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Resumen

El siguiente trabajo de tesis tiene como objetivo realizar una evaluacion completa de la
situacion financiera y operativa de la empresa MAEZZTRA tras el impacto econémico
ocasionado por la crisis sanitaria del COVID-19. Este trabajo busca realizar un analisis
detallado de la situacion operativa de MAEZZTRA anterior a la crisis, ver el desarrollo de
la empresa durante la crisis y proponer acciones futuras a favor de la situacion financiera de

la empresa.

En el primer y segundo capitulo, se presenta la situacion actual de la empresa, el detalle de
su organizacion actual, los antecedentes de la organizacion desde su creacion y se amplia el
problema presentado, como asi mismo, se da inicio al desarrollo del objetivo de este trabajo

realizando un marco conceptual de este.

En el tercer capitulo, se presenta el analisis interno y externo de la empresa, para este se
utilizaron dos herramientas, el analisis PESTEL, para el analisis externo y el andlisis

AMORFHIT, para el analisis interno.

En el cuarto capitulo, se exponen dos alternativas de solucion a la probleméatica identificada,
se analizan los aspectos positivos y negativos de ambas propuestas, presentando la viabilidad
financiera y operativa de ambas. Al finalizar el capitulo se presenta la comparacion de ambas

alternativas, escogiendo la alternativa final para su desarrollo en el siguiente capitulo.

Finalmente, el quinto capitulo, inicia con el analisis de la alternativa de solucién escogida,
se realizan los planes de las &reas involucradas, como Marketing, Recursos Humanos,
Compras, entre otras. Y al mismo tiempo se presenta el plan de ejecucion operativa y

financiera del proyecto.

Palabras clave: MAEZZTRA; Constructora; Crisis sanitaria; Propuesta de Negocio;

COVID19



MAEZZTRA, a construction company, business plan against the sanitary
crisis generated by COVID-19 during the years 2020-2021

Abstract

The following thesis work has as an objective to evaluate the financial status and the
operations of the company MAEZZTRA after the economic impact generated by the sanitary
crisis generated by COVID-19. This work objective is to do a deep analysis of
MAEZZTRA's operation before the crisis, present the operations during the crisis, and at the

end propose future actions in favor of the financial operation of the company.

In the first and second chapters, we present the background of the company, and its
operations nowadays and we present the problem identified. After this, this thesis will focus

on the development and the solutions.

In the third chapter, we present the internal and external analysis, for this, we used two
evaluation methods, PESTEL analysis, for the external evaluation and AMORFHIT analysis

for the internal evaluation.

In chapter four, two alternatives for contrasting the problem identified are exposed, we
analyze all the negative and positive aspects of each proposal, presenting the financial and
operational viability. At the end of this chapter, both alternatives are compared, deciding on

choosing one of them for its development in the following chapter.

Finally, in the fifth chapter, we analyze the alternative chosen in the previous chapter, and
the business plan is presented, this business plan involves the Marketing, Human Resources,
and Financial departments, and at the same time presents the operational and financial plan

of this project.

Keywords: MAEZZTRA, Construction; Sanitary Crisis; Business plan; COVID19
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Capitulo I: Situacién General de la Organizacion
1.1 Presentacion de la Organizacion

La empresa en estudio pertenece a un holding de empresas inmobiliarias cuya
organizacion lidera el mercado inmobiliario, integrando en su cadena de valor todos los
procesos comerciales, tales como el disefio, la venta, la gerencia y el servicio al cliente.
Cuenta con colaboradores comprometidos cuyo objetivo principal es contribuir en el
bienestar de las personas, ofreciendo resultados con buen estandar de calidad, en el tiempo
previsto y con el minimo impacto en postventa; cumpliendo con los requisitos de sus grupos
de interés. Asimismo, la empresa busca mejorar sus procesos internos y obtener mejores
resultados los cuales se vean reflejados en el producto final.

En febrero del 2019, Maezztra, inicio sus actividades en la industria de la
construccion del Perd, conscientes de la necesidad de atender a sus clientes internos del
holding de empresas inmobiliarias y que éstos se sientan satisfechos de inicio a fin en el
desarrollo de sus proyectos, bajo las premisas de calidad, costo justo y plazos. Maezztra es
una empresa especializada en construccion, supervision y gerencia, que nacié para forjar una
solida trayectoria de mutua confianza con sus clientes, proveedores y colaboradores,
soportada en la experiencia técnica y empresarial de sus directivos con mas de 20 afios en el
sector.

Segun el Reglamento Interno de Maezztra (2020), la mision es “Brindar servicios de
construccion y contribuir al pais con el desarrollo inmobiliario, ofreciendo oportunidades de
vivienda para mas familias peruanas” (p.3).

Y también seguin el Reglamento Interno de Maezztra (2020), la vision empresarial es
“Ser la Constructora Peruana lider en el mercado inmobiliario cuya capacidad técnica
conforme una empresa solida y rentable; con personal altamente capacitado y orientado a

obtener buenos resultados” (p.3).
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El organigrama de la empresa, como se muestra en la figura 1, esta dividido de forma
funcional en base a las principales gerencias como son el area de Operaciones y el area de
Administracion y Finanzas las cuales reportan a la Gerencia General. El planteamiento de
esta estructura se ejecutd desde el inicio de sus actividades en el 2019, con el objetivo de
cubrir la necesidad de todos los procesos en 2 principales Gerencias durante la etapa de
crecimiento de la empresa para tener un mejor control de gestion y recursos. Asimismo, estas
gerencias son responsables de las actividades claves del negocio como son las operaciones
(obras, costos y presupuestos y ventas) y administracion y finanzas (recursos humanos,
finanzas, logistica, contabilidad y tesoreria, logistica y atencion al cliente).

En la empresa se cuenta con areas de soporte para todas las gerencias como el area
legal, social, contable y sistemas. La empresa no cuenta con un area comercial debido a que
desde sus inicios el objetivo era proveer la construccion de proyectos a sus clientes internos
del holding al que pertenece.

Figural

Organigrama de la Empresa Maezztra

”~

i

Nota. Organigrama de Maezztra.



11

1.2 Antecedentes

La empresa constructora Maezztra, desde sus inicios en el afio 2019, tenia como
objetivo brindar exclusivamente sus servicios a clientes internos del Holding al que
pertenece y, con ello, tendria asegurado la construccién de proyectos al maximo de su
capacidad en cada afio, Maezztra tenia asignado aproximadamente una media de 3 proyectos
de construccion por afio, lo cual permitia que la empresa tuviese rentabilidad para realizar
nuevas inversiones y mejoras en sus procesos, asi como para mantener las operaciones y
cumplir con los contratos de personal y servicios externo (C. Oriundo, comunicacion
personal, 10 de junio de 2022).

Sin embargo, el panorama que atravesd la empresa a raiz de la crisis sanitaria
ocasionada por el COVID-19, en primera instancia detuvo sus operaciones en marzo del
2020 y luego de ello, se reactivo a fines de mayo del mismo afio, pero con un ritmo de
crecimiento lento comparado al que tenian antes de la pandemia. Esta crisis provoco la
recesion del sector construccion y es asi como muchas empresas constructoras e
inmobiliarias se vieron afectadas por la incertidumbre econémica del pais y las empresas del
Holding no fueron ajenas a ello.

Conocimos de cerca el caso, a través de Carlos Oriundo, quien es Gerente de
Operaciones de la empresa constructora Maezztra. En febrero del 2022, logramos concretar
una reunion con el Gerente General de Maezztra, con quien nos presentamos y le
comentamos nuestro interés para desarrollar el presente trabajo de investigacion acerca de
su empresa. Gracias a su apertura, conversamos acerca de la situacion de la empresa a raiz
de la pandemia ocasionada por el COVID-19, se evidenci6 e identifico algunos cambios en
el aspecto financiero, de operaciones y de gestion que no se tenian previstos en la empresa
en el corto plazo pero que fueron decisiones y acciones de contingencia frente al escenario

actual. Hizo mencién que Maezztra a diferencia de muchas constructoras, tiene la ventaja de
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que cuenta con el respaldo de un holding especializado en desarrollo inmobiliario con méas
de 15 afios en el mercado, en la que sus inmobiliarias le asignan proyectos y eso permite que
sus operaciones se mantengan vigentes. Pero que, a pesar de ello, la crisis econdémica ha
afectado a toda la cadena de actores del sector construccion y que ello se traduce en que el
nivel de produccion se ha reducido por el decrecimiento en la demanda, lo cual ha implicado,
ajustes en precios, inversion, reestructuracion de operaciones, entre otros (R. J. Rodriguez,
comunicacion personal, 21 de febrero de 2022).

A continuacion, en la Tabla 1 presentamos los resultados de facturacion de Maezztra
del periodo 2019-2021, en los que se refleja la caida de la proyeccion de crecimiento
esperado en el afio 2021 debido a crisis ya presentada, sin embargo, en la misma podemos
ver el pico de reactivacion, lo cual es el principal factor de estudio ante la presencia de un

mercado en crecimiento y una oferta limitada.

Tabla 1

Histérico de Facturacion Anual Maezztra

En miles de soles

Periodo 2019 2020 2021
Total ventas S/6,551 SI7,172 S/14,451
Crecimiento real <9% 101%
Crecimiento Proyectado 50% 50%
Var. % proyectado -41 pp. +51pp.

Nota: Elaboracion propia
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Es asi, como en el presente estudio se analizard el impacto en los resultados
financieros y operativos de la empresa constructora en estudio a consecuencia de la Crisis
Sanitaria del COVID-19 con el fin de plantear estrategias que permitan concretar sus

proyecciones de crecimiento y participacion de mercado.

1.3 Descripcion del problema identificado

En base a los antecedentes y sucesos presentados acerca del mercado inmobiliario,
los servicios de construccion y la empresa, hemos definido que el problema a estudiar es:
¢Cbémo la empresa MAEZZTRA puede contrarrestar los resultados financieros y operativos
a raiz de la crisis sanitaria del COVID-19 durante el periodo 2020-2021?.La incertidumbre
econdmica y financiera ha generado que la empresa no cuente con una proyeccion de ventas
en el sector construccion debido a que el holding de empresas Inmobiliarias a la cual
pertenece paralizo sus actividades y/o proyecciones de proyectos.

El estudio que se presentara no solo buscara definir y mostrar el impacto ocasionado
por un acontecimiento inesperado a nivel mundial en los principales mercados, sino a su vez,
buscara mostrar una perspectiva mucho mas aterrizada de una empresa relativamente nueva
del rubro. La cual fue afectada por el contexto, la incertidumbre y las limitadas oportunidades
de reactivacion por parte del estado. Se realizara el analisis de datos y la fluctuacion de estos
durante la crisis sanitaria. El estudio realizado por el Instituto Peruano Econémico (IPE,
2020) afirma que el resultado del impacto econdémico, Unicamente en el segundo trimestre
del afio 2020, fue de un 30% de reduccion en el PBI. Y un 40% de reduccién de empleo en
el mercado peruano.

En la figura 2. podemos visualizar la evolucion de los precios de construccion
durante el periodo 2018-2021 lo impact6 sobre los costos y gastos de la empresa. Sin

embargo, en el contexto actual, donde el mercado nacional se encuentra en una reactivacion
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intensiva y siendo el rubro de la empresa uno de los primeros en activarse, podemos aun asi

encontrar distintos rezagos que evaluaremos mas adelante.

Figura 2

Evolucion de Precios de Insumos de la Construccion 2018-2021

EVOLUCION DE PRECIOS DE INSUMOS DE LA CONSTRUCCION: 2018-2021 -
Indice Base: Diciembre 2009 = 100 Vi s it 12

En bio el del it en subida
y ol de I3 loseta se recupera después de
cuatro meses de estancamiento

160,61

y e o 163,54
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Nota. CAPECO - Evaluacion de precios de insumos de la construccion.

En los antecedentes de funcionamiento de la empresa, podemos identificar que sus
operaciones han dependido exclusivamente de las empresas inmobiliarias
pertenecientes al mismo holding de empresas, sin embargo, debido al contexto
socioecondmico las solicitudes de nuevos proyectos han disminuido en un 30%, a
pesar de que, para el préximo afio, se estima recuperar dicho porcentaje. Existen
diversas variables que analizaremos para realizar una proyeccion mas aterrizada del
crecimiento esperado para el siguiente afio. Es asi como nace la basqueda de nuevos
planes y estrategias que permitan concretar sus proyecciones de crecimiento y
participacién de mercado.

Es por ello, que hemos solicitado la autorizacion para realizar un anélisis de la

empresa y el mercado, evaluando los resultados obtenidos por la empresa en los ultimos
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periodos, asi como evaluar sus proyecciones a futuro. Esto nos permitira identificar distintas

oportunidades de mejora, propuestas de crecimiento y evaluacion de nuevas inversiones.

Capitulo 11: Marco Conceptual
2.1.  Revision de literatura

Estado de emergencia por Covid-19

El 6 de marzo del 2020, el presidente de la republica del Per( del periodo en curso,
Martin Vizcarra, anuncio el primer caso de infeccion de Coronavirus en el pais y ante ello,
establecié medidas para mitigar y prevenir el contagio. EI 15 de marzo del 2020, el poder
ejecutivo emitid el D.S. N° 044-2020-PCM, que declaraba en Estado de Emergencia el pais
por las graves afectaciones sobre la salud de la ciudadania a consecuencia del COVID-19.
Con fines de explicar el contexto en el que se desarroll6 el problema del presente trabajo de
investigacion definiremos el término “Estado de Emergencia”, segiin la Constitucion de la

Republica del Pert que entr6 en vigor en el afio 1993, que suscribe en el articulo Nro. 137:

El Presidente de la Republica, con acuerdo del Consejo de Ministros, puede decretar,
por plazo determinado, en todo el territorio nacional, o en parte de él, y dando cuenta
al Congreso o a la Comisién Permanente, el estado de excepcion que en este articulo

se contempla:

Estado de emergencia, en caso de perturbacion de la paz o del orden interno, de
catastrofe o de graves circunstancias que afecten la vida de la Nacion. En esta

eventualidad, puede restringirse o suspenderse el ejercicio de los derechos
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constitucionales relativos a la libertad y la seguridad personales, la inviolabilidad del
domicilio, y la libertad de reunion y de transito en el territorio comprendidos en los
incisos 9, 11y 12 del articulo 2° y en el inciso 24, apartado f del mismo articulo. En

ninguna circunstancia se puede desterrar a nadie.

El plazo del estado de emergencia no excede de sesenta dias. Su prérroga requiere
un nuevo decreto. En estado de emergencia las Fuerzas Armadas asumen el control
del orden interno si asi lo dispone el Presidente de la Republica. (Congreso

Constituyente Democratico, 1993, pp 83-84)

La primera declaracion del estado de emergencia fue por un plazo de 15 dias
calendario y se dispuso el aislamiento social obligatorio. Adicional a ello, el poder ejecutivo
dictamin6 medidas complementarias y excepciones a las normas. Las actividades
comerciales quedaron suspendidas, se restringio el acceso de personas a establecimientos, a
excepcion de las que atendian necesidades basicas como alimentacion, salud, entre otros que
atiendan productos y servicios de primera necesidad. Con respecto a las restricciones
laborales, se autorizé a empleadores del sector publico y privado a realizar trabajo remoto.
Caso contrario, se otorgaban licencias sin goce de haber. Se suspendié el transporte
interprovincial de pasajeros a nivel general, no hubo acceso a transporte por via aérea,
maritima, fluvial y terrestre. Asimismo, se cerraron las fronteras del pais y solo los sectores
competentes dispusieron medidas especiales transitorias para el ingreso y salida de

mercancias.

Es asi como las medidas implementadas paralizaron la mayoria de las actividades
econdmicas y el sector construccion no fueron parte de la excepcién salvo algunas acciones
de emergencia como la construccion de algunos proyectos mineros de interés nacional, todos

los rubros del sector fueron paralizados como la produccién, el despacho de cemento,
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ejecucion de obras publicas y privadas, ventas inmobiliarias, etc. ElI gerente general
(comunicacion personal, 01 de marzo de 2020) del Instituto Peruano Econdmico expreso en
una entrevista que el freno de las operaciones cementeras significa la pérdida de 400,000
toneladas métricas de produccion de cemento y 425,000 toneladas de despachos. La menor
produccion y demanda por la paralizacién de la mayoria de las actividades iba a reducir
significativamente el consumo interno de cemento y ello representaria el 75% del PBI del
sector construccion. El otro 25% también se veria afectado por la paralizacion de obras
publicas. La actividad inmobiliaria durante el periodo del 2018-2020 fue el soporte del
crecimiento del sector construccion, ademas de las restricciones de construccion de nuevas
viviendas y obras, segin Camara Peruana de la Construccion (CAPECO, 2020), las medidas
también restringieron las ventas inmobiliarias porque en la mayoria de los casos son
presenciales. Lo cual generé problemas de liquidez en las empresas que dependian de la
colocacion de créditos e hipotecas y otros créditos sociales que también fueron suspendidos.
La pandemia desencadeno en el decrecimiento de la actividad econdmica del pais y por ende,
la economia de muchas familias se vieron afectadas negativamente por el bajo nivel de
funcionamiento de muchas empresas, asi como también la incertidumbre y la inestabilidad
laboral que generd el estado de emergencia. Desde marzo del 2020 hasta septiembre del
2022 se emitieron mas de 80 normas del Gobierno Peruano en el marco de la emergencia
sanitaria por el COVID-19, referentes al aislamiento (cuarentena) y la reactivacion

progresiva de actividades economicas.

Reactivacion econdmica

La pandemia del COVID-19 afect6 a todo el mundo. En el caso particular del Perq,
la Nacion se vio afectada en el tema econémico por la paralizacion de sectores como el

turismo y los servicios durante gran parte del 2020. Asimismao, se paralizaron las inversiones
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a gran escala a nivel nacional, tales como el sector industrial, construccion, manufactura,

etc., los cuales se encontraban dentro del plan del bicentenario.

Para tener una idea mas clara del impacto de la pandemia en el mercado laboral. A
corto plazo, causé muchas pérdidas salariales y millones de despidos, generando mucha
inestabilidad econdmica en las familias a nivel nacional. Los efectos sobre los trabajadores
informales fueron mayores, ya que este sector no cuenta con una fuente de apoyo econémica
principal, por lo que al vivir ‘del dia a dia’ gener6 inestabilidad general en las personas de
este gremio. En consecuencia, la recesion econdmica generé desempleo, pobreza y
desigualdad. A largo plazo, la falta de capital social y la falta de educacion en los sectores

de bajos recursos provocaran una pérdida de productividad.

El Peru se vio afectado por la pandemia a nivel social, politico y econdémico, y sufre,
en gran medida, las carencias que actualmente el Estado tiene en todos los niveles
socioecondmicos. EI Gobierno ha generado diversas discusiones sobre como reactivar la

economia lo méas rapido posible después de las deficiencias encontradas.

Si bien la politica monetaria, es el principal punto sobre el que se tienen que realizar
acciones para retomar la curva de crecimiento, es importante identificar los puntos claves
sobre los cuales se deben tomar ciertas acciones para la reactivacion econdmica, de esta

forma se podria tener un acercamiento a los objetivos planteados antes de la pandemia.

Por otro lado, otro punto donde se debe centrar la gestion nacional es en la
infraestructura. En este punto, se propuso un plan cuyo objetivo es incrementar la inversion
publica para la construccion de infraestructura en materias de vivienda, salud y educacion.
Asimismo, estas inversiones que el Estado promueve a través de programas de

financiamiento de viviendas a nivel nacional generaran cierto respaldo para que la poblacion
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cuente con acceso a una unidad inmobiliaria. De esta forma, se pretende mejorar la calidad

de vida y proteger a las personas que viven en zonas de riesgo.

Analisis PESTEL

El analisis PESTEL es un método descriptivo usado para conocer el estado de una
empresa en un determinado periodo. Este método pretende evaluar e identificar los aspectos

econdmicos, politicos, ambientales, socioculturales, psicol6gicos o legales de una Empresa.

Realizar este analisis nos permite identificar la situacion actual de la Empresa y sus
perspectivas de crecimiento en determinados periodos de proyeccion. El resultado del
analisis servira para detectar amenazas y debilidades, las cuales pueden complementar el

analisis FODA de la organizacion. Entre los factores a evaluar se encuentran:

1. Factores Politicos: Aquellos puntos de cémo puede influir el Gobierno sobre la

operatividad y rendimiento de la empresa. Se debe considerar las siguientes medidas:

e Politicas fiscales
e Subsidios

e Tratados comerciales

2. Factores Econdmicos: En este punto estan situadas todas las variables macroeconémicas

que afectan de manera positiva o negativa el desempefio de la empresa, tales como:

e Variacion del PBI
e Variacion del desempleo
e Inflacion

e Ciclo econémico
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3. Factores Sociales: En esta parte nos centraremos en temas de indole social como las

costumbres, religion, etc. Entre los puntos mas importantes se encuentran:

e Demografia
e Educacion de la poblacion
® Factores etnicos y religiosos

e Estilo de vida

4. Factores Tecnologicos: En este punto se identificaran el impacto de las nuevas tecnologias

y como mejoran el entorno del mercado. Entre los puntos a considerar se tienen:

e Impactos tecnoldgicos
e Facilidad de acceso a las herramientas tecnoldgicas
e Tamafo de las inversiones en Investigacion y Desarrollo

e Acceso a internet

5. Factores Ecoldgicos: En este punto se tienen que evaluar los puntos que van de la mano

con la conservacion del medio ambiente. Entre los puntos a considerar se tienen:

e Protecciéon medioambiental
e Nivel de contaminacion
e Cambio climatico

e Temas legales sobre el consumo energético y reciclaje

6. Factores Legales: En este punto se evallan las normativas legales vigentes y cémo las

empresas estan obligadas a cumplir y respetar:

e Legislacion laboral
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e Legislacion en seguridad
e Tramites legales municipales

e Licencias de ejecucion

AMOFHIT

Segun la definicion que ofrece D’ Alessio (2008) en su libro El Proceso Estratégico:
Un enfoque de gerencia, la matriz AMOFHIT es la encargada de evaluar y auditar las
funciones de operacion de una determinada empresa. Cada una de las areas evaluadas deben
estar integradas mediante un plan de operaciones los cuales formen en conjunto el ciclo

operativo de la empresa. A continuacion, se detalla cada area involucrada:

e Administracion y Gerencia: Se identifican varios aspectos dentro de los cuales estan
la planeacion, organizacion, direccion, coordinacion y control.

e Marketing, ventas e investigacion de mercado: Se identifican los siguientes aspectos:
evaluacion del consumidor, venta y planeamiento de productos, definir los precios,
investigacion de mercado y andlisis de oportunidad, costo, beneficio y riesgos.

e Operaciones, logistica e infraestructura: Se identifican los siguientes aspectos:
Procesos, Capacidad, Inventarios, Manufactura y Calidad.

e Finanzas y contabilidad: Se identifican los siguientes aspectos: decisiones de
inversion (presupuesto de capital), decisiones financieras y decisiones de dividendos.

e Recursos humanos: Se identifican los siguientes aspectos: Estrategia, cultura y
gestion de recursos humanos.

e Informacion y comunicaciones: Se identifican los siguientes aspectos: sistema de

informacién, comunicacion y seguridad.
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e Tecnologia, investigacién y desarrollo: Se identifican los siguientes aspectos:
desarrollo de nuevos productos, mejorar la calidad del producto, mejorar los procesos

de produccion de bienes y servicios y la automatizacion y sistemas de gestion.

Analisis FODA

Segin Thompson y Strikland (2008), el analisis FODA estima el efecto de las
estrategias para realizar los ajustes de capacidad interna y su situacién o consecuencia en el
exterior. Se realizé el estudio de las fortalezas y debilidades de la empresa y poder también
presentar y evaluar las amenazas y oportunidades que la misma debe cuidar y aprovechar
respectivamente. Con este analisis no buscaremos solo presentar los principales factores
internos y externos sino se realizara un analisis estratégico cruzado, el cual buscara
contrarrestar las amenazas, potenciar las oportunidades y manejar los factores criticos con
estrategias. Este analisis sentara el base primordial previo al anlisis de la problematica

detectada.
Herramienta Marketing Mix

Kotler (2022), define en su libro Marketing 4.0: Transforma tu estrategia para atraer
al consumidor digital, a la herramienta del Marketing Mix como “una herramienta clasica
para ayudar a planificar qué ofrecer a los consumidores y como ofrecérselo” (p.32). Por esto
mismo, se optara el uso de esta herramienta como parte del anélisis y planteamiento del

nuevo plan de marketing a implementar en MAEZZTRA.

Se analizaran las variables de precio, plaza, producto y promocion, en cada uno de
estos detectaremos y analizaremos la informacion correspondiente, asi como a su vez,
propondremos nuevas estrategias para cada variable con el fin de solucionar la problematica

planteada.
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Las 5 fuerzas de Porter

Porter (2009), define en su libro Estrategia Competitiva, que el potencial de

rentabilidad de una empresa se puede ver reflejado en un modelo de las 5 fuerzas que

influyen en el entorno competitivo de una industria. Este andlisis permite determinar la

situacion de la empresa en el mercado y también la posicion frente a sus competidores. Las

fuerzas que se analizan estan directamente vinculadas con las relaciones que la empresa tiene

con los actores del sector (Cadiat, 2016):

El poder negociacion de los clientes: Se analiza la influencia de los clientes y su
habilidad para la negociacién de variables como precios, calidad o servicios
complementarios, lo cual genera competencia entre empresas e influye de manera
directa en la rentabilidad del mercado puesto que existe impacto en los costos del
producto o servicio.

El poder de negociacion de los proveedores: Esta relacionado con las condiciones de
costos y calidad que establecen los proveedores con las empresas, ello tiene alta
variabilidad debido a que depende de si los proveedores son parte de un monopolio
o si tienen alta demanda de algun producto en particular o si ofrecen productos o
servicios diferenciados y no tienen competencia de sustitutos.

La amenaza de los productos sustitutos: Son alternativas para reemplazar productos
que ya existen en el mercado o que cubren necesidades de forma innovadora.
Principalmente, estos sustitutos tienen mayor posibilidad de éxito cuando tienen un
menor precio y ofrecen una mejor calidad.

La amenaza de los nuevos competidores: Este factor impacta a todos las empresas de
una industria debido a que un nuevo competidor ingresa a abarcar una cuota de

mercado Y le resta participacion al resto de empresas en diversas escalas dependiendo
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del valor que entrega al cliente con sus productos. El ingreso de nuevos competidores
es mas comun cuando las barreras de entrada y el requerimiento de capital es bajo en
la industria, cuando las empresas de la industria estan poco posicionadas y la
fidelizacion de los clientes no es sélida.

La rivalidad entre los competidores: Este factor es influido por las 4 fuerzas
anteriormente mencionadas. En un sector o industria los competidores buscan
mejorar 0 mantener su posicion en el mercado frente a cambios en el precio, mejores
beneficios, ingreso de nuevos productos, entre otros. Asimismo, la competencia

también depende del tamafio de mercado y la cantidad de empresas activas.
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Capitulo I11: Andlisis de la situacion actual
3.1 Anadlisis externo:

3.1.1 Andlisis PESTEL

A través de la herramienta de andlisis PESTEL, presentaremos el contexto externo en
el que se desempefia la empresa Maezztra enfocandonos en los aspectos sociales, politicos,
econdmicos, entre otros.
Entorno Politico

Para evaluar la estabilidad politica, es necesario definir la identificacion politica de
los ciudadanos, segun datos de IPSOS (2019), se reveld que el 67% de los que respondieron
la encuesta no se identificaron con ningun partido politico. Sefial6 ademas que la mayoria
de los partidos politicos y sus directores ejecutivos estan involucrados en temas de
corrupcion que han llevado a altas tasas de rechazo, creando incertidumbre de las inversiones
locales y extranjeras, adicionando que se espera que esta tendencia se mantenga para los
siguientes 5 afios.

Uno de los intereses mas importantes del gobierno peruano es mejorar la calidad de
vida de sus ciudadanos. Para lograr este objetivo, el Ministerio de Vivienda, Edificaciones
y Saneamiento proporciona fondos a los ciudadanos para comprar o mejorar viviendas de
interés social, esta categoria incluye todos los niveles socioeconomicos (NSE) desde el B
hacia el D. El mencionado financiamiento se denomina Fondo Mi Vivienda, que tiene como
objetivo consolidar el sector estatal, inmobiliario y financiero para que cada vez mas

personas de pocos recursos tengan acceso a una vivienda digna (Fondo Mi Vivienda, 2006).
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Este programa se desarrolla a nivel nacional, su principal beneficio son los créditos
subsidiados, que otorgan descuentos en los financiamientos obtenidos cumpliendo ciertos

requisitos.

Maezztra enfoca sus estrategias de diversificacion y desarrollo en base al desarrollo
de este sector, por lo que su desarrollo inmobiliario en los ultimos afios se ha enfocado en la
poblacién de las regiones NSE B, C y D, contribuyendo al desarrollo del pais y beneficiando
al gobierno. subsidios destinados a satisfacer las necesidades habitacionales de estos grupos
sociales. Por otro lado, las regulaciones gubernamentales y la lentitud en la obtencion de
permisos de construccion son uno de los aspectos a considerar. La ley 209090 de
Elegibilidad Urbana y Reglamento de la Construccion establecio la regulacion legal del
procedimiento administrativo para la obtencion de permisos de construccion y de ciudad
para promover y simplificar los tramites de inversion inmobiliaria (Congreso de la Republica
del Peru, 2007). Sin embargo, Ibérico y Orrego (2015) precisan que en la realidad se vive un
escenario diferente, ya que los municipios exigen mas requisitos que los mencionados en la
citada ley, lo que lleva a un promedio alto de permisos de construccién en el area de Lima
Metropolitana.

Cambios en el &mbito politico

Las empresas del sector construccion e inmobiliaria se ven afectadas por la crisis
politica del Perd. Existe un deficiente liderazgo politico y gubernamental para concertar,
negociar e impulsar nuevas inversiones con el sector privado, lo cual es una limitante para
el crecimiento del sector que por muchos afios se ha mantenido en una posicion poco fiable
por la corrupcion y nepotismo de algunas areas estratégicas del estado. A esto sumamos los
constantes cambios de autoridades, lo cual Gnicamente genera que los costos generales del

sector aumenten.
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Segun el estudio publicado por CAPECO (2022), se estima que debido a la crisis
politica en el Per( se espera que los costos en materiales de construccion se eleven en un
4.5% y por ende, el costo de las viviendas en general lleguen a aumentar como minimo un
3.2% en el primer bimestre del 2022.

Promulgacion de leyes

Por otro lado, también existen factores positivos como la promulgacion de leyes
ejecutadas o en aprobaciones que benefician no solo a las empresas, sino también a la
poblacién en general.

Ley del Leasing Inmobiliario 1177, la cual, a través de distintas condiciones legales,
otorga un mejor orden al momento de comprar y/o arrendar un inmueble, esto permitiendo
la viabilidad a la compra de un inmueble por parte de individuos o familias a un hogar propio
(Congreso de la Republica del Pera, 2007).

Ley de Desarrollo Urbano Sostenible 31313, la cual sera destinada al orden de las
construcciones en distintas ciudades y centros poblacionales, donde el estado se encargara
de los planes de acondicionamiento y viabilidad de las zonas de construccion para poder no
solo realizar una construccién responsable, sino también para incentivar la inversion privada.
Cabe resaltar que es usual que las empresas cubran parte o el total de estos estudios y
preparacion previa en la mayoria de los casos (Congreso de la Republica del Pera, 2007).
Entorno Econémico:

La politica monetaria esta a cargo del Banco Central del Peri (BCRP), el cual es un
ente autdnomo e independiente del gobierno central y ha logrado posicionar al Perd como el
pais menos vulnerable a la inestabilidad econémica externa (Ruiz, 2019). Como se
menciond, previo a la crisis sanitaria mundial, la autonomia del BCRP permitié que el estado

pudiese afrontar tanto la crisis mundial, como la futura crisis politica que afectaria al pais.
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Adicionalmente, dos patrones observados en la economia global en 2021 fueron la
recuperacion del PIB y la inflacion. Segun el Fondo Monetario Internacional (FMI, 2021),
el PIB mundial aumentaria un 5,9 % y en América Latina y el Caribe un 6,3 %. Mientras
tanto, la inflacion mundial se vio afectada por el aumento de los precios de los alimentos y
el petréleo, que aumentaron del 2,7 % en 2020 al 4,8 % en 2021, la tasa mas alta en 20 afios.
Esto llevé a muchas economias avanzadas y emergentes a elevar sus tasas de interés de
referencia.

En cuanto a la economia del Perd, el PBI terminara este afio 2021 por debajo del
12,9% del 2020 y del 0,3% del 2019. El Banco Central del Pert (BCRP, 2022) ha mantenido
la tasa de referencia en el 0,25% hasta julio del 2022. Luego comienza una tendencia alcista,
llevandolo al 2,5% a fines de 2021, manteniéndolo por debajo de la inflacion. A su vez, las
inversiones del sector publico aumentaron en los tres niveles de gobierno, nacional, regional
y local. En ambos casos, se introdujeron politicas expansivas para acelerar la recuperacion
econdmica. Respecto a las empresas constructoras, dijo que se reunieron porque podrian
enfrentar los desafios de la actual coyuntura econémica durante la pandemia. Asi, habia un
total de 96.097 de estas empresas en diciembre de 2021, lo que supone el 11,1% del mundo
empresarial.

El sector construccion en el Perd

De acuerdo con el informe de Produccion Nacional del INEI, la disminucion del
sector construccion en el primer trimestre del afio fue de 2,53%, lo que se debié a una
disminucion de las inversiones publicas realizadas para impulsar las obras, que fue
parcialmente compensada por un aumento en el consumo interno del cemento de 1,89%, que
corresponde principalmente a la construccion de obras privadas (EI Comercio, 2021).
Asimismo, la Cdmara Peruana de la Construccion (CAPECO) estima que el sector tendré un

decrecimiento de -1.8% producto de la crisis politica y del bajo interés del gobierno por
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incrementar los subsidios para la vivienda social (Gestion, 2022). Por otro lado, durante el
2021, la inversion puablica en el sector construccion se contrajo en 29.36% principalmente
porque existe un menor avance en obras nacionales (-31.68%), locales (-33.47%) y
regionales (19.32%).

En el 2020, el sector gener6 937,578 puestos de trabajo. Adicional a ello, es
importante mencionar que, en el 2021, se firmo un acta entre Federacion de Trabajadores en
Construccion Civil del Per y la Camara Peruana de la Construccion para incrementar el
salario para trabajadores de construccion civil hasta en 3.48% y propuesta de creacion de
EPS del sector Construccion para mejora de condiciones de salud y seguridad de trabajadores
(Gestion, 2021).

Aumento de costos

La actividad econdmica en Per( se ha recuperado, pero lentamente debido a los
efectos de la pandemia del COVID-19. En enero de 2022, la produccién del pais aumentd
un 2,86 % en comparacion con el mes correspondiente de 2021, gracias a la evolucion
favorable en la mayoria de los sectores econdmicos. Sin embargo, el sector construccion
cay0 0,59%, lo que se debi6 a una disminucién en el consumo interno de cemento, debido a
que existe un menor dinamismo en la ejecucion de proyectos de construccion privados. A
inicios del presente afio, el avance de obras publicas se incrementd en 11.96% (ANDINA,
2022). Este cambio drastico de mercado, adicionando la inestabilidad econémica del pais,
crea un mercado en alza con respecto a la compra de materias primas. Durante el periodo de
noviembre 2020 a octubre del 2021, el precio de los materiales presentd un incremento del
15.7% (INEI, 2021). Uno de los principales motivos del incremento ademas del costo de las
materias primas, fue el mayor costo del transporte. Los materiales con mayor incremento
fueron el cemento en 5.1%, madera en 5.63%, accesorios de PVC para agua y desagie en

5.9% y estructuras de concreto como planchas planas de yeso en 5.7%. (INEI, 2021)
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Como mencionamos previamente, no solo estan en aumento los costos de la vivienda
como producto terminado, de por si el costo de las materias abarca un incremento que
podemos ver en el Anexo 1. Por otro lado, CAPECO (2022) estima que hasta agosto del
2022 los precios de las viviendas subiran en 3.4% debido al alza de costos de construccion
en 5.7%. Y ello se ve reflejado en la disminucion de 9.2% de nivel de operaciones de las
empresas del sector de construccion durante los dos primeros meses del afio (RPP, 2021).
Tipo de cambio inestable

En el afio 2021, tras las elecciones presidenciales, el pais entré6 en un momento de
incertidumbre politica-econémica. A raiz de ello, hubo un incremento en el tipo de cambio,
lo cual afecto directamente a todas las empresas que realizan exportaciones e importaciones.
EITC llegd a su méximo valor de 4.15 PEN por dolar en septiembre del 2021, representando
un aumento de casi 12% entre los meses de abril y agosto (Diario EI Comercio, 2021).

Tras un plan de reinyeccion econdémico implementado por el BCRP el tipo de cambio
logré volver a su cifra regular de 3.71 PEN por dolar, si bien esto logré ser controlado, no
se descarta que la tasa de cambio pueda incrementar en cualquier momento debido a la crisis
politica aun existente en el pais. Esto repercute directamente en la venta, debido a que los
inmuebles son vendidos usualmente en dolares americanos. y a su vez, impacta en los costos
generales de la empresa. Segin informacion brindada por CAPECO (2021),
aproximadamente el 40% de los materiales que se utilizan para la construccion de
infraestructuras provienen del exterior.

Incremento y regularizacion de importaciones

La recuperacion econdmica tras la crisis ocasionada por el COVID-19, ha generado
el incremento de importaciones que provienen principalmente del crecimiento de la demanda
interna. En solo el primer trimestre del 2022, Perd logré un crecimiento del 23.5% con

respecto al afio anterior (Gana Mas, 2022). El valor de las importaciones ascendio a $14,063
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millones de los cuales el 26.8% corresponden a bienes de capital para la industria y

materiales de construccion (Gestion, 2022).

Entorno Social:

El crecimiento poblacional Instituto Nacional de Estadistica e Informético (2022)
sugiere que el crecimiento poblacional potencial del area metropolitana de Lima es de 26,2
habitantes por km2, un aumento de 24,9 habitantes por km2 en 2020. Al mismo tiempo, el
INEI sefiala que la proporcion de departamentos de alquiler en el area de Lima Metropolitana
se elevo a 22,4%, por lo que existe una creciente necesidad de compra de casas y/o
departamentos, especialmente para jovenes y parejas casadas.

En los proximos afos, la empresa tendra que considerar diferentes circunstancias en
cuanto a los tipos de miembros de la familia, este es un cambio importante porque no todos
los desarrollos deben ser estandarizados, pero requiere comprension para comprender el
contexto y el perfil de las diferentes personas que pueden adquirir bienes inmuebles, punto
muy importante.

Comprender el mercado también es importante, ya que el crecimiento de la
construccion de departamentos ha sido notorio en los Gltimos afios. Maezztra tiene la
oportunidad de expandirse a mediano plazo. Para ello, debera introducir en su plan
estratégico la prevision de crecimiento y construccion de este tipo de edificaciones.

Dentro de lo que corresponde al &mbito social podemos aplicarlo directamente a la
tasa de crecimiento y natalidad, siendo una ciudad sobrepoblada y como toda capital grande
hoy en dia a nivel mundial, son los edificios quienes predominan como construccion
principal. Es por ello que haciendo un énfasis en Lima, donde se centra la labor de la
empresa, esta en un proceso acelerado de crecimiento, lo cual genera un mercado de mucha
demanda y gran retorno. En los ultimos 4 afos, el crecimiento promedio de la poblacion del

Peri fue de 1,4% (INEI, 2021). Segin el Ministerio de Vivienda, Construccion y
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Saneamiento (2021), Peru tiene un déficit habitacional de 1,1 millones de departamentos.
Ante esta necesidad, el gobierno ha emitido 2 bonos que ofrecen plazos de pago y apoyo
financiero a los potenciales propietarios que cumplan con ciertos requisitos relacionados con

los ingresos y la propiedad.

Bono Buen Pagador

En primer lugar, hablaremos de uno de los programas de beneficio social que ha
beneficiado directamente a la aceleracion en la venta de los activos inmobiliarios, el Bono
Buen Pagador, implementado por el Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento
(2022), el mismo se define como un apoyo econdémico directo no reembolsable, donde se le
da un beneficio en el pago inicial de su inmueble a las personas o grupos familiares que
tienen un historial crediticio positivo.

Bono Techo Propio

El programa Techo Propio ejecutado por el Fondo Mi Vivienda del Ministerio de
Vivienda, Construccion y Saneamiento, consiste en poder otorgar un apoyo econémico a
grupos familiares en la adquisicion, construccion o mejora de un hogar. El estado otorga este
beneficio a aquellos grupos familiares que cumplan con un listado de requisitos, el bono
busca cubrir una parte de la deuda correspondiente.

Este beneficio se encuentra activo desde el afio 2003, hasta el mes de marzo del 2022,
se han otorgado un total de 446,935 bonos, lo cual equivale a un total de S/ 9,624,854 segln
los reportes estadisticos del MVCS (Bono Familiar Habitacional, 2022). En definitiva,
podemos concluir el gran impacto que este tipo de beneficios otorga a través del tiempo a la
demanda de inmuebles, lo cual repercute directamente en empresas del rubro. En la tabla 2.
podremos observar la sumatoria de los bonos entregados de forma anual por el Fondo Mi

Vivienda.



Tabla 2

Bonos entregados por el Fondo Mi Vivienda 2003-2022

Bonos desembolsados Acumulados

Ao

NUmero Monto NUmero Monto

(Miles de S/.) (Miles de S/.)

Total 446,935 9,624,854
2003 688 8,614 688 8,614
2004 1,912 23,311 2,600 31,925
2005 1,852 21,998 4,452 53,923
2006 2,025 23,678 6,477 77,601
2007 2,394 27,886 8,871 105,487
2008 9,288 134,420 18,159 239,907
2009 28,465 455,346 46,624 695,253
2010 18,735 313,571 65,359 1,008,824
2011 12,494 211,908 77,853 1,220,732
2012 17,500 298,985 95,353 1,519,718
2013 23,914 418,110 119,267 1,937,828
2014 45,164 802,795 164,431 2,740,623
2015 50,405 924,672 214,832 3,665,295
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2016

2017

2018

2019

2020

2021

Ene-Mar 2022

38,846

25,379

12,979

53,256

48,451

46,087

7,101

723,020

514,471

355,127

1,388,613

1,321,710

1,399,669

256,950

253,682

279,061

292,040

345,296

393,747

439,834

446,935

4,388,314

4,902,785

5,257,912

6,646,525

7,968,235

9,367,905

9,624,854

Nota. Las colocaciones en ddlares han sido convertidas a moneda nacional. Adaptado de

“Boletin Estadistico”, por Fondo Mi Vivienda.
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Entorno Tecnoldgico

La seccion de tecnologia menciona como la tecnologia afecta la industria
inmobiliaria en todo el mundo, por ejemplo: (a) BIM, abreviatura de Building Information
Modeling, es un método para procesar y administrar la informacion de construccion a lo
largo de la duracién de cada proyecto. Dicho ciclo, genera ahorros y una estrecha
cooperacion entre todas las contrapartes. Este método tiene muchas ventajas, como la
facilidad de planificacion, optimizacion de tiempo, evaluacion de recursos, evitando costes
adicionales, evitando retrasos y posibilitando la colaboracion entre departamentos; (b) big
data y aprendizaje automatico, utilizados para procesar grandes cantidades de informacion
sobre las propiedades disponibles en un &rea especializada en los posibles clientes
potenciales, lo que también podria facilitar el analisis de la actividad competitiva y las
tendencias del mercado; (c) Customer Relationship Manager (CRM), aunque estos sistemas
se encuentran en otros sectores como el retail desde hace una década, cada vez son mas
importantes en el sector inmobiliario; d) realidad virtual aumentada, que permite al
comprador ver los detalles de la futura propiedad, facilitando asi la decision; (e) chatbots:
estos sistemas pueden iniciar una conversacion con clientes potenciales con el objetivo de
identificarlos y evitar que visiten un proyecto inmobiliario o un formulario de atencion al

cliente utilizando 1A (f) drones para ayudar a mejorar el seguimiento del proyecto.

De los seis puntos mencionados anteriormente, la empresa solo desarrollo6 CRM, de
los otros cinco puntos, su prioridad comercial es usar BIM y big data, ambas herramientas
le darian una ventaja sobre los competidores; la primera te ayudaria a ser mas eficiente y
optimizar costes, la segunda te ayudaria a mejorar la toma de decisiones antes de iniciar un

proyecto.
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Software y hardware especializado

La revolucién tecnoldgica ha traido consigo diversas aplicaciones y herramientas
tecnoldgicas que permiten una mejor gestion de recursos, costos, tiempos y precision en los
procesos de los mercados y regiones dentro de las empresas. En este entorno, las empresas
inmobiliarias y constructoras se han dado cuenta de los beneficios de utilizar este software
para gestionar y gestionar inmuebles. También conocido como ERP, este software se
actualiza constantemente para mejorar el tiempo, la eficiencia y la precision. un edificio

Algunas de las actividades que promueve directamente en el campo de la tecnologia son:

e La recopilacion de datos con un software especializado que produce informacién
precisa y necesaria tiene un impacto directo en el tiempo y los costos de trabajo.
e Manipulacion de drones para analizar edificios a partir de fotografias.

e Proceso de Verificacion de Trabajo.

Productos prefabricados

Identificamos una nueva tendencia que esta teniendo cada vez relevancia en
los proyectos de construccion: los productos prefabricados, que como su propio nombre lo
dice, son estructuras hechas por terceros o importadas que estan ya preparadas para
incorporar en la construccion de forma directa, como, por ejemplo, techos, paredes, placas,
losas, entre otros. Siendo un mercado relativamente nuevo, el uso de prefabricados garantiza
no solo que la obra tenga incluso una calidad mayor al método tradicional de construccion,
sino que impacta directamente en los costos, debido que el uso de prefabricados reduce el
volumen de compra de materias primas, reduce las horas de personal, por ende, reduce los

costos. Por otro lado, también se puede encontrar en el mercado, materiales para la
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construccion sostenible lo cual ha permitido ampliar la oferta de recursos para empresas que
se encuentran interesadas en desarrollar proyectos verdes (Fi-Group, 2021).
Optimizaciones tecnoldgicas en los procesos de construccién

En el sector construccion se han desarrollado nuevas metodologias que favorecen la
gestion de proyectos y la mejora de la calidad de las obras, asi como tambien la mejora en
la integracion de procesos desde la fase de planificacion. Uno de los métodos més utilizados
en optimizaciones es el método BIM (Building Information Modeling), el cual es un proceso
inteligente de trabajo colaborativo que permite que equipos multidisciplinarios de
profesionales puedan realizar anélisis, gestionar y lograr mejoras en el resultado del proyecto
(BSS, 2022). La implementacién de BIM en las empresas constructoras se convierte en una
ventaja competitiva debido a que permite que la productividad sea mucho mas agil y que se
gestione de manera eficiente los recursos.

Entorno Ecoldgico

A través del Fondo Mivivienda, el Ministerio de Vivienda, Construccion y
Saneamiento incentiva la disponibilidad de edificaciones verdes, cuyo disefio y construccién
han tenido en cuenta criterios de sustentabilidad. Dependiendo del grado de sustentabilidad,
el bono Mivivienda Verde otorga un descuento del 3% o 4% sobre el valor financiero para
la compra de vivienda sustentable en proyecto certificado, con lo cual se comprara un total
de 2.570 departamentos relevantes a febrero de 2019 (Mi Vivienda, 2019).

Por otro lado, el Banco Bilbao Vizcaya Argentaria (BBVA, 2020) esta impulsando
una hipoteca verde, que da la oportunidad de adquirir una vivienda en un proyecto financiado
con un certificado EDGE o LEED, con la ventaja de un Bono Verde que se desembolsa de
los ahorros del propietario. También se debe considerar que los sistemas ecoldgicos

innovadores y la construccion pueden trabajar de la mano.
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Actualmente, se considera ambientalmente responsable todo proceso de construccién
que utilice materiales y técnicas de construccion autosustentables que no afecten
negativamente al medio ambiente. La gestion de residuos, la conservacion de energia, la
contaminacion ambiental, la proteccion de la flora y la fauna y el agotamiento continuo de
la capa de ozono son caracteristicas que funcionan en conjunto con las certificaciones de
edificios ecoldgicos (LEED y EDGE).

Vivienda Verde

La industria de la construccion esta clasificada como la mas contaminante y dafiina
para el medio ambiente. EIl deterioro se inicia desde la fase de fabricacion del material,
demolicién del edificio, disposicion de residuos, uso y vida util del bien. Se estima que
alrededor de un tercio de los recursos en el proceso de construccion son materiales diversos,
como productos naturales en bruto (piedra natural, arena, grava, asfalto), minerales no
metalicos (cal, cemento, vidrio), minerales, metal, madera o productos quimicos (resinas,
pinturas, plasticos), si cabe destacar las sustancias toxicas para el medio ambiente como las
mas importantes (LOpez, 2021).

Por el tipo de actividad de la industria, la alta demanda y su aporte a la economia, la
construccion aun no se ha limitado a pesar de las condiciones creadas por la industria. Sin
embargo, el gobierno implementé medidas de proteccion ambiental y subsidios que
generaron interés en las viviendas ecoldgicas entre compradores potenciales, constructores
y financistas. Uno de los factores mas importantes fue el bono verde Mi Vivienda, que es un
beneficio que otorga el gobierno peruano a la compra de una vivienda disefiada y construida
con criterios de sustentabilidad, que reduce el impacto ambiental (Fondo Mi Vivienda,
2021). También se debe considerar que, en 2021, el 52% de la poblacién econémicamente
activa pertenece a la generacion millennial (INEI, 2021), quienes buscan vivienda y estan

particularmente interesados en su conservacion y mantenimiento. del medio ambiente. Por
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otro lado, las empresas constructoras estan buscando financiamiento y muchas partes
prioriza el financiamiento de viviendas ecologicas, la inversion en construccion sostenible y
los beneficios ambientales a largo plazo.

Entorno Legal

Segln la CAPECO (2022), la informalidad en la industria de la construccion se
estima en un 68%. Esto pone limites a las empresas formales porque no pueden competir en
igualdad de condiciones con otras empresas informales. Como resultado, varios aspectos de
la construccidn, como la calidad y la seguridad, estan en riesgo. Es importante que la orden
de construccion se regule de acuerdo con las formalidades del caso.

Por otro lado, otro punto muy importante es la excesiva cantidad de documentacion
municipal y la prolongacion de tramites municipales como permisos de demolicion, nueva
construccion y confirmacion de finalizacion de obras. Estos retrasos crean el ambiente
perfecto para uno de los problemas mas graves y arraigados del pais: la corrupcion.

Teniendo en cuenta la situacion actual y el hecho de que hay obras de metro en Lima,
creemos que es apropiado enfocarse en la innovacion proponiendo proyectos que reflejen
esta nueva forma de pensar la ciudad, es decir, proyectos de uso mixto ubicados en torno al
futuro publico. paradas de transporte que estimulen el movimiento de personas, ofrezcan
espacios de estacionamiento para bicicletas o scooters y pongan a los peatones primero en
el disefio de la calle. Asi se reduce el uso del coche, la polucién y el nimero de poluciones
y accidentes de trafico en nuestra ciudad.

Como consecuencia de la incertidumbre financiera provocada por la crisis sanitaria,
el negocio inmobiliario fue el que mas sufrio. La disminucion de los ingresos, tanto a nivel
personal como empresarial, obligd a una reevaluacion de gastos relacionados con

inversiones en vivienda o espacios de trabajo.
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Por supuesto, la industria inmobiliaria peruana no ha sido ajena a la crisis sanitaria.
La suspension de todos los trabajos durante el aislamiento social obligatorio provocé un gran
retraso en la ejecucion de varios proyectos, un claro ejemplo fue la disminucion de los
ingresos del grupo familiar, lo que ha llevado a un estancamiento en distintas industrias.

De esta forma, los procesos de inmobiliarios en los primeros tres meses de la
pandemia quedaron por debajo de las previsiones de CAPECO y ASEI. Asimismo, la
transicion a un modelo de teletrabajo ha obligado a que las empresas recurran a la necesidad
de oficinas propias o alquiladas. Un proceso que afectara al mercado inmobiliario también
en 2021y 2022.

A pesar del dificil trimestre, la publicacion del Decreto Supremo 080-2020-PCM en
mayo de 2020 abri6 las puertas a una mejor recuperacion de la industria inmobiliaria,
augurando que se espera que el crecimiento del negocio inmobiliario en el Per( sea de mas
de 7% para fines de 2021 y 10% para fines de 2022.

Este crecimiento se debe a varios factores que prepararon el escenario para que el
mercado inmobiliario de 2021 cierre con estos numeros positivos. Incluyen:

e Lademanda de vivienda familiar de Lima ronda las 250.000, mientras que la oferta
apenas fluctda entre 24.000 y 25.000 departamentos.

e La liberalizacion de la CTS y AFP le dio a los peruanos mas liquidez, lo que en
muchos casos les permitié optar por comprar su casa propia.

e Las hipotecas con tasas de interés historicamente bajas y los descuentos ofrecidos
por los agentes inmobiliarios también son una parte importante de este aumento.

e Promocion del estado de las politicas que facilitan la adquisicion de vivienda, como

el Bono Vivienda Familiar, Bono MiVivienda, MiVivienda Verde y Techo Propio.



41

3.1.2 ldentificacion de oportunidades y amenazas

Oportunidades
O1: Amplia oferta de mano de obra

El sector construccion es uno de los principales actores para la generacion de empleos
en el pais. Este factor favorece a las empresas para la contratacion de personal a cargo de la
ejecucion de obras independiente de la temporalidad o del servicio requerido.

O2: Innovacidén y crecimiento en la oferta de materiales de construccién.

El sector ha evolucionado implementando avances tecnoldgicos en construcciones
de mediana y grandes escalas lo cual permite optimizaciones de tiempo y recursos. Solo para
mencionar algunos, el uso de materiales prefabricados en nuestro pais es cada vez mas usual
porque ademas de reducir tiempos de construccion también permite abaratar costos lo cual
permite que los precios de venta de viviendas sean mas competitivos para especificos perfiles
de clientes.

03: Desarrollo de nuevas herramientas o metodologias para optimizaciones de
construccion.

Para el sector se han desarrollado metodologias o modelos a través de la analitica,
big data y la construccion que permiten centralizar la informacion de un proyecto de forma
digital para que se optimicen gastos de recursos y tiempo durante el disefio y construccion.
O4: Incremento y dinamismo de importaciones.

A diferencia del periodo 2020-2021, las importaciones han vuelto a tomar
importancia dentro de la actividad econdémica del pais debido al levantamiento de
restricciones de la crisis sanitaria del COVID-19. Ello ha generado que las empresas retomen
sus negociaciones y alianzas comerciales fuera del mercado interno con el objetivo de
abastecerse de productos ya sea para disminuir costos, adquirir productos escasos, minimizar

procesos productivos en sus negocios, entre otros.
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O5: Aumento del indice poblacional.

Este factor es una importante oportunidad para el sector construccion debido a que
induce al incremento de la demanda inmobiliaria, en el que el usuario no solo busca adquirir
viviendas basicas sino también que le dan importancia a que cuenten con todos los servicios
necesarios para tener una buena calidad de vida. Para ello, existe un abanico de opciones de
proyectos inmobiliarios a disposicion, lo cual mantiene en actividad a las empresas
constructoras que brindan el servicio.

Amenazas:
Al: Incremento del costo de viviendas:

El aumento de costos de materiales de construccion, la volatilidad del T.C y la
inestabilidad politica son solo algunos de los factores que han generado la sobrevaloracién
del costo de viviendas. La adquisicion de viviendas cada vez se torna mas sencillo para los
potenciales compradores debido a que las entidades bancarias brindan diversas facilidades
de financiamiento, sin embargo, las tasas crediticias presentan un alto interés lo cual eleva
el valor de los inmuebles y limita la venta de estos.

A2: Proyeccion de caida del sector construccion.

El bajo dinamismo de la inversion publica y privada traeran consigo el decrecimiento
del sector construccion para el préximo afio. Asi como también el incremento de precios y
tasas hipotecarias impactaran en la caida de venta de inmuebles, lo cual afectara
principalmente a inmobiliarias y por consiguiente a las constructoras.

A3: Volatilidad del TC.

El incremento del precio del dolar ha afectado de manera directa al rubro de

construccion debido al alza de precio de commodities, como el acero. Asimismo, un gran

porcentaje de materiales de construccion son importados por lo que, en su mayoria, las
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transacciones son realizadas en dolares y ello generaria un incremento en los costos de
inmuebles.
A4: Alza de precios de materiales de construccion.

Uno de los principales motivos del incremento del precio de materiales es el costo
de materias primas y el aumento del costo de transporte, lo cual impacta directamente en los
presupuestos y margenes de beneficios que establecen las inmobiliarias y constructoras sobre
los inmuebles.

A5: Disminucion de la inversion publica.

Esta reduccion impactaria negativamente en la generacién de proyectos, empleos, el
decrecimiento del sector de construccion y el estancamiento del crecimiento econémico a
nivel pais.

3.2 Analisis interno:
3.2.1 Analisis AMOFHIT

A través de la herramienta de analisis AMOFHIT, presentaremos el contexto obra
interno de las areas operacionales que desempefian dentro de la empresa Maezztra como las
areas de Administracion, Marketing, Operaciones productivas, Finanzas, Sistemas de
informacion e Innovacion y desarrollo.

Administracion

El area de administracion de la empresa retne todos los procesos de la misma. Esta
area se divide en Recursos Humanos, Finanzas, Logistica, Contabilidad y Tesoreria y
Atencién al Cliente. El objetivo de esta area es centralizar los procesos y lograr una
comunicacion agil entre divisiones debido que, al ser una empresa relativamente nueva, no
requiere aun de una gestion especializada por diversas areas por el volumen de obras que

manejan en un afio. Dentro del &rea , la division mas activa es la de logistica debido a que
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esta directamente relacionada con el area de operaciones, quienes son los que realizan la
construccion de proyectos. Asimismo, el proceso mas importante que ha definido el area de
administracion junto al &rea de operaciones es el Plan de Gestion Integral de Proyectos que
tiene como objetivo definir procesos y flujos que permitan visibilizar optimizaciones y
mejoras. Asimismo, como parte del sistema de control del plan se realizan auditorias en el
area operativa y administrativa con el fin de garantizar el cumplimiento 6ptimo de los

procesos establecidos.

Marketing

La empresa no cuenta con un area de marketing ni un area comercial, debido a que
desde sus inicios, la constructora tenia el objetivo de brindar sus servicios solo a las
inmobiliarias del Holding al que pertenece. Maezztra a través del area de administracion y
recursos humanos realiza Unicamente endomarketing como estrategia para mantener una
mejor percepcién y motivacion de los colaboradores en pro de mejorar la organizacion. A
continuacion, analizaremos las 4 P’s del marketing para Maezztra:

e Producto: La empresa ofrece la construccion de bienes inmobiliarios como edificios
de departamentos y viviendas. Como parte de su servicio, la construccion se realiza
en base a planos, presupuesto y especificacién de acabados, los cuales son solicitados
por las empresas inmobiliarias del Holding. Las principales variables en cada uno de
sus servicios difieren por los materiales, mano de obra, especialistas requerido
regulaciones en la ubicacion de terrenos y tiempos de entrega.

e Precio: Los precios que ofrece Maezztra a las inmobiliarias estan por debajo del
promedio del mercado, debido a que el objetivo de la empresa desde su concepcion
era ofrecer servicios con precios competitivos. Lo cual permite que en la cadena de
valor no se incrementen los costos en la construccion y asi lograr que las

inmobiliarias generen mejores margenes en la venta. Los precios se definen en base
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a cubrir costos fijos y generar margenes acotados para el pago de costos variables

como servicios, contratacion de personal y futuras inversiones.

e Plaza: Laempresa por el tipo de servicio que brinda no cuenta con un punto de venta
0 contacto con clientes.

e Promocion: La empresa no realiza la promocion de sus servicios de forma externa
ni interna. Sin embargo, con el objetivo de mantener sus operaciones activas, el
gerente negocia internamente con las inmobiliarias los proyectos que puede asumir
de manera anual y realiza la proyeccion de tiempos, recursos e inversion en la
construccion para poder cubrir la mayor cantidad de obras. Durante el 2020 y 2021,
la empresa no logré cubrir el maximo de su capacidad de obras debido a la baja
demanda, lo cual ha sido un factor de evaluacion para abrir sus servicios al mercado
externo fuera del Holding.

Operaciones Productivas

Las actividades de Maezztra estan a cargo de un equipo multidisciplinario experto
para el desarrollo de sus operaciones, quienes estan enfocados en atender los requerimientos
de construccion asignados por las inmobiliarias del holding, lo cual permite mantener a la
empresa en actividad. Las principales actividades productivas son: Costos y Presupuestos,
Obras y Postventa.

En el area de costos y presupuestos, la Empresa cuenta con un equipo técnico
dedicado a generar indicadores de costos para la obtencion de presupuestos éptimos que
generen rentabilidad a corto, mediano y largo plazo luego de la adjudicacién del
proyecto. Sin embargo, el area tiene deficiencias en el seguimiento a la matriz procura lo
cual ha generado en las obras retraso en el proceso de negociacién para la contratacion de
proveedoresy ello se debe principalmente a que la empresa no cuenta con un area de procura

para el seguimiento de contratos.
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En el area de obras, la empresa cuenta con un grupo de profesionales que estan a
cargo de la ejecucion de los proyectos desde la demolicion hasta la entrega de los
departamentos. El volumen de obras que atiende en un afio tiende a ser minimo por los
limitados recursos para la ejecucién y debido a que la empresa no ha expandido sus
operaciones mas alla de las inmobiliarias del holding.

La empresa no cuenta con un area de compras propia, por lo que la adquisicién de
materiales de construccion se realiza a través de la division de logistica y el area de compras
del Holding que se encuentra centralizada, y esta a cargo de atender los requerimientos de
todas las constructoras del grupo. La expectativa sobre el area centralizada era mejorar la
negociacion de precios con proveedores realizando por volumen, sin embargo, este
beneficio no ha sido tangible durante los afios de operacion del holding debido a que las
compras las negocian de forma independiente para cada razon social, lo cual genera retrasos
en el proceso y mayores gastos. Adicional a ello, no se cuentan con muchas alternativas de
proveedores y muchas veces, ello impide contar con precios competitivos en las
adjudicaciones por falta de comparativos. Sin embargo, ello no ha sido impedimento para
que la empresa mantenga una alta tasa de cumplimiento de costos, calidad y seguridad en
los proyectos entregados.

En la construccién de proyectos, la empresa tiene la ventaja de que ha podido aplicar
desde sus inicios metodologias que favorecen el uso eficiente de recursos, debido a ha
adquirido la expertise de otras constructoras del holding. Asimismo, cuenta con un area de
ingenieria de valor dentro del area de operaciones y tienen como principal objetivo realizar
optimizaciones en el disefio, modelamiento y proceso constructivo de los proyectos.

El seguimiento del avance de obras aun es deficiente debido a que ain no se ha logrado
implementar un ERP para el proceso y por el momento, se realiza a traves de formatos

manuales. Uno de los principales indicadores del area es el cumplimiento de entrega de obras
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en el plazo planificado a la inmobiliaria para que ellos puedan realizar la entrega a los
propietarios. Sin embargo, este indicador tiene alta variabilidad y tiende a ser negativo
debido a retrasos en la construccion por motivos de permisos municipales o por las
modificaciones solicitadas por los propietarios previo a la compra. En el &rea de postventa,
la Empresa cuenta con un grupo de arquitectos quienes realizan gestiones de levantamiento
0 subsanacion de observaciones por parte de los clientes antes, durante y después de la
entrega de los departamentos.

Finanzas

Maezztra cuenta con un area de finanzas cuya principal funcion es la de realizar las

cancelaciones de las obligaciones econdémicas, asi como gestionar las partidas de ingresos y
salidas que pueda tener la Empresa. Dicho departamento fue incorporado a principios del
2021, con la finalidad de elaborar el modelo econémico organizacional de la compaiiia.
El actual modelo econémico de la compafiia esta basado en datos contractuales que
alimentan la base de datos y que sirven de informacién para el analisis histérico de los
estados financieros de la empresa, de tal forma que pueda proyectarse anualmente los costos
y gastos para una mejor evaluacién financiera.

Por otro lado, el area esta a cargo de la negociacion y gestién de financiamiento para
la ejecucion de proyectos a través de entidades bancarias. Sin embargo, por la corta
trayectoria de la constructora en el mercado, la empresa tiene bajo poder de negociacion por
ello, tiene dificultad para adquirir tasas competitivas de financiamiento. Del mismo modo
sucede con los proveedores debido a que tienen cortos plazos en las cuentas por pagar y
créditos, lo cual genera un bajo nivel de liquidez y ello ha generado en algunas ocasiones el

atraso de pago a otros proveedores.
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Recursos Humanos

La Empresa no cuenta con un area de recursos humanos, dicha funcion recae sobre
el area de administracion. Las funciones que se realizan como parte de la organizacion y
planificacién del personal son convocar, reclutar, entrevistar y seleccionar a los futuros
colaboradores mediante reclutadores internos y externos. La Administracion promueve
planes de carrera y formacién profesional para sus colaboradores. Asimismo, desarrolla
capacitaciones especializadas para el personal administrativo y de obra. Evalla
constantemente el desempefio y control de personal para el cumplimiento de objetivos por

areas y mantener un clima laboral estable.

Sistemas de informacion

Maezztra no cuenta con un area directamente creada y destinada que cubra las
necesidades tecnologicas de la empresa, la gerencia de IT, la cual podemos observar en el
organigrama mostrado al inicio de este documento, consiste en una division creada por el
area de informatica del Holding. Esta divisién se encarga de cubrir las necesidades de cada
una de las empresas pertenecientes al mismo. Si bien esto le ha logrado cubrir las necesidades
que Maezztra ha requerido hasta la fecha, el crecimiento que se espera realizar y la apertura
a mercados externos al holding, pone en obligacién la generacion de un departamento
especializado que Unicamente se enfoque en las operaciones y necesidades de Maezztra. Esta
incorporacion sera parte del crecimiento exponencial esperado.

Segun la informacion recogida de las entrevistas realizadas, un proyecto que se
encuentra en primeras etapas es la implementacion de un nuevo ERP para el manejo de los
procesos administrativos, contables, operativos y logisticos de la empresa, este proyecto esta
ligado a la vision del crecimiento de la empresa, debido que el plan futuro esperado busca
dejar de depender del holding al momento de los requerimientos de distinta indole

administrativa y operativa.
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Investigacion y desarrollo

El area y las funciones de investigacion y desarrollo se encuentran dentro de lo que
es el rea operativa y logistica de la empresa. Ambas &reas estan encargadas de la evaluacion
de mejoras en cada uno de sus procesos, muchos de estos proyectos o implementaciones,
toman mucho tiempo debido a la falta de personal especializado y a la carga natural de cada
una de las &reas. Por ello también es que se recurre mucho al benchmarking. Entre los
proyectos de innovacién y desarrollo que hemos podido tener acceso:

e Implementacion de sistema ERP.
e Evaluacion sobre el uso de material prefabricado para la aceleracion en los
tiempos de proyecto.

No se encuentra en un plan a mediano plazo sobre la implementacion de contar con
personal especializado en esto, mucho menos en la implementacion de un area especializada,
lo que se busca realizar es tener un crecimiento de cada una de las areas conforme al
crecimiento que obtengan implementando la creacion de un area comercial y abrir los
servicios a empresas externas.

3.2.2 ldentificacion de fortalezas y debilidades
Fortalezas
F1: Mantiene activa la cartera de proyectos de construccion.

Maezztra forma parte de un gremio de empresas relacionadas como inmobiliarias,
las cuales les asignan los proyectos de construccion y mantienen en constante operacion a la
empresa.

F2: Cuenta con un Plan de Gestién Integral de Proyectos.
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Se cuenta con un Plan de Gestién homologado lo que hace que estén definidos los
procesos y flujogramas. De esta forma, la funcionalidad del negocio se vuelve mas eficiente
generando optimizacion en todas sus fases.

F3: Aplican las diversas metodologias para hacer eficiente la construccion.

La empresa se encuentra actualizada en los diversos procesos de construccion, de tal
forma que son eficientes con el uso de sus recursos. Parte de este proceso es la
implementacion del Lean Construction (construccion sin pérdidas).

F4: Cuenta con un equipo de profesionales propio y especializado para la ejecucion de
proyectos.

El staff técnico cuenta con profesionales de vasta experiencia laboral en el sector
inmobiliario. La gerencia de obras y los residentes cuentan con mas de 10 afios de
continuidad en el rubro inmobiliario, generando confianza en la gestion de proyectos y
construccion de las viviendas multifamiliares.

F5: Alta tasa de cumplimiento de costos, calidad y seguridad establecidos para cada
proyecto.

Los indicadores de desempefio demuestran que los proyectos concluyen con éxito
dentro del costo preestablecido, cumpliendo la calidad de obra y manteniendo cero
accidentes durante la construccion.

F6: Auditorias internas de forma constante a las principales areas de la empresa.

Parte del Plan de Gestion es incorporar auditorias inopinadas a las diferentes areas
de la empresa. Estas auditorias generaran un sondeo del cumplimiento del Plan Estratégico
Anual. Entre los puntos de referencia, se realizan auditorias al area operativa y
administrativa. En el area operativa se gestionan auditorias de calidad y seguridad realizadas
por terceros. Mientras que en el area administrativa se realizan auditorias contables y de

gestion de recursos humanos por auditores de la SGS.
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F7: Programas de capacitacion frecuentes para administrativos y obras.

En el Plan Estratégico de la Empresa se hace mencion a diferentes programas para la
capacitacion permanente de los colaboradores generando crecimiento laboral y educativo.
Entre las capacitaciones se encuentran las de operatividad, tales como gestion de proyectos,
control de obras, gestion de seguridad y salud en el trabajo y gestion de calidad y mejora
continua.

F8: Area de ingenieria de valor para optimizar proyectos.

La empresa cuenta con un area especializada en generar valor a los Proyectos
evaluando las diversas optimizaciones en cuanto disefio, modelamiento y proceso
constructivo, para generar mayor rentabilidad a consecuencia del ahorro de costos o
procesos.

Debilidades
D1: Tiempos de entrega de proyectos mayor al promedio del mercado.

En los proyectos en Lima Top, las inmobiliarias venden los proyectos aceptando
modificaciones a los clientes. Esto genera que la empresa no entregue a tiempo la
construccion debido a las modificaciones constantes de los propietarios, lo que hace que no
se cumpla con el indicador de tiempo de ejecucion.

D2: ERP limitado a compras y presupuestos.

Maezztra cuenta con el S10 como ERP, los mddulos son de Compras y Presupuestos,
lo que hace que el control de los proyectos se realice en formato excel con datos no reales al
100% (estimados).

D3: Falta de solvencia o limitacién de financiamiento en proyectos.

Al trabajar con adelantos y valorizaciones mensuales, Maezztra cuenta con una

latente falta de solvencia en los meses mas criticos de ejecucion.

D4: Deficiente operacion del area de compras
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El holding cuenta con un area de logistica que atiende los requerimientos de todas
las empresas, sin embargo, las compras no las realizan por volumen por falta de
planificacion, lo cual incrementa los gastos y limita la negociacion de precios con
proveedores debido a que se realizan compras por cada razon social del grupo.

D5: Deficiente seguimiento a las contrataciones de personal o proveedores.

No se cuenta con un area de procura para el seguimiento de contratacion de
licitaciones privadas internas y de personal. Asimismo, el area de presupuestos y control no
realiza seguimiento a la matriz de procura generando atraso y menor tiempo para las
negociaciones correspondientes.

D6: Limitada cantidad de proveedores.

No se cuentan con proveedores homologados para los diferentes procesos o partidas
de construccion. El area de logistica cuenta con pocos proveedores para establecer cuadros
comparativos competitivos, lo que hace que se adjudique con precios o alcance altos, algunas
veces precios por encima del mercado actual.

D7: Al ser empresa reciente, no cuenta con créditos con los proveedores.

Los proveedores no otorgan créditos a la empresa debido a la falta de récord
crediticio. La Administracion cuenta con un limitado poder de negociacion frente a las
cuentas por pagar y créditos. Ademas, los proveedores otorgan lineas de crédito bastante
cortas para el flujo operativo de los proyectos.

D8: Gestion deficiente administrativa respecto a los pagos a proveedores.

Al no contar con caja para los pagos, se evidencia atraso en pagos a proveedores, por
lo que los proyectos incurren en atrasos debido a que los proveedores restringen la atencion
de materiales o servicios.

D9: Demanda minima de proyectos de construccién
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La creacion de la empresa tuvo como Unico objetivo atender la demanda de
construccion de las inmobiliarias pertenecientes al holding, lo cual limita las operaciones de
Maezztra debido a que depende de una acotada cartera de clientes. Lo cual genera un
crecimiento paulatino de la empresa debido a que no puede ampliar sus oportunidades

comerciales.
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Capitulo IV: Alternativas de Solucién
En base al problema presentado en este trabajo de investigacion, se plantean 2
alternativas de solucion para la empresa, que buscan tener mejoras en sus resultados

proyectados para sus proximos afios de operacion.

4.1 Alternativa 1: Creacion del area comercial para Maezztra

4.1.1 Aspectos Positivos
Flexibilidad en los proyectos a implementar y crecimiento del mercado potencial

La operacion de Maezztra Unicamente se basa en los proyectos asignados por las
inmobiliarias pertenecientes al holding. Sin embargo, debido al impacto econdémico ocurrido
en los Ultimos 2 afios, se estima que la creacion de un area comercial permitiria expandir los
servicios de la empresa a mercados externos y ello podria contrarrestar el impacto negativo
y las pérdidas en la operacion de los ultimos afios debido a la crisis sanitaria del COVID-19.
Por otro lado, al desarrollar el &rea comercial, tendra una mayor autonomia y decision sobre
la seleccidn de proyectos, negociacion de precios, generacion de contratos a largo plazo de
exclusividad, entre muchos otros beneficios que seran de beneficio econémico de la empresa
y permitird su crecimiento dentro del sector.
Posibilidad de generar un posicionamiento de marca e imagen corporativa en el sector
construccion

La creacion de un area comercial y la apertura al mercado inmobiliario también
obligaria a generar un plan de posicionamiento de marca junto con un plan de marketing. En
el que la propuesta de valor estd basada en la construccion de proyectos con el respaldo de

una holding con mas de 10 afios de experiencia en el mercado , con una tasa minima de
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postventa y con un costo por debajo del promedio del mercado.. La empresa lograria un
posicionamiento en el sector en un mercado altamente competitivo con mas de 5500
empresas constructoras registradas, mas de 8000 empresas constructoras informales y podra
beneficiarse del respaldo financiero del holding de empresas y realizar un lanzamiento al
mercado mediante estrategias de penetracion de mercado.

Las inmobiliarias con las que Maezztra ha trabajado hasta la fecha, las cuales han
sido las principales fuentes de operacion, respaldan la experiencia de Maezztra en el rubro
de construccion, si bien, no se busca reemplazar la relacion ya consolidada con estas, se
busca generar un entorno de competencia leal en el mercado.

En base a los puntos desarrollados, Maezztra cuenta con las herramientas para el
desarrollo de un posicionamiento de mercado agresivo, a pesar del corto tiempo en el
mercado, cuenta con el respaldo de haber realizado proyectos de construccién de
inmobiliarias bien posicionadas. Adicional a esto, Maezztra cuenta con la experiencia en
gestion de proveedores, equipos, operaciones y cuenta con un equipo de profesionales que
han estado a cargo de la operacion de la empresa.

Mayor capacidad de negociacion

Los proyectos asignados a Maezztra por parte de las inmobiliarias del holding y el
respaldo financiero de este Ultimo, le permite a la empresa tener un alto poder de negociacion
ante potenciales clientes que requieran el servicio de la constructora. Maezztra se encuentra
en un mercado altamente competitivo, sin embargo, la negociacion y facilidades que podra
brindar a sus potenciales clientes, le brindard un posicionamiento atractivo y diferenciado.

A pesar del mercado saturado de empresas competidoras, la amplia oferta de
empresas inmobiliarias genera un panorama amplio de potenciales clientes, segun las cifras
brindadas por el INEI (2019) se encontraban registradas 62,200 empresas inmobiliarias, una

gran demanda a nivel nacional, por lo que Maezztra con su expertise operacional y el
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respaldo financiero, se encuentra en una posicién muy ventajosa ante la gran demanda de
proyectos por parte de las inmobiliarias del mercado.
Menor dependencia de las inmobiliarias del holding.

Uno de los principales motivos por lo cual se plantea la implementacion de un area
comercial y aperturar los servicios al mercado inmobiliario, es debido a la actual
dependencia que tiene Maezztra ante las inmobiliarias del holding empresarial para el
desarrollo de sus operaciones.

Es precisamente esta dependencia por la cual Maezztra no puede desarrollar un plan
de crecimiento exponencial, debido a que depende de la demanda de las inmobiliarias
internas del holding y al crecimiento que ellas pueden tener en el mercado. El panorama de
crecimiento de las inmobiliarias se ha visto estancado por factores anexos a la crisis sanitaria
y Maezztra se encuentra en una posicion complicada al no poder expandir sus operaciones
al depender unicamente del holding. La implementacion del area comercial busca reducir
esta dependencia y abrir sus operaciones a un mercado de oportunidades.

Apertura a nuevas oportunidades de proyectos de construccion

La empresa Maezztra desde su creacion unicamente atiende los proyectos de clientes
internos dentro del holding, lo cual ha generado dependencia de demanda. A raiz de la crisis
causada por el COVID-19, solo durante el primer semestre la produccién sectorial se
contrajo en un 41% y las inmobiliarias limitaron sus operaciones principalmente por los
riesgos de inversion frente a la incertidumbre por el decrecimiento del sector.

Segun la Revista Gana Mas (2022) en el estudio sobre las Expectativas del Sector
Inmobiliario Crecen. En el afio 2021, el sector creci6 en un 35% por el incremento de las
inversiones privadas y publicas. Asimismo, la coyuntura ha afectado no solo ha afectado las
empresas sino también ha generado la inversion y al decrecimiento de una Unica fuente de

ingreso y solo mantiene clientes internos dentro del Holding. EI crecimiento presentado se
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basa en dos factores primordiales, por un lado, esta el crecimiento del sector construccion e
inmobiliario ya mencionado previamente, sin embargo, adicionamos un factor adicional a
considerar, el cual es la actual demanda insatisfecha del mercado, la cual oscila las 300 mil
unidades.

En segundo lugar, nos basamos en el flujo operativo de la empresa, el crecimiento
de las operaciones de Maezztra debe y requiere ser de forma exponencial, esto debido a las
responsabilidades primarias a cubrir con las inmobiliarias del holding. Por ello analizamos
un crecimiento promedio bajo en cuestion al nUmero de proyectos, pero se debe tener en
cuenta que cada proyecto tiene un impacto alto en los ingresos, por ello en relacion con la
inversion que veremos mas adelante, nos da ratios favorables.

Por altimo, en la tabla 3 hemos presentado la proyeccion en cuestion del nimero de
obras y su representacion en metros cuadrados, este se basa en la capacidad operacional de
la empresa, teniendo en cuenta un crecimiento paulatino entre el nimero de obras posibles a
ejecutar por afio y el nimero de proyectos asignados, estos en funcion de una operacion
regular de otras empresas constructoras similares en tamafio a Maezztra. Asimismo, hemos
adicionado el servicio de Ingenieria de Valor, este es un servicio adicional que se considera
en los proyectos tomando en cuenta el tamario de este. Este servicio consiste basicamente en
la optimizacion a nivel costos de los proyectos, este es un servicio opcional, sin embargo,

sera incluido con un precio especial al tomar el servicio de construccion con Maezztra.
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Tabla 3

Proyeccion de ventas de la Empresa Maezztra 2022-2027 (Alternativa 1)
En miles de soles

Periodo 2022 2023 2024 2025 2026 2027
N° Obras
Internas 2 2 3 3 3 3
N° Obras
Externas 0 1 1 2 8 4
Metros
cuadrados 10.000 15.000 20.000 25.000 30.000 35.000
construidos (*)
Ingenieria de 5.0 S/570 S/760 S/1,900 S/3,420 S/5,320
valor (**) '
Proyectos u S/20,900 S/31,350 S/41,800 S/52,250 S/62,700 S/73,150
obras (*)

S/3,762 S/57,456 S/7,661 S/9,747 S/11,902 S/1,412
IGV (18%)

S/24,662 S/37,096 S/49,451 S/61,997 S/74,602 S/87,275

Total ventas

Nota. * Se asume un tipo de cambio = S/. 3.80 ; * * El costo por metro cuadrado varia segun la vigencia de los materiales y
el TC
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La revision de estos resultados nos permite poder observar y evaluar el crecimiento
paulatino que tendrian las ventas de la empresa tanto en el corto como en el mediano plazo,
como podremos observar mas adelante en la Tabla 4, el crecimiento de las ventas permite
contar con ratios de costo-beneficio atractivos, superando incluso el 300%. El estimado
realizado se basé en un escenario neutral, esto debido a que los factores externos e internos
de la empresa que son volatiles y sensibles a distintos cambios, sin embargo, aun presentando
un escenario neutral se presenta un crecimiento altamente atractivo en las ventas de
Maezztra. Para un detalle mas profundo sobre el mercado total y potencial del sector
construccion, hemos basado la informacion segun un estudio de mercado de la Asociacion

de Empresas Inmobiliarias del Pert (ASEI, 2021) en el anexo 2.

Uso de los mismos recursos existentes en la empresa

La empresa Maezztra al dedicarse a la construccién de proyectos inmobiliarios,

cuenta con los recursos necesarios para abrir su mercado a nuevas inmobiliarias, cuenta con
profesionales expertos en el rubro, lo cual ha permitido que durante sus dos primeros afios
de operacion cumpla con las expectativas de sus clientes internos del holding.
Es por ello, que la empresa tiene todos los recursos necesarios para aperturar sus operaciones
a un mercado fuera de la corporacion, para acceder a mayores oportunidades de negocios
que favorezcan el crecimiento de la empresa. La inversion que se debe realizar inicialmente
esta directamente relacionada con desarrollar un area comercial en la empresa que permita
dar a conocer sus servicios ya existentes y asi prospectar a potenciales clientes.
Tercerizacion de “servicios”

Como se mencionaba en el punto anterior, la empresa se encuentra operativa y cuenta

con los recursos mas importantes para el desarrollo de sus proyectos. Sin embargo, al ser
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una empresa relativamente nueva puede que existan ciertos servicios que no ha podido
asumir debido al alto costo de inversidn como maquinarias y equipos especializados.

En este sentido, un aspecto positivo es que la empresa si tiene demanda de proyectos
mas desarrollados que requieran servicios especializados, estos podran ser tercerizados.
Maezztra cuenta con el know-how del negocio y a medida que se posicione en el mercado
podrd invertir en adquirir recursos propios.

Andlisis del Estado de Resultados

El analisis corresponde al informe que muestra los ingresos que Maezztra obtuvo
durante el periodo 2021, segun lo indicado en el Anexo 1. Se muestran tanto los costos, como
los gastos asociados a esa obtencidn de ingresos. El resultado final podemos concluir la
ganancia de la empresa enel afio y, en base a ello, se realizara la proyeccidn para la propuesta
que plantea el presente trabajo de investigacion presentado en la tabla 4, la base de esta
proyeccion se basa en la proyeccion de la tabla 3, creando una simulacién de costos en base
a los datos obtenidos de los afios de operacion actual, se pronostica un incremento en base
al niumero de proyectos posibles a ejecutar, se presenta un escenario optimista en el
crecimiento del sector, por ello en base al precio de mercado y utilizando la capacidad
operativa al 100% de la empresa se presenta el estado de resultados propuesto en la tabla 4,
cabe adicionar que el crecimiento operativo de la empresa estaria ligado al crecimiento de la

misma.



Tabla 4

Estado de Resultados MAEZZTRA proyectado
En miles de soles
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Ingresos

Ventas Netas

Costo de
construccion

Utilidad Bruta

Gasto
Administracion

Gasto ventas

Resultado de
Operacion

Otros Egresos

Pérdida por
diferencia de
cambio

Otros Ingresos

Ingresos
Diversos

Resultados
Antes de
Impuestos

Impuesto a la
renta

Resultado del
periodo

Al 31/12/21 Al 31/12/22 Al 31/12/23 Al 31/12/24 Al 31/12/25 Al 31/12/26 Al 31/12/27
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
7.173 24.662 37.096 49.461 61.977 74.602 87.275
-5.685 -19.319 -29.058 -38.744 -58.437 -58.438 -68.365
1.488 5.343 8.037 10.717 13.433 16.164 18.909
-532 -1.233 -1.855 -2.473 -3.1 -3.73 -4.364

- -493 =742 -989 -1.24 -1.492 -1.745
956 3.617 5.441 7.254 9.093 10.942 12.8
0 0 0 0 0 0 0
-21 -123 -185 -247 -310 -373 -436
0 0 0 0 0 0 0
1 247 445 692 868 1.194 1.396

- 3.74 5.7 7.699 9.651 11.762 13.733
-281 -1.122 -1.71 -2.31 -2.895 -3.529 -4.12
655 2.618 3.99 5.39 6.756 8.234 9.613




62

En la Proyeccion de Estado de Resultados del 2021 al 2027 se evidencia un crecimiento
progresivo anual en los ingresos, en los gastos y en el resultado del periodo. Se concluye lo
siguiente:
e Las ventas incrementan progresivamente entre 15% y 30% anualmente.
e La utilidad bruta se mantiene entre los 21% y 22% anualmente.
e El resultado de operacion varia de 13.21% en el primer afio hasta 14.67% en
el ultimo afio de proyeccion.
e Elresultado del periodo varia de 13.27% en el primer afio hasta el 16.27% en
el tltimo afio de proyeccion.
e En cuanto al monto de resultado de periodo varia de la siguiente forma:

o 2021: 655,106 soles.

o

2022:2°618,282 soles.

o 2023:3°990,250 soles.

o 2024:5°389,579 soles.

o 2025:6°755,606 soles.

o 2026:8°233,530 soles.

o 2027:9°613,307 soles.
e Laproyeccion general del estado de resultados genera signos alentadores para
la inversion y visiona un panorama positivo para la Empresa; siempre y

cuando, se cumplan los objetivos internos.

Menor inversion inicial al implementar Gnicamente un area que tendré soporte de las
areas actuales de la empresa
Debido a que la empresa ya se encuentra consolidada, la Gnica inversion que requiere

de forma inicial es el desarrollo de un &rea comercial que se integraria a la actual estructura
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organizacional. Maezztra cuenta con areas funcionales que seran soporte del area comercial
como finanzas, contabilidad y logistica, las operaciones serdn mas dinamicas, debido a que
se busca incrementar la demanda y la contratacion de servicios de construccién que
favorezcan el crecimiento de Maezztra.

Para mostrar una evaluacion mas detallada respecto al flujo de retorno de inversion indicado
en la Tabla 5, se evalu6 la proyeccion de inversién anual compardndola con las
rentabilidades, obteniendo un crecimiento secuencial lo cual ha generado expectativas
positivas. Asimismo, en la Tabla 5, podemos ver la evaluacion del retorno operativo sobre

los ingresos.

Tabla 5

Flujo de Retorno de inversién - Inversion
En miles de soles

Periodo 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Inversiones fijas 86 94 104 114 125 138
Depreciables 43 47 52 57 63 69
IME 21 23 26 28 31 34
Muebles y enseres 22 24 26 29 32 35
Inversiones diferidas 130 143 158 173 191 210
Gastos Administrativos 19 21 23 25 28 31
Gasto de Software 1 12 13 14 16 17
Gastos de marketing 100 110 122 134 147 162
216 238 261 287 316 348

Total inversion inicial
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Tabla 6

Flujo de Retorno de Inversion - Operacion
En miles de soles

Al 31/12/22 Al 31/12/23 Al 31/12/24 Al 31/12/25 Al 31/12/26 Al 31/12/27

Ingresos S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Ventas 24.662 37.096 49.461 61.997 74.602 87.275
Netas
Costo de -19.319 -29.058 -38.744 -48.564 -58.438 -68.365
construcci
on
Utilidad 5.343 8.037 10.717 13.432 16.164 18.909
Bruta

., -216 -238 -261 -287 -316 -348
Inversion
Flujo de 5.128 7.8 10.455 13.145 15.848 18.562

Retorno
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4.1.2 Riesgos a considerar
Competidores del sector construccion.

De acuerdo con las cifras brindadas por el INEI, en el afio 2020 en el mercado
existieron un total de 23,700 empresas de construccion a nivel nacional, esperando un
crecimiento de 5% anual (INEI, 2020). Estas cifras muestran el alto nUmero de competidores
a los cuales Maezztra puede enfrentar en miras de iniciar operaciones abiertas en el mercado
peruano.

Sin embargo, cabe resaltar que el crecimiento del mercado y la expansion urbana en Limay
provincias va acorde e inclusive en mayor ritmo de crecimiento que la del sector, esto
permite que la competencia entre las constructoras esté regularizada y no monopolizada, lo
cual permite a empresas nuevas a poder competir en el mercado.

Falta de preparacion y de conocimiento ante las funciones de un area nueva.

Al no tener una idea previa sobre un plan comercial, de marketing y de marca por
parte de Maezztra, si debemos tener en consideracion que este proceso no solo requerira de
expertos en el tema, sino a su vez, tiempo para poder contar con una estrategia a corto y
mediano plazo con objetivos cuantificables.

Por otro lado, dentro de los factores encontrados dentro de la investigacion de la
operacion de la empresa y la operacion de la empresa de la mano del holding, este ultimo
tiene cierto control sobre los procesos administrativos que cada una de las empresas realiza,
teniendo todos que cumplir con ciertos lineamientos y normas. Se debe tener entonces en
consideracion al momento de la creacion de este nuevo departamento poder contar un en
equipo senior con experiencia en el sector e industria de construccion.

Necesidad de inversion inicial: Contratacion de personal de ventas y desarrollo de area

de marketing.
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Habiendo mencionado distintos puntos a tener en cuenta con respecto a los riesgos a
considerar, se debe tener en cuenta la inversion inicial necesaria para no solo la
implementacion del area y el personal, sino también, la inversion necesaria para las
campafas y gastos correspondientes.

En el plan de ejecucién, podremos encontrar el detalle financiero correspondiente a las
inversiones a tomar en cuenta para la operacion de la nueva area. En este punto es importante
precisar que la viabilidad del proyecto esta ligada a la espalda financiera brindada por el
holding, como a su vez, de los resultados obtenidos en los Gltimos afios de operacion.
Lenta prospeccion y maduracion de cartera de clientes

Al ser una empresa nueva para el mercado de construccion, Maezztra tiene alta
probabilidad de tener una lenta maduracién de su cartera de clientes debido a que desde su
creacion no ha sido una empresa con un amplio enfoque comercial. Lo cual limitara la

velocidad de crecimiento y participacion en el sector.

4.2 Alternativa 2: Creacion de la Unidad de Negocio de Consultoria Inmobiliaria
4.2.1. Aspectos Positivos
Disponibilidad de profesionales que pueden desarrollar la unidad de negocio

Maezztra cuenta con un area de ejecucion de Obras, la cual estd compuesta por
profesionales competentes y con experiencia en el sector. Ademas de ello, esta area realiza
sus gestiones en base a ciertos procesos estandarizados mediante un Sistema de Gestidn
Integral y la aplicacion de metodologias para que la construccién sea eficiente y no se
generen pérdidas (lean construction). Generar una nueva unidad de negocio que realice
consultoria inmobiliaria serd beneficioso ya que Maezztra cuenta con un staff de

profesionales que pueden realizar la evaluacion de Proyectos desde la concepcion de estos.
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Diversificacion de Negocio

La Empresa tiene como unidad de negocio principal la ejecucién de proyectos
multifamiliares. Este proceso lleva consigo todo el proceso de construccion desde la
demolicién y/o excavacion masiva hasta la entrega al cliente inmobiliario. Es importante
destacar que, como Constructora, Maezztra estd especializado en la construccion de
Multifamiliares con sotanos.

Es por ello por lo que, al evaluar nuevas areas de inversion y generacion de valor, se
propone habilitar una nueva unidad de negocio para consultoria inmobiliaria, la cual
generard una diversificacion del negocio, con lo cual Maezztra ampliara su cartera de
Proyectos. Esta nueva area se encargaria de desarrollar y evaluar terrenos econémicamente
desde la concepcion del proyecto hasta la aprobacion y conformidad de obra.

Generar valor al cliente a través de la ingenieria de valor para optimizar los proyectos

Se podra maximizar los costos y tiempos de ejecucién de los proyectos, generando
ahorros segun la experiencia en la construccion de edificios multifamiliares de Maezztra.
Asimismo, el desarrollo de tecnologias de informacion y la implementacion de nuevas
metodologias constructivas ha generado cierta expectativa en las diversas mejoras y
optimizaciones a los Proyectos Multifamiliares. La aplicacion del lean construction, por
ejemplo, ha generado la mejora de cubrir mermas o desperdicios en menor cuantia dentro
del proceso de construccion.

Uno de los procesos que también va a generar positivismo en el tema es la
optimizacién de los planos constructivos a nivel de detalle técnico, ya que el expertise de la
Constructora ha generado ciertos ratios a nivel técnico que pueden mejorar la propuesta
técnica y econodmica de la construccion de Edificios Multifamiliares.

Generar mayor rentabilidad y cartera de proyectos
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Promover la consultoria inmobiliaria generara mayor rentabilidad y cartera de
proyectos a Maezztra, de tal forma que pueda diversificarse y mantener su posicionamiento
como Empresa brindando servicios de construccion y desarrollo de proyectos.

La industria de la construccion es una de las industrias que tiene poco desarrollo
digital a comparacion de otros rubros. Existen procesos que requieren de una mejora,
especialmente en la automatizacion. Estos procesos son de alto impacto en los resultados
reflejados en los estados financieros.En la tabla 7, presentamos la proyeccion en cuestion del
numero de obras y su representacion en metros cuadrados considerando la creacion de una

nueva unidad de negocio inmobiliaria.
Tabla 7

Proyeccidon de ventas de la Empresa Maezztra 2022-2027
En Miles de Soles

Periodo 2022 2023 2024 2025 2026 2027
N° Obras

Internas 2 2 3 3 3 3

N° Consultoria 0 5 5 9 5 9
Internas

Metros

cuadrados 10.000 15.000 20.000 25.000 30.000 35.000
construidos (m2)

Ingreso

Proyectos u S/.1.710 S/. 3.420 S/. 4.275 S/. 4.275 S/. 4.275 S/. 4.275
obras (*)

IGV (18%) S/. 307 S/. 615 S/. 769 S/. 769 S/. 769 S/. 769
Total ventas S/.2.017 S/. 4.035 S/.5.044 S/.5.044 S/.5.044 S/.5.044

Nota. * Se asume un tipo de cambio = S/. 3.80; ** Los precios de venta por metro cuadrado varia segun la vigencia de
los materiales y el TC


https://ingenium.edu.pe/blog/construccion/importancia-de-la-correccion-de-errores-en-la-industria-de-la-construccion/
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Ampliar la capacidad resolutiva de negocios y mejorar comercialmente

Desarrollar los proyectos desde el anteproyecto impactard positivamente en la
construccion de esta, ya que generar entornos colaborativos entre el desarrollador y
constructor sera beneficioso para los clientes.

Las empresas del sector construccion deben tener en consideracion que la obra no
esta dirigida al consumidor final. Sino por el contrario, se atienden las necesidades del cliente
de la constructora que en si es la inmobiliaria. El manejo comercial debe estar dirigido bajo
estrategias diferenciadas debido a que los potenciales clientes son empresas que tienen
amplio conocimiento del sector y que cuentan con profesionales expertos para la seleccién
de constructoras, en la que no solo se priorizan los precios sino también la calidad del
servicio otorgado. La constructora debera tener en consideracion que sus procesos de venta
seran de mediana duracién y se deberd tener disponibilidad y répida respuesta a las
necesidades del cliente. La falta de informacion podria significar la dificultad de toma de
decisiones por parte de la inmobiliaria o de lo contrario que puedan desistir del proceso. En
este sentido, es clave levantar informacion de las necesidades e intereses, conocer qué tipo
de informacion técnica y comercial requieren. Asi como también, el nivel de detalle que
necesitan, los cuales deben ser trabajados junto a los especialistas de obra. Se requiere
disefiar una estrategia adaptada a cada cliente y de respuestas agiles con el objetivo de tener
procesos de ventas efectivos.

Para realizar el andlisis de la segunda alternativa la cual es crear una nueva unidad
de negocio de consultoria inmobiliaria, realizamos la evaluacion econémica de la propuesta
considerando una proyeccion hasta el afio 2027. Como resultado, se obtuvieron las Tablas
8, 9y 10 en donde se ponen en evidencia el estado de resultados proyectado y el flujo de

retorno de inversion.



Tabla 8

Estado de Resultados MAEZZTRA proyectado (Alternativa 2)
En Miles de Soles

Ingresos

Ventas Netas

Costo de
servicio

Utilidad Bruta

Gasto
Administracion

Gasto ventas

Resultado de
Operacion

Otros Egresos

Pérdida por
diferencia de
cambio

Otros Ingresos

Ingresos
Diversos

Resultados
Antes de
Impuestos

Impuesto a la
renta

Resultado del
periodo

Al

31/12/21 31/12/22 31/12/23 31/12/24 31/12/25

Al

Al

Al

Al

Al

Al

31/12/26  31/12/27

S/.

7.172

-5.685

1.487

-532

955

1.1

935

-280

655

S/.

8.968

-6.277

2.690

-1.076

-493

1.121

10

1.102

-330

772

S/.

17.936

-12.555

5.380

-2.152

-493

2.735

10

2.676

-803

1.873

S/.

22.420

-15.694

6.726

-2.690

-493

3.542

10

3.463

-1.039

2.424

S/.

22.420

-15.694

6.726

-2.690

-493

3.542

10

3.463

-1.039

2.424

S/.

22.420

-15.694

6.726

-2.690

-493

3.542

10

3.463

-1.039

2.424

S/.

22.420

-15.694

6.726

-2.690

-493

3.542

10

3.463

-1.039

2.424




Tabla 9

Flujo de Retorno de inversion — Inversion (Alternativa 2)

En Miles de soles
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Periodo 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Inversiones fijas 85.7 94.2 103.6 114.0 125.4 138.0
Depreciables 42.8 47.1 51.8 57.0 62.7 69.0
IME 21.3 23.4 25.7 28.3 31.1 34.3
Muebles y enseres 21.5 23.7 26.0 28.6 31.5 34.7
Inversiones diferidas 130.2 143.2 157.5 173.3 190.6 209.7
Gastos Administrativos 19.0 20.9 22.9 25.2 27.8 30.6
Gasto de Software 10.8 11.8 13.0 14.3 15.8 17.3
Gastos de marketing 100.4 110.4 121.5 133.6 147.0 161.7
Total inversion inicial 215.9 237.5 261.2 287.3 316.1 347.7
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Tabla 10

Flujo de Retorno de Inversion — Operacién (Alternativa 2)
En Miles de Soles

Al 31/12/22 Al 31/12/23 Al 31/12/24 Al 31/12/25 Al 31/12/26 Al 31/12/27

Ingresos S/. S/. S/. S/ S/. S/
Ventas 8.968 17.936 22.420 22.420 22.420 22.420
Netas

Costo de

construccié  -6.277 -12.555 -15.694 -15.694 -15.694 -15.694
n

Utilidad 2.690 5.380 6.726 6.726 6.726 6.726
Bruta

Inversion (215) (237) (261) (287) (316) (347)
Flujo de

Retorno 2.474 5.143 6.464 6.438 6.409 6.378
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4.2.2. Riesgos a considerar
No cuenta con las acreditaciones necesarias ni tiempo en el mercado.

Al ser una empresa nueva en el rubro, Maezztra no cuenta con acreditaciones para
desempefiarse como proveedor en materia de consultoria. Por este motivo, se debe
considerar inicialmente establecer un sistema de gestion con etapas establecidas durante el
proceso de consultoria. Asimismo, considerar tercerizar con una empresa auditora la revision
periddica de procesos para la mejora continua que permita en el mediano plazo la obtencion
de certificaciones que avalen la calidad del servicio.

Alto nivel de competencia en el mercado.

Existen empresas renombradas a nivel local en el sector, por lo que existe un alto
nivel de competencia en el mercado, por lo que, Maezztra tendra que competir por niveles y
con empresas pequefias en las licitaciones privadas que se puedan presentar.

Para ello, Maestra debe enfocarse en la basqueda de clientes internos en la holding y
clientes externos a través de publicidad segmentada para dar a conocer sus Servicios.
Asimismo, mantener un modelo econdmico que priorice precios competitivos en el mercado.
Asimismo, dar relevancia a la constante generacion de valor para los potenciales clientes e
innovacién en los procesos que marquen diferenciacion frente a sus competidores.

Poca experiencia en gestion municipal

Maezztra no cuenta con experiencia en gestion municipal para las aprobaciones de
Proyectos inmobiliarios. Asimismo, no cuenta con proveedores especializados para brindar
asesorias técnicas para la elaboracion de expedientes técnicos de proyectos multifamiliares.

Por este motivo, Maezztra deberd levantar informacion, establecer procesos y
dimensionar plazos para la ejecucion de cada etapa de la consultoria tomando en
consideracion los permisos y licencias requeridos de terceros para la ejecucion de las obras

de sus clientes.
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Se deben realizar esfuerzos para la simplificacién de procesos administrativos que
favorezcan el desarrollo de procesos en corto plazo. Asimismo, en la planificacion se deben
considerar plazos adicionales por obstaculos que se puedan generar durante los tramites
municipales.

Pocos contactos en el sector publico para la aprobacion de proyectos

Para poder desarrollar expedientes inmobiliarios y que éstos sean aprobados
municipalmente se requieren de contactos para la aprobacion de los expedientes para la
autorizacion de la licencia municipal de construccion. En este sentido, es importante que
previo al inicio de operaciones se considere la busqueda de personal conocido o de confianza
para solicitar la revision de requerimientos minimos para la aprobacién y que ello permita
que se anticipen posibles obstaculos en la presentacion de proyectos.

4.3 Seleccion de la Solucion Propuesta

Tras haber realizado un analisis a profundidad de los beneficios y riesgos de ambas
opciones, hemos optado por seleccionar la alternativa de implementar un area comercial
dentro del organigrama de la empresa Maezztra. Esta eleccion se basa mayormente en un
tema de necesidad, si bien la empresa ha podido mantenerse en operaciones en los Gltimos
afos, tiene un techo de crecimiento impuesto por su falta de recursos para poder ofrecer sus
servicios a las inmobiliarias del mercado.Es una prioridad en las lineas de la empresa el
poder abrir sus operaciones y consideramos que al ya contar con el know how del negocio y
contar con proyectos ya finalizados, le da suficiente respaldo ante un mercado altamente
competitivo, como lo es el sector construccion.

A continuacion, se presentard la justificacion tanto cualitativa como cuantitativa, de la
eleccion a implementar, y a su vez, revisaremos los planes de ejecucién, proyecciones y

resultados esperados.
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4.4, Conclusiones

En este capitulo, se han desarrollado alternativas de solucion en base al problema
identificado en el presente trabajo de investigacion. Se plantearon 2 alternativas que eran las
mas viables para el negocio, se analizaron aspectos positivos y riesgos que podrian traer
consigo la implementacion de estas. En la investigacion y analisis se evidencio que la
empresa tiene amplias oportunidades de crecimiento y expansion en el sector de
construccion, sin embargo, requiere contar con un plan estructurado y tener visibilidad de la
proyeccion de resultados para implementar en el corto plazo cambios que favorezcan el
resultado de sus operaciones. Por lo tanto, la implementacion del area comercial permitird a
la empresa tener autonomia para impulsar su crecimiento, sin depender de la demanda
interna de inmobiliarias del holding, es una prioridad para los planes de expansion de la
empresa. Maezztra es una empresa consolidada en sus procesos, dispone de recursos y
experiencia que favorecera su apertura de operaciones fuera del holding, la credibilidad de
sus operaciones estara respaldada por un holding especializado de mas de 10 afios en el
mercado, por lo que el reto principal para la empresa serd la organizacion interna de sus
recursos para atender mayores volimenes de operacion e integrar sus areas internas al area
comercial. En la justificacion cuantitativa, se han realizado proyecciones de ventas y
rentabilidad en base a informacion histérica de Maezztra y se ha tomado en cuenta el
crecimiento del mercado. Los resultados proyectados son positivos en ambos proyectos y de
mayor margen comparado a sus resultados de afios anteriores. La alternativa de solucion
seleccionada implica ampliar esfuerzos para comercializar sus actuales servicios, lo cual
significa un bajo nivel de riesgo en la inversion inicial para la ejecucion. A largo plazo, la
empresa tendré posibilidad de invertir en ampliar sus operaciones y diversificar sus servicios
en nuevas unidades de negocio, considerando que tendrd mayor posicionamiento y

participacién en el mercado.
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Capitulo V: Plan de Implementacién y Valorizacion
5.1 Objetivos a Lograr

La planificacion estratégica de Maezztra tiene dentro sus principales objetivos el
crecimiento y posicionamiento de la empresa en el sector construccion. Para ello, la
propuesta de la implementacion area comercial de Maezztra responde al objetivo de ampliar
sus oportunidades de expansion en un mercado abierto y altamente competitivo.

Uno de los principales motivadores de la empresa para aplicar esta propuesta es que
cuentan con los recursos y el conocimiento del negocio para operar fuera de las inmobiliarias
del holding a la que pertenecen. El objetivo con la implementacion de este proyecto es
revertir el decrecimiento de los ingresos de la empresa a raiz de los factores externos no
controlables como fue el de la crisis sanitaria del COVID-19.

5.2 Alcance del Proyecto

La presente propuesta brindara a Maezztra el plan de implementacion del area
comercial en la organizacion. El alcance del proyecto contempla las actividades necesarias
desde la estructuracién interna del area, la definicion de roles, el desarrollo de flujos de
procesos, la integracion de actividades con areas anexas y el plan de marketing hasta el inicio
de sus operaciones. Se desarrollara el proyecto por etapas y se iniciard realizando la
definicién de las actividades que lo componen, la relaciéon y dependencia que tienen entre
ellas, los recursos requeridos, se definiran los plazos y finalmente estas actividades seran
plasmadas en un cronograma que permitira tener visibilidad y control durante la etapa de
ejecucion. Asimismo, se plantearan indicadores que seran claves para la medicion de los
avances del proyecto, asi como para la medicion de resultados luego de su implementacion.

Recursos Involucrados
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Una de las principales actividades para la implementacion del proyecto es gestionar
los recursos que puedan contribuir al cumplimiento del plan de ejecucion. Por tal motivo, a
continuacion, se identificaran, se propondran adquisiciones, se planificard y se asignaran los
recursos del proyecto buscando maximizar la eficiencia y el logro de objetivos. Para ello,
hemos levantado informacion de los recursos humanos y los recursos materiales disponibles
dentro de la organizacion para en base a ello identificar cuales estarian involucrados dentro
del proyecto.

5.2.1 Recursos Humanos

Para este proyecto, realizamos la evaluacion de las posiciones claves que se requieren
para la ejecucion. Muchas de las posiciones participaran en todas las etapas del proyecto, sin
embargo, algunas de ellas solo participaran en actividades especificas segtn el cronograma.

Asimismo, es importante resaltar que se requerird de la contratacion de nuevas
posiciones y se tendran que reestructurar los roles de posiciones ya existentes para optimizar
los recursos. Se asignara un equipo de trabajo interno que liderara desde los frentes de cada
area de la empresa para integrar sus procesos a la nueva area comercial. A continuacion, se
presentaran las posiciones y los roles de que seran parte del proyecto:

Gerente General:

Esta es una de las principales posiciones a nivel directivo dentro del proyecto. Junto
al jefe del proyecto, asumira la integracion de las gerencias actuales y la nueva area. Asi
como supervisara el progreso y cumplimiento del plan de trabajo. Estara a cargo de la toma
de decisiones junto a los especialistas de cada actividad. Asimismo, estara a cargo de la
revision y aprobaciones de las nuevas contrataciones y flujos de trabajo. Finalmente, cuando
el proyecto llegué a la etapa final que sera el inicio de actividades comerciales estara a cargo
de revisar y analizar los resultados de ventas, el retorno de inversion y las proyecciones

financieras del negocio.
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Jefe de ventas:

Esta posicion sera nueva para la organizacion, tendrda un rol estratégico para el
desarrollo y la ejecucion del proyecto. En primera instancia, estara a cargo de la revision del
plan de trabajo planteado para la creacion del area y aportar desde su experiencia acciones
claves para el éxito del proyecto. Es el principal responsable de la fuerza de ventas de
Maezztra y estard a cargo de formar el equipo comercial el cual inicialmente estard
conformado por 2 ejecutivos de ventas y 1 coordinador de marketing. Estara a cargo de
establecer el plan de ventas, desarrollar estrategias de prospeccién y ventas que permitan el
logro de objetivos. Definird en consenso junto al gerente comercial las metas de ventas de
cada periodo. Estara a cargo de la organizacion de los ejecutivos de ventas y la distribucién
de la cartera de clientes. Asimismo, asignara las metas individuales a cada ejecutivo
comercial y realizara seguimiento al cumplimiento de venta de cada uno de ellos. Asumira
la funcion de analizar la informacion comercial, del mercado y construira la base de clientes
segmentados. Desarrollara el embudo comercial y realizard seguimiento al cumplimiento de
las proyecciones de ventas establecidos. Asi como también, liderara el analisis de las
investigaciones de mercado junto al equipo de operaciones.

Jefe de proyecto:

Esta posicion estard a cargo de liderar el proyecto. Tiene como responsabilidad la
planificacion, ejecucion y monitoreo del cumplimiento del plan de trabajo en cada una de
las fases. Las habilidades técnicas, de gestion y comunicacion son claves para un desempefio
exitoso en la posicion. El jefe de proyectos se encargara de definir los objetivos y
consecucion de estos, direccionar y organizar los recursos. Su capacidad de toma de

decisiones esta en funcion a los requerimientos del proyecto y al nivel de impacto que estas
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tendrian en el mismo. Coordinara las acciones a ejecutar con los responsables de cada
actividad, revisara los indicadores de medicion en cada etapa y estara a cargo del reporte de
avances y cumplimiento de objetivos del proyecto.

Ejecutivos de ventas:

Esta posicion sera responsable de establecer un vinculo comercial con la cartera de
clientes asignada. Al ser una nueva area, tendran como funcién buscar oportunidades de
venta a través de la prospeccion de nuevos clientes para su cartera.

Coordinador de Recursos Humanos:

Esta posicion estard a cargo de la gestion de contrataciones requeridas para el
proyecto. Debido a la expertise requerida para estas nuevas contrataciones, se terceriza la
ejecucion del reclutamiento y proceso de seleccion. Sin embargo, el coordinador de Recursos
humanos estard a cargo de la gestion de recopilar la informacion del requerimiento,
seguimiento del proceso y canalizara a los candidatos con las gerencias correspondientes. Se
estableceran contratos temporales para posiciones con labores especificas en determinados
periodos del proyecto. Asimismo, tendremos la contratacion de posiciones de gestion de
contrataciones indefinidas para roles estratégicos de mandos y mandos medios. Esta posicién
también estara a cargo de gestionar las capacitaciones para la nueva fuerza de ventas.

Coordinador de Marketing:

Esta posicion serd nueva en la organizacion y estara a cargo del desarrollo e
implementacion de estrategias de marketing que faciliten la gestion comercial. Sera el
responsable del cumplimiento y ejecucion del plan de marketing. Estara enfocado en la
gestion de campafias digitales, en la fase inicial estara centrada en el branding y
posicionamiento de la empresa. Asimismo, estara a cargo de la gestién de disefio de

materiales fisicos y digitales para el equipo comercial.
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5.2.2 Recursos Materiales

Para la implementacion de la nueva area comercial se realizard la adquisicion de
bienes con el objetivo de habilitar oficinas comerciales y un directorio en el recinto
administrativo de Maezztra, asi como también se realizara la compra de articulos personales
necesarios para la ejecucion de labores de los ejecutivos comerciales. Las adquisiciones

seran las siguientes:

Muebles y enseres: Escritorios, sillas, archivadores personales, pizarra y una mesa de

directorio.

Articulos electronicos: Celulares, laptops, impresoras, proyector y ecran.

Softwares: ERP y membresias de usuarios.

5.2.3 Plan de Marketing
Objetivos del plan de marketing
Objetivo general:
Incrementar el ingreso por ventas en un 20% para los primeros dos afios, con un
crecimiento paulatino del 5% a partir del tercer afio.
Obijetivos especificos:
e Captar nuevos clientes.
e Generar un posicionamiento de marca.
e Incrementar las operaciones anuales.
Segmentacion del mercado
Demografico:
Empresas inmobiliarias con proyectos destinados a un publico objetivo final en

busca de proyectos inmobiliarios ubicados en la ciudad de Lima Metropolitana. No
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quitamos la posibilidad de una posible expansion futura de operaciones en otras ciudades
del pais.
Psicograéfico:

Publico objetivo final de los sectores A, B y C. Principalmente en los distritos en
crecimiento. Tienen una alta consideracion con los acabados y facilidades de las
edificaciones.

Posicionamiento de Marca

Se busca crear un posicionamiento que logre crear una relacion con las inmobiliarias
cuyo publico calza con la expertise que la marca cuenta dentro del rubro, nos centraremos
en un enfoque basado en la competencia, con este buscaremos competir con un precio acorde
al mercado afiadiendo valor estratégico, lo cual nos permitira fidelizar a nuestros futuros
clientes.

Analisis de las Fuerzas de Porter
Poder de negociacion de los clientes

Las empresas inmobiliarias cuentan con un alto poder de negociacion con las
empresas constructoras, esto debido a la alta demanda, sin embargo, contrastaremos esta
amenaza enfocandonos en los principales beneficios que los clientes requieren:

e Precio altamente competitivo.
e Servicio de verificacion de planos y viabilidad.
e Cumplimiento de los plazos establecidos.
e Acabados de primera calidad.
Rivalidad entre los competidores
El alto nivel de competencia actual en el mercado de construccién en el pais pone a

Maezztra en una posicion vulnerable al no contar con un posicionamiento previo en el
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mercado, sin embargo, la empresa cuenta con experiencia previa y proyectos finalizados, los
cuales pueden servir como carta de presentacion.
Adicional a lo mencionado, estableceremos una estrategia de penetracién de mercado, esto
Unicamente es posible sin poner en riesgo a las operaciones de la empresa debido a la espalda
financiera brindada por el holding de empresas perteneciente.
Amenaza de nuevos competidores

Maezztra es parte de uno de los rubros mas atractivos del pais, esto debido al alto
crecimiento de la demanda, de la mano a la urbanizacién que se extiende dentro y fuera de
la capital. Teniendo esto en claro, buscamos utilizar estrategias de fidelizacion con las
empresas inmobiliarias, para esto cumpliremos con los plazos establecidos de entrega y
también buscaremos fidelizar proyectos a largo plazo.
Poder de negociacién de los proveedores

Es una de las principales variables a considerar, debido a que la terciarizacién no
solo de la materia prima, sino del personal obrero, es un factor fundamental para el
cumplimiento no solo financiero, sino el cumplimiento como empresa a los clientes.

e Materia Prima - Fidelizacién de proveedores actuales, se buscara replantear los
acuerdos actuales, los cuales estan negociados bajo un nimero de proyectos sin una
proyeccién de crecimiento.

e Mano de Obra - Siendo este el factor clave, se incrementard la contratacion de
personal tercerizado, con esto deberemos reforzar la planilla fija de personal
especializado, el cual estara a cargo del personal de cada proyecto, logrando de esta
forma continuar con el cumplimiento y el estandar de calidad minimo esperado por
los clientes.

Amenaza de productos sustitutos
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Esta es una variable que no afecta directamente a los proyectos de construccion,
existen variables en aspectos como los acabados, materiales, tiempos y servicios adicionales,
sin embargo, estos son considerados diferenciadores y ventajas competitivas, por ello es que
no identificamos productos sustitutos en la evaluacion.

Anélisis Marketing Mix

Por altimo, en el siguiente segmento se analizaran las estrategias de cada una de las
principales variables pertenecientes al mismo. Se busca con esto poder presentar las

estrategias principales enfocadas en el objetivo principal del plan de marketing presentado.

Precio

Al ser esta una variable que hemos determinado estd manejada por una demanda
elastica, esto quiere decir que la variable del precio afecta directamente a la demanda del
bien, en este caso del servicio. El anlisis realizado muestra la alta competencia que existe
en el sector de construccion en el pais, contra mayor competencia exista, el factor de precio

sera uno de los principales determinantes en la decision final de las inmobiliarias.

Como afrontaremos esta variable en la primera etapa de lanzamiento de la marca al mercado,

seré con las siguientes estrategias:

e Estrategia de precios en relacion a la competencia:

Competiremos directamente a nivel de precios acorde a la competencia y el mercado,
buscaremos diferenciar nuestro servicio enfocandonos en el producto final y

beneficios adicionales.

e Estrategia de precio de coste incrementado:
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Ante un mercado internacional inestable y la inflacion a nivel mundial, muestra afio
a afio un incremento significativo en los costos, especificamente los de materia
prima, es por ello que llevaremos una estrategia de incremento al costo, se respetaran
los aumentos porcentuales, sin embargo, se ha decidido en caso el mercado entre en
un periodo de inestabilidad, buscaremos brindar un incremento en base a un analisis

de largo plazo.

Estrategia de precio por paquete:

Maezztra no solo brindara el servicio de construccion a las inmobiliarias, uno de los
diferenciales que ahondaremos con mayor detalle en la variable de producto, seran
los servicios adicionales y diferenciales que incluiremos en el costo de cada proyecto,
de esta manera buscamos que nuestros clientes no sientan un diferencial en precio
con respecto a la competencia, sin embargo, se lleven un servicio completo por parte
de la empresa. Esto no solo nos permitird cerrar acuerdos, sino también, fidelizar a

nuestros futuros clientes.

Producto

Para definir esta variable, hemos identificado que nuestro producto final entra dentro

de lo que seria una categoria hibrida, debido que, si bien el contrato se arma en base a un

servicio que, en este caso Maezztra, ofrece. Sin embargo, al finalizar el proyecto, se entrega

un producto ya tangible a las inmobiliarias. Debido a esto priorizaremos estrategias

aplicables para ambos tipos de productos.

Estrategias - Servicio de construccion:

La principal estrategia que utilizaremos al momento de la cotizacion para la

asignacion de los proyectos, seré la diferenciacion. Nos enfocaremos en priorizar los
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principales factores a considerar por las inmobiliarias al momento de la eleccién de

una empresa constructora.

Nos enfocaremos en cumplir con los plazos de entrega que la inmobiliaria requeriria,
esto serd alcanzable debido al uso de material prefabricado, el cual se utiliza en los

proyectos actuales y es una “tecnologia” en constante crecimiento.

Como factor extra de diferenciacion, Maezztra no limitara sus servicios a inicamente
al tema del servicio de construccién, también buscaremos ampliar el servicio a una
preaprobacién, donde incluiremos en un precio final similar, el servicio de asesoria
que incluird el seguimiento y cumplimiento de factores legales de las
municipalidades, revision de planos, revision de ahorro por metraje, entre otros
servicios que ofreceremos como un extra a las inmobiliarias para asi poder crear una

relacién a largo plazo.

Estrategias - Entrega del inmueble:

La principal estrategia que aplicaremos para poder entregar un producto final

diferenciado, nos centraremos en dos principales estrategias:

Por un lado, utilizaremos nuevas metodologias de construccion como es el uso de
materiales prefabricados, este es un gran beneficio tanto en cuestion de tiempo, como

en una cuestion financiera.

En primer lugar, el uso de prefabricados reduce el tiempo de construccion de un
proyecto en un rango del 10% al 20%, esto serd una gran ventaja al momento de
vender nuestros servicios a las inmobiliarias, esto también debemos tener en
consideraciéon que es una tendencia que distintas constructoras ya se encuentran

implementando en sus procesos.
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En segundo lugar, nos enfocaremos en los acabados, estos son los primeros visuales
para el cliente final de las inmobiliarias, son factores decisivos para la compra, por
ello es necesario tener este enfoque al momento de la venta de los servicios, Maezztra
cuenta con la experiencia de acabados para proyectos de NSE A y B, los cuales son

los sectores que buscamos cubrir.

Plaza

Dentro del analisis de la variable plaza, evaluamos el rol comercial de empresas
constructoras y cdmo es que desarrollan esta variable, y es que al ser una empresa B2B, el
desarrollo de la variable plaza se encuentra muy limitado a una plaza directa en contacto

directo con los clientes directos, las inmobiliarias.

Por ello, se identifico el canal principal de contacto, dejando de lado al contacto
directo de los vendedores, este siendo el canal digital. Nos enfocaremos en la construccién
de un espacio web, debido a que Maezztra no cuenta con uno. Este espacio nos servira de
cara a nuestros potenciales clientes, se invertira en lo que es disefio y hosting de la web. Se
espera que este canal sea junto con el contacto directo, el principal captador de posibles

clientes.

Promocién

Debido a la falta de experiencia previa y sin un area de marketing previamente
implementada, este nuevo departamento dentro del organigrama de Maezztra tiene la
principal labor de crear una estrategia de crecimiento y captacion de potenciales clientes.
Para lograr este objetivo, se buscara implementar las siguientes estrategias en las etapas

iniciales de operacion y mantenerlas segun los resultados:

e Material de ventas:
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Contar con material visual e informativo cumple con funciones de poder mostrar
nuestros beneficios y proyectos a las empresas inmobiliarias, es importante contar
con brochures, folletos, cartas de presentacion, entre otros. Este material servira de

ayuda a nuestro equipo comercial al momento de realizar sus labores.
Presencia digital:

La huella digital es un factor de suma importancia el dia de hoy en cualquier empresa,
independiente del rubro de esta, buscaremos contar con un plan de implementacion
para el primer afio de lanzamiento de la marca al mercado, se priorizara la creacion
de una pagina web, donde no solamente se dard una utilizada como canal de
comunicacion, sino también, ayudara en la promocion de los proyectos previos

realizados por la empresa.

En el mismo periodo, se iniciaria el plan de redes sociales, si bien no esperamos que
estos sean un canal prioritario para el sector, si entendemos la importancia de dicha

presencia, sobre todo porque genera una sensacion de confianza en los clientes.
WOM Marketing:

También conocido como marketing de boca a boca, buscaremos que el servicio de
Maezztra sea nuestra principal carta de presentacion, el mercado actual de
construccion se maneja mediante relaciones a largo plazo, regularmente una
inmobiliaria que tiene una buena relacion y experiencia con una constructora, suelen

crear lazos a largo plazo, esto debido a la alta inversion que demanda cada proyecto.

Por lo mencionado, buscaremos que cada proyecto que Maezztra termine sea bien
visto a 0jos de otras inmobiliarias, para que puedan conocer el trabajo a nivel de

proyecto y acabados de la empresa.
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5.3 Cronograma de Implementacion

Se estima que la implementacién del a&rea comercial de Maezztra se desarrollara en un periodo aproximado de 11 meses y estara dividido
en 4 fases. La primera fase sera la presentacion del proyecto al directorio y areas involucradas, asi como también la realizacion de ajustes hasta
la aprobacion del proyectoy el plan de trabajo. La segunda fase sera la planificacion que comprendera todas las actividades previas a la ejecucion
como la contratacion de personal, la presentacion del plan de trabajo y la asignacién de roles. La tercera fase sera la ejecucion en la que se
implementa el plan de marketing y se ejecutan las primeras actividades comerciales. Al finalizar, se realizara la etapa de supervision en la que
se realizara la evaluacion por trimestre para revisar los avances, la evaluacion de métricas de gestion comercial, la identificacion de necesidades

y realizar los ajustes necesarios para una gestion eficiente de recursos y cumplimiento de la proyeccion comercial.

Tabla 11

Cronograma de implementacion

Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre  Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo
Actividades Rezponzable §1 52 53 54 51 52 53 54 51 52 53 54 51 52 53 54 5] 52 53 54 51 S2 53 54 51 52 53 S4 §1 52 53 54 51 52 S53 84 5] 52 53 54 51 82 53 54 5] 52 53 54
Fase [: Presentacion del
provecto
Entrega del provecto a Maezztta Equipe UPC .
Preszentacidon a Directorio Directorio Maezzira
I Reunién de retrozlimentacion -
Inversidn v Betorno Equipe UPC
Revizicn de Ajustes Directorio Maezzira
I Reunidn de retroalimentacion -
Gestion de recursos intermos Equipe UPC
Fevizicn de Ajustes Directorio Maezzira
I1I Feunicn de retrealimentacion
- Adquizion de recursos Equipe UPC

Fevizicn de Ajustes Directorio Maezzira
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Abril Mayo Junio Julio Agosto Settembre  Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero MhMarzo
Actividades Razponzable Bl 52 B1G4 5] B G3IG4 5] RIS G4 Rl 525154 5] BIGIG4E]RIGAIG4 Rl RS2 SIS 5] 505154 5] BIGAG4E]RIEIS4E] 525154 5] 5151584
IV Fammidn de retroalimentacion
tecracion de eguipos Equipe UPC

1 de Ajustes

Dhrectonio Maszzira

umicn de retroalimentacion
- Asignacion da roles

Equipe TPC

Ravizicn de Ajustes

Dhrectonic Maszrira

Prazentacion de Provecto
Fustade

Dhrectonio Maszzira

Aprobacion del provecto

Dhirectoric Maszztra

Faze II : Planificacion

Contratacion del asistente de
provectos

Racurses Homanes

Compra de recursos materizles

Asziztente da provectos

Contratacionss mievos
headooutns

Recurses Humanes/ Qutsorcing

R 1 de recurses
administrativos

Jefe de Provacte Lideres de equipes

FReunicnes con aquipes para
presantar al provacto v plan de
trabajo

Jefe de proyectos

Formacion de equipos de trabaje

Jefie de Provecto Lideres de equipos

Feuniones parz asignzcion de
roles

Jefe de provectos

Prezentacion dal plan de
gjacucion

Jefie de provectos

Estudios de mercade

Garente Comercizl' Analizta Comercial

Faze III: Ejecucion

Prazentacion del plan de
marksting

Cocrdinador de Marketing

Diezarrello de piszas digitales &
I Es0s

Cocordinador de Marketing

Craacion de la paginz web

Coordinador de Marketing

Campafia de marketins

Cocrdinador de Marketing

Capacitacion da eguipo
comercial

Jefe de ventas

Fijacion de matas comerciales v
zsignacion de carteras de clienfes

(rarentz Comercizl Jefe da vantas

Reuniones con potencialas
chantes -Crerre de ventas

Ejecutrvos de ventas

Faze IV: Supervizidn

Amnaligis de |2z cartaras de

cliantas

lista Comercial

Evaluacion de métricas

Nota: Elaboracién propia

ntaz/ Analista Comearcial
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Dentro de los indicadores claves, hemos tenido en consideracion los objetivos actuales de laempresa en los aspectos financieros, procesos

internos y de aprendizaje interno, se busca poder optimizar en un nivel financiero con el fin de poder lograr los resultados exigidos por el

holding. Por otro lado, se adicionaron los objetivos perspectiva del cliente, los cuales estan ligados netamente a los resultados esperados y

propuestos en la Tabla 8, dentro de la propuesta de la alternativa elegida, se espera que, para lograr llegar a los resultados propuestos, se deberan

cumplir con los objetivos propuestos en la Tabla 12. En esta ultima, se listan también los indicadores actuales de la empresa.

Tabla 12

Tablero de Control Balanceado (BSC)

ITEM Objetivos Indicadores Responsables Descripcion del indicador U::g;%:e
Perspectiva Financiera
1 Para el 2027, optimizacion del 10% de los Reduccion de Gerencia de Se lograra mayor margen de Soles
procesos constructivos. costos Operaciones ingresos.
2 Para el 2024, alcanzar un 10% de mejoraen los  Reduccién de Gerencia de Unificar algunos costos por periodos Soles
costos de materiales de construccion. costos Administracion anuales
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Para el 2025, reducir gastos de construccién

. N Reduccion de Gerencia de .
0, 0 N |
generando ahorros de~5 % el primer afio y 8% el costos Operaciones Optimizar gastos Soles
afio dos.
Perspectiva del Cliente
Para el 2023 al 2027, incrementar la adquisicion NUmero de . . .
de obras para terceros en un 50% respecto a los obras Gerenc_|a de Generacion de clu_entes fuera de la #
o . Operaciones Holding
afios anteriores proyectadas
Para el 2023 al 2027, incrementar las obras NUmero de . 3 .
dentro de la Holding en un 50% respecto a los obras Gerenc_la de Aumentar_a a cgpamdad de #
~ . Operaciones ejecucion
afios anteriores proyectadas
Para el 2024, fomentar la intervencion de NUmero de .
. - ) Gerencia de .
tecnologias ecoamigables y ecosostenibles en las obras 0 . Aumento de clientes #
peraciones
obras proyectadas
: o .
Para el 2023, promover e implementar la % de solicitudes Gerencia Comercial Aumento de clientes u

promocion y marketing en el sector inmobiliario  de cotizaciones

Perspectiva de Procesos Internos

% de alcance de
la publicidad al
publico
objetivo.

Para el 2025, pertenecer al top 15 del ranking de
empresas constructoras para el rubro
inmobiliario

Posicionar la marca y ser
Gerencia Comercial reconocidos como empresa %
constructora
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Para el 2023, elaborar un plan transversal de % de
8 lineamientos y requerimientos para la cumplimiento Gerencia de Permitira optimizar los procesos de %
optimizacion de procesos vinculados a la del plan Operaciones ejecucion de los proyectos
construccion. transversal
Para el 2024 al 2027, posicionar a la marcaenel . Generara satisfaccion en las
e e % de clientes . . - i 9
9 segmento de viviendas multifamiliares en el : Gerencia Comercial necesidades de los clientes y Yo
. e satisfechos I -, .
sector inmobiliario facilitard la retencion de los mismos,
Para el 2023, considerar la metodologia bim en NUmero de Gerencia de Permitird optimizar procesos y
10 todos los proyectos de construccion proyectos . costos en la construccion de los #
. . Operaciones e
multifamiliares. ejecutados proyectos multifamiliares.
Perspectiva del Aprendizaje Interno
. - Generard mayor compromiso para el
Para el 2023 al 2024, involucrar en las % de objetivos Gerencia de cum Iimie?]/to de og'etivos (ljJe la
11 estrategias de la empresa a todos los estratégicos = - P de ov) %
Administracion empresa. Motivara alcanzar los
colaboradores. alcanzados - .
objetivos estratégicos de la empresa
4 de Motivara a los colaboradores y los
12 Para el 2023 al 2027, implementar un plan de colaboradores Gerencia de formara en su campo de 4
capacitacion para colaboradores. capacitados Administracion especializacion acorde a los
objetivos de la organizacion.
Para el 2023 al 2027, fomentar un programa de % de mejora en . I . .
. . : KPI's de las Gerencia de Permitira la mejora continua en los 0
13 desarrollo continuo el cual imparte lecciones . . - o %
areas Administracion procesos de la organizacion.

aprendidas y mejora continua

involucradas

Nota: Elaboracion propia



5.5 Riesgos Identificados y Acciones de Contingencia

Tabla 13

Matriz de riesgos y acciones de contingencia
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ITEM

Causa

Descripcion del riesgo

Accion de contingencia

Inestabilidad politica-econémica en el Peru

Falta de experiencia del equipo comercial para el
levantamiento de informacion de las necesidades
de la obra. Dificultad en el proceso de cotizacion
y bajo nivel de informacion para la planificacion
de la obra. Ausencia de valorizacion de planes de
contingencia.

Falta de involucramiento de equipos ejecutores
de la obra en el proceso de cotizacion de venta.
Deficiente evaluacion del sitio en el que se
gjecutara la obra y desconocimiento de las
condiciones ambientales y sociales

Baja demanda de obras por parte de
inmobiliarias y menor posibilidad de
venta de obras. Reduccioén en la
intencion de compra de vivienda.
Desaceleracion en el sector
construccion. Incremento de precios de
materiales de construccion

Incremento de gastos y variacion en las
proyecciones previstas.

Gastos adicionales a los previstos para
cubrir o mitigar dificultades que se
presenten. Ampliar los tiempos de
ejecucion.

Programar la adquisicién anticipada de recursos con
un cronograma segun la ejecucion de obras y negociar
vigencias de precios anuales con el objetivo de tener
vigencias de cotizaciones mas amplias y con mayor
posibilidad de compra.

Realizar planes de mejora continua en la empresa a
través de la medicion de indicadores de gestion.
Capacitacion de personal en requerimientos técnicos
basicos para tener un equipo interdisciplinario de
cotizaciones. Ejecutar cambios 0 ajustes en procesos
deficientes.

Realizar evaluaciones técnicas con equipos
multidisciplinarios, en las que se levante antecedentes
e informacion in situ junto al ejecutivo comercial.



Poca experiencia de ejecutivos comerciales para
el seguimiento de contratista. Incumplimiento de
fechas de pago del contratista. Atraso de pagos al

personal y proveedores.

Retrasos en el proceso de cotizacién, tiempo de
ejecucion de obras e incumplimiento de fechas de

entrega.

Deficiente evaluacion del cliente para disminuir

riesgos de incumplimiento del contrato.

Deficiente evaluacion del terreno en el que se

desarrollara la obra.

Falta de coordinacion con el personal
administrativo y responsables de obra

No disponer de los recursos y generar
retrasos en la ejecucion de la obra.

Baja fidelizacion y retencion de
clientes. Mayor inversion en costos
administrativos.

Miembros del equipo del proyecto
expuestos a dificultades no previstas.
Deficiencias en la ejecucion de la obra
y en la gestion de materiales, retrasos
en las actividades y suspensiones en el
proyecto. Incumplimiento y retraso en
la ejecucion de la obra y entrega al
cliente segun lo programado.

Incumplimiento de plazos de entrega y
dificultad en la toma de decisiones.
Errores en la gestién logistica y
disponibilidad de recursos.
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Enfasis en la comunicacion de términos y condiciones
en la firma de contratos que incluyan las penalidades
de incumplimiento. Gestidn adecuada del anticipo,
seguimiento de informes de control de presupuesto y
de gastos.

Cumplimiento de tiempos estimados de cotizacion.
Control de ejecucion de obra vs.

Programacién de obra.

Comités de obra

Realizar una revision del historial del cliente y actual
situacion en registros publicos. Coordinacién continua
con el area legal previo a la firma de contratos.
Realizar una evaluacién del lugar en el que se
desarrollara la obra junto al responsable comercial y a
personal técnico especializado para revisar la
viabilidad. Seleccion de personal capacitado para el
desarrollo del disefio y obra.

Realizar validaciones y verificaciones previo a la
presentacion de disefios e inicio de la obra.

Gestionar comités de conceso previo a la firma de
contratos para determinar las condiciones especificas
por obra, en la que participen el personal
administrativo y los responsables de obra.Gestionar
un plan logistico acorde al plan de ejecucion de la
obra..

Nota: Elaboracién propia
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5.6 Valoracion del Proyecto
Dentro del resultado de la valorizacion del proyecto, se ha realizado un detalle sobre
la inversion requerida para el funcionamiento del area comercial de Maezztra, como

podemos observar en el Anexo 3 se han identificado los siguientes factores a detallar:

Personal:

Se identificaron las posiciones requeridas para tener un flujo de funcionamiento

efectivo dentro de la nueva area:

e Gerente General - Encargado de la supervision macro de esta nueva division.

e Jefe de ventas - Encargado de la supervision a nivel micro de las operaciones del
equipo comercial.

e Jefe de nuevos proyectos - Encargado en la supervision de la correcta ejecucién de
los nuevos proyectos.

e Asistente de proyecto - Labor de asistente para las nuevas jefaturas del departamento
comercial.

e Ejecutivo de venta - Equipo de ventas bajo la supervision del nuevo jefe de ventas.

e Coordinador de marketing - Encargado de la ejecucién y planeamiento de las

campafias de marketing en coordinacion con las nuevas jefaturas.

Para la asignacién de las remuneraciones para cada una de las posiciones, se realiz6
un benchmarking entre posiciones similares que actualmente Maezztra tiene dentro de sus

otras reas y también estudios de sueldos del mercado a nivel pais e industria.

Incentivos:

La definicion de incentivos se va a asignar segun el nimero de proyectos vendidos

en cada afo, se brindara este incentivo conforme al mercado inmobiliario, quiere decir que
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dependiendo de la magnitud del proyecto cerrado el incentivo puede llegar a ser entre 2a 3

sueldos.

Servicios:

Se han definido dos servicios principales que se requeriran contratar para el inicio de

la operacion de la nueva area comercial:

e Servicio de contrataciones / Headhunting:

Debido a la falta de experiencia de la empresa en el aspecto comercial, se ha tomado
la decision de contratar servicios de headhunting para las posiciones principales de
la nueva area: Jefe de ventas, Jefe de nuevos proyectos y Coordinador de marketing.
Posterior a ello, las nuevas jefaturas tendran la labor de culminar la seleccion del

resto de posiciones del area.
e Servicio de capacitaciones al equipo de ventas:

Para el inicio del nuevo plan comercial de la empresa, se realizara una capacitacion
inicial para el equipo de ventas (ejecutivos y jefatura) para poder cubrir los detalles
mas importantes. Este servicio sera tercerizado por una empresa especializada en la

industria.

Software:

Se adquirird un nuevo ERP con el complemento comercial necesario para poder
agilizar las operaciones de la nueva area, este nuevo software sera afiadido al ERP actual
gue maneja Maezztra para sus operaciones actuales, con esto finaliza la implementacion de

esta nueva area al resto de los departamentos de la empresa.
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El coste asignado corresponde al pago fijo de la adquisicion y también el fijo mensual

de la membresia que se agrega al gasto administrativo anual.
IME:

Se asignd parte del presupuesto de inversion a los activos requeridos por el area para
poder ejecutar las labores diarias del equipo, dentro de los principales activos tenemos

mobiliario, equipos electronicos, Gtiles de oficina, espacios de reuniones, entre otros.

Marketing:

Como parte de la implementacién del plan de marketing se asignd un presupuesto
inicial de inversion para poder cumplir con cada una de las estrategias del plan de marketing

presentado previamente.

Dentro de los principales factores de inversion lo hemos dividido en los 4 factores claves:

e Precio - Estudios de mercado y de competencia en el mercado y sector.

e Plaza - Adquisicién de un dominio web como parte de la estrategia de difusion y la
campafia de redes sociales, pautas y piezas graficas.

e Promocién - Disefio de piezas, material audiovisual, compra de merchandising y
materiales publicitarios.

e Producto - Restructuracion de la estrategia del concepto de la marca y el redisefio del

logotipo.

Una vez realizada la identificacion de los activos y servicios requeridos para la
ejecucion de la implementacién de la nueva area, se realizé junto con los resultados
proyectados la valorizacion del proyecto y el analisis de viabilidad como se detalla en la

Tabla 14.



Tabla 14
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Proyeccion de resultado operativos de la valorizacion

0 1 2 3 4 5
Resultado s/
del periodo S/ 3,990,250 5,389,579 S/ 6,755,606 S/8,233,530 S/9,613,307
Inversion -S/ 582,884
Resultado S/
operativo -S/ 582,844 S/ 3,990,250 5,389,579 S/6,755,606 S/8,233,530 S/9,613,307
COK 15%
VPN S/ 18,166,239

Nota: Elaboracion propia

Podemos concluir que nos encontramos con un escenario altamente positivo debido

a la poca inversion que la empresa debe realizar para la implementacién de una nueva area,

si bien es una inversion de mas de medio millon de soles, el retorno aparece si se cumple

con el objetivo planteado que es realizar una venta externa en el primer afio de operacion. El

proyecto a nivel financiero es viable y recomendable.
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Capitulo VI: Conclusiones y Recomendaciones

6.1 Conclusiones

La empresa Maezztra tiene una gran oportunidad de crecimiento en el sector de
construccion, debido al alto dinamismo del rubro y a que tiene el respaldo de un holding
especializado que favorece su actividad en el mercado. Sin embargo, debido al critico
panorama econémico que atraveso la empresa a raiz de la crisis del COVID-19, se plante6
la busqueda de alternativas que permitan la permanencia de las operaciones de Maezztra en
el mercado y que impulsen el crecimiento de la misma a través de la generacion de

rentabilidad fuera del holding.

La primera alternativa presentada para contrarrestar el problema identificado es la
creacion del area comercial dentro del organigrama actual en el cual Maezztra opera. Esta
alternativa estard basada en poder expandir las operaciones de la empresa y poder
contrarrestar el limite actual de los proyectos manejados por la empresa. Los estudios
realizados nos indican que el crecimiento potencial de la empresa asciende hasta el 400% de
la operacion actual. La proyeccion del incremento en las ventas de la empresa se estima
crecer entre un 20% al 40% anualmente, dandonos un panorama de inversion atractivo en el

mercado.

La segunda alternativa presentada es la creacion de una nueva unidad de negocio de
consultoria inmobiliaria. Esta alternativa esta basada en implementar una nueva area dentro
de la empresa la cual se dedique a brindar servicios de asesoria técnica de desarrollo y
gerenciamiento de proyectos a terceros. Esta propuesta se encargaria de desarrollar y evaluar
terrenos desde la concepcion del proyecto hasta la aprobacion y conformidad de obra. La
proyeccion economica realizada pone en evaluacion un crecimiento de la empresa hasta el

70% de la operacién actual. La proyeccion del incremento en las ventas de la empresa se



100

estima entre 10% a 30% anualmente. Sin embargo, se considera que al ser un servicio de
gerenciamiento, el margen de los presupuestos son bajos en comparacion a la primera

alternativa por lo que no resulta ser tan atractiva.

Presentadas ambas alternativas y realizando una comparacion cuantitativa y
cualitativa, se puede concluir que la alternativa 1 no solo es financieramente mas atractiva
para los objetivos del holding de empresas perteneciente, sino también es el primer peldafio
que la empresa debe realizar para poder ampliar sus operaciones, el inconveniente
presentado ante la alternativa 2 radica en la falta de un equipo comercial que expanda las
operaciones, volviendo al problema de raiz. Concluyendo con el lado cuantitativo el

crecimiento anual entre la alternativa 1 y la alternativa 2 se diferencia entre un 40% al 60%.

Luego del anélisis de alternativas que ha implicado la evaluacién de factores internos
y externos, la valorizacion del proyecto y los resultados de la estimacion del retorno de
inversion se puede concluir que Maezztra tiene una potencial oportunidad de crecimiento
respecto a su situacion actual. La implementacion del &rea comercial permitird que la
empresa defina sus proyecciones de ventas, sin limitarse a una cartera cerrada y a través del
uso eficiente de sus recursos y el conocimiento de mercado adquirido a través del holding
podra obtener resultados positivos desde el primer afio de implementacion del proyecto

como se detalla en el presente trabajo de investigacion.

6.2 Recomendaciones
Como principal recomendacion se sugiere continuar con el plan de marketing
propuesto, un area comercial trabaja de la mano con una estrategia de mercado clara, se

requiere renovar la imagen de marcay hacer un relanzamiento de esta, tener en consideracién
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que el mercado inmobiliario en el Peru esta saturado, por lo que se necesita poder ejecutar
un plan de crecimiento paulatino sin dejar de lado la imagen que la marca que esta estrategia
ofrezca. Se sugiere no acelerar el proceso debido a que una estrategia exitosa es aquella que
es bien ejecutada, por ello, es importante que Maezztra pueda resaltar sus fortalezas en el

mercado inmobiliario.

Consideramos que la mejor propuesta para mejorar la evaluacién economica de
Maezztra es la alternativa 1, esto debido a que proyecta un crecimiento sustancial en las
ventas y en la rentabilidad anual. Asimismo, generaria la implementacion de un area
comercial, el cual promovera e implementara un plan estratégico de gestion integral basado
en politicas internas de la empresa para la mejora continua y la retroalimentacion de los
procesos en la construccion de edificios multifamiliares. Es importante mencionar que, uno
de los riesgos que podria impactar en esta propuesta es la actuacion contractual politica
nacional e internacional, lo cual conlleva a la reduccion de inversion privada en el sector
inmobiliario. Sin embargo, segin los Gltimos reportes del BCR, el PBI se mantiene a pesar

de la coyuntura actual, lo cual proyecta un crecimiento constante del sector.

Por otro lado, se recomienda a la empresa no descartar la posibilidad de implementar
la alternativa 2 en el largo plazo, previo a un estudio de viabilidad, andlisis de indicadores y
de situacion de mercado. Asimismo, se recomienda que posterior a la activacion del area
comercial, la empresa continde en la busqueda de oportunidades de diversificacion de sus
servicios en el mismo sector con el fin de generar mayores ingresos y contrarrestar posibles

Crisis.



102

Referencias

ANDINA (2022). Economia peruana continu6 creciendo y se expandio 2.86% en enero de

2022. Recuperado el 28 de agosto del 2022 de:_https://andina.pe/agencia/noticia-economia-

peruana-continuo-creciendo-y-se-expandio-286-enero-2022-884777.aspx

Banco Central de Reserva del Pert (2022, 31 de diciembre). Memoria 2022. Recuperado el
25 de abril del 2023 _https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Memoria/2022/memoria-

bcrp-2022.pdf

Banco Bilbao Vizcaya Argentaria S.A (2022, 15 de septiembre). BBVA supera los S/ 120
millones en créditos hipotecarios verdes en Peru. Recuperado el 20 de octubre de 2022, de

https://www.bbva.com/es/pe/sostenibilidad/bbva-supera-los-s-120-millones-en-creditos-

hipotecarios-verdes-en-peru/

Building SMART Spain (2022). BIM. 30 de junio del 2022 de:

https://www.buildingsmart.es/bim/

C. Oriundo, comunicacion personal, 10 de junio de 2022
Congreso Constituyente Democrético. (2007). Constitucion Politica del Pert de 1993.

Cadiat, A., & Michaux, S. (2016). Las cinco fuerzas de Porter: Como distanciarse de la

competencia con éxito. 50 Minutos
D’Alessio, F. (2008). El proceso estratégico: un enfoque de gerencia. Pearson.

El Comercio (2014, 16 de diciembre). Hay 8 mil inmobiliarias y constructoras informales en
el Perd. ElI Comercio Perd. Recuperado el 5 de setiembre del 2022:

https://elcomercio.pe/lima/hay-8-mil-inmobiliarias-constructoras-informales-peru-314463-

noticia/

El Peruano (2021, 26 de abril). Perd puede tener un boom en la construccion. Recuperado el
30 de mayo del 2022: https://elperuano.pe/noticia/119555-peru-puede-tener-un-boom-en-la-

construccion

Fi-Group. (2021, 15 de diciembre). Life 2021-2027. Fi-Group. Recuperado el 16 de agosto
del 2022, de https://es.fi-group.com/life-2021-2027/



https://andina.pe/agencia/noticia-economia-peruana-continuo-creciendo-y-se-expandio-286-enero-2022-884777.aspx
https://andina.pe/agencia/noticia-economia-peruana-continuo-creciendo-y-se-expandio-286-enero-2022-884777.aspx
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Memoria/2022/memoria-bcrp-2022.pdf
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Memoria/2022/memoria-bcrp-2022.pdf
https://www.bbva.com/es/pe/sostenibilidad/bbva-supera-los-s-120-millones-en-creditos-hipotecarios-verdes-en-peru/
https://www.bbva.com/es/pe/sostenibilidad/bbva-supera-los-s-120-millones-en-creditos-hipotecarios-verdes-en-peru/
https://www.bbva.com/es/pe/sostenibilidad/bbva-supera-los-s-120-millones-en-creditos-hipotecarios-verdes-en-peru/
https://www.buildingsmart.es/bim/
https://elcomercio.pe/lima/hay-8-mil-inmobiliarias-constructoras-informales-peru-314463-noticia/
https://elcomercio.pe/lima/hay-8-mil-inmobiliarias-constructoras-informales-peru-314463-noticia/
https://elperuano.pe/noticia/119555-peru-puede-tener-un-boom-en-la-construccion
https://elperuano.pe/noticia/119555-peru-puede-tener-un-boom-en-la-construccion
https://es.fi-group.com/life-2021-2027/

103

FMI (2021). Perspectivas y politicas mundiales. Perspectivas de la economia mundial: la

recuperacion en tiempos de pandemia, 4(1), 4-5.
Fondo MIVIVIENDA (sf/) Nuevo Crédito Mivivienda

https://www.mivivienda.com.pe/Portal WEB/usuario-busca

viviendas/pagina.aspx?idpage=20

Fondo MIVIVIENDA (sf/) - Historico de bonos otorgados
Recuperado el 10 de agosto del 2022 de

https://www.mivivienda.com.pe/portalweb/inversionistas/pagina.aspx?idpage=139

Fondo Mi Vivienda. (2006, 01 de enero). Marco Legal. Recuperado el 18 de febrero del

2022 de: https://www.mivivienda.com.pe/portalweb/fondo-mivivienda/pagina.aspx?idpage=3

Fondo MIVIENDA (sf/). Mivivienda. Recuperado el 16 de noviembre del 2022, de
https://www.mivivienda.com.pe/Portal WEB/fondo-MIVIVIENDA/fondo-mivivienda.aspx

Fondo Mi Vivienda. (2022). Memoria Institucional 2022. Recuperado el 28 de junio del
2022

de: https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/4524714/Memoria%20Anual%202022.PDF?v=16

83524410

GanaMas. (2022, 21 de marzo). Expectativas del sector inmobiliario crecen para el 2022.

Recuperado el 22 de abril del 2022: https://revistaganamas.com.pe/expectativas-del-sector-

inmobiliario-crecen-para-el-2022/

Gestion. (2021, 21 de septiembre). Capeco acuerda con sindicato de trabajadores aumentar
salario hasta en 3.48% para obreros. Recuperado el 7 de agosto del 2022 de:

https://gestion.pe/economia/manage ment-empleo/sector-construccion-capeco-acuerda-con-

sindicato-de-trabajadores-aumentar-salario-hasta-en-348-para-obreros-de-construccion-

civil-nndc-noticia/

Gestion (2022). Importaciones baten record en verano por mayores precios

https://gestion.pe/economia/importaciones-baten-record-en-verano-por-mayores-precios-

noticia/


https://www.mivivienda.com.pe/PortalWEB/usuario-busca%20viviendas/pagina.aspx?idpage=20
https://www.mivivienda.com.pe/PortalWEB/usuario-busca%20viviendas/pagina.aspx?idpage=20
https://www.mivivienda.com.pe/portalweb/inversionistas/pagina.aspx?idpage=139
https://www.mivivienda.com.pe/portalweb/fondo-mivivienda/pagina.aspx?idpage=3
https://www.mivivienda.com.pe/PortalWEB/fondo-MIVIVIENDA/fondo-mivivienda.aspx
https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/4524714/Memoria%20Anual%202022.PDF?v=1683524410
https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/4524714/Memoria%20Anual%202022.PDF?v=1683524410
https://revistaganamas.com.pe/expectativas-del-sector-inmobiliario-crecen-para-el-2022/
https://revistaganamas.com.pe/expectativas-del-sector-inmobiliario-crecen-para-el-2022/
https://gestion.pe/economia/management-empleo/sector-construccion-capeco-acuerda-con-sindicato-de-trabajadores-aumentar-salario-hasta-en-348-para-obreros-de-construccion-civil-nndc-noticia/
https://gestion.pe/economia/management-empleo/sector-construccion-capeco-acuerda-con-sindicato-de-trabajadores-aumentar-salario-hasta-en-348-para-obreros-de-construccion-civil-nndc-noticia/
https://gestion.pe/economia/management-empleo/sector-construccion-capeco-acuerda-con-sindicato-de-trabajadores-aumentar-salario-hasta-en-348-para-obreros-de-construccion-civil-nndc-noticia/
https://gestion.pe/economia/importaciones-baten-record-en-verano-por-mayores-precios-noticia/
https://gestion.pe/economia/importaciones-baten-record-en-verano-por-mayores-precios-noticia/

104

Ibérico, J. & Orrego, F. (2015). Trabas en el sector construccion residencial. Revista
moneda, 162, 34-37. Recuperado el 4 de mayo del 2023 de

http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Revista-  Moneda/moneda-162/moneda-162-

08.pdf

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2022). PerG: evolucion de los indicadores de
empleo e ingreso por departamento, 2007-2021. INEI. Recuperado el 21 de noviembre del
2022, de

https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones digitales/Est/Lib1870/libro.

pdf

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. (2020). Construccién en el contexto del
COVID-19, efectos y situacion actual. Recuperado el 15 de marzo del 2022 de:
https://comercia.com.pe/sites/default/files/publication/files/Sector%20Construcci%C3%B3
n%?20en%20el%20context0%20del%20COVID%2019.pdf

Instituto Peruano Economico (2020). Impacto del Coronavirus en el Sector

Construccion.https://www.ipe.org.pe/portal/%%9F%8F%97 -impacto-del-coronavirus-en-

el-sector-construccion/

IPSOS Peru (2019). ElI 67% de peruanos no se identifica con ningin partido politico.

Recuperado el 19 de marzo del 2022 de: https://elcomercio.pe/politica/67-peruanos-identifica-

partido-politico-comercio-ipsos-noticia-ecpom-637880-noticia/

Kotler, P. (2022). Marketing 4.0: transforma tu estrategia para atraer al consumidor digital.
LID.

Lopez, P. (2021, marzo 17). El avance de la vivienda verde y la certificacion EDGE en Peru.

BBVA. Recuperado el 20 de noviembre del 2022 de https://www.bbva.com/es/pe/el-avance-

de-la-vivienda-verde-y-la-certificacion-edge-en-peru/

Lopez, P.(2021, marzo 31). El alentador panorama que plantea la vivienda verde en Peru.
BBVA. Recuperado el 31 de agosto del 2022 de

https://www.bbva.com/es/pe/sostenibilidad/el-alentador-panorama-que-plantea-la-

vivienda-verde-en-peru/

Mazars. (s/f). Principales dispositivos promulgados por el gobierno Peruano en el marco del

estado de emergencia nacional. Recuperado el 15 de agosto el 2022:


http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Revista-
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Revista-
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Revista-%20Moneda/moneda-162/moneda-162-08.pdf
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Revista-%20Moneda/moneda-162/moneda-162-08.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1870/libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1870/libro.pdf
https://www.ipe.org.pe/portal/%F0%9F%8F%97-impacto-del-coronavirus-en-el-sector-construccion/
https://www.ipe.org.pe/portal/%F0%9F%8F%97-impacto-del-coronavirus-en-el-sector-construccion/
https://elcomercio.pe/politica/67-peruanos-identifica-partido-politico-comercio-ipsos-noticia-ecpm-637880-noticia/
https://elcomercio.pe/politica/67-peruanos-identifica-partido-politico-comercio-ipsos-noticia-ecpm-637880-noticia/
https://www.bbva.com/es/pe/el-avance-de-la-vivienda-verde-y-la-certificacion-edge-en-peru/
https://www.bbva.com/es/pe/el-avance-de-la-vivienda-verde-y-la-certificacion-edge-en-peru/
https://www.bbva.com/es/pe/sostenibilidad/el-alentador-panorama-que-plantea-la-vivienda-verde-en-peru/
https://www.bbva.com/es/pe/sostenibilidad/el-alentador-panorama-que-plantea-la-vivienda-verde-en-peru/
https://www.bbva.com/es/pe/sostenibilidad/el-alentador-panorama-que-plantea-la-vivienda-verde-en-peru/

105

https://www.mazars.pe/Pagina-inicial/Insights/Actualidad-Tributaria/DISPOSITIVOS-
PROMULGADOS-EN-ESTADO-DE-EMERGENCIA

Mesa de Concertacion Normas y Decretos de Urgencia sobre el COVID-19 (s/f).

https://mesadeconcertacion.org.pe/normas-y-decretos-de-urgencia0

Orellana, M. C. , Palacios, V., Pebe, F. B., Pinedo, L. M. & Tafur, A. (2021). Servicio de
Tours Virtuales en vivo y Personalizacion de Acabados en Tiempo Real [Trabajo de
investigacion, Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas]. Repositorio Académico UPC.
http://hdl.handle.net/10757/660196

PMI (2020, 2 de mayo).Informe Situacional del Sector Construccion en el Pert Post Covid-
2019 - PMI Lima Perd Chapter. Recuperado el 6 de junio del 2022:

https://pmi.org.pe/informe-situacional-del-sector-construccion-en-el-peru-post-covid-2019/

Porter, M. (2009). Estrategia Competitiva. Piramide
R. J. Rodriguez, comunicacion personal, 21 de febrero de 2022

Redaccion gestion. (2021, 01 de noviembre). Precio de los materiales de construccion crecio
15.7% en Lima en altimo afio, reportd el INEI. Gestion. Recuperado el 10 de noviembre del

2022, de https://gestion.pe/economia/precio-de-los-materiales-de-construccion-crecio-157-

en-lima-en-ultimo-ano-reporto-el-inei-noticia/

Revista Gana méas (2022). Importaciones crecieron 23.3 % en los primeros siete meses del
2022 sumando US$ 34,817 millones. Recuperado el 4 de enero del 2023:
https://revistaganamas.com.pe/importaciones-crecieron-23-3-en-primeros-siete-meses-del-
2022-sumando-us-34817-millones/

Radio Programas del Pera (2022, 26 de abril). Precio de viviendas subira 3.4% en los
proximos meses por mayores costos de construccion. Recuperado el 5 de agosto del 2022
de: https://rpp.pe/economia/economia/viviendas-precio-subira-34-en-los-proximos-meses-
por-mayores-costos-de-construccion-noticia-1401577

Redaccion EC (2021). INEI: Consumo interno de cemento crecié 14.96% en febrero de

2021. Recuperado el 18 de septiembre del 2022 de: https://elcomercio.pe/economia/peru/inei-

consumo-interno-de-cemento-crecio-1496-en-febrero-de-2021-nndc-noticia/



https://www.mazars.pe/Pagina-inicial/Insights/Actualidad-Tributaria/DISPOSITIVOS-PROMULGADOS-EN-ESTADO-DE-EMERGENCIA
https://www.mazars.pe/Pagina-inicial/Insights/Actualidad-Tributaria/DISPOSITIVOS-PROMULGADOS-EN-ESTADO-DE-EMERGENCIA
https://mesadeconcertacion.org.pe/normas-y-decretos-de-urgencia0
https://mesadeconcertacion.org.pe/normas-y-decretos-de-urgencia0
http://hdl.handle.net/10757/660196
https://pmi.org.pe/informe-situacional-del-sector-construccion-en-el-peru-post-covid-2019/
https://gestion.pe/economia/precio-de-los-materiales-de-construccion-crecio-157-en-lima-en-ultimo-ano-reporto-el-inei-noticia/
https://gestion.pe/economia/precio-de-los-materiales-de-construccion-crecio-157-en-lima-en-ultimo-ano-reporto-el-inei-noticia/
https://revistaganamas.com.pe/importaciones-crecieron-23-3-en-primeros-siete-meses-del-2022-sumando-us-34817-millones/
https://revistaganamas.com.pe/importaciones-crecieron-23-3-en-primeros-siete-meses-del-2022-sumando-us-34817-millones/
https://rpp.pe/economia/economia/viviendas-precio-subira-34-en-los-proximos-meses-por-mayores-costos-de-construccion-noticia-1401577
https://rpp.pe/economia/economia/viviendas-precio-subira-34-en-los-proximos-meses-por-mayores-costos-de-construccion-noticia-1401577
https://elcomercio.pe/economia/peru/inei-consumo-interno-de-cemento-crecio-1496-en-febrero-de-2021-nndc-noticia/
https://elcomercio.pe/economia/peru/inei-consumo-interno-de-cemento-crecio-1496-en-febrero-de-2021-nndc-noticia/

106

Redaccion EC (2021). Délar toca maximo historico de S/4,12 en la apertura ante amenazas
de nacionalizar  Camisea. =~ Recuperado el 08 de junio del 2022

de: https://elcomercio.pe/economia/mercados/precio-del-dolar-en-peru-revisa-agqui-cual-es-el-tipo-

de-cambio-hoy-lunes-27-de-septiembre-de-2021-tipo-de-cambio-ocona-compra-venta-sbs-

interbancario-cotizaciones-casa-de-cambio-nndc-noticia/

Ruiz, M. (2019, 2 de mayo). Credicorp Capital: Instituciones econémicas funcionan bien,
pero el resto no. PerG2l. Recuperado el 6 de mayo del 2022:
https://peru21.pe/economia/credicorp-capital-instituciones-economicas-funcionan-resto-
475823

Simla (s. f). Analisis Pestel. Recuperado el 27 de marzo del 2022:

https://www.simla.com/blog/analisis-pestel

Superintendencia de Bancas, Seguros 'y AFP (SBS) (s/f) Cotizacion de oferta y demanda tipo
de cambio promedio ponderado. Recuperado el 23 de mayo del 2023:

https://www.sbs.gob.pe/app/pp/sistip portal/paginas/publicacion/tipocambiopromedio.aspx

SOS Legal (s/f). Impactos Ambientales que Generan las Edificaciones — Reflexiones y
Propuestas para el Sector de la Construccion. Recuperado el 26 de marzo del 2022 de:

https://soslegal.com.pe/impactos-ambientales-que-generan-las-edificaciones-reflexiones-y-

propuestas-para-el-sector-de-la-construccion/

Thompson, A., Peteraf, M., Gamble, J., & Strickland I, A. (2008). Administracion

Estratégica. Mc Graw Hill Education

TRIADA (2019, 27 de diciembre) Cuales son las ferias inmobiliarias mas importantes del

pais. Recuperado el 22 de setiembre del 2022: https://www.triada.com.pe/noticias/ferias-

inmobiliarias-peru/

ANexos


https://elcomercio.pe/economia/mercados/precio-del-dolar-en-peru-revisa-aqui-cual-es-el-tipo-de-cambio-hoy-lunes-27-de-septiembre-de-2021-tipo-de-cambio-ocona-compra-venta-sbs-interbancario-cotizaciones-casa-de-cambio-nndc-noticia/
https://elcomercio.pe/economia/mercados/precio-del-dolar-en-peru-revisa-aqui-cual-es-el-tipo-de-cambio-hoy-lunes-27-de-septiembre-de-2021-tipo-de-cambio-ocona-compra-venta-sbs-interbancario-cotizaciones-casa-de-cambio-nndc-noticia/
https://elcomercio.pe/economia/mercados/precio-del-dolar-en-peru-revisa-aqui-cual-es-el-tipo-de-cambio-hoy-lunes-27-de-septiembre-de-2021-tipo-de-cambio-ocona-compra-venta-sbs-interbancario-cotizaciones-casa-de-cambio-nndc-noticia/
https://peru21.pe/economia/credicorp-capital-instituciones-economicas-funcionan-resto-475823
https://peru21.pe/economia/credicorp-capital-instituciones-economicas-funcionan-resto-475823
https://www.simla.com/blog/analisis-pestel
https://www.sbs.gob.pe/app/pp/sistip_portal/paginas/publicacion/tipocambiopromedio.aspx
https://soslegal.com.pe/impactos-ambientales-que-generan-las-edificaciones-reflexiones-y-propuestas-para-el-sector-de-la-construccion/
https://soslegal.com.pe/impactos-ambientales-que-generan-las-edificaciones-reflexiones-y-propuestas-para-el-sector-de-la-construccion/
https://www.triada.com.pe/noticias/ferias-inmobiliarias-peru/
https://www.triada.com.pe/noticias/ferias-inmobiliarias-peru/

107

Anexo 1. Estado de Resultados de la empresa Maezztra por el periodo terminado al 31

de diciembre del 2020

Nota: Estados Financieros Maezztra 2020

MAEZZTRA SAC
ESTADO DE RESULTADOS
POR EL PERIODO TERMINADO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020
Dlc-20
s/
INGRESOS
VENTAS NETAS ISin LG.V.) 0.00
PRESTACION DE SERVICIOS DE CONSTRUCCION 7,172,985.39
COSTO DE CONSTRUCCION (5,685,123 38}
UTILIDAD BRUTA 1,487,862.01
EGRESOS
GASTOS DE ADMINISTRACION (532,212.89)
GASTOS DE VENTAS 0,09
RESULTADO DE OPERACION 955,644.12
OTROS FGRFSOS
CARGAS FINANCIERAS Q.00
PERDIDA POR DIFERENCIA OF CAMDIO (20.916.83)
OTROS INGRESOS
INGRESOS DIVERSOS 113837
INGRESOS FINANCIEROS o000
GANANCIA POR DIFERENCIA DE CAMBIO 15,744.56
RAESULTADO ANTTS DE PARTICIPACIONES F IMP, 851,610,892
PARTICIPACION DE UTILIDADES- TRABAJADORES .
NESULTADD ANTES DE IMPUESTOS R51,610.92
IMPLUESTO A LA RENTA 20.5%
RESULTADO DEL FERIODO 2;. glgiﬁ

Anexo 2. Proyectos inmobiliarios en Lima Top y Lima Moderna al 2021
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Nota: Asociacion Peruana de Empresas Inmobiliarias del Per(.

Anexo 3. Valorizacion de la implementacion del area comercial
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Dezeripeion Cantidad Bono Costo P".!E.iu. . Tuta} bor
Mlenzual adguizicidn afo
Poziciones Gerante Ganeral 1 2000 2000 - 28.0:00
Jefz de ventas 1 2004 6000 - 96000
Jefz de muaves provectos 1 2004 6000 - 96.000
Asziztante da provecto 1 3000 2500 - 40.000
Ejecutivo de ventas 2 6000 3000 - 43.000
Coodinador de markating 1 10000 5000 - 20000
Total Poziciones 385.000
Incentivos Incentives (Sueldes variables) 1 12000 12.000
Total Poziciones 12,0010
Contratacionez Fee Outsourcing REEHH 1 - - 3000 3.000
Jefz de ventas 1 - - 2400 2400
Jefz de muaves provectos 1 - - 2400 2400
Coodinador de markating 1 - - 2000 2.000
Total contrataciones 14.500
Software ERFP 1 - - 5000 5.000
Membrezia ERP 10 - 100 - 1.000
Total Software 6.000
IVME Calular 4 - 240 2000 10.380
Escrntorio 4 - 730 3.000
Z1lla zecratania 4 - 430 1.80O
Archivador 2 - B0 1600
Mesa de directorio 1 - 2500 2500
Silla= & - 430 2700
Provector + Ecran 1 - 1930 1.950
Computador 4 - 3000 20000
Impreszora 2 - - 650 1.300
Total INE 45,730
Capacitacionez Programa de capacitacion a fuerza 1 - - 7000
da ventaz 7.000
Total Capacitaciones 7.000
MMarketing Eztrategia de Producto
Fedizefio dal Logotipo d2 1z 1 - - 3340
constructora 3.540
Desarrelle de concepto de marca 1 - - 3260 3.260
Eztrategia de Precioz
Estudio provectes de la competencia 1 - - o440 5440
Estudic Indiczdorss de la Industria 1 - - 224 944
Eztrategia de Plaza
Pauta digital- ERS5 1 - 19453 - 235340
Dizefic web 1 - 9B0O 300
Hosting v dominio web 1 - - 2400 2400
Eztrategia de Promocion 0
Dizafio e imprezion de material 1 - - 2950
publicitaric (encartes) 2950
Elaboracion video da los servicios 1 - - 708D TOEO
Merchandizing 1 - - 23800 23600
Dizetio da prazas graficas 1 - 1300 - 18000
Total Marketing 109354
Total Inverzion afo £51.884

Nota: Elaboracion propia



