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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo plantea un estudio preliminar para la instalacion de una empresa de
servicios de asesoramiento de proyectos de construccién de viviendas. El servicio
comprende del estudio de terreno, levantamiento topogréafico, gestion de licencias
necesarias para la construccion, realizacion de planos, disefio de infraestructura,
modelamiento en 3D y disefio de interiores. Este servicio esta dirigido a personas
naturales que buscan comenzar la construccion de sus viviendas, ya que muchas veces no

cuentan con la asesoria necesaria para poder construir sus viviendas.

Se realiz6 un estudio de mercado en donde se aprecia que el mercado limefio,
principalmente para los niveles socioecondmicos B y C, los cuales son los sectores que
construyen mas en el Perd. De esta manera, con el analisis de diferentes factores y la
encuesta que se realizo, se obtuvo una demanda del proyecto favorable (656 proyectos)

que permitiria ingresar al mercado.

En los ultimos afio lugares como el cono sur son zonas de mayor crecimiento a
nivel de Lima Metropolitana, motivo por el cual se decidi6 ubicar a la empresa en Lurin,
porque ademas de tener terrenos a precios mas bajos que otros distritos, esta cerca a los

clientes que apunta el presente trabajo.

Mediante los flujogramas presentados, se pudo observar la manera en la cual se
va a realizar el servicio, asi como también se definié los equipos necesarios (Inversion de

maquinaria: S/.262.232,4) para poder brindar el servicio.

Se cuenta con la capacidad adecuada para poder atender los proyectos. En los
primeros afios se buscara atender un nimero de proyectos (367 proyectos), que supere
ligeramente al punto de equilibrio calculado (303 proyectos), luego con los afios, esta
tendencia ira creciendo, por lo cual también sera necesario crecer el nimero de

trabajadores de la empresa (66 a 87 trabajadores).

El proyecto resulta ser viable econémico, financiera y socialmente ya que al
realizar el anélisis de flujo de fondos econdémico y financiero, se observé que el resultado
de este proyecto es rentable, siendo preferible contar con financiamiento externo, esto se
comprueba al ver el VAN y el TIR econémico (VAN= SS/. 1.645.860,35 TIR= 47,47%)
y financiero (VAN=S/. 1.920.108,43 TIR= 65,59%).



EXECUTIVE SUMMARY

The present work shows a preliminary study for the installation of a consulting company
for housing construction projects. The service includes the terrain study, the topographic
survey, the management of licenses needed for construction, the drawings, the
infrastructure design, the 3D modeling and the interior designs. This service is for people
who are seeking to begin the construction of their housing, because many of them don’t

have the necessary knowledge to build their own housing.

A market study was carried out showing that the Lima market, mainly for
socioeconomic levels B and C, are the sectors that most build in Peru. In this way, with
the analysis of different factors and the survey, a favorable project demand was obtained

(656 projects) that would allow entering the market.

In the last two years, places like Cono Sur are the fastest growing areas in Lima
Metropolitana, for that reason it was decided to locate the company in Lurin, because in
addition to have lands with lower prices than others districts, is closer to the costumers

that this work aims for.

Through the flowcharts presented, it was possible to observe in which way the
service will carried out, as well as the necessary equipment (machinery investment: S/.
262.232,4) to provide the service.

It has the adequate capacity to attend the projects. In the first years, it will seek to
attend a number of projects (367 projects) slightly exceeding the equilibrium point
calculated (303 projects), then over the years, this trend will increase, so it will be

necessary to grow the number of workers in the company (66 to 87 workers).

The project is economically, financially and socially viable because the flow
analysis of economic and finance found show the result of this project profitable, being
preferable to have external financing, this is verified when seeing the VNA and the TIR
economic (VNA=S/. 1.645.860,35 TIR=47,47%) and financial (VNA=S/. 1.920.108,43
TIR= 65,59%).



CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

1.1.  Problematica

La economiay el sector construccion crecen de la mano, si bien a finales del 2013 el Perd
presentd una caida del sector construccion, del cual poco a poco va en camino a la
recuperacion, cabe resaltar que este sector tiene una tendencia ciclica. Esto sumado a
politicas que impulsan la adquisicién de viviendas (lldmense programas Mi Vivienda y
Techo Propio) promueven que las personas adquieran terrenos. Sin embargo, existe un
hecho resaltante al momento de llevar a cabo de un proyecto de construccién de vivienda,
el cual es la falta de asesoria al momento de comenzar con la construccién concebida por
el cliente de acuerdo a las necesidades y requerimientos del proyecto. Segun Gerardo
Freiberg, ex-gerente general de Fondo Mi Vivienda, el 60% de las 167.000 viviendas que
se construyen al afio son autoconstruidas. Ademas, las 100 mil construcciones informales
representan un serio peligro, tomando en cuenta que las unidades autoconstruidas no

siguen las especificaciones técnicas requeridas (RPP, 2013).

1.2.  Objetivos de la investigacion
El objetivo general de la presente investigacion es determinar la factibilidad para la
instalacion de una empresa asesora de proyectos de construccion de viviendas a partir de

su viabilidad de mercado, tecnoldgica, econdémica, financiera y social.
Los objetivos especificos son:

¢ Realizar un estudio de mercado para determinar las caracteristicas de la demanda

y oferta del proyecto.

e Estudiar la ubicacion mas rentable para la instalacion de una empresa asesora de

proyectos de construccién de viviendas.

o Definir el proceso productivo a emplear y la tecnologia necesaria para el proyecto.

o Estudiar la capacidad adecuada de produccion para la instalacion de una empresa

asesora de proyectos de construccion de viviendas.



1.3.

1.4.

Evaluar si el proyecto es econémico, financiera y socialmente viable.

Alcance y limitaciones de la investigacion

El presente estudio busca abarcar todas las necesidades que puedan prestarse
previo a realizar una construccion, tales como los disefios, asesoramiento y
consultoria. Ayudando a garantizar el éxito del proyecto en términos de la

satisfaccion de las partes involucradas.

Es importante resaltar que este trabajo se centra en posibles obras de edificacion
ubicadas en la ciudad de Lima, pero que pueden ser extrapoladas a proyectos en
otras regiones del pais, siempre y cuando se consideren las condiciones
geograficas, climaticas, econdmicas y sociales particulares de la zona de

influencia del proyecto.

El tiempo en el cual se va a realizar el presente estudio preliminar es corto por lo

cual esto limita la investigacion a profundidad.
Al no haber podido obtener datos exactos y haber realizado algunos céalculos con
aproximaciones no reflejan exactamente la realidad sobre la demanda del

proyecto.

Justificacion del tema

Hay una determinacion de la oferta, demanda y competencia que existe en el mercado

peruano de la prestacién de servicios como alquiler de maquinaria y ofrecimiento

materiales de obra y equipos para el sector de construccién. Existe una diversidad de

especialistas profesionales en el Per( para la correcta elaboracion de proyectos de

construccion. En este sector se necesita de distintas maquinas, equipos y materiales de

construccion, los cuales son tercerizados para brindar sus servicios en este sector. A esto,

se agregan los softwares de ingenieria, los cuales ayudan a optimizar el proceso. Por la

existencia de los servicios, equipos y softwares necesarios en el mercado peruano, se

puede afirmar la factibilidad técnica.



La economia del Peru se encuentra en crecimiento, cada afio hay mas inversiones
nacionales y extranjeras, logrando incrementar el PBI nacional, pero a tasas menores con

respecto a los afos anteriores. (Ver figura 1.1)

Figura 1.1
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Ademas de un incremento de la poblacién, hay una mejora de los ingresos de las
familias preocupadas por el deseo de una mejor calidad de vivienda, por lo que en el
rubro de construccion se puede observar un alto crecimiento de la demanda, no solo en
Lima sino también en provincia, en especial, en la ciudad de Paracas, visto como el
escenario del proximo boom inmobiliario por el crecimiento turistico de esta zona y su
alta demanda (Gestién, 2014), ver figura 1.2. Para méas informacién ver anexos 02 y 03.
Debido al crecimiento del turismo y la demanda en esta zona. Se recomienda la
adquisicion de terrenos en la zona porque al transcurrir el tiempo su valor estara en
crecimiento. Actualmente, se estan ejecutando 8 proyectos de condominios en Paracas,
dos de ellos ya concluidos y entregados. Hoy, ingresar a la zona es muy complejo porque
la carretera se desvia de la costa en el kilometro 176 hacia el poblado de Chincha, pero
esa situacion pronto cambiara. Hace dias se anuncio la culminacion de la autopista
Chincha-Pisco este afio y del segundo tramo Pisco-Ica en el 2016, a los cuales se sumara

la Via Expresa Sur. “Asi, desde Lima se llegara a Paracas en dos horas”.



Figura 1.2

Inmobiliarias ven a Paracas como escenario del proximo boom inmobiliario
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Esto asegura que el servicio a realizarse tendria la acogida esperada, no solo por
sus caracteristicas, sino también por la calidad de servicio y preocupacion de las

necesidades y limitaciones del cliente en armonia con el medio ambiente.

Este proyecto tiene como objetivo también tener un impacto en la sociedad, con
la instalacion de una empresa dedicada al servicio de asesoramiento de proyectos de
construccion de viviendas se generaria muchos puestos de trabajo tanto en la red de
empresas (contratistas) como en la misma empresa, ya que serian necesario personal para
la supervision del proyecto, la atencién de pedidos, la gestion de documentos de la obra,
disefio de planos, entre otros. El reporte del INEI indicd que se generd un aumento en

empleos de 3,8% (12 900 personas) de noviembre 2016 a enero 20172,

1 Publicacién de INEI 2017 en la publicacién “Poblacion ocupada de Lima Metropolitana aumento 1,7%
de noviembre de 2016 a enero 2017”.



En la figura 1.3 se presenta las expectativas de empleo elaborado en el 2do

trimestre del 2017 por Manpower:

Figura 1.3
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Por otro lado, mediante este servicio se brinda a los consumidores la satisfaccion
de la necesidad de una vivienda propia con un servicio especializado a sus
requerimientos. Hoy en dia, las personas toman mucha importancia en disponer una
vivienda propia para el desarrollo del proyecto de vida personal y familiar ya que brinda
convivencia, proteccion, estabilidad y cuidado de los miembros de la familia. Ademas,

los proyectos se haran con la preocupacién de la conservacion del medio ambiente.

1.5.  Hipotesis del trabajo
La instalacion de una empresa de servicios de asesoramiento de proyectos de
construccion de viviendas es factible, pues existe un mercado que adquirira el servicio,

existe la tecnologia para llevarlo adelante, y es econdémica y financieramente viable.



1.6.  Marco referencial de investigacion
Las investigaciones realizadas referidas al tema tomadas en consideracion son las

siguientes:

e Castafion Seoane, Alavaro (1980). Estudio de pre factibilidad para la produccion
y desarrollo de la pequefia empresa de servicios de construccién de viviendas de
tipo econémico dentro de los alcances del decreto Ley No. 21435 (tesis para optar
el titulo profesional de Ingeniero Industrial). Pera: Universidad de Lima.

Esta investigacion se orienta a determinar las posibilidades econémico —
administrativo para la formacién y desarrollo de una pequefia empresa de

servicios de construccién.

e Bendezl Vila, Mario (1988). Técnicas de Ingenieria Industrial aplicado al
sistema constructivo de viviendas de interés social. Perd: Universidad de Lima.
Este estudio presenta la aplicacién de técnicas de Ingenieria Industrial en la
racionalizacion y evaluacion de la mano de obra en la construccion para tener una

mayor productividad.

o Gleiser Ludmir, Abraham (1980). Programacion, organizacion y control de
construccion masiva de viviendas familiares. Perd: Universidad de Lima.
Aplica un proceso constructivo nacionalizado usando técnicas administrativas en
construccion de viviendas masivas unifamiliares en los tugurios y los pueblos

jovenes que son el reflejo de la necesidad cada vez mas creciente.

e Gonzéles Espinoza, Maria (1978). Financiamiento para un proyecto de
construccién masiva de viviendas de tipo econdémico. Perd: Universidad de Lima.
El trabajo de investigacion presenta en forma clara y concreta todos los aspectos
y elementos que intervienen en la elaboracion de un proyecto de construccion
masiva de viviendas, haciendo especial énfasis en el aspecto financiero para

obtener un proceso de planificacion financiera.



e Ledn Piqueras (1980). Evaluacion de un sistema de analisis del resultado
econémico y control de produccion para una empresa del sector construccion.
Per(: Universidad de Lima.

Este estudio sustenta métodos de andlisis y de control que permite a una empresa
dedicada a la construccion civil y montaje electromecéanico para alcanzar la mayor

rentabilidad tanto econémica como financiera.

1.7.  Marco conceptual

Segun la Real Academia Espafiola, un servicio es una actividad llevada a cabo por la
Administracion o, bajo un cierto control y regulacién de esta, por una organizacion,
especializada o no, y destinada a satisfacer necesidades de la colectividad. Por otro lado,
Maria Martin y Eloisa Diaz dan un enfoque mas especifico a la definicion de un servicio

en su libro “Fundamentos de direccién de operaciones en empresas de servicios’:

“Sistemas complejos que organizan recursos (personas, tecnologias,
organizaciones e informacion) de forma dinamica para poder llevar a buen fin una
actividad profesional concreta con pretensiones de crear valor, econdmicoy social, a las

relaciones entre agentes diversos (proveedores, clientes e instituciones)?. ”
Maria Luz Matin Pefia y Eloisa Diaz Garrido (2013)

“Accion y efecto de servir. También a la organizacion y personal destinados a
cuidar intereses o satisfacer necesidades del publico o de alguna entidad oficial o

privada. Actualmente puede denominarse actividad econémica. ”
Maria Luz Matin Pefia y Eloisa Diaz Garrido (2013)

El servicio brindado en este proyecto se encuentra en el sector de la construccion
dando asesoria en la construccion de viviendas. Para una mejor explicacion de a lo que
se refiere con asesoramiento, se citardn dos autores, los cuales coinciden que el

asesoramiento va relacionado con la ayuda para un mejor resultado:

2 Fundamentos de direccion de operaciones en empresas de servicios (2013)



“La funcién del asesoramiento puede definirse como una operacién de diagndstico
identificacion de falencias, en comparacion con un modelo e indicacion de proyectos de

accion.”
Lidia Fernandez (1994)

“El asesoramiento es una interaccion en dos sentidos, un proceso de buscar, dar
y recibir-ayudar. El asesoramiento se dirige a ayudar a una persona, un grupo, una
organizacién o un sistema mas grande para movilizar los recursos internos y externos
con objeto de resolver las confrontaciones con problemas y ocuparse de esfuerzos de

cambio”
Lippit y Lippit (1986)

En el 2015 convergerian una serie de proyectos de infraestructura vial, de centros
comerciales y de oficinas en Lima y en el interior del PerQ, lo que contribuira a una
recuperacion del dinamismo del sector Construccion, sefial6 el analista de Intéligo SAB,

Ricardo Barrera.

Con respecto al proceso del proyecto, se explicara en general para que se tenga
un mayor entendimiento en lo que consiste el servicio de asesoramiento de proyectos de
viviendo. Este servicio inicia con la recepcion de la orden del cliente. En el caso de estar
interesado, se programa una cita donde se les hace llenar un formulario de preguntas
cerradas y abiertas para saber qué es lo que realmente necesita y desea, su presupuesto y
tiempo disponible; ademas se le muestra un portafolio de orientacion y se le informa al
cliente sobre los servicios a brindar. Luego de conocer al cliente, se dispone de otra cita
para presentarle los costos, cronograma y el proyecto que se le ajuste a sus necesidades,
requerimientos, presupuesto y tiempo. Cuando se llegue a un acuerdo, se fija si la
liquidacién se hara de forma quincenal o mensual, segun prefiera el cliente, y se procede
a la firma del contrato, el cual representara la aceptacion de los términos y condiciones

de la empresa.

Se hace un contrato de reserva (arras confirmatorias®) con el cliente, donde en la

compra venta se pacta que el comprador reserva la propiedad del proyecto hasta que se

3 Son aquellas que dan fe que un contrato ha sido formalmente concluido (es decir, celebrado), en tanto
afirman y exteriorizan la existencia de un contrato.
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haya pagado todo el precio, el comprador adquiere automaticamente el derecho a la
propiedad del proyecto con el pago del importe del precio convenido y se le devuelve el
dinero de reserva. En el arras confirmatorias se cancela en dinero, integramente y al
contado, dentro de los 7 dias siguientes a la fecha de suscripcion del documento de arras
confirmatorias. El paso se puede realizar en efectivo, con un cheque de gerencia o
depositar a la cuenta corriente de la empresa. En caso de incumplimiento del cliente
respecto de su obligacion de pagar el precio pactado dentro de los 7 dias, se debe pagar
el doble del dinero de reserva. Si el cliente decide cancelar el contrato, el cliente no

recibird ningn reembolso.

Con la firma del contrato, se procede a realizar un cronograma con fechas de las
actividades a realizar, también se recolecta la informacion del cliente para generar
informes y comenzar con la elaboracion del trabajo interno de la empresa: estudio del
terreno, realizacion de planos (arquitectura, estructura, electricidad, sanitarios, mecéanica,
gas de Camisea e Indeci y bomberos), direccion y supervision de proyectos, disefio de
infraestructura y modelamiento en 3D, disefio de interiores y por Gltimo, la gestion de

todo tipo de documentacion necesaria (licencias).

Antes de presentar el proyecto al cliente, se verifica. En el caso de aprobacion del
cliente, se le hace la entrega del proyecto; en caso contrario, se corrige para satisfacer al
cliente con la calidad del proyecto acordado. A continuacion se muestra el flujograma

propuesto para el servicio de asesoria de construccion de viviendas.
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Figural.4

Flujograma propuesto de servicio de asesoria de proyectos de construccion de viviendas
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CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

2.1.  Aspectos generales del estudio de mercado

2.1.1. Definicion comercial del servicio

Segun Sunat, el servicio de asesoramiento se encuentra clasificado en la CIIU 74218, el
cual incluye las actividades de arquitectura como el disefio de la estructura, el dibujo de
los planos y la arquitectura paisajista; también abarca las actividades técnicas
relacionadas con la ingenieria civil como el célculo para encargarse del disefio,
construccion y mantenimiento de las infraestructuras; y por ultimo, incluye las
actividades geolodgicas y de prospeccion basandose en la medicion y observacion de la

superficie para obtener informacion sobre la estructura del subsuelo.

2.1.2. Principales caracteristicas del servicio

2.1.2.1. Usosy caracteristicas del servicio

El servicio a brindar estara centrado en proyectos de construccion de viviendas otorgando
un servicio cercano y personalizado a los clientes en contexto de sus necesidades y
limitaciones. Los proyectos seran a largo plazo, estéticamente perfectos y

econdmicamente sustentables en armonia con el medio ambiente.

El servicio consta en planeacion, disefio, preparacion legal, entre otros
requerimientos antes de la construccién de la vivienda. Los clientes solicitaran este
servicio para obtener la orientacion necesaria de planeacion y preparaciones previas a la
construccion (disefio, preparacion legal, entre otros), ya que los clientes no cuentan con
los conocimientos necesarios para el desarrollo del proyecto. En conclusion, el cliente
requerird o hara uso del servicio presentado para facilitar la ejecucion de la construccion

del inmueble con la etapa de planificacion y preparaciones previas de esta finalizada.

Tipos de asesoramiento a brindar:

e Construccion de vivienda unifamiliar o multifamiliar

e Remodelacién de vivienda unifamiliar o multifamiliar
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El asesoramiento sera flexible (adaptacion a las necesidades cambiantes de los
clientes) y completo, donde incluira el estudio de terreno a edificar, levantamiento
topografico, gestion de todo tipo de documentacion necesaria (licencias), realizacion de
planos (arquitectura, estructura, electricidad, sanitarios, mecénica, gas de Camisea e
Indeci y bomberos), direccion y supervision de proyectos, disefio de infraestructura y
modelamiento en 3D y disefio de interiores. Para estas actividades se contara con
especialistas acreditados profesionales en cada uno de sus diferentes oficios (arquitecto,
interiorista, aparejador, ingeniero civil, publicista y abogado) y proveedores para contar
con las existencias necesarias en la ejecucion del proyecto, quienes compartiran ideales
de brindar servicios de calidad en cuanto a tiempos predeterminados, y de accesibilidad
a los presupuestos. Ademas se aprovecharan los softwares disponibles en el mercado

peruano para facilitar y optimizar el proceso.

Aparte, se creara una aplicacion con el nombre “A&B app”, la cual podra ser
instalada en los smartphones de todos los clientes de forma gratuita con los sistemas iOS
y Android para que tengan la oportunidad de elegir a su asesor (de acuerdo a su
disponibilidad, comentarios dejados por otros clientes y puntuaciones de cada cliente),
saber en qué etapa se encuentra el proyecto, los resultados obtenidos hasta el momento,
la opcidn de programar una cita con el asesor y dejar un comentario del servicio brindado.

Los proyectos seran preparados con instalaciones adaptables de paneles solares

para facilitar su futuro ensamblaje, si el cliente lo requiere.

2.1.2.2. Servicios sustitutos y complementarios

Un servicio sustituto es aquel que puede ser consumido o usado en lugar del otro servicio
en alguno de sus posibles usos. Con respecto al servicio mostrado en el trabajo, no
presenta servicios sustitutos potenciales, pero puede presentarse en la adquisicién de
asesoria para las construcciones publicas o corporativas. Esta opcion dependera del tipo
de proyecto que solicite el cliente. Otra opcidn que elija puede ser que el mismo promotor
opte por realizar el proyecto de construccion de la vivienda sin la asesoria de la empresa;
esta opcion es muy trabajosa para la persona y no podria obtener los mismos resultados

de calidad que este requiera.

El servicio complementario es aquel que depende de otro servicio y viceversa.

Debido a esta relacién, cuando aumenta la demanda de uno de estos servicios, también
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aumenta la demanda del otro servicio. Con respecto a los servicios complementarios, los
softwares son una pieza clave en este servicio, ya que facilitan la elaboracion de los
planos y procesos que no pueden ser realizados por el hombre por si solo. Los
especialistas acreditados aportan los conocimientos requeridos para el proceso, el manejo

de softwares y mejoras en la empresa.

2.1.3. Determinacion del area de influencia del servicio

El proyecto esta enfocado en la poblacion mayor de edad que desee una vivienda propia,
con un nivel socioeconémico B y C de Lima Metropolitana. Esta locacion se determind
debido a que cuenta con el mayor porcentaje (46,33%) de manzanas de vivienda en los

sectores B y C, en relacion con las demas zonas del Perd®.

Lima Metropolitana esta conformada por las zonas del Callao, Lima centro, Lima

moderna, Lima norte, Lima este y Lima sur (Ver figura 2.1).

Figura 2.1

Distritos que componen cada zona de Lima Metropolitana

I cauwno Bl uma NoRTE
51 Bellavista 02 Ancon
52 Callao 06 Carabayllo
53 Carmen de la Legua 07 Comas
54 LaPerla 28 Independencia
55 LaPunta 39 Los Olivos

56 Ventanilla 22 Puente Piedra

57 MiPeru 31 San Martin de Porres
38 Santa Rosa

LIMA CENTRO . LIMA ESTE

05 Brefia 03 Ate-Vitarte

13 La Victoria 08 Chaclacayo

01 Lima (Cercado) 40 Cieneguilla

25 Rimac 10 El Agustino

30 San Luis 15 Lurigancho (Chosica)

36 San Juan de Lurigancho
43 Santa Anita
. LIMA MODERNA

04 Barranco LIMA SUR

11 Jests Maria 09 Chorrillos
12 La Molina 16 Lurin

14 Llince 19 Pachacamac

20 Pucusana
24 Punta Hermosa
23 Punta Negra

17 Magdalena del Mar
18 Miraflores
21 Pueblo Libre

41 San Borja 26 San Bartolo

27 San Isidro 29 San Juan de Miraflores
32 San Miguel 37 Santa Maria del Mar
33 Santiago de Surco 42 Villa El Salvador

34 Surquillo 35 Villa Maria del Triunfo

Fuente: IPSOS, (2015)

4 perfiles zonales de Lima Metropolitana (IPSOS 2015).
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Segun IPSOS 2016, Lima Metropolitana es habitada por un total de 10.051.912
habitantes, los cuales, segun APEIM 2016, estan agrupados en 2.686.690 hogares. Lima
Moderna cuenta con el mayor numero de habitantes con nivel socioeconomico B y C
(62,8%) de Lima Metropolitana. Del total de la poblacion de Lima Metropolitana se
observa una mayor cantidad de mujeres (50,89%) que de hombres (49,11%). Ademas,

Lima Metropolitana esta conformada en su mayoria por habitantes de 21 a mas afios de

edad (67,22%)°.

5 IPSOS 2015
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Tabla 2.1

Porcentaje y nimero de habitantes, hogares, viviendas y manzanas segun zona de Lima Metropolitana del afio 2015

Lima

Lima

Lima

Habitantes, hogares, viviendas y manzanas Metropolitana Lima Norte | Lima Este Centro Moderna Lima Sur Callao
Total de habitantes 9.893.245 2.519.656 2.450.397 742.029 1.273.377 1.893.851 1.013.935
% respecto al total de habitantes 100% 25,50% 24,80% 7,50% 12,90% 19,10% 10,20%
Total de hogares 2.422.122 573.342 545.892 244.083 378.156 431.329 249.160
% respecto al total de hogares 100% 23,67% 22,54% 10,08% 15,61% 17,81% 10,29%
Total de viviendas ocupadas 2.414.023 551.342 540.109 255.886 404.108 417.331 245.247
Total de manzanas de viviendas 82.916 20.992 21.631 4.809 8.837 17.631 9.016
% respecto al total de manzanas 100% 25,30% 26,10% 5,80% 10,70% 21,30% 10,90%

Fuente: IPSOS, (2015)

Elaboracion propia

Tabla 2.2

Numero de habitantes por sexo segun zona de Lima Metropolitana del afio 2015

Género Metrlc_)grc])ﬁtana Lima Norte | Lima Este CLeIth]?o Mlacljn;?na Lima Sur Callao

Masculino 4.858.186 1.255.905 1.210.745 364.373 590.002 934.424 502.738
Femenino 5.035.059 1.263.751 1.239.653 377.656 683.375 959.427 511.197
Total 9.893.245 2.519.656 2.450.397 742.029 1.273.377 1.893.851 1.013.935

Fuente: IPSOS, (2015)
Elaboracion propia
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Tabla 2.3

Numero de habitantes por edad segin zona de Lima Metropolitana del afio 2015

Edad Met rlag?)ﬁt ana Lima Norte | Lima Este CI;Ir?:?o Mla:jr:fn a Lima Sur Callao
Menos de 7 912.416 231.344 236.364 64.747 79.949 191.904 108.107
De7al2 932.998 253.341 235.819 61.390 82.166 206.448 93.834
De 13 a 20 1.397.978 373.641 354.154 91.896 154.798 271.241 152.249
De2la35 2.301.787 583.652 610.339 167.776 279.983 436.422 223.615
De 36 a 59 2.906.225 712.894 711.832 214.821 404.574 563.950 298.154
De 60 a més 1.441.841 364.784 301.889 141.398 271.907 223.888 137.976
Total 9.893.245 2.519.656 2.450.397 742.029 1.273.377 1.893.851 1.013.935

Fuente: IPSOS, (2015)
Elaboracion propia

Tabla 2.4

Porcentaje de hogares segun nivel socioecondmico en Lima Metropolitana del afio 2016

Nivel socioeconémico % hogares
NSE A 5,2%
NSE B 22,3%
NSE C 40,5%
NSE D 24,3%
NSE E 7,7%
TOTAL 100%

Fuente: APEIM, (2016)
Elaboracion propia




2.1.4. Anélisis del sector
Para el andlisis del sector en el que el proyecto desarrollara sus actividades, se empleara
el modelo de anélisis de las cinco fuerzas de mercado, identificando las siguientes

fuerzas:

e Poder de negociacion de los clientes
El poder de negociacion de los consumidores es bajo debido a que en este sector
existen 264 empresas. La demanda en el sector, por parte de los clientes, puede
ser cubierta por todas las empresas. Ademas, los clientes no cuentan con toda la
informacion, cada trabajo es muy especifico y particular, por lo tanto seria una
cotizacion que generaria mucho tiempo y no existen sustitutos poderosos para que

el cliente por si no esta a gusto con el precio se cambie por uno de estos.

e Poder de negociacion de los proveedores
Los proveedores son importantes tanto en las operaciones del proyecto como en
la calidad del resultado. El poder de negociacion de los proveedores se considera
bajo ya que estos son masivos en el mercado. Si bien pocos pueden tener la calidad
que se requiera, pero no son imprescindibles ya que se podrian cambiar de
proveedor con facilidad, como es el caso de proveedores informaticos (mas de

177 proveedores).

¢ Rivalidad entre los competidores
En el mercado, las empresas ofrecen el mismo servicio como Viva GyM y Edifica;
es decir, hay una alta tasa de competitividad en el mercado peruano (como se
menciond hay 264 empresas). Actualmente, la mayoria de las méas grandes
empresas también atienden los sectores de construccién publico e institucional,
por lo tanto esos sectores son considerados como competencia indirecta. Ante los
competidores directos y cercanos, se puede lograr establecer estrategias de venta,
precios competitivos de venta y lograr una localizacion donde la demanda sea

creciente.

e Entrada de nuevos competidores
La rivalidad en este sector es medio, puesto que existen 264 competidores

potenciales. En la constitucion de una empresa de proyectos se necesita contar
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con la experiencia o conocimientos de construccidén necesarios para evitar las
fallas tanto en el proceso como en el resultado y contar con la lealtad de los
clientes, para esto se requiere de personal calificado en los puestos asignados. Una
barrera de ingreso al negocio es la presencia de empresas que han logrado una
larga trayectoria con prestigio y fidelidad de los clientes, esta seria una desventaja

para una empresa que recién ingresa al mercado.

e Amenaza de servicios sustitutos
La sustitucion del servicio brindado es el auto asesoramiento del proyecto de su
propia vivienda sin la asesoria de la empresa, esta opcion seria engorrosa para la
persona y no podria obtener los mismos resultados de calidad que requiera. Otro
sustituto puede presentarse en la adquisicion de asesoria para las construcciones
publicas o corporativas, esta opcion dependera del tipo de proyecto que quiera

realizar el cliente. El servicio no cuenta con servicios sustitutos potenciales.

2.1.5. Determinacion de la metodologia que se empleara en la investigacion de
mercado
Para estudio de mercado, primero se analiza la demanda que ha tenido el sector
construccion a lo largo de los ultimos afios en el Peru. Luego para calcular la demanda
potencial del servicio, serd necesario revisar los patrones de consumo. También sera
importante realizar encuestas a potenciales compradores para poder tener un calculo mas
exacto de la demanda. Por el lado de la oferta, se analizara a la competencia que existe
en el mercado y sus caracteristicas. Con todo esto en consideracion y la segmentacion
respectiva, sera posible realizar una demanda para el proyecto. Finalmente, se definira la

estrategia de comercializacion mas conveniente para el servicio.

2.2.  Andlisis de la demanda

2.2.1. Demanda histdrica

Si bien en noviembre del 2016, el sector construccion en el Peru tuvo una contraccion del
Producto Bruto Interno (PBI) en 8,69%, siendo el peor resultado de este sector desde la

caida de 19,9% que sufri6 en octubre del 2004, hace més de 10 afios (EI Comercio, 2017).

Se debe tener en cuenta que este sector ha mostrado a lo largo de los afios tener

un desempefio ciclico (ver Figura 2.2).
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Figura 2.2

Panorama de la construccién en el Peru
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Tras tener excelentes resultados en el 2008, el 2009 mantuvo avances modestos.

Similar comportamiento mostré en un positivo 2010 y un mediocre 2011. El dinamismo

del 2012, mas bien, se mantuvo hasta bien entrado el 2013 y luego cedi6 espacio para

la

desaceleracion que permitié el desempefio de la economia peruana en la segunda mitad

del 2014 y que se preve se mantenga durante el primer semestre de este afio (EI Comerci
2015).

0,

Adicional a esto, se pudo observar que la actividad edificadora nueva registrada

entre el 2012y 2016 en Lima Metropolitana y el Callao registr6 un total de 4.365.112 m?

y entre el 2013 y el 2016 ascendi6 a 5.344.994 m? (Ver figura 2.3)

Figura 2.3

Actividad edificadora nueva en Lima metropolitana y Callao (1997 - 2016)

7
6.04

° 5.33 5.34

5 45889
426422 4.37

4 3.59
3.17
3 271

2.282.38
1.99 1.81

2 1.75
1.16 1.25
0.850.75

Millones

1997 1999 2001 2003 2005 2007 2009 2011 2013 2015

Fuente: Capeco, (2016)
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Actualmente existe una demanda de vivienda insatisfecha en los peruanos,
especialmente en los sectores B y C, que son los que han crecido con una aceleracién de
5,3%°. Segun Erick Ruiz, gerente de proyectos de Vida Grupo Inmobiliario, uno de los
factores que impulso esta demanda fue la regulacion de la Superintendencia de Banca,
Seguros y AFP a nivel financiero y bancario, la cual consiste en una mayor regulacién de
la evaluacién crediticia y la evaluacion del riesgo del cliente final para evitar que los

bancos otorguen créditos sin ningun control.

Entre las preferencias de estos grupos destacan la ubicacién, la calidad y el precio,
pero ante tanta oferta de departamentos, los peruanos suelen buscar aquellos lugares que
les brinden un valor agregado, como areas sociales: cines, salas de gimnasio, sala de

recepciones, bafios, entre otros (Gestion, 2014).

2.2.2. Demanda potencial

2.2.2.1. Patrones de consumo

La poblacién objetivo es Lima Metropolitana, la cual ha ido incrementando y tiene como
tendencia seguir creciendo. Segun la tabla 2.5, la tasa de crecimiento de hogares es
10,92%’

Tabla 2.5
Total de hogares en Lima Metropolitana del afio 2012 al 2016
Afio Total hogares
2012 2.313.795
2013 2.347.679
2014 2.384.749
2015 2.422.122
2016 2.686.690

Fuente: IPSOS, (2012 — 2015); APEIM, (2016)
Elaboracion propia

Los niveles socioecondmicos B y C también han aumentado con tendencia a

seguir creciendo (Ver tabla 2.6).

® APEIM 2015y 2016
7 Incremento de hogares del afio 2014 al 2015
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Tabla 2.6
Nivel socioeconémico predominante de la manzana de vivienda del afio 2012 al 2015

NSE predonc;len\ic?znddeala manzana 2012 2013 2014 2015
NSE A 2.949 2.998 3.037 3.078 0
NSE B 9.971 10.022 10.073 10.116 1
NSE C 27.988 28.059 28.132 28.300 1
NSE D 28.459 28.429 28.412 28.357 1
NSE E 13.307 13.243 13.174 13.065 1
Total manzanas vivienda 82.674 82.751 82.828 82.916

Fuente: IPSQOS, (2015)
Elaboracion propia

Actualmente, en el Per, los hogares tienden a obtener mayores ingresos y dar una

mejor calidad de vida a los miembros del hogar.

Para obtener una mejor calidad de vida, las personas que adquieren un mayor
poder adquisitivo, desean una vivienda propia. La demanda del servicio de asesoramiento
de proyectos de construccion de viviendas esta fuertemente relacionada con el aumento
del poder adquisitivo de la poblacién, por lo que un aumento en los ingresos de los

consumidores genera un aumento de la demanda de este servicio.

Segun comentarios de personas naturales que han optado por la opcion de realizar
una vivienda de forma informal, no se ha llegado a la calidad y beneficios requeridos o
no se ha llegado a culminar la obra por no tener nocién de las limitaciones econdmicas
del cliente. El cliente, al hacer una construccién de forma formal y optar por especialistas
gue se preocupen por sus verdaderas necesidades, requerimientos, limitaciones y calidad
de la obra, estara mas satisfecho con la vivienda propia, ya que este servicio esta enfocado

a llenar estas expectativas del cliente.

Por otro lado, las personas, reconocen que la vivienda es una identificacion de la
familia. Para llegar a la calidad y lo que realmente quiere el cliente, se necesita un buen
trabajo en el proyecto de la obra. El servicio ayuda al cliente a llegar a la calidad y

requerimientos que el cliente busca en su vivienda con eficiencia y eficacia.

2.2.2.2. Determinacion de la demanda potencial
La demanda potencial sera la oportunidad méxima de venta, un volumen total que puede
ser comprado por un grupo de consumidores, un area geografica, un periodo de tiempo,

un entorno y un programa de mercadeo.
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En este caso, el total de hogares de Lima Metropolitana con intension de construir
una vivienda y buscan, todos ellos, un asesoramiento en construccion es 12,49 %. Se

puede determinar que la demanda potencial para el afio 2016 es 335.449 hogares.

Tabla 2.7
Célculo de la demanda potencial en Lima Metropolitana para el afio 2016
o Intencion de Demanda potencial
Afio Total hogares construir (hogares)
2016 2.686.690 12,49% 335.449

Fuente: APEIM, (2016)
Elaboraci6n propia

2.2.3. Demanda mediante fuentes primarias

2.2.3.1. Disefioy aplicacion de encuestas u otras técnicas

Para hallar el nimero necesario de encuestas con nivel de confianza de 97,5%, un error
de no mas de 5% y con una posibilidad de que la respuesta sea positiva de 50%, se debe
realizar la siguiente férmula:

_p><q><z2 _O,5><0,5><1,962
- E2 s 0,052

n = 384,16 = 385 personas

Se realizara una encuesta a 385 personas en total (\Ver Anexo 1). La encuesta se
realiz6 a personas que tenian intencion de adquirir este servicio.
Los resultados obtenidos fueron los siguientes:

El 87,50% de la muestra no se encuentra interesado en contratar este servicio para
la construccion de su vivienda propia y el 12,00% de la muestra si esta interesada (ver
figura 2.4).

Figura 2.4

Porcentajes del interés de contratar el servicio

uSj
mNo

Elaboracion propia
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Con respecto a sefialar la intension de compra en una escala del 1 al 10, el 8,70%
de los encuestados sefialé una escala de 4, 15,22% de los encuestados la escala de 5, 50%
de los encuestados la escala de 6, 17,39% de los encuestados la escala de 7 y 8,70% de
los encuestados la escala de 8. Estos valores resultan un promedio ponderado de 6 (Ver
figura 2.5).

Figura 2.5

Intencion de compra de la muestra

60%

50.00%

50%

40%

30%

20% | 17.39%

8.70%
o
4 5

Elaboracidn propia

8.70%

7 8

Para conocer la mejor localizacién de las oficinas del servicio, se pregunto la
preferencia del cliente. El 34,78% de los encuestados prefiere acudir al servicio en el
distrito de Lurin, 21,74% de los encuestados en Ate, 13,04% de los encuestados en San
Borja, 10,87% de los encuestados en Santiago de Surco, 8,70% de los encuestados en
Carabayllo, 6,52% de los encuestados en Jests Maria y 4,35% de los encuestados en

Magdalena. La mayoria eligi¢ a Lurin (Ver figura 2.6).

Figura 2.6

Preferencia del distrito que acudiria la muestra para solicitar el servicio
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Elaboracion propia
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El 17,39% de la muestra contrataria un asesoramiento de proyecto de construccion
de un edificio y el 82,61% de una casa. La mayoria prefiere la construccion de una casa
(Ver figura 2.7).

Figura 2.7

Porcentaje del tipo de proyecto que ordenaria la muestra

m Edificio

m Casa

Elaboraci6n propia

Con respecto a las actividades que requieren los encuestados, el 25,56% sefialaron
un estudio de terreno, 25,56% sefialaron la realizacion de planos, 21,11% sefialaron una
gestion de documentacion (licencias), 12,78% sefialaron el disefio de infraestructura,
8,89% sefalaron el disefio de interiores y 6,11% sefialaron el modelamiento en 3D. Las
actividades indispensables un alto puntaje de afirmaciones fueron el estudio de terreno y
la realizacion de planos y la gestién de documentacion (licencias), aunque las demas

opciones también obtuvieron un puntaje importante (\Ver figura 2.8).

Figura 2.8
Actividades indispensables del servicio para la muestra
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Elaboracion propia
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2.2.3.2. Determinacion de la demanda

Segun el informe del mercado de edificaciones urbanas en Lima Metropolitana y el
Callao® realizado por Capeco en el afio 2016, el 12,49% de los sectores socioecondmicos
B y C tienen una intencion de construir en lote propio, pero el 78% de este dato se

autoconstruyen al afio y el otro 22% proviene de proyectos habitacionales.

Tabla 2.8

Determinacion de la demanda en Lima Metropolitana

Afio Total % NSE Intencién_ de Proyectos Demanda
hogares ByC construir habitacionales

2012 2.313.795 51,00% 10,16% 22% 26.374

2013 2.347.679 56,90% 13,88% 22% 40.798

2014 2.384.749 59,60% 15,52% 22% 48.530

2015 2.422.122 60,40% 14,22% 22% 45,772

2016 2.686.690 62,80% 12,49% 22% 46.346

Fuente: IPSOS, (2015); APEIM, (2012-2016)
Elaboracion propia

2.2.4. Proyeccion de la demanda
Se evalud el comportamiento de la demanda con respecto a los afios y esta dio como

resultado una relacién lineal entre ambas variables (ver Figura 2.9).

Figura 2.9

Comportamiento de la demanda
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Elaboracion propia

8 El mercado de edificaciones urbanas en Lima Metropolitana y el Callao (2016)
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Para obtener la demanda proyecta se utilizara regresion lineal a partir de la
demanda determinada en el punto 2.2.3.2. A continuacion se mostrara la proyeccion de

la demanda hasta el afio 2021 (ver tabla 1.9):

Tabla 2.9
Calculo de la demanda proyectada en Lima Metropolitana hasta el afio 2021
Afo Demanda proyectada
2017 55.040
2018 59.532
2019 64.023
2020 68.515
2021 73.007

Elaboracion propia

Se puede observar que la demanda proyectada aumentara en cada afio, ya que la
cantidad de hogares también aumentaran. La demanda debe ser abastecida por las otras

empresas consultoras de construccién que existe en todo Lima Metropolitana.

2.3.  Andlisis de la oferta

2.3.1. Andlisis de la competencia

El mercado peruano presenta 308 empresas dedicadas al servicio de proyectos de
construccion de viviendas y ha aumentado en los ultimos afios por el aumento del poder
adquisitivo. Los empresarios decidieron ingresar al negocio por el boom de construccién

que presentd Lima en los ultimos afios (Zubiate, 2016).

La cantidad de 264 consultoras de arquitectura e ingenieria ubica su principal
centro de operaciones en el departamento de Lima y en el distrito de San Isidro. (Ver

figura 2.10 y gréfico 2.11)
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Figura 2.10

Numero de empresas de consultorias de arquitectura e ingenieria en cada departamento
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Fuente: Perd Top 10000, (2015)
Elaboracion propia

Figura 2.11

Numero de empresas de consultorias de arquitectura e ingenieria en el distrito de Lima
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Fuente: Perd Top 10000, (2015)
Elaboracion propia
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Segun el informe del mercado de Edificaciones Urbanas® de Capeco, se ha
ofertado 17.234 viviendas multifamiliares y 369 viviendas unifamiliares en Lima
Metropolitana. En total se ofertd 17.603 viviendas en Lima Metropolitana.

Tabla 2.10

Oferta de viviendas en Lima Metropolitana del afio 2012 al 2016

Afio Viviendas
ofertadas
2012 14.001
2013 15.292
2014 22.826
2015 20.215
2016 17.603

Fuente: Capeco, (2012 — 2016)
Elaboracion propia

Se evaluo el comportamiento de la oferta con respecto a los afios y esta dio como

resultado una relacion potencial entre ambas variables (ver Figura 2.12).

Figura 2.12

Comportamiento de la oferta
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y = 0x14847
R2=0.3424
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2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Elaboracion propia

Para obtener la oferta proyectada se utilizara regresion lineal a partir de la oferta

histérica en la tabla 2.10.

9 Cémara Peruana de la Construccién — Capeco. El mercado de Edificaciones Urbanas en Lima
Metropolitana y el Callao (2016).
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Tabla 2.11

Caélculo de la oferta proyectada en Lima Metropolitana hasta el afio 2021

Afo Oferta proyectada
2017 21.625
2018 22.838
2019 24.051
2020 25.263
2021 26.476

Elaboracion propia

Se puede observar que la oferta proyectada tiene una tendencia a aumentar. En el

afio 2021, la oferta llegara a 26.476 viviendas.

2.3.2. Caracteristicas del servicio ofertado por los principales competidores
e Viva GyM
Empresa del Grupo Grafia y Montero conocida por brindar servicios con altos
estandares de calidad, cumplimiento en plazo, seriedad y eficiencia aplicando
estrategias a largo plazo para poseer la plena confianza de los clientes que quieran
una vivienda propia. Promociona y gerencia los proyectos inmobiliarios
(viviendas, oficinas, centros comerciales) dirigidos al segmento medio y alto de
vivienda, oficinas y centros comerciales, y dirigida a los segmentos mas bajos a
través del concepto de vivienda social, siempre con una arquitectura de primer

nivel que brinde bienestar a sus clientes.®

Figura 2.13
Logo Viva GyM

Fuente: Viva GyM, (2017)

10 Viva GyM.
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e Mota-Engil Peru
Esta empresa no solo abarca el campo de la Ingenieria y Construccién, sino
también rubros como el inmobiliario y produccion de agregados y concesiones.
Trabaja siempre con los mejores profesionales del medio y con tecnologia de
punta, que garantizan la calidad y seguridad de todas sus obras. Ademas, cumple
con sus clientes en el cumplimiento de los contratos en el plazo pactado y al precio
convenido, y trabajan con responsabilidad social. El servicio que brinda incluye
todas las etapas del proyecto, las cuales se responsabilizan de todo el proceso, se
encargan desde el disefio, instalacion y procura de materiales, hasta la

construccion, administracion y mantenimiento del proyecto.!!

Figura 2.14
Logo Mota-Engil Peru

MOTAENGIL

Fuente: Mota-Engil, (2017)

e COSAPI Inmobiliaria
Esta empresa es subsidiaria de Cosapi S.A, dedicada al desarrollo y construccion
de bienes inmuebles, principalmente destinados a la vivienda. El desarrollo de sus
proyectos mejora la calidad de vida del cliente. El servicio proporciona proyectos
innovadores con las necesidades de los clientes, ya que trabajan con los clientes
desde la conceptualizan de sus proyectos. Ademas ofrecen la ejecucion del
proyecto aplicando la ingenieria de valor, los cuales se traducen en mejores

plazos, costos y calidad del proyecto.!?

11 Mota-Engil Pert.
12 COSAPI Inmobiliaria.
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Figura 2.15
Logo COSAPI Inmobiliaria

COSAPI

INMOBILIARIA

Fuente: COSAPI Inmobiliaria, (2017)

e JJC Edificaciones
La empresa promueve, desarrolla y ejecuta proyectos residenciales y comerciales,
los cuales se caracterizan por su ubicacion en zonas de alta demanda en Lima y
provincias, ofreciendo soluciones arquitecténicas contemporaneas de alto valor
comercial, y amigables al medio ambiente lo que incrementa el valor futuro de

sus productos y respalda la inversion que realizan los clientes.*®

Figura 2.16
Logo JJC Edificaciones

JIC ¢

GRUPO

Fuente: JJC Edificaciones, (2017)

¢ Ingenieros Civiles y Contratistas Generales (ICCGSA)
ICCGSA brinda servicios de ingenieria y construccién de obras de infraestructura,
edificaciones y conservacion vial, garantizando operaciones con altos estandares
de calidad, seguridad y proteccion del medio ambiente. En el rubro de

edificaciones, ha desarrollado proyectos como edificios empresariales, complejos

13 JJC Edificaciones.
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habitacionales y hospitales de alta complejidad. Ademas, brinda un servicio

adicional en la restauracién de las edificaciones.'*

Figura 2.17
Logo Ingenieros Civiles y Contratistas Generales

A IccG

Fuente: Ingenieros Civiles y Contratistas Generales, (2017)

2.3.3. Planes de ampliacion existentes

Las mas reconocidas empresas de asesoria de proyectos de construccion de viviendas en
Lima Metropolitana tienen una gran gama de clientes establecidos por el mérito que han
logrado debido a la calidad del servicio que ofrecen y al tiempo que llevan en el mercado.
Las empresas lideres son las mayores competencias que se tendra a lo largo del tiempo

en el negocio.

Las empresas de mayor competencia han ampliado su sector para atender
construcciones publicas e institucionales privada, obteniendo una mayor participacion en
el mercado de la construccion como es el caso del Grupo Grafia y Montero (GyM), el
cual comprende servicios para obras civiles, electromecanica, explotacion minera,

edificios para oficinas, edificios de vivienda, lotes industriales, entre otros.

La mayoria de empresas de gran prestigio operan en Lima y muchas de ellas,
luego de haberse consolidado en Lima, buscan expandir sus servicios a provincias, como
por ejemplo Piura, Ica, Arequipa y entre otras, por aprovechar la alta demanda y el
crecimiento economico en estas zonas donde el poder adquisitivos de sus habitantes ha
aumentado. Es por ello que las empresas del sector de construccion ven una gran

oportunidad de negocio para ampliarse y llegar a esos territorios.

1% Ingenieros Civiles y Contratistas Generales.
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2.4.  Determinacion de la demanda para el proyecto

2.4.1. Segmentacién del mercado

Como se menciond en el area de influencia del servicio que abarcara todos los hogares
que se encuentren en Lima Metropolitana, segun la segmentacion de IPSOS, ya que los
distritos que conforman dicha zona se encuentran presentes en mayor cantidad los

estratos de nivel socioeconémico By C.

Con este conjunto de informacion se realiza la segmentacion geogréfica y también

se deja claro el nivel socioeconémico que se plante6 anteriormente.

Figura 2.18
Porcentaje de habitantes de Lima Metropolitana segin sexo

& Masculino
H Femenino

Fuente: IPSOS, (2015)
Elaboracion propia

Figura 2.19

Porcentaje de habitantes de Lima Metropolitana segn edad

EMenos de 7
EDe7al2
MDe 13a20
EDe21a35
EDe 36 a 59
E De 60 a mas

Fuente: IPSOS, (2015)
Elaboracion propia
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Figura 2.20

Porcentaje de hogares de Lima Metropolitana segun nivel socioeconémico

7.70% 5-20%

ENSE A
ENSE B
ENSE C
ENSE D
mNSE E

Fuente: APEIM, (2016)
Elaboracién propia

El sector socioeconémico B se divide en dos tipos, B1 y B2 (ver tabla 2.12).

Tabla 2.12

Comparacion entre los hogares B1 y B2 de Lima Metropolitana en el afio 2016

Total hogares: 584.549 hogares

Hogar B1 Hogar B2
Promedio de miembros del hogar 3,3 3,7
Promedio de miembros menores de edad 0,5 0,8
Promedio de hogares por vivienda 1,4 1,6

Tipo de hogar segiin su composicion

Ampliado / Compuesto

Ampliado / Hogar nuclear
con hijos

Tipo de hogar segun su ciclo de vida

Desmembramiento

Desmembramiento

Fuente: IPSOS, (2016)
Elaboracion propia

Los hogares de nivel socioecondémicos B1 y B2 son similares.

El ingreso mensual, gasto y disponible es mayor en un hogar de nivel

socioecondémico B1 que en el de B2. Lo mismo sucede con el ingreso per cépita.
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Figura 2.21

Ingreso y gasto mensual en los hogares B1 y B2 de Lima Metropolitana en el afio 2016

Hogar B1

s/. 6,207
100%

s/. 1,449

ffffffff Ingreso mensual

1

Hogar B2

S/. 5,258
100%

S/.1,303

Disponible

+

NSE B1: /. 2,144
NSE B2: 5/. 1,802

Fuente: INEI - ENAHO (2015)

Elaboracién: Ipsos Peri

*Fuente: INEI - ENAHO (2012, 2013, 2014 y 2015)
NSE APEIM 2013, 2014y 2015
Estadistica poblacional 2013, 2014, 2015 y 2016

Fuente: IPSOS, (2016)

Al igual que el anterior, el sector socioeconémico C se divide en dos tipos, C1y

C2 (ver tabla 2.11).

Tabla 2.13

Comparacién entre los hogares C1 y C2 de Lima Metropolitana en el afio 2016

Total hogares: 970.593 hogares

Hogar C1 Hogar C2
Promedio de miembros del hogar 4,1 4,1
Promedio de miembros menores de edad 1,1 1,3
Promedio de hogares por vivienda 1,9 1,4

Tipo de hogar segiin su composicién

Hogar nuclear con hijos /
Ampliado

Hogar nuclear con hijos /
Ampliado

Tipo de hogar segun su ciclo de vida

Desmembramiento

Estabilizacion /
Desmembramiento

Fuente: IPSOS, (2016)
Elaboracion propia

Los hogares de nivel socioecondmicos C1 y C2 son bastante parecidos, con

excepcion que en el

nivel socioeconémico C1 predominan

los hogares en

desmembramiento y en el C2 en estabilizacion / desmembramiento.
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Figura 2.22

Ingreso y gasto mensual en los hogares C1 y C2 de Lima Metropolitana en el afio 2016

Hogar C1

S/. 3,649
100%

e 4

s/. 3,075
100%

NSE C1: 5/. 1,132
NSE C2:5/. 944

*Fuente: INEI - ENAHO (2012, 2013, 2014 y 2015)
NSE APEIM 2013, 2014 y 2015
al 2013, 2014, 2015 y 2016|

Fuente: INEI - ENAHO (2015)

Fuente: IPSOS, (2016)

Estadistica poblacion

El ingreso, gasto mensual y disponible es mayor en un hogar de nivel

socioeconémico C1 que en uno de nivel socioeconémico C2.

2.4.2. Seleccion de mercado meta

El servicio de asesoramiento de proyectos de construccion esta enfocado principalmente
a un segmento que tenga un poder de adquisicion estable y quiera una vivienda propia
para el desarrollo y seguridad de su hogar. En este segmento se observa una necesidad o
preferencia de compra del servicio. Por ello establecemos tres criterios de: Geografica,

socioeconémica y psicogréafica.

Geogréafica: Se orienta a Lima Metropolitana por contar con el mayor nimero de

hogares en comparacion con las provincias.

Socioecondmica: Por la correlacion con el poder adquisitivo se determind por

hogares con nivel socioecondmico By C.

Psicografica: Hogares que busquen construir una nueva vivienda acorde a sus

preferencias.

2.4.3.

Considerando que la poblacion de hogares de la proyeccion de la demanda en el tabla 2.9

Demanda especifica para el proyecto

pertenece al nivel socioeconémico By C con intenciones de construir mediante proyectos

habitacionales; ademdas se obtuvo, por medio de encuestas, la intencion (12%) e
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intensidad (0,6) de compra del servicio (ver figuras 2.4 y 2.5), y que se tendra un 15% en
participacion del mercado porgue la demanda es mayor a la capacidad de una empresa

promedio se puede determinar que la demanda para el primer afio es 367 servicios.

servicios
55.040 hogares * 12% * 0.6 * 15% = 367W

Ante los competidores directos y cercanos, se puede lograr establecer estrategias
de venta, precios competitivos de venta y lograr una localizacion donde la demanda sea

creciente.

El porcentaje de interés de contratar el servicio para la construccion de su vivienda
propia (12%), el promedio ponderado de intencion de compra (0,6). La intensidad de
compra del servicio se considerara constante. La intencion de compra y participacion de
mercado van a ir incrementando al pasar de los afios mediante estrategias ya

mencionadas, por lo que se considerara un incremento de 0,20%*° cada afio.

Tabla 2.14
Calculo de la demanda del proyecto proyectada en Lima Moderna hasta el afio 2021
Factor de correccion Demanda del
Afo | Demanda| Oferta n[gecrﬂg?edr?a Intencién de | Intensidad de | Participacién proyecto
compra compra (anual)

2017 | 55.040 | 21.625 33.415 12,20% 0,6 15,00% 367
2018 | 59.532 | 22.838 | 36.694 12,40% 0,6 15,03% 411
2019 | 64.023 | 24.051 39.973 12,60% 0,6 15,06% 456
2020 | 68.515 | 25.263 43.252 12,80% 0,6 15,09% 502
2021 | 73.007 | 26.476 46.531 13,00% 0,6 15,12% 549

Elaboracion propia

2.5. Definicién de la estrategia de comercializacion

2.5.1. Politicas de plaza

Debido a que este a la naturaleza del servicio, una empresa de consultoria para
construccion y remodelacion de viviendas, el canal elegido para su distribucion es
productor-consumidor ya que para poder desarrollar el servicio en su totalidad se necesita

de un contacto personal con el cliente, se emplea canal directo.

15 Dato elegido por opinion de expertos en el sector.
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2.5.2. Publicidad y promocién
El servicio se transmitird de forma remunerada al publico objetivo por los diferentes
medios de comunicacion como parte del programa de publicidad para estimular la

demanda o aceptacion del servicio y promocionar la imagen de la empresa.

La publicidad se realizara en un ambito local (Lima Metropolitana) para hogares

de nivel socioeconémico By C. Esta publicidad sera de dos tipos:

¢ Publicidad institucional: laempresa sera nueva, por lo que necesitara promocionar
la imagen de la empresa con el fin de ser conocida por el mercado objetivo,
generar actitudes favorables hacia esta y recibir la confianza de los clientes. Esta
publicidad permitira crear preferencia de la empresa con respecto a otras empresas
de la competencia.

e Publicidad del servicio: se centrara en dar a conocer al mercado objetivo las
caracteristicas y beneficios que derivan de la asesoria de proyectos de
construccion de viviendas con la finalidad de crear actitudes y deseos por adquirir

el servicio.

Se utilizara la técnica below the line (BTL) para la publicidad de la empresa. Es
decir, se utilizara revistas digitales y tangibles de inmobiliaria, periddicos digitales y
tangibles, gigantografias en sectores de nivel socioeconémico B y C, flyers, correo
electronico, television y redes sociales como Facebook.

Por la reciente constitucion de la empresa se puede brindar descuentos de
lanzamiento para captar el interés del mercado objetivo, como descuentos de 15% para
las personas que soliciten el servicio dentro de los siguientes 30 dias. Para el cliente
frecuente se le puede dar descuentos y regalos para conservar su lealtad hacia la empresa.

2.5.3. Anélisis de precios

2.5.3.1. Tendencia historica de los precios

Los precios de este servicio han incrementado con el tiempo debido al aumento de los
costos necesarios para solventar las empresas de este rubro para brindar el servicio, ya
que si se aspira a una mayor calidad cumpliendo el plazo en un tiempo mas corto, sera

necesario mayor cantidad de personal y equipos. Otra opcidén que la mayoria de las
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empresas adoptd fue conseguir personal, equipo y software con mayor eficiencia o
recurrir a la capacitacion. Para mantener esta eficiencia por motivos de competencia, la

empresa requiere pagar mayores costos, por lo que el precio del servicio ha aumentado.

2.5.3.2. Precio actual y niveles de servicio

Los precios actuales para el asesoramiento de proyectos de construccion de viviendas
dependen de la zona del proyecto y la complejidad del mismo. Las empresas de
consultoria de arquitectura e ingenieria presentan precios en el rango de S/.500 a S/.6.000,
este rango supera el precio minimo del proyecto para obtener ganancias con la demanda

del proyecto calculada.
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CAPITULO I1l: LOCALIZACION DEL SERVICIO

3.1. Identificacion y andlisis detallado de los factores de localizaciéon

Con respecto a la macro localizacion se eligio el departamento de Lima, debido a que en
este departamento se encuentra el mayor porcentaje de habitantes y el mayor porcentaje
del sector By C respecto a otros departamentos, mercado objetivo que aspira este estudio.

Para la determinacion de la localizacion del servicio se tomaron los siguientes

factores:

A. Cercania al mercado
El mercado objetivo, como se ha nombrado anteriormente, son las familias que
viven en Lima Metropolitana. Debido a que las familias que deseen adquirir el
servicio de construccion o el de remodelacion tendran que acudir a las oficinas
para hablar directamente con el arquitecto y asi poder explicarle su idea de
construccion, es necesario que la oficina se encuentre en distritos con mayor
concentracion del nivel socioeconémico By C.
Tabla 3.1

Distribucion de niveles por zona APEIM 2016 - Lima Metropolitana

Niveles Socioecondmicos

Zona TOTAL| A [ B | C | D | E
Total 100 | 52 (223|405 |243| 77
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 100 | 1,0 10,7 | 443|315 | 125
Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de 100 | 19231515210 25
Porras)
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 100 | 0,0 18,7 | 41,7 | 279 | 11,7
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 100 | 3,8 26,7 |450|199 | 4,6

Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San
Luis, El Agustino)
Zona 6 (Jests Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena,

100 | 2,0 12,1 | 406|363 | 89

100 | 13,6 | 58,0 | 22,4 | 52| 0,7

San Miguel)
f/loonl?n;)(eraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La 100 | 34,6 | 452 | 140 | 50| 12
Zo_na 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de 00| 42278433201 | 46
Miraflores)

Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo,
Lurin, Pachacamac)

Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta,
Carmen de la Legua, Ventanilla)

Otros 100 | 0,0 | 8,2 429|245 | 245
Fuente: APEIM, (2016)

100 | 0,0 | 6,1|427 38,7125

100 | 1,4 | 185|438 | 237|125
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Como se puede apreciar las zonas con mayor concentracion de los sectores

socioecondmicos B y C son las zonas 6, 2 y 4.

Precio de terrenos para construccion

Es necesario conocer el valor monetario que tienen los terrenos en Lima. En el
més reciente Estudio del Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima
Metropolitana y el Callao, correspondiente al afio 2016, presentado por la Camara
Peruana de la Construccion (Capeco), se observé que la construccion de vivienda
constituye el tipo de edificacion de mayor participacion dentro de la actividad
edificadora total con el 65,01%.

Ademas, se reveld que el afio 2016 el precio promedio de las viviendas se
incremento en 5.5% respecto al afio anterior. Siendo el valor promedio de S/ 4,878
por metro cuadrado. (Inversiones El Pino, 2016).

En la figura 3.1 se puede apreciar la diferencia de precios entre las distintas zonas
de Lima.

Figura 3.1

Promedio de precio por metro cuadrado en cada zona de Lima Metropolitana
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Fuente: Gestion, (2016)

Segun la Asociacion de Empresas Inmobiliarias del Pert (ASEI), que obtuvo sus
datos de sus empresas asociadas en su portal Nexo Inmobiliario, el distrito de
Barranco es que tiene el metro cuadrado mas caro en Lima, al promediar una
cotizacion de S/7.705, le siguen Miraflores con S/7.433, San Isidro con S/7.132 'y
San Borja con S/7.102.
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Por otro lado, Comas es que tiene el metro cuadrado méas accesible con S/1.861,
le siguen los distritos de Carabayllo con S/2.411, San Juan de Lurigancho con
S/2.753 y Ate S/2.984 (EI Comercio, 2017)

Crecimiento del distrito
Al momento de buscar un lugar para construir la vivienda, este debe cumplir con
ciertas caracteristicas como: facilidades para movilizarse, areas verdes, seguridad

y centros comerciales e instituciones educativas cercanos.

La alta demanda de escuelas, centros comerciales y hoteles dinamizara al sector
construccion sobre todo en distritos emergentes de Lima donde existe un amplio

potencial para su desarrollo.

Por ejemplo, en el rubro educativo, la oferta de educacion privada sobre todo, esta
bastante descentralizada. Lima norte, Ate y San Juan de Lurigancho, son algunos
distritos donde se vienen desarrollando las inversiones por la alta demanda, segin
Mapcity. No obstante, ain no se ha aprovechado el potencial de Lima sur (El
Comercio, 2015).

En el rubro comercial, la construccidn de centros comerciales tuvo un repunte en
el afio 2015 con un aumento del 20% respecto al afio anterior y se espera que se

mantenga la tendencia de crecimiento.

Sin embargo, las perspectivas optimistas podrian verse afectadas por la demora
de tramites que aun persiste en diversas municipalidades de Lima que dificultan
en ocasiones encontrar terrenos disponibles y con capacidad para la construccion.
(Gestion, 2016).

Disponibilidad de mano de obra

Con respecto a la mano de obra directa, la empresa necesitard contratar a
ingenieros civiles, arquitectos, dibujantes, e interiorista, entre otros. Siendo estas
dos primeras carreras profesionales las que ofrecen mayor remuneracion en el
mercado local (ver figura 3.2). Esto genera que muchos jovenes obtén por estudiar

tales carreras profesionales.
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Figura 3.2

Ingreso promedio mensual para profesionales menores de 29 afios (2015)
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L
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Fuente: Ponte en carrera, (2016)
Elaboracion propia

Tramites y permisos municipales
Otro factor importante es conocer el tiempo de que toman los tramites
administrativos para la obtencion de las licencias de construccion en los

municipios de Lima.

Si bien el Decreto Legislativo N° 1287, el cual publico el poder ejecutivo a finales
del afio 2016, busca simplificar los requisitos y agilizar los procedimientos
administrativos relacionados con la obtencién de licencia de habilitacion urbana
y de edificacidn, este no asegura una reduccion de los plazos que dan las

municipalidades para la evaluacion de los expedientes (Gestion, 2017).

Por otra parte, el reporte Doing Business 2017 del Banco Mundial revel6 un
relativo estancamiento en la mejora de los trdmites vinculados a la construccion
en el Pert y que involucran temas como la obtencion de energia, inscripcion

registral de propiedades y tramites para la edificacion (Gestion, 2017).
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3.2.  ldentificacion y descripcion de las alternativas de localizacion
Para la localizacion de la empresa en Lima Metropolitana, se barajaron tres distritos de
los diferentes conos, norte, sur y este, como alternativas, siendo estos distritos que mayor

crecimiento inmobiliario han tenido en sus zonas.

e Lurin:
El distrito esta conformado por cinco zonas (Villa Alejandro, Julio C. Tello,
Huertos de Lurin, Lurin cercado y Km. 40) con una extension de 200 km? y una
poblacion estimada de 96.331 habitantes. Cuenta con una geografia diversa, ya

que ofrece playas, lomas y valles de rica agricultura.

En los ultimos afios, se ha visto al cono sur, en especial a Lurin, como una
alternativa para la expansion urbana de viviendas. Existen 500 hectareas
destinadas para 112 mil viviendas. La inversion destinada solo a la habilitacion
urbana en Lurin ascenderia a US$1.000 millones y para el desarrollo de proyectos
sobrepasaria los US$5.000 millones (EI Comercio, 2015).

e Carabayllo
El distrito mas extenso de los 43 distritos que conforman Lima. Es también el
distrito matriz de Lima Norte y uno de los ocho que lo conforman. Se ubica a
ambas margenes del rio Chillon que nace en la cordillera de la Viuda (Canta), el
valle donde esté situado es muy fecundo y sus productos agropecuarios abastecen

los mercados de la gran Lima.

El desarrollo urbano de Carabayllo ha estado creciendo en los ultimos afios debido
a grandes construcciones multifamiliares. Las personas que buscan establecerse
en ese distrito pertenecen a los segmentos C y D, y en su mayoria son jovenes que
estan iniciando una familia y que buscan un lugar con areas verdes, cerca de
colegios y centros recreacionales entre otras caracteristicas. Por esto, se viene

desarrollando diversos proyectos inmobiliarios (Adrian, 2017).
e Ate - Vitarte

Ate es un distrito residencial e industrial que alberga a viviendas de familias de

clases medias-bajas y bajas de Lima. Figura entre los méas extensos del este de
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Lima. Se halla sobre la margen izquierda del rio Rimac. Tiene una superficie de
77,72 km? y una poblacion de 630.085 habitantes.

En Ate Vitarte el sector inmobiliario ha crecido en casi 40% impulsado por el

segmentos socioecondémicos medio y medio alto. El alto desarrollo comercial y la

extension de terrenos hacen que todavia se pueda hablar de la construccion de

futuros proyectos inmobiliarios (Adrian, 2017).

3.3.  Evaluaciony seleccion de localizacion

Para la evaluacion y seleccion de la localizacién se hara uso de método semi-cuantitativo

ranking de factores. Para poder realizarlo primero deberos ponderar cada uno de los

factores con respecto a lo declarado anteriormente.

Tabla 3.2
Matriz de enfrentamiento
FACTORES A D E TOTAL PESO
A 1 1 4 30,77%
B 0 il 1 3 23,08%
C 0 1 1 2 15,38%
D 0 1 1 7,69%
E 0 1 3 23,08%
13 100,00%

Elaboracion propia

Tabla 3.3
Escala de Calificacion
Escala Puntaje
Bueno 4
Regular 2
Malo 0

Elaboracion propia

Con la ayuda de la escala se evalud los distritos segun cada factor.
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Tabla 3.4

Calificacion de localidades

Lurin Carabayllo Ate - Vitarte
FACTOR PESO CALIF. | PUNT. | CALIF. | PUNT. | CALIF. PUNT.

A 30,77% 2 0,62 4 1,23 2 0,62
B 23,08% 4 0,92 2 0,46 2 0,46
C 15,38% 4 0,62 2 0,31 2 0,31
D 7,69% 2 0,15 2 0,15 4 0,31
E 23,08% 4 0,92 2 0,46 2 0,46

3,23 2,62 2,15

Elaboracion propia

Como resultado del método de ranking de factores, el distrito de Lurin salié elegido para
ubicar la oficina, esta zona es la méas rentable ya que segun los reportes la zona sur de
Lima tiene mucho potencial para crecer y convertirse en una extension de la ciudad de
Lima (Gestion, 2015). Lo que se quiere es que al estar situado en Lurin, es que se pueda
atender a la creciente demanda del sur de Lima, con este objetivo, se buscara que la
empresa se sitle cerca del municipio de Lurin; ademas, se ubicara un panel de publicidad
cerca de la Carretera Panamericana Sur, siendo esta una de las rutas mas transitada a nivel

del pais, y de esta manera poder generar una buena manera de publicidad.

Figura 3.3

Localizacién de la empresa

Santuario Arqueologico oy RS HH

de Pachacamac

Cantera Chancadora
Limatambo

€ Municipalidad de Lurin

LA ESTANCIA
DE LURIN

Q,

San Pedro W,
&
O’e,,

LURIN TERRENOS

. G} i
nr § PGy 4
; HUERTOS
Google 3 X
Datos d 2017 Google € iar comentario 50

Elaboracion: Google Maps, (2015)
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CAPITULO IV: DIMENSIONAMIENTO DEL SERVICIO

4.1. Relacion tamafio-mercado

Este factor determina lo maximo que se deberia producir. Asi mismo, en la tabla 2.13 del
Capitulo 11, se observa la demanda del proyecto hasta el afio 2021, en donde se tomara
como tamafio de planta la produccién del Gltimo afio de la vida util del proyecto, que sera
549 servicios. Al superar esta cantidad se corre un riesgo enorme de ofertar en exceso.

4.2.  Relacion tamafo-recursos
En el Perd, el nimero de personas con estudios superiores requeridas para cada una de
las actividades en la empresa aumenta, como es el caso del ingeniero civil, arquitecto,

contador, interiorista, publicista, entre otros. Se trabajara 8 horas efectivas (de 9 am a 6
pm).

Figura 4.1
Poblacion de Lima Metropolitana con educacion superior universitaria en edad de
trabajar
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Fuente: INEI, (2016)
Elaboracion propia

Los materiales a destinar al servicio son papel bond A4, rollos de papel bond Al,
félder corporativo, caja de carton y USB, los cuales se encuentran disponibles en gran
cantidad por mayoristas. En el caso de los softwares, se utilizaran AutoCAD, Revit

Architecture, 3dMax, Archicad y SketchUp para la correcta elaboracién del proceso.
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4.3. Relacién tamafo-tecnologia

La tecnologia es un factor a considerar en cuanto a las limitaciones del ofrecimiento del
servicio. Existen diversas marcas de maquinas y equipos a considerar en el proceso de
decision de compra. Al ser un proceso sencillo, no requiere de maquinaria costosa ni muy
elaborada. Las maquinas y equipos a considerar son las computadoras, laptops, impresora

multifuncional e impresora Plotter.

Otra tecnologia a usar es la A&B app, la cual sera una aplicacién personalizada
de la empresa para que los clientes tengan la oportunidad de elegir a su asesor (de acuerdo
a su disponibilidad, comentarios y puntuaciones de cada uno), saber en qué etapa se
encuentra el proyecto, los resultados obtenidos y la opcion de programar una cita con su
asesor. Esta aplicacion estara a disposicion de los smartphones de los clientes en los
sistemas i0S y Android. Para la creacion de esta aplicacion se contratard a un ingeniero

de sistemas.

Ninguna tecnologia propuesta es una limitante para el trabajo.

4.4. Relacion tamafio-inversion

Por motivos de no disponer con un aporte del 100% de la inversion del proyecto y buscar
siempre la rentabilidad de este, se opto por ubicar fuentes financieras para cubrir el 50%
de la inversion y el restante sera aportado por los accionistas de la empresa. El Banco de
Crédito del Pert (BCP) llega a ofrecer un financiamiento de hasta 2.000.000 soles,
motivo por el cual este factor no es limitante. Los detalles de la inversion se podran

apreciar mas adelante en el Capitulo VII.

Tabla 4.1
Tabla de financiamiento
Descripcion Porcentaje Monto
Deuda 50% 1.056.404
Aporte 50% 1.056.404
INVERSION TOTAL 100% 2.112.808

Elaboracion propia
4.5. Relacion tamafo-punto de equilibrio

El punto de equilibrio denota el tamafio minimo que puede tener la empresa para afrontar

los costos fijos de manera segura. Asimismo, es el volumen de produccion y ventas en el
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cual los ingresos totales generados son iguales monetariamente a los costos totales de
operacion, arrojando una utilidad ni positiva, ni negativa, es decir, cero.

0, = CF
¢ Pu—CVu

Donde:

Qe: Cantidad de equilibrio (unidades)

CF: Costo fijo (S/.)

Pu: Precio unitario (S/. / unidad)

CVu: Costo variable unitario (S/. / unidad)

La tabla 4.2 muestra los costos variables en soles por unidad, la tabla 4.3 presenta
los costos fijos anuales en soles, y por ultimo, la tabla 4.4 muestra el precio de venta con
el resultado punto de equilibrio del proyecto. Para calcular estos nimeros se partio de la

idea que la venta en el 2017 es de 367 servicios.

Tabla 4.2
Costos variables
Nombre comin eI
(S/. / unidad)

Papel bond Al 21,67
Papel bond A4 2,00
Félder corporativo 1,20
USB Hp 16GB Mini Llavero Metélico 29,90
Caja de cartdn corporativa 4,50
TOTAL 59,36
Elaboracion propia

Tabla 4.3

Costos fijos anuales

Nombre comin Monto (S/.)

Sueldos y salarios 1.447.650
Costos de servicios 82.307
Depreciacion maquina y equipo 12.010
Costos licencia de software 250.573
Publicidad 9.600
TOTAL 1.802.140

Elaboracion propia
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Tabla 4.4

Punto de equilibrio

Cantidad
Precio de venta (s/.) 6.000
Costo variable unitario (s/. / unidad) 59,36
Total costo fijo (s/./afio) 1.802.140
Punto de Equilibrio (servicios/afio) 303

Elaboracion propia

Por lo tanto, la cantidad de equilibrio (aplicando la férmula previamente
mostrada) es de 303 servicios. El servicio consiste en darle al cliente un paquete que
incluira el estudio de terreno, levantamiento topografico, gestién de licencias necesarias
para la construccion, realizacion de planos, disefio de infraestructura, modelamiento en
3D vy disefio de interiores. Esta cifra obtenida es un indicador de la cantidad minima a

vender para cubrir los costos generados.

4.6.  Seleccion de la dimensidn del servicio
A continuacion se presenta en la tabla 4.5, un resumen de los factores limitantes en el

tamafio de la empresa

Tabla 4.5

Tamafios de planta segun factores limitantes

Tamafo de planta
Factor . ~

(servicios/afos)
Tamafio — Mercado 549
Tamafio — Recursos No es limitante
Tamafio — Tecnologia No es limitante
Tamafio — Inversion No es limitante
Tamafio — Punto de equilibrio 303

Elaboracion propia

En esta tabla se puede observar que el tamafio minimo que debe tener la planta es
de 303 servicios/afio, por lo que no es un limitante por ser menor a la demanda del primer
afio (367 servicios). El tamafio maximo lo establece el mercado con 549 servicios/afio, la
tecnologia requerida se encuentra disponible y la inversion esta totalmente cubierta por
los aportes de accionistas y BCP. Con respecto al recurso humano, no es suficiente para

satisfacer toda la demanda del proyecto, por lo que se le considera como un limitante.
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Dicho todo esto, se concluye que el tamafio 6ptimo de la empresa se encuentra

regido por el mercado con 549 servicio/afo.

53



CAPITULO V: INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1. Definicién del servicio basada en sus caracteristicas de operacion

5.1.1. Especificaciones técnicas del servicio

Al ser un servicio que se dedica a la construccidn se necesita respetar el Reglamento
Nacional de Edificaciones, Decreto Supremo N° 010-2009-VIVIENDA, publicado el 09
de Mayo de 2009. Asi mismo, la norma técnica E.070 de albafileria, articulo 4, indica
que los planos y especificaciones indicaran las dimensiones y ubicacion de todos los
elementos estructurales, del acero de refuerzo, de las instalaciones sanitarias y eléctricas
en los muros; las precauciones para tener en cuenta la variacion de las dimensiones
producidas por deformaciones diferidas, contracciones, cambios de temperatura y
asentamientos diferenciales; las caracteristicas de la unidad de albafileria, del mortero,
de la albafiileria, del concreto, del acero de refuerzo y de todo otro material requerido; las
cargas que definen el empleo de la edificacidn; las juntas de separacién sismica; y, toda

otra informacion para la correcta construccion y posterior utilizacion de la obra.

5.2. Proceso para la realizacion del servicio

5.2.1. Descripcion del proceso del servicio

El cliente, interesado en el servicio a brindar, contacta a la empresa por una llamada
telefonica y acuerdan una cita para que este visite la empresa y pueda conocer a su asesor.
En el caso de contactar a la empresa por medio de la aplicacion A&B app, el cliente podra
escoger desde su smartphone a su asesor y programar la cita de acuerdo a su
disponibilidad de tiempo. En la cita con el asesor asignado o elegido por el mismo cliente,
se le mostrara un portafolio con proyectos ya disefiados. Si el cliente no le gusta ninguno
se le hara un dialogo con él para conocer sus gustos, con esta nueva informacion se hara
la emision de un informe, el cual se le entregara al arquitecto para el disefio del nuevo
proyecto con los gustos del cliente. Por otro lado, si el cliente le agrada uno de los
proyectos del portafolio, se le hara entrega al arquitecto un informe del proyecto con
ajustes del cliente si este lo requirio.

A continuacion, cuando el arquitecto tenga el nuevo disefio terminado, sera
necesaria la aprobacion del cliente. Si el nuevo disefio no es de su agrado se volvera a
dialogar con el cliente para crear un disefio de su agrado. Con el disefio aprobado por el

cliente, el abogado emitira el contrato y el arras confirmatorias, los cuales seran firmados
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por el cliente luego de ser leidos. Con las firmas del cliente se cierra el contrato para dar

inicio al servicio (ver figura 5.2).

El primer paso del servicio sera realizar un estudio de terreno para conocer las
caracteristicas fisicas y mecanicas del suelo, es decir la composicion de los elementos en
las capas de profundidad, asi como el tipo de cimentacién mas acorde con la obra a
construir y los asentamientos de la estructura en relacion al peso que va a soportar. Esta
investigacion es clave en la realizacion de una obra para determinar si el terreno es apto
para llevar a cabo la construccion del inmueble u otro tipo de intervencion. El estudio es
obligatorio si la edificacion mayor de 3 pisos con mas de 500 m? de area techada, o mayor

de 4 pisos con cualquier area techada.

Para este estudio, el asesor acordara con el cliente una hora y dia para visitar el
terreno. Una vez programado el horario, el asesor emitira una solicitud al ingeniero
disponible para que realice el estudio. El ingeniero agrupard a dos operarios para la
excavacion de la calicata en el terreno. En la empresa se hacen los estudios geotécnicos
con el método de la calicata porque es el unico medio disponible que realmente permite
ver y examinar un perfil de suelo en su estado natural. La calicata debera tener paredes

muy rectas de 0,80 x 1,50 m y 2 m de profundidad (ver figura 5.1).

Figura 5.1

Dimensiones de la calicata

Excave una calicata de 0,80 x 1,50 x 2 m

La parte e T —— |
superior, mas ancha—— m

Fuente: FTP, (2015)

Cuando se termina de excavar, se examina cuidadosamente una de las paredes
expuestas de la calicata para determinar los distintos horizontes del suelo (perfil del
suelo). Se dibuja el perfil del suelo de la calicata que se excava y se mide y anota las
profundidades de cada horizonte, también se apunta el lugar en que se tomaré cada
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muestra. Inmediatamente, una vez terminado el dibujo, se tomaran las muestras del suelo
para realizar un analisis quimico. Para esto, se limpiara cuidadosamente todo el perfil
vertical, luego se toma la muestra de cada horizonte de abajo hacia arriba. Con las
muestras adquiridas se hacen los ensayos de densidad, humedad (proctor), de penetracion
estandar (SPT), CBR, entre otros. Con los datos obtenidos del estudio, el ingeniero
elaborara un informe con una memoria descriptiva, plano de ubicacion y de la
distribucion de los puntos de investigacion, perfiles del suelo, resultados de ensayos in
situ. Este informe tendra que ser aprobado por su supervisor (ingeniero civil) antes de ser

recibido por el asesor a cargo del proyecto (ver figura 5.3).

En el momento que el asesor reciba la aprobacién del estudio de terreno, se fija
una hora y dia con el cliente, segun su disponibilidad de tiempo. Con el horario
programado, el arquitecto visita el terreno para tomar las medidas necesarias para la
realizacion de los planos (arquitectura, estructura, electricidad, sanitarios, mecénica, gas
de Camisea e Indeci y bomberos) en el software AutoCAD teniendo como referencia el
portafolio elegido por el cliente. Si las medidas tomadas por el arquitecto no fueron
suficientes, se programa otro horario para visitar el terreno. Luego, los planos seran
impresos en la impresora Plotter, estos deberan ser firmados por el ingeniero civil y el
arquitecto. En el momento que el asesor reciba la aprobacion de los planos, preparara
todos los documentos requeridos para obtener la licencia de construccion: titulo de
propiedad, planos y costo de inversion. En el caso que el cliente no posea el titulo de
propiedad, se le hara firmar un poder, hecho por el abogado, para tramitar el titulo de
propiedad en la Superintendencia Nacional de los Registros Publicos (SUNARP), ver
figura 5.4. El informe con el monto de inversion sera preparado por el contador. Una vez
que el asesor haya reunido todos los documentos necesarios, los llevara al municipio, de
donde recibira una llamada telefénica después de un tiempo con la hora y fecha que iran
a inspeccionar el terreno, en el caso que todo cumpla con los requisitos, la licencia sera

aprobada (ver figura 5.5).

Con respecto a la forma de pago del servicio, se podra realizar en efectivo, con un

cheque de gerencia o depositar a la cuenta corriente de la empresa.

5.2.2. Diagrama de flujo del servicio
El servicio iniciara con el proceso de contratacion del servicio. Una vez que se contacta

al cliente, se mostrara el portafolio con ejemplos de proyectos ya disefiados para que el
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asesor y el cliente tengan una idea de lo que se quiere realizar. Con la aprobacion del

disefio creado para el cliente, se hace un contrato con el cliente para llevar a cabo el

proyecto.

Figura 5.2

Flujograma del proceso de contratacion del servicio
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Elaboracion propia

Luego que el cliente contrata el servicio, la siguiente etapa es el estudio de terreno,

donde se fija el horario con el cliente para que el ingeniero con dos operarios visiten el
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terreno y hacer el estudio de terreno. Para la finalizacion de esta etapa, el informe

realizado por el ingeniero debe ser aprobado por el ingeniero civil.

Figura 5.3
Flujograma del proceso de estudio de terreno
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Elaboracion propia

Otra etapa sera la emision de planos y obtencion de licencia. Para esto, el
arquitecto debera visitar el terreno para hacer las medidas necesarias para disefiar los
planos. Los planos deben estar aprobados y firmados por el mismo arquitecto y el
ingeniero civil. En el momento que el asesor tenga los planos aprobados, se procedera a

preparar los requisitos para la obtencion de licencia. Los requisitos, ademas de los planos,
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son el titulo de propiedad y el informe de inversion. Estos requisitos seran presentados al

municipio para la emision de la licencia de construccion.

Figura 5.4

Flujograma del proceso de emisidn de planos y obtencién de licencia
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Elaboracion propia
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Figura 5.5

Flujograma del proceso de emision de planos y obtencidn de licencia (continuacion)
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Elaboracion propia
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5.3. Tecnologia, instalacion y equipo

5.3.1. Seleccién de la tecnologia, instalaciones y equipo

Al tratarse de un servicio de asesoria donde el cliente daré su idea sobre el modelo de
construccion que desea, es necesario que al momento de llegar a la oficina se cuente con
los equipos y softwares necesarios para desarrollar el proyecto, asi como elementos para
realizar el estudio de suelos donde se piensa levantar la obra.

Tabla 5.1

AutoCAD 2016
Marca Autodesk

_— Cree disefios en 2D y 3D de précticamente cualquier forma
Caracteristicas - .
imaginable

Uso Para disefiar planos y hacer los levantamientos topograficos.
Precio S/. 5.408 por afio

Fuente: Autodesk Store, (2016)
Elaboracion propia

Tabla 5.2
Revit Architecture 2016

Marca Autodesk AUTODESK

REVIT'ARCHITECTURE
Consulte las imagenes y los videos para obtener informacién sobre 2
el modo para disefio arquitecténico, ingenieria MEP, ingenieria

Caracteristicas o o y
estructural y construccion, y posibilita la coordinacion entre

disciplinas.
Uso Para el disefio de infraestructura Ao
Precio S/. 1.625 por afio AsuTovesk

Fuente: Autodesk Store, (2016)
Elaboracion propia

Tabla 5.3
Archicad 18

Marca Graphisoft

Lee las nubes de puntos mas comunes, proporcionando inspecciones
Caracteristicas de edificios rapidas y sin errores utilizando la Gltima tecnologia en
escaneado laser 3D.

GRAPHSORT 435 i
ARCHIGAD 18

Uso Inspeccion del modelamiento en 3D e infraestructura

Fuente: Graphisoft, (2016)
Elaboracion Propia
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Tabla 5.4
3DS MAX 2016

Marca Autodesk

Personalice, colabore y cree contenido 3D, el software de modelado,

r risti . L )
Caracteristicas animacion y renderizacion en 3D.

Uso Para el modelamiento en 3D

Precio S/. 4.732 por afio

Fuente: Autodesk Store, (2016)
Elaboracion propia

Tabla 5.5

Minivan
Marca Hyundai
Modelo H1

Motor DOHC. Tipo: Common Rail Diesel. 16 valvulas,
Potencia (HP) / Rpm: 168 / 3.600. Torque maximo (KGM) .
Caracteristicas | LRP™M: 392 /2.000. Norma de emision: Euro V. Tipo de ZIME
Combustible: Diesel. Frenos delanteros: Discos ventilados P W
Frenos traseros: Tambor. Suspensién delantera: Mac @’

Pherson. Neumaticos; 215/ 70 R16 6 PR

Precio $ 16,000
Dimensiones 512,5 x 192 x 193,5 cm
Uso Transporte del personal y equipo al terreno

Fuente: Hyundai, (2016)
Elaboracion propia

Tabla 5.6

Teodolito analdgico

Marca Geo-FENNEL

Modelo FET 500

Construido con plomada éptica, Nivel esférico, Circulo dispositivo
de orientacién, Abertura del objetivo 30 mm, Corta distancia de
enfoque 1.2 m. La lectura directa 10 mgm. Rango de temperatura -
40°c a 50°. Peso 2 Kg

Caracteristicas

Dimensiones 30x30x42cm
Precio S/. 1.609
Uso Para la realizacion de levantamientos topograficos y levantamientos

taquimétricos

Fuente: Geotek S.A., (2016)
Elaboracion propia
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Tabla 5.7

Laptop administrativa

Marca

HP

Modelo

FAH7ALA

Caracteristicas

Procesador Intel® Core™ i7-4712HQ con gréficos Intel HD 4600
(2,3 GHz, hasta 3,3 GHz, 4 nlcleos), Memoria SDRAM DDR3L de
8 GB a 1600 MHz (1 x 8 GB), Disco Duro de SATA de 1 TB y 5400

rpm
Dimensiones 37,95 x 25,07 x 2,79 cm

Peso 2,3 kg

Precio S/.3.199

Uso Para usos administrativos y revision de proyectos

Fuente: HP Servicios Generales S.A.C., (2016)
Elaboracion propia

Tabla 5.8

Computadora para oficina

Marca

HP

Modelo

27-k320

Caracteristicas

Procesador Intel® Core™ i7- 4790T (2,7GHz, 4 nlcleos), Memoria
RAN de 12GB DDR3L (1600 MHz.), Disco Duro de 1TB SATA
SSHD y 7200 rpm. Puertos: 2 USB 3.0, 3 USB 2.0, HDMI, MiniPcle
x1 'y lector de tarjeta de memoria 3 en 1.

Dimensiones 54,6 x 7,77 x 40,48 cm

Peso 6,84 kg

Precio S/. 5.799

Uso Para realizar planos y otros usos administrativos

Fuente: HP Servicios Generales S.A.C., (2016)
Elaboracion propia

Tabla 5.9
Impresora plotter
Marca HP
Modelo DesignJet T1300

Caracteristicas

Posee dos rollos para realizar tareas con mayor rapidez, dejandole
imprimir en diferentes tipos y medidas de papel sin el cambio
manual de rollo. Imprime con conexién web.

Dimensiones 177 x 72,1 x 105 cm

Peso 86 kg
< 120 vatios (activa), < 27 vatios (espera), < 7 vatios / < 25 vatios

Energia con Digital Front End incorporado (ahorro de energia), 0,1 vatios
(apagada).

Velocidad 28 segundos por pagina y 103 hojas Al por hora.

Precio S/. 25.800

Uso Para imprimir los plano

Fuente: HP Servicios Generales S.A.C., (2016)
Elaboracion propia
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Tabla 5.10

Impresora multifuncional

Marca

Epson

Modelo

L220

Caracteristicas

Tecnologia de Impresidn: sistema de inyeccién de tinta, Equipo
multifuncional: imprime, copia y escanea, Conectividad: USB 2.0,
Medios soportados: A4, A5, A6y carta.

Dimensiones 48,2 x 22,2 cm

Peso 2,7kg

Energia 220 VAC

Velocidad tl)?ariigendo por hoja a color y 5 segundos por hojas en negro y
Precio S/. 649

Uso Para imprimir estudio de terreno y usos administrativos

Fuente: Saga Falabella S.A., (2016)
Elaboracion propia

Tabla 5.11
SketchUp

Marca

SketchUp

Caracteristicas

Empuja o tira de las superficies para convertirlas en formas en 3D.
Alarga, copia, gira y pinta para lograr lo que desees.

Uso

Para modelar en 3D

Precio

S/. 245 por afio

L

D %
2

S

7) Sketchl p

Fuente: SketchUp, (2016)
Elaboracion propia

5.3.2. Descripcion de la tecnologia

La tecnologia es muy importante para la empresa, ya que permite el desarrollo de la

misma, ofrece capacidad de competencia frente a otras empresas y disponibilidad a

sistemas de informacion adecuados a las necesidades de la empresa.

Se contara con equipos modernos, ya que desempefian un papel muy importante

para realizar los actividades necesarias en el dia a dia, debido a que permiten una mayor

velocidad en el funcionamiento, ahorra tiempo, ahorra dinero, se necesita menor cantidad

de mano de obra y le ahorra energia al trabajador. A continuacién se describiran los

equipos que tendra la empresa:

e Computadora de oficina: Para la realizacion de los planos, disefio de infraestructura,

modelamiento en 3D, disefio de interiores, estudio de terreno y actividades
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administrativas. Las computadoras tendran los siguientes softwares instalados para la
correcta realizacion de las actividades ya mencionadas: AutoCAD, Revit Architecture,
3d Max, Archicad, SketchUp. Para el levantamiento topografico serd necesario
Pirotopo 1.0, el cual es un plugin del AutoCAD.

e Impresoras multifuncionales: Para imprimir cualquier tipo de documentacion

necesaria para la empresa.
e Impresora Plotter: Para imprimir los planos.

e Teodolitos con otras herramientas auxiliares: Para medir distancias y desniveles. El
teodolito es un instrumento de medicién mecanico-0ptico que se utiliza para obtener
angulos verticales y, en el mayor de los casos, horizontales, &mbito en el cual tiene

una precision elevada.

e Carro: Para el transporte de los trabajadores al terreno del cliente.

La tecnologia informatica también tiene un rol importante por facilitar a la

empresa en la comunicacion y transmision de datos:

e Herramientas BPM (Business Process Management): Herramienta que disefia,
modela, ejecuta, controla y optimiza los procesos de un area funcional o todas como
conjunto con extensiones para a los clientes, proveedores y otros agentes como

participantes en las tareas de los procesos.

e Acceso a internet: Permite el acceso a informacion sobre la empresa y proveedores,
facilita la constante publicidad, promueve la comunicacién con los clientes y
proveedores. La conexion sera inalambrica para garantizar un entorno dinamico de
trabajo con los clientes y proveedores. Para garantizar conexiones seguras y seguridad

de los equipos se contara con firewall, antivirus y spyware.

e Servidor de correo: Es una herramienta de red que da velocidad y seguridad en los
envios de correos internos con configuracion IMAP. Con configuracion IMAP se
puede acceder a los emails desde numerosos equipos y dispositivos moviles y cada

dia, automéaticamente, genera una copia de seguridad.
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e Servidores de base de datos: almacena, recupera y administra los datos de una base de
datos con acceso remoto a empleados. Beneficia a la empresa en la reduccion de

costos, brinda seguridad y se tiene un mejor control para evitar pérdida de informacion.

e Plataformas de pago: En el caso que el cliente quiera pagar con tarjeta, se tercerizara

esta plataforma para el pago de forma segura.

5.4. Capacidad instalada

5.4.1. Calculo de la capacidad instalada del servicio

La capacidad instalada del servicio nos permite tener una vision cuantificable de la
produccion o volumen méaximo de produccion que una empresa puede lograr durante un
tiempo determinado segun los recursos disponibles. La capacidad para el servicio se

determinara por la mano de obra de los asesores.

Los asesores trabajaran 6 dias a la semana, 8 horas efectivas por dia (9am a 6pm),
tendran 1 hora de refrigerio. Debido a los dias feriados y que no se trabajaréa los dias
domingo, se estimd 302 dias laborables por afio. Cada proyecto demora 3 meses para su

finalizacion y cada asesor se hara cargo de 6 proyectos en simultaneo:

meses

proyectos 12 — == proyectos

Proyectos por asesor por afio = 6

asesor =~ 3 _MESES asesor — afio

proyecto

La tabla 5.12 muestra el niUmero de asesores necesarios para cubrir l0s proyectos

por afo.
Tabla 5.12
Cantidad de asesores necesarios del afio 2017 al 2021
2017 2018 2019 2020 2021
Demanda (proyectos) 367 411 456 502 549
Proyectos por afio por asesor 24 24 24 24 24
Cantidad de asesores 15 17 19 21 23

Elaboracion propia
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La tabla 5.13 muestra el total de horas hombres necesarias por ario.

Tabla 5.13
Horas hombre por mes del afios 2017 al 2021
2017 2018 2019 2020 2021
Proyectos por afio 367 411 456 502 549
NUmero de asesores 15 17 19 21 23
Horas hombre por mes (teérico)| 3398 3851 4304 4757 5210
Horas hombre por mes 3020 3423 3825 4228 4631
(efectiva)
Elaboracion propia
La capacidad instalada es 4.631 horas hombre del afio 2021.
dias
Capacidad instalada = 23 (9 — 1) 0ras Y afio _ 43,11
= * — * = 4,
apaciaaa instataaa asesores dia 12 me:ses mes
ano

5.4.2. Calculo detallado del nimero de recursos para el servicio

La cantidad de los recursos a usar para la realizacion de las actividades operativas de la

empresa son las siguientes (el personal trabajara un turno de 8 dias por dia):

e 6 Ingenieros: El estudio de terreno tiene una duracién de 1 mes (208 horas) y
realiza 6 estudios en simultaneo:

367 proyectos N 208H —H
afio 6 proyectos
302 semanas 8 horas 1 turnos
ano turnos dia

= 5,27 ~ 6 ingenieros

e 15 Arquitectos: Considerando que cada arquitecto demora 2 semanas hacer los
planos de cada proyecto (96 horas).

367 proyectos % 96 H — H

ano proyecto _
302 semanas _ 8 horas x 1 turnos 14,58 ~ 15
afio turnos dia
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3 Interioristas: Se encargaran del disefio del interior de la vivienda con los gustos
del cliente. Este servicio no siempre es adquirido por el cliente, por tal motivo se

considerara solo la cuarta parte del total de arquitectos.

12 Operarios de excavacion: Cada ingeniero contara con 2 operarios para la

excavacion de la calicata.

6 Teodolitos analdgicos: Cada ingeniero contara con un teodolito analdgico para

el estudio de terreno.

27 Computadoras para oficina: El asistente administrativo, asesor legal, ayudante
de marketing, ayudante de ventas, ayudante de contabilidad, ingeniero civil, cada
ingeniero, cada arquitecto y cada interiorista contard con una computadora de

oficina para la correcta realizacion de sus actividades:

6 trabajadores administrativos + 6 ingenieros + 15 arquitectos

= 27 computadoras

4 laptops: Estaran destinadas para cada ejecutivo; es decir, para el gerente general,

jefe comercial, jefe de administracion y finanzas y el jefe de proyectos:

4 ejecutivos = 4 laptops

4 Impresoras multifuncionales: Se consideraran para el area de gerencia,

comercial, finanzas, proyectos y estudio de terreno.

4 areas = 4 impresoras multifuncionales

1 Impresora Plotter: Imprime 103 hojas Al por hora. Ademas, cada proyecto
necesita 7 planos (arquitectura, estructura, electricidad, sanitarios, mecanica, gas

de Camisea e Indeci, y bomberos):

367 proyectos y 7 hojas Al 1H—-M

ano proyecto X 103 hojas A1 0.010 ~ 1
302 dias .~ 8 horas _ 1 turnos -
ano turnos dia
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¢ 1 Minivan: Sera conducida por un chofer, el cual llevara a los equipos y personal

de estudio de terreno, y a los arquitectos al terreno destinado.

5.5. Resguardo de la calidad

5.5.1. Calidad del proceso y del servicio

Para asegurar la calidad del servicio es importante que la empresa cumpla con los
principios sefialados en la norma ISO 9001, la cual determina los requisitos para un
Sistema de Gestidn de la Calidad, que pueden aplicarse a cualquier tipo de empresa sin

importar el tamafio o sector.

La nueva version de la norma, la ISO 9001:2015, busca ser mas accesible para el
sector servicio, y sefiala que para ocuparse de la calidad es necesario gestionar de un

modo correcto la satisfaccion del cliente.

Para el Sistema de Gestion de la Calidad se debe establecer la operacionalizacion
de los procesos, por ello se debe realizar un mapa de procesos y fichas de caracterizacién
para certificarlo. Ademas de la identificacion del propio proceso y de cualquier otra
informacion relevante para el control documental, se tiene que incluir aspectos como la
mision, alcance, interrelaciones entre entradas y salidas, indicadores, variables de control
(Nueva ISO 9001:2015, 2015).

Con respecto a los procesos, estos seran controlados por el area de proyectos.

Ademas, se contara con indicadores que permitan medir la calidad del servicio.

5.5.2. Niveles de satisfaccion del cliente
Para medir el nivel de satisfaccion de los clientes que adquieran el servicio de la

consultora, se tendra en consideracion los indicadores tales como:

e EIl nimero de reclamos al mes
e El porcentaje de clientes insatisfechos
o El tiempo real de entrega del proyecto entre el tiempo estimado

o El porcentaje de proyectos que presenten errores, entre otros indicadores.

69



Algunos de estos indicadores podran ser obtenidos al momento de finalizar el

servicio ya que se le encuestara al cliente sobre su opinion del servicio adquirido.

5.5.3. Medidas de resguardo de la calidad
Con los indicadores obtenidos serd posible Ilevar un control de la calidad.
Semestralmente se revisaran estos numeros para analizarlos cuantitativamente y ver qué

medidas se puede tomar e implementar en favor de buen servicio.

También se realizard& un manual con las politicas establecidas donde se
especificaran las actividades que se deben realizar y cdmo, para brindar un servicio de
calidad. Este manual estara redactado con un lenguaje entendible para que todos puedan

recurrir a €l en momentos de dudas y realizar su trabajo de la mejor manera.

5.6. Impacto ambiental
Debido a que la empresa primero va a adquirir un terreno y posteriormente construira las
oficinas, es importante analizar el impacto ambiental que tendra esta construccion para el

lugar y la poblacion aledana.

En la parte operativa, la empresa no tiene un impacto ambiental significativo; sin
embargo, para brindar el servicio es necesario el constante transporte de los trabajadores
para el personal que realice el estudio de terreno, pequefia cantidad de residuos solidos
administrativos como papel y la tinta, y por altimo, el uso de aire acondicionado dentro
de las oficinas. A continuacion se detallara el impacto operativo:

e Gases contaminantes (CO, CO2 y COV): La empresa contard con una minivan y
una camioneta, los cuales emiten estos gases que dafian la capa de ozono y en
grandes cantidades ocasionan problemas de salud en las vias respiratorias. Para
contribuir con el medio ambiente se puede usar carros con GLP y usar los

vehiculos cuando sea necesario.

e Residuos solidos: Debido a que es una empresa de servicio, se acumulan desechos
de papel, dtiles, entre otros. Por lo tanto, serd necesario contar con un programa
de reciclaje y fomentarlo en los trabajadores para cooperar con los esfuerzos

externos por mejorar las condiciones del medio ambiente.
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e Aire acondicionado: Genera acumulacion de contaminantes del exterior que
pueden perjudicar la salud de las personas via respiratoria. Estos contaminantes
ingresan al interior del lugar, por tal motivo, el aire acondicionado debe contar

con un mantenimiento preventivo para evitar esta situacion.

e Construccion de oficinas: Deterioro de los suelos, generacion de liquidos y
solidos, afecta a la flora y fauna, excesivos ruidos propios de las maquinas y al

paisaje propiamente dicho.

La tabla 5.14 cuantificara las variables que causaran mayor impacto en la parte

pre operativo y operativo de la empresa.

Tabla 5.14
Anélisis del impacto ambiental
a rﬁ;?:rfglses Fisico - Quimicos Socioecon6micos Bioldgicos
Elementos 8
mbientales 8 | =5 =3
s 2| ¢ |S5(8838 5 |8 |g|¢g| &
£ |<| 3 |$2|355 8 | 2 | |&| S
. WE |893 3 - e
Actividades |3 e s
del proyecto Z
_ ;jrransformauon 1 1 3 4 4 6 -5 2 | -1 | -1,67
S el suelo
Q
8 -
S Construqc!on 1 L, -2 0 -2 6 -5 3| -1 | -1,22
+ | de las oficinas
c
o -
O | Manejo d'e, 3 -4 | -4 -4 6 -5 3| -1 ] 211
construccion
Tareas a4 |1 0 0 6 2 | o |o]|on
administrativas
o Tra_nsporte 1 -3 -1 0 -2 6 -2 -2 | -2 | -0,78
@ | hacia el terreno
o m
& | Tintade la 0 1 1 0 0 0 0 -1 | -1 | -0,44
impresoras
Uso do_'e{:ure 0 2 0 0 0 0 -2 0 0 | -0,44
acondicionado

Elaboracion propia

5.7.  Seguridad y salud ocupacional

Seré necesario que se cuente con planes de respuesta ante cualquier de emergencia ya sea
técnico, social o natural, especificando claramente los procedimientos y las personas
responsables en el momento del siniestro. La tabla 5.15 presenta los riegos que pueden

estar presentes en la empresa y las medidas de seguridad a tomar para evitar estos riesgos.
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Tabla 5.15
Medidas de seguridad

Accion Riesgo Medidas de seguridad
- Cortocircuito al dejar equipos - Apagar todos los equipos cuando
informaticos encendido se termine la jornada laboral
Uso de computadoras - S . A
- Instalaciones eléctricas en mal - Revisar periodicamente todas las
estado o sobrecargadas instalaciones eléctricas
Manipulacién del - Caida del instrumento sobre el - El operario debe utilizar equipo

de seguridad al utilizar el

teodolito operario .
instrumento

Transportar a los clientes . -
- Realizar un mantenimiento

y/o equipo del trabajo al | - El auto falla en medio del camino -
terreno preventivo
i - . - Bri u imi
Uso del aire Brindar un mantenimiento
- - Acumulacion de contaminantes .
acondicionado preventivo.

Elaboracion propia

Para este punto se debe de cumplir lo promulgado en la Ley N° 29783, la cual es

la Ley de seguridad y salud en el trabajo, y su respectivo reglamento.

La consultora debera cumplir con todos los requisitos para tener un sistema de
gestion de salud ocupacional, esto se lograra haciendo que las oficinas tengan un

adecuado ambiente de trabajo y las condiciones necesarias de iluminacion, ruido etc.

Las oficinas deberan estar debidamente sefalizadas, mostrando la salida, vias de

escape, localizacion de extintores y zonas de seguridad.

Es importante que el local cuente con proteccidn activa contra incendio tales como
sistemas de lucha contra incendio, instalaciones de deteccion de incendios, instalaciones
de alarma, de emergencia y de extincion. Se hara uso de extinguidores de polvo seco, ya
que en los diferentes ambientes hay materiales solidos (papel, madera, telas) y eléctricos
(computadoras, impresoras), se debe mencionar que estos se debera encontrar operativos,

es por ello que se realizara un control periddico a todos los extintores.
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5.8.  Sistema de mantenimiento
Se contara con un sistema de mantenimiento, para asegurar el correcto funcionamiento
de la infraestructura de las oficinas de la empresa, los sistemas de informacion y los

equipos utilizados para el estudio de suelos.

Es necesario realizar mantenimientos preventivos cada cierto tiempo (ver tabla
5.16), dependiendo del grado de criticidad, nivel de uso, o funcion con el fin de corregir

o solucionar los posibles defectos de los equipos que puedan tener en el futuro.

Tabla 5.16
Sistema de mantenimiento
Equipo Trabajados de mantenimiento Periodicidad
Limpieza del lente utilizando un pincel blando y Cada vez que es
. algodon utilizado
Teodolito - - — -
Aceitar las piezas de precisidn como los ejes 4
. / 11 meses
tornillos micrométricos
Limpieza interna y externa del hardware 1 mes
Laptop
Actualizacién de software, programas y antivirus 6 meses
Limpieza interna y externa del hardware 1 mes
Computadora
Actualizacion de software, programas y antivirus 6 meses
Limpieza interna y externa utilizando pafio 4
: : : meses
himedo, alcohol isopropilico
Impresora Plotter
Sustitucion de los cartuchos de impresion 3 meses
Limpieza interna y externa utilizando pafio 4
. : s meses
Impresora himedo, alcohol isopropilico
Multifuncional N . -
Sustitucion de los cartuchos de impresién 3 meses
Cambiar el aceite de motor, el filtro de aire y el Cada 5.000
filtro de aceite kilémetro
Revisar la presion inflado de llantas y el desgaste 4
. meses
- de la banda de rodamiento
Minivan
Alineacion y balanceo Una vez al afio
Ajuste de la suspension Una vez al afio

Elaboracion propia

5.9. Programa de operaciones del servicio

5.9.1. Consideraciones sobre la vida util del proyecto
Para la vida util del proyecto se considerara un periodo de cinco afios, esto debido a la

naturaleza del servicio.
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Se pronostica que para ese periodo de afios la empresa tenga un crecimiento
constante y un mayor alcance, consiguiendo mas clientes afio a afio. Ademas de haber

recuperado el dinero invertido y ganando utilidades.

De lograr este objetivo, se debera considerar ampliar los recursos de la empresa,

tales como el nimero de arquitectos, disefiadores graficos, dibujantes e ingenieros civiles.

Este crecimiento debe hacerse de manera programada para una correcta
asignacion de los recursos. Por ello es necesario, desde el inicio, calcular la cantidad de

materiales y personas necesarias para cada afio del proyecto.

5.9.2. Programa de operaciones del servicio durante la vida util del proyecto

El horario de atencion sera desde las 9 a.m. hasta las 6 p.m. La empresa tendra una jornada
laboral de ocho horas diarias, mas una hora para el refrigerio. De esta manera se cumple
con la legislacion laboral que es fiscalizada por el Ministerio de Trabajo y Promocion del
Empleo (MTPE).

5.10. Requerimiento de materiales, personal y servicios

5.10.1. Materiales para el servicio

Al término del proyecto se le entregard al cliente un paquete, el cual contenga toda la
informacidn obtenida durante el desarrollo del servicio. Sera necesario contar con los

siguientes materiales:

o Papel bond Al: Son necesarios para los planos. Se eligio al proveedor Nilton Aldo
Moreno Quito, el cual provee este material a partir de rollos de papel bond de 80
g/m2 con un peso de embalaje de 2,99 kg fabricados por Hewlett-Packard. Las

dimensiones del papel es de 61,0 cm x 45,7 m.

o Papel bond A4: Para los informes del estudio de terreno y toda la documentacion
que se le entregara al cliente. Cada paquete cuenta con 500 hojas de 75 gr. Este
papel no deja polvillo, es libre de cloro y tiene un alto rendimiento en

fotocopiadoras e impresoras.
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e Folder corporativo: Seré para archivar los informes. Cuenta con bolsillo, tiene un
impresion full color con el logo de la empresa con un platicado mate. Las
dimensiones son de 21 x 29,7 (cerrado). El proveedor elegido abastece en lotes de

1.000 carpetas por pedido y de regalo da 100 tarjetas full color 300gr de 9 x 5 cm.

e USB 2.0 Mini Llavero Matélico HP: Contiene todos los archivos y disefios
creados con los softwares previamente mencionados. EI USB tiene una capacidad
de 16GB Flash Drive w22, tiene un pequefio tamario disefiado para llevarlo como
Ilavero y se encuentra disponible en varios disefios y colores. El proveedor elegido

brinda una garantia de 12 meses.

e Caja de cartdn: El paquete se entregard en cajas de carton con el logo de la

empresa. Tienen una dimension de 38 x 32 x 27.5 cm.

Tabla 5.17
Requerimiento de materiales anual
Material Cantidad Unidad Proveedor

Papel bond Al 75 Rollos Nilton Aldo Moreno Quito
Papel bond A4 60 Paquetes Gallo Copy
Félder corporativo A4 300 Unidades Innergraf
USB Hp 16GB Mini 300 Unidades Orusac
Caja de cartdn corporativa 300 Unidades Sodimac
Llanta 4 Unidades Econollantas
Laptop 2 Unidades Hewlett-Packard
Cartucho de tinta 300 Unidades Microtics Center

Elaboracion propia

Cabe mencionar que se debe de contar con los repuestos necesarios de los equipos
mostrados anteriormente. Por ello sera importante determinar, el nimero Optimo de
repuestos y el tipo piezas necesarias que se debe tener de manera mas urgente en el
almacén. Algunos de los equipos primordiales con los que cuenta la empresa son los
vehiculos, laptops, computadoras y empresa plotter. EI almacén contara con llantas de

repuesto, laptops y tinta.
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5.10.2. Determinacién del requerimiento de personal de atencidn al cliente

Para la atencion directa con el cliente se contara con un asesor. El seré una de las primeras
personas en entrevistarse con el cliente, ademas de tener una comunicacion constante
durante toda la duracion del servicio, para informarle al cliente sobre el estado de su

documentacion.

También el arquitecto se entrevistara con el cliente con el fin de poder asesorarlo
de manera mas profesional sobre el proyecto. Asi mismo, se tendrd a una recepcionista

en la oficina para atender y recibir llamadas de los clientes.

5.10.3. Servicios de terceros

La empresa contara con distintos tipos de servicios de terceros, entre ellos se encuentran:

e Limpieza y mantenimiento: Se necesita la constante limpieza de las instalaciones
para dar una buena imagen de la empresa y los trabajadores tengan un éptimo
ambiente laboral. Ademas, es importante el mantenimiento de los equipos de
trabajo para evitar fallas y prolongar la vida util de estos. La limpieza y el

mantenimiento serén servicios tercerizados por la empresa Silsa.

e Aplicaciéon A&B: Sera personalizada para la empresa a cargo de la empresa “CBG
TI Solutions”. Esta empresa se dedicara al disefio, desarrollo e implementacion
de esta herramienta tecnologica. Esta herramienta permite que la empresa esté

disponible las 24 horas del dia y estar comunicado con el cliente.
5.10.4. Otros: energia eléctrica, agua, transporte y telefonia fija

En lo referente a energia eléctrica, al estar la empresa localizada en Lurin, se contara con
los servicios de Luz del Sur. Principalmente se utilizara energia eléctrica para alumbrar
los ambientes de la empresa y el funcionamiento de los equipos como las computadoras

e impresoras. La tarifa promedio es de 0,4493 soles por kilowatt.
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Tabla 5.18

Consumo de energia eléctrica

Potencia Tiempo Energia Energia
Equipo Cantidad promedio | consumida | consumida
(kW) ~ ~
por afio (H) por mes por afio
Computadoras 27 0,1 2.416 561,6 6523,2
Laptops 4 0,025 2.416 20,8 241,6
Impresoras 4 0,15 2.416 1248 1.449,6
multifuncional
Impresoras plotter 1 2,6 2.416 540,8 6.281,6
Fluorescentes 9 0,032 2.416 59,9 695,808
Microondas 1 1,2 604 62,4 724,8
Refrigeradora 1 0,25 7.248 156 1.812
Cafetera 1 0,5 604 26 302
Aire acondicionado 9 1,8 2.416 3.369,6 39.139,2
Total 49221 57.169,8

Fuente: Osinergmin, (2016)

Elaboracion propia

Tabla 5.19

Costo total de energia eléctrica por afio

Descripcion Precio Unitario Importe mensual Importe anual
Cargo fijo 2,47 29,64
Mant. Y reposicién de conexién 1,61 19,32
Consumo de energia 0,4493 2.211,48 25.686,39
Alumbrado publico 7,88 94,56
1.G.V. 393,48 4571,23
Electrificacion rural (Ley N°28749) 0,0077 37,26 432,77
TOTAL 2.654,18 30.833,91

Fuente: Luz del sur, (2016)
Elaboracion propia

Respecto al agua potable y servicio de alcantarillado, sera provisto por Sedapal,

sera medida por el nimero de personas que laboren en la empresa, ya que segun la ONU
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en el Informe sobre Desarrollo Humano, la cantidad minima de agua vital de agua que

cada persona debe usar por dia es 20 litros. La tarifa es 4,858 soles por metro cubico.

Tabla 5.20
Consumo de agua potable
Total del Consumo | Consumo al n;';igszl Cargo fijo | Costo anual
Personal por dia (L) mes (L) (S/./m3) mensual (1)
66 20 30160 4,858 4,886 2.059,35

Fuente: ONU, (2016); Sedapal, (2016)
Elaboracion propia

En lo referente a telefonia fija, se tendra que contar con un servicio de central
telefonica ya que se debera tener teléfonos individuales en los escritorios con anexos
independientes y lineas para llamadas externas. También se deberd aportar planes
reguladores a los trabajadores, en especial a los topografos y asesores que trabajan en

exteriores.

Tabla 5.21

Consumo de telefonia

Fuente: Movistar, (2016)
Elaboracion propia

Plan Cantidad Costo unitario | Costo mensual | Costo anual
(S/.) (S/.) (S1.)
Telefonfa fija | IMernet + Teléfono 1 129,90 129,90 1.558,80
8Mbps
o Plan vuela
Telefonia movil Ahorro S/.60 al mes 18 60,00 1.080,00 12.960,00
Total 1.209,90 14.518,80

En lo referente al transporte, se asignara un monto para pago de combustible ya que la

empresa contara con un vehiculo que servira para trasportar a los trabajares al terreno y

municipio.
Tabla 5.22
Consumo de combustible
Kiléme_tros Rendimignto Tarifa (,S/. Costo Costo anual
recorridos (km/galon) por galon) mensual
1.000 25 14,55 582 6.984

Fuente: Primax, (2016)
Elaboracion propia
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La Minivan elegida (Hyundai H1) cuenta con un rendimiento de 25 km por galén. La
gasolina que se usara sera de 98 octanos de Primax, la cual posee una tarifa de 14,55 soles
por galén. Para el ahorro del combustible, se elegira estratégicamente las rutas a tomar.
Se estima un promedio de 1.000 km recorridos por mes.

5.11. Soporte fisico del servicio

5.11.1. Factor edificio

Se obtendra un terreno de 300 m?, el cual contendré areas de oficinas, almacén de equipos,
servicios higiénicos, comedor y estacionamiento. Este local tendra un precio aproximado
de $100.200 considerando el precio promedio por metro cuadrado de la zona elegida
($334).

La construccidon de las edificaciones de la empresa se disefiard con el fin de reducir
los tiempos de esperas y fomentar el orden en el proceso. Adicionalmente toda la empresa

sera de un solo nivel.

Para aumentar la productividad de la empresa las areas para los procesos estaran
ubicadas consecutivamente para asi ahorrar tiempo de movimiento entre proceso y

proceso.

e Paredes: Los revestimientos de las paredes seran pinturas impermeables, no
absorbentes y lavables para facilitar la limpieza. Ademas, se usara el color blanco
con el fin de sumar iluminacién a la empresa. Para que exista una adecuada
ventilacion, los techos seran de minimo 2,57 metros de alto. Las paredes seran de

concreto con un espesor de 40.

e Vias de circulacion: Los pasadizos, segun ley y norma técnica de salud y

seguridad ocupacional deberan tener un ancho minimo de 1.2 metros.

e Terrenoy pisos: Los cimientos dependeran del estudio de suelo del terreno que se
realizard obligatoriamente. No obstante, se estima que los cimientos serén
construidos de concreto armado por temas de seguridad segin el Ministerio de

Vivienda afirma en el “Reglamento Nacional de Edificaciones”.
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e Puertas de acceso: Las puertas internas de la empresa tendran una altura de 2,10

m. La puerta de entrada a la empresa tendra una altura de 2,22 my la puerta del

estacionamiento serd una corredora, la cual se desliza en forma horizontal.

e Area de almacenamiento: Existira un almacén donde se guardaran los equipos

topograficos y los repuestos, el cual contard con el ambiente y las condiciones

adecuadas para la preservacion y mantenimiento de los equipos.

Para la elaboracion de un plan de seguridad se debe tener en cuenta las zonas

seguras en caso de emergencias, sefializacion de extintores, un plano de emplazamiento

0 evacuacion y circulos de evacuacion. Estos circulos deben estar pintados en el

estacionamiento de la empresa y todas las sefializaciones bien descritas en partes visibles

y estratégicas del establecimiento. Por Gltimo, se debe tener el acceso a los servicios

basicos como agua y desague.

5.11.2. El ambiente del servicio

En lo relacionado al personal, se debera contar con las siguientes instalaciones y

servicios:

Vias de acceso: Los trabajadores ingresaran y saldran por una puerta diferente a
la de los clientes, asi mismo, esta servira como salida de emergencia, en caso de

un siniestro. Ademas se contara con un estacionamiento para los trabajadores.

[luminacion: Se debe contar con una iluminacion adecuada para evitar fatiga
visual o posibles accidentes. También se debe realizar mantenimiento a las
luminarias, limpiarlas del polvo y cambiarlas cuando estén deterioradas para asi

mejorar la iluminacion.

Ventilacion: Las oficinas tendran equipos de aire acondicionado. Para el buen
funcionamiento se debe establecer un programa de limpieza y control periodico

de los equipos.

Comedor: Ubicado dentro de la empresa y equipado con diversas mesas Yy sillas,

un lavatorio, dos microondas y dos refrigeradores que estardn a completa
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disposicion de los trabajadores y asi ellos puedan ingerir sus alimentos

cémodamente.

e Servicios higiénicos: La empresa contara con servicios higiénicos para hombres
y mujeres, cada uno contara con todos los implementos necesarios para uso de los
trabajadores, clientes y visitantes. Se encontraran tanto cerca de la zona de

atencion al cliente, como de la zona administrativa.

En lo que refiere a servicios médicos, la empresa contara con dos botiquines

equipados con lo necesario y una camilla en caso de una emergencia.

5.12. Disposicion de la instalacion del servicio

5.12.1. Disposicion general
La empresa tendra las oficinas necesarias para el buen desempefio en el ofrecimiento del
servicio y estara equipada por ambientes para la comodidad de los trabajadores como:

comedor, bafios, limpieza, seguridad y estacionamiento.

e Areas administrativas
En la tabla 5.23 se muestra las medidas que se van a utilizar para el area de las
oficinas (Sule, 2001).

Tabla 5.23
Area de oficinas
Area Cargo Area (m?) | Area total (m?)
. Gerente general 23
Gerencia general - — - 30,5
Asistente administrativo 7,5
Legal Asesor legal 10 10
Jefe comercial 10
Comercial Ayudante marketing 4,5 19,0
Ayudante ventas 4,5
Administraciony | Jefe de adm. y finanzas 10 145
finanzas Ayudante contabilidad 4,5 '
Proyectos Jefe de proyectos 10 10
Total 84

Fuente: Sule, D. (2007)
Elaboracion propia
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Almacén de equipo y repuestos

Con respecto al almacén de equipos de estudio de terreno (Geo-FENNEL
FET500), el area se calcul6 de acuerdo a la capacidad que debe tener para
almacenar los 5 equipos, cada equipo ocupa un area de 0,09 m? (30 x 30 cm) y al

espacio de dos estantes para tener todos los repuestos y suministros organizados:

0,3m x 0,3m X5 equipos +0,9m x 0,4m X 2 estantes = 1,17 m? ~ 2 m?

Area de operaciones
Lo primero a realizar es el célculo del &rea minima de las zonas de operaciones
utilizando el nimero de muebles con sus respectivas dimensiones. Las siguientes

zonas son consideradas parte de operaciones:

- Atencion al cliente: Esta area estara dividida en dos zonas, la primera, una
area de espera que esta constituida por una silla de tres cuerpos, donde el
cliente esperara hasta ser atendido por un asesor; y la segunda, una area donde
se encontraran los asesores en sus escritorios y ahi atenderan a los clientes de

manera directa y personal.

- Estudio de terreno: Este ambiente sera utilizado por los ingenieros civiles y
topografos. Ellos seran los primeros en ir al terreno para realizar un correcto
estudio del terreno. Tomaran muestras y realizaran un informe completo

sobre los resultados obtenidos en la visita.

- Planos: Aqui se encontraran los arquitectos, los cuales realizaran los primeros
bosquejos para el disefio de la vivienda; y méas adelante, con base en las
medidas tomadas en el terreno, podran- realizar los planos en sus
computadoras con ayuda de los softwares correspondientes, teniendo como

referencia el portafolio elegido por el cliente.

- Disefio de interiores: los interioristas, que trabajaran en esta oficina, se
encargaran del disefio de interior de la vivienda basado en los gustos y

preferencias del cliente.
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Tabla 5.24

Area minima de la zona de atencién al cliente

ELEMENTO ESTATICO L A h

N Ss Sg Se St Ss*n Ss*n*h
Escritorio 1,20 0,60 0,76 13 0,72 1,44 2,34 58,45 9,36 7,11
Silla de espera (3 cuerpos) 1,83 0,50 0,79 1 0,92 0,92 0,00 1,83 0,92 0,72
60,28 10,28 7,84

ELEMENTOS MOVILES L A h N Ss Sg Se St Ss*n Ss*n*h
Operarios 1,65 13 0,50 - - - 6,50 10,73
6,50 10,73

Elaboracion propia

Hem = 1,65
Hee = 0,76
k= 1,08

Area requerida: Area = 60,28 m?
Dimensiones: Largo = 10,98 m = 11,00 m
Ancho = 5,50 m

L
A=Lx3 S>L=V2+x4
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Tabla 5.25

Area minima de la zona de estudio de terreno

ELEMENTO ESTATICO L A h Ss Sg Se St Ss*n Ss*n*h
‘ Mesas 2,36 0,76 0,96 1,79 1,79 3,08 13,34 3,59 3,44
13,34 3,59 3,44

ELEMENTOS MOVILES L A h Ss Sg Se St Ss*n Ss*n*h
Operarios 1,65 0,50 - - - 2,50 4,13
2,50 4,13

Elaboracion propia

Hem = 1,65
Hee = 0,96
k= 0,86

Area requerida: Area = 13,34 m?
Dimensiones: Largo = 5,17m = 6,00 m
Ancho = 3,00m

L
A=Lss>Ll=V2+4
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Tabla 5.26

Area minima de la zona de planos

ELEMENTO ESTATICO L A h N n Ss Sg Se St Ss*n Ss*n*h
‘ Mesas 2,36 0,58 0,76 1 3 1,37 1,37 2,97 17,13 4,11 3,12
17,13 4,11 3,12

ELEMENTOS MOVILES L A h N n Ss Sg Se St Ss*n Ss*n*h
Operarios 1,65 - 12 0,50 - - - 6,00 9,90
6,00 9,90

Elaboracion propia

Hem = 1,65
Hee = 0,76
k= 1,09

Area requerida: Area = 17,13 m?
Dimensiones: Largo = 5,85m = 6,00 m
Ancho = 3,00 m

L
A=Lss>Ll=V2+4
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Tabla 5.27

Area minima de la zona de disefio de interiores

ELEMENTO ESTATICO L A h Ss Sg Se St Ss*n Ss*n*h
‘ Escritorios 1,20 0,60 0,76 0,72 0,72 1,56 9,01 2,16 1,64
9,01 2,16 1,64
ELEMENTOS MOVILES L A h Ss Sg Se St Ss*n Ss*n*h
Operarios 1,65 0,50 - - - 1,50 2,48
1,50 2,48
Elaboracion propia
Hem = 1,65
Hee = 0,76
k= 1,09

Area requerida: Area = 9,01 m?

Dimensiones: Largo = 4,24 m = 5,00 m

Ancho = 2,50m

L
A=Lss >L=V2+4




Luego de todos los calculos realizados, se pudo determinar que el area minima de

operaciones seria 99,76 m?.

Area de servicios

El area de los servicios higiénicos, también se obtuvo de la misma fuente que la

tabla 5.23, el cual se obtiene estimando el nimero minimo de retretes mediante el

namero de empleados que usaran el bafio, ver tabla 5.28.

El bafio administrativo serd usado por el gerente general, secretaria
administrativa, abogado, contador, jefe de marketing y ventas y jefe de
finanzas, los cuales hacen un total de 10 personas y contaran con 2 retretes
(uno para mujeres y otro para hombres). Tendra un area en total de 6 m? (3

m? cada uno).

El bafio de operarios serd usado por los trabajadores del area de estudio de
terreno, planos, disefio de interiores y atencion al cliente, los cuales son los
12 arquitectos, 1 ingeniero civil, 5 ingenieros de estudio de terreno, 3
interiorista, 13 asesores, 10 operarios de excavacion, personal de limpieza y
seguridad. Hacen un total aproximado de 44 trabajadores, lo que significa que
como minimo contaran con 6 retretes, pero se expandira la opcion a 8 retretes
por la tendencia a un crecimiento de cantidad de trabajadores (a mayor
demanda, se necesitara mayor cantidad de trabajadores). 4 retretes para
mujeres y los 4 restantes para hombres. Tendra un area en total de 24 m? (12

m? cada uno).

Tabla 5.28
Numero minimo de retretes por nimero de empleados
Ndmero de empleados Ndmero minimo de retretes
1-15 1
16-35 2
36-55 3
56 — 80 4
81-110 5
111 - 150 6
1 conjunto adicional por cada 40
Mas de 150 empleados adicionales

Fuente: Sule, D., (2007)
Elaboracion propia
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La tabla 5.29 presenta la medida del area de cada zona en m? y el area total de la

empresa.

Tabla 5.29

Areas de cada zona

Area Total (m?)

Oficina del gerente general 23
Oficina de secretaria administrativa 7,5
Legal 10
Avrea comercial 19
Administracion y finanzas 14,5
Proyectos 10
Zona de atencion al cliente 61
Zona de estudio de terreno 14
Zona de planos 18
Zona de disefio de interiores 10
Estacionamiento 36
Almacén 2
Bafio administrativo 6
Bafio operarios 24
Comedor 20
Seguridad 4
Limpieza 1
Total 280

Elaboracion propia

El total de &rea que se tomara para la empresa sera de 300 m? para tener en cuenta

pasadizos y transporte comodo de personas.

5.12.2. Disposicion de detalle

Para tener en cuenta, qué areas deben ir juntas o no pueden estar cerca, se ejecutd una

tabla relacional de actividades, ver tabla 5.30.
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Tabla 5.30

Tabla relacional de actividades

"’ 1. Oficina del gerente general

A
. . . . 1
' 2. Oficina de secretaria administrativa A 1 |
L N1 u
3. Legal
' g NL |
- 1 1
' 4, Contabilidad U I '
U INLINLX
. U UNL N2 X
. 5. Control de calidad ) ) NN
) U XNZUN3ANE X
6. Ventas y Marketin
' y 9 0 N2 NG O3
, U U N XN
7. Finanz
' anzas 8 8 NZANZ)
4 3
@ 8.Comedor U | U U U
U IN\ALX E U
. ] 3 5
|:> 9. Estacionamiento U X U E E
U EN3U UNSENY
@ 10. Bafio administrativo UNLZON AU UNo AU
X U] U U V]
. 3 U
@ 11. Bafio de operarios u J Y Y
| U U U U
4 U A § U
‘ 12. Zona de planos NIZ N )
L , A 1 4
. 13. Zona de disefio de interiores & L L <
ANL U U U
L, . 1
' 14. Zona atencion al cliente A U U
UNLU U
v 15. Almacén s U
U U
a 16. Limpieza S s

@ 17. Seguridad >/

Elaboracion propia

Tabla 5.31
Tabla de motivos
Cadigo Motivo
1 Relacion laboral
2 Olores no agradables
3 Falta de higiene
4 Comodidad
5 Control

Elaboracion propia



Tabla 5.32

Resumen de relaciones

A E | X

1-2 3-14 1-3 3-10 1-8 3-8
2-3 4-14 1-4 4-10 1-9 3-11
1-10 5-12 1-6 5-10 1-11 4-8
2-10 5-13 1-7 6-10 2-8 4-11
12 -13 5-14 2-4 11-12 2-9 6-11
12-14 2-5 11-13 2-11 7-11
13-14 2-6 11-14 10-11
13-15 2-7 4-10

Elaboracion propia

La figura 5.6 muestra el diagrama relacional de actividades, mientras que la
figura 5.7 se puede ver el plano con la distribucion de oficinas propuesta segun datos
obtenidos del método de Guerchet, teoria del libro “Instalaciones de Manufactura”. Las
metodologias mencionadas nos ayudan a optimizar al maximo el espacio del terreno
adquirido. De este modo, se evita las areas ocupadas innesariamente, mejora la
supervision y el control, reduccién de pérdida de tiempo, permite un trabajo en linea,
disminuye distancias y movimientos de forma efectiva, y posibilita la flexibilidad para

adaptarse a cambios que ocurran a corto y medio plazo.

5.13. Cronograma de implementacion del proyecto

Es importante la planificacion de las actividades para cumplir con todas las actividades
en un periodo de tiempo determinado de forma ordenada. Se elaboré un diagrama de
Gantt para la implementacion de este proyecto, desde el estudio de pre factibilidad hasta
el inicio del servicio (ver figura 5.8). La implementacion del proyecto durara 95 semanas,

aproximadamente 2 afios.
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Figura 5.7
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Figura 5.8

Diagrama de Gantt

|Nombre de tarea v |Duracion v|[M1 (M2 [mM3 [M4& [M5 [M6 [M7 [MB [M9 [M1D [Mil [Mi2 [M13 [Mi4 [M15 |[Mi16 |Mi7 |M18 |Mi19 |[M20 |M21 |M22 |M23

1 Estudio de prefactibilidad 5 sem. — 5
Busqueda de terrenoen 4 sem. - |
Lurin

3 Comprade terrenc en Lurin 2 sem. &

4 Realizar planos 8 sem. —

5| Tramite de permisos 16 sem. ]

& Edificaciones 48 sem. s —eos

7| Compra de equipos, 2sem. (%
muebles e instalaciones

B Busgueda de personal 4 sem, [—
necesario

9 Puestaen marcha 2sem. 3

10| Promover publicidad 2sem. &

11 Inicio de servicio 2 sem. =

Elaboracion propia
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CAPITULO VI: ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

6.1. Organizacion empresarial
La razon social de la empresa sera A&B Asociados S.R.L. Se opt6 por el tipo de sociedad
comercial de responsabilidad limitada (S.R.L.) debido a que es una empresa pequefia, su

numero total de socios no supera los cincuenta.

Ademas, el capital se divide en participaciones iguales, de modo que no pueden
ser incorporadas en forma de titulos valores ni llamarse acciones. Esto genera que los

socios puedan opinar con igual peso sobre las decisiones a tomar dentro la empresa.

Otra ventaja de este tipo de sociedad, es que permite a los socios responder en
forma limitada por el monto de lo que aportaron, sin involucrar su patrimonio personal
por deudas que puede contraer la empresa.

e Vision:
Lograr el liderazgo en servicios de asesoramiento de construccion de viviendas

mediante una atencion personalizada al cliente y proyectos de calidad.

e Mision:
Somos una empresa peruana que presta servicios en asesoramiento de
construccion de viviendas comprometidos en brindar proyectos de calidad que

satisfagan al cliente fortaleciendo la confianza a fututo.

e Valores:

Satisfaccion del cliente: Ofrecer una experiencia positiva de servicio

anticipando sus necesidades.

- Trabajo en equipo: Fomentar e incentivar la participacion para alcanzar un
objetivo comun y asi lograr resultados extraordinarios.

- Innovacion: Introducir ideas novedosas con altos estandares de calidad que
generen valor para los clientes en el servicio a brindar.

- Disciplina: Ser ordenado y estructurado para aplicar consistentemente los
procesos y modelos de trabajo establecidos.

- Integridad: Actuar de manera profesionalidad, honesta y leal con los

comparieros y clientes para establecer con ellos relaciones duraderas.
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Eficiencia: Tener la capacidad de desarrollar un proyecto de acuerdo a las
especificaciones del cliente evitando contratiempos, tardanzas, y si se
presentara el caso, solucionar el problema efectivamente.

Responsabilidad: Responder a las exigencias de los clientes de acuerdo a sus
capacidades y cumpliendo adecuadamente los contratos que la empresa
tenga.

Puntualidad: Saber estar en el momento y hora indicados. La puntualidad es
una caracteristica basica de la empresa.

Seguridad: Brindar la confianza a los clientes de que la realizacion de su
proyecto y el servicio que contrataron es el mejor.

Servicio personalizado: Tener la capacidad de comprender la diversidad de
gustos que cada cliente pueda tener y adaptarse a las necesidades y exigencias
de cada cliente, convirtiéndose en un nuevo reto para la empresa cada nuevo

proyecto o contrato que emprenda.

6.2. Requerimientos de personal directivo, administrativo y de soporte interno

del servicio

El personal directivo debe mostrar liderazgo, iniciativa y creatividad en su trabajo para

lograr de forma eficiente y eficaz los objetivos alineados a la mision y vision de la

empresa. Tiene la responsabilidad directa de los resultados de la empresa. Su principal

funcién es dirigir y tomar decisiones Optimas ante los problemas administrativos

integrales de alta gerencia que se pueden presentar.

Tabla 6.1

Personal directivo

Cargo Salario (S/.)

Gerente general 10.000

Elaboracion propia

El personal administrativo tiene funciones encomendadas para lograr objetivos de

su propia area, mediante soluciones optimas a problemas del area.
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Tabla 6.2

Personal administrativo

Cargo Salario (S/.)
Jefe de administracion y finanzas 5.000
Ayudante de contabilidad 2.000
Jefe comercial 5.000
Ayudante de marketing 2.000
Ayudante de ventas 2.000
Jefe de proyectos 5.000
Ingeniero civil 5.000
Jefe de atencion al cliente 5.000

Elaboracion propia

El personal de servicio posee el conjunto de tareas domésticas de la empresa,

como la limpieza, vigilancia y transporte.

Tabla 6.3
Personal de servicio
Cargo Cantidad Salario (S/.)
Guardian 2 900
Chofer 1 900
Limpieza Tercerizado
Mantenimiento Tercerizado
Aplicacién (app) Tercerizado

Elaboracion propia

6.3.  Estructura organizacional

El organigrama permite obtener una idea de la organizacion del personal de una empresa,
linea de autoridad, lineas de comunicacién y areas que integran. Esta estructura grafica
facilita la distribucion de funciones. A continuacion se mostrard la estructura

organizacional de la empresa en el periodo operativo.
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Figura 6.1

Organigrama del periodo operativo

Gerente

general

Asistente
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proyectos
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administracion | Jefe comercial |

y finanzas
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marketing ventas proyectos asesores

Elaboracion propia

Las principales funciones de los puestos, hasta el segundo nivel de mando, son las

siguientes:

e Gerente general
- Encargado de la direccion de la empresa
- Liderar las estrategias de la organizacion
- Coordinar con el personal para poder cumplir las metas establecidas.
- Administrar los recursos

- Realizar la planeacion a largo plazo.

e Asistente administrativo
- Asesorar administrativamente al gerente general.
- Recibir a los clientes y atender consultar via teléfono y correo.

- Llevar un registro de compromisos que la gerencia anote en agenda.

e Asesor legal
- Encargado de redactar y verificar las condiciones de los contratos con los
clientes.

- Pone en claro las tributaciones que se debe pagar.
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Lleva un adecuado sistema de trabajo a las normas legales vigentes.

Tiene la representacion juridica de la empresa en procesos judiciales.

e Jefe de administracion y finanzas

Es responsable de los planes de inversion en la empresa, asi como para la
captacion de financiamiento interno y externo.

Cumple con los cronogramas de inversiones y con los servicios de deudas.
Analiza los estados financieros de la empresa.

Es autoridad para concertar préstamos, bajo la aprobacion del gerente

general.

e Jefe comercial

Cumplimiento de las metas trazadas por los accionistas de la empresa.
Debe fomentar un crecimiento efectivo y productivo del negocio.
Controla los resultados con los respectivos indicadores.

Autoridad para programar y coordinar actividades de la empresa.
Informa sobre la gestion y logros obtenidos.

Cumple con el plan de ventas analizado en el estudio de mercado y establece
politicas de mercado.

Ofrece el producto a los distribuidores.

Discute con los distribuidores.

Enfrenta problemas con los clientes y competencia.

Dicta directivas hacia los vendedores a su cargo.

Dirigir las estrategias comerciales y de marketing.

Supervisar el cumplimiento del plan de marketing.

e Jefe de proyectos

Supervisa y vigila el desempefio de los jefes a su cargo.
Decide sobre contrataciones de jefes respectivos para cada area.

Asegura la calidad del proyecto.
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Jefe de atencion al cliente:
- Supervisar que todos los requerimientos y reclamos de los clientes sean

atendidos oportunamente, negociando y definiendo alternativas de solucion.

99



CAPITULO VII: PRESUPUESTO Y EVALUACION DEL
PROYECTO

7.1.  Inversion
La inversion total de este proyecto es S/. 2.401.264, resultante de la suma de la inversion

fija con el capital de trabajo (Ver tabla 7.1):

Tabla 7.1
Inversion total del proyecto en soles

Rubros Inversion (S/.)
Inversion fija tangible 595.993
Inversidn fija intangible 8.835
Inversion fija total 604.828
Capital de trabajo 1.578.139
Sub total 2.182.967
Imprevistos (10%) 218.297
TOTAL 2.401.264

Elaboracion propia

7.1.1. Inversion en la estructura para el servicio
Inversién tangible:
La inversion fija tangible de este proyecto es: S/. 595.993. Este valor resulta de la suma

de los montos, en soles, de los siguientes rubros:

Tabla 7.2

Inversion fija tangible en soles

Rubros Inversién (S/.)
Terreno 300.600
Obras civiles 18.150
Muebles de oficina 15.011
Equipos 262.232
TOTAL 595.993

Elaboracion propia

e Terreno: la empresa de asesoramiento de proyectos de construccion de viviendas

estara ubicada en Lurin, en el sur de Lima, donde se cuenta con un terreno
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valorizado en S/. 300.600, segun los precios de venta en el mercado y segun lo

investigado en internet. Este valor es un estimado de la realidad.

e Obras civiles: la inversion requerida se ha calculado en funcién al precio por m?
de la zona. En el caso de Lurin, el m? cuesta S/. 1.002. La empresa cuenta con 300
m? para construir. Asi, los montos de la inversion por obras asciende a S/. 844.350
y S/. 235.950 respectivamente.

e Equipo de trabajo: los precios usados se obtuvieron del mercado peruano. En la
tabla 7.3 se muestra con el detalle de la inversion en los equipo de la empresa. De
lo cual se obtuvo el valor de S/. 262.232,40.

Tabla 7.3

Inversion en los equipos de la empresa

Cantidad Costo Costo total
(unidades) unitario (S/.) (1)

Nombre comuin

Computadora 27 5.799,0 156.573,0
Laptop 5 3.199,0 15.995,0
Impresora multifuncional 4 649,0 2.596,0
Microondas 1 200,0 200,0
Refrigeradora 1 700,0 700,0
Teléfono 18 150,8 2.714,4
'Trgggeg‘g?npggt:ﬁftégp DL g8 1 25.800,0|  25.800,0
Carro 1 48.000,0 48.000,0
Teodolito 6 1.609,0 9.654,0
TOTAL - - 262.232,4

Elaboracion propia
e Muebles de oficina: al igual que los equipos, los precios de los muebles tambien

se obtuvieron de proveedores peruanos o importadores. Se obtiene el valor de S/.
15.010,73, ver tabla 7.4:
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Tabla 7.4

Inversion en los muebles oficina

Nombre comdn Ca_ntidad _Co_sto Costo total
(unidades) unitario (S/.) (S1.)
Silla de oficina econémica 13 45,00 585,00
Silla de oficina 27 200,00 5.400,00
Silla de espera 1 270,00 270,00
Bancos 5 70,00 350,00
Mesa de trabajo 5 200,00 1.000,00
Escritorio 27 199,99 5.399,73
Juego de comedor (Mesa + sillas) 4 339,00 1.356,00
Sala de reunion (Mesa + sillas) i 650,00 650,00
TOTAL - - 15.010,73

Elaboracion propia

Inversion intangible:
La inversion fija intangible de este proyecto es: S/. 8.535. Este valor resulta de la suma

de los montos, en soles, de los siguientes rubros:

Tabla 7.5

Inversion fija intangible en soles

Rubros Inversién (S/.)
Estudios previo 7 O
Gastos de constitucion 800
Gastos de puesta en marcha 3.000
Gastos de instalaciones y pruebas 1.500
Gastos de registro de marca 535
TOTAL 8.835

Elaboracion propia

e Estudios previos: los estudios que definirdn la viabilidad del proyecto. La

inversién sera de S/. 3.000.

e Gastos de constitucion: segun las normas y leyes que establece el Peru, el monto

aproximado es de S/. 800, por lo que se destinara ese monto para la inversion.

e (Gastos de puesta en marcha: relacionados a la contratacion de personal altamente

capacitado, tanto de mano de obra directa como personal administrativo. Se
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tomaran los servicios de una consultora especialista en seleccion para esta etapa,

por lo que se considera una inversion total S/. 1.500.

e Gastos de instalaciones y pruebas: inversion destinada a los gastos de instalacién
y pruebas de maquinaria, equipos, sistema eléctrico, telefonia fija, internet, agua,
desaglie, entre otros indispensables para el inicio de operaciones. El monto que se
destinara sera de S/. 2.500.

e Gastos de registro de marca: Asociados al pago por derechos de registro de marca
a INDECOPI. El gasto asciende a S/. 535.

7.1.2. Capital de trabajo
Para calcular el capital de trabajo se uso el método del periodo de desfase. Se determino

lo siguiente:

e Total de gastos de operacion anual G = S/.1.578.138,69para el afio 2017.

e El nimero de dias que dura el ciclo productivo o de desfase D = 302 dias/afio.

Los valores anteriores se reemplazaron en la ecuacion: ICT = (G/365) x D y se
obtuvo que la inversion en capital de trabajo necesario para hacer frente a las obligaciones

de corto plazo del proyecto es: S/.1.305.747,62 para el afio 2017.

Tabla 7.6

Capital de trabajo en soles

‘ Rubros Monto (S/.)
Costos materiales 48.182
Costo personal 1.447.650
Costo servicios 82.307
TOTAL 1.578.139

Elaboracion propia

7.2.  Costos de las operaciones de servicio

7.2.1. Costos de materiales del servicio
La tabla 7.7 presenta los costos en soles de los materiales y repuestos para los cinco afios

proyectados. Como se puede observar en la tabla, los costos van incrementando por el
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motivo que la demanda aumenta cada afio y se necesita de una mayor cantidad de

materiales y repuestos.

Tabla 7.7
Costos de materiales en soles

Nombre comun

Papel bond Al 5.963,75 6.678,75 7.410,00 8.157,50 8.921,25
Papel bond A4 734,00 822,00 912,00 1.004,00 1.098,00
Folder corporativo 440,40 493,20 547,20 602,40 658,80
USB Hp 16GB Mini Llavero 11.006,33 12.325,89 13.675,44 15.054,98| 16.464,51
Metélico

Caja de carton corporativa 1.651,50 1.849,50 2.052,00 2.259,00 2.470,50
Llantas 1.436,00 - 1.436,00 - 1.436,00
Laptops 6.398,00 - 6.398,00 - 6.398,00
Tinta 20.552,00 | 23.016,00| 25.536,00 28.112,00| 30.744,00
TOTAL 48.181,98 | 45.185,34| 57.966,64 55.189,88 | 68.191,06

Elaboracion propia

7.2.2. Costos de los servicios

Con respecto a los servicios, estos se encuentran clasificados en servicios basicos (energia
eléctrica, agua, transporte y teléfono), y en servicios tercerizados (aplicacion A&B app,
limpieza y mantenimiento). Las dos clasificaciones deben ser pagadas de forma mensual.
En las tablas 7.8 y 7.9 se puede observar su comportamiento de forma anual. Los costos
de servicios basicos ascienden por la necesidad de reclutar un mayor nimero de personal

por la creciente demanda en los proximos afios.

Tabla 7.8
Costos de servicios basicos
Servicio 2017 2018 2019 2020 2021

Energia eléctrica 30,833.91 31,051.02 31,268.12 31,376.67 31,593.77
Agua 2,059.35 2,180.61 2,392.80 2,574.69 2,695.94
Transporte 6,984.00 7,821.32 8,677.67 9,553.05 10,447.46
Teléfono 16,888.80 18,208.80 20,278.80 22,378.80 23,788.80
TOTAL 54,706.71 59,261.74 62,617.39 65,883.20 68,525.97

Elaboracion propia
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Tabla 7.9

Costos de servicios tercerizados

Servicio Costo mensual (S/.) Costo anual constante (S/.)
Aplicacion A&B app 800 9.600
Limpieza 700 8.400
Mantenimiento 800 9.600
TOTAL 27.600

Elaboracion propia
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7.2.3. Costo del personal
Tabla 7.10

Costo del personal en soles

2017 2018 2019 2020 2021 ‘
Monto Monto Monto Monto Monto
Personal Cantidad Cantidad Cantidad
anual (S/.) anual (S/.) anual (S/.) anual (S/.)
Personal de atencién al cliente 665.250 734.250 804.000 856.500 927.750
Personal de soporte interno 32 782.400 32 782.400 35 824.400 38 866.400 38 866.400
TOTAL 66 1.447.650 70 1.516.650 7 1.628.400 83 1.722.900 87 1.794.150

Elaboracion propia

7.2.3.1. Personal de atencion al cliente
Tabla 7.11

Costos del personal de atencion al cliente

2017 2018 2019 2020 2021
Personal Monto tinitario Cantidad Monto Cantidad Monto Cantidad Monto Cantidad Monto Cantidad Monto
mensual (S/.) anual (S/.) anual (S/.) anual (S/.) anual (S/.) anual (S/.)
Asesor 275.250 308.250 342.000 376.500 411.750
Recepcionista 1.000 1 12.000 1 12.000 1 12.000 1 12.000 1 12.000
Arquitecto 1.500 15 270.000 17 306.000 19 342.000 20 360.000 22 396.000
Jefe comercial 5.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000
Ayudante de marketing 2.000 1 24.000 1 24.000 1 24.000 1 24.000 1 24.000
Ayudante de ventas 2.000 1 24.000 1 24.000 1 24.000 1 24.000 1 24.000
TOTAL 34 665.250 38 734.250 42 804.000 45 856.500 49 927.750

Elaboracion propia
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7.2.3.2. Personal de soporte interno del servicio
Tabla 7.12

Costo del personal de soporte interno

Monto unitario

Personal mensual (S/.) tidad anual (S/.) Cantidad anual (S/.) Cantidad anual (S/.) idad anual (S/.) tidad anual (S/.)
Gerente general 10.000 1 120.000 1 120.000 1 120.000 1 120.000 1 120.000
Asesor legal 3.000 1 36.000 1 36.000 1 36.000 1 36.000 1 36.000
Asistente administrativo 2.000 1 24.000 1 24.000 1 24.000 1 24.000 1 24.000
Jefe de administracion y 5.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000
finanzas
Ayudante de contabilidad 2.000 1 24.000 1 24.000 1 24.000 1 24.000 1 24.000
Jefe de proyectos 5.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000
Ingeniero civil 5.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000
Ingeniero topogréafico 1.500 6 108.000 6 108.000 7 126.000 8 144.000 8 144.000
Disefiador de interiores 1.500 3 54.000 3 54.000 3 54.000 3 54.000 3 54000
Jefe de atencion al cliente 5.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000 1 60.000
Operario de excavacion 1.000 12 144,000 12 144.000 14 168.000 16 192.000 16 192.000
Guardian 900 2 21.600 2 21.600 2 21.600 2 21.600 2 21.600
Chofer 900 1 10.800 1 10.800 1 10.800 1 10.800 1 10.800
TOTAL 32 782:400 32 782.400 35 824.400 38 866.400 38 866.400

Elaboracion propia




7.3.  Presupuestos operativos

7.3.1. Presupuesto de ingreso por ventas

El precio del servicio comenzaréa con S/. 6.000 (SEIS MIL SOLES), por este monto, el
cliente recibira el paquete completo que consiste en el estudio de terreno, levantamiento
topografico, gestion de licencias necesarias para la construccion, realizacion de planos,
disefio de infraestructura y modelamiento en 3D y disefio de interiores. El precio
aumentara 15% anual por ser una empresa formal que brinda servicio de calidad y con

preocupacioén por el medio ambiente.

Tabla 7.13

Presupuesto de ingreso por ventas en soles

2017 2018 2019 2020 2021
Precio por proyecto (S/.) 6.000,00 6.900,00 7.935,00 9.125,25 10.494,04
Proyectos al afio 367 411 456 502 549
INGRESOS 2.202.000,00 |2.835.900,00 |3.618.360,00 |4.580.875,50 |5.761.226,59

Elaboracion propia

7.3.2. Presupuesto operativo de costos

Para este presupuesto se considerd importante incluir los costos de repuestos para evitar
fallas o paradas en el proceso, costo de servicio ya que son necesidades basicas en una
empresa para su buen funcionamiento; también los sueldos de los trabajadores operativos
para contar con el recurso base de toda empresa. Por Ultimo, la depreciacion fabril de las
maquinas para controlar el desgaste de los activos de la empresa. Para ver mas detalle de

la depreciacion fabril, ver tabla 7.15.

Tabla 7.14

Presupuesto operativo de costos en soles

2020

Costo de repuesto 28.386,00 23.016,00 33.370,00 28.112,00 38.578,00
Costo de servicio 82.306,71 86.861,74 90.217,39 93.483,20 96.125,97
Sueldos y salarios 665.250,00 734.250,00 804.000,00 856.500,00 927.750,00
Depreciacion fabril 22.657,30 22.657,30 22.657,30 22.657,30 22.657,30
TOTAL 798.600,01 866.785,04 950.244,69 | 1.000.752,50| 1.085.111,27

Elaboracion propia
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Tabla 7.15

Depreciacion fabril

'\égm;e M(g/r‘;o 2017 | 2018 2019 = 2020 2021 Vﬁ'i%rrge R//laelfc;gg
Computadora | 156.573,00 | 15.657,30 | 15.657,30 | 15.657,30 | 15.657,30 | 15.657,30 | 78.286,50 | 75.300,00
Laptop 15.995,00 | 1599,50 | 1599,50 | 1.599,50 | 1.599,50 | 1.599,50| 7.997,50| 7.995,00
Impresora 250600 259,60 259,60 259,60| 259,60| 259,60 1.298,00| 1.295,00
multifuncional
Impresora 25.800,00 | 2.580,00| 2.580,00 2580,00 | 2.580,00| 2.580,00| 12.900,00| 12.500,00
Plotter
Carro 48.000,00| 2.400,00 | 2.400,00| 2.400,00| 2.400,00| 2.400,00| 36.000,00| 35.000,00
Teodolito 1.609,00| 16090| 16090| 16090 160,00| 16090| 80450| 800,00
TOTAL 250.573,00 | 22.657,30 | 22.657,30 | 22.657,30 | 22.657,30 | 22.657,30 | 137.286,50 | 132.890,00

Elaboracién propia

7.3.3. Presupuesto operativo de gastos administrativos

Para este presupuesto se considerd importante incluir los gastos de publicidad y los

sueldos de los trabajadores administrativos para contar con el recurso base de toda

empresa. También se sumaran los gastos de depreciacion no fabril y amortizaciones de

los intangibles.

Tabla 7.16

Presupuesto operativo de gastos administrativos en soles

2017

2018

2019

Costo de publicidad | 9.600,00 | 9.600,00 9.600,00 |  9.600,00
Sueldos de administrativos | 782.400,00 | 782.400,00 | 824.400,00 | 866.400,00 | 866.400,00
Depreciacién no fabril 1.501,07 | 1.501,07 1.501,07 1.501,07 1.501,07
Amortizacién intangibles 4.169,00 |  4.169,00 4.169,00 4.169,00 4.169,00
TOTAL 797.670,07 | 797.670,07 | 839.670,07 | 881.670,07 | 881.670,07

Elaboracién propia

Tabla 7.17

Depreciacion de no fabril

Nompre Monto 2021 VaI_or de Valor de

comuan (/) Libro Mercado
Sillas 6.605,00 660,50 | 660,50 | 660,50 | 660,50 | 660,50 | 3.302,50 | 3.100,00
Escritorios 5.399,73 539,97 | 539,97 | 539,97 | 539,97 | 539,97 | 269987 | 2.600,00
Mesas 1.000,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 500,00 500,00
Otros 2.006,00 200,60 | 200,60 | 200,60 | 200,60 | 200,60 | 1.003,00 | 1.000,00
TOTAL 15.010,73 | 1.501,07 | 1.501,07 | 1.501,07 | 1.501,07 | 1.501,07 | 7.505,37 | 7.200,00

Elaboracion propia
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Tabla 7.18

Amortizacion de intangibles

Nombre comin ‘ Monto (S/.)

Estudios previos 3.00000 | 600,00 | 600,00 600,00 600,00 600,00
Gastos de constitucion 800,00 160,00 160,00 160,00 160,00 160,00
ﬁiﬁg}; de puesta en 3.00000 | 600,00 | 600,00 600,00 600,00 600,00
Gastos de instalaciones y 1.500,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 300,00
pruebas

ngtcgs de registra de 53500 | 107,00 | 107,00 107,00 | 107,00 | 107,00
Software 12.010,00 | 2.402,00 | 2.402,00 | 2.402,00 | 2.402,00 | 2.402,00
TOTAL 20.84500 | 4.169,00 | 4.169.00 | 4.169,00 | 4.169,00 | 4.169,00

Elaboracion propia

7.4.  Presupuestos financieros

7.4.1. Presupuesto de servicio a la deuda

La deuda, que representa un 50% de la inversion, sera financiada por el Banco de Crédito
del Peru a una tasa efectiva anual (TEA) sera de 17% mediante cuotas constantes, como
se observa en la siguiente tabla de presupuesto de servicio a la deuda.

Tabla 7.19

Inversion total

‘ Descripcion Porcentaje Monto
Deuda o 500 1.056.404
Aporte 50% 1.056.404
Inversion 100% 2.112.808

Elaboracion propia

Tabla 7.20

Presupuesto de servicio a la deuda

Amortizacion Intereses
1 1.056.404 150.605,03 179.588,67 330.193,69 905.798,90
2 905.799 176.207,88 153.985,81 330.193,69 729.591,02
3 729.591 206.163,22 124.030,47 330.193,69 523.427,80
4 523.428 241.210,97 88.982,73 330.193,69 282.216,83
5 282.217 282.216,83 47.976,86 330.193,69 0

Elaboracion propia
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7.4.2. Presupuesto de estado de resultados

Habiendo hecho los célculos previos, ya es posible realizar el estado de resultado, en el

que se muestra los ingresos por ventas, costos de produccion, gastos generales, gastos

financieros y el impuesto a la venta para asi hallar la utilidad neta, que para el 2017 es de

284,441.69 soles.

Tabla 7.21
Estado de Resultado

2017 2018 2019 2020 2021
Ingresos 2.202.000,00 | 2.835.900,00 | 3.618.360,00 | 4.580.875,50 | 5.761.226,59
(-) Costo de Ventas 795,738,69 | 866.297,08 | 952.184,03 | 1.005.173,08 | 1.092.067,03
(F';b[r)ﬁprec'ac'on 22,657,30 | 22.657,30 | 22.657,30 | 22.657,30 |  22.657,30
Utilidad Bruta 1.383.604,01 | 1.946.945,62 | 2.643.518,67 | 3.553.045,12 | 4.646.502,26
(-) Gasto de
Administrativos yde | 792.000,00 | 792.000,00 | 834.000,00 | 876.000,00 | 876.000,00
Ventas
I(:';b[r)ﬁprec'ac'on M 1.501,07 1.501,07 1.501,07 1.501,07 1.501,07
(-) Amortizacién de
Intangibles 4.169,00 4.169,00 4.169,00 4.169,00 4.169,00
(-) Gastos 179588,67 | 153.98581 | 124.03047 | 88.982,73 |  47.976.86
Financieros
(-) Valor en Libros 144.791,87
(+) Valor de Mercado 140.090,00
Utilidad antes de 406.34527 | 995.289,73 | 1.679.818,12 | 2.582.392,32 | 3.712.153,46
impuestos
Sé)n:;”p”eswa'a 121.90358 | 298.586,92 | 503.94544 | 774.717,70 | 1.113.646,04
Utilidad Neta 284.441,69 | 696.702,81 | 1.175.872,69 | 1.807.674,62 | 2.598.507,42

Elaboraci6n propia

7.4.3. Presupuesto de estado de situacion financiera

El siguiente paso para poder determinar la situacion financiera de la empresa, es realizar

un balance general, en cual se veran los activos, pasivos y el patrimonio que tiene la

empresa en un determinado momento. En este caso, se realizd un balance general para la

apertura y el cierre del afio 2017.
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Tabla 7.22

Estado de situacién de apertura al 01/01/2017

ACTIVO (SI.) PASIVO Y PATRIMONIO (Sl
ACTIVO CORRIENTE 1.770.212,13 | PASIVO CORRIENTE
Efectivo y equivalente 1.770,212,13 | Cuentas por pagar
ACTIVO NO CORRIENTE 342.595,73 | PASIVO NO CORRIENTE 1.056.403,93
Activo fijo tangible 333.760,73 | Deuda a largo plazo 1.056.403,93
Activo intangibles 8.835,00
PATRIMONIO 1.056.403,93
Capital social 1.056.403,93
TOTAL ACTIVO 2.112.807,86 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO  2.112.807,86
Elaboracion propia
Tabla 7.23
Estado de situacion — cierre afio 2017
ACTIVO (SI.) PASIVO Y PATRIMONIO (Sl
ACTIVO CORRIENTE 2.054.279,75 | PASIVO CORRIENTE 121.903,58
Efectivo y equivalente 2.054.279,75 | Cuentas por pagar
Cuentas por cobrar Impuesto a la renta 121.903,58
ACTIVO NO CORRIENTE 314.268,36 | PASIVO NO CORRIENTE 905.798,90
Activo fijo tangible 333.760,73 | Deuda a largo plazo 905.798,90
Activo intangibles 8.835,00
(-) Depreciacion acumulada -28.327,37 | PATRIMONIO 1.340.845,62
Capital social 1.056.403,93
Utilidades 284.441,69
TOTAL ACTIVO 2.368.548,10 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO  2.368.548,10

Elaboraci6n propia

7.4.4. Flujo de caja de corto plazo

Es importante determinar la liquidez que tendrd la empresa, es decir la cantidad de

efectivo que poseerd, a la vez que sirve de indicador que refleja la capacidad de

autofinanciarse.
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Tabla 7.24

Flujo de caja

A 2018 2019 2020 2021
Cobranza por ventas 2.202.000,00 | 2.835.900,00 | 3.618.360,00 | 4.580.875,50| 5.761.226,59
Total Ingresos 2.202.000,00 | 2.835.900,00 | 3.618.360,00 | 4.580.875,50| 5.761.226,59
Pago de gastos operativos 795.738,69 866.297,08 952.184,03 | 1.005.173,08 | 1.092.067,03
Pago de deuda 150.605,03 176.207,88 206.163,22 241.210,97 282.216,83
Pago interés 179.588,67 153.985,81 124.030,47 88.982,73 47.976,86
Total Egresos 1.125.932,38 | 1.196.490,78 | 1.282.377,72| 1.335.366,78 | 1.422.260,72
Saldo operativo 1.076.067,62 | 1.639.409,22 | 2.335.982,28 | 3.245.508,72| 4.338.965,86
Saldo inicial de caja -1 1.076.067,62 | 2.715.476,84 | 5.051.459,11| 8.296.967,84
Saldo final de caja 1.076.067,62 | 2.715.476,84 | 5.051.459,11| 8.296.967,84 | 12.635.933,70

Elaboracion propia

7.5.

Flujo de fondos netos

7.5.1. Flujo de fondos econémicos

A continuacion se presenta el flujo de fondos econémicos, en el cual no se toma en cuenta

la deuda adquirida por terceros.

Tabla 7.25

Flujo de fondos econémicos

0 | 1 2 3 4 | 5 |
Utilidad Neta 284.441,69 | 696.702,81 | 1.175.872,69 | 1.807.674,62 | 2.598.507,42
(-) Inversion Total 2.112.807,86
g{)ﬁfprec'a‘;'on 22.657,30 | 22.657,30 | 22.657,30 | 22.657,30 |  22.657,30
(+) Depreciacion 150107 | 1.501,07 1.501,07 1.501,07 1.501,07
No Fabril
(+) Amortizacion 4.169,00 |  4.169,00 4.169,00 4.169,00 4.169,00
de Intangibles
() Cree 125.712,07 | 107.790,07 |  86.821,33 |  62.287,91 | 33.583,80
Financieros*0.7
() veler & 144.791,87
libros e
(+) Capital de 1.578.138,69
trabajo T
FFE -2.112.807,86 | 438.481,13 | 832.820,25 | 1.291.021,39 | 1.898.289,90 | 4.383.349,15

Elaboracion propia
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7.5.2. Flujo de fondos financieros

Para los flujos de fondos financieros se toma en cuenta la deuda adquirida por el banco,

principalmente la amortizacion del préstamo de cada uno de los cinco afios.

Tabla 7.26
Flujo de fondos financieros
0 12 3 4 | 5

Utilidad Neta 284.441,69 | 696.702,81 | 1.175.872,69 | 1.807.674,62 | 2.598.507,42
() Inversion Total 2.112.807,86
(+) Deuda 1.056.403,93
I(:;)b'r?leprec'ac'on 22657,30 | 22.657,30 | 22.657,30 | 22.657,30 | 22.657,30
(+) Depreciacion
N 1.501,07 1.501,07 1.501,07 1.501,07 1.501,07
(+) Amortizacion 4.169,00 4.169,00 4.169,00 4.169,00 4.169,00
de Intangibles
(-) Amortizacion
FE vt 150.605,03 | 176.207,88 | 206.163,22 | 241.210,97 | 282.216,83
() VEllor 6 144.791,87
libros
(+) Capital de
trabalo 1.578.138,69
FFF -1.056.403,93 | 162.164,03 | 548.822,30 | 998.036,84 | 1.594.791,03 | 4.062.846,65

Elaboracion propia
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CAPITULO VIII: EVALUACION ECONOMICA Y
FINANCIERA DEL PROYECTO

Para poder hacer la evaluacion tanto econémica como financiera, primero se necesita

determinar el COK, por lo que se utilizara el método CAPM para hallarlo.
COK =17+ ﬂ*(rm—rf)

Donde:
¢ tasa libre de riesgo
Tm: tasa promedio de mercado

B: factor de riesgo
COK =1,93% + 1,08 = (20% — 1,93%) = 21,45%

La tasa libre de riesgo fue obtenida obtenidos en la pagina web de Investing;
mientras que la tasa promedio de mercado se extrajo de un articulo publicado en el afio
2013 por Management Society.

Como este calculado queda demostrado que la tasa de retorno tiene que ser
mayor a 21,45 %. Para este proyecto se tendra una tasa de 25% que es el valor que

muchas veces el inversionista espera obtener de un proyecto.

8.1. Evaluaciéon econémica: VAN, TIR, B/C, PR
Para realizar esta evaluacién se usaran los valores obtenidos del flujo de fondos
econdémico y asi. hallaremos el VAN economico, la TIR econdmico, la relacion

beneficio/costo, y el periodo de recupero.

Tabla 8.1
Flujo de fondos econémicos

FFE (S/.) -2.112.807,86 | 438.481,13 | 832.820,25 | 1.291.021,39 | 1.898.289,90 | 4.383.349,15

Elaboracion propia
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Tabla 8.2

Indicadores de la evaluacion econdmica

Indicador Valor
Valor actual neto (VAN) S/. 1.645.860,35
Tasa interna de retorno (TIR) 47,47%
Relacién beneficio costo (B/C) 1,78
Periodo de recupero (PR) 1,73

Elaboracion propia

8.2.  Evaluacion financiera: VAN, TIR, B/C, PR
Para realizar esta evaluacion se usaran los valores obtenidos del flujo de fondos financiero
y asi hallaremos el VAN financiero, la TIR financiero, la relacion beneficio/costo, y el

periodo de recupero.

Tabla 8.3

Flujo de fondos econémicos

FFF (S/) | -1.056.403,93 | 162.164,03 | 548.822,30 | 998.036,84 | 1.594.791,03 | 4.062.846,65
Elaboracion propia

Tabla 8.4
Indicadores de la evaluacion econémica
Indicador Valor
Valor actual neto (VAN) S/.1.920.108,43
Tasa interna de retorno (TIR) 65,59%
Relacion beneficio costo (B/C) 6,97
Periodo de recupero (PR) 2,13

Elaboracion propia

8.3.  Andlisis de los resultados econémicos y financieros del proyecto
Como se aprecia en las tablas 8.2 y 8.4, los valores obtenidos hacen de este un proyecto
rentable pues el valor actual neto (VAN) obtenido, tanto econémico como financiero,

dieron un resultado positivos.

Por otro lado, la tasa interna de retorno (TIR) para ambos casos son mayores al

costo de oportunidad de capital (COK) planteado, reafirmando asi su rentabilidad.
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Es importante sefialar que es mas conveniente que la empresa recurra a un
financiamiento de un tercero, esto se sustenta con que la TIR F da un valor de 65.59%

mayor a la TIR E con un valor de 47.47%.

Finalmente, la relacién beneficio costo encontrada a nivel financiero es de 6.97

soles ganados por sol invertido, mientras que a nivel econdmico es de 1.78 soles.

Con estos datos, se confirma la importancia de pedir un financiamiento a
entidades bancarias. En este trabajo se planea contar con préstamo 50% de la inversién

total para garantizar una mejor rentabilidad en este proyecto.

8.4.  Analisis de ratios
Realizados el estado de resultados y el balance general (ver tablas 7.21 y 7.23), se puede
analizar el estado de la empresa mediante ratios, ya que estos miden la liquidez,

eficiencia, endeudamiento, rentabilidad, entre otros.

e Indices de liquidez: Permite medir la capacidad de la empresa de cumplir con

sus obligaciones a corto plazo.

Activo Corriente _ 2.054.279,75
Pasivo Corriente  121.903,58

Razon Corriente = = 16,8517

Por cada sol de pasivo a corto plazo, se tiene 16,85 soles de activos para hacer

frente a las obligaciones.

Capital de Trabajo = Activo Corriente — Pasivo Corriente

= 2.054.279,75 — 121.903,58 = 1.932.376,17

Se dispone de S/. 1.932.376,17 para operar, luego de pagar las deudas.

e indices de rotacién: Permite saber la velocidad con la cual varias cuentas

circulantes, se convierten en ventas o en efectivo

Ventas Anuales _ 2.202.000,00
Activo Fijo ~  333.760,73

Rotacién de Activo Fijo = = 6,5975

Ventas Anuales _ 2.202.000,00
Activo Total —~ 2.054.279,75

Rotacion de Activo Total = =1,0719
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indices de endeudamiento: Refleja el grado de endeudamiento y la capacidad

de pago de obligaciones.

Pasivo Corriente _ 121.903,58
Patrimonio Neto  1.340.845,62

Razon de Endeudamiento CP =
= 0,0909
Por cada sol aportado por el accionista, se tiene 0,09 de deuda a corto plazo.

Pasivo No Corriente _ 905.798,90
Patrimonio Neto ~ 1.340.845,62

Razon de Endeudamiento LP =
= 0,6755
Por cada sol aportado por el accionista, se tiene 0,67 de deuda a largo plazo.

Pasivo Total _1.027.702,48
Patrimonio Neto  1.340.845,62

Razon de Endeudamiento = = 0,7665

Por cada sol aportado por los accionistas, se tiene 0,76 soles de deuda y por lo

tanto méas endeudado con los acreedores.

Pasivo Total = 1.027.702,48
Activo Total =~ 2.368.548,10

Razéon de Deuda = = 43,39%

La proporcidn de la deuda frente a los activos de la empresa es de 43,39%.

UAII g 585.933,94
Gastos financ ~179.588,67

Cobertura de Interés = = 3,2626

Por cada sol de gasto financiero, se tiene 3,26 soles para cumplir con el pago de
los mismos.

Pasivo Corriente _ 121.903,58

Calidad de Dguda = Pasivo Total ~ 1.027.702,48

= 0,1186

Al ser menor a 0,5, quiere decir que utiliza financiamiento de largo plazo.

indices de rentabilidad: Muestra la eficiencia operativa de la empresa, al

demostrar si es rentable no.

Utilidad Bruta _ 1.383.604,01
Ventas "~ 2.202.000,00

Rentab Bruta sobre Vent = = 62,83%

Se obtuvo 62,83% de utilidad bruta sobre ventas efectuadas.
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8.5.

Utilidad Neta _ 284.441,69
Ventas  2.202.000,00

Rentab Neta sobre Vent = =12,92%

Se obtuvo 12,92% de utilidad después de impuestos sobre ventas efectuadas.

rop - Utilidad Neta 28444169 _ 219
~ Patrimonio _ 1.340.845,62 ~°77°

Lo invertido por el accionista tuvo un retorno del 21,21%.

poq - Utilidad Neta. 28444169 _ 01
~ “Activo Total _ 2.368.54810

Al usar todos los activos, se obtuvo una rentabilidad de 12,01%.

Andlisis de sensibilidad del proyecto

Para el analisis de sensibilidad, se calcul6 el VAN de los flujos de fondos econdmicos

con diferentes tasas de retorno.

Tabla 8.5
Analisis de sensibilidad
COK VAN
0,00% 6.731.153,97
5,00% 5.171.615,11
10,00% 3.962.328,53
20,00% 2.255.085,22
30,00% 1.150.115,01
35,00% 742.745,10
40,00% 404.946,06
45,00% 122.465,41
47,46% 355,18
50,00% -115.617,91
55,00% -317.757,86
60,00% -490.561,17
70,00% -767.927,50
80,00% -977.988,29
90,00% -1.140,418,18
100,00% -1.268.361,78

Elaboracion propia

Para que el proyecto sea rentable, se debe optar por un COK que no sea mayor a

47,46%. El COK que se considerd en este estudio es de 25%, el cual esta dentro del rango

aceptado.
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Figura 8.1

Analisis de sensibilidad — Costo de Capital

ANALISIS DE SENSIBILIDAD - COSTO DE CAPITAL
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Elaboracion propia

La figura 8.1 muestra que a partir de un COK mayor a 47,46%, el proyecto ya no es
rentable ya que genera un VAN negativo.
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CAPITULO IX: EVALUACION SOCIAL DEL
PROYECTO

9.1. Identificacion de las zonas y comunidades de influencia en el proyecto

Las areas de influencia seran las zonas geograficas donde se mostraran los posibles
impactos ambientales generados por la instalacion de la empresa y las actividades propias

del servicio propuesto en el presente proyecto.

Como se concluy6 en el capitulo 3, la empresa se ubicara en el distrito de Lurin, cerca

al municipio, al sur de Lima. Este distrito cuenta con 83.321 habitantes.

A continuacion se especificaran las zonas directa, indirecta y social:

e Zona de influencia directa
En esta zona se identificé al distrito de Lurin en el departamento de Lima, debido
a que la empresa se localizara en el mismo y recibira directamente los impactos
con mayor intensidad y de forma inmediata. Este distrito es considerado como

una zona industrial creciente, donde alberga un promedio de 17.848 hogares.

Figura 9.1
Mapa de Lurin

LA MOLINA
CIENEGUILLA

PACHACAMAC

VILLA MARIADEL TRIUNFO

PUNTA NEGRA

SAN BARTOLO

_—r—
Instituto Nacional de Estadistica e Inforvatica (MAPA RERERENCIAL)

Fuente: INEI, (2011)
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Zona de influencia indirecta

Los distritos que tendran impactos inmediatos son Pachacamac y Punta Hermosa.
Estos dos distritos son considerados zonas totalmente diferentes. Pachacamac es
una zona agricola, ganadera e industrial en materiales de construccion, a
diferencia de Punta Hermosa, la cual es una zona dedicada al inmobiliario

playero, ya que sus playas es su mayor atraccion.

Figura 9.2

Mapa de Pachacamac

CIENEGUILLA

Instituto Nacional da Estadistica e Informatica (MAPA RERERENCIAL)

Fuente: INEI, (2011)

Figura 9.3

Mapa de Punta Hermosa
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Fuente: INEI, (2011)
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9.2. ldentificacion de las zonas y comunidades de influencia en el proyecto

El impacto puede influenciar en el momento de la instalacién y operacion de la empresa.
La zona, Las Virreinas del distrito de Lurin, gozara de diversos cambios por la mejora de
las condiciones de vida, ademas habrd mayores ofertas de trabajo para las personas de la
zona, quienes podran tener mayores ingresos y a largo plazo invertir en servicios
complementarios que la empresa pueda contratar (restaurantes, servicio de transporte,

etc.)

Se invertira en capacitaciones para la atencién al cliente y liderazgo para que los
trabajadores apliquen las mejores herramientas para crear y mantener un vinculo especial

con los clientes entenderlos y medir la eficiencia de la atencién, etc.
A continuacion se detallaran los impactos en la zona de influencia del proyecto:

Los impactos ambientales en los procesos seran leves; en la construccion tendran
mayor impacto pero también serdn leves (ver capitulo 5.6). Estos impactos seran

controlados mediante reciclaje, sustitutos ecologicos y limpieza.

La zona Las Virreinas tendra un mayor movimiento comercial, como restaurantes,
transporte, materiales de trabajo, entre otros. Esto es debido al buen funcionamiento de

la empresa y necesidades de los trabajadores.

La economia local aumentard ya que la empresa necesitard del consumo de

servicios e insumos de la misma zona o zonas cercanas.
En los siguientes calculos se cuantificara el impacto por la generacion de empleo:

e Densidad de capital

Inversién total L 2.112.807,86
Ntmero de trabajadores 77

Densidad de capital = = 27.567,35

Para la creacion de un puesto de trabajo se tendra que invertir S/. 27.567,35
anualmente.
e Intensidad de capital

Inversién total _ 2.112.807,86
Valor agregado ~ 10.263.686,62

Intensidad de capital = = 0,2059

123



Para obtener S/. 1,00 de ventas, sera necesario invertir S/. 0,21. Esto demuestra
que el proyecto tiene un buen grado de aporte, ya que se gana mas de lo que se

invierte.

Relacién Producto/Capital

Valor agregado  2.112.807,86 48578
Inversién total ~ 10.263.686,62

Producto/Capital =

Por cada S/. 1,00 invertido, se genera S/. 4,86 de valor agregado.
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CONCLUSIONES

Se demostrd con un estudio de mercado que el proyecto es viable ya que en él se
aprecia que el mercado limefio, principalmente para los niveles socioeconémicos B y
C, los cuales son los sectores que construyen mas en el Peru. De esta manera, con el
analisis de diferentes factores y la encuesta que se realiz0, se obtuvo una demanda del
proyecto favorable (367 proyectos) que permitiria ingresar al mercado.

Se concluyé que el distrito mas adecuado para desarrollar un servicio de
asesoramiento para construccion es Lurin, ya que en los Gltimos afio se pudo observar
que el cono sur ha sido la zona con mayor crecimiento a nivel de Lima Metropolitana,
ademas de tener terrenos a precios mas bajos y estar cerca a los clientes que apunta
el presente trabajo.

Se comprobo que la tecnologia no es un limitante para el proyecto ya que la
maquinaria y equipos que se van a utilizar se encuentran disponibles en el mercado
Asi mismo el proceso para el servicio es sencillo.

Se debe contar con la capacidad adecuada para poder atender a la demanda. En los
primeros afios se buscara atender un nimero de proyectos (367 proyectos), que supere
ligeramente al punto de equilibrio calculado (303 proyectos). Luego con el pasar de
los afios, esta tendencia ird creciendo, por lo cual también sera necesario crecer el
numero de trabajadores de la empresa (66 a 87 trabajadores).

Mediante el andlisis del flujo de fondos econdémico y financiero, se verifico que el
proyecto es rentable econdmica y financieramente, siendo preferible contar con el
apoyo de financiamiento externo. Esto se comprueba al ver el VAN y el TIR
economico (VAN= S/. S/. 1.645.860,35 TIR= 47,47%) y financiero (VAN= S/.
1.920.108,43 TIR= 65,59%).
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RECOMENDACIONES

Para tener una demanda proyecto mas fiel a la realidad, se debera hacer un estudio de
mercado mas profundo; es decir, ampliar el nimero de la muestra de encuestados para
tener cifras mas exactas sobre el nivel de aceptacién. Ademas, de ser posible, aplicar
otras herramientas como realizar un benchmarking para adquirir mayor conocimiento
del funcionamiento del sector.

Si bien la empresa se localiza en el distrito de Lurin, se debe buscar un crecimiento
en toda la zona de Lima Sur, esto se puede obtener mediante una campafa intensiva
de marketing u convenios con otras organizaciones.

Al ser una empresa que brinda servicios, se debe evaluar minuciosamente a los
profesionales que ingresan a trabajar en la empresa, ademas de ser periédicamente
capacitados y de esta manera se garanticen un buen cumplimiento en sus funciones
ya gque un buen desempefio da como resultado una empresa eficiente y eficaz.
Siempre se debera brindar un servicio de calidad a los clientes, que cuente con todas
las especificaciones técnicas estipulas por ley de construccion y viviendas. Un cliente
bien satisfecho es la mejor publicidad que puede tener la empresa.

Es importante realizar un estudio sobre el impacto social y ambiental que genera la
empresa, asi como desarrollar un plan de seguridad ocupacional y uno de
mantenimiento. Es importante que la empresa se preocupe por sus trabajadores y por

el entorno que lo rodea.
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ANEXO 1: Encuesta dirigida a hogares para hallar la

demanda

Le agradeceremos que responda a este breve y sencillo cuestionario de 8 preguntas que
tiene como propdsito obtener respuestas que permitan concluir la factibilidad de mercado
de la instalacion de una empresa de servicios de asesoramiento de proyectos de
construccion de viviendas en el Per(. Le agradeceriamos que se sirva a responder a las
siguientes preguntas. Muchas gracias.

“El asesoramiento de proyectos de construccion de viviendas es un servicio cercano y
personalizado a los clientes para brindar toda la preparacion y planeacion previa a la

construccién de la vivienda (planeacion, disefio, obtencion de licencia, entre otros) .
1. (Estaria interesado en contratar un servicio de asesoramiento para la construccion
de su vivienda propia? (Marcar solo una)

Si( ), No( )

2. Enunaescala del 1 al 10, indique su intenciéon de compra del servicio.

1C ) 2( ) 3( ) 4 )
5( ) 6( ) 7 ) 8( )
9( ) 100 )

3. ¢A qué distrito prefiere acudir para solicitar este servicio? (Marcar solo una)

Santiago de Surco( ),  SanBorja( ), Lurin (),
Ate Vitarte (), Carabayllo( ), Jesus Maria (),
Magdalena () Otro (Especificar):

4. ¢Queé tipo de proyecto de vivienda ordenaria? (Marcar méas de una)
Edificio (), Casa( ), Condominio (),
Otro (Especificar):

5. ¢Qué servicios cree que son indispensables en el asesoramiento de proyectos de
construccion? (Marcar mas de una)

Estudio de terreno (), Gestién de documentacion (licencias) (),

133



Realizacion de planos (), Disefio de infraestructura (),
Disefio de interiores (), Modelamientoen 3D ( ),

Otros (Especificar):
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ANEXO 2: Hay més de 50 kilbmetros de costa en la mira para

casas de playa

Hay mas de 50 kilémetros de costa en la mira para casas de playa
Viernes, 16 de enero del 2015

INMOBILIARIA

07:40
Inmobiliarias apuntan a bancos de terrenos en playas al sur de Asia, alentadas por los
precios.

S, GHSFFIEEEEEERRRRDAVVVRNNRNNN
Demanda. Provendria de profesionales de segmentos A-B.

Josimar Condor Jiménez
josimar.condor@diariogestion.com.pe

Cada vez més personas anhelan vivir de cara al mar. De San Bartolo, pasando por
Asia, las casas de playa llegan hasta la playa Hawai, en el kilometro 176 de la
Panamericana Sur. Desde ese punto, 50 kilometros hasta Pisco generan interés para
Nuevos proyectos.

El director de Proyectos de Binswanger, Giancarlo Malatesta, sefialé que fondos de
inversion han empezado a hacer “land banking” en esa franja costera. Y es que los altos
precios del metro cuadrado (hasta US$ 1,000) en Asia y alrededores alientan la
migracion mas al sur.

“Saben que deben hacerse de un banco de terrenos, si no el negocio inmobiliario se
acaba rapido. Es algo que recién comienza, pero en dos afios sera muy fuerte”, dijo.
Indicd que los proyectos atenderan la demanda de viviendas para profesionales de
segmentos Ay B que laboraran en las fabricas que hoy se instalan en el sur.

Ademas del precio, el nuevo sector de playa es atractivopor la nueva infraestructura
que tendra. Hoy ingresar a la zona es muy complejo porque la carretera se desvia de la
costa en el kildmetro 176 hacia el poblado de Chincha, pero esa situacion pronto
cambiara. Hace dias se anunci6 la culminacion de la autopista Chincha-Pisco este afio y
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del segundo tramo Pisco-Ica en el 2016, a los cuales se sumara la Via Expresa Sur.
“Asi, desde Lima se llegara a Paracas en dos horas”.

Zonificacion y propiedad

La agente inmobiliaria de Remax United, Cecilia Becerra, record6 que la zonificacion
de la costa en el sur chico viene cambiando de agricola a residencial. Ya ocurrio en
Punta Hermosa, San Bartolo, Cafiete y lo mismo sucedera en Pisco.

Refirio que solo el 20% de los terrenos es de constructoras y fondos de inversion; el
resto, propiedad de familias, lo cual suele complicar el desarrollo inmobiliario.

En corto

Giancarlo Malatesta dijo que la mayor limitante para conseguir tierras al sur no es la
disponibilidad, sino que se encuentren sin problemas. “En la zona predominan los
posesionarios, juicios por herencias y familias en litigio”, senald. Previo que el circuito
de casas de playa llegaria de Lima a Paracas en el 2018.
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ANEXO 3: Inmobiliarias ven a Paracas como escenario del

proximo boom inmobiliario en Peru

Lunes, 22 de diciembre del 2014

INMOBILIARIA

12:02
Suma Inversiones llegara a invertir hasta US$ 150 millones en su proyecto Nuevo
Paracas Condominios Nauticos, donde ya se culminaron dos de ochos
condominios que se implementaran.

— P-

! _ Ya &
Inmuebles en Paracas aumentaran su valor gracias al crecimiento de la zona y su demanda.

- o R

En vista de su atractivo turistico y natural, la ciudad de Paracas ya es vista por
algunas empresas inmobiliarias como escenario del proximo “boom inmobiliario”,
senal6 Ronie Suero, director General de Suma Inversiones.

“Es el caso de Suma Inversiones Inmobiliarias que no dudoé en desarrollar el balneario
Nuevo Paracas Condominios Nauticos conformado por ocho condominios (dos ya
concluidos y entregados), entre ellos uno llamado El Mastil, un nuevo concepto
exclusivo y uno de los mas esperados y ambiciosos”, preciso.

Indic6 que debido al buen negocio en que se ha convertido esta zona turistica y su
demanda, Suma Inversiones Inmobiliarias ha calculado en US$ 150 millones la
inversion total que realizara en su proyecto inmobiliario.

Ubicado en la exclusiva zona de Nuevo Paracas, la extension total del proyecto son mas
de 73 hectareas y esta dirigido al segmento Premium.

El proyecto consta de 34 exclusivos lotes para construir el mismo nimero de casas, y
que van desde 442 metros cuadrados hasta los 543 metros cuadrados; distribuido en
un area de mas de 43,000 metros cuadrados, todas con vista al mar e ideal para
aquellos que gustan disfrutar de los deportes nauticos.
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El condominio El Méstil, contara con areas verdes, malecon con exclusiva vista al mar,
espejos de agua iluminados, Alameda Central; ademas de estacionamiento para los
invitados y seguridad garantizada las 24 horas del dia.

Suero manifest6 que la posibilidad de contar con una propiedad en Paracas permitira a
los propietarios tener un inmueble que, con el transcurrir del tiempo, aumentara su
valor gracias al crecimiento de la zona y su demanda.

“Hemos construido frente a la Primera Reserva Natural Marina del pais, un exclusivo
balneario que brindara un ambiente familiar y acogedor, pero sobretodo rodeado de
paisajes naturales y con la posibilidad de disfrutar del sol todo el afio. Todo ello, en una
zona natural y libre de contaminacion, ideal para toda la familia”, anadio.
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