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Resumen Ejecutivo

Las cuarentenas impuestas como parte de las medidas sanitarias ante la
pandemia del SARS-COV-2 (Covid 19) han expuesto la relevancia de contar con una
vivienda adecuada, esto es, que tenga los estdndares minimos necesarios para el
desarrollo de los integrantes de la familia. Sin embargo, en el Peru, existe un déficit de
viviendas que afecta sobre todo a las familias de los sectores socioecondmicos mas
desfavorecidos. En este sentido, el problema esta enmarcado en la falta de alternativas
de vivienda social para los sectores socioecondmicos D y E.

Como solucidn, se ha propuesto la implementacion de un sistema de viviendas
sociales con un método constructivo innovador a base de ladrillo fabricados 100% con
plastico reciclado (Ladrillo PET). Asi, el modelo de negocio incluye la comercializacion
de casas en el marco del programa Techo Propio modalidad Construccion en Sitio
Propio administrado por el Fondo MiVivienda, asi como la venta directa de Ladrillos
PET a través de canales de venta directa e indirecta.

De esta manera, con una inversion de S/ 804,372.00, este modelo de negocio
generard un VAN de S/ 4°117,936.67 a un horizonte de cinco afios. Mientras que, por el
lado social, se impactara positivamente en la vida de mas de 4 000 mil familias y se
promovera la concientizacion sobre la necesidad de reciclaje y la aplicacion de la
economia circula. Asi, este modelo de negocio en cinco afios generara un VANS de S/

9°844,645.98, teniendo un indice de relevancia en los ODS 11 y 12.



Abstract

The quarantines imposed as part of the sanitary measures in response to the
SARS-COV-2 pandemic (Covid 19) have exposed the importance of having adequate
housing, that has the minimum standards necessary for the development of the members
of the family. However, in Peru, there is a housing deficit that mainly affects families
from the most disadvantaged socio-economic sectors. In this sense, the problem is
related to the lack of social housing alternatives for the D and E socio-economic sectors.

As a solution, it has been proposed the implementation of social housing. system
with an innovative construction method based on bricks made of 100% recycled plastic
(PET Brick). Thus, the business model includes the commercialization of houses within
the framework of the Techo Propio program, which is administered by the Fondo
MiVivienda, as well as the direct sale of PET Bricks through direct and indirect sales
channels.

Thus, with an investment of S/ 804,372.00, this business model will generate an
NPV of S/ 4'117,936.67 over a five-year horizon. Meanwhile, on the social side, it will
have a positive impact on the lives of more than 4,000,000 families and will promote
awareness of the need for recycling and the application of the circular economy.
Accordingly, this business model in five years will generate a Social NPV of S/

9°844,645.98, having a relevance index in SDGs 11 and 12.
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Capitulo I: Definicion del Problema

El presente capitulo expone el contexto en el que se desarrolla el problema, asi como
la el sustento de su complejidad y relevancia.
1.1. Contexto del Problema

El 15 de marzo de 2020, mediante mensaje a la nacidn, el entonces presidente Martin
Vizcarra anuncio el inicio de una cuarentena general de 15 dias. Al dia siguiente, el Decreto
Supremo 044-2020-PCM establecio6 el inicio del Estado de Emergencia Nacional y el
aislamiento social obligatorio. A partir de dicho momento, la mayor parte los residentes en
todo el territorio del Perti se vieron obligados a permanecer en sus viviendas casi las 24 horas
del dia, sobre todo durante los primeros meses de la emergencia sanitaria.

Como senalan Rivera y Rivera, “de este modo, la vivienda se ha convertido en el
unico refugio, un espacio seguro para afrontar esta emergencia sanitaria” (Rivera y Rivera,
2020, parr. 1). Asi, la vivienda se ha transformado en el centro del desarrollo de muchas
actividades, se incentivo la adopcion de formas de teletrabajo o trabajo remoto, y la
convivencia intrafamiliar aumentd significativamente. De este modo, “la organizacion social,
el trabajo, la escuela, la cultura, el ocio, el contacto con la naturaleza, los amigos... pasan a
formar parte de la realidad cognitiva y virtual de los individuos, recobrando presencia, de
forma intensiva, el grupo familiar” (Centros de Apoyo a las Familias de Madrid [CAF], 2020,
p.3).

Como consecuencia, es posible afirmar que, a raiz de la pandemia por el Sars-Cov-2,
la vivienda como espacio para la interaccion familiar ha tomado una mayor relevancia. Como
parte de ello, se dieron una serie de reportajes de television enfocados en la situacion de la
poblacion, resaltando las malas condiciones de viviendas de los sectores socio econdmicos

mas desfavorecidos. A proposito de ello, se ha sefialado que:



La actual crisis sanitaria ha desnudado los profundos problemas que genera la escasez
de vivienda digna en las ciudades peruanas: por un lado el hacinamiento y falta de
servicios e infraestructura adecuados hicieron imposible que un gran nimero de
ciudadanos se vieran imposibilitados de observar las normas de distanciamiento e
higiene necesarias para contener la pandemia; por otro lado, estas mismas personas,
aisladas del resto de la ciudad y sumidas en la informalidad laboral, quedaron
expuestas a los peores efectos de la paralizacion econdmica, y ni siquiera tuvieron

acceso a las ayudas de emergencia que el Estado intentaba proveerles. (Espinosa y

Fort, 2020, p. 5)

1.2. Presentacion del Problema

En este contexto, el problema a resolver esta enmarcado en la falta de opciones de
vivienda adecuada para la poblacion de los niveles socioecondomicos (en adelante, “NSE”)
mas bajos a nivel nacional. Particularmente, nos enfocaremos en las necesidades de vivienda
adecuada de los NSE D y E que, ademas, se han configurado como algunos de las afectados
por las medidas de restriccion a raiz del Covid19.

Asi, respecto de la adecuacion, segtn el Programa de las Naciones Unidas para los
Asentamientos Humanos [ONU-H4bitat] (2019) para que una vivienda sea considerada como
adecuada, debe cumplir con las siguientes caracteristicas: (i) seguridad de la tenencia y
proteccion juridica de la vivienda; (ii) disponibilidad de servicios (agua, luz, etc.), materiales
(construccion), instalaciones (sanitarias, eléctricas, etc.) e infraestructura (calles, pistas,
veredas, etc.); (iii) asequibilidad, con un costo que permita el acceso a la vivienda sin
descuidar otros bienes basicos; (iv) habitabilidad entendida como la proteccion brindada
frente a riesgos y peligros para la persona; (v) accesibilidad, de manera que cubra las

necesidades del grupo familiar; (vi) ubicacion, en el sentido que permita acceso a servicios y



lejos de zonas de riesgo; vy, (vii) adecuacion cultural en el sentido que toma en cuenta
identidad cultural de sus habitantes.

Asimismo, con el fin de delimitar correctamente el problema, la Tabla 1 incluye las
caracteristicas que consideramos para la clasificacion de los NSE D y E en linea con lo
planteado por Ipsos (2020).

Tabla 1

Caracteristicas de los NSED y E

CARACTERISTICA NSE D NSE E
Ingreso mensual promedio: S/ 2,480.00 S/ 1,300.00
Gasto mensual promedio como 80% 87%
% de los ingresos.
Material de vivienda Techo: Calamina, fibra de Techo: Calamina.
predominante cemento o similares Piso: Tierra

Piso: Cemento
Numero promedio de ambientes 3.2 2.7
de la vivienda

Edad promedio del jefe de 51 afios 54 afios
hogar
Tipo de trabajo de jefe del hogar ~ Mayoritariamente trabajadores Mas del 70% es trabajador
independientes. independiente.
Nivel de educacion promedio Secundaria completa Primaria incompleta.

Nota. Adaptado de Caracteristicas de los niveles socioecondmicos en el Perti por IPSOS, 2020

(https://www.ipsos.com/es-pe/caracteristicas-de-los-niveles-socioeconomicos-en-el-peru).

Informacién de dominio publico.

1.3. Sustento y Relevancia del Problema

La complejidad del problema en cuestion reside en el impacto que puede generar en
una gran parte de la poblacion peruana. Asi, al 2017, “existia un acumulado de 500,000
hogares que no tenian vivienda” (Espinosa y Fort, 2020, p. 7), lo que corresponde al déficit
acumulado a dicho periodo, esto es, potencialmente existe una necesidad minima de 500,000
familias que se ven afectadas por el problema identificado. Sin perjuicio de ello, atin en los

hogares que tienen vivienda, existe un déficit de vivienda adecuada del 9.7% en promedio a


https://www.ipsos.com/es-pe/caracteristicas-de-los-niveles-socioeconomicos-en-el-peru

nivel nacional. Asimismo, en el caso de las zonas rurales, el déficit de vivienda adecuada
llega al 16% en comparacion con el 7,8% en el caso de la vivienda urbana (Tabla 2).
Tabla 2

Calidad de Vivienda a Nivel Nacional

Calidad de Total Urbana Rural

la vivienda Absoluto % Absoluto % Absoluto %
Total 7 698 900 100.0 5884013 100,0 1814 887 100,0

Adecuada 6952101 90.3 5427 837 92,2 1524 264 84,0

Inadecuada 746 799 9.7 456 176 7.8 290 623 16,0

Nota. Adaptado de Perq, Perfil Sociodemografico 2017 por el Instituto Nacional de

Estadistica e Informatica (INEI), 2018, pagina 311. Informacion de dominio publico.

Ademas, la complejidad del tema tratado no acaba en la situacion existente a nivel
nacional considerada como un todo, sino que es necesario revisar la situacion particular por
regiones. De esta manera, trece regiones tienen un déficit de vivienda adecuada por encima
del promedio nacional, con San Martin como la region mas afectada con un déficit de 31.5%
(Figura 1).

En este contexto, se puede apreciar claramente que el problema presentado tiene una
serie de aristas que afectan a la poblacion en mayor o menor medida dependiendo de
variables como la situacion rural o urbana, pero que también tienen un fuerte componente
socioeconomico, en la medida que los niveles sociales mas bajos son aquellos con una mayor
afectacion. En este sentido, “se ha identificado que la poblacion mas afectada por el problema
publico [falta de habitabilidad y condiciones adecuadas] es aquella en situacion de pobreza
monetaria y/o vulnerabilidad social” (Ministerio de Vivienda Construccidon y Saneamiento
[MVCS], 2021, p. 7).

Ahora bien, la relevancia de tratar un problema como el presentado reviste en su
potencialidad de convertirse, en mayor medida, en una situacion de grave conflicto social.

Como sefialamos anteriormente, al 2017 existia un déficit de 500,000 viviendas, sin que



dicho nimero haya disminuido, sino que por el contrato se ha incrementado. Asi, segin
Espinosa y Fort (2020), en el Peru cada afio se crean en promedio 142,000 hogares nuevos
mientras que Unicamente se producen 128,000 viviendas, teniendo una deficiencia de 14,000
viviendas anuales. En este sentido, conforme lo proponen Espinosa y Fort (2020) al 2017,
para cerrar la brecha de viviendas en un periodo de 10 afios, hubiera sido necesaria la
construccion de 64,000 viviendas adicionales cada afio.

Sin embargo, a la fecha el problema no ha hecho nada més que empeorar. Asi, al
2020, “el déficit habitacional est4 entre 1.6 y 1.8 millones de familias. El 36% [alrededor de
648 mil] carece de vivienda adecuada (déficit cuantitativo) y el 64% [alrededor de 1.15
millones] son familias que habitan en edificaciones precarias que necesitan mejoras para ser
viviendas adecuadas (déficit cualitativo)” (De los Rios, 2021, pagina 1). Este crecimiento en
el déficit habitacional demuestra que, si el problema presentado no es tratado, analizado y
puesto en consideracion, existe un alto potencial de que agrave més cada ano. Por lo tanto, se
demuestra la necesidad de atacar el problema con una oferta o alternativa de una vivienda
econdmicamente viable que pueda proveer caracteristicas de una vivienda adecuada para un

sector carente de ella.



Figura 1

Déficit de Vivienda Adecuada por Regiones

Nota. Tomado de Pert, Perfil Sociodemografico 2017 por INEI, 2018, pagina 313.

Informacién de dominio publico.



Capitulo I1: Analisis del Mercado

A fin de entender de manera 6ptima la industria, en este capitulo desarrollaremos
un analisis del mercado desde una perspectiva general, considerando sobre todo las
formas en que se desarrollan nuevas viviendas. A continuacidn, presentaremos una
descripcion detallada de la competencia actual en el sector.
2.1 Descripcion del Mercado o Industria

En el Pertl, las nuevas construcciones de vivienda se desarrollan a partir de
cuatro factores: proyectos inmobiliarios con créditos hipotecarios; proyectos bajo
Nuevo Crédito MiVivienda [NCMV]; proyectos financiados en el programa Techo
Propio, bajo la modalidad de Adquisicion de Vivienda Nueva [ANV]; y construccion
forma de vivienda adecuada e inadecuada. La Figura 2 muestra, de manera porcentual,
el aporte de cada uno de estos factores de construccion en las nuevas viviendas anuales.
Figura 2

Formas de Construccion de Vivienda

Nota. Tomado de Hacia una nueva politica de vivienda en el Per: problemas y
posibilidades por Espinosa y Fort (2020), pagina 10.
Conforme lo apreciado, solo el 11% de las nuevas viviendas construidas

anualmente tienen algun componente de financiamiento del Estado. Asi, si bien dichos



programas suponen el principal impulso por parte del gobierno para lograr cerrar la
brecha de déficit de viviendas en la actualidad, su aporte es relativamente bajo. Por
ejemplo, para el 2012, Calderéon (2013) ya identificada una seria de deficiencias en los
programas de vivienda impulsados desde el gobierno, por ejemplo, “AVN tiene poca
oferta en Lima, a pesar de la alta demanda, a diferencia de lo que ocurre en provincias.
De alrededor de 68,000 bonos familiares (BFH), el 85 por ciento de ellos se han
otorgado en las provincias” (Calderén, 2013, pagina, 13).

Cabe resaltar que, el NCMV consiste en un crédito hipotecario que promueve la
vivienda social, fue creado en el aflo 1998 y tiene como objetivo la promocion y
financiamiento de la adquisicién, mejoramiento y construccion de viviendas,
especialmente de interés social, asi como una participacion en el mercado primario y
secundario de créditos hipotecarios, y contribuir al desarrollo del mercado de capitales.
Por otro lado, AVN del Programa Techo Propio, creado en el 2002, es un fondo
hipotecario que promueve los mecanismos que permitan el acceso de los sectores
populares a una vivienda digna, en concordancia con sus posibilidades econémicas, y
estimular la participacion del sector privado en la construccion masiva de viviendas de
interés social.

Ahora bien, otro dato resaltante del mercado la mayor participacion del mercado
informal en la produccion de viviendas. Como vemos en la Figura 2, el 66% del total de
nuevas viviendas producidas se realizan en el marco del mercado informal. Ademas, un
aspecto relevante es que el 27% de dichas viviendas se pueden caracterizar como
vivienda inadecuada.

Asimismo, los desarrollos informales de nuevas urbanizaciones tienen dos
vertientes claramente definidas: ocupaciones ilegales, y lotizaciones informales. En el

caso de la primera, se configuran, usualmente, a través del trafico de tierras o de las



invasiones organizadas, normalmente no cuentan con servicios ni infraestructura y
carecen de un plan urbanistico. Ademas, dada su forma de constitucion suele tratarse de
situaciones de indefension juridicas sin derechos de propiedad para los nuevos
poseedores y que ademas suelen vulnerar los derechos de los legitimos propietarios.
Por otro lado, las lotizaciones informales incluyen a desarrollos inmobiliarios
que no cumplen con los requisitos legales para serlo. En estos casos, se suele incluir
algunos servicios basicos, con un cierto nivel de desarrollo planificado no consolidado.
En cuanto a la propiedad, se suele tener derechos “deficitarios”, por ejemplo, la compra
de un porcentaje de acciones y participaciones sin tener un derecho especifico. Asi, este
tipo de desarrollos lo realizan usualmente propietarios inmobiliarios informales y
desarrolladores inmobiliarios informales. La Figura 3 muestra un resumen de estos tipos
de desarrollos informales.
Figura 3

Caracteristicas de Nuevas Urbanizaciones Informales.

Nota. Tomado de Mapeo y tipologia de la expansion urbana en el Pert por Espinosa y
Fort (2020), pagina 11.
2.2 Analisis Competitivo Detallado

En cuanto a las alternativas constructivas que busca cubrir el déficit de vivienda,
podemos considerar como principales competidores en el mercado actual a los métodos

de construccidn basados en ladrillo (construccion noble), triplay y estera (construccion
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de prefabricados); y adobe (construccion tradicional). A continuacion, la Figura 4
muestra la distribucion del uso de dichos materiales a nivel nacional.
Figura 4

Materiales de Construccion a Nivel Nacional

MATERIALES DE CONSTRUCCION
A NIVEL NACIONAL

M Ladrillo
H Adobe
Triplay y estera

Otros

Nota: Adaptado de Peru, Perfil Sociodemografico 2017 por INEI, 2018, pagina 297.
Con el fin de entender la competencia relevante en el sector, pasaremos a desarrollar
cada uno de los sectores competitivos antes senalados:

e Construccion noble: es la llevada a cabo principalmente con el uso de ladrillo y
cemento con un mayor tiempo de vida ya que sus estructuras estdn disefiadas para
resistir eventos sismicos y otros desgastes provocados por la naturaleza.
Estructuralmente, estd compuesta de columnas y vigas de concreto; y ladrillos de
arcilla para el cerramiento. Normalmente, la construccion a través de este método
tiene un costo promedio de US$ 632.00 por metro cuadrado (TINSA, 2018, pagina
1).

e Construccidn de prefabricados: suele ser mds ligera y permite ahorros de tiempo
construccion. Sin embargo, no ofrece un comportamiento sismico para
edificaciones de grandes alturas y suele tener una menor resistencia a los efectos de

cambios climaticos y de naturaleza. Al utilizar elementos prefabricados como
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madera, triplay y calamina puede ser modificada con mucha facilidad. El costo de
construccion promedio con este material flucta alrededor de S/ 509.00 por metro
cuadrado’.

e Construccion tradicional: realizara usualmente sobre la base de adobe, quincha y
piedra. Consiste en la utilizacion de un ladrillo sin cocer, mezclado con paja 'y
secado al sol, para la edificacion de viviendas de un solo piso. Este método de
construccion se utiliza actualmente sobre todo en zonas alto andinas, y tiene un
menor costo dado que se realiza en base a materiales de la zona. Ademas, este tipo
de construccion no tiene resistencia sismica ni proteccion frente a cambios
climatoldgicos.

Ademas, cabe precisar que, en todos los casos anteriores, la construccion puede
ser llevada a través de una empresa capacitada técnicamente o mediante el proceso de
autoconstruccion. Asi, en la primera opcion aquel usuario de la futura vivienda contrata
a uno o mas proveedores para la construccion que presentan disefios que cumplen con
requisitos legales y regulatorios, los mismos que ademas son seguidos durante el
proceso de construccion. Asimismo, este servicio se puede brindar tanto a personas
naturales con necesidades particulares como a desarrolladores inmobiliarios que
requieren la construccidon de un mayor volumen de viviendas para su posterior venta al
publico en general.

Por otro lado, la autoconstruccion, estrechamente vinculada con la construccion
progresiva, es aquella que se desarrolla sin asistencia técnica. Asi, mediante este
proceso el titular del terreno suele construir bajo procesos no planificados y deficientes.

En este sentido se sefiala que:

! Informacion recopilada de proveedores informales de este tipo de materiales para construccion. Ver

Apéndice A.
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El aspecto técnico-constructivo de las autoconstrucciones, se puede manifestar

que no fueron realizadas con el asesoramiento de un profesional en la materia,

dejando de lado el control de la buena calidad de los materiales de construccion,

la adecuada planificacion y organizacion de la ejecucion de la obra. (Beratn et

al., 2021, pagina 59)

Finalmente, la Tabla 3 resume las principales caracteristicas de las alternativas

existentes en el mercado nacional de manera comparativa.

Tabla 3

Cuadro Comparativo de las Alternativas Existentes en el Mercado.

Construccion Prefabricado y

Criterio Construccion Noble .
Tradicional
Se trata de productos de materiales
Se trata del método de prefabricados como mddulos de
construccion mas comun y vivienda de una sola habitacion, u
Descripcion deseado a través del uso de otros materiales alternativos como

Ubicacion

Propuesta de valor

Productos ofrecidos

Medio de distribucion

Costo por metro cuadrado

cemento y ladrillo.

Se encuentran en todo Lima,
generalmente en las zonas
céntricas de las ciudades, en
menor medida en pueblos y
zonas rurales.

Venden productos completos y
confortables que resisten al paso
del tiempo e incluyen todos los
servicios necesarios para el
desarrollo familiar, pero tienen
un alto costo.

Departamentos, casas, casas de
playa, entre otros.

Se venden normalmente como
proyectos multifamiliares o
nuevos desarrollos urbanos.

USS$ 632.00 por metro cuadrado
(TINSA, 2018, pagina 1)

adobe y quincha, con techos de
calamina.

Normalmente se encuentran en las
zonas periféricas, los denominados
circulos de pobreza, de Lima y
otras ciudades a nivel nacional, asi
como en pueblos y zonas rurales.

Se tratan de productos de bajo costo
o con materiales de facil acceso,
pero no cumple con ninguna
medida de confort ni contempla
servicios basicos (electricidad,
agua, desagiie, etc.)

Casas prefabricadas, casas de adobe
en zonas rurales.

Las casas prefabricadas se venden
por unidades de acuerdo a lo
requerido por cada usuario. Las
casas de adobe son una forma de
autoconstruccién en zonas rurales.

S/ 509.00 por metro cuadrado. (Ver
Apéndice A)
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Capitulo I11: Investigacién del Usuario

Para tener contacto con el usuario, se indagd entre amistades y familiares para
establecer los posibles lugares donde se podrian encontrar posibles usuarios con
requerimientos de vivienda adecuada. Dentro de estos lugares, se pudo tomar contacto
con personas que estaban vehiculadas a los centros de vaso de leche, ollas comunes y
vendedores en mercados minoristas de la zona. De esta forma, se pudo identificar a 16
personas que viven en los diferentes asentamientos humanos de Lima Metropolitana
(Apéndice B), los cuales aceptaron desarrollar una entrevista usando herramientas como
videollamadas o llamadas telefonicas, debido a las restricciones de movilizacion dadas
por la pandemia del COVID 19.

3.1 Perfil del Usuario

Para realizar las entrevistas, se realiz6 una guia de preguntas generales, con el
objetivo de conocer los patrones de comportamiento, motivaciones, estilo de vida y
habitos de nuestro usuario, con el fin de poder identificar las necesidades que lo afectan
a diario. Dentro de las caracteristicas, se buscaron personas entre los 25 afos a mas, que
vivieran en asentamientos humanos, con ingresos familiares rodeando los S/. 1,977
soles mensuales y los cuales se encuentren es el rango del sueldo promedio del NSE D y
E en Lima Metropolitana con requerimientos de vivienda adecuada (IPSOS, 2020).

Con el fin de recopilar informacion que permita conocer la realidad de los
entrevistados, sus necesidades de vivienda y cudles son sus obstaculos para obtenerla, se
realizaron una serie de preguntas cuya matriz y justificacion se puede apreciar en la
Tabla 4. La primera etapa de las preguntas realizadas (Preguntas 1 a 4) fue enfocada en
permitir que el entrevistado pueda entrar en confianza con el equipo de trabajo, generar
una empatia y conocer mas sobre su modo de vida y quienes conforman su nuicleo

familiar.



Tabla 4

Guia de Preguntas.

14

ftem Preguntas

Sustento

1.

10.

(Nos podria brindar su nombre, edad y lugar
donde vive?

(Podria hablarnos sobre ti? ;A qué se dedica?
Cuéntenos ;coémo es su dia a dia?

(Es casado (a)? ;Quiénes conforman su

familia?

(Qué opina sobra la zona donde vive?

(De qué material estd hecha su casa? ;Se siente
comodo (a) en la casa donde vive o le gustaria
hacer alguna mejora?

Aparte de la infraestructura ;Usted tiene los

servicios de agua, luz y desagiie?

(Cuadles serian los impedimentos para poder
hacer las mejoras a su casa? ;Conoce algin
programa de apoyo del estado?

Si le dijera que hay un material igual de
resistente que el concreto, pero es mas barato
(Se animaria a construir su casa con ese
material?

(Tiene a alguien de confianza que le ayude con
las mejoras de su vivienda o la construccion de

ella? ;Pagaria por un experto?

Conocer las caracteristicas
del usuario
Generar confianza.

Saber de sus costumbres.

Saber cantidad de personas

con las que comparte la
vivienda.

Entender los riesgos
sociales.

Conocer las condiciones
de vivienda e intenciones
de mejoramiento.

Saber mas detalles sobre
las necesidades del
usuario.

Entender sus limitaciones
y tenerlo en cuenta dentro
de la propuesta de valor.
Conocer si estaria
dispuesto a usar otro
material que no sea el
convencional.

Investigar sobre la
construccion informal y si

se puede contrarrestar.

Como resultado pudimos darnos cuenta que el 87.5% de los encuestados al

menos tienen un hijo viviendo con ellos. Entre ellos, nos encontramos con varias

madres solteras o que actualmente no convivian con su pareja. Asimismo, en su
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mayoria, poseen trabajos informales o trabajos temporales por lo que los ingresos
mensuales eran variados, eso generaba incertidumbre por lo que la planificacion de
actividades donde implicaba la inversion de grandes sumas de dinero y a mediano plazo
no era contemplado. Aunque, su condicion actual es de trabajo precario para los propios

a2

gastos diarios, “vivir dia a dia”, todos los entrevistados manifestaron deseos de poder
obtener un mejor estilo de vida para sus familiares cercanos.

En la segunda ronda de preguntas (Preguntas 5 a 7), se procur6 indagar
directamente sobre la percepcion que tenian sobre la zona donde vivian y el tipo de
material del cual estaba construida su casa. En su totalidad, los usuarios tenian una
percepcion negativa pero resignada sobre la zona donde residian. Ademas, la
preocupacion que mas los aquejaba era la seguridad, mientras que la carencia de alguno
o de todos los servicios basicos, como agua potable (se abastecen a través del transporte
de agua potable en camiones cisternas), redes de alcantarillado y la energia eléctrica, se
concibid como otra de las principales preocupaciones.

Asimismo, el 100% de los entrevistados contaba con una vivienda de madera o
una donde trataban de reemplazar este material por uno noble, debido a que el primer
material mencionado no les brindaba la seguridad que ellos buscaban, ni el confort
térmico en los meses de temperaturas extremas. Adicionalmente, en un 93.8%, se
mostraron deseos de mejorar el material de su vivienda.

Finalmente, habiendo obtenido un favorable porcentaje en el deseo de mejorar
las condiciones de vivienda, buscdbamos saber cudles eran las dificultades por la cual,
hasta el momento, no habian podido realizar dicho anhelo (Preguntas 8 a 10). En el total

de los encuestados, el factor monetario era la principal razon por lo que atrasaban dicho

proyecto, dentro de esta escasez priorizaban cumplir primero con sus necesidades
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basicas. Asimismo, alrededor de un 18.8% sabia, a grandes rasgos o parcialmente, sobre
programas de apoyo del estado en términos de vivienda.

Adicionalmente, el 81.2% mostraron curiosidad sobre la posibilidad de un nuevo
material de construccion, siempre y cuando fuera igual de resistente que el ladrillo
tradicional y més econdmico. Ademas, los encuestados admitieron que la construccion
informal es una necesidad ya que no pueden costear profesionales para la construccion
de sus viviendas.

A continuacion, bajo el lienzo Meta Usuario que se aprecia en la Figura 5 se
pudo clasificar la informacion obtenida y poder conocer el perfil de usuario.

Figura 5

Lienzo Meta Usuario

En el perfil del usuario, la sefiora Emma Flores, de 32 afios, una mujer que vive
en el asentamiento humano en el distrito de Ancon junto con su pareja e hija pequeiia.
Ella no sale a trabajar como su esposo, en su lugar se queda en la casa al cuidado de la

menor y haciendo las labores domésticas. Sin embargo, pertenece a un grupo que se
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dedica a la venta de cosméticos por catdlogo y participa en actividades del lugar, como
el vaso de leche o las rondas vecinales.

Dentro de sus actividades diarias, va al mercado, se entretiene viendo la
television o escuchado la radio, ademas posee un pequeiio huerto de frutas y verduras
las cuales vende en el mercado de su localidad. Asimismo, se estresa procurando que su
hija acceda a las clases desde el celular ya que a veces la sefal no es buena y no posee
un plan de datos muy grande. También, le preocupa la seguridad de la zona y cuida
mucho a su hija de las enfermedades pulmonares que pueda traer el invierno, su casa de
madera no las protege de los climas extremos. Ella suefia con un mejor estilo de vida, en
especial para su hija de 4 afios.

3.2 Mapa de Experiencia de Usuario

Una de las herramientas que se utiliz6 para profundizar en el conocimiento de
nuestro usuario final fue el mapa de experiencia de usuario, el cual, de forma visual, nos
ayudaria a comprender las distintas etapas por la que estas personas pasan en su dia a
dia y, a su vez, saber cuales son sus pensamientos y emociones tanto positivas como
negativas. Asi, la Figura 6 es la recopilacion del total de nuestras entrevistas, tomando
en cuenta las caracteristicas similares que compartieron.

3.2.1 Momentos Positivos

Encontramos como uno de los puntos positivos que tuvieron este grupo de
personas el deseo de superacion, teniendo como motivacion el bienestar de su familia.
Para ello, y a pesar de la coyuntura actual, trabajan de manera ambulante o informal
para poder ser un sustento economico en sus hogares; muchos de ellos incluso aspiran a
tener su propio negocio. Asimismo, un objetivo para su arduo trabajo, es pasar mas
tiempo con sus familiares en un ambiente seguro, por ello, buscan construir, de a poco,

un hogar de material noble el cual también representa para ellos un mejor nivel de vida.
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Figura 6

Mapa de Experiencia de Usuario

3.2.2 Momentos Negativos

Dentro del presente diagrama, la inseguridad por robo a la vivienda, es uno de
los puntos principales que aquejan a los entrevistados, esto es debido a que estan
conscientes de la precariedad de los materiales usados en sus viviendas y el lugar donde
residen, los cuales los exponen a robos. Asimismo, la falta de servicios basicos como la
luz y el agua hace que tengan que recurrir al robo de energia de postes cercanos, el uso
de velas o cocinas a gas, los expone a un mayor peligro por vivir en una casa de
material inflamable, y a comprar agua a través de camiones cisterna pagando mas por el
agua que las personas que cuentan con un sistema de agua potable.

Finalmente, otro de los mayores puntos negativo registrado, es la falta de confort
térmico. Por ejemplo, en verano, por tener techos de calamina y plastico, lo que hace

que sus viviendas retengan el calor dentro de ellas; sofocandolos, mientras que, en el
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invierno, donde usualmente les provoca problemas bronquiales, especialmente
afectando a los mas pequefios y/o vulnerables, los cuales no cuentan con postas medicas
cercanas o bien implementadas para poder recurrir a ellas. Todo esto se suma a la
frustracion de no tener los recursos econdmicos para poder acceder a una mejor
vivienda.
3.3 Identificacion de las Necesidades

Sobre la base de las entrevistas realizadas a nuestro usuario objetivo, vemos que
el usuario tiene una serie necesidades respecto del desarrollo de vivienda adecuada que
resumimos en la Tabla 5.
Tabla 5

Necesidades Identificadas

Comentario del Usuario Necesidad Relacionada
Las casas prefabricadas de madera son muy La vivienda debe ser adecuada con un costo
costosas para lo que ofrecen. menor al de la vivienda tradicional.
No sé como poner el bafio que quiero comprar. El producto debe incluir informacion sobre el

método de autoconstruccion.

Obtener un préstamo para comprar mi casa es La vivienda debe contar con una alternativa
muy complicado. viable para su financiamiento y/o pago.

Me preocupada que mis hijos duerman al lado del  La vivienda debe incluir ambientes separados y
balon de gas. diferenciados.

Mis hijos siempre se enferman en invierno porque La vivienda debe brindar confort térmico.
en mi casa hace mucho frio.
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Capitulo 1V: Disefio del Producto o Servicio

Para la elaboracion de la propuesta del producto que contrarresta el problema
antes mencionado, hicimos algunas entrevistas a nuestro usuario objetivo, obteniendo
asi los puntos de mayor dolencia. Se llego6 a la conclusion que, la propuesta de una casa
realizada de un material mas resistente y de menor costo podria aliviar varias de las
grandes preocupaciones que estos usuarios poseen, también, se pudo agregar valor
agregado a través de las consultas y sugerencias de los entrevistados. Para esto, se
investigo sobre la tecnologia desarrollada en otros paises, de manera que generamos un
proyecto minimo viable para la realidad nacional.

4.1 Concepcion del Producto o Servicio

Partiendo de las necesidades identificadas para los usuarios, procedimos a
elaborar la Matriz 6x6 (Tabla 6). Asi, desarrollamos una serie de propuestas a las
preguntas planteadas en base a las necesidades, de las cuales escogimos las siguientes
seis mas relevantes:

e Idea I: Realizar una vivienda con materiales reciclado y de caracteristicas parecidas
al concreto, con la cual se busca plantear una alternativa viable para las necesidades
de vivienda adecuada del usuario.

e Idea 2: Crear manuales estandarizados para la autoconstruccion que, tomando en
consideracion la metodologia predominante para este sector, permita el desarrollo
de viviendas con caracteristicas minimas de seguridad y resistencia.

e Idea 3: Brindar la posibilidad de desarrollar una casa de forma modular, con lo cual
se permite que los costos se dividan en unidades viables con un menor costo
individual.

e Idea 4: Usar paneles térmicos hechos de pléstico, que aislen la vivienda interior

diferenciando las temperaturas y sonidos de cada ambiente.
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e Idea 5: Brindar alternativas eco amigables para utilizar energias renovables caseras,

de manera que se mitiguen la falta de servicios basicos.

e Idea 6: Instalar paneles aislantes con Tecnopor que brinden un minimo de confort

térmico.
Tabla 6
Matriz 6x6
Objetivo: Proponer una Necesidades
alternativa viable para el 1.

desarrollo de viviendas
adecuadas para usuarios de

bajos recursos.

ANl

Emma necesita una opcion de vivienda con menor costo que la vivienda tradicional.
Emma necesita informacion sobre como construir su vivienda.
Emma necesita saber como puede financiar o pagar la construccion de su casa.
Emma necesita tener ambientes separados para sentirse comoda.
Emma necesita alternativas para servicios basicos.

Emma necesita confort térmico en su vivienda.

Preguntas Generadoras

(Qué¢ alternativas
de vivienda
podemos
proporcionales a
Emma?

(,Como podemos
brindarle a
Emma
informacion para
construir su

(Cémo brindar (Cémo
informacion a Emma  podriamos
para que planifique hacer para

el financiamiento o
pago de la

separar los
ambientes de

(Qué alternativas
podemos brindar a
Emma para que
solucione la falta de
servicios?

(Como podria
obtener
proteccion
térmica?

vivienda? construccion de su la casa de
casa? Emma?
Contenedores Enviar Brindar informacion ~ Usar biombos  Brindar informacioén Comprar mas
capacitadores a sobre créditos de madera para que construyan frazadas.
la zona de bancarios. Su propio reservorio
construccion. de agua.
Casa compartida Programar Brindar la Dividir los Solicitar a las Instalar
con otro familiar talleres virtuales.  posibilidad de ambientes con autoridades paneles
desarrollar una casa  cortinas de municipales el aislantes con
de forma modular. plastico. desarrollo de servicios  Tecnopor.
basicos.
Albergues o Crear manuales Crear programas de Usar paneles Utilizar grupos Tener
refugios estandarizados ahorro bajo el térmicos electrogenos en basea  ventanas mas
temporales para la sistema de fondos hechos de combustibles fosiles. grandes para
autorizados autoconstruccion.  colectivos (Pandero)  plastico. el verano.
para todos
Hacer su casa de Crear folletos Brindar informacion ~ Usar sdbanas ~ Brindar alternativas Colocar un
material no que sean sobre programas de en eco amigables para tragaluz en el
convencional repartidos entre ahorro efectivo en colgadores. utilizar energias techo para
usuarios. bancos. renovables caseras. mejor
ventilacion.
Realizar viviendas ~ Subir Ofrecer informacion  Separar los Solicitar la creacion Comprar
con material informacion sobre créditos ambientes con  de un fondo de ventilador.
reciclado similares  publica via web.  informales con triplay. subsidio para los
al concreto pagos “gota a gota”. servicios de agua por
camiones cisterna.
Ideas Seleccionadas
Realizar viviendas ~ Crear manuales Brindar la Usar paneles Brindar alternativas Instalar
con material estandarizados posibilidad de térmicos eco amigables para paneles
reciclado similares  para la desarrollen una casa  hechos de utilizar energias aislantes con
al concreto autoconstruccion.  de forma modular. plastico. renovables caseras. Tecnopor.

A continuacion, a partir del analisis costo-impacto (Figura 7) podemos

determinar que las Ideas 1 y 3 tienen un costo mediano con un alto impacto, mientras
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que la Idea 2 tiene menor costo y un impacto mediano. Por otro lado, la Idea 4 se
concibidé como como la idea con el menor impacto y el menor costo, mientras que la
Idea 6 tiene un costo alto para un impacto medio. Ademas, la Idea 5 tiene un impacto
medio con un alto impacto.

Figura7

Lienzo Matriz Costo / Impacto

A partir de ello, consideramos que el producto a presentar se configura como
una vivienda construida en base a ladrillos de plastico que pueda ser ejecutada bajo un
método de autoconstruccidon guiado por manual, y cuyo desarrollo pueda ser
implementado de manera modular.

4.2 Desarrollo de la Narrativa
Para el desarrollo de la solucidn utilizamos la metodologia del Digital Design

Thinking, esta metodologia se desprende del Design thinking pero aplicado a un
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contexto no presencial. Asi, con el fin de iniciar al diagnostico, investigamos acerca de

la realidad del NSE D y E a la cual, como hipétesis, esta dirigida nuestra solucion. De

esta forma, se pudo comprender los bajos ingresos, informalidad y estilo de vida

(costumbres) que los ciudadanos de este sector tienen.

Ademas, se decidid generar una serie de alternativas que vayan alineados a esta
comprension de este sector socio-econdmico, teniendo en consideracion las siguientes
aristas que fueron parte del diagndstico:

e Informalidad: Los ciudadanos de este sector priorizan el ingreso inmediato y
planifican, en su mayoria, a corto plazo dado que la mayoria vive bajo un sistema
econdmico del “dia a dia” pues sus trabajos suelen girar en torno al comercio
minoristas y/o informal, asi como a actividades y servicios esporadicos a un pool de
clientes. En este mismo sentido, la gran mayoria no tienen ningun empleador fijo o
unico.

e Emprendimientos: los miembros de este sector socioeconomico suelen emprender
repetidamente, esto es, pueden comenzar un micronegocio de venta de productos
varios el cual puede no tener éxito. Sin embargo, ante una pérdida estan en la
capacidad de adaptarse rapidamente y empezar otro negocio de la misma magnitud.
Ademas, una gran parte de estos emprendedores es también inmigrante y suelen
ubicarse en zonas alejadas a sus ciudades de origen.

e Inversion a corto plazo: El sector, en su mayoria, suele gastar inmediatamente el
dinero que lograr obtener en el dia. En consecuencia, es poco frecuente encontrar
un “pensamiento de ahorro” ya que tienen varias necesidades inmediatas sin cubrir
a las cuales destinan casi la totalidad de sus ingresos diarios. Ademas, tienen un

déficit o directamente carecen de cualquier tipo de educacion financiera formal.
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e Nulidad de servicios basicos: No cuentan con sancamiento, electricidad, internet, ni
bienes publicos cercanos a su vivienda.

Para empatizar, se realizaron entrevistas a pobladores pertenecientes a este
sector las cuales se realizaron por medio de zoom y llamadas telefonicas. Asi, estos
cuentan como aliados estratégicos para la comprension de la realidad de estos sectores
utilizando el enfoque 1 y enfoque 2. Adicionalmente, se realizé el enfoque 3 de saturar
y agrupar donde se consolido en lienzos todos los aprendizajes de cada una de ellas.

Por otro lado, debido a la investigacion del diagnodstico también se utilizo el
enfoque 4 donde se analiz0 al usuario antes, durante y después de las entrevistas debido
al seguimiento e investigacion de las nuevas preguntas que se obtenian de la entrevista.
Como parte de ello, las entrevistas duraron un aproximado de media hora cada una y se
realizaron con una guia de entrevista semiabierta. Dicho trabajo nos permitio llegar a la
definicion que se llevo a cabo a partir de la utilizacion de las metodologias de la Matriz
6x6 y el Lienzo de la Matriz Costo/Impacto.

A continuacion, a fin de idear, se llevo a cabo 6 sesiones, donde se generaron
agrupaciones de alternativas y se esboz6 las ideas de solucion generando una serie de
bocetos iniciales utilizando la herramienta de visualizacion creativa. El desarrollo de
estos prototipos iniciales (Figura 8) se llevaron a cabo sobre el pilar de prototipar con
empatia activa, mostrando a los entrevistados las alternativas y recogiendo sus
opiniones y retroalimentacion correspondiente.

Por ultimo, para testear y debido a que no se pudo tener un contexto comun en la
que el testeo fuese fisico y presencial, se utiliz6 las llamadas por zoom donde se le
mostrd a cada usuario las alternativas de viviendas que se disefio y se recogio,

nuevamente sus apreciaciones y sus consideraciones para usar los modulos o no,
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buscando generar un prototipo final que cumpla las caracteristicas de un producto
minimo viable.
Figura 8

Prototipos Iniciales

De esta manera, la retroalimentacion recibida de parte de los usuarios se plasmo
en el Lienzo Blanco de Relevancia (Figura 9). De lo anterior, vemos que las nuevas
ideas mas relevantes son la posibilidad de construir por modulos habitacionales y
utilizar un manual de autoconstruccion, las preguntas estan sobre todo relacionadas con
las formas de pago y precios junto a las diferencias de los materiales de la construccion
comun con ladrillo y cemento, mientras que lo que se identificé como mas interesante
de la propuesta es la posibilidad de incluir atrapa nieblas para cada vivienda, siendo que
la mayoria de criticas estuvieron vinculadas con la necesidad de incluir conexiones de
servicios futuros como gas y energia asi como la intervencion y/o subvencion de las

viviendas de parte del gobierno.
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Figura 9

Lienzo Blanco de Relevancia

4.3 Carécter Innovador y Disruptivo del Producto o Servicio

Utilizando la herramienta de Google Patentes realizamos una busqueda de las
patentes internacionales relacionadas con la construccion de ladrillos plasticos,
utilizando como parametros de busqueda los términos “plastic brick”, “sustainable
houses”, “ladrillos de plastico” y “casas de plastico”. A partir de ello, ubicamos una
serie de avances en la construccion con materiales que incluyen partes plasticas en

paises como China y Estados Unidos, y a nivel regional en Colombia y Brasil (Tabla 7).



Tabla7
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Patentes de métodos de construccion no convencional con materiales de plastico.

# Patente Descripcion Pais Fecha presentada
CN101104297A Method for producing building br.wk with waste China 16/01/2008
and old rubber material
US20120261863A1 Building bricks including plastics USA 20/03/2008

CO2021003047A2 Molde': de 'a’pertura y expuls10n, al'ltomatl.ca para
fabricacion de bloques de plastico reciclado
Tijolo ecologico a base de garrafas pet e isopor

BRPIOS03983A2 )
reciclado

Colombia 23/10/2018

Brasil 22/06/2010

Nota: la informacion detallada de estas patentes se incluye como Apéndice C.

Ademas, pudimos observar que la caracteristica comun de estos desarrollos es la

utilizacion de algun tipo de plastico. Mientras que, en su mayoria, el uso de pléstico se

encontraba en combinacion con otros materiales en distintos porcentajes. Frente a esto,

se aprecia que el método patentado CO2021003047A2 es el tnico que utiliza un 100%

de material plastico para su fabricacion teniendo un alto nivel de dureza, aislamiento

térmico y resistencia al fuego. Asi, la Tabla 8 presenta la comparativa de las

caracteristicas de las patentes que fueron parte del andlisis.
Tabla 8

Comparativa de atributos de patentes analizadas.

% de plastico

# Patente Materiales Predominantes . Nivel de aporte
reciclado
CN101104297A Caucho / Cemento 40% B
US20120261863A1 Polietileno / cemento 35% B
C02021003047A2 Plastico PET 100% A
BRPI0S03983A2 Botellas / Cemento / 50% M

Tecnopor

Nota: A - Alto nivel de dureza, aislamiento térmico y resistencia al fuego. M — Mediano nivel

de dureza, aislamiento térmico y resistencia al fuego. B - Bajo nivel de dureza, aislamiento

térmico y resistencia al fuego.
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Ademas, de nuestra investigacion pudimos observar que, dentro del Peru, las
Universidades Pedro Ruiz Gallo de Lambayeque (Anaaadina, 2019) y la Universidad de
Piura (Namuche, Fiestas, Garcia, Chuquihuanga & Martinez, 2019) realizan estudios de
disefio arquitectonico y estructural para su implementacion en el pais. Sin embargo,
dichas investigaciones no concluyeron en el registro de patente alguna.

Del anélisis anterior, se decidi6é adoptar la metodologia empleada por la patente
C02021003047A2, sobre todo porque tiene un nivel de uso de plastico de 100%, y las
mejores caracteristicas en cuanto de dureza, aislamiento térmico y resistencia al fuego.
Ademas, una caracteristica adicional a considerar fue su ubicacion geografica puesto
que se encuentra desarrollada en el cercano pais de Colombia.

Asi, si bien el ladrillo de plastico PET ya existe como material de la
construccion en dicho pais, en el Pert no se ha avanzado en su uso como material de
construccion lo que deviene en que un proyecto basado en su implementacion sea
innovador. Ademads, no se debe dejar de lado la necesidad de crear un modelo de
negocio viable que se adapte a la idiosincrasia nacional y las particularidades del pais.
De esta manera, se busca propiciar un nuevo concepto de vivienda social no visto
anteriormente en la sociedad peruana, de manera que el proyecto desarrollado suponga
un punto de disrupcion sobre la forma de construir la vivienda social en el pais.

Ante lo descrito, nuestro proyecto busca impactar en la poblacion buscando que
el prototipo represente aquella identidad cultural de los usuarios, y que se sientan
identificado con las oportunidades de mejora social que dicho grupo anhela. Por ello sus
areas minimas, su facil transporte, la inclusion de energias renovables, el confort
térmico y la seguridad fisica deben estar garantizadas; y con el debido plan de
promocion dejar de lado aquellos otros modelos de vivienda que encarecen su bolsillo o

que pueden poner en riesgo su salud fisica y el resguardo de aquello que protegen.
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4.4 Propuesta de Valor
Con el fin de analizar la propuesta de valor del producto desarrollado, hemos
realizado un proceso de verificacion y encaje entre el perfil del cliente y el mapa del

valor del producto utilizando el formato de Lienzo de Propuesta de Valor (Figura 10).

Con el fin de lograr ello, nos hemos basado en las diferentes interacciones realizadas

con los usuarios durante el proceso de testeo y desarrollo de prototipos. Asi. Desde el

usuario, nos hemos enfocado en conocer las desventajas y beneficios del usuario en
relacion con la necesidad de vivienda adecuada. Mientras que, por el lado del producto,
nos hemos centrado en aquellas caracteristicas que pudieran configurarse como los
generadores de beneficios y aliviadores de desventajas para el usuario.

En este sentido, podemos destacar como los principales puntos de encaje se
describen a continuacion:

e Costos: el caso de los beneficios y sus generadores, la preocupacion se relaciona
con el menor costo de construccion con ladrillos de plastico que con otros
materiales nobles. Mientras que, para el alivio de desventaja, se plantea la
posibilidad de realizar una construccion modular independiente, esto es, que el
usuario podria decidir que mddulos adquirir sin que deba desembolsar los costos
del desarrollo de la vivienda entera.

e Seguridad: otro tema recurrente es el de seguridad, en el sentido que la construccion
pueda cumplir con ciertas caracteristicas que las viviendas actuales de madera no
tienen, sobre todo enfocado en la resistencia al fuego.

e Confort: considerando como beneficio la posibilidad de tener ambientes
individualizados con proteccidn térmica, especialmente para los casos de menores y
personas de la tercera edad, quienes son mas vulnerables a ciertas enfermedades

relacionadas con la temperatura ambiental.



Figura 10

Lienzo Propuesta de Valor.
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4.5 Producto Minimo Viable (PMV)

Luego de las distintas interacciones llevadas a cabo, desarrollamos dos
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productos minimos viables (PMV) incluyendo como caracteristicas la mayor cantidad

de elementos que fueron solicitados por nuestro usuario con la posibilidad de probarlos

de forma répida y calificarlos de manera cualitativa con la finalidad de validar su

funcionalidad ante el usuario y conocer si era lo suficientemente atractiva para su

adquisicion. La representacion grafica de nuestro PMV Ladrillo PET se puede apreciar

en la Figura 11. Asi, las principales caracteristicas de nuestro PMV del Ladrillo PET se

incluyen en la Tabla 9.

Tabla 9

Caracteristicas Técnicas del Ladrillo PET vs Competidores Actuales.

Caracteristicas Ladrillo PET Ladrillo Arcilla KK Me.ldera
de 18 huecos Triplay
Resistencia a traccion 12623 No indica 70
kg/cm?2
Resistencia a compresion 1.697.5 130 - 180 120
kg/cm?2
N Temperatu.ra gnax. de 50_ 75 . 40
Fisicas trabajo °C Almacenamiento
Temperatura min. de no menor de 10°C
s -20 -5
trabajo °C
Modulo elastico Mpa 1,300 3,187 124,000
Densidad g/cm3 0.98 1.9-2 0.65
Durabilidad (afios) > 500 > 170 >8
Conductividad térmica
W/(k.m) 0.52 0,4 0.22
Térmicas Resistencia al fuego Compl§tamente Muy buena Ninguna
ignifugo
Absorcion c};) la humedad 0.25 15-22 45
. . No resiste los
Resistencia a agentes . .
Limicos Excelente sulfatos, con riesgo a Ninguna
Otros d la eflorescencia
99.99%
Reciclaje materiales Ninguno Ninguno

reciclados




32

Figura 11

Representacion Grafica del Producto Minimo Viable Ladrillo PET.

Por otro lado, nuestro segundo PMV Inkahouse se basa en el desarrollo de una vivienda
adecuada teniendo como material principal para las paredes y separadores de ambientes
al Ladrillo PET. Asi, dicha vivienda cumplira con las condiciones exigidas por el Fondo
MiVivienda, incluyendo las caracteristicas técnicas indicadas en la Tabla 10. La
representacion grafica se incluye como Figura 12. Finalmente, tanto el PMV Ladrillos

PET como el PMV Inkahouse se encuentran detallados graficamente en el Apéndice D.



Tabla 10
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Caracteristicas de la Vivienda Inkahouse vs Competidores Actuales.

Caracteristica Inkahouse Casa Tradicional Casa Madera Triplay
Area 42.00 m2 42.00 m2 42.00 m2
Reciclaje Si No No
Sala -Comedor — Cocina  Sala -Comedor — Cocina  Sala -Comedor — Cocina
) integrada, 2 dormitorios, integrada, 2 dormitorios, integrada, 2 dormitorios,
Ambientes
un bafio y un lavadero un bafio y un lavadero un bafio y un lavadero
exterior exterior exterior
) Ladrillo de arcilla, )
Muros Ladrillos PET Paneles de madera triplay
concreto y fierro.
Vigueta de madera, con
Tech cobertura metalica y Aligerado o losa de Techo Calamina 0.3 mm
echo
pintura aislante al concreto sobre vigas de madera.
exterior.
Pisos Cemento pulido Cemento pulido Cemento pulido
Sanitarias y eléctricas Sanitarias y eléctricas Sanitarias y eléctricas
) empotradas; incluye empotradas; incluye empotradas; incluye
Instalaciones o o o
aparatos sanitarios y aparatos sanitarios y aparatos sanitarios y
artefactos eléctricos. artefactos eléctricos. artefactos eléctricos.
) Puerta de madera y Puerta de madera y Puerta de madera y
Carpinteria o o o
ventanas de aluminio. ventanas de aluminio. ventanas de aluminio.
Precio S/26,400.00 USS 26,544.14 S/21,378.38




Figura 12

Representacion Grdfica del Producto Minimo Viable.
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Capitulo V: Modelo de Negocio

En el presente capitulo abordaremos la configuracién del modelo de negocio

propuesto para el producto desarrollado sobre la base del Lienzo del Modelo de

Negocio (Business Model Canvas). Ademas, realizaremos la convalidacion de las

caracteristicas de viabilidad, escalabilidad del modelo de negocio propuesto. Asimismo,

en el caso de la sostenibilidad de este modelo de negocio nos enfocaremos en la

correspondencia con los Objetivos de Desarrollo Sostenible desarrollados por las

Naciones Unidas.

5.1 Lienzo del Modelo de Negocio

Conforme se puede apreciar de la Figura 13, el lienzo de modelo de negocio para

la iniciativa planteada tiene los elementos planteados a continuacion.

Segmentos de clientes: en los que nos enfocamos en dos clientes basicos. El
primero personas naturales que buscan construir, autoconstruir, incluyendo a
aquellos con posibilidades de acceder al Bono Familiar Habitacional bajo la
modalidad de Construccion en Sitio Propio gestionado por el Fondo MiVivienda.
El segundo segmento en el que se incluyen empresas relacionadas con el negocio
de la construccion, particularmente empresas, incluyendo tanto personas juridicas
como personas naturales con negocio, que brindan servicios de construccion de
viviendas.

Propuesta de valor: nuestra propuesta de valor est4d enfocada en el ofrecimiento y
puesta a disposicion el mercado de una alternativa sostenible, ecologica y de bajo
costo, para la construccion de viviendas adecuadas, y que pueden también adaptarse
al proceso de autoconstruccion.

Canales: dentro de los canales para ventas hemos identificado principalmente la

venta al por menor a través de cadenas de mejoramiento del hogar y centros de
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distribucion de materiales de construccion y ferreterias. Por otro lado, en cuanto a
canales de comunicacion se ha considerado pertinente incluir redes sociales, una
sala de ventas, pagina web, below the line BTL. Asimismo, para el caso de las
ventas a empresas se considera ademas la implicacion de un key account manager
(KAM).

e Relaciones con clientes: la relacion se dard tanto de manera directa como indirecta.
En el caso de las relaciones directas, se trabajara conforme estrategias BTL y las
ventas directas en la sala de ventas, ademas de la comunicacion directa a través del
KAM, ejecutivos de ventas y asesores técnicos. Por otro lado, existird una relacion
indirecta en el caso del uso de los canales de cadenas de mejoramiento del hogar y
centros de distribucion de materiales de construccion y ferreterias.

e Fuentes de ingreso: las principales fuentes de ingreso vienen dadas por las ventas
de ladrillos plasticos realizadas a través de los distintos canales de ventas y la
colocacion de vivienda de interés social con el Bono Familiar Habitacional bajo la
modalidad de Construccion en Sitio Propio.

e Recursos clave: los recursos clave a ser utilizados son las maquinarias para el
desarrollo de los ladrillos plasticos, el plastico reciclado a ser utilizado en la
fabricacion de ladrillos, y la fabrica donde se llevara a cabo todo el proceso de
desarrollo de los ladrillos y la colocacion de la sala de ventas.

e Actividades clave: se han identificado principalmente las relacionadas con
inscripciones como sistema constructivo no convencional del Ladrillo PET, la

inscripcion de la Entidad Técnica?, actividades de marketing como activaciones en

2 Segun lo requerido por la legislacion vigente, a fin de poder acceder al Bono Familiar Habitacional bajo
la modalidad de Construccion en Sitio Propio serd necesario inscribir una Entidad Técnica ante el Fondo

MiVivienda. Los requisitos para dicha inscripcion se incluyan en el Apéndice C.



37

asentamientos humanos, otras actividades para posicionamiento del producto en la
mente del consumidor potencial, el desarrollo de una casa piloto en la sala de
ventas que sea visitada por potenciales consumidores. Asimismo, es clave lograr el
contacto con constructoras para presentar la iniciativa y captarlos como clientes.

e Socios clave: dentro de los principales socios clave se ha considerado a: entidades
gubernamentales como municipalidades distritales, Ministerio del Ambiente,
Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento; Fondo MiVivienda, colegios
profesionales de arquitectos e ingenieros; y asociaciones del rubro como la
asociaciones de empresas constructoras y desarrolladores inmobiliarios, la Camara
Peruana de la Construccién — CAPECO, asociaciones distritales de recicladores; y
una institucion técnica educativa del estado como es el Servicio Nacional de
Capacitacion para la Industria de la Construcciéon — SENCICO.

e Estructura de costos: en la se ha incluido como principales costos los relacionados
con la implementacion y desarrollo de los ladrillos plésticos, los costos para las
campaiias de marketing, y en general los costos operativos, incluyendo costos de
back office.

En ese sentido, nuestro modelo de negocio esta basado en dos lineas de ventas,
la primera en la venta al por mayor y menor de ladrillos de plastico PET reciclado para
la construccion de viviendas adecuadas, a través de venta directa o por canales de ventas
como cadenas de mejoramiento del hogar y centros de distribucion de materiales de
construccion y ferreterias; y la segunda en la construccion de viviendas de interés social
accediendo al Bono Familiar Habitacional bajo la modalidad de Construccion en Sitio

Propio.
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Figura 13

Lienzo Modelo de Negocio.

8. Socios clave. 7. Actividades 2. Propuesta de valor: | 4. Relaciones con 1. Segmentos de
Clave: clientes: Clientes:
- Asociaciones de Ofrecemos y ponemos
constructoras y - Inscripcion de a disposicion del Comunicacion - Personas de perfil
empresas ladrillo ecoldgico mercado una indirecta en el caso socioecondomico
inmobiliarias. como sistema alternativa econdmica | de cadenas de DyE.
- Asociaciones de constructivo no y ecoldgica para la mejoramiento y - Constructoras.
recicladores. convencional. construccion y centros de - Otras personas
- Municipalidades | - Registro como autoconstruccion distribucion y naturales.
distritales. Entidad Técnica guiada de viviendas comunicacion
- Cadenas de ante Fondo adecuadas. directa en tienda de
centro de MiVivienda. ventas para
mejoramiento del | - Activaciones en personas naturales y
hogar. asentamientos en el caso de
- Colegio de humanos. constructoras se
arquitectos y - Asesoria técnica. realizard a través de
colegio de - Desarrollo de casa ejecutivos de
ingenieros. piloto en sala de ventas.
- Sencicoy ventas.
Capeco. - Contacto con
- Ministerio del constructoras.
Ambiente. - Posicionamiento
- MVCS. del producto en la
- Fondo mente del
MiVivienda. consumidor
potencial..
6. Recursos Clave: 3. Canales:
- Maquinarias para - Cadenas de
la fabricacion de mejoramiento del
ladrillos. hogar.
- Plastico PET - Centro de
reciclado. distribucion de
- Inmuebles para materiales para
fabrica y sala de construccion y
ventas. ferreterias.
- BTL.
- Redes sociales.
- Pagina web.
- Sala de ventas.
- KAM
9. Estructura de costos. 5. Fuente de ingresos:
Los principales costos son: - Ventas directas e indirectas de ladrillos pet.
Costos de patentes e implementacion de fabrica, costos - Colocacion de viviendas de interés social bajo
para campailas de marketing y penetracion de producto; y | modalidad de Construccion en Sitio Propio.
costos de back office y pagos de planilla. - Ventas a empresas a través de ejecutivo de ventas.

5.2 Viabilidad del Modelo de Negocio

En cuanto a la viabilidad, el negocio generard un VAN de S/ 4°117,936.67 y una

TIR de 77%. Como se ve puede ver en la Tabla 11, las ventas en el canal de viviendas

de interés durante el primer afio serian de 148 hasta al alcanzar las 2,046 viviendas de
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interés social en el quinto afo, esto es una evolucion de S/ 3°903,240.00 en el primer
afio a S/ 54°013,585.00 en el quinto. En cuanto a la segunda linea de ventas, las
proyecciones muestran que en un escenario neutro las ventas en el primer afio
ascenderian S/ 235,065.00 equivalentes a 102 millares de Ladrillos PET, llegando a S/
3°497,985.00 en el quinto afio correspondiente a 1,521 millares de Ladrillos PET. Las
determinaciones de estos conceptos y proyecciones se encuentran detallados en el
capitulo 6 de este documento.

Tabla 11

Proyeccion de ventas a 5 arios.

Tipo de Venta/Afo 1 2 3 4 5

Viviendas de Interés
) 148 281 427 1033 2 046
Social
Ventas de Viviendas de

Interés Social (S/)

3903 240 7416 156 11272 557 27279 588 54 013 585

Ladrillos Vendidos
102 319 798 1141 1521
(millares)
Ladrillos vendidos (S/) 235 065 734 577 1 836 442 2 623 489 3497 985
Total (S/) 4138 305 8 150 733 13 108 999 29903 077 57 511 570

5.3 Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

El negocio es escalable debido lo amplio del mercado potencial. Asi, conforme
se aprecia de la Figura 4 y la Figura 14, al 2017, a nivel nacional existen 44% de
viviendas con una construccion basada en materiales no convencionales como adobe,
estera y otros, mientras que, para la Lima Metropolitana dichas viviendas estan
conformado por un 18%. En consecuencia, inicamente considerando aquellas viviendas
existentes que puedan ser mejoradas a través del uso de ladrillos de pléstico PET,
tendriamos un mercado potencial de aproximadamente 440,000 clientes a nivel de Lima

Metropolitana y de mas de 3 millones a nivel nacional (INEI, 2018, p. 297).
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Figura 14

Materiales de Construccion en Lima Metropolitana

Nota: Adaptado de Perti, Perfil Sociodemografico 2017 por INEI, 2018, pagina 297.

Asimismo, a nivel de disefio de producto, se considera que el producto minimo
viable puede implementarse en las distintas regiones del pais, dado que cubre las
variables mas demandadas por los usuarios, el confort térmico, seguridad y resistencia
al fuego. Ademas, dado el disefio modular, la ubicacion de modulos y su distribucion
puede adaptarse a diferentes condiciones topograficas y climaticas. En este sentido, es
posible que el producto penetre en diversas zonas altitudinales en distintas zonas
geograficas a nivel nacional.

Por otro lado, considerando la versatilidad del producto como ladrillos de
plastico PET, es posible que sea utilizado en otras construcciones distintas a las
viviendas. Asi, cabe la posibilidad de que el crecimiento del negocio incluya el
desarrollo de nuevas lineas como implementacion de ladrillos para construccion de
almacenes, bloques de separacion interna de oficinas, casetas de seguridad ciudadana.
De esta manera, este tipo de producto podria incluirse como un reemplazo econémico y

viable de los distintos tipos de edificaciones construidos de material noble.
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5.4 Sostenibilidad Social del Modelo de Negocio

En la presente propuesta se plantea tocar uno de los problemas sociales que ha
estado presente en el Pert por afios. Si bien no se busca erradicar en su plenitud las
carencias que aquejan a la poblacidon que posee menos recursos econdémicos, si se
plantea que esta pueda ser un punto de partida para menguar esta carencia,
disminuyendo asi la brecha social claramente marcada. Ademas, la implementacion de
guias de construccion entregara una opcion a los clientes que ayudard a mejorar las
practicas de autoconstruccion en el Peru a través de instrucciones sencillas bajo un
modelo de construccion tipo “lego”.

Asimismo, se plantea crear valor proponiendo un negocio responsable a nivel
ambiental al reutilizar el plastico desechado. Por otro lado, ello abre la posibilidad de
mejora de aquellas formas de negocios donde el reciclaje funciona como eje principal.
En el mismo sentido, es importante sefialar que, en el Peru se genera un promedio de 21
mil toneladas de residuo solido al dia en las municipalidades de las cuales solo el 1%
pasan por un proceso de reciclaje (Ministerio del Ambiente — Peru, 2021).

Finalmente, debemos mencionar que el modelo de negocio impacta directamente
en los siguientes objetivos de desarrollo sostenible (ODS) de la Organizacién de las
Naciones Unidas:

e Objetivo 11 Ciudades y comunidades sostenibles: respecto del cual el modelo de
negocia aporta en la medida que busca generar una forma de construccion de
viviendas adecuadas a costos asequibles para el gran ptblico consumidor.

e Objetivo 12 Garantizar modalidades de consumo y produccién sostenibles: en la
medida que el modelo de negocio se basa en ladrillos de plastico PET reciclados,

alentando la reutilizacion de este tipo de desechos en el Peru.
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Capitulo VI: Solucion Deseable, Viable y Factible
En el presente capitulo se realizara la validacion de la solucion. Asi,
empezaremos presentando nuestras hipdtesis y pruebas para validar las hipotesis sobre
la deseabilidad de la solucidon. A continuacion, trabajaremos la factibilidad con énfasis
en nuestro plan de mercadeo y plan de operaciones. Finalmente, realizamos la viabilidad
de la solucion sobre la base de nuestro presupuesto de inversion y los andlisis
financieros proyectados.

6.1 Validacion de la Deseabilidad de la Solucion

6.1.1 Hipotesis para Validar la Deseabilidad de la Solucién

A fin de validar la deseabilidad de la solucion desarrollada se ha recurrido al
método de hipdtesis y prueba. Asi, las hipotesis propuestas para esta validacion son las
siguientes:

e Hipotesis 1: Los padres y madres de familia de hogares del NSE D y E consideran
que las caracteristicas de las casas de Ladrillos PET son adecuadas para tener una
vivienda.

e Hipdtesis 2: Los padres y madres de familia de hogares del NSE D y E estan
dispuestos a pagar una suma de S/ 26,400.00 por una casa fabricada con Ladrillos
PET de 42 metros cuadrados.

6.1.2 Experimento Empleado para Validar la Hipdtesis

A fin de validar las hipotesis planteadas se selecciond un grupo de 18 personas

(grupo de estudio), que actian como cabeza de familia de hogares del NSE D y E del

Asentamiento Humano San Hilarion, distrito de San Juan de Lurigancho, a los que se

les requirio realizar las siguientes actividades:

e Experimento 1: Al grupo de estudio se les presentd un cuadro comparativo (Tabla

12) entre las caracteristicas de casas construidas con Ladrillos PET, bajo método de
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construccion convencional (ladrillo de arcilla y cemento), y prefabricadas de

madera tripley. Este experimento se realizé mostrando inicamente las

caracteristicas de los diferentes métodos, pero sin especificar el método al

pertenecen tales caracteristicas. Asi, se requiri6 al grupo de estudio elegir las

caracteristicas mas y menos relevantes para elegir un método constructivo

(Apéndice E).

Tabla 12

Cuadro de caracteristicas para encuestados (prueba en ciego).

. Material Y Material Z
L L Material X .,
Caracteristicas ) (Construccion (Madera /
(Ladrillo PET) . .
convencional) Triplay)
Resistencia a | . .
eSI.S egma : (,)S . alto mediano bajo
movimientos sismicos
Capacidad de construir mas  mediano - hasta 2 . .
. . alto bajo - 1 piso
pisos pisos
Propagacion de incendios bajo bajo alto
Confort térmico (Verano - . .
} alto mediano bajo
Invierno)
o entre 20 y 70 entre2 a5
Durabilidad (afios) mas de 100 afios N y 5
afios afios
Resistencia la humedad % ) .
alto mediano bajo
(hongos)
Resistencia al salitre alto mediano bajo
Mate'rial qu.e impacta en el bajo alto Jlto
medio ambiente
Peso mediano alto bajo

En este sentido, se destaca que la caracteristica mas relevante para los

encuestados es un adecuado confort térmico, mientras relevante es la referida a la

resistencia al salitre y otros agentes quimicos. A continuacion, se les solicitd escoger

uno de los métodos para la construccion, bajo una prueba en ciego, donde 15 de los

encuestados eligieron el método de construccion con ladrillos plastico (Tabla 13). Lo
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que destaca que los encuestados, bajo una prueba de método ciego, estan inclinados a
adquirir o construir viviendas de Ladrillos PET.
Tabla 13

Eleccion de método de construccion.

Segun las caracteristicas presentadas, ;Cual es la mejor opcidn para construir tu

casa?
Material X - Ladrillo PET 15
Material Y - Ladrillo arcilla 3
Material Z - Madera 0
Total de encuestados 18

e Experimento 2: Se trasladé al grupo de estudio, individualmente, al modelo de casa
de plastico ubicado en el Parque Ecoldgico Voces por El Clima del distrito de
Santiago de Surco, haciéndoles un recorrido aproximado de 15 minutos, luego de lo
cual, se les pidid responder una serie preguntas, relacionadas con la percepcion del
modelo (Tabla 14) y la percepcion del precio estimado para este modelo (Tabla 15).

Tabla 14

Encuesta sobre percepcion de la vivienda

Pregunta 123456789 10 Total

(Del 1 al 10, cuan durable crees que es
esta casa? Donde 1 es muy poco durable y 1 4 931 18
10 es muy durable.
(Del 1 al 10, que tan agradable

visualmente te parece la casa? Donde 1 es

1135521 18
muy poco agradable y 10 es muy
agradable.
o ;/Crees que esta casa es mas comoda que

27 8 1 18
tu vivienda actual?
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Tabla 15

Encuesta sobre percepcion del precio

S/30,000 a S/35,000 a S/40,000 a
Rangos
S/35,000 S/40,000 S/45,000
Dentro de los siguientes rangos de
precios ;Cudanto crees que vale esta 2 9 7
casa?
Opciones Si No Quizas
Si esta casa tuviera un precio de
S/27,000 ; Estarias dispuesta a 9 3 6
comprarla para tu familia?
_ Evaluacion de Situacion
Opciones o Modo de pago '
prioridades economica
Si respondiste "quizas" ;cual crees ti
que es el factor méas relevante para 1 2 3

decidir tu compra?

Finalmente, se realiz6 una pregunta adicional respecto de la posibilidad de
adquirir los ladrillos para realizar mejoras o ampliaciones en sus viviendas, relacionados
con la autoconstruccion, a lo que 10 encuestados senalaron que, si estarian dispuestos, 4
de ellos no lo estarian, y 4 no saben o no opinan.

Sobre la base de los hallazgos producto de los experimentos antes descritos,
podemos sefialar que, para el grupo de estudio, la caracteristica mas relevante de la
vivienda con Ladrillos PET es el confort térmico, y un 83.3%% optd por el método de
construccion con Ladrillos PET en una prueba de método ciego. Asimismo, un 50% esta
a adquirir la vivienda construida con Ladrillos PET por un precio de S/ 27,000.00, y un
55.6 % esté dispuesto a realizar mejoras o ampliaciones en su vivienda con Ladrillos

PET. En conclusion, el producto presentado muestra una alta deseabilidad.
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6.2 Validacion de la Factibilidad de la Solucion
6.2.1 Plan de Mercadeo
6.2.1.1 Objetivos de Marketing

El producto de Ladrillos PET busca posicionarse como una alternativa viable
para la construccion y autoconstruccion de viviendas adecuadas, sobre todo para los
NSE D y E. En este sentido, nuestros objetivos estan alineados con un crecimiento
organico y sostenido en el tiempo que nos permita llegar a la mayor cantidad de
poblacion posible. Asi, la lista completa de los objetivos planteados se encuentra en la
Tabla 16.
Tabla 16

Objetivos del Negocio

ftem Objetivos

Alcanzar el 1.5% del mercado de la autoconstruccion para el quinto afio en la venta
de Ladrillos PET por millar.

Construir 3 935 casas bajo el sistema de Techo Propio en la modalidad de

’ Construccion en Sitio Propio.

Utilizar 11 752 toneladas de plastico reciclado durante los primeros cinco afios del
: negocio, reinsertandolos en una economia circular.
4 Fomentar programas de reciclaje en asociacion con diversos organos del

gobierno local, regional y nacional a través del aporte de mobiliario urbano
basado en materiales plasticos.
5 Influir positivamente en la cantidad de viviendas adecuadas paralos NSED y
E del Pert.
6 Lograr la expansion como minimo a 3 ciudades de provincia dentro de los
primeros cinco afios.
7 Asociarnos con programas de voluntariado para la construccion de viviendas
de Ladrillos PET.
8 Posicionarnos, al quinto afio, como una alternativa de construccion no

convencional eco amigable para clientes de NSE A, By C.
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Cabe resaltar que, se busca colocar 3 882 millares de Ladrillos PET en cinco
afos, y 3 935 casas bajo el sistema de Techo Propio modalidad Construccion en Sitio
Propio. De igual forma, buscamos ser identificados como un referente en innovacioén
para el cambio social y la mejora continua de la calidad de vida de la poblacion,
fomentando actividades eco-amigables como la reutilizacion de productos, economia
circular y sobre todo el reciclaje de plasticos
6.2.1.2 Segmentos de Mercado

A fin de llevar a cabo la segmentacion de mercado se han considerado los
siguientes criterios:

e Socioecondmico: En cuanto a este criterio, se ha considerado como objetivo a la
poblacion de NSE D y E. Asi, para el caso de Lima Metropolitana, el NSE E
representa el 6.4% de la poblacion mientras que el 26.1% pertenece al NSE D
(Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados [APEIM], 2021, p.
18). Asimismo, el 50.5% de la poblacion perteneciente al NSE E de Lima
Metropolitana habitan en casas con paredes de madera y un 9.8% en del mismo
NSE en construcciones de adobe (APEIM, 2021, p. 45). Por otro lado, en el caso de
la poblacion limefia del NSE D, el 18.5% habita en casas con paredes de madera y
un 5.8% en casas de adobe (APEIM, 2021, p. 45). Por tanto, considerando que
Lima Metropolitana tiene una poblacion total de 8,574,974, existe un mercado de
330,925 personas con deficiencia de vivienda en el NSE E y 543,851 personas en el
NSE D.

e Demografico: al 2017, en el departamento de Lima el 98% de la poblacion
pertenecia al sector urbano y solo el 2% al rural (Compaiiia Peruana de Estudios de
Mercado y Opinion Publica S.A.C. [CPI], 2019, p. 3), concentrando ademas al

50.6% del total de la poblacion peruana (CPI, 2019, p. 7). Adicionalmente, el
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25.5% de la poblacion de Lima metropolitana tiene entre 25 a 39 afios siendo este
rango de edad el predominante en los NSE D y E (CPIL, 2019, p. 10).

e Geografico: En cuanto al aspecto geografico, en el area este de Lima Metropolitana,
que comprende los distritos de San Juan de Lurigancho, Santa. Anita, Cieneguilla,
Ate Vitarte, La Molina, Chaclacayo, Lurigancho, y El Agustino, el 43.1% de la
poblacion pertenece al NSE D (IPSOS, 2020), y a su vez concentra el 43% del total
de la poblacion limena perteneciente al NSE E (IPSOS, 2021) Por otro lado, en el
area sur de Lima Metropolitana, que incluye los distritos de San. Juan de
Miraflores, Villa Maria de Triunfo, Villa El Salvador, Lurin y Pachacamac, el
34.7% de la poblacion comprende al NSE D (IPSOS, 2020). Por otro lado,
considerando los distritos mas representativos de cada zona, en San Juan de
Lurigancho existen 560 asentamientos humanos (Tabla 17) mientras que en Villa
Maria del Triunfo se encuentran alrededor de 338 de asentamientos humanos
(Tabla 18).

Tabla 17

Asentamientos humanos y lotes formalizados en distritos de Lima Este al 2020

Distrito Asentamientos humanos Lotes
Ate Vitarte 266 39023
Chaclacayo 12 3403
Cieneguilla 11