un préstamo que realiza la
empresa. Para el 2017, Ipesa Hydro S.A. tuvo una deuda financiera de corto plazo a
una tasa de 9%, ahora considerando los impuestos del 29.5%, el costo de la deuda

financiera es de 6.35%.

- Célculo del WACC

Para determinar el WACC, se define como la suma de dos factores, el costo
de oportunidad de capital multiplicado por el porcentaje de requerimientos
financiados con capital propio, y el costo de la deuda financiera multiplicado por
porcentaje de requerimientos financiados con deuda. Los requerimientos
financiados es la suma del patrimonio mas la deuda financiera. Reemplazando los
valores, se obtiene que el WACC de Ipesa Hydro S.A. de 9.45%. Esto quiere decir
que la rentabilidad minima esperada por un inversionista de Ipesa Hydro S.A. es
del 12.02%. Otra interpretacidn que se puede considerar es que si el Flujo de Caja
de Ipesa Hydro S.A. crece a tasas mayores del 9.45%, entonces | Ipesa Hydro S.A.
esta creando valor en la empresa.

A continuacion se determina el VAN para ambos escenarios en la tabla 118:
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Tabla 118

Evaluacion Economica y Financiera de Ipesa Hydro S.A. para los escenarios con y sin
planeamiento estratégico

WACC =9.45%
COK =12.03%

Valor Actual Neto Econémico (2018 -2021) en Miles de S/. VANE con PE S/. 2,756
Valor Actual Neto Econémico (2018 -2021) en Miles de S/. VANE sin PE S/l 371
Valor Actual Neto Financiero (2018 -2021) en Miles de S/. VANF con PE S/. 2,501
Valor Actual Neto Financiero (2018 -2021) en Miles de S/. VANF sin PE S/. 316
Tasa Interna de Retorno Econémico (2018 - 2021) TIRE con PE 46%
Tasa Interna de Retorno Econémico (2018 - 2021) TIRE sin PE 20%
Tasa Interna de Retorno Financiero (2018 - 2021) TIRF con PE 60%
Tasa Interna de Retorno Financiero (2018 - 2021) TIRF sin PE 31%

En la tabla 118 el Valor Actual Neto del Flujo de Caja Econdmico con
Planeamiento Estratégico es igual a 2.7 millones, mientras que el Valor Actual
Neto del Flujo de Caja Econémico sin Planeamiento Estratégico asciende a 371
mil. Esto quiere decir que, a precios de hoy, ejecutar el planeamiento estratégico en
Ipesa Hydro S.A. tiene una ganancia econdmica de 2.7 millones considerando sélo
el periodo 2018-2021, mientras que si no se ejecuta el planteamiento estratégico se

tendria un valor total de 371 mil.

- Caélculo del VANE:

FCE1 FCE? FCEn
(1+WACO)! (1 +WACC)? (1+WAcCo)™

VANE = FCEo +

Donde:

FCEn: Flujo de Caja Econdémico en el periodo n

El VValor Actual Neto del Flujo de Caja Financiero con Planeamiento

Estratégico es igual a 2.5 millones, mientras que el Valor Actual Neto del Flujo de



Caja Financiero sin Planeamiento Estratégico asciende a 316 mil. Esto quiere decir
que, a precios de hoy, ejecutar el planeamiento estratégico en Ipesa Hydro S.A.
tiene una ganancia financiera de 2.5 millones considerando solo el periodo 2018-
2021, mientras que si no se ejecuta el planteamiento estratégico se tendria un valor

total de 316 mil.

- Célculo del VANF

FCFi _, FCF» . FCFy
(1+ COK)! ' (1 + COK)? (1+ COK)"

VANF = FCFo +

Donde:

FCFn: Flujo de Caja Financiero en el periodo n

Por otro lado, la tasa interna de retorno econdmico del escenario con
planeamiento estratégico tiene un valor de 46%, esto significa que la tasa de
rentabilidad econdmica anual promedio por invertir en Ipesa Hydro S.A. es de
46%, considerando que solo se va a invertir hasta el 2021. La TIRE del escenario
sin Planeamiento Estratégico es 20%, esto quiere decir que la tasa de rentabilidad
economica anual promedio por invertir en Ipesa Hydro S.A. es de 20%,

considerando que solo se va a invertir hasta el 2021.

- Célculo de la TIRE:

FCFL__, _FCF» . FCFy
(1+ TIRF)! '~ (1 + TIRF)? (1 + TIRF)"

VANE =0=FCEo +

La Tasa Interna de Retorno Financiera del escenario con Planeamiento

Estratégico tiene un valor de 60%, esto significa que la tasa de rentabilidad

225



226

financiera anual promedio por invertir en Ipesa Hydro S.A. es de 60%,
considerando que solo se va a invertir hasta el 2021. La TIRF del escenario sin
Planeamiento Estratégico es 31%, esto quiere decir que la tasa de rentabilidad
financiera anual promedio por invertir en Ipesa Hydro S.A. es de 31%,

considerando que solo se va a invertir hasta el 2021.

- Célculode la TIRF

FCFi _, FCF2 . FCF
(1+TIRF)' ' (1 + TIRF)? (1 + TIRF)"

VANF =0=FCFo +

Por los resultados de la tabla 118, se puede afirmar que las proyecciones del
escenario con Planeamiento Estratégico dan un mayor valor a Ipesa Hydro S.A.
respecto al escenario sin Planeamiento Estratégico.

Se analizan los ratios de las Proyecciones de los Estados Financieros de
Ipesa Hydro S.A., considerando el escenario con Planeamiento Estratégico. Los

ratios financieros se dividen en tres indicadores:

a) Indicadores de Liquidez
Tabla 119

Ratios v razones de liguide de Ipesa Hydro S.A.con planeamiento estratégico
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Liquidez Corriente 1.38 1.32 1.36 1.37 1.32 1.33 1.31 1.34
Liquidez Acida 0.41 0.62 0.56 0.71 0.81 0.76 0.70 0.69
Razo6n de Efectivo 0.06 0.22 0.04 0.04 0.08 0.08 0.09 0.09

Liquidez corriente; es el efectivo que se tiene para poder cumplir con las
obligaciones en el corto plazo. De acuerdo a los resultados de la tabla 119, se muestra
un aumento de la razén liquidez corriente, lo cual es positivo, ya que se tiene mayor

capacidad de poder cumplir con las obligaciones de corto plazo y a su vez permite



227

tener mayor capital de trabajo neto. El resultado del 2021, nos indica que por cada sol
que se tiene en deudas de corto plazo hay 1.34 soles en activos corrientes para poder
cumplir con la obligacién.

Liquidez acida: A diferencia de la liquidez corriente, este ratio elimina los
inventarios, por la sencilla razén que esta no se transforma a veces en efectivo, puesto
que si una empresa se encuentra en nUmeros rojos, es el inventario la parte que no se
puede vender con facilidad o recuperar el monto invertido. Para Ipesa Hydro S.A., este
indicador proyecta que tiene tendencia decreciente, el resultado del 2021 nos indica
que por cada sol que se tiene en deudas de corto plazo, hay 0.69 soles en activos
liquidos que permite cumplir con la obligacion.

Razon de Efectivo: Este indicador nos muestra la relacién entre la cuenta caja
y bancos y el pasivo corriente, nos revela el efectivo que tiene la empresa para hacer
frente a sus obligaciones de corto plazo. De acuerdo a los resultados que se muestran
en la tabla 119, este indicador ha mejorado, pasando 0.08 en el 2018 a 0.09 en el 2021.
El resultado de 2021, nos indica que por cada sol que se tiene en deudas de corto plazo

hay 0.09 soles de efectivo para cumplir las obligaciones de corto plazo.

b) Indices de Solvencia
Tabla 120

Ratios y razones de solvencia de Ipesa Hydro S.A. con planeamiento estratégico

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Deuda Total 70.1%  73.5% 71.0% 68.0% 73.3% 61.0% 59.8% 56.5%
Deuda a Capital 234.4% 277.3%  245.0% 212.5% 273.9% 156.3% 148.9% 129.9%
Multiplicador de Capital 3.34 3.77 3.45 3.13 3.74 2.56 2.49 2.30
Cobertura de intereses 2.13 5.63 4.62 6.99 -1.44 1.21 4.40 5.85

Deuda Total: Es la relacion entre el Total de Pasivos y el Total de Activos,

nos muestra el porcentaje de activos que han sido financiados con deuda. En la



tabla 120, muestra que el ratio ha disminuido, lo cual es positivo para Ipesa Hydro
S.A., ya que nos indica que se esta endeudando cada vez menos para financiar los
activos. Respecto al resultado del 2021, indica que, por cada 100 soles invertidos
en los activos, estos son financiados con deuda en 56.5 soles.

Deuda a Capital: Es la relacion entre el Total de Pasivos y Patrimonio, nos
muestra el nivel de apalancamiento en el que se encuentra la empresa, de acuerdo a
la tabla 120, Ipesa Hydro S.A. proyecta una disminucion del apalancamiento, lo
cual es positivo. Respecto al resultado del 2021, nos indica que por cada 100 soles
de capital invertido en Ipesa Hydro S.A., la empresa se endeuda 129 soles.

Multiplicador de Capital: Es la relacion entre el Total de Activos y
Patrimonio, nos muestra la razén en que se multiplica el capital invertido en la
empresa. De acuerdo a la tabla 120, indica que estéa razdn se va a contraer en los
préximos cuatros afios, esto debido a un mayor crecimiento del patrimonio respecto
al crecimiento del total de activos. El resultado del 2021 muestra que el capital
invertido en Ipesa Hydro S.A. se multiplica en 2.3 veces para transformarse en
activos.

Cobertura de intereses: Es la relacion entre la diferencia de utilidad antes
de impuestos y gastos financieros respecto a gastos financieros, este indicador mide
la capacidad que tiene la empresa para pagar obligaciones financieras con los
ingresos que obtiene en el mismo periodo. Como se muestra en la tabla 120, este
indicador ha aumentado lo cual significa que la empresa genera mas recursos para
cumplir con sus obligaciones financieras. El resultado del 2021 nos indica que por
cada 100 soles que se tiene de deuda financiera se generan 585 soles de utilidad en

el mismo afio para cumplir con esta obligacion financiera.
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¢) Indices de Rentabilidad
Tabla 121

Ratios de rentabilidad de Ipesa Hydro S.A. con planeamiento estratégico
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

ROE 5.6% 21.0% 11.9% 24.2% -17.0% 0.9% 13.6% 15.6%
ROA 1.7% 56% 35% 7.7% -45% 03% 54% 6.8%

Rendimiento sobre el Patrimonio (ROE): Mide cuanto han rendido las
inversiones de la empresa respecto al capital invertido. Se determina a través de la
relacion entre Utilidad Neta respecto al Patrimonio. Como muestra la tabla 121, el
ratio proyecta que va a disminuir en los préximos cuatro afios. El resultado del
2021 indica que por cada 100 soles de capital invertido, se tiene una rentabilidad
neta de 15.6 soles.

Rendimiento sobre los Activos (ROA): Mide la eficacia que tiene la
empresa para generar rendimientos con los activos que tiene disponibles. Se
determina a través de la relacion Utilidad Neta respecto al Total de Activos. Como
muestra la tabla 121, este indicador muestra una disminucion en los proximos
cuatro afios. El resultado del 2021 significa que por cada 100 soles de activos de

Ipesa Hydro S.A., se genera una ganancia neta de 12 soles.

10.2.8 Anadlisis de Sensibilidad

El anélisis de sensibilidad se refiere a la evaluacion de los principales indicadores
financieros de un proyecto, en caso de que una variable cualquiera, sea costos, precios
tasas, inversiones tenga fluctuaciones durante el horizonte del proyecto; es decir, trata de
ver cdmo se comportan los indicadores en caso haya un aumento o disminucion de
algunas variables que tengan que ver directamente con los indicadores financieros del

proyecto.
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Por lo tanto, el andlisis de sensibilidad consiste en calcular los nuevos flujos de
caja, asi como el VAN, TIR (en un proyecto), al cambiar una variable (la inversion inicial,

la duracion, los ingresos, la tasa de crecimiento de los ingresos, los costos, entre otros).

Se propone realizar el anlisis en base a las utilidades netas haciendo uso del

método del punto critico.

Para el andlisis de sensibilidad se considera la variable de Ingresos Netos, es decir
se evalla la sensibilidad de VAN y TIR frente a cambios de las Utilidades Netas desde el

periodo del 2018 en adelante.

Tabla 122

Analisis de Sensibilidad con y sin planeamiento estratégico

Disminucién  Disminucion ) o Aumento Aumento
Utilidad Neta  Utilidad Neta ~ Sin variacion  Utilidad Neta  Utilidad Neta
en 15% en 10% en 10% en 15%
Valor Actual Neto Economico Con /233400  S/.2,47500  S/.2756.00  S/.3,03800  S/.3,178.00

Planeamiento (2018 -2021) en Miles deS/.

Valor Actual Neto Econémico Sin
Planeamiento (2018 -2021) en Miles de S/. S/.119.00 S/. 203.00 S/. 371.00 S/.538.00 S/.622.00

Valor Actual Neto Financiero Con S/.2,118.00

Planeamiento (2018 -2021) en Miles de S/. S/. 2,246.00 S/. 2,501.00 S/.2,757.00 S/. 2,884.00

Valor Actual Neto Financiero Sin Planeamiento S/.81.00

(2018 -2021) en Miles de S/ S/. 159.00 S/. 316.00 S/. 474.00 S/.552.00

LA S 44.30% 45.00% 46.20% 47.20% 47.70%
LA SIS 12.90% 15.10% 19.50% 23.60% 25.50%
Tasa Interna de Retorno Financiero con 50.70% 59.80% 60.00% 60.10% 60.20%
Planeamiento (2018 - 2021)

Tasa Interna de Retorno Financiero sin 17.20% 22.00% 30.90% 39.00% 42.80%

Planeamiento (2018 - 2021)
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- Anadlisis del VANE

Mientras las utilidades netas disminuyen, el VANE también disminuye, por
ejemplo, cuando la Utilidad Neta disminuye en un 15%, se observa en el escenario con
planeamiento estratégico una disminucion del VANE hasta S/. 422 mil que representa
una disminucion de 15.32%, mientras que en el escenario sin planeamiento estratégico
presenta una disminucion de S/. 252 mil, que en términos porcentuales es del 68%. Lo
que permite concluir que la Utilidad Neta guarda una relacion directa con el VANE y que
el escenario sin planeamiento estratégico es mas sensible el VANE ante cambios de la

Utilidad Neta.

- Analisis del VANF

Mientras las Utilidades Netas aumenta, el VANF también aumenta, por ejemplo,
cuando la Utilidad Neta aumenta en un 10%, se observa en el escenario con planeamiento
estratégico un aumento del VANF hasta S/. 255 mil que representa un aumento del
10.21%, mientras que en el escenario sin planeamiento estratégico presenta una
incremento de S/. 157 mil, que en términos porcentuales es del 49.68%. Lo que permite
concluir que la Utilidad Neta guarda una relacién directa con el VANF y que el escenario

sin planeamiento estratégico es mas sensible el VANF ante cambios de la Utilidad Neta.

- Analizando la TIRE

Se aprecia que el incremento en la Utilidad Neta hace que incremente la TIRE,
por ejemplo, en el escenario con planeamiento estratégico un incremento de las utilidades
Netas del 15% varia la TIRE en 1.5%, mientras que en el escenario sin planeamiento
estratégico la TIRE varia 6%. Se puede concluir que la Utilidad Neta también guarda una
relacion directa con la TIRE y que el escenario sin planeamiento estratégico es mas

sensible ante los cambios de la Utilidad Neta.
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- Analizando la TIRF

Se aprecia que una reduccion en la Utilidad Neta hace que se reduzca la TIRF, por
ejemplo, en el escenario con planeamiento estratégico una disminucién de las utilidades
Netas del 10% varia la TIRF en 0.2%, mientras que en el escenario sin planeamiento
estratégico la TIRF se reduce en 8.9%. Se puede concluir que la Utilidad Neta también
guarda una relacién directa con la TIRF y que el escenario sin planeamiento estratégico

es mas sensible ante los cambios de la Utilidad Neta.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones
A continuacion, se muestran las conclusiones, las cuales responden a los
objetivos generales y especificos planteados para el plan estratégico del area comercial

de Ipesa Hydro S.A para los préximos 4 afios descritos en el capitulo 1.

Desde el punto de vista comercial y basados en las nuevas definiciones sobre su
vision y misidn, la nueva propuesta esta orientada a incrementar a un 15% la
participacion de mercado para el 2021, sin descuidar sus mayores fortalezas actuales, es

decir, fortalecer las marcas comerciales (incrementar recordacion y posicionamiento).

De la revisién y anélisis de sus procesos operativos, se identifica la existencia de
diversas oportunidades de mejora. Adicionalmente, a través de las entrevistas realizadas
se obtuvieron las impresiones de sus principales clientes, respecto de la calidad del
servicio, y en este sentido se han incorporado en la estrategia seleccionada iniciativas
orientadas a elevar el rendimiento y satisfaccion del cliente, a traves de mejorar y

controlar procesos reduciendo los costos y tiempos de entrega de los proyectos.

La implementacidn exitosa de estas propuestas, plasmadas en once iniciativas
descritas en capitulos anteriores, buscan alcanzar los objetivos estratégicos planteados y

apuntan a incrementar la rentabilidad del negocio al finalizar el afio 2021.

Ipesa Hydro S.A. cuenta con ventajas competitivas de caracter temporal, en lo
correspondiente a recursos fisicos, individuales y de organizacion. La ubicacion

estratégica de sus almacenes y la correcta administracion de los mismos le permiten
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atender de manera inmediata los requerimientos de sus diversos clientes. Por otro lado,
cuenta con personal altamente calificado, tanto el operativo como el especializado, y la
utilizacion de un software de mejor desempefio le permiten a Ipesa Hydro S.A.

diferenciarse de la mayoria de sus competidores.

Se afirma que las proyecciones del escenario con planeamiento estratégico
dan un mayor valor a Ipesa Hydro S.A. respecto al escenario sin planeamiento
estratégico, en tal sentido se recomienda a la empresa la aplicacion del presente

planeamiento.
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Recomendaciones

Se considera que la implementacion de la estrategia seleccionada de penetracion
de mercado es un proyecto de transformacion, por lo que se sugiere la realizacion de
practicas de seguimiento y control periddico (trimestral y anual) a la implementacion de
las iniciativas propuestas, mediante los indicadores de gestion propuestos y asi realizar

las acciones correctivas necesarias para cumplir con los objetivos 2018 -2021.

La alta direccion de Ipesa Hydro S.A demuestre compromiso con la
implantacion de la estrategia de penetracion de mercado, tanto para incidir en un mejor
clima laboral, como para asegurar una empresa de éxito gestionada sobre una base muy

profesional.

Replantear las funciones y perfiles de cada puesto, adecuandolo a la necesidad
de Ipesa Hydro S.A. y la necesidad de un demandante mercado que exige personal con
experiencia en el sector agricola para brindar respuestas rapidas y soluciones a
problemas. Este proceso debe llevarse realizarse haciendo de conocimiento a todo el
personal la misidn, vision, valores y las funciones de cada uno de los colaboradores,
obteniendo asi una estructura sélida y personal comprometido y motivado, que permita

una mejor respuesta frente al crecimiento en las ventas.

Se recomienda que Ipesa Hydro S.A. alinee sus esfuerzos para cumplir un plan
estratégico coherente y sostenible en el tiempo que cuente con un seguimiento proactivo
que permita, a traves de indicadores de gestion, garantizar un proceso eficiente hacia el

logro de las metas propuestas.



236

Ipesa Hydro S.A. cuenta con infraestructura estratégicamente localizada que le
permite consolidar diversos hubs de atencion para el despacho de materiales de manera
oportuna, por lo que la implementacion de la iniciativa nueve, correspondiente al
establecimiento de alianzas estratégicas con proveedores a fin de evitar quiebres de
stock y establecer politicas de ciclo de abastecimiento para lograr de manera mas

inmediata en comparacion con el resto de iniciativas propuestas.

En la basqueda de eficiencias en costos y recursos, asi como la reduccion y/o
control del gasto de operacion, concentracion de las fuerzas y recursos a las areas
principales de estrategia de la empresa, se recomienda tercerizar el area de
administracion de recursos humanos, considerando como el coordinador de recursos
humanos, el responsable por parte de Ipesa Hydro S.A. de suministrar la informacién al
outsourcing y velar por el cumplimiento de las obligaciones del mismo, asi como llevar

a cabo el plan de capacitaciones

La empresa debe considerar que dentro del proceso de implementacién del
planeamiento estratégico propuesto se presentan diversos obstaculos como es la
rotacion de personal, por lo que se recomienda que la concientizacion de la
implementacion “per se” sea realice en cascada Yy sea proyectada desde las gerencias

hacia las jefaturas y demas niveles en la organizacion.

Ante el reconocimiento de la necesidad y la predisposicion de la organizacion de
considerar la ejecucion de acciones que permitan mejorar su desempefio dentro de la

industria, se sugiere la pronta implementacion del presente plan estratégico.
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ANEXO 1. Entrevista de profundidad a expertos del sector

A. Entrevista a Experto 1

Ficha Técnica del Entrevistado

Nombre: Jim Prieto

Edad: 46

Nacionalidad: Colombiano

Ocupacion: Soporte de marca para Latinoamérica de Rivulis Plastro-
Eurodrip

Profesion: Ingeniero Electrénico

Distrito de residencia:

Lima

Obijetivo del estudio

Identificacién de perspectivas a nivel regional

Nuevas tendencias en riego tecnificado

Temas de estudio

Aspectos generales de la industria a nivel regional

Oportunidades de crecimiento

Fecha de estudio

29 de Junio

Duracion

Preguntas

1.

30-50 minutos

¢Considera al Perl como un pais atractivo para las empresas fabricantes de equipos

de riego?

Si, efectivamente, las expectativas de crecimiento para el sector agricola me permiten

afirmar que Per0 es el pais mas atractivo de los paises de Suramérica para la

comercializacion de los equipos de riego. En especial luego de las consecuencias del
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Fenomeno del Nifio en el norte del pais, las expectativas de inversion para la
recuperacion de cultivos pueden ser considerados como una gran oportunidad para

este negocio en particular.

¢Como ha evolucionado el riego en el Peru?

Hay que mencionar que el crecimiento de la agro-exportacion en Peru contribuye al
desarrollo del riego y por tanto la zona costera que es el principal consumidor de
riego permite la aplicacion de todos los métodos existentes. Hay productores de
todos los tamafios con presupuestos diversos y otros que tienen mente abierta que
quieren adoptar nuevas tecnologias. Los aciertos y errores cometidos han permitido
romper paradigmas y ver como florece el desierto con varios cultivos que hasta hace
poco eran “exclusivos de otras latitudes”. Aun falta mucho por hacer y mientras el
gobierno desarrolle distritos de riego y promueva el mejor uso del agua sera posible

adoptar y “peruanizar” las diversas tecnologias agricolas y de riego.

¢ Cudles son las empresas que considera como referentes de riego en el Per?

En orden descendente considero a Netafim, Ipesa Hydro-Rivulis, Jain y Corande
como las mas importantes en la actualidad. Definitivamente las empresas con un
mayor soporte de marca, presencia en el mercado y productos exclusivos, son las

puedo considerar dentro del top.

¢ Qué perspectivas se han identificado para los equipos de riego en el Per(?
Se espera el sostenimiento agroexportador basandose en inversiones privadas de
capitales, tanto extranjero como nacional. En ese orden, se vienen grandes proyectos

de irrigacion como en la fase |11 de Chavomichic, el proyecto Puyango Tumbes,
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Majes Siguas Il. Infortunadamente, la agricultura a gran escala en la sierra tiene
grandes limitaciones de infraestructura y solo se desarrollan proyectos pequefios de
tipo asistencialista con un exceso de burocracia que no atrae a las multinacionales de
riego. Otro segmento con alto potencial es el café de exportacion; mientras el
gobierno no desarrolle infraestructura mayor de riego en las zonas cafeteras, tampoco

se dara el aumento de produccion en cantidad y calidad.

¢En la actualidad las grandes agroindustriales muestran preferencias por algun tipo
de riego?
Si, actualmente son los exportadores de Ardndanos quienes usan un hibrido de riego

de alta frecuencia. (Pulsos).

¢ Conoce usted nuevas productos o sistemas que los grandes competidores locales
planean lanzar al mercado en un futuro cercano?

Mientras el avance de la tecnologia de emisores pasa a un nivel superior, por ahora
las empresas estamos ofreciendo soluciones complementarias como agricultura de
precision y automatismo diferente a solamente abrir y cerrar valvulas. El riego se
convirtio en un comodity y lograr rentabilidad con la gran cantidad de extrusoras que

hay en el mundo se hace muy complejo.

¢En su opinidn, que tanto afecta a las empresas de riego no contar con fabricas de
produccién en Per(?

Una fabrica que no tenga ocupacién al 100% sus lineas de produccion tiene un
menor retorno. El 50% de las mangueras que consume el mercado son cintas y todas

se producen afuera del pais. El resto del consumo es lineas de bajo/medio/alto
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espesor cuyo volumen anual crece a un nivel dificil de establecer. Tener una fabrica
de mangueras de goteo en Peru definitivamente es positivo, pero no significa que

haya ocupacion al 100%.

¢Considera a los pivotes como una amenaza para otros tipos de riego como son el
goteo, micro-aspersion o aspersion?

En corto plazo si afecta sobre todo al goteo; en un pais donde no llueve, el pivote o
las méquinas de avance frontal tienen un nivel de postventa alto que el productor
peruano no esta acostumbrado a pagar y definitivamente el nivel de produccion no es
igual al obtenido con Goteo. Otro aspecto que no considera el cliente es la eficiencia
del uso de agua que en la actualidad no se toma en cuenta ya que el costo del m3 adn

es bajo en el pais.

¢ Cudles son las escalas de financiamiento que solicitan los clientes a Rivulis?
Rivulis tiene dos canales de venta en el pais; uno lo maneja IH y el financiamiento
que a ellos les piden es por varios millones de USD para proyectos Llave en
Mano. El otro canal de Rivulis (ED) estéa dedicado al retail y alli no se ofrece

financiamiento.

¢ Tiene conocimiento o referencia de los tipos de financiamiento ofrece Netafim,
Naandanjain, Eurodrip, Corande, entre otros?

Netafim ofrece hasta 5 afios para proyectos grandes o clientes de mucha antigiedad y
tamario. Tengo entendido que Jain ofrece varios meses para sus proyectos. Sobre las

demas empresas no tengo referencias.
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¢Como afecta a Eurodrip Per( y a Ipesa Hydro la fusion Rivulis Eurodrip?

Tanto IH como ED fueron competencia en algunos segmentos como la

cinta mangueras de bajo espesor. Después de la fusion Rivulis- ED las dos gerencias
comerciales estan haciendo esfuerzos para que los equipos de ventas no continden la
competencia sino que por el contrario se potencien mutuamente. Entre los dios

canales se debe logra un aumento del Market Share.

¢ Cudles son los nuevos productos que lanzaré al mercado Rivulis Palastro?
Tenemos varios productos; un nuevo aspersor de plastico (S6000 de % ) para
reforzar el segmento de caudales altos, una manguera tipo lay flat (S6000) con
conectores para salidas a distancias predeterminadas incorporados. Para el mercado
LATAM estamos comenzado el training para MANNA Irrigation que es una
plataforma de anlisis de imégenes satelitales, la nueva linea de conectores FAST
Ring para el segmento de mercado de bajo precio; también la version antidrenante

del Gotero autocompensada D5000 en un futuro cercano.



242

B. Entrevista a Experto 2

Ficha Técnica del Entrevistado

Nombre: Ivan Cosavalente Fernandez

Edad: 39 anos

Nacionalidad: Peruano

Ocupacion: Jefe de estudios econémicos BCRP
Profesion: Economista

Distrito de residencia: Trujillo

Obijetivo del estudio

General: Conocer la opinion de expertos en el sector de

riego tecnificado

Objetivos Especificos

Temas de estudio

Perspectiva desde el punto de vista de experto en el sector
econdémico de la Region Libertad.

e Identificacién de oportunidades de mejora

Proyectos planificados relacionados al sector

e Informacion sobre tendencia de cultivos

¢ Informacion sobre tendencia de los sistemas de
riego

e Apreciacion de las empresas de riego

e Expectativas de las empresas de riego

Fecha de estudio 22 de Agosto
Duracion 20 minutos
Preguntas

1. ¢Qué es lo que més valoran las empresas agroindustriales de las empresas de riego?
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Primero el soporte, la asistencia técnica y la calidad del producto y la calidad del

servicio.

. ¢Considera usted que el servicio post venta de los sistemas de riego es apreciado
dentro de las empresas agroindustriales que los adquieren?

Si sobre todo la asistencia técnica y la calidad del producto

. ¢QuEé otros servicios considera usted que las empresas de riego en general deberian
ofrecer?
Monitoreo de riego con aplicativo movil, servicio complementario que te indica

cuando debes de regar, cantidad de metro cubicos de agua, fechas de cultivo.

. ¢Ha identificado oportunidades de mejora para las empresas que brindan el servicio
de instalacion de riego tecnificado?
No ha escuchado que alguna haya quedado mal, como oportunidad de mejora es el

aplicativo para que todo esté controlado, como lo explique en la pregunta 3.

. En su opinidn ¢cuéles son los equipos de riego de mayor aceptacion en el mercado
peruano de acuerdo a su procedencia?

Israel; son los padres de la tecnologia de riego por goteo.

. ¢Es recomendable, en su opinidn, que las empresas que comercializan equipos de
riego cuenten area de ingenieria o ésta debe ser parte del cliente?

Si, porque los comercializadores tienen el expertis
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7. En su experiencia ¢ Cuales serian las formas de pago para el caso de proyectos de 300
000 ddlares y para mas de 500 000 dolares?
Usualmente las empresas tratan de tener mayor liquidez, y deben financiarse con

algun banco

8. ¢Considera que el mercado de riego tecnificado esta en crecimiento?
Las perspectivas son favorables sobre todo en la region norte, porque tenemos
proyectado nuevas areas de cultivo en Tumbes, Piura, Lambayeque y la Libertad por
los nuevos proyectos de irrigacion que se tiene con Olmos, Chavimochic Iy HlI; y

de hecho habria mas mercado.

9. ¢El Programa Subsectorial de Irrigaciones, PSI, es un mercado rentable y potencial
para Ipesa Hydro?
Yo creo que si, pero va a depender de la voluntad politica por parte del gobierno de
poder impulsar este programa porque todavia estd bastante acotado, para tener una
idea cerca del 52% en la zona norte cuenta con riego la zonas agricolas; este
programa a mi parecer debe enfocarse mas en las zonas rurales donde hay
oportunidades de hacer negocios agroindustriales que estén vinculados a la industria
moderna de la costa y para lo cual se requiere mayor impulso de este programa; hay

potencial para hacerlo pero depende mucho de la buena voluntad politica.

10.,Cuadles son las oportunidades en el sector de riego / Agricultura; cuales son las

perspectivas de crecimiento?
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Las oportunidades para el mercado de riego son muy favorables sobre todo en la
zona norte no solo en la costa sino también en la sierra; en la costa por los proyectos
mencionados anteriormente.

Para que tengas una idea hay 171,000 Ha., de nuevas hectareas que se van a poner en
marcha en los proximos 5 afios en la zona norte; en el caso de la sierra por ejemplo
ya hay inicio del tema de los cultivos organicos, estan experimentando con el banano

organico.

En Chavimochic I, estan en 25,000 ha. de produccién pero se han transferido 40,000
ha. Y si hay un espacio ahi para poder acompafiar en los proyectos de inversion de

las empresas privadas y dentro de la frontera agricola que tienen pensado realizar.

En cuanto a los productos organicos si vemos la demanda de en los Estados Unidos
tiene una tasa de crecimiento entre 10 y 12% en promedio anual y eso representa una
oportunidad, el producto organico no solo se da en costa sino también en sierra.

En general hay buenas oportunidades sobre todo para la agroindustrias sobre todo de
frescos y lo fuertes son el cultivo de Arandano, palta, granado y han tenido
crecimiento importante en las exportaciones; para que tengas una idea de historia
primero fue: los esparragos, la alcachofa, el pimiento, la paprika, palta y ahora los
arandanos después posiblemente sean los tangerines que son los citricos y ahi los
granados; los tangerines y granados son los dos productos que van a dar que hablar

en los préximos afos, inclusivo hay pilotos en la zona norte.



ANEXO 2. Entrevista de profundidad a clientes

A. Entrevista a cliente 1

Ficha Técnica del Entrevistado

Nombre: Cliente # 1 (Protegido por confidencialidad a solicitud)
Edad: 50 afios

Nacionalidad: Peruano

Ocupacion: Gerente General de Industrias San Jacinto

Profesion: Ingeniero en ciencias nauticas

MBA — Universidad de Piura

Distrito de residencia:

Trujillo

Objetivo del estudio

General: Conocer la opinidn de los clientes de Ipesa
Hydro S.A.

Obijetivos Especificos

Temas de estudio

Perspectiva desde el punto de vista de cliente sobre los
servicios y productos brindados.

Identificacion de oportunidades de mejora
Proyectos planificados relacionados al sector
Informacion sobre tendencia de cultivos
Informacion sobre tendencia de los sistemas de
riego

e Apreciacion de las empresas de riego

e Expectativas de las empresas de riego

Fecha de estudio

25 de agosto

Duracion

20 - 30 minutos

*Qbservacién: Entrevista disponible a solicitud.

Preguntas
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1. ¢Qué es lo que mas valoran las empresas agroindustriales de las empresas de riego?

Presencia en el ambito de proyectos de riego; calidad de equipos que comercializa.
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El soporte técnico post Venta, la garantia de equipos (cabezal de riego, filtros,
valvulas, automatizacion, tuberias matrices, secundarias, mecanismos de

distribucion aspersores o goteo), y el financiamiento.

2. ¢Considera usted que el servicio post venta de los sistemas de riego es apreciado
dentro de las empresas agroindustriales que los adquieren?
Definitivamente si, dado que la puesta en marcha de todo proyecto requiere ajustes

finales y verificacion.

3. ¢Qué otros servicios considera usted que las empresas de riego en general deberian
ofrecer?
A nivel de ingenieria; el dimensionamiento hidraulico de captaciones,
infraestructura primaria y secundaria para el proceso y control de la calidad de
agua, el cual se complementaria con el proceso secuencial sistema de Filtrado.
Bajo esta concepcion se cubriria los proyectos de una manera integral, garantizando

la mayor vida atil del sistema instalado en campo.

4. ¢Haidentificado oportunidades de mejora para las empresas que brindan el servicio
de instalacion de riego tecnificado?
Son pocas empresas que poseen:
e Politica en materia de seguridad y salud en el trabajo.

e Seguro Complementario de Trabajo de Riesgo (SCTR)

5. Ensu opiniodn ¢cuales son los equipos de riego de mayor aceptacién en el mercado

peruano de acuerdo a su procedencia?
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Definitivamente los equipos de procedencia Israeli.

¢Es recomendable, en su opinidn, que las empresas que comercializan equipos de
riego cuenten area de ingenieria o ésta debe ser parte del cliente?

Si, es necesario que cuenten con ingenieria propia, puesto que el cliente valora
mucho la calidad del disefio para ganar area y eficiencia, que el proyecto sea
concebido rapido, y los clientes no tienen eso en su core bussiness, solamente
conceptlan el proyecto y lo piden, ademas no hacen proyectos toda la vida de la
empresa, un proyecto es de duracion media de 15 afios, el proveedor debe tener
ingenieria y de la buena, punto clave para ser contratado y siempre va a estar
desarrollando proyectos, los venda o no.

En el ultimo punto se refiere a que Ipesa Hydro S.A. gand la instalacion del mango,
pero si vemos porque no se le da otros 0 gana otros proyectos, uno de los factores
importantes es el financiamiento y precio, en ese aspecto va en desventaja con
Netafim, pues si tienen condiciones parecidas ellos son mucho méas conocidos en el
mercado, la clave es que cada proyecto que instalen sea cumplido en todo aspecto,
sobre todo en tiempo, dia de atraso es mucha plata en agricultura.

Ipesa Hydro S.A. en sus inicios qued6é mal en Paramonga, fueron 300 has de cafia,
retrasadas y con problemas de funcionamiento, por ello se retraso la liberacion de la
CF y se daiid la relacion, que espero haya mejorado. Recalco una buena ingenieria
de escritorio y de campo (experiencia), te hacen ganar y ahora ya en Peru hay

buenos ingenieros y el agro los reconoce.

¢ Cuales son las empresas en el mercado que brindan un mayor soporte en las areas

de ingenieria y operaciones? Por favor listelas en orden de importancia.
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e Netafim

e |pesa Hydro.
¢ Naandanjain
8. En su experiencia ¢Cudles serian las formas de pago para el caso de proyectos de
300 000 ddlares y para mas de 500 000 ddlares?
En ambos casos, se debe evaluar la concepcion del proyecto dado que los periodos
de retorno difieren segun tipo de cultivo. Como medio condicionante;

definitivamente financiamiento, periodo de gracia y una tasa de interés reducida.

9. ¢Qué factores han sido determinantes para no tomar los servicios ofrecidos por
Ipesa Hydro?
Uno de los factores importantes es el financiamiento y precio, en ese aspecto va en
desventaja con Netafim, pues si tienen condiciones parecidas ellos son mucho mas
conocidos en el mercado, la clave es que cada proyecto que instalen sea cumplido
en todo aspecto, sobre todo en tiempo, dia de atraso es mucha plata en agricultura.
Recalco una buena ingenieria de escritorio y de campo (experiencia), te hacen

ganar y ahora ya en Per( hay buenos ingenieros y el agro los conoce.



B. Entrevista a cliente 2

Ficha Técnica del Entrevistado

Nombre: Rolando Riojas Fukuhara

Edad: 40 afnos

Nacionalidad: Peruano

Ocupacion: Administrador de Fundo- Agricola Huarmey
Profesion: Ingeniero Agronomo, Maestria en Agro negocios

Distrito de residencia:

Trujillo

Obijetivo del estudio

General: Conocer la opinion de los clientes de Ipesa
Hydro S.A.

Obijetivos Especificos

Temas de estudio

Perspectiva desde el punto de vista de cliente sobre los
servicios y productos brindados.

Identificacién de oportunidades de mejora
Proyectos planificados relacionados al sector
Informacion sobre tendencia de cultivos
Informacion sobre tendencia de los sistemas de
riego

Apreciacion de las empresas de riego
Expectativas de las empresas de riego

Fecha de estudio

27 de agosto

Duracion

Preguntas

1.

riego?

20 - 30 minutos

¢Qué es lo que mas valoran las empresas agroindustriales de las empresas de
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Lo que maés se valora de las empresas de riego es lo siguiente; funcionalidad del

proyecto, precio y soporte post venta.
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¢Considera usted que el servicio post venta de los sistemas de riego es apreciado
dentro de las empresas agroindustriales que los adquieren?

Es uno de los factores mas importantes de los proyectos de sistema de riego, ya
que muchas empresas te venden el proyecto, lo instalan y luego cuando se tiene
algun tipo de problema en campo se demoran en resolverlo, esto se acentia

cuando el proyecto realizado no es grande.

¢ QUué otros servicios considera usted que las empresas de riego en general
deberian ofrecer?

Creo que aparte de un buen soporte post venta deberian hacer un seguimiento a su
proyecto para ver si existe algun tipo de inconveniente que podrian tener en
cuenta para futuros proyectos. También deben tener todos los materiales de
reposicion usados en los proyectos y asi poder asistir cuando ocurre algan tipo de

percance durante el funcionamiento del sistema.

¢Ha identificado oportunidades de mejora para las empresas que brindan el
servicio de instalacion de riego tecnificado?

No he identificado oportunidades de mejora.

En su opinion ¢cudles son los equipos de riego de mayor aceptacion en el mercado
peruano de acuerdo a su procedencia?

Es variable porque hay accesorios que son buenos y malos de todas las
procedencias, hemos tenido mala experiencia con motores y bomba chilenas,
malas experiencias con empresas israelitas porque trajeron mangueras fabricadas

en Brasil y una gran parte llegaron con falladas, entre otros.
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¢ Es recomendable, en su opinion, que las empresas que comercializan equipos de
riego cuenten con area de ingenieria o ésta debe ser parte del cliente?

Creo que es indispensable que cuenten y trabajen con un area de ingenieria, ya
que es la encargada de disefar los proyectos de acuerdo a los parametros
requeridos por el cliente. Es importante que cuenten ademas de ingenieros
agricolas, con ingenieros agronomos que son los que ayudarian en la parte

agronémica de los proyectos.

¢Cuales son las empresas en el mercado que brindan un mayor soporte en las
areas de ingenieria y operaciones? Por favor listelas en orden de importancia.

Corande, Ipesa Hydro, Netafim. No hemos trabajado con otras empresas.

En su experiencia ¢Cuales serian las formas de pago para el caso de proyectos de
300 000 dolares y para mas de 500 000 dblares?
Bueno deberia ser por una negociacion especial, podria ser 30%, 30%, 40%

considerando que la dltima parte es a la entrega del proyecto.

¢ Qué factores han sido determinantes para no tomar los servicios ofrecidos por
Ipesa Hydro?

Ninguna



C. Entrevista a cliente 3

Ficha Técnica del Entrevistado

Nombre: Alfredo Lira Chirif

Edad: 40 afnos

Nacionalidad: Peruano

Ocupacion: Gerente General- Agricola Cerro Prieto
Profesion: Ingeniero Agronomo, Maestria en Agro negocios

Distrito de residencia:

Trujillo

Obijetivo del estudio

General: Conocer la opinion de los clientes de Ipesa
Hydro S.A.

Obijetivos Especificos

Temas de estudio

Perspectiva desde el punto de vista de cliente sobre los
servicios y productos brindados.

Identificacién de oportunidades de mejora
Proyectos planificados relacionados al sector
Informacion sobre tendencia de cultivos
Informacion sobre tendencia de los sistemas de
riego

Apreciacion de las empresas de riego
Expectativas de las empresas de riego

Fecha de estudio

27 de agosto

Duracion

Preguntas

1.

riego?

20 - 30 minutos

¢Qué es lo que mas valoran las empresas agroindustriales de las empresas de

Definitivamente la post venta.

dentro de las empresas agroindustriales que los adquieren?

Para nosotros es lo mas apreciado.
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¢ Considera usted que el servicio post venta de los sistemas de riego es apreciado
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¢ Qué otros servicios considera usted que las empresas de riego en general
deberian ofrecer?
Un stock de repuestos para cada uno de sus clientes y la capacitacion del personal

a cargo.

¢Ha identificado oportunidades de mejora para las empresas que brindan el
servicio de instalacion de riego tecnificado?

Considero que lo hacen bien, pero podria mejorarse el tema de capacitaciones.

En su opinion ¢cuales son los equipos de riego de mayor aceptacién en el mercado
peruano de acuerdo a su procedencia?

Israel, Espafia, y USA. jLos que usamos estan muy bien!

¢ Es recomendable, en su opinidn, que las empresas que comercializan equipos de
riego cuenten area de ingenieria o ésta debe ser parte del cliente?

Creo que si la deben tener, pero el cliente tiene que confirmar que lo que esta
pidiendo, es lo que va a recibir. Cuando se licitan los proyectos, lo Unico que se
toma en cuenta es el precio, pero no el disefio y el ahorro son muy poco

comparados con el problema potencial de un mal disefio.

¢ Cuales son las empresas en el mercado que brindan un mayor soporte en las areas

de ingenieria y operaciones? Por favor listelas en orden de importancia.

No lo sé porque solo trabajamos con Ipesa.

En su experiencia ¢ Cuéles serian las formas de pago para el caso de proyectos de
300 000 ddlares y para mas de 500 000 délares?

Al contado con el mayor descuento de un proyecto bien pensado.
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¢ Qué factores han sido determinantes para no tomar los servicios ofrecidos por
Ipesa Hydro?
Nosotros si tomamos los servicios de Ipesa porque nos da confianza y tenemos

rapida respuesta.



256

ANEXO 3. Entrevista de profundidad a no clientes

A. Entrevista a No Cliente 1

Ficha Técnica del Entrevistado

Nombre: Miguel Yarleque

Edad: 51

Nacionalidad: Peruana

Ocupacion: Jefe de Fundo Villa Victoria de San Fernando
Profesion: Administrador

Distrito de residencia:

Lima

Obijetivo del estudio

General: Conocer la opinién de los no clientes de Ipesa
Hydro S.A.

Objetivos Especificos

Temas de estudio

Perspectiva desde el punto de vista de no cliente sobre
los servicios y productos brindados.

Identificacion de oportunidades de mejora
Proyectos planificados relacionados al sector
Informacion sobre tendencia de cultivos
Informacion sobre tendencia de los sistemas de
riego

Apreciacion de las empresas de riego
Expectativas de las empresas de riego

Fecha de estudio

30 de Junio

Duracion

Preguntas

30-50 minutos

1. ¢Qué es lo que mas valoran las empresas agroindustriales de las empresas de riego?

El servicio de post venta, definitivamente, es un factor muy importante para las

agroindustriales y agroexportadoras, ya que la mayoria de las empresas de riego se

concentran unicamente en la captacion de clientes y después se olvidan del
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compromiso que deberia tener toda empresa que se dedica a este rubro. Otro factor
adicional a considerar es el de la calidad de los materiales que se instalan asi como
el mantenimiento a los equipos, pudiendo aplicar un servicio de mantenimientos

preventivos a manera de fidelizacion de los clientes

¢ Considera usted que el servicio post venta de los sistemas de riego es apreciado
dentro de las empresas agroindustriales que los adquieren?

Considero que es muy importante por lo expresado en el punto anterior, sin
embargo esta oportunidad no es identificada por estas empresas, que no se

caracterizan por brindar servicios post venta.

¢ Qué otros servicios considera usted que las empresas de riego en general deberian
ofrecer?

La calidad de los materiales, en mi opinion, se puede considerar el servicio de
capacitacion al personal que operara el sistema de riego, una vez terminada su
instalacion, asignando un profesional a disposicion de la agroexportadora o
agroindustrial por un periodo determinado de tiempo en el fundo para la absolucion
de consultas o solucion de problemas que pudiesen presentarse asi como un
programa de mantenimiento a los equipos.

¢Ha identificado oportunidades de mejora para las empresas que brindan el servicio
de instalacion de riego tecnificado?

En el tiempo que tengo dentro de la industria agricola, no he tenido oportunidad de

ver este compromiso que las empresas de riego tengan una mejora continua.
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En su opinion ¢cuales son los equipos de riego de mayor aceptacion en el mercado
peruano de acuerdo a su procedencia?

Israel

¢Es recomendable, en su opinidn, que las empresas que comercializan equipos de
riego cuenten area de ingenieria o ésta debe ser parte del cliente?

Es muy importante que cuenten con esta area

¢ Cuéles son las empresas en el mercado que brindan un mayor soporte en las areas
de ingenieria y operaciones? Por favor listelas en orden de importancia.
La empresas mas grandes que hay en el mercado son casi parecidas (prefiero no dar

nombres)

En su experiencia ¢ Cuales serian las formas de pago para el caso de proyectos de
300 000 délares y para mas de 500 000 ddlares?

Depende de la politica de pago que tenga cada empresa

¢ Qué factores han sido determinantes para no tomar los servicios ofrecidos por
Ipesa Hydro?
En el caso nuestro se hace una evaluacion de 5 factores como minimo y de acuerdo

al resultado se selecciona al proveedor.
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B. Entrevista a No Cliente 2

Ficha Técnica del Entrevistado

Nombre: Katherine Murillo Lopez
Edad: 38

Nacionalidad: Peruana

Ocupacion: Jefe de Fundo KR
Profesion: Administrador

Distrito de residencia: Lima

Obijetivo del estudio General: Conocer la opinién de los no clientes de Ipesa

Hydro S.A.

Objetivos Especificos Perspectiva desde el punto de vista de no cliente sobre los
Temas de estudio servicios y productos brindados.

e Identificacion de oportunidades de mejora

Proyectos planificados relacionados al sector

e Informacion sobre tendencia de cultivos

¢ Informacion sobre tendencia de los sistemas de
riego

e Apreciacion de las empresas de riego

e Expectativas de las empresas de riego

Fecha de estudio 21 de Agosto

Duracion 30-50 minutos
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Preguntas

¢Qué es lo que mas valoran las empresas agroindustriales de las empresas de riego?
El precio, la calidad y la post venta; en San Fernando primero revisamos la
propuesta técnica y luego pedimos visitar un proyecto de ellos; también
interactuamos con la persona que tiene el proyecto y también solicitamos

referencias.

¢Considera usted que el servicio post venta de los sistemas de riego es apreciado
dentro de las empresas agroindustriales que los adquieren?

Si, definitivamente.

Es stper importante tener el servicio; porque al inicio puede funcionar pero después

en el camino se pueden presentar fallas o dudas de los operarios de riego.

¢ Qué otros servicios considera usted que las empresas de riego en general deberian
ofrecer?

Yo creo que capacitaciones a los operarios de riego, porque no se encuentran
operarios de riego con experiencia, usualmente los tienes que traer de la
competencia; en el mundo del riego hay otras tecnologias méas avanzadas como el
control de riego que hacen link con el tema de estaciones meteorologicas para darle

agua por transpiracion de hecho que el precio de este sistema es caro.

¢Ha identificado oportunidades de mejora para las empresas que brindan el servicio
de instalacion de riego tecnificado?
Creo que también es el tema agronémico las empresas de riego no lo tienen, quiza

la empresa entra con un cultivo nuevo y desea saber cuantos milimetros de agua
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voy a usar, que cultivos necesitan mayor fertilizacion y muchas veces no hay

conocimiento agronémico.

En su opiniodn ¢cudles son los equipos de riego de mayor aceptacion en el mercado
peruano de acuerdo a su procedencia?

La mayoria es de Israel, yo tuve la oportunidad de ir a la fabrica de Azud en
Espafia, fueron muy claros y nos dijeron que son especialistas en filtros de anillos y

me parecio super interesante, pero mas conocido es el de origen Israeli.

¢ Es recomendable, en su opinidn, que las empresas que comercializan equipos de
riego cuenten area de ingenieria o ésta debe ser parte del cliente?

Depende del tamafio del proyecto para el disefio; si se trata de un proyecto grande
lo debe realizar la empresa que lo comercializa., pero no siempre, porque he tenido
una experiencia con Naandanjain que realizo el disefio para un proyecto con un

excedente de manguera de 10 ha., que estaba fuera del proyecto.

¢ Cuales son las empresas en el mercado que brindan un mayor soporte en las areas
de ingenieria y operaciones? Por favor listelas en orden de importancia.
Naandanjain y Netafim me ha brindado un post venta bastante buena, y con Olivos
tuve una mala experiencia.

Como ingenieria Bengoa es muy bueno pero es bastante desordenado.

En su experiencia ¢Cuales serian las formas de pago para el caso de proyectos de
300 000 ddlares y para mas de 500 000 délares?

Depende del proyecto, si el proyecto puede ser en un plazo de 3 a 4 afios es bueno.
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9. ¢Qué factores han sido determinantes para no tomar los servicios ofrecidos por
Ipesa Hydro?
Si lo conocemos, pero no teniamos acercamiento a la empresa, trabajo con
Naandanjain porque conozco a la vendedora y empecé a trabajar con ellos; no todo

es perfecto pero me va bien.



263

ANEXO 4. Entrevista de profundidad a jefaturas

A. Entrevista a Jefatura 1

Ficha Técnica del Entrevistado

Nombre: Carlo Mosoni

Edad: 40 anos

Nacionalidad: Peruano

Ocupacion: Gerente General

Profesion: Administrador

Distrito de residencia: Lima

Objetivo del estudio Evaluacion de factores criticos para Ipesa Hydro S.A.

Debilidades de la cadena de valor

Temas de estudio Proceso comercial
Organizaciones del sector de interés
Competidores del sector

Cambios en el sector

Fecha de estudio 12 de Julio

Duracion 20 minutos

1. ¢Qué parte del proceso comercial repercute en mayor grado la entrega de producto
0 proyecto vendido?
Definitivamente, un proceso que afecta la gestion comercial es el de los controles
de inventarios, los stocks y materiales con baja rotacion pues permanecen en
almacén por largo tiempo y no nos permiten contar con nueva mercaderia de

acuerdo con la demanda actual del mercado.
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¢El Programa Su sectorial de Irrigaciones, PSI, es un mercado rentable y potencial
para Ipesa Hydro?

A lo largo del tiempo este programa se ha convertido en un mercado interesante,
que nos ha brindado diversas oportunidades de nuevos negocios en otras zonas
geograficas ya que basicamente son ejecutadas en la sierra del Pert donde Ipesa
Hydro S.A. no tenia presencia comercial y adquisicidn de experiencia en esta
modalidad de trabajo, ya que al tratarse de una entidad del Estado, debemos velar
por el correcto cumplimiento de los cronogramas a fin de evitar las penalidades

estipuladas en los contratos.

¢Para qué considera usted que seria necesario que Ipesa Hydro integre el comité
técnico de normalizacion de riego?

No lo considero necesario, ya que esto demandaria la asignacion de un especialista
para la asistencia en estos comités, descuidando sus labores comerciales, que estan

relacionadas a la generacion de nuevos negocios.

¢Considera importante colocar una oficina/almacén en Olmos / Chinecas / Majes
Siguas por los megaproyectos de infraestructura hidraulica que estan por
ejecutarse?

De acuerdo a nuestra experiencia, no lo considero necesario, ya que hemos venido
trabajando con nuestro almacén central en Lima y sub almacenes en provincia que
nos han permitido cumplir dentro de lo posible con los tiempos de respuesta en

cuanto a la entrega de productos. Por otro lado, las condiciones comerciales en
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caso de ganar un proyecto, por la agresiva competencia, no soportarian el costo de

la instalacion de almacenes en las ciudades que menciona.

¢ Qué aspecto es mas valorado por las empresas agroindustriales y
agroexportadoras?

Hemos recibido retroalimentaciones y comentarios de nuestros clientes sefialando
la importancia de nuestro servicio Post Venta, para algunos de los proyectos
ganados. Se podria evaluar la posibilidad de replicar esta practica en todos los

proyectos, previa evaluacién econdmica de las propuestas.

¢ Cudl es su percepcion de Netafim en el sector?

Netafim es nuestro competidor mas fuerte, no solo en Peru sino en los diversos
paises en donde estamos, puedo decir que su fortaleza esta basaba en su buen
equipo de operaciones, que le ha permitido mantener el liderazgo en el mercado
peruano, asi como el financiamiento que puede ofrecer a sus clientes haciendo méas

atractivas sus ofertas.

¢Cual sera el impacto en ventas de Netafim/Naandanjain con respecto a la fusion
Rivulis/Eurodrip?

No considero que esta fusion Netafim / Naandanjain impacte directamente en
nuestra participaciéon de mercado, por lo podria decir que el comportamiento de

ventas lo visualizo dentro de lo normal, de las proyecciones establecidas.

¢Considera usted que una estrategia para realizar ventas masivas es bajar margenes

por un tiempo?
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Esta es una buena alternativa antes la agresividad de la competencia y la
contraccion de las diversas economias e industrias en la actualidad, sin embargo,
descarto que esta se pueda convertir en una practica comun, como estrategia de

ventas.

Con respecto a la estrategia de Rivulis ¢ Considera una amenaza que Eurodrip
importe productos Rivulis?

En efecto, esta es una amenaza, ya que el proveedor Rivulis tendra la falsa
expectativa de que no necesitaria a un distribuidor exclusivo para llegar a diversos

mercados.

¢Por qué Ipesa Hydro S.A.no es una empresa conocida por todo el mercado
Peruano?

La principal razon es la del factor tiempo, la experiencia de Ipesa Hydro S.A.
dentro del mercado peruano es mucho menor en comparacion con nuestro principal
competidor.

Otra raz6n importante es nuestra limitacion en cuanto a la capacidad de
financiamiento con plazos largos de pago, por lo que nuestras propuestas son

desestimadas por nuestros potenciales clientes.

¢Con qué entidades cree que es importante tener convenios?
Las entidades méas importantes en la industrial son segin nuestro criterio de
importancia son el PSI, luego con el ANA y ALA, y posteriormente con

universidades.
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12. ¢Cudl sera el impacto en las ventas de Ipesa Hydro S.A. con respecto a la fusion
Rivulis/Eurodrip?
Esta alianza beneficia a Ipesa Hydro S.A., pues al ser distribuidores exclusivos,
nuestras expectativas es el incremento de clientes y proyectos pues contariamos con

un mayor numero de productos de diversas gamas a precios competitivos.

13. ¢Cudl cree que es el factor que le da a Netafim el liderazgo del mercado?
Sin lugar a duda puedo afirmar que Netafim es lider actualmente por el tiempo de
operacion en el mercado nacional y fundamentalmente en base a sus ofertas de

financiamiento.

14. Cuales son las diferencias entre el producto/servicio que ofrece Netafim vs los
ofrecidos por Ipesa Hydro S.A.?
Por un lado Netafim posee una fabrica en Peru, lo que le permite ofrecer precios
menores a los que ofrece Ipesa Hydro ya que todos los productos son importados,
ya sea de Israel, la casa matriz o de otra filial en la region con stock suficiente para

su comercializacion intencional.

El tema del financiamiento es nuestro “Talon de Aquiles” en comparacion con lo
ofrecido por Netafim, un gran nimero de negocios han sido perdidos por Ipesa
Hydro S.A. debida a su poca espalda financiera.

Otro factor a considerar es el nimero de acuerdos comerciales con fabricantes con
los que cuenta Netafim en comparacion con los que cuenta Ipesa Hydro S.A., estos

acuerdos son determinantes para ofrecimiento de precios atractivos a los clientes.
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15. ¢Cudl es la principal razon por la que Ipesa Hydro pierde proyectos?
Considero gue la razén de nuestra poca efectividad, es por la preferencia de los
clientes, ya sea persona de campo con poder de decision y de las gerencias y
directivos, por Netafim. Estos clientes muchas veces no estan dispuestos a tratar
una nueva marca de manguera, pues necesita un proceso largo de validacion en

campo, esto causa cierta complejidad a la hora de comprar.
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B. Entrevista a Jefatura 2

Ficha Técnica del Entrevistado

Nombre: Ricardo Bonilla

Edad: 37 afos

Nacionalidad: Peruano

Ocupacion: Jefe de Ingenieria

Profesion: Ingeniero Agricola

Distrito de residencia: Lima

Obijetivo del estudio Evaluacion de factores criticos para Ipesa Hydro S.A.

Debilidades de la cadena de valor

Temas de estudio Proceso comercial
Organizaciones del sector de interés
Competidores del sector

Cambios en el sector

Fecha de estudio 12 de Julio

Duracion 20 minutos

1. ¢Qué parte del proceso comercial repercute en mayor grado la entrega de producto
0 proyecto vendido?
Desde la perspectiva de operaciones, las demoras del area logistica en lo referente a
la entrega de los productos para la instalacion de los sistemas de riego son los que
afectan nuestro proceso comercial que se ve traducido en demoras en la entrega de

los proyectos en los que intervenimos.
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¢ El Programa Subsectorial de Irrigaciones, PSI, es un mercado rentable y potencial
para Ipesa Hydro?

El trabajar con el Estado, a través de los PSI no considero que sean negocios
rentables, ya que, por las caracteristicas de los proyectos y los procesos, se incurren

en demasiados gastos adicionales que afectan la rentabilidad de la venta.

¢Para qué considera usted que seria necesario que Ipesa Hydro integre el comité
técnico de normalizacion de riego?

Al formar parte del Comité Técnico, Ipesa Hydro S.A. podréa tener un mayor
contacto con las figuras claves del sector y asi obtener informacion de las
proyecciones, nuevos negocios, tendencias y nuevas practicas innovadoras dentro

de la industria.

¢Considera importante colocar una oficina/almacén en Olmos / Chinecas / Majes
Siguas por los megaproyectos de infraestructura hidraulica que estan por
ejecutarse?

Nuestra presencia en las zonas que indicas es necesaria, e Ipesa Hydro S.A. deberia

proyectarse ante estas nuevas obras que se puedan requerirse.

¢ Qué aspecto es mas valorado por las empresas agroindustriales y
agroexportadoras?

Las empresas del sector considerar importante el seguimiento de nosotros luego de
instalados los sistemas de riego, para poder brindar algun soporte técnico posterior
a la puesta en marcha de los equipos. También he escuchado que nosotros no

ofrecemos un financiamiento para grandes proyectos.
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Actualmente los clientes buscan que les ofrezcamos soluciones integrales, es decir
no solo limitarnos a la instalacion del sistema sino a acompaiiarlo a lo largo del uso

de nuestros equipos.

¢ Cual es su percepcion de Netafim en el sector?

Netafim es nuestra competencia, sin embargo, debo reconocer que es una empresa
con buen equipo de ingenieria y de operaciones, por la experiencia que tienen en el
mercado, y por el nimero de personas que lo conforman, es mucho mas grande que
el nuestro y eso le permite dar tiempos de respuesta mas rapidos de Ipesa Hydro

S.A.

¢ Cudl sera el impacto en ventas de Netafim/Naandanjain con respecto a la fusion
Rivulis/Eurodrip?
A mi entender la fusion de Rivulis & Eurodrip afectaria a Netafim/Naandanjain

disminuyendo su porcentaje de ventas.

¢Considera usted que una estrategia para realizar ventas masivas es bajar margenes
por un tiempo?

Esta estrategia no es nueva, si Netafim y Naandanjain ya la aplican desde hace buen
tiempo, comercialmente se deberia evaluar replicar la misma estrategia por parte de

Ipesa Hydro S.A.

Con respecto a la estrategia de Rivulis ¢Considera una amenaza que Eurodrip

importe productos Rivulis?
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Si, Eurodrip importa los productos Rivulis automaticamente se convertirian en
nuestra competencia, siendo una situacion compleja y contradictoria, ya que

nosotros somos representantes de la marca Rivulis.

¢Por qué Ipesa Hydro S.A. no es una empresa conocida por todo el mercado
Peruano?

Considero que es importante una difusion de la marca a traves de los distintos
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medios de comunicacion de la industria, como revistas especializadas o una mayor

participacion en expo-ferias o visitas a lugares con grandes zonas de cultivo. Al

ofrecer financiamiento con plazos no muy extendidos cerramos puertas a nuevos

negocios por lo que no llegamos a esos mercados.

¢Con qué entidades cree que es importante tener convenios?

Con el PSI, luego con el ANA y con las universidades del sector.

¢ Cudl serd el impacto en ventas de Ipesa Hydro S.A. con respecto a la fusion
Rivulis/Eurodrip?

La fusion de Rivulis / Eurodrip en mi opinion, podria disminuir el nimero de
clientes / proveedores, nos veriamos obligados a disminuir nuestros precios, e

incluso podriamos dejar de ser el distribuidos exclusivo de Rivulis en el Perd

¢ Cual cree que es el factor que le da a Netafim el liderazgo del mercado?

Netafim se mantiene como lider en el mercado por su tiempo de permanencia en el

mismo y la gran cantidad de proyectos ganados, lo que le otorga una mayor

experiencia técnica y comercial.
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¢Cudles son las diferencias entre el producto/servicio que ofrece Netafim vs Ipesa
Hydro S.A.?

Definitivamente, en Ipesa Hydro S.A. con un mejor servicio técnico — comercial
post venta, asi como un trato especial a clientes afianzando los vinculos
comerciales y en algunas ocasiones mejores tiempos de entrega de productos /

proyectos, claro que esto esta supeditado al stock disponible en almacén.

¢ Cudl es la principal razon por la que Ipesa Hydro pierde proyectos?
Nuestra poca capacidad de financiar grandes proyectos y de largo plazo nos limita
par aganar nuevos proyectos. También se han identificado que contamos con

mayores costos que otros proveedores del sector.

¢Qué le dirias a un compafiero acerca de Ipesa Hydro, si él o ella esta a punto de
empezar a trabajar en Ipesa Hydro?

Que es una empresa con buena proyeccion en el mercado agroindustrial
(especificamente de riego) y que da oportunidad a que su personal se desarrolle

profesionalmente.

¢ Qué oportunidad de mejora significativa a nivel de la organizacion ha
identificado?
Mayor organizacion y planificacion en todos los centros de costos (materiales,

proyectos y cintas) que la empresa tiene.

¢ El personal es compensado por sus resultados?
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Algunas areas o jefaturas tienen bonos y aumento de sueldos y otras areas solo

aumento de sueldos.
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C. Entrevista a Jefatura 3

Ficha Técnica del Entrevistado

Nombre: Renzo Campos

Edad: 34 afos

Nacionalidad: Peruano

Ocupacion: Jefe de Ventas Zona Sur
Profesion: Ingeniero Agricola

Distrito de residencia:

Lima

Obijetivo del estudio

Evaluacion de factores criticos para Ipesa Hydro S.A.

Debilidades de la cadena de valor

Temas de estudio

Proceso comercial
Organizaciones del sector de interés
Competidores del sector

Cambios en el sector

Fecha de estudio

12 de Julio

Duracion

20 minutos

1. ¢Qué parte del proceso comercial repercute en mayor grado la entrega de producto

0 proyecto vendido?

A lo largo de nuestro proceso comercial la mayor demora, se puede decir que

corresponde a los tiempos en que el Area de Logistica demora para el

abastecimiento de nuestros almacenes de los productos solicitados o de mayor

rotacion.
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¢ El Programa Subsectorial de Irrigaciones, PSI, es un mercado rentable y potencial
para Ipesa Hydro S.A.?
Dentro de la Zona Sur, el PSI no lo considero un mercado rentable para Ipesa

Hydro S.A. por la poca gestion de proyectos en la zona.

¢Para que considera usted que seria necesario que Ipesa Hydro S.A. integre el
comité técnico de normalizacion de riego?

El que Ipesa Hydro S.A. forme parte de un Comité Técnico de Normalizacion de
Riego es necesario pues nos permitiria direccionar cambios en nuestro “core
business”, asi como identificar y estar preparados para los cambios en legislaciones
o técnicas de exigencia mandatorio dentro de la industria, y por otro lado nos

permitiria estar en contacto con diversos clientes que forman parte de este Comité.

¢Considera importante colocar una oficina/almacén en Olmos / Chinecas / Majes
Siguas por los megaproyectos de infraestructura hidraulica que estan por
ejecutarse?

El contar con oficinas en estas zonas, nos dara exposicion de la marca,
traduciéndose en oportunidades de negocio ante requerimientos de nuevos clientes

involucrados en estos megaproyectos.

¢ Qué aspecto es mas valorado por las empresas agroindustriales y
agroexportadoras?

Los clientes de la Zona Sur reconocen el respaldo de nuestra marca es un
diferenciador que le brinda confianza en la tecnologia que aplicamos en la

instalacién de los sistemas, asi como la calidad de los productos que
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comercializamos. También mencionan que nuestro servicio post-venta es superior

al de la competencia, por lo que existe una gran numero de recompra.

¢ Cual es su percepcion de Netafim en el sector?
Particularmente, Netafim afecta las condiciones de venta del mercado al ofrecer
plazos de pago demasiado extendidos por lo que Ipesa Hydro S.A. pierde

oportunidades de nuevos servicios.

¢ Cudl serd el impacto en ventas de Netafim/Naandanjain con respecto a la fusion
Rivulis/Eurodrip?

Esta fusién de Rivulis/Eurodrip no solo afectara a Netafim / Naandanjain sino a las
demas empresas del sector, cuyas ventas se veran disminuidas antes el ingreso de

este nuevo competidor, incluso Ipesa Hydro S.A.

¢Considera usted que una estrategia para realizar ventas masivas es bajar margenes
por un tiempo?

Esta estrategia comercial, permitiria a Ipesa Hydro llegar a un mayor nimero de
mercado, sin embargo esto afectaria la marca, pues al bajar el precio, la percepcion

de los clientes es que la calidad se veria afectada.

Con respecto a la estrategia de Rivulis ¢Considera una amenaza que Eurodrip
importe productos Rivulis?

En efecto, esto seria una amenaza para nosotros; de por si ya existe cierta
incertidumbre respecto a los lineamientos que se tomaran en los proximos afios al

incorporar productos que no son Eurodrip a su cartera.
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¢Por qué Ipesa Hydro no es una empresa conocida por todo el mercado Peruano?
La primera razon es que Ipesa Hydro cuenta relativamente con un menor tiempo en
el mercado peruano en comparacion con su competidor inmediato. Esta poca
presencia afecta la elegibilidad de nosotros en diversos mega-proyectos, los méas

rentables del mercado.

¢Con qué entidades cree que es importante tener convenios?

De acuerdo su relevancia considero que en primer lugar tenemos a las
universidades a manera que los futuros profesionales identifiquen la marca al
momento de la toma de decisiones durante su vida laboral y en la ejecucion de
proyectos. En segundo lugar tenemos a Agroideas para el financiamientos de
proyectos son el soporte del Ministerio de Agricultura y Riego, también podemos
considerar la Junta de Usuarios, como socio estratégico para el fomento de la
competitividad, rentabilidad y sostenibilidad de la actividad agraria, y el manejo y

gestion eficiente de los recursos hidricos.

¢Cual sera el impacto en ventas de Ipesa Hydro S.A. con respecto a la fusion
Rivulis/Eurodrip?

Nuestras ventas se veran disminuidas, ante la posibilidad de que estos
comercialicen productos similares a los que ofrecemos, perdiendo tanto cliente
como proveedores estratégicos, recordemos que somos distribuidores exclusivos de

Rivulis.

¢ Cual cree que es el factor que le da a Netafim el liderazgo del mercado?
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Netafim se mantiene como lider en el mercado peruano en base a los proyectos de
gran envergadura que han sido otorgados a esta empresa, tanto a nivel nacional
como a nivel internacional, ya sea por una cuestion de oferta econémica o por los

financiamientos que ofrecen.

14. ¢ Cuales son las diferencias entre el producto/servicio que ofrece Netafim vs Ipesa
Hydro?
Netafim al contar con una fabrica puede ofrecer el producto manguera acortando de
esta manera los tiempos de entrega en comparacion con Ipesa Hydro S.A. que
recurrimos a la importacion de estas mangueras, por otro lado Netafim ofrece

asesoria agronémica.

15. ¢Cual es la principal razon por la que Ipesa Hydro pierde proyectos?
Los proyectos que no han sido otorgados a Ipesa Hydro S.A. responden
basicamente a nuestra limitacion para el ofrecimiento de financiamientos a largo
plazo, a pesar de ser una necesidad basica para poder competir en negocios de

grandes dimensiones.

16. ¢Qué le dirias a un compariero acerca de Ipesa Hydro, si €l o ella esta a punto de
empezar a trabajar en Ipesa Hydro?
Que es una empresa en proceso de crecimiento con gran oportunidad de afianzar mas

su posicién en el mercado.

17. ¢Que oportunidad de mejora significativa a nivel de la organizacion ha

identificado?
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Reforzar al area de ventas en funcion al crecimiento que tiene la empresa.

18. ¢El personal es compensado por sus resultados?
Si es compensado con bonos por metas individuales y generales y reajustes de sueldo

de forma anual.
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D. Entrevista a Jefatura 4

Ficha Técnica del Entrevistado

Nombre: Angélica Maltese

Edad: 50 afios

Nacionalidad: Peruano

Ocupacion: Gerente de Administracion y Finanzas
Profesion: Administradora

Distrito de residencia:

Lima

Obijetivo del estudio

Evaluacion de factores criticos para Ipesa Hydro S.A.

Debilidades de la cadena de valor

Temas de estudio

Proceso comercial
Organizaciones del sector de interés
Competidores del sector

Cambios en el sector

Fecha de estudio

12 de Julio

Duracion

20 minutos

1. ¢Qué parte del proceso comercial repercute en mayor grado la entrega de producto

0 proyecto vendido?

Los tiempos de abastecimiento de nuestros almacenes por parte del area logisticas

son criticos para el mantenimiento de nuestra competitividad, tanto para el caso de

la atencidn de nuestro almacén central en Lima, como los despacho a provincias,

siendo la razon méas importante la demora en las importaciones de los productos al

no haber identificado un stock minimo que mantener para evitar la ruptura de stock.
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¢ El Programa Subsectorial de Irrigaciones, PSI, es un mercado rentable y potencial
para Ipesa Hydro S.A.?

Siendo la razén fundamental del PSI, la promocidn del desarrollo sostenible de los
sistemas de riego en la costa y sierra, se considera de gran importancia mantener
relacién con la entidad a fin de que se recomiende Ipesa Hydro S.A. en sus diversos

proyectos, al ser esta entidad el Rector en Materia de Riego Tecnificado.

¢Para qué considera usted que seria necesario que Ipesa Hydro S.A. integre el
comité técnico de normalizacién de riego?

Formar parte del Comité Técnico de Normalizacion de Riego, nos permitiria estar
en constante comunicacion con los integrantes de este comité, que segun norma,
esta integrado tanto por diversas entidades que buscan regulan el riego tecnificado,

asi como diversos competidores, universidades, entre otros.

¢Considera importante colocar una oficina/almacén en Olmos / Chinecas / Majes
Siguas por los megaproyectos de infraestructura hidraulica que estan por
ejecutarse?

Por el momento al no contar con proyectos en alguna de estas localidades, no
amerita la instalacion de oficinas o almacenes, lo que no quiere decir que estas
localidades no sean visitadas periodicamente con el objetivo de identificar nuevas

oportunidades de negocio.

¢ Qué aspecto es mas valorado por las empresas agroindustriales y

agroexportadoras?
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El ofrecimiento de soluciones integrales en el servicio de disefio, instalacion y
mantenimiento de sistemas de riego tecnificado, asi como la capacitacion al cliente,
servicio pre y post venta, entre otros. Son considerados como fuertes

diferenciadores por las empresas agroindustriales y agroexportadoras.

¢Cual es su percepcion de Netafim en el sector?
Netafim ofrece condiciones de venta que no pueden ser igualadas por Ipesa Hydro
S.A. debido a una actitud conservadora en cuanto al financiamiento de proyectos,

por politicas internas existen limites para los mismos.

¢ Cudl serd el impacto en ventas de Netafim/Naandanjain con respecto a la fusion
Rivulis/Eurodrip?

No considero que la fusion Rivulis / Eurodrip impactara de manera alguna los
niveles de venta de Netafim / Naandanjain, manteniendo el market share como en

estos momentos.

¢Considera usted que una estrategia para realizar ventas masivas es bajar margenes
por un tiempo?

Esta estrategia podria aplicarse, de manera temporal, ante las condiciones del
mercado con el objetivo de aplicar una estrategia agresiva para la captacion de
mayor numero de proyectos en el periodo de reconstrucciones de las zonas de

cultivo afectadas por el Fendmeno del Nifio.

Con respecto a la estrategia de Rivulis ¢Considera una amenaza que Eurodrip

importe productos Rivulis?
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Totalmente considerado como una amenaza, ya que esta estrategia nos quita la
“exclusividad” de la marca, lo que nos llevaria a competir con Rivulis y los clientes
percibirian a Rivulis Pert como Eurodrip y a Ipesa Hydro como un simple

intermedio y no como el distribuidor exclusivo.

¢Por qué Ipesa Hydro no es una empresa conocida por todo el mercado Peruano?
La principal razon es la carencia de presencia en mega proyectos de gran
envergadura y adicionalmente carecemos de oficinas y/o almacenes ubicados en

zonas estratégicas para nuestra consideracion en estos grandes proyectos.

¢Con qué entidades cree que es importante tener convenios?
Considero que la entidad mas importante para el establecimiento de convenios seria
con Agroideas, antes su objetivos de promocién de riego, posteriormente se

encuentran las universidades y finalmente con el ANA.

¢ Cudl sera el impacto en ventas de Ipesa Hydro con respecto a la fusion Rivulis /
Eurodrip?
La fusion Rivulis / Eurodrip impactard el nivel de facturacion de Ipesa Hydro S.A.

por lo que es recomendable la aplicacion de nuevas estratégicas comerciales.

¢ Cual cree que es el factor que le da a Netafim el liderazgo del mercado?
El mantenimiento de Netafim en el mercado peruano esta basado en el dominio
técnico de sus colaboradores y el respaldo de financiamiento que le ofrece la marca

Rivulis.
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¢Cudles son las diferencias entre el producto/servicio que ofrece Netafim vs Ipesa
Hydro S.A.?

Solo puedo hacer mencionar a las diferencias abismales de las condiciones de pago
que pueden ofrecer cada uno de ellos a sus clientes. Por un lado, es conocido que
Netafim puede ofrecer plazos de financiamiento mucho mayores a los que podemos

ofrecer como Ipesa Hydro S.A.

¢ Cudl es la principal razon por la que Ipesa Hydro pierde proyectos?
Porque no ofrecemos financiamiento a largo plazo, porque no se ha definido una
estrategia comercial para proyectos y no se ha definido una estructura de costos

para competir.

¢Qué le dirias a un compafiero acerca de Ipesa Hydro, si él o ella esta a punto de
empezar a trabajar en Ipesa Hydro?

Que Ipesa Hydro es una empresa consolidada en el mercado y que esté en
crecimiento. Que esta persona puede llegar tan lejos como se lo proponga, hay
mucho por hacer y por aportar y hay libertad para hacerlo y se apoyan las

iniciativas.

¢ Qué oportunidad de mejora significativa a nivel de la organizacién ha
identificado?

Que se defina un plan estratégico para crecer sostenidamente, dado que en los
ultimos afios el centro de costo cintas bajo sus ventas y por el contrario el centro de

costo de materiales y proyectos aumenta.
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18. ¢El personal es compensado por sus resultados?

Como regla general se trata de retener al talento.



ANEXO 5. Cotizaciones de iniciativas

a. Equipos de Alto Desempefio

ACERCA BE LAESCUELA  DIVISION EMPRESARIAL  INVESTIGACION

CURSDS EN LIDERAZGO
COACHING PERSONAL
INTELIGENCIA EMOCIONAL
EFICACIA PERSONAL

EQUIPDS DEALTO RENDIMIENTO

LIDERAZG0 GERENCIAL

L ¥
@

MAESTRIAS

MEA's

Maestrias Online
Maestrias Especialzadas

Equipos de alto rendimiento

Tweet

Prnt
Inicio 20 de febrero. Martes de 7:00 pm 3 10:15 pm. Sade San Miguel

OBJETIVO DEL CURSO

Trabajar en equipo es una necesdad permanenie en las organizaciones, sin
embargo no en todas logra concretarse ya que es complejo complementar
ias caracteristicas de los miembros del 2quipo y que éste alcance sus metas
con eficacia. Del mismo modo, hacer que los diferentes equipos de trabajo
que exdsten en UNa MISMa CIEANZACIon camnen sincronizados hacia el
mismo destino es dificl de lograr. Para lograr matenalizar estas dos
situaclones es necesano analzar los elementos gue hacen posible esta
forma de trabajo, la manera come se toman decisiones, como se resusiven
conflictos y como se establecsn las relaciones al interior de la organizacion.
El alumno logra interiorizar esta situacion, comprander las dindmicas de su
fundionamiento y por consiguients pusde hacsr que sus equipos 52
transformen en equipos de alto rendimiento.

TEMARIO

« Definicion de equipos de alto rendimiento (EAR)

« Aspectos previstos para e surgmiento de un EAR

« Condiciones gue la empresa debe satisfacer para lograr un EAR
« Estrategias para mejorar el desempenio del equipo
Resolviendo los problemas del equipo

Proceso de toma de decisiones en un EAR

Manejo de confiictos en el EAR

« Las relaciones entre equipos en la organizacon

« Reunionss efectvas

MARIA EUGENIA ARAGON
Profesora

Master Executive en Direccicn de Marketina v Gestion Comercial por la

Escuela de Negocios, EOI . Estudios de Maestria en Administracion de
Empresas por la UPC. Ha sido Jefe de Producto de |a linea Hospitalana en
Biotoscana Supervisora y Key Account Manager Institucional en ABL
Phamma y Gerente de Ventas en Glenmark.

Para mayor informacion contactarse con:

Sra. Katherine Pacheco
Teléfono: 418-2300 - anexo 8777
Celular: 846-100380

Correo: katherine pacheco@upe.pe

Avenida Cadiz 448 - 450, San Isidro
Informes: 419-2800 - anexo 3513 | Fax: 419-2800 - anexo 2233

postgrado@upc.edu.pe | Politica de Privacidad | Términos y
Condiciones

PROERAMAS ESPECIALIZADOS CURSDS ESPECIALIZADDS
Programas Especalzados en Liderazgo

Administracion Administracion y Organzacion
Progr Especaizados en D & g

Programas Especialzados en Factor Finanzas y Contabilidad
Humano Factor Humano
Programas Especiaizados en Fi p 1es y Logi
Programas Especialzados en Gestion

Piblica

Pr Espec enl FROGRAMA ESTRATESICE COMERCIAL (PEE)

Pro;:vnas B;ec.ab-zados en M;‘kebﬁograma Estrategico Comercial (PEC)
y Ventas

Programas Especalzados en

Operaciones

Programas Especalzados en Salud
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ESCUELA DE PRSTERADD

Acerca de I3 Escuela
Division Empresarial
Investigacion

BLO6S

Sinergia e Innovacion



b. Equipos de Alto Desempefio

CURSO ESPECIALIZADO EN
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Objetivo del Curso

Trabajer en egudpo o5 una necesdad permancnte en las orgrodzactones, sin ambargono
on todas logru concretarse ya que o5 complojo complemaentar fas caracteristices de los
mismbros dal cquipo y que ésteicance fus metas con eficiciz. Del mismo nyodo, haces
qua los diferentes oquipos de trabajo que cxiston en U Misma Cganizacon caminen
dncoatados hadka of mismo destino o dificl do lograr. Para fograr materializar estag
dos Stuaciones &5 necesario analizar loz alementeos que hacen posible ecta forma do
tabajo, i mancra come 5o toman docslonks, como st resuclven conflictos y como so
establocen las rolaciones af intodoe deofz argrntzacion

& atummo logrz Intesfoctzar oot Sftuaciin, comprender las dénamicas de su
fundonamiento y par constguichte pusde hacer que sus equipas se transformon on
aquepos de 2lto rendimiants.

Temario

Exfirgcton de egalpes de 2lto rendirnlento (EAR)

Aspectos provistos para & surgicdanto doun EAR

Coadiciones que b empresa debo satisfacer para logras un EAS

* Estrotegtas para mejorar of desempatio dal oquipo
+ Resciviendo jos peobleons dot oquipo

Procesa da toron do dectsfones on i EAR

* Mancjo doconfiicios an ol 2AR

.

Las rcacicons entrooquipos an ls organizaciaon
Feuniones efoctivas

Mazria Eugenia Aragon

Frofescra

Mastar Exocutiva en Dtroccion do Markettng y Gestsdn Comercial por la Escuela da
Nagocies, E0L Maestna an Administracidn de Empresas por ia UPC. Ha sido Jefe do
Prodocte de [ lines Hospitalaria oo Biotoscana, supervisora v Koy Account Manager
Institucional en ASL Fharme y Garents de Wentas en Glenmark. Aduziments e
profesan do k2 Escunla de Postgradodels UPC
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c. Evaluacion Economicay Financiera de Proyectos

—tbaman .

0"":7:':"" EdEX

FINANZAS, CONTABILIDAD Y ECONOMIA

EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA DE PROYECTOS

DESCRPCION GENERAL

Todo aguelc en © gue 3 empresa mvierie iene gue PAIAr POr UNS SVILUACON &n cuarto 3
U capacidad de generacion de vaker pamn fa empresy. Sajo ke metodoicgia de fujos de cafa
descontades e determindry & waior de pianes Tnanciencs, proyectcs de inversidn, Froject
fnance y vIoNICon de empresas.

Su desxrolio se centra principamente en:

al {:nm‘g‘wmmmmmammuex:)WMmamama

D) Resizar un anaizis de nespa compieto. Determinar las fontemas {puntos oe equiibno) ¥
el comportamiento dinamico (ansilzis de sensibiicad) de 13 varables crisicas os oz
proyecios de nversion &n entomos cambiantes irespol

<) Pregarar un plan de Snanciamiento

dl Evaluar y andizar el aporte que tendran oS proyecics nversion sobre &) logro de oz
objeivos pianeados poria empresa.

e) Dezamoiiar ia evaiuacion fnanciera de un proyecto

DIRIGIDO A

Direciores de empresas, Gerentes, Empresyios, y peofesionaies en general y cupas
funciones 0 responsabifdades estén directamente refacionadas con I3 1oma de declkziones
tanto de inversion como de financiamiente de Proyscios.

OBJETIVOS

Objetivo General
e Brindar un marce ledrico desde & perspeciva econdmica ¥y laz hemamientas ge
CAUL Thanciero necesanos pam evaluar el Impacto que f=ndran los proyecios de
Inversion sobre & vaOr e 3 empresa en enfomos econdmicos camblantes. Se
desyroliaran doce Casos prachicos en &l curzo

Objetivoc Ecpecifiocs.
¢ Capacliar 3 ios partcipamtes para gue; utiizando o Excel eiaboren modeios
financieros de Mfos de ca@ ibres y de patrimonic esperados comespondentss a
una akematha de nversion
o Brindar 3 103 prncpaes crienos DA evaLr nversiones en ciferentes contexioz
econdmicos ajustando 1oz Nuos de Cajd y 13232 ce desouenio

* Desamoilar en l0s partcipantes um Marco CoNCeptuY Dars Que 3 TaVEs de 2
IMuUacion, pusdan determinar & IMPacto ques dFereantes szcenanos podria fener

sobre I3 rentablidac esperada de un proyecto de inversitn Taves del analzis de
semibiicad, determnacion de puntos de eguibro e intervalos de conflanza.

TEMARIO

* Conceptos econémicos fundamentyies
* Conceplos estadizticos basices
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s regresiones
* E] presupuesto ge cagital
*  Flujo de cajo ibes
s Flujo de cajs de patrmonio
s Andilsls deriespo
¢ Estuctura de fnanclamients
s Estructurs de captyl optima
s Finarciamiento estructurado
* Froject France

EXPOSITOR: JUAN O BRIEN CACERES

D2A © Maastricht School of Maragement, The Nethenands y Pontficia Uriverzidad Catdica
del Ferd. Maszter of Phiczophy (MPRI) Maasticht Scnooi of Management. Master of
Susiness Admiistration In General and Strategic Management, Maastricht School of
Management, The Netnerands. Magizster en Adminiziracitn Estratégica de Empresas,
Fonttca Universidad Catdlica oel Perd. Economiz:a, Universidad de Lima, Ferd. Strategie
Fnanciere on i3 Universie Laval Québes-Canadd. CFCL Harvard Business Schoal, Boston,
USA

Cuerta con ampia sxperiencis en Banca, Inversiones, Trader intemacional, Evaluacion de
Froyecios, fnancgamiento de proyectos, Valksaciin de Empresas y actvoz: Venture Captal,
Agministracién de vaior y Consutoria en Flaneamiento Esratégico.

Director de emprezas Oel secior construccion, servicios, energls ¥ comercio. En reladen con
su @abor docente ampia experiencia &n 03 cursos de Snanz: Comporatvas: Ingenieria
Fnanciera y Mercado de Capeales; Evaluacién de Froyectos, Financial Supply Chain
Management. Heramiengas cuanitativas de marketng y Flansamiento Extratégico.

Aciuxyments =5 Drector g CENTRUM Cateara y Profesor oel Area Acacemica oe
Snanzas, Contabiidad y Economia de CENTRUM Catdikca Gracuate Eusiness School
DURACION: 24 HORAS

DlA: MIERCOLES
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d. Gestion de las contrataciones del Estado

nico » Cursoay nableres »

Curso de Capacitacion Gestion de las
Contrataciones del Estado

Modalidad: Presencial
Inscripciones: Del 18 de cotubse al 23 de noviemnbre del 2097

Las contratacicnes del Estado son
procecimasntos transversales que
hacen viable |2 ejecucdn de politicas,
programas y proyectos, y que assguran
la eficeencia del gasto pdblico de todas
fa entidades del Estado, En tal sentido,
son una parte fundamental de s
implementacién de politicas pabices

El presente cusso reales un desanclio
tedvico de las instituckines sobve fa contratacidn estatal desde ¢ punio de vista de fa gestién
publica y su aphicacidn en casos reales para su posterion discusion con los participantes.
Azsmismo, es una altermativa para el andisis de fa contralacién pibica desde una perspectiva
qQue integra conceptos de | gestidn pdblics en base a una metodologia pricsca.

Objetivo general

Generar capacidades y destezas an los participantes respecto de los temas de contratacién
pdbica, con la finalidad de que les sean (S%es en su guehacer disno relacionado can la
sctividad pdblica o pravada.

Metodologia
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Lan clases cusntan con una parte expositiva de la teorfa de la contratacidn estatal y una parte
amplicativa donde se presentan cazos y gercicios que deberdn ser desanoliados por los
participantes én base a la tectia desamoliada en S primer pacte. A lo largo de fas clases se
busca ncentivar la participacidn activa de oa asistentes al curse con la finalidad de afianzar los
conceptos desarroliadon. Paca ello, ea muy importante que los alumnos asistan o todas las
clages y panicipen activanonte

Ventajas competitivas
Campus virtual debsdamente equipado
Acceso a Intemel én OCo & camous
Materiales de estudio
Docentes con ampla experiencia en el sector pdblico y privada
Centificacion PUCP incluida en el costo del curso

»

Blogue tematico
Aspecios generales
Aspecios preparatorios
Procescs de seleccidn

Ejecucdn contraciual

Dicicido &
Funcionarios piblicos vinculados 3 los drganoa encargados de as compras.
Funoconatios de las uredades formuladoras de requenmiertos de bienes, servicios y obras.
Pablico gereral imeresado en la gestion de compras pdblicas.

Certificach

Certificado*

Aprobar eof cus=o con una note minena de 13 Asisty como rminamo al 80°% del total de sesicnes
de clase

Constancia de participacién™

Los participantes matnioulados gue asistan como méimo al B0% del 1012l de sesicoes, pero no
logren nata aprobatorsa, recibirdn una constancia de parbopacion.
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*La certfficacion que se olorga es digRal y excluyente
**Registra la nota obtenida pot o participante.

Inversion economica

£/1,100.00

Descuentos especiales

Tasifa corporativa (minimo 3 personas): S/ 1,000.00
Comursdad PUCP- S/ 900.00

Opciones de pago

Bancos BEVA, BCP, Imerbank y Scotiabank
Tesoresfa PUCP (de L-V deade 5:00 a.m. hasta 600 pm.)
Pago en linea con taneta de crédita/débito

Pare realizar el pago, primero debe completar el proceso de insripasdn y luego eleger la opcita

de pago de su preferencia La scola inscripadn del paricipante no asegure una vacante en e
cursa,



e. Planeacién Estratégica de Proyectos — Centrum

& g s a
\&7 | ¥ continua RECLA

orrrcn UNIVERSIOAD CATOUCA oo

Ocio, Recreacion y Desarrollo Parsonal Capacitacion

Doble Cursos de Cursas Cortos < - e
Certificacion  spacialzacion  Presencial / Cursos de  Diplomaturas.  Cursos Vacacidnes Talletes Manuelidades  Empresas e
Avoraad Virtusl Titulacion de Fstudio Técnicos PUCP para Jdvenes Creativas Inctituciones

Acarea del CEC

Fortalece tus competencias y destaca ante |o

Mision

Vision

Politica e Calidad

Organizacicn

Actividades Academicas

Video

CURSOS CORTOS

Aniversario CEC

>> PRESENTACION

Boletinas

>> OBJETIVO

>> DIRIGIDO A

>> REQUISITOS

>> CURSOS CORTOS PRESENCIALES (24 HORAS) E INSCRIPCION VIRTUAL

>> CURSOS CORTOS PRESENCIALES (36 Y 60 HORAS) E INSCRIPCLON VIRTUAL

>> CURSOS CORTOS VIRTUALES (24 HORAS) E INSCRIPCION VIRTUAL

>> CERTIFICACION

>> INVERSION **

Pracadimienta para Inscripgi

CURSOS CORTOS PRESENCTALES (24 horas)

= PUblico en ganeral! S/, 800,00 soles

CEC - PUCP y miembr

o dmoulssdo oo CECCPUCE (10%% 00 soles
{Particizant=s gue s= inscriban = dos o cada curs
CURSOS CORTOS PRESENCIALES (36 horas)
= Piblico = eral: 5/, 1100.00 sole
s Tarifa Egresados CEC - PU umnas o Egresados ¢
grade o Masestrias, docents
3 por Lenvenia impulsado S/ soles

CURSQS CORTOS PRESENCIALES (60 horas)

unidac

5 CEC

Maastias, docent + 5/, 1650.00

- Convenio impulsado por ei CEC-PUCE (1036 «

tarifas son promocionales y edcluyentss,

CURSOS VIRTUALES

= Tarifa Gen=ral: 5/ 350.00 soles

(Ex

Humanos

A

294
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= Cursos Especigles (Gestion de Proysctos, Teonclogia Aplicada a |3 Gestion de Recursos Humanos
y Uso da Dispositivos Méviles): S/ 450.00 soles,

- Tarifa por Convenio impulsade por ol CEC_PUCP Curses Espaciales [10% de dascuento):
5/405.00 soles,

= Cursos Especiales (Big Data Analytics): S/ 550.00 soles.

= Ta por Convenio impulsado por el CEC-PUCP Cursos Especiales (10% de d=scuento):
S/495.00 soles.

** El cumplimiento d2 los requisites estabiecidos para obtenar 1as tanfas promorionales seran
verificados internamente durantz el desarrollo del curse, en case s2 detecte alguna distorsion s2 2
solicitard regulanzar su inscripcién abonando =l importe faltante.

SI UD. ES TRABAJADOR PUCP CONSULTE POR LOS DESCUENTOS POR PLANILLA.

UNA VEZ INICIADO EL CURSO NO HAY LUGAR A RETIROS, NI DEVOLUCIONES.

>> PROCESO DE INSCRIPCION

>> INFORMES
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f. Planeacion Estratégica de Proyectos - PUCP

o S
2, FONTHRCIA
A 3 T | UNIVERSIDAD
COeTIIA CATOLICA

DE. FERL

CURSOS CORTOS
PLANIFICACION ESTRATEGICA DE PROYECTOS

?‘ Duracion - 24 Horas

!( ' Coordinador Académico: EMIGDIO AL FARO
PAREDES

El conocimiento de la gestion de proyectos si bien esta bastante difundido, no
esta integrade generaimente con la pianificacion estratégica de las

problemas y se contribuya 3 logre de los objetives organizacionales.

General:
Contrbuir al desarrolio de competencias para Ia planificacion de proyectos
ntegrada a las competencias para |3 planificacion estratégica organizacional de

Brindar a los participantes las competencias suficientes para:
« Plantear proyectos generadores de valor para las organizaciones.
» Comprender los procesos de fa planificacion estrategica organizacional
en las diversas areas funcionales, operaciones o proyectos.
» Eisborar de de conformidad con los ineamientos del
Project insttute y Cadena Critica.

L DIRIGIDO A

mesiuﬂesco_n.poeefua!cﬁrecﬁwypasmasmeseenm

- Problemticay de I3 planificaci e acional.
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- Diagnostico estrategico organizacional.

- Elaboracion de objetivos estrabegicos y planificacion de  acciones
concretas.

- Fundamentos de La gestion de proyecios.

- Lagestion de proyectos segun el Project Management Institute —Parte |

- Lagestion de proyectos sagun &l Project Management Institute — Parte |l

- Gestion integrada de proyecios y operaciones en las organZaciones,
bajo & enfoque de |a Teona de las Restnocsones.

- [Elaboracion del Plan de Proyecio.

V. DURACION

Cada uno de los Cursos Cortos tiene una duracion de veinticuatro (24) horas
lectivas, distnbudas en ocho (3) sesiones

VL. ASISTENCIA

+ La asistenca a clases es obligatoria.
= Al participants que acumule mas ded 20%: de nasistencias no == ke
otorgara certificado de aprobacion ni constancia de asistencia

V. METODOLOGIA

El curso se desamollara bajo el enfoque de competencias; es decir, se buscara
el desarmolly de conocimientos, habilidades y actiudes para la gestion
estrategica de las tecnologias de informacion. Cada terma sera explicado no
solo de manera tednca tecnica, =ino que se comentaran ks problemas que
pleten rse en la practica, asi como los costos y los beneficios
nwolucrados. En cada dase se promovera la participacion de los alumnos.
Cormpartr expenencias entre los almnos v & docente, es vital para lograr los
Los alumnos desamollaran un Plan de Proyecto con los enfoques de las
metndologias desamolladas en el curso.

VIIL EVALUACION

Trabajo Grupal 1 20%
Trabajo Grupal 2 15%
Trabajo Grupal 3 15%
Trabajo Individual 1 0%
Trabajo Individual 2 15%,
Trabajo individual 2 15%
Total 100%

El proceso de matrkeula s reallzars integraments a traves de i3 pagina web, por o
que debera seguir necesariameants 108 slgulentas pasos:

1. Inkie & process haclendo click soore & ik Inscripelon click aquir que figura
|urio 3l curso de su INteres.

2 Uenar de manera obligatoria todos 106 datces que s2 ke requiers [nombres,
apelidos, e-mail, kfono, DI, etc).

3. Enla pagina de pagos optar por aguna de Ias siguientas modalidaces y elegir
&l comprobants de pago respactivo (Boleta o Faciura);



« BAMCO S desed efeciuar &l pago en efecivo.
« TESDRERLA GEMERAL PUICE: S desea efesiuar & pago con taneta de
debito o credito (salvo emitdas por centros comerdiales o tendas por

dpartamentos .
Mota: Tesoreria no acepia pagos en afeciin.
+ PLATAFORMA VISA™ Via Banca Virual

4. Unavez elegida la forma de pago, & sistema e generara un codigo.

5. Anotar ese codigo o Impimir |3 pagina y acercarse a Tesoreria o al Banco
segin 523 & caso.

6. La maricula temina con @ realzacion del paqo bajo la modalliad slegiia.

En el caso de pago en Banco o Patafiomma VISA, & comprodante de pago elegkdo
s entreqara 13 primera semana de dases. En @80 de Taesorsria, en 2l momento
de efeciuar &l pago.

CERTIFICACION

= CERTIFICADD DE APROBACHIN

Seran entregados 3 los partidpantes que oblengan promedio fnal aprobatono y
consenien & porcentale minimo de asistencla 3 ciase requando (B0% de
aslsenca)

« CONSTAMCLA DE ASISTENCLA
Seran enregadcs 3 los partidpanies gque oblengan promedio  final

desaprobatono ¥ que conserven &l porcentale minimo 08 asistencia requendo
{B60% de asistencia)

La ceMficacion Que 52 0longa 85 exciuyents.

En log cursos cortos pressnclalas, la cartificacion gus 8= otorga s digital.

Xl. INFORMES E INSCRIPCIONES

Campus Universitario

Centno de Educacion Contnua de [ PUCP
Av. Universitara 1501 — San Migue
Edicio Mac Gregar - 6io Piso

Teifono: 626-2000 anexns 3200 ¥ 3760
Directn: 626-2862

Info_cecfhpucn edups
Nitpiices pucp edu.pa
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ANEXO 6. Periodo de Recuperacién de la Inversion Descontada

a) Proyecto Con Planeamiento Estratégico
Cok= 0.120320439
Afos Flujos Descuento Acumulado
2014 -6026
2015 2694
2016 1625
2017 4905
2018 -1681 -1681 -1681
2019 132 118 -1563
2020 1731 1379 -184
2021 3776 2685 2501
PAYBACK= Aﬁo altimo de + UItim_o flujo descontado acumulado
flujo descontado negativo
acumulado Flujo descontado No Acumulado del
negativo siguiente afo
PAYBACK= 2 v 18
2685
PAYBACK= 2.0685 =2 afosy 25 dias
b) Proyecto sin Planeamiento Estratégico
Cok= 0.120320439
Afios Flujos Descuento Acumulado
2014 -6026
2015 2694
2016 1625
2017 4905
2018 -276 -276 -276
2019 -645 -576 -852
2020 440 351 -501
2021 1150 818 316
PAYBACK= 2 + 501

818

PAYBACK= 2.6131 =2 afosy 9 meses
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ANEXO 7. Composicion de los clientes de Ipesa Hydro S.A.

A continuacion, se muestra la data cuantitativa de Ipesa Hydro correspondiente
al periodo 2015 — 2017. Dentro de este periodo se han registrado 560 clientes, ya sea
por servicios spot o reiterativos. A continuacion, se muestra el Pareto correspondiente
para los fines de la investigacion. Donde los 45 clientes con mayor facturacion
representan el 8% de la facturacién acumulada.

# Cliente 2015 2016 2017  Total general %
1 AGRICOLA CERRO PRIETO 1,001,342.92 957,345.84 2,009,499.12 3,968,187.88 8.0%
2 SOUTHERN 753,369.60 710,256.81 1,240,855.69 2,704,482.10 13.5%
3 TALSA 271,544.92 911,790.48 1,212,919.56 2,396,254.96 18.3%
4 AGRICOLA DEL CHIRA 739,231.40 985,414.33 601,018.55 2,325,664.28 23.0%
5 MINERA BARRICK 456,836.04 522,302.03 669,774.27 1,648,912.34 26.3%
6 ASOCIACION CIVIL AYUDA DEL COBRE 1,552,426.08 1,552,426.08 29.4%
7 EURODRIP PERU SAC 406.75 8,410.81 1,454,877.57 1,463,695.13 32.4%
8 PINO SAC 442,245.59 567,191.63 453,985.91 1,463,423.13 35.3%
9 MOLIPLAST S.R.LTDA 457,420.34 503,394.45 435,266.63 1,396,081.42 38.2%
10 AGROVISION PERU S.A.C. 1,308,885.73 11,133.99 825.11 1,320,844.83 40.8%
11 AGROSURPE S.R.LTDA. 163,244.73 376,233.12 759,895.00 1,299,372.85 43.5%
12 COMPLEJO AGROINDUSTRIAL BETA S.A 332,716.95 578,691.91 368,996.90 1,280,405.76 46.0%
13 AGROINDUSTRIAL LAREDO S.AA. 92,836.56 584,128.09 466,009.92 1,142,974.57 48.3%
14 AGRONEGOCIOS B&K S.A.C. 75,433.12 935,263.12 1,010,696.24 50.4%
15 HUALTIPAMPA 1,003,779.67 1,003,779.67 52.4%
16 SOCIEDAD MINERA CERRO VERDE SAA 274,358.59 412,418.19 184,233.81 871,010.59 54.2%
17 AGRICOLA ANDREA S.A.C 142.00 768,420.39 768,562.39 55.7%
18 MINERA YANACOCHA SRL 184,609.80 212,075.87 346,291.60 742,977.27 57.2%
19 IPESA HYDRO CHILE SPA 82,516.69 327,413.29 318,838.57 728,768.55 58.7%
20 NEGOCIOS AGRICOLAS DEL SUR EIRL 262,830.77 306,646.79 85,500.27 654,977.83 60.0%
21 MINSUR S.A. 202,919.18 189,482.78 236,100.00 628,501.96 61.3%
22 PsSI 920.98 586,988.61 587,909.59 62.5%
23 OLIPERU SAC 580,710.26 3,783.14 826.00 585,319.40 63.6%
24 R-DELTACS.A.C. 153,705.10 252,703.77 164,525.85 570,934.72 64.8%
25 MENTOR SERVICE TRADE S.A.C. 361,989.20 177,738.97 539,728.17 65.9%
26 RIVERA DISTRIBUCIONES E.I.R.L 201,608.36 223,056.18 114,627.59 539,292.13 67.0%
27 BANCO INTERAMERICANO DE FINANZAS 536,604.33 536,604.33 68.0%
28 AGROSANJACINTO 296,348.32 193,821.73 490,170.05 69.0%
29 PROVEEDORA DEL AGRO MOLINO SOCIED 160,131.60 21,660.10 256,221.89 438,013.59 69.9%
30 AGRICOLA DONA PAULA S.A.C. 120.07 426,648.25 426,768.32 70.8%
31 FRUIT FARM SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - FRUIT FARM S.A.C. 409,847.65 409,847.65 71.6%
32 AGRICOLA HOJA REDONDA S.A. 396,325.28 396,325.28 72.4%
33 ZANGA ROSAS, MARGARITA REINA 109,282.01 259,794.40 369,076.41 73.1%
34 AGRICOLA LOS BUENOS MUCHACHOS DE PISCO S.A.C. 359,800.60 359,800.60 73.9%
35 RIEGOTEC 187,348.65 83,031.74 89,250.48 359,630.87 74.6%
36 AGROAURORA SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - AGROAUR 149,756.30 194,972.19 344,728.49 75.3%
37 AGROCOLCAS RIEGO TECNIFICADO S.A.C. 20,731.75 188,448.22 115,934.56 325,114.53 76.0%
38 FIDEIC DE GESTY ADM DE LOS ACT. Y PA 308,328.07 308,328.07 76.6%
39 QALI FRUITS S.A.C. 251,569.11 38,353.43 289,922.54 77.2%
40 DANPERAREQUIPASA.C. 41,130.97 64,398.26 172,585.74 278,114.97 77.7%
41 HORTIFRUT-TAL S.A.C 15,234.21 26,750.19 216,149.06 258,133.46 78.2%
42 AGRICOLA ALPAMAYO S.A. 1,882.38 255,202.05 257,084.43 78.8%
43 NATUCULTURASA 84,194.77 77,124.65 90,467.93 251,787.35 79.3%
44 ALSUR PERU S.AC. 141.46 46,070.68 204,330.45 250,542.59 79.8%
45 AVOPERU SAC 184,869.33 25,880.90 18,778.03 229,528.26 80.2%

Total general 14,451,123.00 = 14,341,258.15  20,779,745.63 = 49,572,126.78
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ANEXO 8. Plan de accion - Riesgo 1

Area: Servicio Post Venta Descr 'PEION " Baja fidelizacion
del riesgo:
Objetivo: Identificar a los clientes que tienen baja fidelizacion con la R_espu_esta al Controlar
empresa riesgo:

MEDIDAS PRIORIDAD RESPONSABLE RECURSOS TIEMPO CONTROL INDICADORES
Establecer encuesta rapida de Personal de post Total de llamadas
un minuto después de cada 3 venta P Personal  Permanente Mensual recibidas / total de

Ilamadas satisfechas

llamada de los clientes

Nota: Adaptado de Procedimiento Matriz de Identificacion de Peligros, Valoracion de Riesgos y Determinacion de Controles, por J.
Gomez, 2018, Bogota, Colombia. Recuperado de https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-

01 _Procedimiento_matriz_peligros.pdf



https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf
https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf
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ANEXO 9. Plan de accion - Riesgo 2

Area: Logistica Descripcion  pemora de los procesos

del riesgo: del proyecto
Objetivo: Identificar los procesos que generan demora en las entregas R-espuesta al Implementacién
riesgo:
MEDIDAS PRIORIDAD RESPONSABLE RECURSOS TIEMPO CONTROL INDICADORES
Realizar un proyecto de Total de ordenes de
meiora co ntiﬁmug 2 Jefe de Logistica Personal 04 meses Mensual servicio / N° ordenes
J atendidas al 100%

Nota: Adaptado de Procedimiento Matriz de Identificacion de Peligros, Valoracion de Riesgos y Determinacion de Controles, por J.
Gomez, 2018, Bogota, Colombia. Recuperado de https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-

01 _Procedimiento_matriz_peligros.pdf


https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf
https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf

303

ANEXO 10. Plan de accion - Riesgo 3

Descripcion  Bajo desempefio del

Area: Recursos Humanos del riesgo: equipo
Objetivo: I,EIaborar un cronograma de capacitacion para personal por R_espu_esta al Capacitacion
areas riesgo:
MEDIDAS PRIORIDAD RESPONSABLE RECURSOS TIEMPO CONTROL INDICADORES
Capacitacion periodica por Coordinador de ng[izltiiioe}esl’ocnuilsglje
P P P 1 Recursos Personal ~ Permanente  Trimestral

namero de personas
Humanos
aprobadas

Nota: Adaptado de Procedimiento Matriz de Identificacion de Peligros, Valoracion de Riesgos y Determinacion de Controles, por J.
Gomez, 2018, Bogota, Colombia. Recuperado de https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/\VP-IGSOE-

01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf

areas



https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf
https://www.invima.gov.co/procesos/archivos/GTH/SST/anexos/VP-IGSOE-01_Procedimiento_matriz_peligros.pdf
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