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Rodolfo Carlos Casas Cavero

Licenciado en Administraciéon de Negocios Internacionales, especializado en Supply
Chain Management y Operaciones. Mas de 8 afios de experiencia gestionando areas de
Logistica, Contratos y Compras nacionales e internacionales hasta por 91°000,000 USD
en mercancia importada. Alto nivel de negociaciéon con Mexico, Espafia, Brasil, Italia,

Espafia y Holanda.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
Nov2017 — Actualidad MOTORED S.A. - FERREYCORP

Supervisor de Logistica Prime — Logistica Prime

FuncionesyResponsabilidades:

x  Gestion de compras nacionales e internacionales
x  Gestion de almacén y stock.

x  Gestion de Rotacion de Inventario.

x Cotizacion y Negociacion con proveedores

x Seguimiento de Embarques.

x  Gestion de Traslados

x Indicadores del area Logistica

Jun/2017 — Nov/2017 EULEN DEL PERU S.A.
Analista de Compras — Departamento de Compras

FuncionesyResponsabilidades:

x  Gestion de compras de productos con alta rotacion y pedidos adicionales.

x Realizar el seguimiento del abastecimiento de los proveedores de los materiales
criticos para asegurar el flujo.

x Desarrollo de propuestas de mejora para la reduccion de los costos y gastos,
mejora de condiciones en el proceso de compras y almacén. Analisis de
categorias para generar ahorros proyectados.

x Implementacion de contratos de abastecimiento con proveedores estratégicos,
con el fin de asegurar minima variabilidad de PUs.

x Evaluar la cartera de proveedores calificados y negociar formas de pago, precio



de materiales con alta rotacion.

x Visitar instalaciones de proveedores, conocer su flujo, materiales e insumos que

se requieren a nivel nacional.

x  Gestion de compras de importacion.

x Implementacion de indicadores de gestion.

Jun/2016 — Dic/2016 TEAM PERUVIAN CARGO S.A.C.

Jefe de Logistica — Departamento de Logistica

FuncionesyResponsabilidades:

X

X

Negociaciones con proveedores internacionales.

Supervisar y coordinar las operaciones de Importacion y Exportacion a nivel pre
y post embarque.

Analizar precios mediante cuadros comparativos entre los diversos proveedores.
Afianzar las relaciones internacionales y nacionales con los proveedores.
Coordinar la elaboracion de planes de accion para mejoras de lead time.
Presentacion de informe mensual, seguimiento y verificacion del cumplimiento
de indicadores de gestion de compras, almacenes y mantenimiento.

Direccién y evaluacion del equipo de trabajo.

Ene/2016 — May/2016 QUATTRO ESPACIO & FORMA SAC. - GRUPO
EDDICO

Jefe de Logistica y Comercio Exterior — Departamento de Logisticay COMEX

FuncionesyResponsabilidades:

X

X

Visar y controlar la elaboracion de los cuadros de adquisiciones.

Aprobacion y control de las compras e importaciones.

Gestion, control, y evaluacion de los proveedores extranjeros y nacionales.
Elaboracion y presentacion de informes financieros (flujos de caja, Cuadros de
Rentabilidad de Proyectos)

Supervision del stock y control del sobrestock.

Control y seguimiento con los forwarders y agentes de aduanas.

Busqueda y negociacion de nuevos proveedores nacionales y extranjeros.

Capacitacion y supervision del personal a cargo.



x  Reporte y sustentacion de tareas y logros semanal ante la Gerencia General.

May/2013 — Ene/2016 UNIMAQ S.A. - GRUPO FERREYCORP

Asistente de Compras Prime en el Area de Compras Prime — Departamento
Logistica

FuncionesyResponsabilidades:

x  Colocacion de las 6rdenes de compra al exterior.

x  Negociacion de incoterms, forma de pago (carta de crédito, adelanto, crédito,
contado, etc.) flete y seguro internacional, optimizacion de contenedores, entre
otros con el proveedor extranjero.

x  Seguimiento al despacho de las 6rdenes hasta su llegada a nuestros almacenes.

x  Registros de facturas y fletes internacionales.

x  Elaboracidon y actualizacion de reporte del estado de las ordenes de compra
actuales.

x  Evaluacioén a los proveedores seglin factores criticos.

x  Elaboracion de reportes y analisis de sobrestocks y stock actuales para la Gerencia
Central.

x  Reuniones semanales con los RR.VV. y Representantes Internacionales para la
mejora continua.

x  Orientacion y capacitacion al personal nuevo del area.

Ene/2013 — May/2013 Asistente de Importaciones en el Area de Compras e
Importaciones — Departamento Logistica

FuncionesyResponsabilidades:

x  Cotizacion de flete y seguro con los forwarders.

x  Elaboracion, andlisis y actualizacion del cuadro de fletes y seguros
internacionales.

x  Seguimiento de los embarques con los Agentes de Aduanas

x  Seguimiento a las nacionalizaciones parciales segun régimen de Depdsito
Aduanero.

x  Elaboracion y andlisis de los factores de Importacion para las areas de

Contabilidad y Administracion Ventas.



FORMACION PROFESIONAL
Post Grado:

2019 — Actualidad Universidad ESAN
Graduate School of
Business Master of
Business Administration

Educacion Superior:

2009 - 2013 Universidad Nacional Mayor de San Marcos
Titulo en la EAP Administraciéon de Negocios
Internacionales
Computacion e Informatica:
Ene/2010 — May/2010 Especialista en Ofimatica

IDAT - Instituto de Educacion Superior de I+D de
Administracion y Tecnologia.

Idiomas:

Ago/2010 — Ene/2013 Inglés - Asociacion Cultural
Peruano Britanica, BRITANICO Abr/2014 Portugués - Centro
Cultural de la Lengua Portuguesa
OTROS ESTUDIOS
Agos/2020 Curso de
Identificacion de
Riesgos LAFT
International
Dynamic Advisors

(Intedya)

Jul/2020 Seminario de Certificacion OEA
(Operador Econémico Autorizado) Por
CONUDF¥I en la Asociacion Automotriz
del Peru (AAP)



Jul/2014 — Dic/2014

Jul/2014 — Dic/2014

Ene/2013 — May/2013

Nov/2012 — Dic/2012

Diplomado en Operaciones Logisticas y Supply Chain
Management — Escuela de Posgrado de la Universidad

San Ignacio de Loyola, USIL.

Curso-Taller Desarrollo de Habilidades Blandas —
Temas: Autoestima, Comunicacién, Inteligencia
Emocional, Trabajo en Equipo, Liderazgo — Victus
Bellus, Coaching Transformacional — Corporativo y

Meritorio.

Diplomado en Especialista en Logistica Internacional —
Instituto de Desarrollo de Comercio Exterior (IDEX) —
Universidad Ricardo Palma

Curso Taller de Importaciones —

Asociacion De Exportadores (ADEX) Nov/2009 — Dic/2009

Curso de Especializacion: Oratoria

Centro Peruano de Teatro — Lima



Christian David Cerna Portilla

Profesional con mas de 8 afios de experiencia en areas de Tecnologia de la informacion
y consultoria.

Actualmente me encuentro laborando en la empresa To Digital S.A.C como Gerente de
IT, me caracterizo por ser una persona comprometida, orientada a resultados, proactiva,
responsable y dispuesto a apoyar y trabajar en equipo, con facilidad de trabajar bajo

presion.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
TO DIGITAL PERU S.A.C
GERENTE DE TECNOLOGIA Diciembre 2020 — Actualidad
x Encargado de la Operatividad Tecnolédgica en la empresa, los productos son:
0 Microsoft Dynamics AX.
0 Microsoft Dynamics NAV.
0 Microsoft Dynamics CRM.

ITSSA PERU S.A.C
GERENTE DE TECNOLOGIA Octubre 2017 — Diciembre 2020
x Encargado de la Operatividad Tecnolodgica en la empresa, los productos son:
0 Microsoft Dynamics AX.
0 Microsoft Dynamics NAV.
0 Microsoft Dynamics CRM.

ITSSA PERU S.A.C
ARQUITECTO DE SOFTWARE Abril 2016 — Octubre
2017
X Encargado de la Arquitectura de ERPS de Microsoft, de los siguientes
productos:
0 Microsoft Dynamics AX.

0 Microsoft Dynamics NAV.
0 Microsoft Dynamics CRM.



EFACT
X Analista y Desarrollador de Facturacion Electronica

Marzo 2015 — Abril 2016

SPARC INC
CONSULTO TI Enero 2014 — Marzo
2015

x Analista y Desarrollo de Sistemas. (OSCE)

x Desarrollo de Sistemas de Inteligencia de Negocio (BI). (OSCE)

x Desarrollo de Portales. (DEVIDA)

FORMACION PROFESIONAL

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA 2008 - 2013
TITULO PROFESIONAL DE INGENIERO DE SISTEMAS

OTROS ESTUDIOS
NEW HORIZONT

JB248 JBoss Application Administration I
SISTEMAS UNI
CURSO DE ORACLE (SQL, PLSQL) — INTERMEDIO, con duracién de 72 horas

tedrico — practico.

SISTEMAS UNI
CURSO DE MODELAMIENTO DE DATOS (RUP), con duracién de 72 horas

tedrico — practico.

SISTEMAS UNI
CURSO DE JAVA (jsp, servlets, framework strut, framework JSF), con duracion de

72 horas tedrico — practico.



SISTEMAS UNI
CURSO DE PHP, con duracion de 48 horas teérico — practico.

SISTEMAS UNI
CURSO DE NET, con duracién de 48 horas tedrico — practico.

SISTEMAS UNI
CURSO DE EXCEL (Basico, Intermedio), con duracién de 24 horas tedrico —

practico.

SISTEMAS UNI
CURSO DE GESTION DE PROYECTOS con duracion de 24 horas tedrico —

practico.

SISTEMAS UNI
CURSO DE MSSQL INTERMEDIO, con duracion de 24 horas teérico — practico.

IDIOMAS

Inglés Avanzado



Percy Miguel Huaman Vasquez

Arquitecto con 17 afios de experiencia profesional en importantes y diversas entidades,
mas de 10 afios desempefiando funciones en el sector publico, amplio conocimiento
como Coordinador Arquitecto en Proyectos como desarrollo, revision y organizacion,
participe en eventos internacionales en las dreas de infraestructura; Cumbre América
Latina el Caribe y la Union Europea ALCUE-2008 y Los Juegos Panamericanos y
Parapanamericanos 2019. Experiencia en desarrollo de Proyectos de IILLEE. en
PRONIED (ex-OINFE), desarrollo y revision de Proyecto de Inversion Publica, Revisor
de Proyectos de Centros de Salud en PRONIS, Supervisor de Obras Publicas Casa de
Literatura y Biblioteca UNTELS. Asimismo, como Coordinador de
Mantenimiento/Servicios Generales del MIDEDU.

Excelentes habilidades analiticas, para el trabajo en equipo, liderazgo y capacidad de

trabajo bajo presion, en busqueda de un constante desarrollo personal y profesional.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
UNIVERSIDAD NACIONAL TECNOLOGICA DE LIMA SUR
REMODELACION BIBLIOTECA Y SUPERVISION 2020
x Desarrollo de Expediente técnico para la remodelacion de la Biblioteca de la
UNTELS, asimismo como supervisor de dicha remodelacion.
MINISTERIO DE SALUD - PRONIS
PROGRAMA NACIONAL DE INVERSIONES EN SALUD
2020
X Supervision y seguimiento contractual de los Expedientes Técnicos de
Rehabilitacion de los Servicios de Salud de los Centros de Salud siguientes;

Centro de Salud Miguel Checa (I-3), Distrito de Miguel Checa Provincia de

Sullana, Region Piura.
Centro de Salud Ignacio Escudero (I-3), Distrito de Ignacio Escudero,
Provincia de Sullana, Region Piura.
Centro de Salud Lancones (I-3), Distrito de Lancones, Provincia de Sullana,
Region Piura.

MINISTERIO TRANSPORTE Y COMUNICACIONES 2017-2019



PROY. ESPECIAL JUEGOS PANAMERICANOS 2019

x Ejecutivo III en la Gerencia de Proyectos e Infraestructura Temporal del Cluster
“E” que comprende las Sedes de Punta Rocas — Surf, Laguna Bujama — Esqui
Acuatico y Aguas Abiertas, Rio Cafiete Lunahuand — Canotaje, Yacht Club
Peruano Paracas — Vela y Albuferas de Huacho — Remo. Cuyas actividades
comprende la coordinacién, revision y supervision en la elaboracion y
construccion de cada Sede deportiva.

X Arquitecto encargado de la Supervision de la Elaboracion del Expediente
Técnico, en la Especialidad de Arquitectura, del Proyecto “Creacion del Centro
de Alto Rendimiento de Surf en la Playa Punta Rocas, distrito de punta Negra,
provincia y departamento de Lima”, de c6digo Unico N° 234272

MINISTERIO DE EDUCACION OINFE/PRONIED 2014-2016
COORDINADOR DE EXPEDIENTE TECNICOS

Servicio de Asistencia Técnica y Asesoramiento en Formulacion de Proyectos de
Inversion, para que efectué el andlisis y evaluacion de presupuestos con el objeto de que
se pueda brindar un calculo aproximado de los montos de inversion de los proyectos de
inversion correspondientes a la cartera XVIII Juegos Panamericanos del 2019.

x Arquitecto Proyectista encargado de Elaboracion, Coordinador y Desarrollo del
Expediente Técnico de las siguientes Instituciones Educativas, con Resolucion
Jefatura:

IEI N° 326 “Maria Montessori”, Comas, Monto S/ 2°288,589.53 soles
IEI N° 387 - San Martin de Porres, Monto S/ 2°754,825.69 soles

IEI N° 056 “Mi Dulce Hogar”-San Juan de Miraflores, Monto S/
2'754,825.69 soles
IE Secundaria “Esther Caceres Salgado—Rimac Monto S/13°115,871.47
soles
IE Primaria “Maria Reiche Grosse N. - San Juan de Miraflores, Monto S/
9'981,980.02 soles.
MINISTERIO DE EDUCACION 2008-2014
x Rehabilitacion y adecuacion de locales para la reubicacion (mudanza) de
oficinas del Ministerio de Educacion, en locales como Museo de la Nacion,

Biblioteca Nacional y Local de Ex - Centromin.



x Coordinacion y Supervision para la restauracion de la Casa de la Literatura
Peruana (antigua Estacion Desamparados).

x Coordinacion, supervision, disefio y adecuacion y de la infraestructura actual
del Ministerio de Educacion, Sede Central.

x Coordinador del Area de Mantenimiento perteneciente a la Unidad de
Abastecimiento del 03 de abril del 2012 al 15 de enero del 2014.

MINISTERIO DE RELACIONES EXTERIORES 2007-2008

x Adecuacion de locales como la Biblioteca Nacional y Museo de la Nacion.
CONCYTEC, Colegio Manuel Gonzales Prada y VIDENA.

x Elaboracion de Bases, Anteproyectos y Proyectos para la celebracion de la V
cumbre ALC-UE Peru 2008.

x  Supervision a los ejecutores de los proyectos y obras del Museo de La Nacion
(Sala de Ceremonias y Sede).

x Coordinar las Implementaciones en la Biblioteca Nacional y el Museo de la
Nacion.

x Coordinacion y Supervision en el diseio y ejecucion del alumbrado eléctrico
exterior del Museo de la Nacion.

URVIA Corporacion Andina de Urbanistas 2006-2007

x Accesoria en Desarrollo de Proyectos Urbanos en Miraflores, Av. La Paz,
Parque Villareal.

x Desarrollo de la Nueva Vision Urbanistica de La Costa Verde, para la Autoridad
Auténoma de la Costa Verde.
http://www.mtc.gob.pe/portal/consultas/cid/Boletines CID/27 octubre/ARCH
IVO/trans/costa%20verdel.pdf

Arquitecto Adolfo Chavez y Asociados 2006

Desarrollo de proyectos y disefio:

x Tienda Vivanda, Plaza Vea, Cines Planet y Viviendas Multifamiliares, etc.
x http://www.argandina.com/anuario/pages/anuario05/pages/28.htm
Municipalidad de Miraflores 2004-2005

Desarrollo de Proyectos de obras y supervisor como:

X

Remodelacion y Adecuacion de todo el Palacio Municipal bajo la nueva

Estructura Organica, (TUPA y FUO).



x Coordinacion en el desarrollo del proyecto, Plazuela del Mercado Santa Cruz”.
X  Supervision e Inspeccion de Obras en Espacios Publicos, como Parque Naciones
Unidas y El parque Tradiciones.
Ing. Raquel Barrionuevo y Arq. Leonidas Machicado 2002
Participacion de Proyecto en disefio y desarrollo por medio de dibujos en Autocad de:
x  Centro de Rehabilitacion en adobe en la localidad de Cotowincho-Cusco.
Auspiciado por XIV.5 con techo programa 10x10, HABYTED CYTED
Subprograma XIV tecnologia para viviendas de interés social, FAUA-UNI,
SENCICO.
Iberoamericana de Construcciones y Contratas S.A.C. 2000-2001
Participacion de Proyectos en disefio y presentacion en AutoCAD de:
x Nodo Intervida Trujillo, Chiclayo y Andahuaylas desarrollo de Arquitectura-

Estructuras-Instalaciones.

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2019 - 2020
Maestria en MBA
UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA 1992 - 1998

TITULO PROFESIONAL DE ARQUITECTO
OTROS ESTUDIOS
ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2011

DIPLOMADO EN FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS

SENCICO 2007
DIPLOMADO EN RESIDENTE DE OBRA DE EDIFICACIONES

COLEGIO DE ARQUITECTOS 2001
DIPLOMADO INTERURBE I “LAS CIUDADES DE NUESTRO PAIS”

ESCUELA NACIONAL DE ADMINISTRACION PUBLICA 2013 -2014



PROGRAMA DE DESARROLLO GERENCIAL

UNIVERSIDAD CONTINENTAL ESCUELA DE POST GRADO 2014
PROGRAMA DE ESPECIALIZACION EN DESARROLLO GERENCIAL -
GESTION PUBLICA

COLEGIO DE INGENIEROS DEL PERU 2017
GESTION DE PROYECTOS basada en la Guia PMBOK

Pablo César Sanchez Alvarado,



Pablo César Sanchez Alvarado,

Ingeniero Quimico Colegiado con especializacion en Gestion Comercial, Gerencia de
Proyectos y Finanzas Corporativas con mas de 8 afios de experiencia en gerencia
comercial y Ventas B2B en el sector Minero, Petroleo e Industrial. Experto en Crear y
Mantener Valor y fidelizacion de clientes, desarrollo de nuevos negocios, entrenamiento
en ventas. Con facilidad de adaptacion en funcion del negocio, analitico y organizado.
Especialidades: gestion comercial, analisis de mercados, desarrollo e implementacion de
planes de negocios, crecimiento de productos y especialidades, gestion y seguimiento de
proyectos.

Conocimientos: CRM, Power Bl y SAP

EXPERIENCIA PROFESIONAL

QUIMTIA SA www.quimtia.com

GERENTE DE LINEA — APS Jul 2016-Actualidad
Principales Funciones:

. CMYV - Crear y Mantener Valor

. Gestion comercial

. Desarrollo de nuevos negocios

. Direccion y control de proyecto

EMI GROUP SAC www.emigroup.pe May 2012 — Jun 2016
GERENTE COMERCIAL

Principales Funciones:

. Planificacion comercial

. Planificacion de proyectos

. Direccién y control de proyectos

EMOV SAC

JEVE COMERCIAL Ene 2008 — Abr 2012
Principales Funciones:

. Planificacion comercial

. Seguimiento de ventas



. Fidelizacion de clientes

ESTUDIOS UNIVERSITARIOS

Universidad Nacional de Ingenieria - UNI (2000 — 2006)
Facultad de Ingenieria Quimica y Textil.

Ing. Quimico

Colegiado CIP: 138718

OTROS ESTUDIOS
Universidad ESAN (2019 —2020)
Master of Business Administration — MBA

Estudios en curso Campus Esan, Lima.

Universidad ESAN (2014)
Diplomado Internacional Finanzas Corportativa

Estudios Completos Campus Esan, Lima.

Universidad Nacional de Ingenieria - UNI (2013)
Gerencia de Proyectos

Estudios completo Campus UNI, Lima.

Universidad ESAN (2011)
Diplomado Internacional Gestion Comercial

Estudios completo Campus Esan, Lima.



Johnny Omar Vargas Chumbe

Diez afios de experiencia en la industria farmacéutica, cinco en el area de asuntos
regulatorios, los tltimos cinco como visitador médico. Realizando visitas tradicionales
y virtuales que generan valor para la compaiia y el médico.

Experto en el crecimiento de nuevos productos en el mercado, negociaciones exitosas
con instituciones publicas y privadas. Especialista en el incremento del market share de
los productos asignados, ademés de alcanzar el liderazgo en prescripciones y asi,

garantizar el logro de los objetivos.

EXPERIENCIA PROFESIONAL:

VISITADOR MEDICO - LABORATORIO BOEHRINGER INGELHEIM PERU
S.A.C. (2016 - ACTUALIDAD)
Linea metabolica — Encargado de las zonas Lima Este y Norte Chico
x Responsable de promocionar la linea Metabdlica al mercado objetivo (esto
involucra trade e instituciones) en zona de trabajo y de acuerdo con el plan de
trabajo disefiado.
x Responsable del desarrollo y liderazgo del mercado de los productos asignados,
tanto en valores, como en prescripciones, de aquellas zonas de trabajo.
x Responsable del crecimiento en las instituciones publicas y privadas en los
distritos asignados.
x Responsable del posicionamiento de Boehringer Ingelheim como un referente
mundial de innovacion en medicamentos para el tratamiento de la diabetes.
x Elaborar la planificacion y reportes inherentes a su trabajo: Veeva, planes de
trabajo.
x semanales, planes de micromarketing en las herramientas definidas y en los
tiempos establecidos al cronograma.
x Proponer acciones de mercadeo en su zona, ejecutar y hacer seguimiento a las

definidas y acordadas con su jefe inmediato.



ANALISTA DE ASUNTOS REGULATORIOS / ASEGURAMIENTO DE LA
CALIDAD — LABORATORIO BOEHRINGER INGELHEIM PERU S.A.C (2010 —
2015)
x Responsable de realizar los tramites ante la Digemid: Inscripcion en el Registro
Sanitario, Reinscripcion en el Registro Sanitario y cambios mayores de los

productos farmacéuticos.

x Responsable de la revision y liberacion para la venta de los productos
FORMACION PROFESIONAL
Estudios realizados
Educacion Superior
Universidad Nacional Mayor de San Marcos
Facultad de Farmacia y Bioquimica
Quimico Farmacéutico Colegiado

Estudios Adicionales:

UNIVERSIDAD IE BUSINESS SCHOOL
Curso virtual de Gestion de marca y producto Julio 2019 — agosto 2019

Idiomas

INGLES Nivel: Intermedio



RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo que se persigue al elaborar la presente tesis es desarrollar un plan de negocio para
la implementacion, operacion y mantenimiento de sistemas de retso de agua en edificios y
multifamiliares ecoldgicos. Es de conocimiento publico el congestionamiento diario en las
redes y conexiones de desagiie, que se producen tanto en Lima como en el Callao, y esto se
debe por el mal uso del sistema de alcantarillado que realizan algunos usuarios, al arrojar
basura y en el caso de comercios e industrias, sustancias no permitidas, lo cual ocasiona un
dafo en la infraestructura de las redes sanitarias, asi también se atenta contra el ambiente y la
salud publica. Por ello, existe la oportunidad de ofrecer un sistema de tratamiento de aguas
residuales grises para los nuevos proyectos, que ya no so6lo cuentan con autorizacion de las
municipalidades, sino que presentan una solucion para sus aguas residuales, ademas, de
ofrecer el mantenimiento de los equipos en los edificios y multifamiliares, los cuales ya
poseen estos sistemas actualmente.

La solucion ofrecida para aguas grises permitird el tratamiento de las aguas grises y que éstas
sean usadas en el riego de areas verdes o en el inodoro de los multifamiliares, permitiendo de
esta forma un doble beneficio, el menor consumo de agua, asi como evitar congestionar el
sistema de alcantarillado que actualmente esta colapsado en muchos puntos de la ciudad.

El plan de negocio empezara a ser implementado en Lima Metropolitana porque es la ciudad
que tiene el mayor problema en sus redes de alcantarillado, asi como el de mayor crecimiento
del mercado, tanto en edificios prime como en multifamiliares que demandan este tipo de
soluciones de tratamiento de agua; de acuerdo con el estudio de mercado realizado existe una
alta demanda proyectada en los proximos anos de requerir dicha solucion.

Lo que aparece critico, al proponer este plan de negocio, es si el sistema de tratamiento de
agua mediante membrana MBR, serd aceptado por las empresas que requieren de estos
sistemas, teniendo en cuenta que existen otras compaiiias que ya se encuentran en el mercado
atendiendo con una solucidn similar, por lo que fue necesario realizar una investigacion de
necesidades y expectativas de los perfiles de clientes: los edificios prime
(“Administradoras™) para identificar cuales son sus principales

necesidades y viviendas multifamiliares (“Desarrolladoras”) que tienen un interés
diferente a la hora de seleccionar un sistema de tratamiento de agua grises.

Se ha desarrollado la tesis mediante una investigacion exploratoria, por lo que, es de tipo
cualitativa. Las fuentes de informacion son las investigaciones de mercado realizadas por
Macroconsult, Colliers y el BBVA en el afio 2020, asi como las entrevistas a expertos como,
ingenieros, arquitectos, consultores, y para completar la informacion se realiz6 una entrevista,
tomando una muestra representativa de 25 empresas administradoras y 5 desarrolladoras, que
permita conocer sus necesidades y si la solucion ofrecida va a tener aceptacion en el mercado.
De acuerdo al estudio de mercado realizado se descubri6 que existe un mercado insatisfecho
por las soluciones que existen hoy en el mercado, primero, hay administradoras y
desarrolladoras pequefias que no son atendidas por las principales empresas que ofrecen estas
soluciones de tratamiento de agua por no ser proyectos que les generen alta rentabilidad; y
segundo, las empresas que cuentan con estos sistemas preferirian precios mas competitivos
para poder ofrecer precios mas bajos tanto de viviendas como en alquiler de oficinas a los
clientes finales.

Para conseguir que este mercado insatisfecho se convierta en posibles clientes, se desarrolld
un plan estratégico de precios bajos, con el fin de entrar al mercado y captar a las empresas.
De acuerdo con el plan de marketing, el contacto directo con las empresas marcara la
diferencia; de acuerdo con el mismo plan, se debe lograr cinco clientes administradoras por
afio que permitan brindarles un servicio de mantenimiento y operaciéon de sus sistemas



actuales mediante outsourcing y un proyecto de implementacién que nos permita realizar el
disefio, montaje y posterior mantenimiento del sistema de tratamiento de agua.

En cuanto a las implementaciones nuevas de sistemas de tratamiento de agua, se ha
desarrollado una metodologia propia que se basa en las mejores practicas del mercado como
son la guia del PMBOK del PMI, asi como la PM4R, gestion por resultados desarrollado por
el BID, para el servicio de mantenimiento que se desarrollara mediante outsourcing se ha
planteado tener un equipo interno que se encargue de esos servicios que seran continuos, por
lo que se tendrd un equipo dedicado a los trabajos operativos y un equipo para los nuevos
proyectos.

En el plan de talento humano, este plan de negocio permite desarrollar las habilidades de los
colaboradores, haciéndoles participar en los proyectos, lo que abre la

posibilidad a que se puedan actualizar o poner en practica todo su conocimiento, asi como
capacitarlos en las nuevas técnicas que puedan surgir sobre sistemas de tratamiento de agua,
para ello es muy importante la alianza con los proveedores para poder entregar siempre el
mejor servicio y producto a los clientes.

Mediante el anélisis financiero ha sido posible determinar que el proyecto es rentable, a través
de una proyeccion a 10 afios y en el analisis de sensibilidad se observa que el proyecto
cumpliria con los objetivos financieros, teniendo en cuenta variables criticas que podrian
afectar los ingresos, el precio de los servicios y el tipo de cambio.

Resumen elaborado por los autores
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CAPITULO 1. INTRODUCCION
1.1.  Justificacion e idea del negocio

El presente trabajo de investigacion presenta la propuesta de un “Plan de negocio
para la implementacion, operacion y mantenimiento de sistemas de retiso de agua en

edificios y multifamiliares ecologicos”.

La principal motivacion por desarrollar el presente trabajo es que actualmente, la
alta demanda de edificios y viviendas en Lima estd llevando al colapso (en algunas
zonas) a las redes de aguas residuales domésticas operadas en Lima por SEDAPAL, de
acuerdo al estudio presentado el 2015 por la misma empresa, y se esta restringiendo el
permiso de conexion, estas condiciones de saturacion de los colectores obligan a las
empresas constructoras a encontrar soluciones de optimizacion de agua para disminuir
el vertimiento y buscar alternativas tecnologicas para el tratamiento de agua.

Los edificios que son destinados exclusivamente a oficinas buscaran optimizar el
uso del agua tanto en el consumo como en el vertimiento, colocando sistemas de
tratamiento de aguas grises para poder reutilizarla en los sistemas de enfriamiento, aire
acondicionado concentrados y como agua de riego de sus areas verdes.

1.2.  Objetivo
1.2.1. Objetivo general

El objetivo es proponer un plan de negocio que satisfaga la necesidad que ha sido
detectado en los edificios prime y multifamiliares , donde requieren de implementacion,
operacién y mantenimiento para el sistema de reuso de aguas, esto es debido al
incremento de viviendas multifamiliares y edificios prime en Lima, llevando al colapso
los colectores administrados por Sedapal en Lima.

1.2.2. Objetivos especificos

Los objetivos especificos para el Plan de Negocio son:

1. Identificar la demanda potencial, el nimero de edificios y multifamiliares con
este tipo de sistemas para el plan de negocio propuesto.

2. Formular y evaluar las acciones estratégicas para llevar adelante el proyecto.

3. Desarrollar el plan comercial y plan operativo.

4. Evaluar la viabilidad econdémica.

5. Desarrollar el analisis de riesgos.



1.3. Metodologia del Plan de Negocios

El tema del presente trabajo de tesis se orienta a la propuesta de un “Plan de negocio
para la implementacion, operacion y mantenimiento de sistemas de retiso de agua en
edificios y multifamiliares ecoldgicos, permite explicar como resolver el problema de
un sector no atendido en los edificios Prime que para las empresas grandes no representa
ninguna oportunidad y para los técnicos que realizan servicios generales de
mantenimiento no tienen la experiencia necesaria para garantizar la solucion.

Con el problema identificado, uno de los objetivos es desarrollar el plan de
negocios para atender el sector, a partir de generacién de ideas y conocimiento que
explique y proponga el tratamiento del agua para el retiso en los sistemas de enfriamiento
en los edificios prime y riego de areas verdes en los multifamiliares.

En la presente tesis, en la justificacion del plan de negocios, se fundamenta las
necesidades del sector no atendido ya sea por las empresas grandes o los técnicos que
realizan servicios generales.

Se tiene un capitulo del marco teorico que ayuda a delimitar la tecnologia a utilizar
y complementar con el conocimiento que se tiene del sector.

El andlisis del entorno facilitara definir las fortalezas y debilidades que se pueden
presentar, asi como las amenazas y oportunidades que se puedan dar durante el
desarrollo de los proyectos inmobiliarios y lo que ocurre en la actualidad.

Se analiza el mercado con la informacion de las fuentes de primarias y secundarias
para poder estimar la aceptacion del modelo de negocio y la demanda del primer afo.

Con la informacién recibida se desarrolla el planeamiento estratégico, se fijan los
objetivos de la organizacion a mediano y largo plazo, las fuentes de ventajas
competitivas.

La tesis incluye un capitulo de Marketing seleccionando el mercado objetivo,
estrategias de mercadotecnia: segmentacion, posicionamiento, crecimiento y postura
competitiva.

También se desarrolla el plan de operaciones enfocado a los dos segmentos
atendidos, Desarrolladoras y Administradoras. Con esto se planifica los recursos
humanos necesarios para soportar la organizacion en sus diferentes etapas.

La viabilidad del plan de negocios se valida con el analisis financiero, colocando
los supuestos, objetivos financieros, estructura de costos y presupuesto general,

estructura de inversiones y evaluaciones financieras TIR y VAN.
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CAPITULO 2. GENERALIDADES

2.1. Marco Conceptual

Lima como capital, no es ajena al crecimiento inmobiliario en los ultimos
afios por la migracion de gente de provincia debido a la centralizacion de la industria y
mayor oportunidad de conseguir empleo. Esto conlleva a que la poblacion en Lima
crezca y la demanda de viviendas aumente, por ese motivo las empresas inmobiliarias
desarrollan proyectos multifamiliares en los diferentes distritos de Lima y sus

alrededores.

El efecto del crecimiento econdémico en los ultimos afios, de acuerdo a las
estadisticas mostradas por la SBS, ocasiona que mas empresas pongan una sucursal en
la capital para el manejo de sus operaciones, este efecto conlleva a que se construyan
oficinas en las zonas empresariales de Lima, como San Isidro, Miraflores, Surco y San

Borja con una categorizacion superior denominas Prime.

La alta demanda de viviendas y oficinas prime en Lima requieren mayor cantidad
de agua y a la vez la descarga de los efluentes urbanos requieren un colector mayor, en
la actualidad para Lima y Callao la institucion estatal responsable de administrar el agua
es SEDAPAL y de acuerdo al plan maestro 2015 —2044 (Sedapal, 2014), los colectores
estan saturados y la demanda de agua va en aumento. En las zonas donde Sedapal no
tiene influencia y el agua esta administrada por las municipalidades o junta de usuarios,
el tratamiento de los efluentes es casi nulo, obligando a las empresas inmobiliarias

buscar alternativas de abastecimiento y descarga de efluentes.

Bajo ese contexto las empresas que ofrecen servicios de tratamiento de agua se han
convertido en un eje importante para la implementacion de estos proyectos inmobiliarios
de viviendas multifamiliares sobre todo en las zonas donde no hay agua potable y no
cuentan con un colector para el vertimiento de los efluentes urbanos, como son los
condominios de playa y campo. Para el caso de las oficinas prime que son administradas
por empresas privadas o junta de propietarios, utilizan el agua en las torres de
enfriamiento para enfriar el agua que se requiere en los sistemas de aire acondicionado

y el riego de sus areas verdes se requiere de empresas que puedan brindar



el servicio de mantenimiento y operacion con la finalidad de garantizar la calidad de
agua que se requiere para estos equipos y evitar corrosidn e incrustaciones en sus

sistemas.

La oportunidad de Negocio es brindarles una solucion integral a estas empresas
desde la ingenieria, si estan en la etapa de proyecto, suministro de equipos, si estdn en
la fase de construccion, y outsourcing si el proyecto ya fue entregado a una empresa
administradora o junta de propietarios. Como base el reuso del agua para para poder
utilizarlo como riego de areas verdes en los multifamiliares y en las oficinas prime el
monitoreo y control de la calidad del agua que incluye implantacion de equipos
dosificadores, suministro de quimicos y monitoreo personalizado con técnicos de
aplicacion.

Existe un mercado interesante en el sector inmobiliario, viviendas y oficinas, que
requieren de estos servicios, el concepto de viviendas verdes y oficinas ecologicas que
ayuden a conservar el medio ambiente y la poca demanda de agua, asi como los
colectores saturados en Lima obliga a las empresas desarrolladoras de estos proyectos
a implementar sistemas de reuso de agua.

En el presente estudio se realizara un Plan de Negocios sobre la implementacion,
operacion y mantenimiento del sistema de retiso de agua para edificios multifamiliares
ecoldgicos, para ello el equipo luego de investigar distintas herramientas de gestion
estratégica de negocio, opto por el modelo de negocio de Osterwarlder, conocido como
el modelo CANVAS o de lienzo (BMC), ya que esta es una herramienta poderosa donde
nos permitird conocer los aspectos clave del negocio y como se relacionan y compensan
entre si, para ello se ha recogido la informacion fundamental del mismo a modo de
sintesis, pero ofreciendo una vision integradora de todo el conjunto, en ese sentido, se
ha decidido plantear el siguiente grafico que refleja el continuo de preguntas y acciones
realizadas para descubrir una idea de negocio que luego de un cuidadoso analisis (de los
factores que influirian en el macro entorno y micro entorno), cristalice en una propuesta
de negocio (bajo el modelo Canvas), para continuar con la formulacion de planes

estratégicos y objetivos para cada segmento funcional de la compaiiia.



Figura 2.1. Plan Estratégico
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Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

2.1.1. Tratamiento de aguas residuales

La OEFA (2014), refiere que las aguas residuales son aquellas que han modificado
sus caracteristicas originales por actividades humanas y que por su calidad requieren un
tratamiento previo, es decir, antes de ser reusadas, vertidas a un cuerpo natural de agua

o descargadas al sistema de alcantarillado.



Las aguas residuales se pueden clasificar en (OEFA, 2014):

1. Aguas residuales industriales: se dice de aquellas que resultan del desarrollo de un
proceso productivo, las cuales incluyen actividades mineras, agricolas, energéticas,
agroindustriales, entre otras.

2. Aguas residuales domésticas: su origen es residencial y comercial, contienen
desechos fisioldgicos, entro otros, provenientes de la actividad humana, y deben ser
dispuestas adecuadamente.

3. Aguas residuales municipales: provienen de las aguas residuales domésticas que
pueden estar mezcladas con aguas de drenaje pluvial o con aguas residuales de
origen industrial que han sido previamente tratadas, para luego ser admitidas en los
sistemas de alcantarillado de tipo combinado.

Un problema que aqueja, en mayor grado, a paises en via de desarrollo y que ademas
influye en que los recursos hidricos se conviertan en no renovables es la contaminacion
de cuerpos de agua generada por diferentes industrias. Actualmente, existen diversas
tecnologias convencionales altamente mecanizadas para tratar aguas residuales
industriales, como: el pretratamiento industrial ya sea rejillas, tamices, microfiltros
y desarenadores, o secundarios como lecho bacteriano, lodos activados, filtros verdes,
etc. o terciarios como 6smosis inversa, destilacion, coagulacion, adsorcion, entre otros.
Sin embargo, estos tipos de tratamientos tienen elevados costos como consecuencia de
que los procesos demandan un alto consumo energético (Buitrado et al, (2018) citado
por Hernandez-Salazar et al, (2018)). Por otro lado, los sistemas convencionales para el
tratamiento de aguas residuales van a presentar tres secuelas al medio ambiente: a) el
agotamiento de recursos no renovables por altos consumos; b) la degradacion ambiental
por el uso desmesurado de petrdleo y sus derivados; y ¢) el destino de grandes cantidades
de productos resultante de diferentes procesos no ambientales (Zurita et al, (2011) citado

por Hernandez-Salazar et al, (2018)).

Asimismo, se cuenta con otro tipo de sistemas de tratamiento como los ecologicos,
entre los que se encuentran las lagunas de oxidacién y humedales construidos,
requiriendo los mismos grandes terrenos para su construccion, sin embargo presentan
ventajas tales como el nulo consumo eléctrico, bajo costo de operacion, altas eficiencias

de remocioén de contaminantes y patogenos (Sanz et al., (2009); Zurita et al., (2011);



Zhu et al., (2017) citado por Hernandez-Salazar et al, (2018)), En este caso, estos
sistemas son muy atractivos para los paises desarrollados y subdesarrollados, en donde
sus recursos y sistemas de operacion convencionales son escasos, los paises ricos tratan
un 70% de las aguas residuales que generan, en tanto que paises con niveles medio-alto
el 32% y los paises de un nivel econdmico medio-bajo 28%, ahora en los paises pobres
solo reciben algun tipo de tratamiento cercano al 8% de las aguas residuales industriales

y municipales (Herndndez-Salazar et al, 2018).

Segun el Fondo Nacional del Ambiente (FONAM, 2010), el tratamiento de aguas
residuales tiene como principal objetivo la desinfeccion y la eliminacion de
contaminantes, a partir de una serie de procesos fisicos y quimicos, con fines de uso
doméstico o de riego. Los sistemas de tratamiento, en su mayoria, se enfocan en la
purificacion y limpieza de las aguas residuales gracias a distintos procesos que separan

residuos y solidos.

2.1.2. Sistema convencional de tratamiento de aguas residuales

Se tendria el siguiente proceso un pretratamiento donde se quita los solidos de
pequefio y gran tamafio, el tratamiento primario donde se detecta los soélidos
sedimentables del material flotante que se queda suspendido en la superficie, el
tratamiento bioldgico que se encarga de la degradacion organica mediante el proceso
de fangos activos y el tratamiento terciario de desinfeccion del agua tratada para eliminar

microorganismos que puedan estar presentes.

2.1.3. Biorreactores de membrana (MBR)

Se han convertido en una de las alternativas mas competentes para el tratamiento de
AR, desde su aparicion en el mercado. Esto se debe a las muchas ventajas que tiene este
proceso, como es la calidad del efluente obtenido, posibilidad de trabajar a altas
concentraciones de SS, menor espacio requerido de la instalacion y menor tiempo de

depuracion.

2.14. EIMBR
Es una modificacioén del sistema convencional de fangos activados, en el que se
sustituye el decantador secundario y el tratamiento terciario por unidades de membrana

de ultrafiltracion.



La combinacion de la tecnologia de membrana con reactores biologicos para el
tratamiento de aguas residuales ha llevado al desarrollo de tres biorreactores de
membrana genéricos (MBR): para la separacion y retencion de sélidos; para aireacion
sin burbujas dentro del biorreactor; y para la extraccion de contaminantes organicos

prioritarios de las aguas residuales industriales.

2.1.5. Sistemas de ablandamiento

El ablandamiento del agua es una técnica que sirve para eliminar los iones que hacen
a un agua ser dura, en la mayoria de los casos iones de calcio y magnesio. En algunos
casos iones de hierro también causan dureza del agua. Iones de hierro pueden también

ser eliminados durante el proceso de ablandamiento.

2.1.6. Equipos de dosificacidn de quimicos para la torre de refrigeracion
Los sistemas de dosificacion quimica aseguran que las torres de refrigeracion

trabajen dentro de los pardmetros adecuados y se eviten problemas.

Las torres de enfriamiento son estructuras que se utilizan como refrigerante del agua
que proviene de un proceso, mediante un sistema que remueve el calor y lo transfiere
hacia la atmodsfera a través de un proceso de evaporacion o conduccion. Cuando las
tuberias por donde se transporta el agua son afectadas por algin problema como la

corrosion o la incrustacion, se deterioran y disminuye la eficiencia en la operacion.

Los sistemas de dosificacion quimica actian inyectando productos como
inhibidores de corrosion, acido sulftrico, inhibidores de incrustacion o anti-escalante,
y buscan lograr un tratamiento adecuado a las caracteristicas del sistema para ofrecer
una proteccidon contra problemas de ensuciamiento, incrustacion y corrosion, asi como

un efectivo control del crecimiento microbioldgico.

Otro de los objetivos de los sistemas de dosificacion quimica es que el agua de
recirculacion y del agua de repuesto cuenten con las especificaciones adecuadas para el
proceso. Para ello se analizan en continuo las variables del circuito principal (pH, cloro,
conductividad) mediante un sistema de analisis y muestreo del agua y se programan
lazos de control para gestionar la inyeccion de los quimicos en funcion de los resultados

obtenidos.



2.1.7. Sistemas de tratamiento de aguas grises

Las aguas grises incluyen todas las aguas residuales generadas en hogares u
edificios de oficinas, excepto del inodoro. La reutilizacion del agua disminuye los costes
de agua potable, protege las reservas de agua subterranea y reduce la carga de las aguas
residuales, sobre todo al sur de Lima que es mas significativa, por ser de tierras aridas
con precipitaciones insignificantes. Estos sistemas se pueden incorporar a cualquier
edificio. Asimismo, es una preocupacion mads significativa en tierras aridas con
precipitaciones insignificantes en comparacion con regiones lluviosas (Travis, et al.,
2010). Es perfectamente idoneo para nuestra realidad en Lima, ya que el crecimiento
poblacional y por ende de viviendas va hacia la costa sur, donde es de clima arido y de

escases de una red de agua y desagiie.
Para los multifamiliares se suministraran

2.1.8. Sistemas de bombeo

Un equipo de bombeo consiste en dos elementos, una bomba y su accionador el cual
puede ser un motor eléctrico,' motor de combustion interna, etc. El accionador entrega
energia mecanica y la bomba la convierte en energia cinética que un fluido adquiere en

forma de presion, de posicion y de velocidad.

Los sistemas de bombeo mecanizados son dispositivos para elevar y extraer agua
de un punto bajo a uno elevado, de agua superficial, subterranea o de depdsitos a
sistemas de distribucion. Este tipo de bombas pueden ser impulsadas por varias fuentes

de energia (electricidad, solar, combustibles, e6lica y animal).

2.1.9. Sistemas de tratamiento de aguas residuales domésticas

El Organismo de Evaluacion y Fiscalizacion Ambiental (OEFA), adscrito al
Ministerio del Ambiente del Pert, aborda a las aguas grises como aguas residuales
domésticas, a las cuales define como aquellas aguas de origen residencial y comercial
que contienen desechos fisiologicos, entre otros, que provienen de la actividad humana

y deben disponerse adecuadamente. (OEFA, 2014).

Las aguas grises o usadas provienen del uso doméstico, tales como el lavado de
utensilios y de ropa, asi como el bafio de las personas. De este modo se pueden reutilizar

directamente en el inodoro, para ahorrar agua.



Se distinguen de las cloacales contaminadas con excremento del inodoro, llamadas
aguas negras, porque no contienen bacterias fecales, como Escherichia coli. Las aguas
grises son de vital importancia, porque pueden ser de mucha utilidad en el campo del

regadio ecologico.

Generalmente se descomponen mas deprisa que las otras y tienen mucho menos
nitrégeno y fosforo. Israel es pionero en la depuracion con 15 afios investigando sistemas

de reaprovechamiento de aguas grises.

2.1.10. Sistemas de riego

La reutilizacion de aguas grises en zonas secas puede requerir tratamiento para un
riego mas eficiente en suelos aridos y arenosos. El Sistema de riego es el conjunto de
estructuras, que hace posible que una determinada area pueda ser cultivada con la
aplicacion de diferentes tipos de agua para riego como: agua dulce, agua de lluvia, agua
de pozo, agua de rio y aguas tratadas las cuales son muy usadas en lugares donde el suelo
es arido. De esta forma, el sistema de riego consta de una serie de componentes, los

cuales dependeran del tipo de agua a utilizar (Travis et al., 2010).

2.1.11. Equipo de dosificacion de quimicos

Los Sistemas de dosificacion quimica ofrecen una amplia gama de capacidades para
satisfacer las diversas aplicaciones de tratamiento quimico. Cada sistema incluye el
tanque de la bomba y tanque de polietileno quimico, junto con las mangueras necesarias
y apropiadas para la bomba. Nuestros sistemas de dosificacion de quimicos estdn
disefiados para ser lo méas duradera como sea posible, que manejen diferentes tipos de
productos quimicos como sea posible, y mantener la mas alta precision posible. Es

posible afirmar que su sistema de dosificacion quimica estard construido para durar.

Aplicaciones: Purificacion del agua y control de la contaminacion, Procesamiento
de Alimentos, Eliminacién de Hierro, sulfuro de hidrégeno y manganeso, Detergente,
Tratamiento Piscina, neutralizacion de aguas acidas, Tratamiento fertilizante liquido,
eliminacion de la coagulacion y la turbidez, Tratamiento de nutrientes Hidroponia,
Tratamiento de aguas residuales, Tratamiento de aguas municipales, Tratamiento de

aguas Ganaderia, control de algas, entre otros.
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2.1.12. Edificaciones Prime

Los edificios Prime destacan por estar ubicados en zonas de alta concentracion de
oficinas y un alto nivel de disefo, equipamiento y tecnologia. Ademas, ofrecen espacios
de uso comun como directorios, salas, entre otros. También son conocidos
como edificios de oficinas Clase A de gran categoria con todas las comodidades, donde
se convierte en el icono de una zona urbana, son edificaciones lujosas, cuenta con

amenities de primer nivel, entre ellos helipuertos, piscinas, areas verdes, etc.

2.1.13. B to B (business-to-business)

Es aquella que va dirigida de una a empresa a otra, hace referencia a las
transacciones comerciales entre empresas, es decir, a aquellas que tipicamente se
establecen entre un fabricante y el distribuidor de un producto, o entre un distribuidor y

un comercio minorista.

2.2. Marco contextual

Con el fin de reducir el excesivo consumo de agua potable y su consecuente impacto
ambiental, el presente trabajo utilizdo como guia las teorias ya existentes y comprobadas
de investigaciones extranjeras y nacionales enfocadas en la reutilizacion de aguas grises
en edificios multifamiliares y unifamiliares. Ademas, se tomd como referencia diversos
recursos como manuales de aplicacion de técnicas para el reuso doméstico de agua y la
reduccion del consumo de agua potable, estudios sociales, econdmicos y culturales sobre
la viabilidad de sistemas alternos para la reduccion del consumo de agua potable en

viviendas.

En la actualidad, los edificios modernos y ecologicos cuentan con un sistema de aire
acondicionado centralizado para todo el edificio. El aire es suministrado piso a piso, segun
la necesidad. El proceso de enfriamiento comprende un sistema de ablandamiento, una
torre de enfriamiento y un chiller. Las torres mas grandes (edificios) tienen un sistema de

tratamiento de aguas grises, donde el agua resultante es reutilizada por los inodoros.

Existen proyectos de construccion de viviendas en Lima y el interior del pais, de los
cuales, el mercado objetivo seria aquellos condominios y multifamiliares que no

consigan obtener el permiso de vertimiento de aguas al colector. De igual forma, no se
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descarta poder ofrecer el servicio de tratamiento de agua a las municipalidades

distritales para el riego de sus areas verdes.

2.2.1. Evolucion y tendencias sobre tratamiento de agua residual
La implementacion de tecnologias en el tema de tratamiento de aguas residuales ha
ido evolucionando a través de los afios, en especial en zonas donde el agua como recurso

€S €scasa.

Los sistemas de tratamiento del agua se encuentran en continua mejoria con la
aparicion de nuevas tecnologias. La racionalizacion de los costes de gestion del ciclo
del agua en las viviendas multifamiliares y edificios, cada vez se tiene normas mas
estrictas para la calidad del agua, por lo que los sistemas de tratamiento deben ser cada

vez mas eficientes para cumplir con esta normatividad.

En el Peru se cuenta con el sistema de Biorreactores de membrana (MBR), siendo
su ventaja el volumen del reactor MBR, que es entre 2 y 5 veces inferior al del sistema
convencional, para la misma carga masica de trabajo. Esto se debe a que la
concentracion de fango en el biorreactor es mucho mayor que en un sistema

convencional.

2.2.1.1. Uso de la energia o tecnologias limpias

a) Meétodos electroquimicos

El proceso electroquimico para oxidar contaminantes organicos utiliza energia eléctrica
(2-20 A) para romper los enlaces de las moléculas. Este proceso evita el uso de reactivos
quimicos en la disolucion. En la oxidacion anddica, los compuestos orgénicos se oxidan
mediante los radicales hidroxilos generados en un anodo a partir de la oxidacion de
moléculas de agua, mientras que, en la oxidacion electroquimica, los compuestos
organicos reaccionan con oxidantes moleculares generados electroquimicamente, como
el peroxido de hidrégeno que se produce en catodos. La eficiencia del proceso puede
mejorarse por el método electro-Fenton, es decir, con la adicion de Fe. Este proceso cada
vez estd teniendo mds acogida ya que permite tratar las aguas grises con un proceso
energético.

b) Métodos foto cataliticos
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Este método usa la absorcion de energia radiante visible por un solido que actua como
semiconductor. Esto permite que se genere un area entre el solido y la solucion que da
lugar a la eliminacion de los contaminantes.
Este es el caso de aplicacion general. Por excitacion inicial de moléculas adsorbidas en
la superficie del catalizador, que a su vez son capaces de inyectar cargas (electrones) en
el semiconductor. El principal fotocatalizador es el didoxido de titanio. Puede ser activado
mediante radiacion ultravioleta en un rango de hasta 380 nm, lo que permite su
funcionamiento como foto catalizador solar, ya que la irradiacién solar comienza a
longitudes de onda de unos 300 nm. La mayoria de los compuestos organicos
contaminantes se pueden tratar mediante fotocatélisis, incluyendo moléculas cloradas
como clorofenoles y dioxinas, que resultan mineralizados hasta CO2 y HCI. El pH
condiciona el estado de la superficie y la adsorcion de los contaminantes. Los mejores
resultados se obtienen para pH ligeramente acidos y en combinaciéon con otros
generadores de hidroxilos, como el ozono o el peroxido de hidrégeno.
¢) Métodos ozono-ultravioleta; La fotooxidacion directa con radiacion UV permite
la degradacién de contaminantes organicos que sean capaces de absorber dicha
reaccion. Generalmente la absorbancia de la mayoria de los contaminantes
orgénicos es baja y las reacciones fotoquimicas que se originan tienden a generar
mezclas complejas de productos intermedios en lugar de la mineralizacion del
contaminante. La adicion al medio de ozono, perdxido de hidrogeno u ambos puede
incrementar la velocidad de las reacciones fotoquimicas. Esto sucede debido a que
son con puestos que se descomponen y forman radicales al absorber luz ultravioleta.
No obstante, otra condicion que se ha de tener en cuenta es que el propio compuesto
organico a degradar también absorba radiacion ultravioleta.
2.2.1.2. Avances tecnoldgicos del tratamiento de agua
a) Ocxidacion avanzada
La oxidacion avanzada es un proceso donde se utilizan radical hidroxilo (radicales
OH) como oxidante. La caracteristica fundamental de los radicales es la existencia de
un electrdn libre unico en lugar de una pareja de electrones. Esto se expresa con un punto
en la formula (OH). Este electron confiere al radical OH su gran reactividad. Los
radicales OH son agentes oxidantes muy potentes que son capaces de oxidar casi
cualquier sustancia organica. Este tipo de tratamiento es uno de los mas compactos del

mercado por lo que para el tratamiento de un caudal de 2000 litros por hora se utiliza
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aproximadamente 8 metros cuadrados de area para su operacion. Son los mas apropiados
para aguas contaminadas con recalcitrantes, toxicos o material no- biodegradables. Los
procesos ofrecen algunas ventajas sobre los procesos fisicos y biologicos.

Dentro de los diferentes tipos de oxidantes utilizados para tratar las aguas residuales
no domésticas, se encuentran:

El ozono: Este compuesto es uno de los que realiza de manera mas eficiente la
eliminacion de sustancias quimicas ademads del oxigeno puro y el aire, incluso mejor que
el cloro, por ellos que se ha venido usando desde hace buen tiempo como desinfectante
para el tratamiento de aguas.

El proceso de la ozonizacion se realiza después de un paso por filtro de arena para
eliminar algunos componentes de las aguas y asi pasar a e tanque de contacto donde se
le adiciona el ozono y posterior a este pasa por otro filtro para eliminar las particulas
sobrantes luego de la oxidacion.

b) Electrocoagulacion

Es un proceso donde se aplica los principios de la coagulacion y floculacion en un
reactor electrolitico. Este reactor esta tiene una fuente de corriente y varios electrodos
que aportan los iones desestabilizadores de particulas coloidales con el fin de reemplazar
las funciones de los productos quimicos que se utilizan en un tratamiento convencional.
El reactor electrolitico, donde se realiza la electrocoagulacion estd compuesto de una
fuente de energia que induce la corriente eléctrica y electrodos configurados de forma
intercalada dentro del reactor, estos estan en contacto con el agua a tratar. Este tipo de
tratamiento compacto tiene como requerimientos minimos de area para el tratamiento
de 5000 litros por hora, un area de 16 metros cuadrados para su operacion e instalacion.
El material de electrodos cambia dependiendo del sistema que se vaya a usar, estos
pueden ser de diversos tipos como acero, cobre, hierro. aluminio o aleaciones de
aluminio.

2.2.2. Sector Inmobiliario

En el sector inmobiliario, la demanda por departamentos multifamiliares y

condominios se encuentra saturando los colectores de SEDAPAL v, por ende, no

consiguenlospermisosdevertimiento. Ante este escenario, la alternativa es que traten sus

aguas residuales domésticas con tecnologias amigables al medio ambiente,
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aprovechando el tratamiento de las aguas grises para el uso de mantenimiento de las
areas verdes.

El presente plan de negocio plantea una alternativa al identificar la necesidad del
cliente o el usuario en disminuir sus costos de inversion donde el agua es escaza, y de
zonas aridas.

Se propone un plan de negocio que este dirigido a brindar soluciones de ahorro de
agua, mediante el reuso; por lo tanto, reducir el consumo de agua y la energia necesaria
en los sistemas de bombeo. El modelo del negocio parte desde la ingenieria hasta la
implementacion y servicios de mantenimiento y operacion de estos sistemas.

La propuesta de negocio tendra tres tipos de servicios:

. Servicio de Ingenieria
. Suministro de Equipos
. Servicio de outsourcing

Se brindara el servicio de disefio a todo nivel en los sistemas de tratamiento para el
reuso de agua (equipos de tratamiento de agua residual doméstica, aguas grises), torres
de enfriamiento para los sistemas de aire acondicionado (ablandamiento de agua y
refrigeracion).

Enfocado en dos segmentos, los edificios modernos y ecologicos (sistemas de
refrigeracion y tratamiento de aguas grises) y aquellos multifamiliares que no puedan
obtener permiso para el vertimiento de aguas residuales a los colectores de SEDAPAL
(equipos de tratamiento de agua residual doméstica).

El modelo de negocio contempla el suministro de los equipos, el montaje, la puesta
en marcha y la capacitacion al usuario final. Dicho servicio dependeré del tipo de cliente:

Para los edificios en general se suministraran:

e Sistemas de ablandamiento,

e Equipos de dosificacion de quimicos para la torre de refrigeracion,

e Sistemas de tratamiento de aguas grises.

Para los multifamiliares se suministraran

e Sistemas de bombeo

e Sistemas de tratamiento de aguas residuales domésticas

e Sistemas de riego
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e Equipos de dosificacion de quimicos.

Se brindara un servicio de Outsourcing, por ser equipos con cierta especializacion,

los clientes pueden solicitar que una empresa tercera se encargue de toda la operacion,

el suministro de quimicos y los mantenimientos respectivos (preventivo y correctivo).

Los clientes exigiran optima calidad de agua y que los equipos se encuentren en

excelentes condiciones, en este punto, la generacion de valor se presenta por los ahorros

en tratamiento y ciclos de concentracion en las torres de enfriamiento.

2.3.

Marco Legal

Leyes, Normas y Decretos segun jerarquia, con el fin de conocer todos los

lineamientos, restricciones, requisitos, alcances de los proyectos para vivienda

multifamiliares y edificaciones en altura.

X

Leyes que regulan las construcciones:

Ley N° 29090, del 25 de setiembre del 2007, Ley de Regularizacion de
Habilitaciones Urbanas y de Edificaciones.

Ley N° 30494, del 02 de agosto del 2016, que Modifica a la Ley N° 29090, en los
articulos 1°,2°,3°,4°,9°,10°, 11°, 13°, 14°, 15°, 16°, 17°, 19°, 21°, 22°, 23°, 24°,
25°, 26°, 28°, 29°, 30°, 36° y 41°; e incorporense los articulos 25°-A, 27°-A, 28°-
Ay 28°-B ala Ley N° 29090, Ley de Regulacion de Habilitaciones Urbanas y de
Edificaciones.

La Ley N°29338 establece que la Autoridad Nacional de Agua es el ente rector en
materia de recursos hidricos.

Decreto Legislativo 1469; tiene como objetivo incentivar las inversiones de la
actividad inmobiliaria del sector construccion, haciendo mas rapido la obtencion del
licenciamiento de habilitacién urbana y edificacion.

“El objeto del presente Decreto Legislativo es modificar la Ley N° 29090

2.3.1. Regulaciones en el sector vivienda

A continuacion, normas promulgadas que impactan en beneficio al negocio:
Ley N°29338, establece que la Autoridad Nacional de Agua es el ente rector en
materia de recursos hidricos.

Norma N° 079-2020-ANA
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x Ley Marco de la Gestion y Prestacion de los Servicios de Saneamiento Decreto
Legislativo N° 1280 y su reglamento DS N°019-2017-vivienda.
x  RNE Norma 0S.90.
2.3.2. Licencias de Edificacion
Es la autorizaciéon que otorga la Municipalidad respectiva, para la construccion,
remodelacion, ampliacién o demolicion de edificaciones, mediante el cumplimiento de
los requisitos dispuestos por Ley.
Modalidad de Aprobacion segun tipo de Edificacion:
X  Modalidad A: Aprobacion automatica con firma de profesional
x  Modalidad B: Aprobacion de proyecto con evaluacion por la Municipalidad
x  Modalidad C: Aprobacion de proyecto con evaluacion por la Comision Técnica.
X  Modalidad D: Aprobacién de proyecto con evaluacion por la Comision Técnica.
Documentacion Técnica General
La documentacion técnica debe ser presentada por triplicado, originales y debidamente
suscrita por los profesionales responsables de cada especialidad y el administrado.
Plano de ubicacion y localizacion
Planos de arquitectura
Estudio de Mecanica de Suelos
Plano de seguridad y evacuacion

Para multifamiliares, la pdliza CAR (Todo Riesgo Contratista).

2.4. Conclusiones del Capitulo

Frente a la problematica actual, por la alta demanda de edificios y viviendas en
zonas secas como Lima, ha llevado al colapso al sistema de redes de agua y
alcantarillado, administrados por SEDAPAL, viendo esta necesidad, decidimos
desarrollar un Plan de Negocio de implementacion, operacion y mantenimiento en
sistemas de retiso de agua en edificios y multifamiliares ecoldgicos, con el fin de
optimizar el uso del agua por medio de los sistemas de tratamiento de aguas grises, con
equipos amigables al medio ambiente y que ademds permitan a los clientes finales
optimizar el uso de este bien publico.

Una forma de ahorrar costos operativos es reusando el agua antes de eliminarla, los

edificios pueden reusar el agua para el riego de las zonas verdes y en sus sistemas de
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aire acondicionado, como agua de recirculacion en las torres de enfriamiento, en las
viviendas (multifamiliares) se puede reusar para el riego de las areas verdes. Llevando a

edificaciones sostenibles, como parte de edificios verdes ecoldgicos.
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CAPITULO 3. BENCHMARKING

En la guia de un plan de negocios (Weinberger, 2009) se define al benchmarking
como un proceso sistematico mediante el cual, se evaliian las practicas de una compainia
que se encuentra en buena posicion dentro de un mercado para compararlas con otra, y
adaptar esas practicas a la realidad de la otra. En la actualidad, cada vez mas los sectores
de construccion estan desarrollando viviendas multifamiliares y edificios respetando el
ecosistema y haciendo una economia circular, por lo que los tratamientos de aguas grises
generadas son tratados por diferentes tecnologias.

Por lo que es muy importante analizar los servicios que ofrecen los principales
competidores en el mercado con el fin de poder evaluarlos y compararlos con nuestros
servicios.

3.1. Sistemas de tratamiento de agua en el mercado (nacionales e
internacionales)

Realizando la comparacion entre las empresas nacionales e internacionales y el modelo
de negocio desarrollado en esta tesis, es posible observar lo siguiente:

Ofrecen entre uno a tres servicios de los que se proponen en el presente modelo de
negocio (ingenieria, suministro de equipos y outsourcing), solo en contadas e
identificadas excepciones mas de tres.

Segtn un estudio de mercado realizado por la compaiia Quimtia, (s.f.), (documento de
trabajo al que en condicion de Gerente de area, el Ing. Pablo Sanchez, tuvo acceso), el
sector atendido principalmente es la industria light y heavy (mineria, petroleo, pesca,
industria en general).

El mismo estudio sehala que, dada la estructura de sus organizaciones, no resulta

rentable enfocarse en negocios medianos a pequenos.
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Tabla 3.1 Empresas que brindan los mismos servicios

Taller de Centro
MMT Outso Fabricac | Almac | Distribucio

Ingenieria | Equipos T urcing | Quimicos | Oficina ién enes n

X X X X
X X X X X
X X X X X
X X X X X

X X X X X X

X X X X
X X X

X X X X
X X X X X X
X X X
X X X X X

Fuente: Elaboracion autores de esa tesis.

3.2. Factores de éxito

El referente que se toma como empresa de éxito es NCH Pert1 (debido a que es el

lider del mercado), uno de los factores de éxito que se observa dentro de su servicio es

el de contar con profesionales capacitados en sus equipos y en constante aprendizaje, por

lo que es muy importante que los profesionales de la empresa participen de proyectos

retadores donde puedan poner en practica sus conocimientos.

A continuacion, y gracias a la colaboracion del Ing. Pablo Sanchez que labora en

el sector, se presentan tres factores de éxito que han llevado a NCH a ser uno de los

lideres del mercado.

e La relacion que mantiene con sus clientes es muy cercana, el trato personalizado

con cada cliente para entender sus necesidades es el punto clave que le ha permitido

desarrollar confianza y poder fidelizarlos.

e La experiencia para entender sus operaciones y negocios, NCH no s6lo entrega una

solucion independiente a la estrategia de negocio del cliente, sino que se encarga de

entender su trabajo y como la solucion de tratamiento de agua aportara en el plan

estratégico.
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Innovacién tecnoldgica como parte fundamental del negocio (la cual puede nacer
dentro o fuera de la empresa, inclusive, desde otro mercado) sobre todo, en el campo
de sistemas de tratamiento de agua ya que, cada afio se vienen descubriendo formas
mas eficientes de realizar el trabajo, por lo que incorporar constantemente nuevas

tecnologias es vital para mantenerse competitivos en el mercado.
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CAPITULO 4. ESTUDIO DE MERCADO Y ESTIMACION DE
DEMANDA

4.1. Metodologia de Investigacion de Mercados

Se realizo un estudio de mercado de las oficinas a nivel Lima metropolitana,
basados en reportes de mercado de oficinas elaborados por Colliers International (2020)
, al igual que el estudio de mercado de los principales proyectos inmobiliarios basados
en los reportes del BBVA (2019), Tinsa Peru (2020b) y el ultimo reporte de ASEI
(Asociacion de Empresas Inmobiliarias).

Para asegurar la inversion se debe realizar el estudio de mercado, es decir, alguna
investigacion que permita conocer mejor el verdadero potencial del mercado, enfocados
a multifamiliares ubicados en ciertos sectores de Lima y Oficinas Prime que cuentan con
equipos de aire acondicionado centralizados y uso de torres de enfriamiento.

El estudio de mercado es una investigacion que sera desarrollada teniendo como
objetivos la oferta y la demanda del mercado potencial, ello permitira identificar sus
cualidades reales y asi tomar las decisiones comerciales adecuadas sobre el alcance de
el plan de negocio propuesto.

4.1.1. Fuentes secundarias
Se consultaron las siguientes Fuentes:
e Boletines Demograficos Empresariales — INEI
e Reporte de Mercado Oficinas — Colliers Pert
e Informe de Coyuntura Inmobiliaria 2020 — Tinsa
e Informacion Inmobiliaria 2019 — BBVA
e Estadisticas Internas 2020 — ASEI
4.1.1.1. Obijetivo general

Conocer el mercado del sector construccion en sus diferentes etapas de ingenieria
o0 proyecto, ejecucion y entrega inmediata o administracion. Para determinar el potencial
del servicio prestado da acuerdo a nuestro alcance del plan de negocios.
4.1.1.2. Obijetivos especificos
e ,Lainvestigacion de mercado no brindara informacion sobre el mercado potencial?
e Las encuestas nos brindardn informacion sobre el servicio de outsourcing,

satisfaccion del servicio actual en los edificios prime?
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4.1.1.3. Principales hallazgos de fuentes secundarias

De acuerdo con el estudio del BBVA (2019), los proyectos inmobiliarios que
podrian implementar un sistema de retso de agua, tendrian una participacion del 26%,
y se podria seleccionar algunos proyectos (300 — 500 mil Soles) con una participacion

total del 39%.

Figura 4.1 Valor en Millones de Soles
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Moderna

Fuente: CAPECO (5.f.); BBVA (2019).

De los proyectos inmobiliarios en Lima que representan S/. 10 mil millones, no
todos califican para implementar un sistema de retiso de agua por las condiciones ya
explicadas en el capitulo anterior (acceso a colectores, permiso de la municipalidad).
Siendo los principales segmentos Lima Moderna, Lima Top y No Lima que podrian
implementar estos sistemas y con un consumo de agua promedio de 200 litros/habitante,
un costo de inversion por vivienda de S/ 15,840 y considerando un 3% de los proyectos
desarrollados en Lima se alcanzaria un potencial de S/ 16.5 MM para la implementacion

de sistemas de retiso de agua
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Figura 4.2. Oferta Inmobiliaria:

Nimero de pisos que tendran los edificios en proceso de construccién (promedio)
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Fuente: CAPECO (5.f.) y BBVA (2019)

Figura 4.3. Oferta Inmobiliaria: Area promedio de departamentos disponibles para la
venta (En metros cuadrados)
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Fuente: CAPECO (5.f.); BBVA (2019).
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Figura 4.4. Oferta Inmobiliaria: Areas en m? por departamentos en distritos que
cambiaron su normativa
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La Municipalidad recientemente elevd el 4rea minima que deben tener los

departamentos a 60 m? desde los 30 m? anteriores (BBVA, 2019).

Figura 4.5. Promocion del Estado: Crédito vivienda verde (nimero)
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Fuente: CAPECO (s.f.); BBVA (2019).

El Estado incentiva la compra de viviendas en
estreno con ciertos aspectos.

- El bono Mivivienda Verde es un incentivo para
comprar una vivienda que incorpora parametros
de sostenibilidad medioambiental (certificado).

- El fondo Mivivienda otorga el Bono Verde

del valor de financiamiento (hasta S/. 377 mil)
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Figura 4.6. Alquiler mensual promedio de las oficinas prime* (USD/m?*/ mes)
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Fuente: Prime (2020).

Tabla 4.1 Datos  del mercado de oficinas prime

Inventario (miles de  Tasa de Vacancia Alquiler mensual
m?) (%) (USD/m?/mes)
Sanhattan 454 25 16
San Isidro Golf 134 6 21
Miraflores 134 12 17
San Borja 60 0 n.d.
Magdalena 165 32 15
Nuevo Este 313 30 16
Surquillo 19 50 14

Total
Fuente: Prime (2020).

De acuerdo con el ultimo reporte trimestral del BCRP, el PBI nacional se contrajo

en 17,4% durante el primer semestre del afio, con disrupciones en la produccion de la

También se le denomina precio de lista para renta. Esta sujeto a negociacion. Este monto no incluye impuestos ni gastos en
mantenimiento.
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mayoria de los sectores econdmicos. Esta contraccion se explica principalmente por las
medidas sanitarias impuestas por el gobierno central para contener la expansion de la
pandemia en el pais. La paralizacién de las actividades econdmicas consideradas no
esenciales conllevé a una reduccion considerable de los ingresos de los agentes
econdémicos y una masiva pérdida de empleos, con un deterioro profundo de la confianza
del consumidor y de las empresas. La demanda interna se redujo en 15,1%, como
resultado del ajuste en el gasto en los hogares y la interrupcion de los proyectos de
inversion publica y privada.

De acuerdo con el reporte de Collier (2020), el 2020 se debié haber cerrado con
100 edificios prime en operacion, de llegar a cumplirse con lo programado, el ingreso
de dos edificios en la ultima parte del afio (submercados Sanhattany San Isidro Golf).
Para el 2021 se estima el ingreso de cuatro nuevos edificios, los que ya se encuentran
en fase de construccion, si no hay una nueva paralizacion por la emergencia sanitaria.

Figura 4.7. Nimero de edificios Prime
98 EDIFICIOS
NUMERO DE
EDIFICIOS
PRIME

31

20 18

LI

Fuente: Prime (2020)
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4.1.1.4. Oferta y demanda en el mercado de Oficinas Prime

De acuerdo con el reporte de Collier (Prime, 2020), durante el 3T 2020 ingres6 al
mercado de oficinas prime el Edificio Corporativo Conquistadores en el submercado
San Isidro Golf, el que inicia operaciones con una ocupacion del 60%. El inventario de
oficinas prime (edificios clase A+ y A) alcanza ahora 1°321,326 m2, distribuidos en 98
edificios. El indicador de vacancia al cierre del 3er trimestre del 2020 es de 17.8%,
incrementandose en 1.0% respecto al trimestre anterior. Los submercados Sanhattan y
Nuevo Este, concentran mas del 60% de la disponibilidad total (33.0% y 32.6%)

respectivamente.

Figura 4.8. Oferta y Demanda en el Mercado de Oficinas Prime

Submercados - Variacién trimestral de la vacancia 2020
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1T2020 @ 272020 3T 2020

Fuente: Inmobiliaria (2020)
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Figura 4.9. Distribucion de edificios Prime

OFICINAS PRIME DISTRIBUCION OFICINAS PRIME DISTRIBUCION
DEL INVENTARIO TOTAL DE LA DISPONIBILIDAD TOTAL
POR SUBMERCADO POR SUBMERCADO

Fuente: Inmobiliaria (2020)

4.1.1.5. Oferta y demanda en el mercado de Condominios

Para el presente plan de negocios, es necesario analizar los condominios
residenciales que puedan solventar los costos de mantenimiento de sus equipos del
sistema de tratamiento de agua (sistemas de bombeo, filtros, otros). De acuerdo con el
reporte de TINSA la distribucion de viviendas residenciales y sociales por sectores es

como se muestra en la siguiente manera:
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Figura 4.10. Participacion de viviendas residenciales
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Fuente: Inmobiliaria (2020)

El valor de metro cuadrado promedio en la capital esencial se encuentra en torno a
S/ 7,922, 27% mas costoso que Lima Moderna con S/ 6,223 por metro cuadrado. Las
dimensiones promedio de las casas en los Balnearios del Sur son aproximadamente 190
metros cuadrados, es decir, el doble que los hogares en Callao, o Lima centro. En Lima
Top se encuentran las viviendas con las cotizaciones mas altas con respecto a las demas
con S/ 819,291.

En Lima Metropolitana y Callao, se encuentra un 17.7% de obras activas que se
encuentra en conclusion de terreno, por otro lado, el 43.2% ya tiene a la familia
satisfecha. Desde el punto de vista de la cantidad de viviendas, aproximadamente la
mitad (45.1%) de todo lo disponible en Lima Metropolitana y Callao, aun no empieza,
por otro lado, el 13.6 % de hogares ya estan operativas para las familias (Inmobiliaria,

2020).
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Figura 4.11. Avance de proyectos inmobiliarios
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Fuente: Inmobiliaria (2020)

Figura 4.12.. Distribucién de proyectos por niimero de pisos

Participacion de las unidades segtin nimero de dormitorios Proyectos activos segtin altura
(Al gtor trimestre del 2020) (rangos de pisos)

4 de cada 10 viviendas
disponibles tienen tres

dormitorios. 31+ | 9.4%
Un tercio de los 0.8%
departamentos vendidos en gt
Lima Metropolitana tiene 2
dormitorios. 3.40%

45.0%

20.1%

En Lima Metropolitana y el Callao, 1 de cada 5 proyectos ticnen entre 1 a 5 pisos. Mientras que el 45%
de proyectos inmobiliarios tienen entre 6 a 10 pisos

Fuente: Informe Estadistico Inmobiliario Setiembre 2020 - ASEI (2020)

De acuerdo con el informe de TINSA Pera (2020b) al término del IV T del afio
pasado. Lima tenia 20,907 inmuebles libres. Estos inmuebles se encontraban destinados
principalmente al Nivel Socioeconémico B con un 52% del total en la actualidad actual.
A continuacion, NSE AB con el 29% del total de los inmuebles que se tenian para

ofertar.
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Figura 4.13. Unidades vendidas de acuerdo con nivel socio economico
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Fuente: Ranking Inmobiliario | Cuarto trimestre 2020 - TINSA PERU

De acuerdo con el informe inmobiliario de setiembre de ASEI (2020) a nivel de
oferta y ventas, Lima Moderna registré mayor participacion en oferta (46.2%) y ventas
(44.8%), siendo la etapa predominante “En Planos” para oferta con 53%, mientras que

para venta fue “En Construccion” con 51.6% respectivamente.

Figura 4.14. Oferta de viviendas por estado de la obra
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Fuente: Ranking Inmobiliario | Cuarto trimestre 2020 - TINSA PERU

De acuerdo con el reporte de TINSA Perti, durante el Cuarto trimestre del 2020 las

tres inmobiliarias con mayor velocidad de ventas fueron Abril Grupo inmobiliario
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seguido de Edifica y Besco. Y las tres inmobiliarias con mayor inventario disponible al
inicio del periodo fueron: Abril Grupo Inmobiliario seguido de Grupo T&C y Grupo
Lar.
Los segmentos econdmicos considerados para este reporte son los siguientes:
e Nivel Socio Econdmico A+: viviendas con precio de S/ 1°250,000 o mayor
e Nivel Socio Econdémico A: viviendas con precio de S/ 670,000 a S/ 1°250,000
e Nivel Socio Econdémico AB: viviendas con precio de S/ 420,000 a S/ 670,000
e Nivel Socio Econdémico B; viviendas con precio de S/ 165,000 a S/ 420,000
e Nivel Socio Econdémico C: viviendas con precio de S/ 57,000 a S/ 165,000

e Nivel Socio Econdmico D: viviendas con precio de hasta S/ 57,000

Figura 4.15. Unidades ofertadas por empresa inmobiliaria

Unidades ofertadas por empresa inmobiliaria
(Al 4to trimestre del 2020

1124

Oferta del periodo

(<) (< & v

Fuente: Ranking Inmobiliario | Cuarto trimestre 2020 - TINSA PERU
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Figura 4.16. Ranking inmobiliario segiin velocidad de ventas promedio mensual
(Al 4to trimestre del 2020)
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Fuente: Informe Estadistico Inmobiliario Setiembre 2020 - ASEI (Asociacion de Empresas Inmobiliarias
del Pert)

El plan de negocio estd enfocado en el sector construccion en dos frentes, viviendas
(multifamiliares, condominios) y edificios prime. Para el sector viviendas se trabajara
de la mano con las empresas que desarrollan este tipo de proyectos y las constructoras
que lo ejecutan. Para los edificios prime que ya se encuentran funcionando se trabajara
con las empresas administradores (Colliers International y Cbre Pert1).

Actualmente el sector no esta siendo atendido por empresas especializadas, de
acuerdo a las fuentes primarias, en el mercado se encuentran empresas de servicios
generales que realizan todo tipo de actividades desde limpieza hasta mantenimiento
mecanicos-eléctricos.

Existen algunas empresas que realizan el servicio de outsourcing en los sistemas
de enfriamiento de las Oficinas Prime y una de las mas importantes de NCH Pert, que
cuenta con el 90% del mercado actual.

Actualmente existen alrededor de 1~ 00 oficinas Prime (Reporte Oficinas

3T2020 Colliers) en Lima que tienen sistemas de tratamiento de agua para sus sistemas
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de refrigeracion (Ablandadores, Torres de enfriamiento y Chillers), mercado importante
para brindarles el servicio de monitoreo y control de la calidad del agua que usan en sus
sistemas.

En el caso de los multifamiliares en Lima, el segmento que nos interesa son los
departamentos que tengan un valor superior a los US$ 150,000, este tipo de edificio
cuenta con sistemas de bombeo a presion constante en los so6tanos para la alimentacion
del agua potable a todos los departamentos, este tipo de equipos requiere un
mantenimiento perioddico, por lo menos 01 vez al afio, por el desgaste de los rodajes,
sellos mecanicos, impulsores, sistema neumatico, otros.

Con el alcance definido y la informacién obtenida en el estudio de mercado, los
segmentos target seran 2: Vivienda y Oficinas Prime. Como primera fase el mercado
objetivo se centrara en los Edificios Prime que estdn ubicadas en los distritos de: San
Isidro, Miraflores, San Borja, Santiago de Surco, Surquillo y Magdalena. En la segunda
fase se incluiran las viviendas, nuevos condominios y multifamiliares ya construidos.
Se ofreceran los servicios detallados en el alcance.

El mercado objetivo, dentro de los Edificios Prime, bordea los 33 edificios al
término del quinto afo. Cabe destacar que el mercado total alberga 100 edificios ya

mapeados con un potencial de S/. 4.5 MM)

Figura 4.17. Mercado Total

Edificios Prime

Fuente: Inmobiliaria (2020)

35



Con los segmentos definidos del presente plan de negocios, se elaborara un plan de
investigacion para determinar el servicio que requieren los clientes en sus diferentes
fases del desarrollo inmobiliario (ingenieria, construccion y administracion). Asi mismo
este estudio, servird para determinar un precio competitivo de cada servicio ofrecido.
4.2.  Desarrollo del plan de investigacion

El plan de investigacion describe los métodos de investigacion, técnicas de
recopilacion de datos y tamafio de muestra a utilizar en el estudio. El objetivo es
determinar la aceptacion de los clientes del servicio ofrecido.

4.2.1. Investigacion Cualitativa

Una vez obtenida informacion de fuentes secundarias se procede a complementar
el estudio con la generacion de informacion a través de fuentes primarias. La
informacion que se busca obtener con el estudio cualitativo y que permitirdn mejorar las
estrategias de marketing y comunicacion son las siguientes:

e Principales constructoras del medio
e Principales servicios de ingenieria y suministro de equipos utilizados.
e (Grado de aceptacion del modelo de negocio planteado

La investigacion cualitativa se realizard a través de una entrevista a profundidad que
se detalla a continuacion:
4.2.1.1. Entrevistas a profundidad

Nos permitird a través de una conversacion fluida, obtener informacién del cliente
principal para el negocio. De acuerdo con las fuentes secundarias, se puede identificar
a los principales actores en el sector inmobiliario y las dos principales administradoras
de Oficinas Prime, buscando informacion relevante que facilite el desarrollar el plan de
negocio, asi como conocer la aceptacion del negocio y recoger sugerencias que puedan
Servir en su mejora.
4.2.1.1.1 Objetivo general

Conocer el grado de aceptacion del servicio propuesto en el plan de negocio de
acuerdo con la etapa que se encuentra el proyecto inmobiliario (ingenieria, construccion
y administracion).
4.2.1.1.2 Objetivos especificos

e Identificar los criterios de seleccion para el servicio brindado.
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e Obtener informacion de los requerimientos que tienen los clientes para este tipo de
servicios en las diferentes etapas del proyecto.

4.2.1.1.3 Pablico objetivo
El ptblico objetivo para las entrevistas en profundidad sera:

e Para el segmento de empresas desarrolladoras inmobiliarias se entrevistard a
profesionales responsables de los proyectos inmobiliarios, como los gerentes de
proyectos, arquitectos, residente de obra, seleccionados de las fuentes secundarias,
con conocimiento en el sector construccion.

e Para el segmento de empresas administradoras se entrevistara a los gerentes o jefes
de Logistica de las dos principales administradoras de edificios Prime seleccionados
de las fuentes secundarias. La importancia de entrevistar a estos ejecutivos es
conocer qué tipo de servicio estan recibiendo y si es lo que necesitan para el control
de la calidad del agua.

4.2.2. Investigacion Cuantitativa

En esta etapa, se busca confirmar los principales hallazgos obtenidos en la investigacion

exploratoria y extrapolarlos a las empresas desarrolladoras y administradoras.

4.2.2.1. Encuestas

Se encuentra dirigida a los gerentes de proyectos inmobiliarios y administradores de

oficinas Prime, quienes serdn los principales usuarios que contrataran los servicios de

ingenieria, suministro de equipos y outsourcing.

4.2.2.1.1 Objetivo General
Corroborar los hallazgos obtenidos en la investigacion cualitativa y determinar el

grado de aceptacion de la propuesta de negocio.

4.2.2.1.2 Objetivos especificos

e Saber la frecuencia con la que contratan estos servicios

e Identificar si existen empresas que brindan estos servicios

e Medir la aceptacion del servicio actual

e Identificar las principales necesidades insatisfechas en el grupo objetivo

4.2.2.1.3 Técnicas
La técnica por utilizar son las encuestas, estas contienen preguntas filtro, que

permiten determinar si el encuestado forma parte del publico objetivo deseado. También

se incluyen preguntas de valoracion de servicios, frecuencia de uso, principales brechas
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en el proceso de adquirir un servicio. Por ultimo, se le presentard al encuestado, una
definicion del servicio ofrecido en el plan de negocio, con preguntas para determinar si
es de su agrado.

4.2.2.1.4 Pablico objetivo

El publico objetivo es para los dos segmentos: desarrolladoras de proyectos
inmobiliarios y administradoras privados de edificios y condominios, ubicados en Lima
en los distritos de San Isidro, San Borja, Miraflores, Surco, y Surquillo. De acuerdo con
el analisis desarrollado en las fuentes secundarias.

4.3. Aplicacion del plan de investigacion
4.3.1. Entrevistas a empresas administradoras

Se entrevistard a las dos administradoras mas grandes del Peru que tienen mas
del 80% del mercado en la administracion de Oficinas Prime, el contacto se realizara de
marera virtual con los gerentes y/o jefaturas del area Logistica responsables de
subcontratar los servicios de tratamiento de agua.

La duraciéon de la entrevista serda de 1 hora, previa coordinacion con los
responsables, quienes contaran con material de soporte, es decir, una guia de temas
relacionadas al servicio.

La guia contendra preguntas que permitan captar informacion de:

e El tipo de servicio de operacion y mantenimiento de los sistemas de tratamiento y
calidad de agua que esperan recibir de los proveedores.

e La frecuencia de contratacion de este tipo de servicios.

e El alcance del servicio.

e El tipo de contrato que tienen para este servicio.

e Elnivel de servicio que estdn recibiendo actualmente.

® Que esperarian como valor agregado de los proveedores.

4.3.2. Encuesta a empresas desarrolladoras

Para el segmento de las empresas desarrolladoras se tiene que realizar una encuesta
a las principales empresas que tienen proyectos en Lima. Los candidatos a contestar las
encuestas son personas que conocen el sector como los gerentes de proyectos, residentes
de obras y administradores de contratos involucrados directamente en la ejecucion de

los proyectos.
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4.3.3. Encuestas

Para realizar las encuestas es necesario determinar el tamafio de la muestra. A
continuacion, se presenta el calculo correspondiente.
Muestreo:

La poblacion para el presente caso de negocio estd compuesta por los proyectos en
el segmento Al y A2 de Lima metropolitana “Lima Top” cuya caracteristica mas

importante que es son proyectos con una inversion de mas 670 mil dolares.
El primer paso seré calcular esta poblacion.

De acuerdo con el informe de ASEI (2020), se cont6 con informacion de 29 distritos
en total, dentro de los cuales se registré informacion de 636 proyectos pertenecientes a
204 inmobiliarias.

El presente estudio se basard en los proyectos desarrollados en Lima Top, de

acuerdo con el nimero de proyectos que muestra el estudio de ASEI (2020).

Figura 4.18. Nimero de proyectos con oferta por distrito

Numero de Proyectos con oferta por distrito

40

Fuente: Informe Estadistico Inmobiliario Setiembre 2020 - ASEI (Asociacion de Empresas Inmobiliarias
del Pert)

De acuerdo con el informe de ASEI (2020) al término de setiembre del afio pasado,

se conocieron 231 proyectos, en los distritos de Barranco, Miraflores, San Borja, San
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Isidro y Surco Nuevo (Lima Top), principalmente en Lima Top fue el NSE B1 con

2,137 viviendas disponibles y de 3,497 viviendas disponibles en el segmento Al y A2.

Tabla 4.2. Oferta por NSE segun distrito Lima Top

NSE Rango de Precios Barranco Miraflores |San Bora Sanlsidro |Surco Nuevo Total general
Al > 5/930,900 25 654 55 436 289 1459
A2 <S/670,000-930,000] 108} 1149 138 245 398 2038
Bl <5/445,000-670,000] 564 530 8 532 503 2137
B2 <5/300,000-445,000] 561 16 0 165 255 997
C1 <S/202,500-300,000] 51 0 0 0 0 51
Total General 1309 2349 201 1378 1445 6682

Fuente: Informe Estadistico Inmobiliario Setiembre 2020 - ASEI (Asociacion de Empresas Inmobiliarias
del Pert)

De acuerdo con la informaciéon de ASEI (2020), es posible calcular el nimero de
proyectos desarrollados en el segmento objetivo Al y A2 que serian 141. Por lo que la
poblacién objetivo, del presente plan de negocio, son estos 141 proyectos de las

empresas desarrolladoras.

Tabla 4.3. Niimero de Proyectos en relaciéon con la oferta por NSE segiin distrito

Lima Top
NSE '_R.angn Precio Barranco Miraflores San Borja San Isidro Surco Nuevo  [Total

Al > 990K 25 2% 654 28% 55 27% 436 32% 289 20%| 1459
A2 <670-990 > 108 8% 1149 49% 138 69% 245 18% 398 28%| 2038
Bl <445 - 670 > 564 43% 530 23% 8 4% 532 39% 503 35% 2137
B2 <300-445> 561 43% 16 1% o] 0% 165 12% 255 18% 997
Cc1 <202 -300> 51 4% 0 0% 0 0% o] 0% 0 0% 51
Total General 1309 2349 201 1378 1445 6682
Numero de Proyectos 26 | 92 [ 27 | 51 [ 35 [ 23
Segmento AlyA2 | 3 [ 71 [ 26 | 25 | 17 [ 141

Fuente: Elaboracion propia basada en Expatistan (2020)

El tamano de la muestra se determina de un muestreo no probabilistico. La
informacion es obtenida de las desarrolladoras que tuvieron disponibilidad de participar
en el estudio.

De las 141 empresas desarrolladoras se logrd contar con la participacion de 24 de
estas. Este tamafio de muestra representa el 17% de la poblacion, lo cual se asume como
aceptable para el presente estudio.

44. Metodologia
Se aplicaran 24 encuestas validas en el publico objetivo para la investigacion. La

encuesta se realizard de manera virtual por correo electronico, y sera llevada a cabo
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entre el 15 de febrero y 31 de marzo del 2021, a las siguientes desarrolladoras que
tengan proyectos en Lima Metropolitana.

La informacion obtenida mediante la aplicacion de las encuestas, permitira realizar
el andlisis estadistico; con la ayuda de tablas y graficos descriptivos, se conocera si se
cubren los objetivos de la investigacion para asi, orientar los resultados al publico
objetivo.

4.4.1. Guia de Entrevista a Administradoras
Demanda de servicios de mantenimiento de sistemas de tratamiento de agua en

edificios y multifamiliares

L.Percepcionessobre“RetisodeAgua”

1. (Qué entiende por “Reuso de Agua™?
2. (Qué empresas conoce que se dedican al servicio de mantenimiento y operacion
de sistemas de tratamiento de agua? (E: Indagar por tipos de servicios)
3. Cuando usted contrata alguna de estas empresas, ;qué espera que este servicio
haga por usted? ;Y qué no espera que haga por usted?
4. (Ha contratado, anteriormente, este tipo de servicios?
a. [Qué servicios, especificamente, ha  contratado? Indagar
(mantenimiento preventivo, correctivo, tratamiento quimico,
operacion, otros.

b. (Con qué frecuencia contrata este tipo de servicios?

Il.Percepcionesdelconceptodelservicio

A continuacion, le voy a describir un servicio del cual quisiera recibir su opinion luego.

Si en su edificio o condominio tienen instalado un sistema de tratamiento de agua para
reutilizar el agua en el riego de areas verdes, sistemas contraincendios, torres de
enfriamiento, otros. Estos sistemas requieren un mantenimiento periédico ya sea
preventivo 0 correctivo, porque estdn compuestos de sistemas de bombeo,
hidroneumaticos, equipos de filtracion, flotacion, decantacién entre otros. El servicio
consiste en mantener en dptimas condiciones estos equipos con el objetivo que cumplan

su ciclo de vida (depende del fabricante)
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5.

A partir de la descripcion, jqué tan Util cree que es este servicio para las
empresas de su rubro? ;Por qué? Indagar.

A partir de esta descripcion, le queda claro los servicios que ofrece la empresa,
o le gustaria tener mas informacion? ;Qué otra informacion le seria util tener?
El servicio descrito, ;jes un servicio que su empresa ha contratado

anteriormente?

Para quienes SI han contratado este servicio o uno similar en el pasado:

8.

10.

11

12.

13.

14.

15.

(Cree que este servicio ha sido util en el mantenimiento de los equipos
instalados (bombas, tanques, tableros eléctricos, otros)? ;Por qué? ;Por qué no?
Indagar.

En comparacién con los edificios y condominios antiguos que no tienen
sistemas de retiso de agua, ;qué ventajas cree usted que ofreceria contar con este
tipo de sistemas de retiso de agua? ;Cree que podria ahorrar agua y energia?

Cuando contrata este servicio, ;qué espera recibir? ;qué no espera recibir?

. Pensando en la ultima vez que contratdé un servicio de mantenimiento y/o

suministro de quimicos de su sistema de tratamiento de agua, en una escala del
1 al 5 donde 1 es Muy insatisfecho y 5 Muy satisfecho, ;qué tan satisfecho esté
con el servicio?
Pensando en las veces que ha contratado este servicio para su edificio o
condominio, ;de qué forma ha contratado estos servicios? Total: ;Mediante un
contrato de servicio anual? ;Mediante contratos periddicos?
(Qué otras modalidades de contratacion creen que serian utiles para que usted
contrate el servicio de mantenimiento y seguimiento de sus equipos?
Pensando en la tarifa del servicio de mantenimiento preventivo y correctivo de
sus equipos, en una escala del 1 al 5 donde 1 es Muy insatisfecho y 5 Muy
satisfecho, ;qué tan satisfecho esta con los precios de los servicios ofrecidos?

a. (Por qué no estd satisfecho con los precios de estos servicios? ;Qué

precio deberian cambiar, el de ingenieria o suministro de equipos?

En una escala del 1 al 5 donde 1 es Nada probable y 5 Altamente probable, ;qué
tan probable es que su usted vuelva a contratar este tipo de servicios para el

mantenimiento de sus equipos? ;Por qué?
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a. (Qué tendria que suceder para que su empresa contrate mas servicios de

mantenimiento preventivo y correctivo de sus equipos?
Para quienes NO han contratado este servicio o uno similar en el pasado:

16. ;Cree que este servicio seria util para su edificio o condominio para un mejor
uso de los equipos instalados? ;Por qué? Indagar.
17. {Qué beneficios cree que este servicio le traeria a su edificio/condominio? ;Por
qué?
18. ;Qué ventajas cree que existen al contratar a una empresa especializada en este
tipo de servicios? ;Y qué desventajas? Indagar.
19. ;Cree que este servicio satisfaga las necesidades de su edificio o condominio?
a. En una escala del 1 a 5 donde 1 es Totalmente en desacuerdo y 5
Totalmente de acuerdo, ;qué tan de acuerdo esta con la siguiente frase?:
“El servicio descrito es exactamente lo que mi edificio/condominio
necesita, para el mantenimiento de los equipos instalados”.

20. Pensando en el tarifario, con las siguientes opciones, ;qué parece el precio?
1.Es mucho mas econdémico de lo que me imagine
2.Es méas econdémico de lo que me imagine
3.Tiene el precio que me imagine
4.Es un poco mas caro de lo que me imagine

5.Es mucho mas caro de lo que me imagine

21. ;Qué tendria que suceder para que usted esté interesado en contratar servicios
de mantenimiento de los equipos de tratamiento de agua?

22. En una escala del 1 al 5 donde 1 es Nada probable y 5 Altamente probable, ;qué
tan probable es que su empresa contrate el servicio de mantenimiento de
equipos? ;Por qué?

a. ¢Qué tendria que suceder para que su empresa contrate mas servicios de

estos tipos?
Para todos:
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23. ;Tiene alguna recomendacion sobre el servicio descrito? ;Por qué esto es
importante?

4.4.2. Cuestionario de Encuestas a Desarrolladoras

DemandadeserviciosdeReusodeAguaenEdificiosyMultifamiliares
L.Percepcionessobre“RetsodeAgua”

1. (Qué entiende por “Reuso de Agua™?

2. ;Qué empresas conoce que se dedican al servicio de desarrollo de sistemas de
tratamiento de agua para su Retiso? (E: Indagar por tipos de servicios)

3. Cuando usted contrata alguna de estas empresas, /qué espera que este servicio
haga por usted? ;Y qué no espera que haga por usted?

4. (Ha contratado, anteriormente, este tipo de servicios?

a. ¢Qué servicios, especificamente, ha contratado? Indagar (ingenieria,
Suministro de equipos, otros.

b. (Con qué frecuencia contrata este tipo de servicios?

I1.Percepcionesdelconceptodelservicio

A continuacion, le voy a describir un servicio del cual quisiera recibir su opinion luego.
El servicio de implementar un sistema de relso de agua contempla el desarrollo de la
ingenieria en la fase de proyecto, en planos, y el suministro de los equipos en la fase de
ejecucion. Se disefian los sistemas de tratamiento de agua con el fin de utilizar las aguas
grises, ya tratas, para el riego de areas verdes, sistemas contra incendios, torres de
enfriamiento, inodoros.
5. A partir de la descripcion, ;qué tan util cree que es este servicio para las
empresas de su rubro? ;Por qué? Indagar.
6. A partir de esta descripcion, ;le queda claro los servicios que ofrece la empresa,
o le gustaria tener mas informacion? ;Qué otra informacion le seria util tener?
7. El servicio descrito, ;jes un servicio que su empresa ha contratado
anteriormente?
Para quienes Si han contratado este servicio o uno similar en el pasado:
8. (Cree que este servicio ha sido util para el desarrollo de su proyecto

inmobiliario? ;Por qué? ;Por qué no? Indagar.
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9. En comparacién con las instalaciones sanitarias clasicas, ;qué ventajas cree
usted que ofreceria contar con este tipo de sistemas de retiso de agua? ;Cree que
podria ahorrar agua y energia?

10. Cuando contrata este servicio, ;qué espera recibir? ;qué no espera recibir?

11. Pensando en la ultima vez que su empresa contratd un servicio de ingeniera para
el desarrollo de un sistema de tratamiento de agua, en una escala del 1 al 5 donde
1 es Muy insatisfecho y 5 Muy satisfecho, ;qué tan satisfecho esta con el
servicio?

12. Pensando en la ultima vez que su empresa contraté un servicio de suministro,
montaje y puesta en marcha de un sistema de tratamiento de agua, en una escala
del 1 al 5 donde 1 es Muy insatisfecho y 5 Muy satisfecho, ;qué tan satisfecho
estd con el servicio?

13. Pensando en las veces que ha contratado estos servicios frente a sus proyectos,
(de qué forma ha contratado estos servicios? Total: ;Mediante un contrato de
servicio de ingenieria y suministro de equipos llave en mano? ;Mediante
contratos separados?

14. ;Qué otras modalidades de contratacion creen que serian utiles para que su
empresa contrate el servicio de ingenieria y suministro de equipos en el
desarrollo de sus proyectos inmobiliarios?

15. Pensando en las veces que ha contratado estos servicios para el desarrollo de sus
proyectos inmobiliarios, ;qué servicios incluyo6 el contrato?

16. Pensando en la tarifa de ingenieria y suministro de equipos, en una escala del 1
al 5 donde 1 es Muy insatisfecho y 5 Muy satisfecho, ;qué tan satisfecho esta
con los precios de los servicios ofrecidos?

b. (Por qué no estad satisfecho con los precios de estos servicios? ;Qué
precio deberian cambiar, el de ingenieria o suministro de equipos?

17. En una escala del 1 al 5 donde 1 es Nada probable y 5 Altamente probable, ;qué
tan probable es que su empresa vuelva a contratar este tipo de servicios para el
desarrollo de sus proyectos inmobiliarios? ;Por qué?

A ;Qué tendria que suceder para que su empresa contrate mas servicios de
ingenieria y suministro de equipos en el desarrollo de sus proyectos
inmobiliarios?

Para quienes NO han contratado este servicio o uno similar en el pasado:
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18. (Cree que este servicio seria util para su empresa cuando desarrolla sus
proyectos inmobiliarios? ;Por qué? Indagar.
19. ;Qué beneficios cree que este servicio le traeria a su empresa? ;Por qué?
20. ;Qué ventajas cree que existen al contratar a una empresa dedicada a este tipo
de servicios? (Y qué desventajas? Indagar.
21. ;Cree que este servicio satisfaga las necesidades de su empresa?
c. En una escala del 1 a 5 donde 1 es Totalmente en desacuerdo y 5
Totalmente de acuerdo, ;qué tan de acuerdo esta con la siguiente frase?:
“El servicio descrito es exactamente lo que mi empresa necesita, para el
desarrollo de mis proyectos inmobiliarios”.
22. Pensando en el tarifario, con las siguientes opciones, ;qué parece el precio?
1.Es mucho mas econdmico de lo que me imagine
2.Es mas econdémico de lo que me imagine
3.Tiene el precio que me imagine
4.Es un poco mas caro de lo que me imagine

5.Es mucho mas caro de lo que me imagine

23. (Qué tendria que suceder para que su empresa esté interesada en contratar
servicios de ingenieria y suministro de equipos en el desarrollo de sus proyectos
inmobiliarios?

24. En una escala del 1 al 5 donde 1 es Nada probable y 5 Altamente probable, ;qué
tan probable es que su empresa contrate el servicio de ingenieria y/o suministro
de equipos? ;Por qué?

a. (Qué tendria que suceder para que su empresa contrate mas servicios de
estos tipos?

Para todos:

25. ;(Tiene alguna recomendacion sobre el servicio descrito? ;Por qué esto es

importante?

4.5. Conclusiones del capitulo

El 50% sefialan al factor del ahorro como aquel concepto mas relacionado con el
término “Retso del Agua”.

Figura 4.19. Comprension de “Reuso de agua”
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1. ¢ Qué entiende por “Relso de Agua”™?

100.00%
90.00%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%

30.00%
50.00%
20.00% (B
10.00% [s88% | [5.88% |
0.00% == — =

1.76%
Ahomo (Redso) Tratamiento Riego Refigeracén  Contribucién al Medio Ovos
Ambrente

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada

Los conceptos que mdas destacaron y que los clientes no esperan recibir fueron:
“Entregas Tardias” en un 20.83%, es decir, demoras en la recepcion de los productos o
mantenimiento ofrecido; seguido de “Sobrecostos” y “Baja Calidad o Problemas

técnicos”, con 16.67% cada uno.

Figura 4.20. Conceptos que no se esperan

3b. ;.Y qué no espera que haga por usted (cuando contrate el servicio?

mEntregas tardias
mSobrecostos
@Baja calidad o problemas técnicos
mMal servicio
@Malos productos
@Incumplimiento
mMantenimiento inadecuado
mFalta de promociones
®Precios inadecuados

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada
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E175% de estos sefial6 que si ha contratado el servicio el servicio de mantenimiento
para las torres de enfriamiento. %8,

Figura 4.21. Porcentaje que han contratado el servicio de mantenimiento

4. ;Ha contratado, anteriormente, este tipo de servicios?

aSi

mNo

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada

El 62.50% considera que el servicio ofrecido resultard Muy Util (puntaje maximo

en la escala), mientras que el 37.50% lo considera “Util”.

Figura 4.22. Porcentaje de aceptacion como un servicio “util”

5a. A partir de la descripcion, ;Qué tan Util cree que es este servicio para las empresas de su
rubro?

100.00%
90.00%
80.00%
70.00%

60.00%
50.00%
40.00%
0 00%
20.00%
1 2 3

0.00%
4 5

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada

Con respecto al suministro de quimicos el 42.11% sefiala sentirse “Neutral” con

respecto al servicio recibido, asimismo al 15.79% que se encuentra insatisfecho.
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Figura 4.23. Grado de satisfaccion del servicio contratado

Grafico 11. Grado de satisfaccion del servicio contratado anteriormente

Porcentaje

Insabsfecho Neural Satisfecho Muy sabsfecho
Nivel de satisfaccion

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada
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CAPITULO 5. ANALISIS ESTRATEGICO Y PROPUESTA DE VALOR

Para determinar las fortalezas y debilidades del modelo, ademas de las amenazas y

oportunidades, se hara uso de las herramientas EFE y EFI.

5.1.  Elaboracion de factores externos (EFE)

5.1.1. Analisis del entorno del sector al que pertenece (SEPTE)

5.1.1.1. Factores socioculturales

51.1.1.1 Estructura de la poblacion por grupo de edades y habitantes

Se encontrd que la edad promedio de las cabezas de familia no propietarios de
vivienda en la ciudad es de 38 afios y la de sus parejas, 36 anos (Fondo MiVivienda,
2018).

51112 Poblacion Econémicamente Activa (PEA)

De acuerdo con el FMI, el desempleo en el Perti aumentaria, es decir, si al término
del 2020 el 6.6% de PEA se encontraba desempleada, con este fendmeno, segliin el
mismo FMI, alcanzaria el 7.3%.
5.1.1.13 Poblacion total activa

El costo de vida en el Peru es de S/. 3,328.00 de acuerdo con el informe de
Expatistan (2020), que sugiere que solo en la seccion vivienda, en un area modesta de
la ciudad es S/.1,423.00.

De acuerdo con Ipsos (2020), en el informe de Perfiles socioecondmicos Perti 2019,
la mayor cantidad de la poblacion pertenece al sector C y D. También se observa que

aparecen 8.9 millones de familias con potencial de compra de hogar.
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Tabla 5.1. Niveles de ingresos por tipo de vivienda

Renta de un area de 85m? (900sqft) con muebles en area top de la ciudad.

Renta de un area de 85m? (900sqft) con muebles en area promedio de la
ciudad.

Costos de Luz, agua y electricidad para 2 personas en un area de 85m?

Renta de un area de 45m? (480sqft) con muebles en un area cara de la
ciudad.

Renta de un area de 45m? (480sqft) con muebles en un area promedio de
la ciudad.

Costos de Luz, agua y electricidad para 1 persona en un piso de 45m?

Internet 8 mbps (1 mes)

Tv de pantalla Plana de 40 pulgadas

Microondas de 800/900 watts (Bosch, Panasonic, LG, Sharp o
equivalente)

Detergente liquido (3 1 ~ 1000z.)

Costo por hora de servicio de limpieza doméstica

Fuente: Elaboracion propia basada en Expatistan (2020)
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S/. 1,423

S/. 194
S/. 1,744
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Tabla 5.2. Caracteristicas de los NSEs en el Peru
En el Perd existen 8.9 millones de hogares i _[

que albergan a 31.9 millones de habitantes

noincluye a la poblacidn migrante venezolana que se estima en 200mil personas E

DISTRIBUCION SOCIOECON OMICA DEL PERU

oo O O O

T
INGRESO ® '\(:I':SNT;, AL “"’$"\r
EROMEDC @u % de sus ingresos < IMETY,
NSEA S/12,660 62%
NSE B S/7,020 68%
NSE C s/3,970 75%
NSE D 5/2,480 80%
NSE E S$/1,300 87%

Fuente: Informe Estadistico Inmobiliario Setiembre 2020 - ASEI (Asociacion de Empresas Inmobiliarias

del Peru.

51.1.1.4 Evolucion de los ratios de compra de inmuebles

Segun la Asociacion de Desarrolladores Inmobiliarios (ADI PERU), en lo que
refiere a las ventas del rubro vivienda, clasificaron por tipologias: la Vivienda
Residencial (VR) ha mostrado una baja de 20.13%, respecto al mes anterior (junio
2020). Por otro lado, en lo concerniente a Vivienda Social (VS), se aprecia una subida
en 40.60% respecto al mes anterior. Y en relacion con techo propio (TP), este ha

aumentado considerablemente un 153.19% respecto al mes de junio.

Tabla 5.3. indices de Compra de Casas

Techo Propio Hasta S/ 107,000
Mi Vivienda De S/ 107,000 a S/ 427,600
Vivienda Residencial Mayor a S/ 427,600

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. 2019
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Figura 5.1. Ventas TP, VS & VR - Lima Metropolitana
Julio 2019 —Julio 2020

793

7196 682
675 746

692
592 674

Jul19  Ago.19  Set19 Oct19 Nov.19 Dic.19 Ene.20 Feb.20 Mar20 Abr.20 May.20 Jun20  Jul20

Ventas VR —Ventas MV —Venta TP

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

En lo que concierne a la rotacion por tipologia, la VR ha subido en 0.78% respecto
al mes anterior (junio 2020). A diferencia de la rotacion de VS que ha caido en 21.15%,
respecto al mes anterior. Con respecto a TP, esta ha caido proporcionalmente en
56.69%.

Dada la coyuntura, desde el mes de abril 2020, se puede apreciar un incremento en
la venta de las viviendas, siendo el mas representativo el mes de mayo 2020. Dado que
la rotacion implica los tres Gltimos meses.

Figura 5.2. Rotacion TP, VS & VR - Lima Metropolitana
Julio 2019 — Julio 2020
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.
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También se puede apreciar en esta figura que en el 2018 el nlimero de viviendas
con respecto a los edificios o departamentos llegaban a 622.7 millones y junto con el
crecimiento en el sector construccion este ratio contribuye al éxito del modelo.

Figura 5.3. Peri Urbano: Numero de Viviendas, segun tipo (2017 — 2018)
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.
5.1.1.2. Factores econdmicos
51121 Previsiones economicas

La economia peruana qued6 afectada por las medidas impuestas por el gobierno
durante la pandemia a nivel sanitario, social y econdmico, esto hizo que los sectores
principalmente hidrocarburos, construccion y vivienda se vieran estancados.

El rubro construccién y vivienda fue afectado en sus operaciones del afio anterior
2020 por dos condiciones principales: la emergencia nacional decretada para combatir
la covid-19 y la inestabilidad politica de acuerdo con el estudio de la Camara Peruana
de la Construccion (CAPECO, s.f.), factores que actualmente siguen impactando la
economia.

Pese a la inestabilidad, la economia peruana creceria 9,5% en el 2021 encabezando
los paises de la region, pero sin recuperar aun la caida del afio pasado, esto segun el
Instituto de Economia y Desarrollo Empresarial de la Camara de Comercio de Lima
(IEDEP).

Julio Velarde, presidente del BCR proyectd que el sector construccion creceria
17.4% en el 2021 debido al impulso del sector reconstruccion, los proyectos del Plan

Nacional de Infraestructura para la Competitividad y el estimulo de las obras sin
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finalizar; mientras que los empresarios consultados por la Cémara Peruana de la
Construccion (CAPECO, s.f.) creen para este afio, en una rapida recuperacion del sector
hasta alcanzar un crecimiento de 13.4%.

Figura 5.4. Periu: Evolucion mensual de la produccion de la actividad construccion 2006
—-2018
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Fuente: INEI-DTE
Elaboracion: MVCS-OGEI-Oficina de Estudios Estadisticos y Econdmicos
51.1.2.2 Renta nacional y evolucién

Se tiene la evolucion del PBI del sector construccion de los ultimos 4 afos, se
observa que periodos anteriores al COVID, la renta tenia una tendencia al alza con 5.4

millones de soles.

Figura 5.5. Producto Bruto Interno del Sector Construccion:
2005 -2018

(Millones de nuevos soles)
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Fuente: INEI-Direccion Nacional de Cuentas Nacionales
Elaboracion: MVCS-OGEI-Oficina de Estudios Estadisticos y Econdmicos
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Por ultimo, encontramos que las distribuciones de las actividades edificadoras en

Pert hasta el 2018, tenian su principal motor en las viviendas, més del 60% de areas

para construccion estaban destinados a ser viviendas donde justamente est4 el mercado

objetivo del proyecto

Tabla 5.4. Distribucion de actividades edificatorias, Ene 2014 — Dic 2018

Destitio 2014 2015 2016 2017 2018
Area(m?)[(%) ||Area(m?)|(%) ||Area(m?) [(%) ||Area(m?)|[(%) ||Area(m?) (%)

Total 6975,389 100% 6035,784 100% 5344,994 100% 4903,20 100% 6277,572 100%
Viviendas 4735,363 68% 3777,15 63% 3474,791 65% 3394,055 69% 3851,821 61%
"°°ales, 158,401 2% 114,104 2% 143,728 3% 97,584 2% 281,422 4%
Comerciales

Oficinas 1087,475 16% 899,161 15% 499,502 9% 430,584 9% 347,188 6%
Otros 994,150 14% 1245,365 20% 1226,973 23% 980,977 20% 1797,14 29%

Fuente: Camara Peruana de la Construccion (CAPECO, s.f.)
Elaboracion: MVCS-OGEI-Oficina de Estudios Estadisticos y Econémicos

Figura 5.6. Lima Metropolitana y Callao, Distribucion de la actividad edificatoria 2014
—2018
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Fuente: Camara Peruana de la Construccion (CAPECO, s.f.)
Elaboracion: MVCS-OGEI-Oficina de Estudios Estadisticos y Economicos

5.11.23

Renta per cépita

2017

2018

El PBI per cépita estaba en alza al termino del 2019 lo que se pronostica, que en el

2021 se tenga un crecimiento del 7.3% del ltimo afio segun el FMI.
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Figura 5.7. PBI per capita: en USS y en USS$ internacionales (PPA)
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Fuente: Fondo Monetario Internacional y BCRP.

51124 Producto Bruto Interno y analisis del sector construccion
De acuerdo el INEI, el PBI se redujo en el I y II trimestre del afio 2020 debido a la
pandemia del COVID-19; sin embargo, lo que se espera es un efecto rebote a medida

que las actividades econdmicas retornen a la normalidad.

Figura 5.8. Producto Bruto Interno y Demanda Interna, 2008-1 — 2020-111
(Variacion porcentual del indice de volumen fisico respecto al mismo periodo del afio anterior)
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

Respecto al analisis en el sector construccion en el tercer trimestre de 2020, el valor
agregado bruto del sector cayd en -4.8% respecto al periodo anterior, debido a la

paralizacion de obras tanto publicas como privadas.

57



51.1.25 Produccidn de la industria constructora y evolucion

Respecto a la evolucion del sector construccion, la fase prepandemia mostraba tendencia
positiva. El sector sera el motor de la economia en este afio, ademads, se conoce de un
aumento interesante en la publicacion de concursos publicos y concursos privados con el
objetivo de reducir la brecha de infraestructura del pais. Existen instituciones de atencion
sanitaria, colegios, viviendas o programas nacionales, programas alternativos de Mi
Vivienda que promueven intensamente el avance del sector Vivienda en todo el

continente. En la siguiente figura se puede identificar dicha evolucion.

Figura 5.9. Construccién 2008 T — 2020 III
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Fuente: Instituto nacional de estadistica e informatica
5.1.1.3. Factores politicos

Cabe resaltar que este es un afno de elecciones, en menos de cinco afios tuvimos
cuatro presidentes debido a actos de corrupcion y por falta de ética (como el ultimo
caso), debido a la compra de vacunas y la aplicacion de estas, todo ello y frente a la
cuarentena del mes de febrero, es un escenario que genera incertidumbre a los
inversionistas extranjeros.

Por otro lado, el Estado invirtid en el programa que estructur6 para generar
reactivacion en los distintos sectores. Arranca Perii proyecté una inversion publica
alrededor de 3,268 millones de soles publicado en el proyecto de Ley del Presupuesto
Publico 2021 por el MEF, que serian asignados en los sectores como transporte,
vivienda, agricultura y trabajo. El sector vivienda planifico la construccion de mas de

20,000 hogares, ascendiendo una inversion publica de 893.6 millones de soles. También
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se esta proyectando 14 obras de Sedapal y 8 proyectos del Programa Nacional de

Saneamiento Urbano (PNSU).

Por otro lado, de acuerdo con el Compendio Estadistico 2019, los créditos
hipotecarios en el sector privado tienen una tendencia en aumento segun el cuadro solo
en el 2018 ascendio6 a 34,326 millos de soles siendo un 24% de variacion frente al afio
2014. Aumentando la posibilidad que restableciendo el sector construccidon con los
esfuerzos del Estado contribuiran al éxito del negocio.

La politica fiscal también contribuye, en el Gobierno de Vizcarra se establecieron
las siguientes metas mas resaltantes, segun CAPECO (s.f.):

e Implementar un programa nacional de financiamiento para asegurar la continuidad
de obras para vivienda social cuyo valor asciende a S/ 600 millones.

e Aumentar los montos de los subsidios de los programas nacionales en 60% en los
siguientes dos afios y desplegar un seguro (con un tiempo limitado) para aplazar el
pago de mensualidades en caso de desempleo o caida de ingresos, para estimular a
que las familias no aplacen la voluntad de comprar un inmueble.

e Retomar la ejecucion de 45 obras Techo Propio (que cuenta con el 70% de la oferta
actual del programa) por la suspension de la liquidacion de Financiera TFC, a través

de la implementacion de fideicomisos que permitan sacar adelante estos proyectos.

Figura 5.10. Tendencia de Créditos Hipotecarios Sector Privado

Tendencia Crédito Hipotecarios Sector Privado
40.000
35.000

30.000 e —
25.000
20.000
15.000
10.000
5.000

2014 2015 2016 2017 2018

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

59



Tabla 5.5. Créditos Privados Otorgados, segiin meses, Ene 2014 — Dic 2018

Vies 2014 2015 2016 2017 2018

N2 Créditos | N2 Créditos | N2 Créditos | N2 Créditos | N2 Créditos

Total 27,625 27,629 26,341 30,085 34,326
Enero 2,003 1,932 1,702 2,065 2,312
Febrero 2,041 2,036 1,944 2,272 2,750
Marzo 2,574 2,588 2,360 2,488 2,932
Abril 2,196 2,291 2,049 2,164 2,969
Mayo 2,078 2,388 1,995 2,530 3,396
Junio 2,596 2,278 2,159 2,584 2,921
Julio 2,234 2,111 1,953 2,575 2,811
Agosto 2,160 2,320 2,165 2,465 2,780
Setiembre 2,63 2,875 2,680 2,920 3,043
Octubre 2,470 2,144 2,562 2,673 2,876
Noviembre 2,319 2,191 2,069 2,668 2,794
Diciembre 2,324 2,475 2,703 2,681 2,742

Fuente: Superintendencia de Banca y Seguros
Elaboracion: MVCS-OGEI-Oficina de Estudios Estadisticos y Economicos

Alineado con lo comentado lineas arriba y para finalizar se presenta la siguiente
figura en relacion con los créditos otorgados por Estado mediante el Fondo Mi
Vivienda, donde en el 2018 se tuvo un total de 7,941 millones de soles otorgados
generando la misma tendencia positiva para el impacto positivo a la compra de edificios

multifamiliares lo cual beneficia al plan de negocio propuesto.

Figura 5.11. Peru: Créditos otorgados por el FMV 2006 - 2018

Fuente: Fondo Mi Vivienda
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Concluyendo sobre estos datos estadisticos y proyecciones frente al afio 2021 la
economia del Pert tendra un crecimiento incentivado por la demanda de inmuebles que
creceria 2 puntos porcentuales segin el BCRP y a la vez por la vacunacion frente a la
emergencia sanitaria del pais. La conexion con el negocio planteado es que dichos datos
estadisticos son factores para tomar en cuenta para revisar la viabilidad del plan dentro

de la coyuntura actual.

51.14. Factores tecnoldgicos

Para el tratamiento de reuso de agua existen varias tecnologias desde la mas simples
hasta la méas complejas esto dependerd de la calidad de agua que se requiere y el
proposito de uso. Para el plan de negocios el equipo ha evaluado obtener agua tratada
que serd utilizada en el riego de areas verdes en el caso de multifamiliares y recirculacion
de agua en las torres de enfriamiento para el caso de los edificios prime. Es por eso por

lo que a continuacion se hace una breve descripcion de las tecnologias que hoy existen:

51141 Avances tecnoldgicos del tratamiento de agua
a) Oxidacion avanzada

La oxidacion avanzada es un proceso donde se utiliza radical hidroxilo (radicales
OH) como oxidante. La caracteristica principal de los radicales es la presencia de un
electron libre tnico en lugar dos electrones. Esto se expresa con un punto en la formula
(OH). Este electron brinda al radical OH su gran reactividad. Los radicales OH son
entidades oxidantes poderosas que son capaces de oxidar casi cualquier sustancia
organica. Este tipo de proceso es uno de los méas compactos del mercado por lo que para
el tratamiento de un caudal de 2000 litros por hora se utiliza aproximadamente 8 metros
cuadrados de area para su operacion.

Dentro de los distintos tipos de oxidantes usados para procesar las aguas residuales
no domésticas, se pasan a detallar los siguientes:
El ozono: El ozono es una de las sustancias mas oxidantes para la eliminacion de
sustancias quimicas ademas del oxigeno puro y el aire, superando al cloro; se ha usado
durante mucho tiempo como oxidante y desinfectante para el procesamiento de aguas.
El proceso de la ozonizacion se realiza después de un paso por filtro de arena para

eliminar algunos componentes de las aguas y asi pasar al tanque de contacto donde se
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le agrega ozono y posterior a este pasa por otro filtro para destruir las particulas
sobrantes luego de la oxidacion.

Peréxido de hidrogeno: El peroxido de hidrégeno es un oxidante usado por varios afios
para el tratamiento de efluentes industriales, principalmente remueve la materia

organica.

b) Electrocoagulacion

El proceso electroquimico para oxidar contaminantes organicos requiere la
utilizacion de energia eléctrica (2-20 A) para romper los enlaces de las moléculas. Este
proceso evita la introduccion de reactivos en la disolucion.

¢) Intercambio Iénico

El intercambio i6nico es un proceso de tratamiento de agua usado mayormente para
el ablandamiento o desmineralizacion del aguase basa en el proceso de intercambio
i6nico entre un so6lido (resina) y un liquido (agua). Los iones no deseados son
intercambiados por otros.

5.1.15. Factores Legales

Es importante sefialar los factores legales a considerarse como marco dentro del
presente Plan de Negocio;

Con respecto a la Ley N.° 29090, que regula las habilitaciones urbanas y de
edificaciones. El Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento, en el ambito de
su competencia, emite el Decreto Legislativo N° 1469, donde modifica la presente Ley,
dictando medidas que permitan dinamizar, reactivar y promover la economia nacional
que se ha visto afectada por el COVID-19, con la finalidad de dinamizar la actividad
inmobiliaria del sector construccion, agilizando la obtencion de licencias de habilitacion
urbana y edificacion.

Por otro lado, Lima Metropolitana cuenta con més de ocho millones de habitantes,
niamero que refleja la gran necesidad de viviendas para satisfacer esta demanda. Al
respecto, la mayor cantidad de la oferta y la venta de departamentos se concentra en
Lima Moderna.

En este contexto, la ciudad capital tiene mucho potencial de crecimiento vertical en
vivienda y hay empresas inmobiliarias que apuestan por esta evidente tendencia. En
varios distritos de la Lima Metropolitana se estan desarrollando proyectos residenciales

de mayor envergadura en numero de pisos y departamentos.
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La Ley N° 29033, Ley de creacion del Bono del Buen Pagador (BBP), como una de
las acciones de politica de acceso de la poblacion a la vivienda, con el objetivo de
incentivar y promover el cumplimiento oportuno de los pagos mensuales del crédito
MIVIVIENDA S.A. por medio de las empresas del sistema financiero.

El Bono MIVIVIENDA VERDE es un beneficio que da el Ministerio de Vivienda,
Construccion y Saneamiento (MVCS) a las personas que a través del Nuevo Crédito
MIVIVIENDA, adquieren un inmueble ecoamigable, que ayuda a reducir costos en agua
y luz.

Dinamiza el mercado inmobiliario e impulsa la adquisicion de viviendas ecologicas
que cumplen con los criterios de sostenibilidad como un mejor consumo del agua y la

eficiencia energética.

5.2.  Analisis del Microentorno

De acuerdo con el ultimo estudio de CAPECO (s.f.) para proyeccion al cierre del
ano 2021,

Bajo esa estructura, actualmente, existen tecnologias para procesar el agua de los

edificios y multifamiliares para su posterior reutilizacion.

5.2.1. Modelo de cinco fuerzas competitivas de Michael Porter
521.1. Empresas Competidoras Internacionales

En la actualidad existen empresas de gran envergadura enfocadas en desarrollar
sistemas que permitan tratar el agua. A nivel internacional, las principales se encuentran

las siguientes empresas, listadas en la Tabla 5.6.

Tabla 5.6. Cuadro comparativo entre compaiiias internacionales

- ] Ventaja Estrategia de q
Compaiiia Negocio Clave e sl Portafolio
competitiva Negocio
Industria
servicios de mejora Quimica,
. -, Enfoque en ;
Nalco Water del agua, la energia y Su segmentacion nichos Procesamiento
el aire de alimentos y
bebidas
. . Reciclajes
. Presencia en varias . &
Tratamiento de agua ‘o . ., industriales,
Suez . sedes América Diferenciacion 1
y residuos . recurso hidrico
Latina .
para agricultura
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) Tratamiento de
Segmentacion en

16 i > . Enfoque en agua,
Veolia Gestién de residuos, y | gegtion de residuo y o4 tratamiento de
gestion de energia enereia nichos 1
g energia

Nalco Water: Compaiia de Ecolab, que entrega soluciones novedosas para el
procesamiento y administracion del agua, mejoras de procesos y control de
contaminantes.

Suez: Conocida compaifiia multinacional; con operaciones principales en el suministro
de agua, electricidad, gas natural y administracion de residuos.

Veolia: Empresa multinacional con actividades en tres areas principales de servicios que
tradicionalmente administran las autoridades: gestion del agua, residuos y energéticos.
Lipesa: Empresa de ChemTreat con sede en Colombia y operaciones en Brasil, Ecuador
y Pert. Se fund6 en 1980, Lipesa tiene una sélida reputacion como desarrollador de

innovadores productos y un modelo de ventas centrado en el cliente.
5.2.1.2. Empresas Competidoras Nacionales

A nivel nacional encontramos compaiiias que cuentan con tecnologia y estan

centrados en mercados medianos de diferentes segmentos, las principales son:
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Tabla 5.7. Cuadro comparativo entre compaiiias nacionales

. c Ventaja Estrategia de c
Compaiiia Negocio Clave 2 8l Portafolio
competitiva Negocio
Oftrece los
Proveedor de Qo
insumos quimicos quimicos como Producto para
Quimtia ara ol tregcami ento principal ventaja | Diferenciaciéon | acuicultura, pesca,
P f frente a otro farmacia
¢agua competidor
Sistemas de
Fabricacion de tratamiento para
GrandInvest equipos para Tecnologia italiana | Diferenciacion agro, industria
tratamiento de agua harina de pescado,
minera
Reparacion y . f Tratamiento de
NCH Peru suministros para Segmentamlon M En oque en agua, productos
. enfoque a nichos nichos T
tratamiento de agua quimicos

Quimtia: Empresa que distribuye productos quimicos para Latinoamérica, con
presencia en Brasil, Pert, Colombia y Argentina, donde estd ubicada su oficina
corporativa regional.

GrandInvest: Empresa especializada en procesamiento de aguas residuales
industriales, en todo lo relacionado con el proceso de separacion solido — liquido.
Mercantil: Empresa nacional proveedora de insumos quimicos. Cuenta con una
division de Aguas y Procesos.

NCH Perit: Empresa de origen alemén, en Pert tiene una division de tratamiento de
agua, y su principal mercado son los edificios Prime donde les brinda los servicios de
monitoreo y suministro de quimicos para las torres de enfriamiento.

Existen otras compafiias que atienden a pequefias industrias o estan especializadas
en una sola division, como 6smosis, torres de enfriamiento, calderos, clarificacion,
commodities, entre ellas se mencionan:

Accuaproduct: Compaiiia nacional, especializada en el tratamiento del agua y agua
residual a nivel industrial, comercial y residencial.

AQA quimica: Compafia peruana especializada en tratamientos quimicos y equipos
para el procesamiento de aguas industriales.

Hidroquimica Industrial: Compaiia nacional especializada en la elaboracion y
comercializacién de productos y equipos quimicos para el procesamiento de agua y

petréleo.
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5.2.1.3. Proveedores

Existen varios proveedores nacionales de servicios generales, sin embargo, se
encuentran enfocados en el mantenimiento de las bombas, tableros eléctricos, productos
quimicos, equipos de tratamiento, otros.

El modelo de negocio que planteamos integra todos estos servicios y facilita al
administrador del edificio tratar con un solo proveedor.
5.2.1.4. Productos sustitutos

Aquellos podrian afectar, sobre todo, en la etapa de mantenimiento, donde existen
distintas alternativas en la linea de quimicos, como los coagulantes, floculantes, anti
incrustantes, biocidas y desinfectantes para el procesamiento del agua, en las torres de
enfriamiento y los sistemas de tratamiento de aguas grises.
Coagulantes: Pueden ser de procedencia local, los mas comerciales son lo inorgénicos,
pueden ser el sulfato férrico, cloruro férrico, sulfato de aluminio y PAC, estos productos
podrian remplazar a la linea que estamos proponiendo que son organicos y mas
especializados.
Floculantes: Al igual que los coagulantes, existen diferentes tipos de floculantes,
depende de la carga (anidnica, catidnica o neutra) y su peso molecular (bajo, medio,
alto).
Antiincrustantes: Estos productos usados para el tratamiento de las torres de
enfriamiento, pueden ser nacionales (de bajo costo) y remplazar a nuestros.
Biocidas: Al igual que los antiincrustantes, existen productos de fabricacion local (de

bajo costo) que podrian remplazar a los biocidas propuestos en el modelo de negocio.
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Tabla 5.8. Las Fuerzas del Mercado

Evaluacion Conclusion
Variables Y intensidad. Amenaza]| <Amenaza Oportunidad >
1 Ritmo de crecimiento del sector | 5 NO m
INTENSIDAD | 2 Miimero y equiibrio entre competidores . 4 NO
| 5| sarwas do sniida y adaptabilidad 3 NO
E 1 Baeras deentrada (4 NO
ENTRADA | 2 Reacddn dela competendia ([ a si
MUSVOSCOMPEIAOTS | - Facllicad Instatacldn 3 NO
3| N v procts [ 3 sl
PRODUCTOS 2 Mejor rendirmiento o prestadiones : 2 NO
_ il | 3 Mejor disefio 0 imagen [ 4 NO
n 1 Niimero dep e it o 2] NO
PROVEEDORES 2 Volumen compras dela emp 4 NO
_pwqmmg‘)dar | 3 Grado diferendiacidn del producto/servicio I 4 | No | I Y
H 1 Mimero dedientes ; 2 NO
CLUENTES 2 Fadlidad cambio de proveedor/producto | 4 NO
| POISTRIRNSICRN | Grado diferenciacicn del producto/sevido | 4 NO

Fuente: Elaboracion propia basado en las cinco Fuerzas de Michael Porter

Realizando el analisis del entorno y las fuerzas del mercado para el presente modelo
de negocio, se puede observar lo siguiente:
Intensidad.- el crecimiento del sector cumple un rol importante por ello se ha
considerado el valor de 5 en intensidad, identificandolo como oportunidad.
Entrada.- existe barreras de entrada que permiten que el negocio se encuentre en un
mercado con actores definidos.
Productos.- se ha identificado mediante el estudio de mercado que el precio el cliente
lo considera elevado y se esta colocando por este motivo una intensidad valor 3.
Proveedores.- el nimero de proveedores se encuentra limitado y tomando en cuenta la
proyeccion de compras se considera como una oportunidad.
Clientes.- Se brindara al cliente un valor agregado en el servicio y a precio competitivo

con ello sustentard una oportunidad para el cliente.
5.3. Modelo de la Cadena de Valor

En la siguiente tabla se muestra la cadena de valor para el modelo de negocio

propuesto:

67



La cadena de valor ayuda a revisar y analizar la propuesta del servicio; es
importante porque hace posible identificar el valor agregado que se ofrece al cliente
mediante el nuevo modelo de negocio. Revisando la siguiente tabla se logra graficar la
propuesta de negocio sobre equipos de tratamiento y mantenimiento de cuentas, a las
empresas administradoras brindandole una solucién sostenible y optima a través del
tiempo. Mientras que a las desarrolladoras, se brinda ademas el servicio de ingenieria,
suministro de equipos y finalmente el mantenimiento.

Figura 5.12. Cadena de Valor

EMPRESAS
DESARROLLADORAS Empresas

L ]
°®
Proyectistas @ o

. ® . .,
DcsculliENTu . SOLUCION
° mnmmmnes OPTIMA
‘ece”®
.
Emprasas +%e®e
Constructoras o
Empresas " 2
Administradoras f F} gl:;:::l:rnl:ﬂmy
Desarrollo de
© Ingenieria
INFRAFSTRUCTURA DE LA EMPRESA

Planificacidn, direccion y control de gestion

GESTION DE RECURSOS HUMANOS
Contratar a los ingenieros especialistas deacuerdo a la necesidad, asi como los técnicos y equipo comercial

DESARROLLO TECNOLOGICO

Implementacion de un sistema de ventas digital por medio de una pagina web que permita seleccionar los
equipos principales del sistema de tratamiento de agua.

COMPRAS
Gestiodn de proveedores de equipos y servicios nacionales e internacionales
Publicidad y Marketing

INGENIERIA LOGISTICA OPERACIONES MARKETING Y VENTAS SERVICIOS
Disefio del sistema  Adquisicion y Elaboracion del Fuerza deventas BOSTVENTA
detratamiento de almacenamiento pedido del cliente. ~ Promociones Atencion al cliente
agua,queincluyan  delos equipos y Integracion de los Publicidad en redes Seguimiento de
memorias, planos,  materiales equipos y sociales, revistas cuentas Resolucion
especificaciones solicitados de materiales Montaje especializadas, de quejas
técnicas. acuerdo al disefio y puesta en colegios de Encuestas

desarrollado en operacion del ingenieros, eventos, periodicas.

las fases de sistema de ferias.

ingenieria. tratamiento.

Fuente: Elaboracion propia basada en “Prospectiva y planificacion estratégica” de Godet.
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5.3.1. Propuesta de Valor
Se considera que la propuesta es relevante y existe un mercado porque en los
resultados del estudio de mercado realizado, se observa que los encuestados
reaccionaron positivamente a la alternativa propuesta frente a la de la competencia.
5.4. Evaluacion de Factores Externos: Matriz de Oportunidades y Amenazas-
5.4.1. Elaboracion de la Matriz EFE
Para determinar las fortalezas y debilidades del negocio, al igual que las amenazas

y oportunidades, se procede a analizar las matrices EFE y EFI.

Tabla 5.9. Matriz EFE
Oportunidades Evaluadion
Factores criticos % ponderacién | Evaluacién 1/4 Valor

1 Todas los edificios y multifamiliares usan agua 16.00% 40 0.64
2 Impulso del cuidado del agua a nivel intemacional 13.00% 30 0.39
2 Aparicién de nuevos mercados en zona sur de Lima 800% 20 0.24
4 Diversidad de proyectos inmobiliarios en diferentes sectores del Per 1000% 40 0.40
5 Fuerte reglamentacién en vertimiento de agua en los colectores de Sedapal 11.00% 40 0.44
Fortalezas 5800 2.11

Amenazas Evaluadon
1 Economia en recesién por el COVID-19 14.00% 30 0.42
2 Mercados atendidos parcialmente parados 10.00% 30 0.30
3 Posibilidad de desabastecimiento de inusmos 600% 30 0.18
4 Fuerte competencia a nivel nadonal 800% 20 0.16
) Aparicion de productos altemativo y baratos 400% 20 0.08
tal 10000 3.25

Fuente: Elaboracion propia basada en “Prospectiva y planificacion estratégica” de Godet.

1. Para el modelo del negocio de los edificios y multifamiliares es importante el uso
de agua, y bajo este enfoque, se considera como oportunidad ya que es donde se
propone el servicio ofrecido.

2. Mientras mas negocios inmobiliarios aparezcan, se tendra mayor oportunidad para
obtener un proyecto de tratamiento.

3. Existen regulaciones que restringen el vertimiento de aguas en Sedapal, lo que da
una oportunidad a que opten por el tratamiento de agua.

4. Actualmente el pais se encuentra en una coyuntura de recesion debido a la
emergencia sanitaria del Covid-19, lo que enfrenta a una amenaza por las obras

paralizadas o mayores requerimientos de protocolos para llevarlas a cabo, agregado al
estancamiento en las inversiones.

Tabla 5.10. Matriz EFI
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Matriz de Evaluacion de Factores Internos

Fortalezas

Conocimiento del sector 13.00% 40 0.52
Capacidad de adaptacion en mercados locales 10.00% 30 0.30
Estructura de organizacién acorde al negocio 15.00% 30 0.45
4 Personal tecnico especializado en tratamiento de agua 14.00% 30 0.42
Bajo costo de insumos guimices y equipes de dosificacion 12.00% 40 0.48
Y 217

Debilidades
Limitada capacidad para pronosticar 9.00% 20 0.18
Menor nimera en fuerza de ventas 13.00% 30 0.39
Alcance nacional limitado, concentrado en Lima 4.00% 20 0.08
i Financiamiento imitado 5.00% 40 0.20
Productos Quimicos Limitados 5.00% 20 0.10
3a2

Fuente: Elaboracion propia basada en “Prospectiva y planificacion estratégica” de Godet.

1. Como principal fortaleza se identifica conocimiento del sector puesto que se
contara con profesionales altamente capacitados y especializados en el rubro con
experiencias ya obtenidas a través de los afios.

2. La fortaleza también vendra por la capacidad de adaptacion a los mercados locales
lo que conlleva ofrecer un mejor precio a costos bajos por los insumos obtenidos.

3. Una de las principales debilidades seria la capacidad limitada para pronosticar y la

fuerza de ventas menor debido al reciente ingreso al mercado de la empresa.
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Tabla 5.11. Matriz FODA

D Debilidades F Fortalezas
1 Limitada capacidad para pronosticar 1 Conocimiento del sector

2 Menor nlimero en fuerza de ventas 2 Capacidad de adaptacién en mercados locales
3 Clientes limitados a Lima 3 EBstructura de organizacion acorde al mercado
4 Financiamiento limitado 4 Personal técnico especializado

5 Productos quimicos limitados 5 Senvcio de post-venta fuertemente capacitada

Economia en recesion por el COVID-19 Todos los edificios y multifamiliares usan agua
Mercados atendidos parcialmente parados
Posibilidad de desabastecimiento de inusmos

Fuerte competencia a nivel nacional con presencia

Impulso del cuidado del agua a nivel internacional
Aparicion de nuevos mercados en zonas de Lima
Diversidad de proyectos inmobiliarios

Fuerte reglamentacion en vertimiento de agua

A Amenazas (0] Oportunidades
1 1
2 2
3 3
4 4

Aparicion de productos alternativo y baratos

Fuente: Elaboracion propia basada en “Prospectiva y planificacion estratégica” de Godet

Para determinar la estrategia del modelo de negocio se tiene que determinar las
estrategias ofensivas, defensivas, reorientacion y supervivencia.

Segtin Hellbus, define como FODA cruzado al entrelazar las fortalezas con las
oportunidades y las amenazas con las debilidades generando estrategias. El objetivo de
desarrollar el presente cuadro es identificar estas estrategias para definir nuestro plan

de accidn considerando dichos escenarios.

Tabla 5.12. Estrategias FODA
Estrategias OFENSIVAS Estrategias DEFENSIVAS

1 Enfocamos en proyectos nuevos 1 Pareto para clasificar a los clientes claves

2  Aprovechar los proyectos de uso de agua 2 Alianzas con proyectistas y consultoras

3 Edficios con tarres de enfriamiento 3 Tener buena relaciones con socios claves

4 Multifamiliares que no tienen colectores 4 Plan de marketing digital agresivo

5 Iniciativa de TCOs en ahotro de agua 5 Crear y mantener valor con los clientes
Estrategias REORIENTACION Estrategias SUPERVIVENCIA

1 Incrementar la productividad en ventas 1 Informarse de los sectores afectados

2 Capturar cuentas de MMTT mensud 2 Aseaurar e stock de principales clientes

3 Establecer un chat de orientacion en la \eb 3 Enfocamos en los principales clientes

4 Organizar los proyectos por tamano 4 Afianzar dianzas y fiddizacion de clientes

5 Evaluacion de proyectos con bono verde 5 Pubicidad de productos principales

Fuente: Elaboracion propia basada en “Prospectiva y planificacion estratégica” de Godet.
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5.5. Estrategia
5.5.1. Objetivos de la Estrategia
55.1.1. Obijetivo estratégico general
La estrategia por tomar sera la ofensiva de liderazgo en costos, analizado en el estudio
de mercado y el FODA cruzado, donde el enfoque estd en los nuevos proyectos,
incluyendo el Costo Total de Operacion (TCO) en ahorro de agua. De esta forma, el
propodsito es ganar mercado rapidamente ofreciendo un precio dificil de igual por la
competencia actual.
55.1.2. Obijetivos estratégicos especificos
e Identificar la demanda potencial, el nimero de edificios y multifamiliares con este
tipo de sistemas para el plan de negocio propuesto como resultado de las encuestas
y las fuentes secundarias
e Desarrollar el plan comercial y plan operativo.
e Evaluar la viabilidad econémica.
e Desarrollar el analisis de riesgos.
5.5.2. Visiony Mision de la empresa
55.2.1. Vision
Ser lideres en el servicio de disefio, suministro y outsourcing de sistemas de
tratamiento de aguas para los edificios y multifamiliares brindando solucién y productos
de alta calidad en el mercado peruano.
55.2.2. Mision
Enfocarnos en nuestros clientes para ofrecerles los mejores servicios de sistema de
tratamiento de agua, con propuesta innovadora y a bajo costo operativo.
5.6. Factores Criticos de Exito
De acuerdo con la experiencia de uno de los integrantes del equipo, con mas de 16
afios de experiencia en tratamiento de agua los factores criticos de éxitos son.
e Cumplimiento en la entrega a tiempo.
e Entregar sistemas de calidad que cumplan con garantia solicitada por el cliente.
e Mantener el limite de presupuesto en los proyectos a fin de evitar sobrecostos.
e Servicio post venta destacado y diferenciado por el mantenimiento.
e Alianzas con los proveedores locales para contar con los insumos y repuestos a

menor costo.
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5.7.  Propuesta de modelo de negocio

El modelo de negocio se inicia identificando la necesidad del cliente, dependiendo
de la etapa del proyecto. Una vez identificada dicha necesidad se plantea la solucion, la
misma que puede ser un servicio de ingenieria, suministro de equipos u outsourcing.

Cada etapa tiene sus propios procedimientos, con los proyectos de ingenieria
sentamos las bases del negocio para el suministro de los equipos con la finalidad de
obtener cuentas mensuales donde se realice el servicio de outsourcing. Los servicios post
venta y optimizacion aseguran la fidelizacion del cliente y fortalecen la relacion para
futuras atenciones y/o nuevos desarrollos.

El modelo de negocio estd enfocado en dos clientes importantes, como son las
empresas desarrolladoras (inmobiliarias) y las empresas administradoras que pueden ser
privadas o la junta de propietarios de un condémino, residencia.

5.8.  Conclusiones del Capitulo

e El actual escenario dentro de la coyuntura de la pandemia en el pais se mantiene
aun incierta; sin embargo, el sector construccion y vivienda donde se estd apuntando
el plan de negocio tendrd un rebote en la economia del pais donde se aprovechara
para ingresar al mercado como nuevo competidor

e El know how que se mantiene como empresa debido a la experiencia crea
facilidades para generar éxito y rentabilidad en el negocio, obteniendo asi mejores
costos y por ende ofrecer mejor precio al cliente final.

e Los proveedores son un socio estratégico fundamental ya que al ser locales se podra
tener mayor facilidad de negociacion y a su vez contar con los repuestos a tiempo

y de buena calidad.

e La buena atencion impacta directamente al negocio por ello se propone un servicio
post venta diferenciado creando una solucion agil al cliente.

En los primeros afios se ha planteado una estrategia de liderazgo en costos,
sustentados en menores costes de insumos y bombas para el sistema de tratamiento de
agua, sin embargo, en el mediano plazo el giro es hacia una estrategia de diferenciacion.
Ello debido a que se entregaran soluciones mas complejas no solo de tratamiento de
agua, sino, en uso de energia para continuar reduciendo costes a largo de los clientes.
Los primeros afios serviran para fortalecer las relaciones y elegir adecuadamente a

cuales clientes atender.
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CAPITULO 6. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es la hoja de ruta donde se incluye aquello que se desea
conseguir (objetivos comerciales/marketing), como se va a hacer (plan de marketing),
con quiénes se va a buscar conseguirlos (clientes), y qué recursos se van a disponer para
dichos objetivos (presupuesto). Todo esto luego de un cuidadoso analisis interno
(fortalezas y debilidades) y externo (competidores y sustitutos, oportunidades y
amenazas)

En el apartado del Andlisis Estratégico, se ha definido la ventaja competitiva
(basada en el uso de insumos de calidad a menor costo que los del lider, como pilar que
sostiene la estrategia liderazgo en costos) y la propuesta de valor. Con base en esos
componentes y la estrategia de negocios (liderazgo en costos) se eligio atender las
necesidades de dos clientes especificos:

Empresas  desarrolladoras  (inmobiliarias), empresas administradoras
(profesionales o empiricas) y esto en consideracion de las fuentes secundarias (estudios
BBVA (2019), Colliers (2020) y ASEI (2020) que los sefialaban.

Dependiendo del cliente y la necesidad se entregara la solucion, la cualpuede ser
desde la ingenieria hasta el outsourcing.

Segun el estudio de mercado realizado por BBVA (2019), existe un mercado
potencial en el sector edificios prime que alcanza los S/. 4,5 millones de soles. Siguiendo
con el mismo estudio, el mercado de Lima (edificios y viviendas) segmentado por

necesidad de los clientes, alcanzaria un total de S/ 21MM.

Y esto explicado por lo siguiente, de los proyectos inmobiliarios en Lima que
representan S/. 10 mil millones, no todos los proyectos califican para implementar
sistemas de reuso de agua, siendo los principales segmentos Lima Moderna, Lima Top
y No Lima, los cuales podrian implementar sistemas de reiso de agua con un consumo
de agua promedio de 200 litros/habitante, un costo de inversion por vivienda de S/
15,840 y considerando un 3% de los proyectos desarrollados en Lima nos daria un

potencial de S/ 16.5 MM para la implementacion de sistemas de reuso de agua.
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Figura 6.1. Analisis del mercado actual

EMI AI_'}_IALI'SIS_DEL MERCADO - 1- MERCADO ACTUAL 2022
Estimacion 2022

Desarrolladoras 16,500,000 4,500,000
Administradoras 4,500,000

16,500,000

w Desarrolladoras ™ Administradoras w =4 ]

Fuente: Elaborado por los autores con base en el estudio del BBVA (2019)

Figura 6.2. Estimacion de ventas: 2022-2025

202 | %var | valor EMI GROUP ANALISIS DELMERCADO - 2- EVOLUCION PREVISIBLE 2021
Ingenieria 6.00% 795,000
Equipos 6.00% 4.7?0.000' Evolucion previsible
Mantenimiento 6.00% wzpuo' 2022
.Ouhoﬁl;cirq : 6.00% 1378000 Ingenleﬁa 6.0%
Bquipos  6.0%

Mantenimiento 6.0% 1
Ousourdng  6.0%

2023
Ingenieria  10.0%
Equipos  100%
| Martenimiento  10.0%
Ingenieria Ousourdng  100%
Equipos ! 2
Mantenimiento : 2024
Outsourcing Ingenierfa  12.07%

Eqipos  12.0%
Mantenimiento  12.0%
Ousourdng  120%

Mantenimiento 13.00% 1770828 2025
Qutsourcing 13.00% lBlﬂEB' Ingenieria  13.0%
| Equipos  130%
Martenimiento  13.0%
Outsourdng  130% ¥ = &

Fuente: Elaborado por los autores con base en el estudio del BBVA (2019)
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6.1. Objetivos
6.1.1. Objetivos cualitativos
- Lograr liderazgo entre las compaifiias nacionales de nuestro sector
- Promover el uso de tecnologias que faciliten la conservacion de los recursos
ambientales
6.1.2. Objetivos cuantitativos
Se plantean objetivos con un horizonte anual que se revisan semestralmente con
actualizacion de Rolling y seguimientos mensuales con actualizaciones del Forecast,
momento en el cual pueda ser ajustado (Outlook) segin comportamiento del mercado.
Numero de Proyectos adjudicados:
e Desarrolladoras : 1 proyecto / ano

e Administradoras : Entre 4 y 6 proyectos / afio

Ventas totales:
Primer afio: S/.108,000 - S/. 198,000
Quinto afio: S/.1,060,000 - S/. 1,250,000

6.2. Estrategia de Marketing: segmentacion, diferenciacion y posicionamiento

Segun Kotler y Armstrong (2017), la estrategia del marketing describe la forma con
la cual una compatfiia espera crear valor para el cliente y formar relaciones rentables a
largo plazo con los mismos para luego obtener valor para la compaiiia.

En ese sentido se utilizara la estrategia de segmentacion para dividir el mercado en
grupos de clientes con caracteristicas o comportamientos similares e identificables,
luego determinamos el mercado objetivo donde se encontrara el enfoque. El ;como? le
corresponde a la estrategia de diferenciacion, en nuestro caso la de liderazgo en costo,
la misma que sirve de base para la estrategia de posicionamiento, ;qué lugar deseamos

ocupar en la mente de los consumidores? Decidiendo asi lo que en realidad se busca.

6.3. Estrategia de segmentacion

Es un plan de acciones que nos permite agrupar a los potenciales clientes con base
en las distintas caracteristicas e intereses.

Con base en la informacion recabada por el estudio de mercado, se tienen los

siguientes criterios de segmentacion:
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1) Actividad: Administrador o Desarrollador
2) Geografico: Distritos de Lima donde se encuentran
3) Tipo de inmueble: Oficina o condominio multifamiliar
4) Valor del inmueble: Para el condominio los departamentos deben costar > US$
150,000.
5) Numero de inmuebles que maneja: En caso sea administrador
6) Status del proyecto: En caso sea desarrollador
Con esta informacion se han construido los perfiles de los clientes, dividiéndolos en
dos grandes grupos: desarrolladoras (empresas que realizan desarrollo inmobiliario) y
las administradoras (profesionales y empiricos).
Desarrolladoras en fase de proyecto: Aquellas compaiias que se encuentran
elaborando el proyecto a espera de aprobacion.

Tabla 6.1. Algunas Desarrolladores en fase proyecto

Cliente Servicio por ofrecer Estimado de venta

Cosapi Inmobiliaria Ingenieria, equipos, outsourcing S/ 90,000

Fuente: Elaboracion propia basado en la proyeccion venta por los servicios que pueden requerir
Desarrolladoras en fase de ejecucion: Aquellas compafias que ya aprobaron el

proyecto y se encuentran ejecutandolo.

Tabla 6.2. Algunos desarrolladores en fase ejecucion

Cliente Servicio por ofrecer Estimado de venta

Cosapi Equipos, outsourcing S/ 90,000

Fuente: Elaboracion propia basado en la proyeccion venta por los servicios que pueden requerir
Administradoras profesionales: Organizaciones que cuentan con profesionales para el
manejo de la administracion de los establecimientos (sean oficinas o multifamiliares).
Premium Lima: Aquellas administradoras que se encargan de los edificios en San
Isidro, Miraflores, San Borja, Santiago de Surco, Surquillo y Magdalena.

Los calculos se hicieron en funcion al costo del servicio outsourcing en edificios prime,

teniendo el primer afio un cliente (S/9,000 mensuales).

Tabla 6.3. Administradoras profesionales premium (ubicacion)

Cliente (ubicacion) Servicio por ofrecer Estimado de venta

San Isidro, Miraflores, San Borja, Santiago de | Outsourcing S/ 108,000
Surco, Surquillo y Magdalena

Fuente: Elaboracion propia basado en la proyeccion venta por los servicios que pueden requerir
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Tabla 6.4. Administradoras profesionales (ubicacion)

Cliente Servicio por ofrecer Estimado de venta
Puesta de Sol Outsourcing S/ 43,200
Real Club de Lima Outsourcing S/ 43,200

Fuente: Elaboracion propia basado en la proyeccion venta por los servicios que pueden requerir
Administradoras empiricas: Organizaciones que de manera practica lleva la

administracion del establecimiento, pueden ser junta vecinal o similar.

Tabla 6.5. Algunas Administradoras empiricas (ubicacion)

Cliente Servicio por ofrecer Estimado de venta
Junta de Condominio Surco Outsourcing S/ 38,800
Junta Condominio Miraflores | Outsourcing S/ 38,800

Fuente: Elaboracion propia basado en la proyeccion venta por los servicios que pueden requerir

6.4. Estrategia de diferenciacion

Seglin el presente analisis la estrategia genérica de liderazgo en costos sera la que
permita la diferenciacion respecto a la competencia. Esta estrategia descansa en los
menores costos por los insumos necesarios para el tratamiento del agua, asi como, las
bombas de origen americano que son mas baratas en relacion con las usadas por la
competencia.

Y como ocurre con el posicionamiento, el apoyo serd en los vendedores para
implementar esta diferenciacion. Las visitas que realicen los vendedores serviran para
que los clientes conozcan las soluciones mas adecuadas y econdmicas para sus distintas
necesidades.

Ademas, la estrategia CRM (Customer Relationship Management) contribuye al
proceso de diferenciacion porque los clientes seran atendidos constantemente antes,
durante y postventa. En cada fase de esta utilizaremos el diferencial “precios
competitivos” vs la competencia para continuar con la diferenciacion y posicionamiento.
6.5. Estrategia de posicionamiento

En consonancia con lo afirmado por Kotler y Armstrong (2017), se ha elaborado el
posicionamiento desde la diferenciacion, por lo que la compaiiia se va s distinguir del
resto por ofrecer el menor costo para implementar y mantener un sistema de tratamiento
y reuso de agua con un grado de calidad similar a la competencia.

Por tal razon, se busca posicionarse en el Top of mind del cliente como

“especialistas en el tratamiento y retuso de agua para sus instalaciones al costo justo”.
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Soportados en el convencimiento de entregar de soluciones a un menor costo (el ahorro

viene por los menores costes en insumos y bombas) y el buen servicio prestado.

Este proceso se abordara mediante la comunicacion de los beneficios de la marca,

para ellos realizaran las siguientes acciones:

Los vendedores iniciaran las visitas al campo, encontrando a los clientes ya
identificados para plantearles las soluciones que ellos necesiten, resaltando la
ventaja del servicio y del costo competitivo.

La pagina web de la compafiia presentaré los servicios que se ofrecer en un orden
de calidad y costo, encontrando un balance para cada cliente, en ella el cliente podra
navegar y revisar lo que se ofrece, ademas de solicitar la cotizacion a lo que busca
y el contacto inmediato para recibir una llamada, hacer un envio de WhatsApp o
solicitar una visita para aclarar dudas. Se contintia haciendo hincapié del buen
servicio y costo competitivo.

Las presentaciones en los eventos de CAPECO y demas ferias a realizarse, son de
caracter obligatorio, en ellas en el stand se enfocardn las soluciones que se ofrecen
y resaltara que los costos son competitivos.

Promocion en las principales publicaciones de construcciéon como Construccion e

industria o Construir Peru.

Con estas acciones se plantea ingresar a la mente de los clientes y contar con una

posicion ventajosa versus la competencia. Especialistas en lo que hacemos al precio

mas competitivo.

Finalmente, en este punto cabe destacar que el posicionamiento es algo que se va a

construir con el tiempo y las experiencias que los clientes tengan con las atenciones

ofrecidas. La estrategia CRM en este punto, sera vital para reforzar la relacién con el

cliente y martillar atin mas la propuesta de valor “los especialistas al costo mas

competitivo”.
Tabla 6.6. Ventaja competitiva vs la principal competencia
Concepto Grupo 5 SAC NCH
Costo relativo 60% 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Se ha tomado de referencia a la empresa lider en el mercado outsourcing de
edificios prime, en el que la compafiia puede ofrecer el mismo servicio a un costo de
aproximadamente el 60% de la competencia.

6.6. Estrategias funcionales
6.6.1. Producto

Nuestro producto se enmarca en los criterios de proyecto en lo que se refiere a los
desarrolladores. Aunque también podemos ofrecérselos a los administradores como
recambio de equipo para tratamiento de agua.

Nuestro producto se diferencia con respecto al outsourcing en el sistema de
monitoreo que proveemos que utiliza bombas de origen americano € insumos mas
econdmicos en comparacion de la competencia que los trae de Alemania (a mayor
costo).

Ahora bien, por tratarse de un proyecto (ingenieria), tiene un alcance definido para
el tratamiento y reuso de agua en condiciones determinadas.

Cabe destacar que, el “proyecto” lo enfocaremos de acuerdo con el perfil cliente:

Tabla 6.7. Propuesta de solucién
Perfil del cliente Solucién propuesta
Desarrollador fase de proyecto Propuesta de proyecto
Desarrollador fase de ejecucién  |Propuesta de proyecto
Propuesta de proyecto
Qutsourcing
Propuesta de proyecto
Outsourcing

Administrador profesional

Administrador empirico

Fuente: Elaboracion propia

a) Desarrollodelngenieria:

Entregables (caracteristicas del servicio):
- Memorias de Calculo
- Memorias descriptivas
- Planos Generales
- Planos por Especialidad
- Metrados y Costos
- Cronograma de ejecucion

b) Egquipodetratamiento:
PTAG (Planta de tratamiento de Aguas Grises):

80



Caracteristicas (calculado para un condominio de 100 viviendas):
- Equipo compacto (Area de ocupacion 30 m?)
- Completamente automatizado
- Nivel de operacion basico
- Bajo costo de energia
- Bajo costo de mantenimiento
- Bajo costo de operacion
c) ServiciodeQutsourcing: Caracteristicas del servicio:
- Mantenimiento preventivo
- Mantenimiento correctivo
- Suministro de productos quimicos y consumibles

- Monitoreo mensual del tratamiento quimico

6.6.2. Proceso de entrega

En la Figura 6.3 se aprecia el flujo del proceso de entrega del servicio.

Figura 6.3. Flujo del proceso de entrega

Fuente: Elaboracion autores de esta tesis, basado en los perfiles desarrollados y el modelo de negocio.

Los pasos para el proceso de entrega son:

a) Se visita al cliente, se descubre sus necesidades o se recibe su solicitud.
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b) Los vendedores / ingenieros empiezan a formular posibles soluciones desde la mas
econdmica hasta la de mayor valor.
c) Las posibles soluciones son presentadas al cliente para la eleccion e
implementacion de esta.
d) Posterior a la puesta en marcha de la solucion, el vendedor realiza la visita para
comprobar el funcionamiento del equipo, sistema o accesorio.
6.6.3. Precioy otros costos para el usuario
En esta seccion establecemos una lista de precios para equipos estandares que son
fabricados para determinadas calidades de aguas y tamafio de usuarios. Cada proyecto
es diferente y tienes diversos parametros de disefio.
El periodo de pago para el desarrollo de un proyecto se estable de la siguiente
manera:
e Aprobacion del proyecto 10% del total pactado
e Desarrollo de Ingenieria 15% del total pactado
e Suministro de Equipos 60% del total pactado

e Montaje y puesta en marcha 15% del total pactado

Tabla 6.8. Precio de productos

PRODUCTO PRECIO
Desarrollo de Ingenieria Ingenieria Basica: S/45,000
Ingenieria Detalle: S/ 70,000 - 120,000
Equipo de tratamiento S/ 450,000 - S/ 850,000
Servicio de Outsourcing S/2,500 — 6,500 (mensual)

Fuente: Elaboracion propia.

6.6.4. Plaza

Canales: Los clientes tendran contacto con el servicio por cuatro medios:
telefébnicamente, llamando a una central; personalmente, asistiendo a la oficina; via web
o por contacto directo con nuestra fuerza de ventas. Ferias, expo agua, conferencias.
Cobertura: En primera instancia el alcance serd la zona de Lima Centro y Sur,
paulatinamente el resto de Lima.

Ubicaciones: Una oficina en Lima.

Logistica: Taller de maquila y armado en Lima.
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6.6.5. Promocion
Por encontrarnos en un mercado tipo Business to Business se requiere del contacto

directo con el cliente para obtener la confianza del cliente, de tal forma que, iniciaremos

la etapa de promocion en dos fases:

1) Visita presencial: En la que el personal de fuerza de ventas toma contacto con el
cliente, y presenta las soluciones y ventajas que brinda la compaiia diferenciandose
de los otros competidores.

2) Relacionamiento: Posterior a las visitas presenciales por parte de nuestros
vendedores-especialistas se establecen las ventas de aquellos servicios y/o

productos que requieran los clientes.

También se realizard publicidad mediante el canal digital: mailing, pagina web

propia y en revistas de construccion.

Tabla 6.9. Perfil/Tipo de publicidad y objetivos

Perfil del cliente [Tipo de publicidad Objetivos
1) Distinguir nuestra propuesta en términos

Desarrollador fase . de costo.
Presencial . .
de proyecto 2) Posicionar la marca como especialista en
nuestro campo.

1) Distinguir nuestra propuesta términos de

Desarrollador fase . costo.
. L, Presencial . .
de ejecucion 2) Posicionar la marca como especialista en
nuestro campo.
Administrador Presencial 1) Demostrar el ahorro de agua que se
profesional Mailing consigue con la implementacion del
L 1) Demostrar el ahorro de agua (y dinero)
Administrador - . . .
.. Mailing que se consigue con la implementacion del
empirico .
sistema.

Fuente: Elaboracion propia basado en los perfiles desarrollados y el modelo de negocio.

6.6.6. Personal
Se proyecta contar con tres vendedores en el mediano plazo (3-5 afios). Al principio
un so6lo vendedor para Lima Centro y Lima Sur. Este tendria un sueldo fijo y uno

variable por comisiones.
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6.6.7. Estrategias relacionales
Se implementara la estrategia de relacion con el cliente basados en el siguiente
modelo:

Figura 6.4. Modelo CRM

Personalizar

- relacion con
Identificar - ‘ ' f | cada clferite
Localizar y I a partir de
contactar por lo ‘ L\t lo aprendido

menos a los Diferenciar —~— ;

principales clientes en L
clientes términos ‘ l
de valory Interactuar

necesidades con clientes de

manera efectiva
y eficiente

Fuente: Elaboracion propia, basado en la clase de MBA, Profesor de MKT MBA ESAN Otto Regalado
Pezua.

Lo destacable de este modelo es que permite trazar un camino para generar fuertes
lazos e interacciones con el cliente, lo que hace alcanzable la construccion de una
relacion con este, una relacion duradera. El foco del modelo para nuestra propuesta la
tiene el “Personalizar” debido a que cada proyecto se tratard de manera independiente

y se buscara la entrega de una solucion “a medida”.

Identificar: En esta seccion se elaborara una relacion de los principales clientes con los
que, luego de la investigacion de mercado, se ha decidido atender a clientes que
mostraron mayor interés por la propuesta y quienes se encontraban insatisfechos por el

servicio recibido a la fecha por los competidores:
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Tabla 6.10. Cliente/Tipo

CLIENTE

TIPO

Puesta del Sol

Administradora

Real Club de Lima

Administradora

Club Las Palmas

Administradora

Club Sol y Mar

Administradora

Lima Marina Club

Administradora

Actual inmobiliaria

Administradora

Casaideal Desarrollador inmobiliario
Edifica Desarrollador inmobiliario
Lider Desarrollador inmobiliario
Senda Desarrollador inmobiliario
COSAPI Desarrollador inmobiliario
Albamar Desarrollador inmobiliario

Fuente: Elaboracion propia basado en el tipo de actividad que realiza la empresa.
Diferenciar: En esta seccion explicamos cual es el valor de nuestra propuesta,

distinguiéndola por cada tipo de cliente potencial:

Tabla 6.11. Cliente/; qué buscan?

CLIENTE équé buscan?

Menor consumo de agua

Mejora del medio ambiente

Menor consumo de agua

Mejora del medio ambiente

Acceso al bono verde

Mayor atractivo para su cliente por
menor consumo de agua

Facilidad para obtener el permiso de
la municipalidad

Puesta del Sol

Real Club de Lima

Belgica edificaciones

Acceso al bono verde

Mayor atractivo para su cliente por
Casaideal menor consumo de agua

Facilidad para obtener el permiso de

la municipalidad

Fuente: Elaboracion propia basado en qué necesidad podemos satisfacer segiin modelo de negocios.
Interactuar: Aqui se plantea la manera como la empresa se relacionara con los clientes

elegidos para la estrategia CRM, desde el primer contacto:

85



Tabla 6.12. Objetivo de las interacciones con los clientes

CLIENTE

Tipo de contacto

Seguimiento

Objetivo de las interacciones

Puesta del Sol

Entrevista presencial
con la administracién
responsable.

Telefénicamente
hasta una proxima
cita presencial

Conocer al cliente para saber que le
interesa mas de nuestra propuesta
de valor (las que aplican para
administraciones)

Real Club de Lima

Entrevista presencial
con la administracién
responsable.

Telefénicamente
hasta una préxima
cita presencial

Conocer al cliente para saber que le
interesa mas de nuestra propuesta
de valor (las que aplican para
administraciones)

Belgica edificaciones

Entrevista presencial
con el encargado del
proyecto.

Telefénicamente
hasta una préxima
cita presencial

Conocer al cliente para saber que le
interesa mds de nuestra propuesta
de valor (las que aplican para
inmobiliarias)

Casaideal

Entrevista presencial
con el encargado del
proyecto.

Telefénicamente
hasta una préxima
cita presencial

Conocer al cliente para saber que le
interesa mas de nuestra propuesta
de valor (las que aplican para
inmobiliarias)

Fuente: Elaboracion propia basado en el perfil del contacto desarrollado por los integrantes.

Ademads, se realizaran las interacciones necesarias por WhatsApp, correo

electronico y cualquier otra modalidad que se presente en el momento. El objetivo de
cada interaccion debe ser especifico, ya sea para aclarar alguna inquietud por parte del
cliente o para proponer una mejora por parte de la compaiia.
Personalizar: En esta seccion y luego de recabada la informacion con las entrevistas
anteriores, nos disponemos
a entregarle una propuesta de valor “a medida”.

Tabla 6.13. Personalizacion de los clientes por preocupaciones e intereses

CLIENTE Preocupaciones Intereses Propuesta de valor

Puesta del Sol

Real Club de Lima

Belgica edificaciones

Casaideal

Fuente: Elaboracion propia basado en el perfil del contacto desarrollado por los integrantes.
6.7. Presupuesto de Marketing

Existen distintos métodos para fijar la inversion en publicidad, para la compaiiia se
utilizard método costeable, el cual determina el presupuesto de promocidon con base en

el criterio de la alta direccion.
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Tabla 6.14. Presupuesto de marketing

Objetivo Variable Estrategia Acciones Indicador Responsabl Monto
e
-Desarrollo y | -Trafico en
mantenimiento de | web S/.2,000
la pagina Web.
Alcanzar Posicionar | -Presencia en -Ntmero de
ventas entre la marca en | revistas digitales | revistas Jefe de MKT | S/. 1,000
S/ 108,000 y | Promocion | el mercado | - Contratar con suscritas y Ventas
S/ 198,000 Google (para - Orden de
primer afio Marketing aparecer entre las | aparicion en S/. 6,000
Relacional primeras el buscador
busquedas)
-Identificar -Numero de
tendencias | -Ferias (4)* ferias S/.1,000
-Captar asistidas. Jefe de MKT
clientes - Numero y Ventas
-Vendedores: 1 de S/. 10,000
vendedores
TOTAL (afio 1) S/. 20,000

Fuente: Elaboracion propia basados en los objetivos a alcanzar y los costos promedios de las ferias y
costo promedio de las revistas. Los integrantes participaron de una feria como espectadores.

6.8. Indicadores de control y otras métricas

Tabla 6.15. Indicadores de gestion

Indicador Medicion Esperado
Mailing Cantidad de emails abiertos/# enviados 60%
Trafico en web Numero visitas / mes 300
Indice de satisfaccion Encuesta satisfaccion >90%

Fuente: Elaboracion propia basado en estimacion acorde al mercado de trafico en linea.

6.9. Conclusiones del Capitulo

El posicionamiento de la empresa inicia con una clara diferenciacion del resto de

la competencia. Se busca ser percibidos como los especialistas en soluciones para

el tratamiento de agua al precio mas competitivo.

La estrategia se centrard los primeros afos en atender la demanda de outsourcing

de edificios prime. Un vendedor se encargara de todas las cuentas de Lima prime

ademas de iniciar la gira por Lima Sur.

Cada visita y contacto de los vendedores reforzara la percepcion de especialistas,

de igual forma la estrategia CRM garantiza no s6lo esa percepcion sino la

satisfaccion del cliente que sera medida por encuestas de satisfaccion.

Por tratarse de un mercado B2B el centro del marketing se encuentra en las

relaciones que los vendedores construyan, mantengan y refuercen con los clientes.
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CAPITULO 7. PLAN DE OPERACIONES

Para poder cumplir con las metas propuestas por el area de Marketing en los
siguientes afios, se ha realizado un plan de operaciones que garantice el cumplimiento
idoneo de implementacion de los proyectos y las operaciones de mantenimiento para las
empresas, esto permitira entregar un correcto servicio para la satisfaccion de los clientes.

Tanto las empresas desarrolladoras como administradoras son parte fundamental
del modelo de negocio por lo que tener un plan comercial y operativo alineado a la
estrategia de negocio es fundamental para establecer una relaciéon de confianza que
permita integrar y entregar un mayor valor agregado.

El presente capitulo desarrolla la metodologia que se seguird para la
implementacion de los proyectos, asi como el plan de operaciones.

7.1.  Objetivo de la Gestion Operativa
El presente objetivo consiste en entregar el mayor valor al cliente a través de:

e Desarrollar una metodologia propia en los proyectos que permita optimizar las
implementaciones de tratamiento de agua, siguiendo las mejores practicas del
mercado.

e (Qarantizar la continuidad en las operaciones a través de profesionales altamente
calificados.

e Gestionar los proyectos para que cumplan el plazo definido con el cliente dentro
del alcance y costo determinado con la calidad definida en los requerimientos.

e Mejorar el servicio y los procesos de manera continua incorporando nuevas
tecnologias en el uso de tratamiento de aguas grises.

7.2.  Estrategias de la Gestion Operativa
Servicio de mantenimiento, que nos permitan tener un costo menor en al menos

30% respecto a nuestra competencia,

Se conseguird mantener un costo de operaciones dentro del margen aprovechando
el abastecimiento de insumos quimicos dentro del mercado peruano o de mercados mas
competitivos. Especificamente importando insumos y bombas de origen americano, las
que usa el lider del mercado, tienen procedencia alemana y no pueden traer de otro pais

(debido a una normativa de su casa matriz). El constante uso de nuevas tecnologias para
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mejorar nuestros servicios y poder diferenciarnos de nuestros competidores, dando
mayor valor a los clientes.
7.3. Marco estratégico de Operaciones

Se define a partir de la estrategia del negocio, por lo que se tienen dos aspectos
importantes que definiran los procesos, como son las implementaciones de los proyectos
que abarca el disefio e ingenieria como el suministro de los equipos y por otro lado el
servicio de outsourcing que comprender la operacién y mantenimiento de los servicios
ya instalados.
7.4. Implementacion del Proyecto
7.4.1. Obijetivo del Proyecto

El propésito principal del proyecto consistira en disenar e implementar un sistema
de tratamiento de agua residual doméstica y acondicionar el sistema actual de
tratamiento de agua, que garantice la calidad agua para vertimiento y/o re-uso de acuerdo
con las leyes peruanas.
7.4.2. Enfoque por Fases

El proyecto tiene nueve fases, cada uno compuesto por procesos:

Figura 7.1. Fases del proyecto

Fases del Proyecto

1. Gerencia 2.Visita 3. Desarrollo de

del Proyecto Técnica Expediente Técnico

Fases del Proyecto

5.Montaje 6.Puesta 7.Capacitacion 8.Gestion

Mecénico y en de los de

Eléctrico Marcha Operadores Calidad

Fuente: Elaboracion autores de esta tesis, basado en el modelo de negocio.

7.4.3. Entregables del proyecto
e Plan de direccion del proyecto
e Informe Técnico de Vistita

e Expediente técnico (memorias, planos a detalle)
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e Documentos para tramites de permisos

e Equipamiento (PTARD)

e Manual de operacion y mantenimiento

e Dossier de Calidad

e Acta de entrega

7.4.4. Requerimiento de alto nivel

e Cumplimiento de la fabricacion y construccion de acuerdo con el disefo.

e Cumplimiento de los entregables y equipos en las fechas establecidas.

e No exceder del presupuesto asignado en mas 2%.

7.4.5. Premisasy Restricciones

Restricciones

e No exceder del 2% del presupuesto

e No exceder fecha de entrega de acuerdo con el cronograma aprobado

Supuestos

e Se recibio las especificaciones técnicas de los equipos a instalar.

e Se tiene los proveedores adecuados de los equipos y los contratistas que fabricaran
las estructuras metélicas.

e Se trabajaran en turnos de 8 horas c/u, seis dias a la semana.

7.4.6. Criterios de aceptacion

e Técnicos: Los materiales empleados deben tener certificados de calidad.

e De calidad: Se debe lograr un 95% de satisfaccion del cliente

e Administrativos: Todos los entregables deben ser aprobados por el Gerente y el
cliente

7.4.7. Enfoque de Trabajo
El modo de trabajo planificado para lograr el éxito del proyecto es de conocimiento

pleno del equipo, se tendra en cuenta el juicio de expertos y se debe cumplir a tiempo

con los entregables. Para seguir la ruta del proyecto se detalla a continuacién los pasos

que se deben dar:

e Reunidn permanente (semanales y cuando lo requiera la direccion del proyecto) de
los miembros del equipo.

e [ evantar actas de las reuniones con los acuerdos firmados.
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e Establecer las responsabilidades y roles del equipo, y los tiempos en que deben
estar los entregables.

e Realizar el seguimiento a la marcha del proyecto, presentando informes semanales.

e Al término del proyecto se realizard un informe de cierre y se entregaran los

archivos del proyecto y la base de las lecciones aprendidas.

7.4.8. Lista de Interesados (Stakeholders)
Tabla 7.1. Stakeholders (Grupos de Interés)

Rama ejecutiva

Nombre Cargo Departamento / Divisién (Vicepresidencia)
Inmobiliarias Gerente de proyecto  Proyecto
Lo ) Infraestructura/ Ingenieria
Disefiadores Arquitecto .
Proyectista
Empresas ) ) Ingenieria de Ejecucion y
Ingeniero Residente
constructoras Obra
Proveedores Gerente Logistico Logistica
L Gerente Desarrollo
Municipalidades Desarrollo Urbano
Urbano
Gerente de . .
Sedapal Unidad de Aguas Residuales

Vertimiento

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

7.4.9. Comunicacion entre los interesados (Stakeholders)

Tabla 7.2. Comunicacion entre los Stakeholders (Grupos de Interés)

Director del Proyecto: - Reporte Semana del proyecto

- Estado de avance del proyecto - Reporte Semanal de eficiencia del personal
- Productividad del personal - Informe gerencial mensual

- Cumplimiento de entregables - Reunion de directorio

- Requerimientos del proyecto
- Estado de la facturacién

Cliente: - Informe gerencial mensual
- Avance del proyecto - Comité gerencial mensual
- Cumplimiento de entregables

Comunidad: - Reunidn al inicio de obra

- Informar los trabajos a realizar - Reuniodn al finalizar la obra

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
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7.4.10. Estructura de Trabajo

Figura 7.2. Estructura del Trabajo
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Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

7.4.11. Organizacion del Proyecto
El proyecto esta organizado de la siguiente manera:
Comité:
- Cliente
- Gerente general
Empresa Responsable del proyecto:
Gerente de proyecto, funciones:
- Ayudar en la planeacion tedrica y presentacion de las obras encargadas por la
gerencia general de la compafiia para la necesaria aprobacion de la Junta Directiva.
- Conseguir, reunir, revisar y presentar la informacion requerida (técnica, operativa,
financiera, legal, de mercado, etc.) para el disefo de los proyectos autorizados y

presentar sugerencias a la Gerencia de Proyectos y Sistemas en base a la misma.
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- Ayudar en la creacion del Plan de Negocio de los proyectos de acuerdo con los
objetivos de tiempo y metas establecidas (técnicos, operativos y econdémicos), para
la aceptacion final de la gerencia general y Junta Directiva de la empresa, seglin sea
requerido.

Jefe de ingenieria, Funciones:

- QGuiar y controlar todas las etapas del desarrollo de la Ingenieria (factibilidad,
especificaciones, ingenieria basica y de detalle) de los proyectos del area o que se
requieran como soporte del area de Desarrollo de Negocios.

- Conducir y controlar los contratos de Ingenieria de Owner Engineer o la parte de
ingenieria de los contratos.

- Coordinar las actividades de su equipo de trabajo y de los contratistas a su cargo,
entre ellos y con las demas areas de Implementacion.

Jefe de construccion, Funciones:

- Quiar en la construccion del sistema de tratamiento.

- Coordinar con el Jefe de Ingenieria de acuerdo con el disefio la construccion del
sistema

- Verificar y generar pruebas de calidad post construccion.

Jefe de montaje, Funciones:

- Coordinar y verificar el montaje final del sistema de tratamiento de agua en la
instalacion.

- Generar pruebas de calidad dentro de la instalacion final.

Jefe de puesta en marcha, Funciones:

- Coordinar y gestionar la puesta en marcha del proyecto de sistema de tratamiento
de agua en cada instalacion.

- Generar pruebas post puesta en marcha

Ingeniero sanitario, Funciones:
- Disenar la infraestructura del sistema de tratamiento de agua para cada proyecto.
Ingeniero mecanico, Funcion:

- Disedar los equipos mecéanicos dentro del sistema de tratamiento de agua.

- Coordinar con los técnicos y operarios para dicho disefio se plasme en la
construccion del Sistema de tratamiento de agua.

Ingeniero civil, Funcion:

93



- Revisar los disefios de tratamiento de agua, asi como también la parte del sistema
mecanico
- Coordinar el buen montaje y puesta en marcha del proyecto en cada instalacion.

7.4.12. Estructura de la Organizacién OBS del Proyecto

Figura 7.3. Estructura de la Organizacion OBS del Proyecto
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Tecnico Mecanico | ‘ ‘

| T OPERARIO

OPERARIO OPERARIO

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

7.4.13.  Cronograma de Hitos
El cronograma de Hitos se encuentra desarrollado a detalle en el (Anexo 1), este
cronograma nos permitird conocer la fecha de entregables y su correspondiente

facturacion.

7.4.14. Cronograma de Gantt
El cronograma de Gantt se encuentra desarrollado en el (Anexo 2), este cronograma
nos permite conocer a detalle todas las actividades necesarias para completar cada

entregable.

7.4.15. Plan de Riegos

El plan de riesgos se encuentra desarrollado en el anexo (Anexo 3), a través de este
plan se podra determinar las respuestas a las diferentes contingencias que podrian ocurrir
dentro del proyecto; es necesario tener este plan para poder dar respuesta inmediata a

eventos no planificados dentro de nuestro cronograma Gantt.
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7.4.16. Control de procesos de montaje
Para iniciar las actividades se deben seguir los siguientes pasos:

e La fabricacion de las estructuras se inicia cuando se dispone de los planos revisados
y aprobados para montaje incluidos en el cronograma.

e El proceso de montaje se inicia cuando el jefe de produccioén cuenta con toda la
documentacién de respaldo de los equipos que seran parte del montaje. La
programacion sera necesitada de acuerdo al cronograma del proyecto.

e Ademas, se requiere la aprobacion del plan de Aseguramiento de calidad y la
designacion completa de las personas que asumiran las funciones establecidas.

Ejecucion de procesos
En la ejecucion de procesos de montaje a la fabricacion del proyecto, seran

homologados segun el codigo aplicable, indicando la seccion respectiva los cuales

deberan ser aprobados por EL CLIENTE y el responsable de aseguramiento de calidad

(QA/QC). En el caso de otros procedimientos, estos seran preparados por QA/QC y

contara con la revision de las areas y/o funciones afectadas, lo que daré la confiabilidad

para su correcta aplicacion.

7.4.17. Control de dispositivos de medicién y seguimiento

Los materiales y equipos que se usaran para el control e inspeccion, medicion,
verificacion y calibracion en caso de ser aplicables; deberan estar en condiciones
ambientales adecuadas para el almacenaje de equipos e instrumentos, que por su
precision lo requieran. Solo se trabajaran con los equipos que se encuentren dentro del
periodo de calibracion vigente. Todo equipo o instrumento mantendrd una tarjeta
historial, ademas de una identificacion de su estado operacional en cuanto a calibracion

vigente.

Se procedera a ejecutar los ensayos y las inspecciones de acuerdo con el plan
determinado en los puntos de inspeccion, mediante dicho documento y los respectivos
registros de calidad, se mantendra actualizado el estado de inspeccion y ensayo. El jefe

de aseguramiento de calidad es el responsable de la aplicacion de este numeral.

7.4.18. Control de las adquisiciones
Los responsables de area estableceran las necesidades de materiales y equipos de su

area y tendran una lista de requisiciones para la compra, durante la fase de desarrollo
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del proyecto, estableciendo las caracteristicas y especificaciones requeridas para la
recepcion, almacenamiento, manejo, aceptacion y uso de los bienes que se suministre.
Se establecerd un proceso de control de calidad a todo los equipos y materiales
comprados, a fin de constatar y garantizar las caracteristicas, el estado fisico, el
cumplimiento de especificaciones técnicas y el estado de conservacion, siendo
respénsale de esta actividad el representante de aseguramiento de calidad. Para la
autorizacion del ingreso de los materiales al almacén, el representante de aseguramiento

de la calidad debera verificar la conformidad de los siguientes documentos:

e  Orden de Compra
e C(Certificados de Calidad del suministro

Los equipos que lleguen al almacén de compras que hayan cumplido con los
requisitos de calidad, podran realizarse la recepcion para su ingreso ubicados en los

estantes donde podré ser identificado de acuerdo con el proyecto que sera asignado.

7.5. Operacion y mantenimiento de los equipos (Servicio de Outsourcing)
7.5.1. Descripcion del servicio
El servicio outsourcing consiste en hacer mantenimiento a las cuentas:

Administradoras:

Periodicidad: cada quince dias.

1. Servicio de monitoreo de agua

2. Revisar los equipos que estén en dptimas condiciones

3. Preparar los productos quimicos

4. Hacer analisis de agua

5. Preparar un informe sobre la visita técnica que se ha realizado
Desarrolladoras:

Una vez que se venda el equipo de tratamiento de agua, se realiza el Plan de
Mantenimiento Periddico.

Preventivo: cada 6 meses

1. Revision de tanques y bombas
2. Revision de tuberias
3. Equipos mayores y menores

Correctivo cada afio 12 meses
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Revision de los equipos electromecanicos
Revision y correccion de sellos mecéanicos
Revision y correccion de rodajes
Revision y correccion de las hélices

Revision de tablero y componentes eléctricos.

AU

Mantenimiento de pintura en general.

7.5.2. Proceso de servicio

Administradoras:

Figura 7.4. Proceso de Servicio: Administradoras

1. Servicio de 2. Revisar los 3. Preparar
monitoreo de equipos que los productos
agua: Incluye estén en quimicos:
revision de la Optimas Incluye los
calidad de condiciones: insumos e

4. Hacer
analisis de
agua:
finalizar
calculo de
pureza luego
del
tratamiento.

aguay Incluye importacién

calculo de equipos de ser
presion. mayores y necesario de
menores. los mismos.

5. Informe Final sobre la visita
técnica

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
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Desarrolladoras:

Figura 7.5. Proceso de Servicio: Desarrolladoras

Plan de Mantenimiento Periddico

Correctivo
Cada afio 12 meses
Revision de los equipos

electromecénicos
Cada 6 meses Revision y correccion de sellos

Revision de tanques y mecanicos

bombas. Revision y correccion de rodajes

e REVTS?I::)H ¥ c:orr'ec:c_ic'm c'ie Ie:;ls hélices
Revision de tablero eléctrico y

Equipos mayores y componentes eléctricos.

menores. Mantenimiento de pintura en
general.

Preventivo

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

7.5.3. Adquisiciones

Los materiales por emplear en la fabricacion y el montaje de las estructuras seran
recibidos, comprobando antes el cumplimiento de los requisitos técnicos aplicables. Los
materiales recibidos, cumpliran las normas y codigos aplicables sefialados en los planos
de ingenieria.

Las compras por realizar seran llevadas con los proveedores que hayan pasado por
una etapa de evaluacion de acuerdo, al precio, cumplimiento, garantia, comportamiento
historico y demas factores que permitan poder realizar la mejor seleccion posible.
7.5.4. Gestion del Cliente

Como negocio que implementa servicios y da mantenimiento nuestro enfoque es la
satisfaccion del cliente, por lo que nuestros objetivos son los siguientes:

Lograr una cartera de clientes que no solo nos permita dar mantenimiento a las
maquinas de tratamiento de agua grises, sino que también nos permita tener

recomendaciones para potenciales nuevos clientes.
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Tener un proceso de reclamo que permita devolver la satisfaccion del cliente de
nuestros servicios, cada reclamo debe ser procesado y obtener respuesta dentro de las
24 horas.

Los canales de reclamo podran ser solicitados cualquier dia de la semana.

El cliente no pagara por el servicio originado por el reclamo si, el problema se
encuentra dentro de la garantia o de las politicas del negocio.

7.5.5. Gestion de la Cobranza

La cobranza a los clientes se realizard una vez terminado el servicio con créditos
maximos de 60 dias de acuerdo con la politica y al contrato de cada cliente.

El flujo de cobranza permitira seguir la operacion idonea y garantizar la continuidad
de los servicios, por lo que es muy importante realizar la facturacion en la culminacion
de cada soporte o mantenimiento.

7.5.6. Talento Humano

Para garantizar el soporte y mantenimiento tanto preventivo y correctivo, se contara
con un grupo de técnicos e ingenieros que permitan brindar estos servicios de manera
continua, evitando sus rotaciones con capacitaciones continuas y un plan de desarrollo.

Es muy importante que los ingenieros de mantenimiento estén actualizados, por lo
que constantemente se le capacitara y permitira participar en los proyectos de
implementacion para que puedan ponerse a prueba y demostrar sus conocimientos.

Desarrollaremos una alianza estratégica con algunos de nuestros proveedores para
que puedan brindar capacitacion constante a nuestros ingenieros y técnicos para que

puedan dar un servicio de garantia.
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CAPITULO 8.

8.1.

Modelo organizacional

DISENO ORGANIZACIONAL

El modelo utilizado en el plan de negocios sera el funcional, debido a que se basa

en el criterio habilidad o conocimiento técnico de cada puesto de trabajo para cada

proyecto.

Cada puesto laboral tendrda un exportase en la materia que se desenvuelva. Por

ejemplo: Operario eléctrico, tendra la experiencia avalada para desarrollar diferentes

trabajos eléctricos dentro del proyecto.

Jefe de Puestaen
Marcha

Ingeniero Sanitario

OPERARIO

8.2. Organigrama
Figura 8.1. Organigrama Jerarquico
PATROCINADOR
COMITE DE CONTROL
DE CAMBIOS
DIRECTOR
DE
PROYECTO
ASISTENTE GENERAL
DE PROYECTO
JEFE DEL PROYECTO
| | | |
Jefe de Ingeneria Jefe de Construccion Jafe da Montaje
Ingeniero Inganiaro Ingeniero i
Saflo Msc‘unicu el Ingenlaro Mecinlco Ingeniero Mecanico
I | — —
OPERARIO J::inl!f:e J:::I!Lf:n Técnico Mecanico Técnico Eleciricista
[ T | |
Tecnico (| OPERARID OPERARIO QPERARIO
ARMADOR| |ELECTRICO

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
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Se opta por este tipo de organigrama jerarquico debido a que debemos de diferenciar

el puesto, cargo y funciones de cada colaborador. También es vertical para mostrar las

unidades organicas con un sentido direccional de arriba hacia abajo siguiendo el orden

jerarquico decreciente.

8.3.

Manuales organizacionales

8.3.1. Manual de puestos y funciones
TITULO DEL PUESTO: Director de Proyecto (Anexo 4.1)

1.
2.

Representar al proyecto ante los grupos de interés.

Definir en coordinacion con el jefe de proyecto, las politicas y plan estratégico del
proyecto.

Dirigir, administrar y fiscalizar el cumplimiento de las politicas del proyecto ya sea
directamente o mediante la delegacion de atribuciones necesarias para la mejor
marcha de este.

Supervisar la ejecucion del presupuesto del proyecto.

Evaluar el desempefio del jefe de proyecto, de acuerdo con las politicas y objetivos

establecidos para cada una de ellas.

TITULO DEL PUESTO: Asistente General del proyecto (Anexo 4.2)

1.

Atender las llamadas telefonicas de la empresa. Derivarlas al 4rea correspondiente.

2. Recepciona facturas verificando la razén social, nimero de Ruc y direccion correcta,

3.

anotar en el libro de cargos monto y nimero de la factura y derivar al area
correspondiente, previa firma del cuaderno de cargo.

Coordinacion de agenda del Director de proyecto.

4. Recepcionar cualquier otro tipo de documento referente al proyecto y derivarlo al

area correspondiente.

TITULO DEL PUESTO: Jefe de Ingenieria (Anexo 4.3)

1.

2.
3.

Supervisar y aprobar el disefio y desarrollo de proyectos en general.
Monitorear el cronograma de trabajo y la fecha de entrega del producto y/o servicio.
Verificar que los materiales y equipos cumplan con las caracteristicas técnicas
necesarias para el proyecto en ejecucion.

Supervisar y aprobar el desarrollo de la planificacion de los proyectos en la parte
de ingenieria
Atender pedidos de clientes cuando requiera apoyo técnico, asignando un

responsable técnico para absolver consultas.

101



TITULO DEL PUESTO: Jefe de Construccién (Anexo 4.4)

l.
2.
3.

Ejecutar el plano del disefio del proyecto

Monitorear el cronograma de trabajo y la fecha de entrega del producto y/o servicio.
Verificar que los materiales y equipos cumplan con las caracteristicas técnicas
necesarias para el proyecto en ejecucion.

Supervisar y aprobar el desarrollo de la planificacion de los proyectos en la parte
de construccion

Atender pedidos de clientes cuando requiera apoyo técnico, asignando un

responsable técnico para absolver consultas.

TITULO DEL PUESTO: Jefe de Montaje (Anexo 4.5)

l.
2.
3.

Montar la obra construida y suministros de importacion.

Monitorear el cronograma de trabajo y la fecha de entrega del producto y/o servicio.
Verificar que los materiales y equipos cumplan con las caracteristicas técnicas
necesarias para el proyecto en ejecucion.

Supervisar y aprobar el desarrollo de la planificacion de los proyectos en la parte

de montaje.

TITULO DEL PUESTO: Jefe de Puesta en Marcha (Anexo 4.6)

l.
2.
3.

Poner a trabajar la obra y generar pruebas de calidad de esta.

Monitorear el cronograma de trabajo y la fecha de entrega del producto y/o servicio.
Verificar que los materiales y equipos cumplan con las caracteristicas técnicas
necesarias para el proyecto en ejecucion.

Supervisar y aprobar el desarrollo de la planificacion de los proyectos en la parte

de puesta en marcha.

TITULO DEL PUESTO: Ingeniero Sanitario (Anexo 4.7)

1.

2
3.
4

e

Controlar el avance del proyecto segun el cronograma entregado por el responsable
Entregar reportes con paneles fotograficos al jefe.

Realizar semanalmente informes de tipo técnico-sanitario por obra.

Coordinar reuniones con los contratistas semanalmente para verificar avance de
obra.

Supervisar el correcto procedimiento de implementacion y ejecucion de trabajos

Monitorear el uso racionalizado del material usado en obra.
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TITULO DEL PUESTO: Ingeniero Mecanico (Anexo 4.8)
1. Controlar el avance del proyecto segun el cronograma entregado por el responsable
Entregar reportes con paneles fotograficos al Jefe.

Realizar semanalmente informes de tipo técnico-mecénico por obra.

Sl

Coordinar reuniones con los contratistas semanalmente para verificar avance de
obra.

5. Supervisar el correcto procedimiento de implementacion y ejecucion de trabajos
6. Monitorear el uso racionalizado del material usado en obra.

TITULO DEL PUESTO: Ingeniero Civil (Anexo 4.9)

1. Controlar el avance del proyecto segun el cronograma entregado por el
responsable.

2. Entregar reportes con paneles fotograficos al Jefe.

3. Realizar semanalmente informes de tipo civil por obra.

4. Coordinar reuniones con los contratistas semanalmente para verificar avance de
obra.

5. Supervisar el correcto procedimiento de implementacién y ejecucion de
trabajos.

6. Monitorear el uso racionalizado del material usado en obra.

TITULO DEL PUESTO: Operario / Técnico (Anexo 4.10)

1. Ejecuta la obra como residente.

2. Cumplir con los avances por dia puesta por su jefe inmediato
3. Verificar la calidad de trabajo que se realiza
4

Realiza actividades seglin protocolo de seguridad
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CAPITULO 9. PLAN DEL TALENTO HUMANO

Con el fin de desarrollar el Plan del Talento Humano, lo primero que se elaborara
es el Analisis de los Puestos, siendo este proceso fundamental, donde del cual
dependera las siguientes actividades como; reclutamiento, seleccion, evaluacion del
desempefio, capacitacion y desarrollo, carrera y remuneraciones.

Para poner en contexto el presente capitulo, es importante tener claro cuéles son las
actividades del negocio para la implementacion, operacion y mantenimiento de sistemas
de retiso de agua en edificios y multifamiliares ecolédgicos.

Cuenta con dos actividades la cuales son de brindar Soluciones Integrales en
Sistemas de Tratamiento de Agua que incluyen “Disefio y desarrollo de Ingenieria,
ademas del suministro de equipos relacionados al tratamiento de agua”.

Dentro de las actividades de ingenieria a desarrollarse son:

e Estudios de tratabilidad del agua
e Estudios de pre-inversion, en proyectos medioambientales
e Estudios de Factibilidad
e Ingenieria basica
e Ingenieria a Detalle
Como servicio se propone lo siguiente:
e Mantenimientos preventivos de sistemas de tratamiento de agua
e Mantenimiento correctivo de sistemas de tratamiento de agua
e Rchabilitaciones de sistemas de tratamiento de agua
e Operacion de sistemas de tratamiento de agua
Como proyectos se propone lo siguientes:
e Proyectos EPC en sistemas de tratamiento de agua
e Suministro de equipos de tratamiento de agua

e Montaje y puesta en operacion de sistemas de tratamiento de agua
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Figura 9.1. Procesos de analisis de puestos

Fuentes de datos
Analisis del puesto / Consultor
Empleado
Supervisor

Método para
analisis de puestos
Analisis funcional

Inventario de tareas
Incidente critico

Descripcion del puesto
Tareas
Deberes u obligaciones
Responsabilidades

DATOS DEL PUESTO
Tareas
Estandares de desempefio
Deberes
Responsabilidades
Competencias requeridas
Eperiencia necesaria

¥

Funciones de RRLHH.
Reclutamiento
Seleccidn
Capacitacion y desarrollo
Evaluacion del desempefio
Administracidn de
remuneraciones

Contexto del puesto

»
—

. 3

Métodos para recabar datos
P ) Espedificaciones del puesto
Entrevistas e
k Formacidn
Cuestionarios L
. Experiencia Laboral
Observaciones )
) Competencias
Registros

Exigencias fisicas

Diccionario de puestos

Fuente : PhD Kety Jauregui, curso Gerencia de Recursos Humanos, ESAN

El analisis funcional del puesto nos describe y especifica el puesto a requerir, siendo
un incidente critico la descripcidon del puesto, asimismo un inventario de tareas nos
describira el puesto, la descripcion del dia a dia del puesto es muy valiosa para el analisis
de puestos.

9.1. Perfil de Competencias

Con el fin de responder eficaz y eficientemente a los cambios propios de la empresa
propuesta, donde se consideran dos estructuras organizacionales, una para proyectos y
otra para servicios, en la cual esta ultima la empresa se consolidara a lo largo de los
anos.

Es importante considerar la estrategia del presente Plan de Negocios, que es el
“Liderazgo en Costos” y tomando en consideracion las competencias propias de la
empresa, como la vision de ser lideres en el servicio de disefio, suministro y outsourcing
en tratamiento de aguas y la mision enfocada en los clientes de ofrecer el mejor servicio
a bajo costo.

Estrategia planteada para al Perfil de Competencias
1.- Primero, se detalla el perfil de competencias por cada departamento;

x Departamento Gerencial: duras

Competencias como profesional en

administracion de empresas, maestria en MBA y competencias blandas;
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Trabajar en equipo, orientacion al logro de objetivos, comunicativo, capacidad
critica, control y adaptabilidad.

X Mando de Jefatura: Competencias duras; profesional en ingenieria y
competencias blandas; Trabajar en equipo, comunicativo, capacidad de
adaptarse a los cambios de proyectos, liderazgo, ética y responsable.

x Mando Operativo: Competencia duras como dibujante técnico, técnico
mecanico y competencias blandas como trabajo en equipo, comunicativo, ética
y responsable.

2.- Segundo, un Sistema de Medicion de la agregacion de valor, via competencia: Una
evaluacion de desempeno 360" donde incluye la autoevaluacion del colaborador y de
sus compafieros de trabajo, incluyendo al Jefe Directo, Colaterales, Colaboradores y
Clientes.

3.- Tercero, la Evaluacion de las Competencias de los colaboradores; mediante pruebas
de conocimiento, encuesta a los colaboradores, buzones y/o libro de reclamos y
recomendaciones.

4.- Cuarto, un Plan Estratégico para el desarrollo y administracion de competencias;
Capacitaciones a todos los colaboradores, dentro del plan de carrera que se sirve de dos
herramientas, la evaluacion del desempefio y la capacitacion, con el objetivo de medir

y pulir aquello que se considere necesario para el colaborador.

Figura 9.2. Perfil de Competencias

@ tenci
« .

Competencias
Duras (Hard)

L Grados de las ‘ J

competencias

Fuente: Basado en Louffat, E. (2010)
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Tabla 9.1. Competencias determinadas para el presente estudio

en el trabajo,
con el tnico fin
de conseguir

forma convincente
con el objetivo de
que se entienda lo

forma sencilla

mensaje

Competencias Grados
Competencias personales
Basicas (Blandas) I I I
. Comunicacion Captar la | Hablar con | Dar y recibir la
Trabajo en | Verbal 'y no| atencion del | precision retroalimentacion
Equipo verbal oyente. Expresar las | Ser conciso 'y
Capacidad de Estructurar el | ideas en orden | directo
construir Es la capacidad | mensaje Tener claridad | Expresarse de
relaciones para expresarse Transmitir el | del en el | forma descriptiva
interpersonales | claramente y de mensaje de | contenido del

los objetivos de | comunicado.
la L Organizar el | Establecer la | Determinar las | Gestionar la
organizacion. equipo organizacion tareas y | comunicacion
del equipo con | funciones da| entre los
Es la capacidad de | puestos y | cada miembro | miembros del
identificar las | funciones del equipo equipo
capacidades y
habilidades de
cada miembro del
equipo, para la
asignacion de las
tareas
Orientacion al | Lider Actuar con | Es coherente | Motiva a los
logro respeto con lo que | demas
Tener la capacidad | Comprender la | transmite. Genera
Capacidad de | de  guiar con | dindmica del | Identifica las | credibilidad y
ejecutar respeto y equipo buenas confianza.
acciones, coherencia a las | Compartir las | practicas. Es comprometido
emplear personas con | ideas Genera Empodera al
eficientemente | ejemplos, lograr compromisos equipo
los recursos y | generar del equipo
tomar las | compromisos en
mejores las personas
decisiones orientadas a los

objetivos.

Responsable
Tener la capacidad
de delegar las
tareas
responsabilidades
al equipo. Este
esfuerzo es un
reflejo de una
actitud personal y
de grupo orientada
a cumplir con los
COMpromisos.

Capacidad de
seguimiento
del
cumplimiento
de las tareas
asignadas a los
colaboradores

Asegurar la

calidad en
cada etapa del
proyecto

Efectividad en el
trabajo.
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Control Gerenciamiento | Muestra Identifica el | Genera estrategias
Capacidad para | de Personas confianzaen la | potencial y los | de desarrollo para
tomar Capacidad  para | capacidad del | puntos de | potenciar los
decisiones que | promover el | equipo mejora puntos débiles del
aseguren el | desarrollo integral | Entiende  la | Emplea equipo.
control  sobre | del €quipo | importancia métodos  de | Gestiona el
métodos, alineado con los | del potencial | direccién de | desempefio  del
colaboradores y | objetivos de las personas | acuerdo con el | equipo con buena
situaciones. estratégicos de la | con quien | momento  y | orientacion a los
organizacion. trabaja tipo de equipo. | objetivos.
Gerenciamiento | Determina la| Identifica a| Corrige los
del tiempo linea del | tiempo los | sobretiempos  sin
Capacidad de | tiempo de todo | atrasos y | alterar la calidad y
organizar el | el proyecto consecuencias | presupuesto
tiempo de los de la cadena
integrantes del del tiempo
equipo y controlar
el mismo
Planificacién y | Planeacién Formular Gestiona Aplica  acciones
Organizacion | Capacidad para | objetivos oportunamente | orientadas a los
Capacidad para | definir objetivos y | orientados al | los  recursos | objetivos sin
realizar de | planes de accion logro de | requeridos y | sobrecostos.
forma eficaz un objetivos optimiza los
plan apropiado costos  para
de  actuacion obtener
personal 0 resultados de
integral con el calidad
fin de alcanzar | Seguimiento Formular Gestiona Aplica
el objetivo Administrar planes de | planes de | mecanismos  de
recursos y emplear | accion y | trabajo sin | accion,
mecanismos  de | seguimiento deteriorar  la| preventivas y
medicion, calidad de los| correctivas
seguimiento y resultados
verificacion

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

Reclutamiento

El proceso de reclutamiento del potencial humano es el que se encarga de conseguir

Asimismo, es importante que el personal sea promovido por el nivel técnico que se

9.2.1. Fuentes de convocatoria

vacantes disponibles ofertadas por la empresa.

fuera, con cierta experiencia en el puesto.

candidatos que tengan las competencias necesarias y que estén interesados en cubrir

requiere en cada especialidad, para el caso administrativo el personal puede venir de

Las fuentes de convocatoria se realizan para los tres niveles de mandos:
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a.- Puesto de nivel gerencial

Segun el presente Organigrama propuesto que se requiere para la implementacion,
operacion y mantenimiento de sistemas de reuso de agua en edificios y multifamiliares
ecoldgicos, considerando que dentro del nivel gerencial se encuentra el Director del
Proyecto y el Jefe de Proyecto. (Ver punto 1 del ANEXO 5)

b.- Puesto de nivel medio

Segun el Organigrama propuesto que se requiere para la implementacion, operacion
y mantenimiento de sistemas de reuso de agua en edificios y multifamiliares ecoldgicos,
considerando que dentro del presente nivel medio se encuentran los Jefes de Ingenieria,
Construccion, Montaje y de Puesta en Marcha. (Ver punto 2 del ANEXO 5)

c.- Puesto de nivel operativo

Segun el presente Organigrama propuesto que se requiere para la implementacion,
operacion y mantenimiento de sistemas de reuso de agua en edificios y multifamiliares
ecoldgicos”. Donde dentro del presente nivel operario se encuentran los Técnicos y
Operarios. (Ver punto 3 del ANEXO 5)

9.2.2. Formatos de convocatorias

Los formatos de convocatoria son llenados por jefe superior donde se estd
solicitando al colaborador, el formato fue creado como documento del sistema integral
de gestion.

a.- Puesto de nivel gerencial:

Segun el presente Organigrama propuesto que se requiere para la implementacion,
operacion y mantenimiento de sistemas de reuso de agua en edificios y multifamiliares
ecoldgicos”. Donde dentro del presente nivel gerencial se encuentra el director del
Proyecto y el Jefe de Proyecto. (Ver punto 1 del ANEXO 6)

b.- Puesto de nivel medio

Seglin el presente Organigrama propuesto que se requiere para la implementacion,
operacion y mantenimiento de sistemas de retso de agua en edificios y multifamiliares
ecoldgicos”. Donde dentro del presente nivel medio se encuentran los Jefes de
Ingenieria, Construccion, Montaje y de Puesta en Marcha. (Ver punto 2 del ANEXO 6)
c.- Puesto de nivel operario

Segun el presente Organigrama propuesto que se requiere para la implementacion,

operacidén y mantenimiento de sistemas de retiso de agua en edificios y multifamiliares
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ecologicos”. Donde dentro del presente nivel operario se encuentran los Técnicos y
Operarios. (Ver punto 3 del ANEXO 6)
9.2.3. Cronograma de actividades

El cronograma de actividades nos permite realizar el seguimiento adecuado del
proceso de reclutamiento, con el objetivo de mejora todo el proceso.
a. Puesto de nivel gerencial

Segun el presente Organigrama propuesto que se requiere para la implementacion,
operacidén y mantenimiento de sistemas de reuso de agua en edificios y multifamiliares
ecologicos”. Donde dentro del presente nivel gerencial se encuentra el director del
Proyecto y el Jefe de Proyecto. (Ver punto 1 del ANEXO 7)
b. Puesto de nivel medio

En el organigrama propuesto se requiere de este puesto para la implementacion,
operacidén y mantenimiento de sistemas de reuso de agua en edificios y multifamiliares
ecologicos. Donde dentro del presente nivel medio se encuentran los Jefes de Ingenieria,
Construccion, Montaje y de Puesta en Marcha. (Ver punto 2 en el ANEXO 7)
c. Puesto de nivel operario

Segun el Organigrama propuesto en el nivel operario se encuentran los Técnicos y
Operarios. (Ver punto 3 en el ANEXO 7)
9.2.4. Presupuesto aproximado
9.24.1. Reclutamiento Externo

El presupuesto estimado para el reclutamiento externo es entre el 60% y el 90%

del sueldo promedio. (Ver punto 1 del ANEXO 8)

9.24.2. Reclutamiento Interno
El presupuesto estimado para el reclutamiento interno depende directamente de

las horas dedicadas para su evaluacion. (Ver punto 2 del ANEXO 8)

9.2.5. Indicadores

Se definen los siguientes indicadores:
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Tabla 9.2. Indicadores de Procesos Internos-Reclutamiento

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

9.3. Seleccion

El proceso de seleccion del potencial humano se encarga de evaluar aplicando
diversos test a los colaboradores de la empresa para conocer sus habilidades, actitudes
y conocimientos para clasificarlos en orden de mérito, siendo contratados de acuerdo
con el nimero de vacantes ofertadas, aquel o aquellos que ocupen los primeros lugares.

Cabe sefialar que Para esta seccion es importante que los predictores estén claros y la

ponderacion.

9.3.1. Predictores

Es importante tener en claro los cinco Predictores de Seleccion.

Figura 8.3. Predictores de Selecciéon

Curriculum Vitae

Verificacion de
Referencias

Entrevistas
Predictores de
Seleccion
Pruebas diversas
Pruebas médicas
Fuente: Basado en Louffat, E. (2018)
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Perspectiva Obijetivo Estrategia Inductor Indicador Métrica
Reclutamiento: Mejorar el Reduccion de .
. - . . Promedio de

Reducir el tiempo medio  |tiempo de numero de o

2 . ) reduccion de Semana

2 de reclutamiento a nivel proceso de semanas de cemanas

jl} gerencial reclutamiento  |reclutamiento

c

w

2

§ Reclutamiento: Preparar a Reduccion de Horas promedio

o Reducir el costo de personal interno ([numero de de capacitacién |Horas/capac
reclutamiento con personal |para ser candidatos para |de personal itacion
interno de la compafiia promovidos el puesto interno




9.3.1.1. Puestos de nivel gerencial

Segun el presente Organigrama propuesto que se requiere para la implementacion,
operacidén y mantenimiento de sistemas de reuso de agua en edificios y multifamiliares
ecologicos”. Donde dentro del presente nivel gerencial se encuentra el director del
Proyecto y el Jefe de Proyecto. (Anexo 9.1)
9.3.1.2. Puestos de nivel medio

Segun el presente Organigrama propuesto que se requiere para la implementacion,
operacidén y mantenimiento de sistemas de reuso de agua en edificios y multifamiliares
ecologicos”. Donde dentro del presente nivel medio se encuentran los Jefes de
Ingenieria, Construccion, Montaje y de Puesta en Marcha. (Anexo 9.2)

8.3.1.1 Puestos de nivel operario

Segun el presente Organigrama propuesto que se requiere para la implementacion,
operacion y mantenimiento de sistemas de reuso de agua en edificios y multifamiliares
ecoldgicos”. Donde dentro del presente nivel operario se encuentran los Técnicos y
Operarios. (Anexo 9.3)
9.3.2. Predictores de seleccion

Tabla 9.3. Predictores de Seleccion

Core-Competences Competencias Predictor Tipo Justificacion

Trabajo en Equipo Comurjicacicn : Entrevista Per;nrjal Habi_lid.ad Verificar la capacidad dg comunicaci()ﬂ glara
Organizar el equipo Prueba de conocimiento | Conocimiento |Proponer un caso y verificar su conocimientos

) - Lider Referencias Personales Actitud | Comprobar con personas que trabajo

Orientacion al logro ; ; ;
Responsable Referencias Personales Actitud | Comprobar con personas gue trabajo

Control Gerenciamiento de_Personas Experiencia en CV | Conocimiento |Prueba de situacién de manejo de personas
Gerenciamiento del tiempo Experiencia en CV [ Conocimiento |Prugba de situacion de manejo de tiempo

Planificacion y Planeacién Experiencia en CV | Conocimiento |Prueba de situacién de planeacién

Organizacién Seguimiento Experienciaen CV | Conocimiento |Prueba de situacion de sequimiento

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

9.3.3. Cronograma de actividades

El cronograma propuesto es para seleccionar personal externamente, lo cual
consiste en siete etapas desde la recepcion del Curriculo de los postulantes hasta la
seleccion final, lo cual puede demorar entre 8 y 21 dias, dependiendo del puesto:

Para los puestos de nivel gerencial (Ver el punto 1 del ANEXO 10)
Para los puestos de nivel medio (Ver el punto 2 del ANEXO 10)

Para los puestos de nivel operativo (Ver el punto 3 del ANEXO 10)

112



9.3.4. Presupuesto de seleccion

El presupuesto es de un afo para el otro, con el fin de provisionar gasto. (Anexo

11)

9.3.5.

Indicadores de seleccion

Se propone los siguientes indicadores:

Tabla 9.4. Indicadores de Procesos Externos-Seleccion

Perspectiva Objetivo Estrategia Inductor Indicador Métrica
Seleccion: Proceso de
T calificacion en  |Reducir numero . ;
§ Reducir el costos de tiempo, costo y |de Consutoras Puntaje de Puntaje de
ki seleocpn de_personql experiencia de |externas Homologacion 0-100
x gerencial y nivel medio
i consultoras
8
8 |Seleccion:
8 Reducir el :ciem o de Mejorar el Reduccion de Promedio de
o seleccion de eprsonal proceso de numero de dias |reduccion de dias
P o seleccion de seleccion tiempo
externo a la compariia

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

9.4. Evaluacion del desempeiio

Es el proceso técnico de personal que se encarga de medir sistematica y
periodicamente los niveles de competencias del trabajador, traducidos en la eficacia de
los resultados obtenidos en el cumplimiento de sus funciones.

Se debe sefialar que se trata de una empresa que tiene como principal negocio el
desarrollo de ingenieria y suministro de equipos. Por el tipo de negocio que maneja, los
colaboradores tienen capacitaciones periddicas y el desempefio debe estar orientado al
desarrollo.

9.4.1. Ponderacion de evaluacion
La evaluacion del personal implica varios aspectos, entre ellos los conocimientos,

las habilidades, las actitudes y productividad, aspectos que son ponderados de acuerdo

al puesto. (Ver ANEXO 12)

9.4.2. Instrumentos de evaluacion de desempefio
Para una evaluacion objetiva del personal es conveniente contar con instrumentos, que
podran ser medidos por escala, de manera narrativa o segun resultados dependiendo de

los aspectos a evaluar y el puesto. (Ver ANEXO 13)
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9.4.3. Ponderacion del evaluador enfoque 360
Este modelo de evaluacion de desempeiio nos permite tener un panorama amplio

del conocimiento, habilidades, actitudes que tienen los colaboradores.
a.- Nivel Gerencial (Ver punto 1 del ANEXO 14)
b.- Nivel Mando Medio (Ver punto 2 del ANEXO 14)

c.- Nivel Operacional (Ver punto 3 del ANEXO 14)

9.4.4. Cronograma

El cronograma establecido tiene una secuencia de etapas que van desde la
definicion de indicadores hasta la etapa de la premiacion. (Ver ANEXO 15)

Figura 9.3. Secuencia de Cronograma

» Se estable indicadores de acuerdo al nivel
-t e Losindicadores son cuantitativos y cualitativos |

e Se obtiene los datos reales
e De cada unidad / area respetiva

e Se realiza la comparacion con lo Ideal
=" e De cada unidad / drea respectiva

e Se analiza el resultado y se corrige
~ bl e Se analiza el resultado y se premia

Premiacion

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

9.4.5. Presupuesto
El presupuesto presentado es estimado para la evaluacion de desempeno de los

postulantes. (Ver ANEXO 16)
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9.4.6. Indicadores

Tabla 9.5. Indicadores de procesos internos-Desempeiio

Perspectiva Objetivo Estrategia Inductor Indicador Métrica
. . Trabajadores
- Mejorar el envio J
Desempeiio: Incrementar el  |Evaluados sobre
0] de los . 0
o Aumenar el numero de . porcentaje de el Total de %o
£ formularios de .
@ evaluados . evaluados Trabajadores del
=S forma virtual
£ area
w
2
- Mejorar el ) ]
3 Desempeiio: . Tiempo de Dias de respuesta
3] o proceso de o .
a Reducir el tiempo de . respuesta de los |luego de recibir la dia
iy . |evaluacién de .
evaluacion de desempefio o evaluados evaluacion
desempefio

Fuente: Elaborveado por los autores de la tesis.

9.5. Capacitacion y Desarrollo

Es el proceso técnico de personal que se encarga sistematicamente de ofrecer las
condiciones para que el personal desarrolle sus competencias a corto, mediano y largo
plazo.

La capacitacion es muy importante, sobre todo en la Gerencia Técnica, por los
trabajos que van a desarrollar.

9.5.1. Técnicas de capacitacion
En el ANEXO 17 se detallan las técnicas de capacitacion segun el tipo de puesto,

pudiendo ser por estudios, charlas, talleres, de manera externa o interna.

a.- Personal Nivel Gerencia (Ver punto 1 del ANEXO 17)
b.- Personal Nivel Medio (Ver punto 2 del ANEXO 17)
c.- Personal Nivel Operacional (Ver punto 3 del ANEXO 17)
9.5.2. Plan de capacitacion
El plan de capacitacion se establece el mes de octubre del afio anterior, el monto
requerido por cada unidad es evaluado por el cliente antes de su aprobacion.
a.- Personal Nivel Gerencial
Seglin el Organigrama propuesto que se requiere para la implementacion, operacion

y mantenimiento de sistemas de retiso de agua en edificios y multifamiliares ecologicos.
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Considerando que en el nivel gerencial se encuentra el director del Proyecto y el Jefe
de Proyecto. (Ver punto 1 del ANEXO 18)
b.- Personal Nivel Medio

Seglin el Organigrama propuesto, el nivel medio se encuentra compuesto por: jefes
de Ingenieria, Construccion, Montaje y de Puesta en Marcha. (Ver punto 2 del ANEXO
18)
c.- Personal Nivel Operario

Segun el Organigrama propuesto que se requiere para la implementacion, operacion
y mantenimiento de sistemas de reuso de agua en edificios y multifamiliares ecologicos,
considerando que en el nivel operario se encuentran los Técnicos y Operarios. (Ver
punto 3 del ANEXO 18)

9.5.3. Presupuesto de capacitacion

Tabla 9.6. Presupuesto de capacitacion

Presupuesto Nivel de Mando Total Total
Gerente | Medio | Operario | General | PPTT Ejecutado
Clases $ 7,500 $ 7,500 $ 3,500
Diplomado
Clases
$ 1,500 $ 1,00 $2,500 $2,500

Curso

$ 8,500 $ 8,500 $ 8,500
Taller

$ 1,500 $ 1,500 $ 1,500
Charla

NOTA: Total Presupuesto de capacitacion = US$ 20,00.00
Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

Las capacitaciones aumentan la productividad de la empresa generando beneficios,
si se considera que el incremento de las ventas se increment6 en un 10% gracias a las
capacitaciones realizadas, si las ventas totales anualizadas son de US$ 300,000.00, y los
costos totales representan el 50% de las ventas US$ 150,000.00
Beneficios Neto = (330,000 — 150,000) = US$ 180,000.00
ROI = (180x100)/150 = 120%
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9.5.4. Indicadores de capacitacion

Tabla 9.7. Indicadores Procesos Internos-Capacitacion

Perspectiva Objetivo Estrategia Inductor Indicador Métrica

8 8 |capacitacion:
' E apaciiacion: . Mejorar los Incrementar  |Porcentaje de 0
0 © |Aumenar la productividad %
o . procesos ventas|ventas aumento de ventas
a < |enun10%

o L Promedio de tiempo

3 Capacitacion: . . )

c Fidelizar alos |Servicio Post |en atencio de .

£ Retener el 80% de los . - dia

5 , clientes Venta mantenimientos

clientes actuales )
preventivos

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

9.6. Carrera dentro del marco del personal
9.6.1. Planeamiento de carrera

Es importante retener a personal capacitado y especialistas en tratamientos
quimicos especificos para, ello se ha desarrollado un plan de carrera de acuerdo con la
estratégica general de la organizacion.
Mision: Enfocarnos en nuestros clientes para ofrecerles los mejores servicios de sistema
de tratamiento de agua, con propuesta innovadora en bajos costos, ahorrando en
suministro de productos quimicos y en adquisicion de equipos como las bombas de agua
de procedencia americanas o local, con la misma calidad y garantia.
Vision: Ser lideres en el servicio de disefio, suministro y outsourcing de sistemas de
tratamiento de aguas para los edificios y multifamiliares brindando solucién y productos
de alta calidad en el mercado peruano.

Objetives:(Ver ANEXO 19)
Estrategias:

Para determinar la estratégica se realizara un FODA cruzado, se tienen que analizar
las siguientes matrices:
Matriz EFE:

La Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) es exclusivamente para
determinar el planeamiento de carreras del personal que se requiere para la
implementacidn, operacion y mantenimiento de sistemas de retiso de agua en edificios

y multifamiliares ecoldgicos. (Ver ANEXO 20)
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Matriz EFI:

La Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI) es exclusivamente para
determinar el planeamiento de carreras del personal que se requiere para la
implementacion, operacion y mantenimiento de sistemas de reuso de agua en edificios
y multifamiliares ecoldgicos. (Ver ANEXO 21)

Matriz FODA:

La Matriz de Fortalezas. Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA), es
exclusivamente para el estudio del personal que se requiere para la implementacion,
operacion y mantenimiento de sistemas de reuso de agua en edificios y multifamiliares
ecoldgicos. (Ver ANEXO 22)

Cronograma y Presupuesto (Ver ANEXO 23)

9.6.2. Estructura de carrera

Presenta un modelo de organizacion funcional, se nota la jerarquia que existe entre
un Director de Proyectos y un Jefe de Proyectos, donde esta a cargo de cuatro jefes de
ingenieria, construccion, montaje y puesta en marcha. Siendo la tultima linea los técnicos

operacionales y los operarios.
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Figura 9.4. Estructura de Carrera segin Organigrama

PATROCINADOR
|____|COMITE DE CONTRON
DE CAMBIOS
DIRECTOR
DE
PROYECTO
ASISTENTE GENERAL
DE PROYECTO
JEFE DEL PROYECTO
— | I |
Jefe de Ingenieria Jefe de Construccion Jefe de Montaje At dn:::;m =
Ingeniero Ingeniero Ingeniero Ingenlero Sanitario
Sanltario Mg:mi ] Civil Ingeniero Mecanico Ingeniero Mecénico g
| — —
Tecnico Tecnico Tecnico Mecanico Técnico Electricista
(OPERARIO Mecanico | | Mecanico
I ] l l OPERARIO
Tecnico | | OPERARIO OPERARIO OPERARIO
ARMADOR|  [ELECTRICO

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

Rangos:

Tiene los siguientes niveles en la organizacion:

Figura 9.5. Estructura de Organica - Rangos de Carrera

ESTRUCTURA ORGANICA - Gerente de Ventas
RANGOS DE CARRERA - Gerente Técnico
. Jefe de Ventas - Gerente Adm RRH GERENTE
- Jefe de Proyectos GENERAL
- Supervisores - Jefe de Fabricacion MANDO
- Coordinadores ‘ GERENCIAL
- Proyectistas MANDOS
MEDIOS
MANDOS

OPERATIVOS

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
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Rutas:
En el area de ventas se nota claramente una sola ruta de especializacion, el ascenso

es de forma vertical, es una linea de carrera por concentracion.

Figura 9.6. Estructura de Organica - Ruta de Especializacion

: - * Maestria
Ejecutivo ER:ECL I lefe * Ingeniero Gerente MBA

Ventas e Quimico Ventas « \lentas Ventas .
* Gerencia

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
En el area Técnica la ruta de especializacion es de forma vertical, hay una sola ruta
especializada para poder ascender.

Figura 9.7. Estructura de Organica - Ruta de Técnicos

*Bachiller +Ingeniero *Ingeniero .
*Mecinico l:::e:e +*Fabricacion (5 SFIHER *Especializacion f.z:'.:: :'::::;::"M A
Eléctrico Civil *Construccion *Disefio

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

Requisitos de Carrera:

Requisitos que se deben tener en cuenta para hacer una linea de carrera en la
compaiiia. (Anexo 24)
Reemplazos

Las areas de Jefe de Proyectos y la Direccion de Proyectos estan definidas de
manera ticita. Para la parte profesional los Jefes de Ingenieria pueden ascender a jefe
de Proyecto y los Técnicos profesionales pueden especializarse y ser especialistas o

asumir el puesto de Jefe de Construccion, Montaje o Puesta en Marcha.
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Figura 9.8. Reemplazos — Ruta de Técnicos

ASISTENTE GENERAL
DE PROYECTO

][]
= EE = —
—

EI = B | ==
1 ] OPERARIO
[orenme | [oreums | [
Juan Alarcén Oscar Villegas
Edad 41 afios Edad 52 afios
Profesion / Titulo Ing. Sanitario Profesion / Titulo Mecanico
Grado Académico gatleslro en Gestion Ambiental Grado Académico aa\ﬁhlller
Afios en la empresa 5 aros Afios en la empresa 7 afios
Puesto Actual Especialista Puesto Actual Jefe de Fabricacion
Anos en el puesto actual | 3 afios Afos en el puesto actual | 7 afios
Nivel de competencia y Nivel de competencia y
- Bueno

desempefio Exelents desempeno
Puede ocupar el puesto | Mediano Plazo (2 afios) Puede ocupar el puesto | Largo Plazo (5 afios)

Alexander Martinez Jorge Vilela
Edad 44 anos Edad 36 anos
Profesion / Titulo Mecanico Eléctrico Profesion / Titulo Mecanico
Grado Académico Ingeniero / Certificacion PMI Grado Académico Bachiller / Certificacion Nace

UNI San Marcos
Afos en la empresa 3 afios Afos en la empresa 4 afnos
Puesto Actual Jefe de Proyectos Puesto Actual Jefe de Control de Calidad
Afios en el puesto actual | 3 afios Afos en el puesto actual | 2 afios
Nivel de competencia y Nivel de competencia y
- " Bueno

desempefo Excelente desempefio
Puede ocupar el puesto | Corto Plazo (1 afios) Puede ocupar el puesto | Mediano plazo (2 afios)

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

9.6.3. Direccion de carrera

Consejero de Carrera

Tiene diversas funciones, entre las mas importantes es entrenar, asesorar, guiar,
pulir y acompafiar en el camino laborar del “colaborador aconsejado”. Es coach de la
compafia, dirige al colaborador en las distintas etapas de su vida profesional, desde la

entrada, crecimiento y madurez, si todavia sigue en la compafiia puede llegar al retiro.
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El consejero se sirve de dos herramientas la evaluacion del desempefio y la
capacitacion, con el objetivo de medir y pulir aquello que considere necesario. (Anexo
25)

Etapas de Carrera: Colaboradores

Las etapas que transitan los colaboradores son la entrada, crecimiento, madurez y

retiro.
Figura 9.9. Etapas de Carrera
20 afios «———» 26 afios 40 afios 60 afios « » 65 afios

< -

5 Ingreso Crecimiento Madurez Retiro
o

(s

<

o

L

(]

@]

|_

p=d

w

=

O

Ty

o

()

Supervisores Jefatura Gerencia de Gerencia
Proyectistas Unidad General
TIEMPO

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

Dimensiones de Carrera: Colaboradores
El consejero debe brindar soporte y guia, no solo en lo profesional, el colaborador es

una persona integral e indivisible, hay que apoyarlo no solo en la vida profesional, sino

en las otras también para que puedan desplegar sus capacidades al maximo.
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Figura 9.10. Dimensiones de Carrera

20 26 40 60 65
anos anos anos anos afios
- Valores
- Sentirse bien - . =%
- Misibn de vida p Exploracion Avanceo e Declinacion
é olngreso 3 Crecimiento ' o Retiro
' '
- Expresar E 1 L}
sentimientos '
- Desarrollo de 5
cualidad o
psicologicas w
o
- Competencias E
- Habilidades >
- Actitudes w
=
D
-Funcionamiento - - gg -
del organismo F|S|0109|C0 5

Supervisores Jefatura  TIEMPO  Gerencia Gerencia
Andlisis de i Proyectistas de Unidad General

Mec

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

Plan de Carrera: Colaboradores

El plan de carrera es un documento interno de la compaiiia, puede ser elaborado por
el jefe inmediato (puede ser el Coach o el consejero). Los colaboradores son evaluados
anualmente.

La idea de estas evaluaciones es preparar a los colaboradores mas eficientes,

ingresando a un plan de carrera segtn los objetivos personales y organizacionales.

Tabla 9.8. Plan estratégico individual de carrera

Puesto Jefe de Proyecto

L L e Asumir la responsabilidad de uno de los proyectos que maneja la
Mision y Vision unidad.
e Conseguir que el proyecto culmine en el tiempo y costo fijado.

e Ser reconocido un experto en ejecucion de proyectos.
Tener la capacidad de desarrollar proyectos complejos.
e Ponerse como meta ser Gerente Técnico.

Objetivos

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

9.6.4. Indicadores

Presenta un modelo de organizacion funcional:
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Tabla 9.9. Indicadores Procesos Internos-Carrera

Perspectiva Objetivo Estrategia Inductor Indicador Métrica
Carrera: Definir un plan  |Incrementar el
Disminu"r en un 20% la de carrera para |numero Porcentaje promedio %
. 0
2 e ? los puestos colaboradores |de rotacion
c rotacién del personal
= claves al programa
= Designar al
2 Carrera: coach en Incremento en
2 Incrementar el nivel de funcién a la Resultado de la
o . . - las notas de la I
5] satisfaccién de los especialidad evaluacion de evaluacion de 0-100
a colaboradores que que el desempefio desempefio
ingresan al programa colaborador
solicita

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

9.7. Remuneraciones

La remuneracion es el proceso técnico de la administracion del potencial humano
que se encarga de retribuir al colaborador con un pago en valores monetarios o de
servicios/especiales, en mérito a su contribucion en la generacion de valor de la empresa.

Figura 9.11. Componentes de remuneraciones

o
&
P
E:E:. Méritos
"ﬂt‘ por productividad
&
3 =
& Méritas

por competencias

Evaluacion

de puestos

Fuente: Basado en Louffat, E. (2012)

9.7.1. Criterios centrales de una estructura de remuneracion
La remuneracion se distribuye en un 80% en remuneraciéon monetaria y el 20% en

remuneracion emocional.
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Tabla 9.10. Criterios centrales de una estructura de remuneracion

CRITERIO PONDERACIO | JUSTIFICACION
N
Es importante el desempeiio de los
., o colaboradores, la forma directa de

Evaluacién de puesto 40% mediciéon su evaluacion de desempeiio

anual.

Todos los  colaboradores  tienen
Meéritos por competencia 15% competencias, se evalué en un capitulo

anterior

Es importante que los colaboradores se
MEéritos por productividad 40% sientan respaldados por la compafiia y

reciban un adicional por la productividad.
Leyes 50, Todos los colaboradores de EMI Group,

tienen sueldos por encima del basico vital.

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

9.7.2. Componente de evaluacion del puesto

El método de evaluacion usado por el grupo es el de ordenacion jerarquica, donde

predominan los criterios subjetivos, se ordena de modo ranking, donde se compara

puesto contra puesto.

Orden de Mérito

Figura 9.12. Componentes de remuneraciones

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

Gerente General

Gerente de Unidad
Jefatura de area

Superviores

Las etapas para seguir para disefar la estructura remunerativa son:
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Figura 9.13. Etapas para el disefio de la estructura remunerativa

Disefiar la estructura de sueldos

Recoger informacion de sueldos

Fijar los rangos donde se mueven los * En funcién a la informacion externa
sueldos * En un rango del 20%

Ordena jerarquicamentea los * De acurdo al organigrama
colaboradores * Los especialistas tienen otro método

Ajustalos salarios en funcion a los * Indicadores de Gestion (productividad)
resultados * Cumplimiento de objetivos

Fuente: Basado en Louffat, E. (2012)

9.7.3. Programa corporativo de renumeraciones emocionales
Las etapas a seguir para realizar un programa corporativo de remuneraciones
emocionales son:

Tabla 9.11. Etapas para seguir un programa corporativo de remuneraciones

emocionales
Etapas Proceso Administrativo Acciones
01 Planeacion de remuneraciones Decision de la Gerencia

emocionales Difusién

Organizacion de Remuneraciones

02 . Evaluacion de manual y procedimientos
Emocionales

0 Direccion  de  remuneraciones | Definir caracteristicas para implementar
emocionales Aplicar las Remuneraciones Emocionales

04 Control de remuneracion Evaluacién
emocionales Recomendacion

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
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CAPITULO 10. . PLAN FINANCIERO

En este capitulo, se establecen los supuestos, ingresos, egresos € inversiones para el
desarrollo del proyecto; generandose una serie de flujos que son revisados a nivel
econdémico y financiero con la finalidad de determinar la viabilidad de este.

10.1. Supuestos macroeconomicos

Los supuestos en economia y finanzas son condiciones que asumimos como validas

para darle un marco de trabajo en este caso a un emprendimiento.

Asumimos los siguientes supuestos:

El periodo de evaluacion es de 10 afios ya que se trata de un modelo de negocio que
existe, pero no es atendido por las empresas grandes y en el mercado solo existe una
empresa que tiene el 60 % del mercado, alcanzando una madurez al 5 afio.

Inflacion: La inflacion impacta en el modelo de negocio, los materiales y servicios que
se requieren para le ejecucion del proyecto estan afectos al incremento de los precios.
Dependemos de materias primas que son importados de EE.UU y China en su mayoria
y se contratarian proveedores locales para el ensamblaje, montaje y puesta en operacion
de los sistemas de tratamiento de agua para re-uso.

Cargas laborales: Por la normativa vigente, la empresa que se piensa crear estd obligada
a cumplir con el pago de los beneficios sociales de ley.

10.2. Inversiones

Se tiene las principales inversiones a considerar:
osto en maquinarias y herramientas, los equipos fabricados se deben instalar en los
edificios y multifamiliares, para eso se requiere equipos mecéanicos y eléctricos para la
correcta ejecucion. La inversion en equipos asciende a S/ 27,800 detallados en la Tabla

10.1.:
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Tabla 10.1. Inversiones en equipos de Montaje y Puesta en Operaciéon

Magquina de Soldar Und 2 S/. 4,500.00 | S/. 9,000.00
Maguina de Corte Und 1 S/. 3,800.00 | S/. 3,800.00
Maletin de herramientas Electricas Glb 1 S/. 7,000.00 | S/. 7,000.00
Maletin de herramientas Mecénicas Glb 1 S/. 8,000.00 | S/. 8,000.00

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

- Costo en equipos de monitoreo, para ejecutar el correcto servicio de post-venta, los

ingenieros y técnicos deben realizar mediciones y controles del agua para corregir

el suministro de quimicos, la inversiébn de estos equipos asciende a S/23,900

detallados en la Tabla

10.2.:

Tabla 10.2. Inversiones en equipos de Monitoreo y Control

Bombas Désificadoras Und 6 S/. 2,500.00 | S/. 15,000.00
Equipo Multiparametro Und 1 S/. 7,500.00 | S/. 7,500.00
Maletin Mecanico - Electrico Glb 1 S/. 1,400.00 | S/. 1,400.00

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

- Costo para la constitucion de la empresa: gastos notariales, Registros Publicos,

SUNAT, otros. El detalle de este se encuentra en la Tabla 10.3.:

Tabla 10.3.. Gastos pre-operativos

Constitucion de empresa

Glb

S/.

1,800.00

S/.

1,800.00

Permisos

Glb

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

S/.

1,200.00

S/.

1,200.00

Costo Administrativos, el trabajo se realizara de forma presencial (Visita a Clientes)

y virtual para los trabajos administrativos, los ingenieros de Ventas y técnicos de

aplicacion deben realizar las visitas a los clientes para ofrecer el servicio y realizar el

mantenimiento de cuenta, para no generar mas gastos el trabajo administrativo se

realizard en casa, entregado a cada colaborador una Laptop, escritorio y en algunos casos

una impresora.

Tabla 10.4. Costos Administrativos
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Laptop Und 5 S/. 4,200.00 | S/. 21,000.00
Escritorio Und 5 S/. 450.00 | S/. 2,250.00
Impresosa Und 3 S/. 870.00 | S/. 2,610.00
Celular Und 3 S/. 500.00 | S/. 1,500.00

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

- Lanzamiento y promocion: De acuerdo con lo revisado en el Capitulo V — Plan de

Marketing, el lanzamiento de la empresa y los servicios que ofreceremos; con una

inversion inicial de S/ 20,000.00 soles.

Como se ha mencionado anteriormente, no se realizara inversion en infraestructura

de una oficina, se alquilara un pequefio espacio que se utilizara como almacén y taller

mecanico eléctrico para realizar reparaciones y mantenimiento de los equipos que se

dardn a los clientes por el servicio de analisis y monitoreo. Los costos mensuales

respectivos se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 10.5. Costos Mensuales

Papeleria Paquete 1 S/. 12.00
Servicio Internet/Fijo Glb 1 S/. 180.00
Agua Glb 1 S/. 80.00
Alquiler de Taller Glb 1 S/.  850.00
Transporte Mensual Glb 1 S/.  680.00

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

Para el calculo del capital de trabajo se empled el método de Déficit acumulado

maximo, por lo cual se realizé el calculo de los ingresos y egresos durante el periodo de

evaluacién del proyecto para determinar la maxima necesidad de dinero mensual. Este

punto se alcanza en el mes 5 y corresponde a S/-63,361.86 soles.

Tabla 10.6. Calculo del capital de trabajo

| 'l

J

Ingresos S/ - |5

§/.

S/ 2,700.00 | §/. 5400.00 S/.98,100.00 5/.10,800.00 | §/.16,200.00

5/.16,200.00

5/.16,200.00 | 5/.16200.00 | §/.16,200.00

Egresos §/.14,892.37 | §/.14,892.37

§/.14892.37 | §/.14892.37 | §/.14892.37 §/.14892.37 §/.14,892.37 | §/.14892.37

§/.14.892.31

§/.14892.37 5/.14892.37 | §/.1489237

Saldo mensual  |-5/.14,892.37 |-§/. 14 892.37

-5/.14,892.37 -§/.12,192.37 -5/, 9492.37 §/.83,207.63 -§/. 4,092.37 | §/. 1307.63

§/. 1307.63

§/. 1307.63 §/. 1,307.63 | §/. 1307.63

Saldo acumulado |-5/.14,892.37 |-§/.29,784.74

Capital de trabajo -5/.66,361.86

5. 44577.11 |-5/.56,869.49 |

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

1] §/.16885.77 | §/.12,753.40 | 5/.14,061.03

§/.15368.66

§/.16676.29 §/.17983.91 §/.1929154

A partir de este se observa un cambio en la tendencia que lleva finalmente a que la

empresa pueda generar suficientes ingresos como para gestionar por si sola su capital
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de trabajo mensual en el mes 6. Sin embargo, el saldo acumulado del proyecto es

positivo recién en el mes 14 de evaluacion.

Figura 10.1. Evolucion del Capital de Trabajo

S/.300,000
S/.250,000
S/.200,000
$/.150,000
S/.100,000
$/.50,000
5/.- ——— e I — c—
AT 9 WO~ 0 D O =« N M s 1) O~ 00N O = oy M <
S o 8 U0 08V Nan mw e @
$/.(50,000) = <= = OO0 Y YUY YUY D
o R Y F L EEF LR
S/.(100,000)
= Ngresos — ==Egresos Saldo mensual Saldo acumulado

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

Resumen con la inversion requerida para realizar el proyecto (Anexo 26)

Los costos asociados a cada proyecto varian en funcion al tamafo del equipo y el
requerimiento del cliente, por ello se presenta un equipo modelo para el célculo de la
utilidad, considerando que se generara una venta anual.

Para efectos del analisis financiero, tomaremos una utilidad del 20%, como ingreso
del mercado llegando a S/90,000.00 de soles.

10.3. Analisis de ingresos y egresos
10.3.1. Ingresos

Las fuentes de ingresos para este modelo de negocio provienen del pago mensual
que realizan los edificios y multifamiliares que tienen estos sistemas de tratamiento de
agua, el cual puede ser:
Tratamiento de agua para las torres de enfriamiento (Edificios corporativos)

Tratamiento de aguas grises para el riego de plantas (Edificios y multifamiliares)

Tratamiento de aguas residuales para residencias y condominios

El inicio de operaciones se estima para enero del 2022; se logra captar al 6% de la
demanda estimada al finalizar el primer afio de operaciones, es decir 6 usuarios al
finalizar el primer afio. Considerando 03 meses de pruebas y promociones captando el

ler usuario el 4to mes y 01 usuario por mes hasta completar los primeros 4 usuarios y
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el 8vo mes 02 usuarios adicionales, cerrando el primer afio con 06 clientes, con un precio
promedio del servicio técnico de S/ 2,700.00. Teniendo un ingreso promedio de S/

16,200.00 mensuales para el segundo semestre.

Tabla 10.7. Proyeccion de nuevos clientes

Cliente Nuevo 0 0 0 1 1 1 1 2 0 0 0 0

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

Comparando los resultados de los competidores en el mercado:

- El competidor de origen aleman cuyo servicio técnico tiene un precio promedio de
S/3500 soles, en los servicios de monitoreo y control de la calidad de agua en los
edificios primen, capt6d durante los ultimos afios (2015 —2020) el 60 % del
total de la demanda, 100 edificios prime.

- Elresto compra directamente los productos quimicos y realiza sus instalaciones
con gasfiteros y personal técnico que brindan servicios generales, no son
especialistas en tratamiento de agua.

Estos competidores mantienen precios por encima de lo que los clientes declararon
que estarian dispuestos a pagar por un servicio técnico como este, ya que de acuerdo
con la encuesta realizada a los administradores de edificios de las dos empresas
administradoras que cubren el 90% de la administracion de edificios prime en Lima
pagaria por este servicio entre S/ 2500 hasta S/ 5000 soles.

Para el segmento Administradoras, de acuerdo con la estrategia planteada sobre
“Liderazgo en Costos” el precio introductorio al mercado sera de S/2700 soles, un
precio menor al promedio actual, con un descuento del 28%. Sin bajar la calidad de los
productos quimicos y el servicio mensual brindado.

Figura 10.2. Aplicacion de la Estrategia de Liderazgo en Costos
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Productos . y . .
de Calidad o &g o &
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I Servicio de
|| calidad

Ticket Promedio
5/3750

Ticket Propuesto
S/2700

Precio
justo

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
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Finalmente, el conocimiento del mercado local permite que nuestro modelo de
negocio pueda ofrecer las funcionalidades con mayor acogida en los edificios prime y
multifamiliares, como son la posibilidad de captar nuevos clientes, por un menor costo
y un servicio de calidad.

Todos estos factores permitiran que de ahi en adelante, considerando los esfuerzos
de marketing se obtenga una tasa de crecimiento entre el 5-10% anual.

Asimismo, al 5to afio de lanzado el proyecto, el uso del servicio técnico se empieza
a aplicar una tasa de retencion de mas del 90% para los usuarios con mas de 3 anos.
Esto se ve reflejado a partir del 4to afio de evaluacion del proyecto — mes 48 de
operacion en adelante. El detalle de la captacion anual de clientes se muestra en la
siguiente tabla:

Tabla 10.8. Captacion de clientes por afio

Captacion de Clientes| Afo 01 | Ao 02 | Aho 03 | Afio 04 | Ao 05
N° Inicial de clientes 5 5 9 15 25
Nuevos Clientes 4 6 12 8
Clientes Retirados -2 -2
N°ClientesFinales | 5 | 9 | 15 [ 25 [ 31

% Sobre la Demanda 5% 9% 15% 25% 31%
% Sobre el Total 3% 5% 8% 13% 16%

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

Finalmente, para el segmento de ejecucion de proyectos se estd considerando solo
ejecutar 01 proyecto por afo, por la complejidad de su ejecucion y la captacion de este.
De acuerdo con la siguiente tabla:

Tabla 10.9. Captacion de clientes por afio-Ejecucion de 01 proyecto

Captacion de Clientes| Ao 01 | Ao 02 | Aio 03 | Aiio 04 | Afio 05
N° Inicial de clientes 1 0 0 0 0
Nuevos Clientes 1 1 1 1
Clientes Retirados 0 0
N°ClientesFinales | 1 | 1 | 1 [ 1 [ 1

% Sobre la Demanda 3% 3% 3% 3% 3%
% Sobre el Total 1% 1% 1% 1% 1%

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
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10.3.2. Egresos

10.3.2.1. Costo de ventas
El costo de ventas estd compuesto por los equipos necesarios para realizar los

analisis de agua, los equipos y herramientas para ejecutar las instalaciones de los

sistemas de dosificacion de quimicos y sistemas de tratamiento de agua.

10.3.2.2. Gastos
Los principales gastos por considerar son los siguientes conceptos:

e Gastos por planilla: Se componen por el pago de salarios; del personal de
administrativo, comercial y servicio técnico. El pago de salarios se incrementa de
acuerdo con la dotacioén de personal; para el primer afio se tendria una planilla de
acuerdo con los gastos realizados. (Anexo 27)

Conforme el negocio crece, la planilla crece en funcion al numero de clientes

captados por afio, hasta llegar a un equilibrio en el afio 05 (Anexo 28).

- Gastos Administrativos: Corresponden a los gastos necesarios para la correcta
ejecucion del servicio, que involucra servicios de internet, agua, taller y movilidad

que se requiere para las visitas periddicas.

Tabla 10.10. Gastos Administrativos

Rubro Umc!ad Cantidad Cc':stc'i Frecuencia | Total Mes Total Ao
Medida Unitario

Papeleria Paquete 1 S/. 12.00 12 S/. 12.00(S/. 144.00
Servicio Internet/Fijo Glb 1 S/. 180.00 12 S/. 180.00 | S/. 2,160.00
Agua Glb 1 S/. 80.00 12 S/. 80.00|S/. 960.00
Alquiler de Taller Glb 1 S/. 850.00 12 S/. 850.00 | S/.10,200.00
Transporte Mensual Glb 1 S/. 680.00 12 S/. 680.00 | S/. 8,160.00
|Costo Administrativo | 5/.1,802.00 | 5/.21,624.00 |

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
- Qastos de servicio técnico: Corresponde al gasto mensual de insumos quimicos y
visitas técnicas, esto dependera de la cantidad de usuarios que se captan anualmente.

Los gastos para el primer afio se reflejan en la siguiente tabla

Tabla 10.11. Gastos de Servicios Técnicos

Rubro Unidad | Cantidad |Costo Unitario| Frecuencia Total Mes Total Aiio

Insumos Quimicos Ke 60 S/. 10.00 6 S/. 600.00|S/. 3,600.00
Analisis de Agua Und 10 S/. 35.00 6 S/. 350.00|S/. 2,100.00
|Costo Servicio Técnico | S/. 950.00 | S/. 5,700.00

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
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Al igual que la planilla, cuando se llegue al equilibrio en el afio 5, los gastos seran

como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 10.12. Gastos al Ao 5
Rubro Unidad | Cantidad |Costo Unitario| Frecuencia | Total Mes Total Afio
Insumos Quimicos Kg 330 S/. 10.00 12 S/. 3,300.00 | S/. 39,600.00
Bomba Dosificadora Und 18 S/.  2,500.00 1 S/. 3,750.00 | S/. 45,000.00
Analisis de Agua Und 62 S/. 35.00 12 S/. 2,170.00 | S/. 26,040.00

Costo Servicio Técnico

| 5/. 9,220.00 | S/.110,640.00

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

Gasto de Marketing: Estda compuesto por gastos en relaciones publicas
(publirreportajes y presencia en blogs), Actividades en colegio de ingenieros
(region de Lima, charlas magistrales en universidades e impresion de volantes
y afiches), Actividades Online para el gremio de constructoras vy
administradoras (pauta Online, mailing) y Marketing relacional (tanto para las
desarrolladoras y administradoras). Durante el primer afio los gastos de
Marketing seré el mas elevado en el primer afio para promocionar a la empresa
y una vez que el servicio sea aceptado y conocido gasto disminuye, aumentando

nuevamente en funciodn a la cantidad de usuarios captados anualmente.

Figura 10.3.. Gasto de Marketing

Inversion en Marketing
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Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
Pago de impuestos: De acuerdo con la normativa vigente, el Impuesto a la renta
corresponde al 27% de la utilidad antes de impuestos. Respecto al Impuesto
General a las Ventas (IGV), si bien el PVP mostrado en el acapite 11.3.1 incluye
IGV, tanto los ingresos como los gastos considerados en los cuadros para los

estados de resultados y flujo de caja estaran sin IGV.
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10.4. Estado de Resultados

A continuacion, se muestra el Estado de resultados consolidado por los 5 afios de
evaluacion del proyecto. Como se menciond anteriormente, se ha optado por realizar
todos los calculos en soles debido a que los ingresos y los principales gastos mensuales
se realizan en soles, como son los gastos en el servicio técnico, desarrollo de proyectos

y el gasto de marketing.

Tabla 10.13. Estado de Resultados

Ventas S/. 198,000 | S/. 422,100 | S/. 611,100 | S/. 910,800 | S/. 1,129,500
Egresos -S/. 178,708 |-S/. 373,351 |-S/. 411,799 |-S/. 634,801 |-S/. 778349
Utilidad Operativa S/. 19,292 |S/. 48749 |S/. 199,301 |S/. 275999 |S/. 351,151
Depreciacion -S/. 17,790 |-S/. 14,790 |-S/. 14,790 |-S/. 14,790 |-S/. 7,950
Utilidad antes de impuestos | S/. 1,502 | S/. 33,959 | S/. 184,511 |S/. 261,209 | S/. 343,201
Impuestos Sk 443 |-S/. 10,018 |-S/. 54,431 |-S/. 77,057 |-S/. 101,244

Utilidad Neta

[Fusjo de caja

Afel |

Aoz | aRe3 |

130,080

184,152

S/.

Ado0 | Mo 4 | AioS | Adio § Ao 7 Adio # | Ao 9 | Adeio

Ingresos 3. 198,000 00 [ 422,100.00 | 5. 611,10000 [ 5/, 91080000 | &, 112950000 [ 5/, 1,150.20000 |5/, 1,159200.00 | 5/, 1159.200.00 | 5/, 1,159.200.00 | 5. 1,159,200,00
|Egresos | &0 1IBTORAG |5/ 37335047 |5 1079978 5/ 63480017 |5 ive40.02 | TIR349.07 |/ TURM9.00 |§).  TYB349.07 |5 77834900 |5 77834902
Uniidad operativa s wasisals.  ssramse|s. 930072 (s 27599mes |, 35115098[s.  w08s098|s; 180850985  e0sseoe|s/ 390850985/ 3s08s0se
|-} Depaeciacién It angsooo s, 1a7onoo|s.  147eno0 s/ 147s0.00 Sf 7.550.00 |5, 2,380.00 | /. 239000 |8/, 2,380.00 |4/, 2,390.00 |5 2,350.00
Lhiidad amtes de impuestos. 5. 150154 | §/. 31958 58 | §. 1B4510.72 | §f. 26120888 | §/. MI00.98 | &/, ITBAGOGE | S/ ITRAG098 | S ITBAGOOE | &/  ITRAG0.98 | §f.  37BAG0.98
i} Impuestos |ET 4296 |5/, 10017.78| 5. 5443066 |5/ 7705662 | 5. 10124429 |5/ 11154599 |5/ 111545005/ 11154599 |5/ 11164509 |5/ 11154599
Lhildad meta 5. 105859 | S/, 23.940.80 | §. 13008006 | Sf.  184,150.26 | §/. 24195669 | §f. I66E14.99 |5/ 26681499 | S/ 26681499 | S/ 26681499 | /.  266814.99
{+] C 5. 17,790.00 | §/. 14,790.00 | /. 14,790.00 | S/, 14,790.00 [ 5. 7.950.00 | 5f. 2,390.00 [ 5/, 2390.00 ['5/. 2390.00 [ 5/, 2,390.00 [ 5. 2,390.00
Flujo de caja operative 5. 1B B4R 59 | 5/, 38,730.80 | §. 4487006 | 5/,  10BO4206 |G  M9006.68 |5/ 26020490 |5/  IE920M09 5. 26020400 |5 26920499 | §f.  260.204.09
Inversidn en AF 5. SJMI]:W'__ . - - - — — - e - - - —

Inwerskn en marketing -5/, 20,000.00 | 5/ 3,000.00 [ 5. 4,000.00 [ 5/ 6,000.00 |5/, 7,000.00 |5/ 800000 |5, 10,00000 |5/, 1200000 4. 1500000 5. 1500000 |5 1500000
Valor residual 5.

Inwerskn en CT . BEIGLEG |5 23882738/ 0rrea0 | 3207379 s/ r3a0asa g 317841 | 4 1sr. i 7 1. s 16822755
Flujo de cajp de i S/ 168 421 86 | &/, 26,582 73 |5/, 2422640 | 5. 3BOTIEG | 5. 3040484 | 5. 1117843 | 5/, 10,000.00 |5/, 12.000.00 | 5. 15,000.00 |-5/. 15,000.00 | §/.  154227.55
[Pujo-de cajp econbmico s 158000 es 5 BAM14[ 5. 18508405 10679677 |5/ 16853743 S  218TIR06| & 25020490 |/ 25720408 %) 25420400 5. 254204095 42343254

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

Se observa que durante el primer afio la utilidad neta es muy baja debido a que los
ingresos son cubren practicamente los gastos. Sin embargo, estos le han permitido a la
empresa captar a la cantidad de clientes necesaria para que en el segundo afio la utilidad
neta sea positiva. El pago de impuestos se realiza a partir del segundo afio.

10.5. Financiacion y estructura de capital

Al ser una iniciativa privada, se considera que la empresa se encuentra en la fase
inicial de financiacion (Fase experimental: Fondos personales y de familiares), en la
cual el aporte para la inversion serd 100% capital del accionista; considerando que cada
integrante deberd aportar S/ 33,684 . Este monto cubrird las inversiones del afio 0 y
del afio 1 asi como el capital de trabajo.

Como la inversion serd aportada 100% por el accionista, el cual no diversifica sus
inversiones, se empleo6 la siguiente formula para la tasa de descuento:

5000 11 csieil e 1
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Donde:
Ke = Tasa de descuento
Kd = Costo de la deuda personal de cada fundador, se considera el 12%.

Prima de Riesgo = Se ha tomado una prima de riesgo de 5%.

Con lo cual Ke = 17.6%

10.6. Flujo de caja

En el Flujo de caja operativo se puede apreciar, que debido al escudo fiscal se
obtiene flujo de caja operativo positivo el primer afio. Respecto a las inversiones, estas
se realizan en el afo 0 en los equipos y herramientas necesarias para la ejecucion del
servicio técnico y el montaje de los sistemas de tratamiento de agua.
10.7. Evaluacion econémica y financiera

Como el proyecto es financiado 100% con capital de los accionistas no se
considerar una tasa por deuda, por lo que el peso de la deuda es cero y la tasa de
descuento serd igual a la tasa de retorno esperada por los miembros de la empresa.

Con un Ke de 17.6% (calculada en el acépite 11.5), el VAN es de S/488,027 y la
TIR es de 48%.
10.8. Analisis de Punto critico

Mediante el analisis de punto critico se determind que si bien el proyecto soporta
variaciones significativas en las principales variables que afectan los ingresos y los
egresos; las variables con menor margen de maniobra son el precio mensual que cobra
por servicio y la variacion del costo del producto quimico.

La primera corresponde a que la competencia empiece a bajar sus costos y pueda
ofrecer un precio menor al nuestro. En cambio, la segunda podria ocurrir si el costo de

los quimicos se incrementa por el alza de la materia prima y factores internacionales, lo

cual a su vez afectaria el ticket promedio.

Tabla 10.14. Variables

Valor VAN=0 Valor Base Valor Critico
Variacién del Precio 0% -23% S/. 2,700.00 S/. 2,084.59
Variacion de costo Quimicos 0% 555% S/. 10.00 §S/. 65.46

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
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Considerando un escenario esperado con madurez del mercado al quinto afio y una
participacion del 33%, el valor del ticket promedio tendria bajar como minimo a S/2084,
y si analizamos la variacion del costo del producto quimico podriamos soportar un valor
maximo de S/65.

Al sensibilizar las principales variables se corrobora que las variables mas criticas
son el precio del servicio y la variacion de costo del producto quimico. (Anexo 30)
10.9. Analisis de riesgos y escenarios

Con la informacion anterior se procedid a elaborar los siguientes escenarios,
considerando que al quinto afio no se logra conseguir el numero establecido y para
mantener los clientes se tiene que bajar el costo del servicio, también se considera el
incremento del precio del producto quimico en un 10%, lo normal es que se incremente
un porcentaje similar a la inflacion, en los Gltimos afios fue entre 2 y 3%:

- Pesimista: Considera una mayor agresividad por parte de la competencia, lo cual
afecta la capacidad para cumplir con el estimado de demanda de los cinco primeros
afios y con la tasa de crecimiento de los afios futuros de practicamente 0%, cerrando
en 29 clientes. Ademas, para mantener cierto volumen de ventas se ve obligado a
bajar el precio del ticket en un 10% (S/2,430) y por temas coyunturales el costo de
los quimicos se incrementa en un 10% (S/11).

- Conservador: Considera que se cumple el escenario actual, en el cual los supuestos
de demanda para el primer afio y para la tasa de crecimiento de nuevos clientes
estan acorde al comportamiento de los competidores. Asimismo, se logra mantener
el precio y % de clientes retenidos propuesto.

- Optimista: Este escenario supone que, al tratarse un producto en etapa de
introduccion con otros competidores dando a conocer el servicio, captar nuevos
clientes sera mas sencillo. Por ello se tiene sobrecumplimiento en la demanda de
primer afio y de afios futuros, llegando a una participacion del 36% del mercado.
Ademas, el nivel de aceptacion del paquete full es mayor al esperado inicialmente
por lo cual el ticket promedio aumenta en un 10% (S/2,970), siendo todavia un precio
menor al de la competencia actual. Sin embargo, se mantiene el costo del producto
quimico.

El efecto de estos escenarios se observa en la tabla 10.15. Se concluye que las

variables criticas combinadas entre si afectan significativamente el proyecto.
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Tabla 10.15. Escenarios de VAN

Resumen de Escenarios Conservador Pesimista Optimista
Celda Cambiante 100% 90% 110%
Numero de Clientes (5to afio) 33 29 36
Precio del Ticket s/. 2,700 S/. 2,430 S/. 2,970
Costo del Quimico S/. 10 §/. 11.0 §/. 10.0
Celda Resultado Conservador Pesimista  Optimista
VAN S/. 488,028 S/. 20,813 S5/.909,697
TIR 48% 19% 69%

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

10.10. Plan de Riesgos

El objetivo es identificar y analizan los riesgos relacionados al desarrollo del
proyecto, para de realizar una adecuada gestion de riesgos si alguno se presente.
10.10.1. Riesgos Externos
10.10.1.1. Riesgo de competidores

Como se menciond anteriormente, para el segmento de las administradoras existe
en el mercado actual un competidor que realizan el servicio de mantenimiento postventa
en los edificios prime, de acuerdo con un sondeo realizado por las encuestas, esta
empresa ya cuenta con una importante cartera de clientes que tiene mas del 70% del
mercado y tienen el know how del modelo de negocio, por ello podrian implementar
estrategias de marketing para llegar a mas clientes y ampliar las cuentas.
10.10.1.2. Riesgo por la pandemia

La pandemia estd obligando a los empresarios a mandar a su personal
administrativo a trabajar a sus casas, por lo tanto, los edificios empresariales se
encuentran con una capacidad del 30%, lo que genera menor consumo de agua y otros
servicios, esto puede durar todo el 2021 y hasta parte del 2022, probablemente hasta
que llegue la vacuna y las personas puedan regresar a sus oficinas paulatinamente. El
plan de negocio indica que recién del 4to mes del 2022 se registrara el primer cliente,
si consideramos que el regreso a las oficinas se prolonga, el plan de marketing se tendra
que enfocar a los multifamiliares, donde habrd mayor consumo de agua y energia, por

lo tanto, los servicios post-venta seran mas recurrentes.
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10.10.1.3. Riesgo Econdmico

Desde el inicio de la pandemia la economia peruana se vio afectada fuertemente, la
reactivacion econdomica es muy lenta y se habla de una nueva normalidad forzando a las
empresas a mejorar sus procesos haciéndolos mas eficientes con el personal ajustado y
buscando constantemente optimizar sus costos, el efecto es directo en el alquiler de
oficinas con el trabajo desde casa y el impacto se podria ver reflejado en el servicio que
se brinda a las oficinas Prime.

Para el segmento de las inmobiliarias, la reactivacién econdmica se observa en la
construccion de multifamiliares y nuevos edificios, los proyectos contintian en todos los
distritos de Lima y solo pararon durante la primera cuarentena.

10.10.2. Riesgos Internos
10.10.2.1. Riesgo de Personal Técnico

El personal técnico que realiza las visitas a campo tiene el riesgo de contagiarse por
el COVID 19 y quedar inhabilitado por lo menos 21 dias en el mejor de los casos y si
el problema se agrava podria durar meses y hasta la pérdida del personal. Se necesitara
mayor necesidad de personal técnico para el servicio al cliente: En caso de tener una alta
demanda de consultas por parte de los clientes, se contratard por locacion de servicios a
técnicos adicionales que serdn guiados por los técnicos mas antiguos y cumplir con el
programa de mantenimiento rutinario.

10.10.3. Analisis Cualitativo de los Riesgos

Utilizaremos el sistema estandar de calificacion, matriz de probabilidad e impacto
(Ver Tabla 10.16.), para clasificar los riesgos respecto a ambas variables y poder
determinar las que requerirdn de una respuesta inmediata. Con los riesgos identificados
se determinan las acciones como respuesta.

Tabla 10.16. Matriz de Probabilidad e Impacto
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Escala de Probabilidad

Calificacion 1 2 3 4 5
Interpretacion Muy Baja Baja Moderada Alta Muy Alta
Escala de Impacto

Calificaciéon Interpretacion

5. Catastrofico  |Fracaso del Proyecto

4. Mayor Por encima del presupuesto en 40%

3. Moderado Ligeramente por encima del presupuesto

2. Menor Reduccidn pequeria de las reservas de tiempo y costo

1. Insignificante [Ningun impacto Real

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
A continuacion (Tabla 10.17), se muestra el listado de los riesgos identificados con
su respectiva valoracion en las dos variables. Los riesgos que resultaron “Alto” y
“Medio” son considerados para su analisis inmediato y evitar algin efecto de manera
significativa el proyecto.

Tabla 10.17. Riesgos identificados

Probabilidad Impacto | Valoracion
Competidores 2 3
Pandemia Covid19 4 5
Econdmico 4 3 Moderado
Personal técnico 4 2 Moderado

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

10.10.4. Gestidn de los Riesgos

A continuacion, el detalle de los planes de gestion de riesgos:
10.10.4.1. Plan de Gestidn de riesgos de los competidores

Se ha considerado a los competidores actuales y futuros, asi como los productos
sustitutos tiene alta probabilidad de ocurrencia y el impacto podria representar pérdida
de clientes. Las principales acciones:
v Generen valor para los clientes con mejoras continuas en sus procesos de

tratamiento de agua.
v Fidelizacion de los usuarios con asistencia técnica y comercial permanente
v Busqueda constante de la ampliacion de clientes.
10.10.4.2. Plan de Gestion de riesgos de la pandemia

Considerando que la pandemia se extienda hasta el 2022 y las oficinas Prime sigan
operando a un 30% y pueda afectar directamente al servicio de postventa, las principales

acciones a seguir estaran enfocados al sector inmobiliario:
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v Reforzar el segmento de Desarrolladoras
v Busqueda constante de proyectos de ejecucion de sistemas de tratamiento en el
desarrollo de proyectos inmobiliarios
v Proponer paquetes de descuentos para la ejecucion de ingenieria y suministro de
equipos.
10.10.4.3. Plan de Gestion de riesgo econémico
Durante el periodo de recesion econdmica, los servicios de alquiler de oficinas se
ven afectados con menor presencia del personal y el menor uso de los servicios. Se tiene
que optimizar los procesos logisticos y los trabajos administrativos se realizaran home
office, se buscard alternativas de insumos quimicos a menores precios sin bajar la
calidad.
10.10.4.4. Plan de Gestion del personal técnico
El personal técnico es muy importante para las visitas técnicas programadas, por
ello se debe minimizar el riesgo de seleccion del personal, con los candidatos correctos

y que cumplan con los requisitos establecidos para el puesto.
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CAPITULO 11. CONCLUSIONES

l.-

Segtin el Estudio del BBVA (2019), existe un segmento de mercado en oficinas
prime que alcanza valores por S/. 4,5 millones de soles. Lo cual nos brinda una gran
oportunidad para arrebatarle entre 4 a 6 clientes en el primer afio al lider. Y segin
el estudio de mercado realizado para la presente tesis, existe un sector que se siente
no satisfecho (aproximadamente 57%) con el servicio actual recibido.

Este es un segmento de mercado que podemos capitalizar apalancados en la
estrategia de “diferenciacion en costos”.

Por tratarse de un proyecto financiado 100% con capital propio, no se tiene una
tasa de deuda a considerar por lo que el peso de la deuda es de 0 (lo que nos brinda
tranquilidad para un manejo sin presiones por parte de los prestamistas) y la tasa
de descuento es equivalente a la tasa de retorno esperada por los accionistas.
Considerando un Ke de 17.6%, el valor presente del flujo de caja econdmico es de
S/488,027 y la tasa interna de retorno es de 48%.

Por la informacién arriba mencionada, afirmamos que econdmicamente es viable
el modelo de negocio

Debido a la pandemia, un escollo importante a superar es la disminucioén de los
contactos que el personal de ventas y técnico puede realizar con los clientes. Por
tratarse de un servicio, el personal de ventas tiene la necesidad de tener contacto
directo (hasta forjar una relacion con el cliente). El consolidar una relacion con el
cliente y empezar a brindarle el servicio con la menor cantidad de visitas, es un

factor de éxito para el modelo presentado.

4.- Aunque la pandemia haya frenado la economia (caida de 12% el 2020), la tendencia

de crecimiento inmobiliario segin BBVA (2019) y Macroconsult es al alza de
multifamiliares. El escollo que superar es la vacunacion pronta de la sociedad para
que los trabajos de construccidon contintien con su desarrollo, de otro modo, habra
una la lenta recuperacion en del sector proyectos inmobiliarios que nos afectara
directamente en la posibilidad de entrega de posibles soluciones desde ingenieria

hasta outsourcing.
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CAPITULO 12. RECOMENDACIONES

1.

2.

De acuerdo con el estudio de mercado, nuestra propuesta recibe aceptacion,
ademas, el presente modelo de negocio consigue un VAN positivo, lo mismo
ocurre con la tasa de retorno (TIR) atractiva, se recomienda poner en marcha el

proyecto.

Debido a la naturaleza del modelo de negocio, se recomienda un monitoreo
continuo de los avances en tecnologia de tratamiento de agua, para mantenernos

a la vanguardia y no perder mercado.

Se recomienda disefiar un plan de Branding, acorde al publico objetivo
identificado en el Capitulo Plan de Marketing. La finalidad es que con el tiempo
nuestra estrategia de “liderazgo en costos” migre a una de “diferenciacion por

calidad de servicio”.
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