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Resumen

El Presente trabajo de investigacion tiene como objetivo disefiar un plan de negocio
para una empresa, INTER-ECO especializada en consultorias para el disefio de
espacios interiores sostenibles eco-friendly en Lima Metropolitana, ademas se
plantearon los objetivos especificos: determinar la factibilidad del disefio del plan
de negocio en el aspecto de analisis de mercado, determinar la factibilidad del plan
de negocio en su aspecto técnico operacional y determinar la factibilidad del plan
de negocio en su aspecto econdmico financiero. Se disefio el plan de negocio como
una propuesta innovadora ya que busca brindar al cliente alternativas en
actividades de las cuales posee poco conocimiento, con el resultado de una idea
en la cual se tomen en cuenta sus necesidades y se logre generar un aporte
sostenible al medioambiente y, a su vez, se le garantice la optimizacion eficiente
de los recursos en cuanto a inversion. Para la factibilidad del disefio del plan de
negocio en el mercado se tomo en consideracion el mercado potencial a traves de
entrevistas y focos group donde se realizé el prondstico de ventas inicial tomando
en cuenta la teoria de Pareto donde se toma como referencia el 25% del mercado
objetivo teniendo un crecimiento anual poblacional proyectado del 3%, en base a
dicho analisis se considera que 730 empresas podrian solicitar nuestros servicios
de consultoria. En caso del aspecto técnico operacional se realiz6 el disefio del
servicio, asi como el modelamiento y seleccién de procesos productivos y el
analisis de la cadena de valor, ademas se tomd como instrumento para la estrategia
la matriz EFE teniendo como resultado el valor de 3.59 donde nos indica que nos
encontramos en condiciones para aprovechar la oportunidad del servicio y el
resultado de la matriz EFI fue de 2.83 donde nos encontramos en una posicidon muy
fuerte a nivel interno. La factibilidad econdmica financiera se realizO con la
evaluacion de flujo de caja dando como resultado la tasa interna de retorno (TIR)
del 107.10%. Cumpliendo todos los objetivos se determina que el plan de negocio
disefiado cumple con todos los aspectos solicitados para el presente trabajo de

investigacion.
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Abstract

The objective of this research work is to design a business plan for a company,
INTER-ECO, specialized in consulting for the design of eco-friendly sustainable
interior spaces in Metropolitan Lima. In addition, the specific objectives were: to
determine the feasibility of the design of the business plan in the market, to
determine the feasibility of the business plan in its technical-operational aspect and
to determine the feasibility of the business plan in its economic-financial aspect. The
business plan was designed as an innovative proposal since it seeks to provide the
client with alternatives in activities of which he has little knowledge, with the result
of an idea in which his needs are taken into account and it is possible to generate a
sustainable contribution to the environment and, at the same time, guarantee the
efficient optimization of the resources in terms of investment. For the feasibility of
the design of the business plan in the market, the potential market was taken into
consideration through interviews and focus groups where the initial sales forecast
was made taking into account the Pareto theory where 25% of the target market is
taken as a reference with a projected annual population growth of 3%, based on
this analysis it is considered that 730 companies could request our consulting
services. In the case of the technical-operational aspect, the design of the service
was carried out, as well as the modeling and selection of production processes and
the analysis of the value chain. In addition, the EFE matrix was used as an
instrument for the strategy, resulting in a value of 3.59, which indicates that we are
in a position to take advantage of the opportunity of the service, and the result of
the EFI matrix was 2.83, where we are in a very strong position internally. The
economic and financial feasibility was carried out with the cash flow evaluation,
resulting in an internal rate of return (IRR) of 107.10%. Fulfilling all the objectives, it
is determined that the business plan designed complies with all the aspects

requested for this research work.

Keywords: Design consulting; eco-environmental designs; eco-environmental

consulting.
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Introduccion

La presente investigacion es de tipo aplicada, titulada INTER-ECO, plan de negocio
para una empresa de consultoria especializada en el disefio de espacios interiores

sostenibles en la ciudad de Lima 2022.

El objetivo principal fue disefiar un plan de negocio para una empresa, INTER-ECO
especializada en consultoria para el disefio de espacios interiores sostenibles eco-

friendly

En el presente trabajo se plante6 como poner en practica el negocio descrito, el
cual se organizé en nueve capitulos. El Capitulo | trata sobre las generalidades en
torno a la determinacion de la idea de negocio y su problematica, asi como los
aspectos metodolégicos. Los Capitulos 1l y Illl se enfocan en el analisis
pormenorizado del entorno y el nivel de competencia que existe en la industria, asi
como la determinacion del puablico objetivo aplicando sobre éste los instrumentos
de investigacion cualitativa y cuantitativa correspondientes. El Capitulo IV trata de
explicar la proyeccion del mercado objetivo y la cuantificacion del mismo. A su vez,
los Capitulos V, VI y VIl tratan sobre la ingenieria del proyecto, la estructura
organizacional y la constitucion de la empresa, asi como las estrategias
relacionadas con la implementacion del Marketing Mix, respectivamente. Por
ultimo, en los Capitulos VIl y IX se analizan temas relacionados con el analisis
econdmico financiero como base para estimar la viabilidad econ6mica y financiera
del proyecto. Finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones
determinadas como consecuencia de la investigacion realizada, asi como los

Anexos que contienen diversos instrumentos que fueron aplicados.
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Capitulo |
Generalidades

1.1. Antecedentes
Para poder dar inicio, se mencionara el significado e importancia de la

sostenibilidad lo que conlleva a aplicarlo al disefio de interiores.

Los términos sustentable, sostenible, sustentabilidad, desarrollo, solos o
combinados aparecen en los discursos como una forma de conciliar el
crecimiento econodmico y el equilibrio del ecosistema y su connotacion en los
espacios académicos, politicos, econdémicos, en grupos ecologistas,

ambientalistas, indigenas, etc. (Lépez, Lépez H., & Ancona, 2005, p. 5)

Es asi que el desarrollo sostenible pretende mejorar la calidad de vida de la
poblacién y no comprometer el futuro de las siguientes generaciones. Este
concepto engloba a tres participes importantes para ser ejecutado y son; el
social, econdmico y el ecolégico, esto con la finalidad de conservar y restaurar
los recursos naturales, la equidad de género, raza, recursos, responsabilidad,

compromiso, conciencia.

En Bogotd - Colombia, Susunaga (2014) desarroll6 la tesis titulada
“Construccion sostenible, una alternativa para la edificacion de viviendas de
interés social y prioritario”, la cual tuvo como obijetivo estudiar qué alternativas
para la construccion de vivienda de interés social y prioritario sostenible,
pueden ser tenidas en cuenta por el Gobierno Nacional Colombiano, para su
macro proyecto de vivienda gratis 2010-2014. La investigacion que se realizd
es apoyada en la metodologia cualitativa de tipo participativa. La investigacion
concluye mencionando que ademas de ser indispensable para el desarrollo
de la sociedad la construccién, es también uno de los principales
responsables de residuos, contaminacion, transformacion del entorno y uso

inadecuado de sus recursos nhaturales. Su construccion, operacion vy,
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eventualmente, su demolicion, consumen una gran cantidad de recursos y

producen muchos residuos contaminantes.

En Bogota — Colombia, Casteblanco (2017) desarrollo la tesis titulada
“Ecoalternativas para la construccién sostenible”, la cual tuvo como objetivo
establecer alternativas de construccion sostenible enfocada en Ia
racionalizacion de agua potable soportada en la informacidén encontrada sobre
eco alternativas. La investigacion que se realiz6 se apoy0 en la metodologia
cuantitativa de tipo descriptiva. La investigacion concluye mencionando que
las eco alternativas en la construccion sostenible son un tema que se ha
vuelto muy importante debido al impacto negativo que se ha generado en el
ambiente durante los ultimos afios en todo el mundo. Ademas, la construccion
sostenible es uno de los elementos fundamentales en el desarrollo
sustentable, ya que este sector permite satisfacer las necesidades de la

sociedad sin afectar el medio ambiente

En Bogota — Colombia, Galindo (2016) escribi6 la tesis titulada “Impactos
ambientales producidos por el uso de maquinaria en el sector de la
construccion”, la cual tuvo como objetivo identificar los impactos ambientales
producidos por el uso de maguina en el sector de la construccion con el fin de
brindar posibles soluciones para reducir los impactos generados al medio
ambiente. La investigacion que se realizd se apoy6 en la metodologia
cuantitativa de tipo participativa. La investigacion concluye mencionando que
se pudo establecer que el uso de maquinarias en obras de construccion
genera afectacion directa de los componentes del medio ambiente como es
el caso de la destruccion de ecosistema, alteracion de las caracteristicas del
agua, suelo y aire, cambios en los medios bidticos y abidticos desplazamiento
de personas y dafios de centros histéricos y memoria cultural, estos impactos
pueden ser inevitables, reversibles, irreversibles o mitigados, segun sea el
componente afectado y las caracteristicas mismas del impacto, por lo cual se
debe llevar a cabo un estudio previo a la iniciacion de los proyectos en donde

se puedan identificar y evaluar los diferentes impactos, para luego generar
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planes de manejo ambiental que se desarrollen en las diferentes etapas de

ejecucion de las obras de construccion.

En Trujillo — Perd, Durand (2017) desarroll6 la tesis titulada “Estudio
experimental de unidades de albafiileria fabricadas con suelo-cemento como
alternativa para la construccion sostenible”, el cual tuvo como objetivo
determinar las caracteristicas fisicas y mecanicas de unidades de albafiileria
fabricadas con el suelo — cemento, en la ciudad de Trujillo; como alternativa
de solucion sostenible. La investigacion se apoyé en la metodologia
cuantitativa, de tipo descriptiva. La investigacion concluye mencionando que
se pudo comprobar que el suelo presentd caracteristicas aceptables para ser
utilizado como material de elaboracién de la unidad de la albafileria, se
generd una mejora en la calidad frente a los tradicionales ladrillos de arcilla
cocidos, el concepto de calidad es tomado como parte de un conjunto de
atributos como el dimensionamiento, absorcion, resistencia a la comprension,
resistencia a la comprension axial en pilas de ladrillos, resistencia a la

comprension diagonal de muretes de ladrillos.

En Lima — Peru, Lecca & Prado (2019) desarroll6 la tesis titulada “Propuesta
de criterios de sostenibilidad para edificios multifamiliares a nivel de
certificacion EDGE y sus beneficios en su vida dutil (obra, operacion y
mantenimiento) frente a una edificacién tradicional.”, la cual tuvo como
objetivo proponer los criterios de sostenibilidad para edificios multifamiliares a
nivel de certificacion EDGE y sus beneficios en su vida util (obra, operacion y
mantenimiento) frente a una edificacion tradicional, caso: edificio en el distrito
de Santa Anita — Lima. La investigacion fue apoyada en la metodologia
cuantitativa de tipo descriptiva. La investigacién concluye que para poder
construir una edificacién sostenible a nivel de certificacion EDGE, primero se
debe analizar los lineamientos que brinda la certificacion, es decir, la
metodologia, el proceso de certificacion, las medidas de eficiencia en los tres
recursos en los que se basa la certificacion. Ademas, el software que brinda

la certificacién permite estimar de una forma rapida y sencilla los porcentajes
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1.2.

de ahorros al aplicar los criterios sostenibles que presenta EDGE a un

proyecto.

Determinacion del Problema u Oportunidad
En el Per segun El Peruano (2021) el sector de construccién, ademas de la
Mineria y Agroindustria, es una de las actividades mas importantes para

dinamizar la demanda interna y empleo del pais.

Sin embargo, en la edificacion de viviendas no solo se utiliza insumos como
cemento, fierros y ladrillos, también se hace uso de cables, pintura, aluminio,
vidrios, tuberias de plastico, maderas, marmol, etc., esto es generador de

contaminaciéon ambiental.

Las construcciones tienen un alto impacto sobre el ambiente: utilizan recursos
naturales renovables y no renovables en grandes cantidades; generan altos
consumos energéticos antes, durante y después de construidas; propician
emisiones de CO2, y, vierten al medio residuos liquidos, sélidos y gaseosos
gue en su mayoria no tienen tratamiento alguno, causando un deterioro en la
calidad de los distintos ambientes —agua, aire y tierra. (Silva & Galindo, 2016,
p. 17)

Esto produce un impacto en el entorno de la construccion, dado al
agotamiento de recursos, diversidad biolégica produciendo efectos negativos
para la salud debido a la mala calidad del aire, lluvia acida, y la fabricacion de

productos para la construccion y transporte de materiales.
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PBI TRIMESTRAL DEL SECTOR CONSTRUCCION - 2020
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Figura 1. PBI trimestral del sector construccion — 2020
Fuente: El Peruano, 2021

Sin embargo, la construccion es una de las principales actividades ya que
tiene gran relevancia y aporte para la economia nacional, siendo su aporte al
PIB un promedio de entre 3 a 5% anual, ademas de caracterizarse por tener
un comportamiento dinamico. La contribucion de este sector ha permitido
generar mayores rentas para el pais, logrando asi satisfacer necesidades en
la poblacién de viviendas y locales tanto de oficinas como de comercios, para

desarrollar actividades empresariales.

Segun Ninahuanca (2020) en su articulo para el diario El Peruano, el sector
de la construccion en Peru a raiz de la recuperacién por la pandemia tras la
caida durante el 2020 influenciada por la emergencia nacional del covid-19 y
la inestabilidad politica en el pais, prevé un fuerte crecimiento para el 2021 de
aproximadamente 17.4% y 3.8% para el 2022. Todo ello de acuerdo a
proyecciones dadas por el presidente del Banco Central de Reserva (BCR).
Mientras que a través de la consulta realizada por la Camara Peruana de la
Construccion (CAPECO) a los empresarios de la industria, éstos consideran
que para el 2020 sus operaciones tendran una caida de 15.5%, sin embargo,
esperan una recuperacion para el 2021 de 13.4%, aproximadamente.
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Este crecimiento ha repercutido directamente en los costos de terrenos por
m2 de acuerdo a las zonas distritales, evidenciandose que entre el 2002 y el
2017 el precio ha doblado su valor original. Siendo estos espacios
predestinados a satisfacer necesidades de vivienda, comercios y oficinas que

actualmente estan en constante adquisicion de inmuebles nuevos y/o usados.

De acuerdo al informe llevado a cabo por la consultora Nielsen (2019), el 73%
de los consumidores globales cambiaria sus habitos para reducir el impacto
ambiental. En el Perl es cada vez mas notable que las personas exigen
productos y servicios sostenibles contemplando el impacto social y ambiental
de su compra. Para el sector de la construccion este redimensionamiento del
mercado puede aprovecharse a traves del Interiorismo Sostenible, este es
una nueva forma de disefio de interiores que actualmente es tendencia
mundial y busca impulsar la sustentabilidad en viviendas, negocios, entre

otros proyectos inmobiliarios.

De acuerdo al articulo publicado por el diario El Comercio (2019), segun Peru
Building Council (Perd GBC) organizacién que promueve la reduccién de la
emision de carbono a través de edificios ecoldgicos, los edificios verdes son
una tendencia y ésta se concentra mas en el sector comercial. Ello explica por
qué el creciente aumento de las empresas por adoptar en sus oficinas
estandares internacionales de mercado para el cuidado ambiental. Ademas
de ello, también sefala que, de acuerdo a cifras internas de sus 106
inmobiliarias asociadas, aproximadamente 70 del sector residencial ya estan

aplicando medidas sostenibles en sus construcciones.

Actualmente, el sector de la construccion, el disefio interior y la decoraciéon se
vinculan de manera intrinseca, con respecto a los acabados, apariencia y
creatividad. Mediante estos factores se logra dar un estilo propio y confortable
a un espacio de cualquier tipo ya sea comercial, de oficinas, residencial o
vivienda, para ello es importante tener en cuenta el manejo propio que se le
quiere dar a dicho espacio con respecto a su funcionalidad vy

aprovechamiento. Al momento de adquirir un inmueble de cualquier tipo la
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primera interrogante que surge en las personas es cOmo este debe adaptarse

en base a sus gustos y necesidades.

Entendiendo el escenario anterior, se adiciona la creciente necesidad que
actualmente viene desarrollando la sociedad por ser mas amigable con su
entorno, evidenciada a través de las actuales y cada vez mas intensificadas
condiciones politica- econdémicas que exigen proyectar y poner en practica el
compromiso y adopcién de ideales que promuevan la conciencia ambiental.
Es aqui donde juega un papel esencial el disefio de interiores ajustados a las
necesidades, gustos y preferencias de las personas que busquen proyectar
su compromiso con el ambiente. En base a ello ya que generalmente las
personas poseen poco conocimiento con respecto a este tipo de actividades,
se torna una alternativa innovadora el ofrecimiento de servicios en consultoria
para el disefio de sus espacios, mejorandolos y ayudandolos a ser mas

eficientes y sostenibles en materia ambiental.

En base a lo expuesto, es necesario contextualizar esta necesidad a nuestro
entorno de interés que se ubica en la ciudad de Lima. Para ello es importante
conocer cual es el actual estado del sector de la construccion y sus
proyecciones; ademas de esto también cual seria el mercado objetivo con
respecto a actividades de remodelacion relacionadas con el Interiorismo
sostenible, vinculado al sector de la construccion. No obstante, PROPERATI
(2020) menciona que el Peru se esta convirtiendo en un pais futurista y es
que, en los ultimos tiempos, es tendencia contar con edificios altos, centros
comerciales y sedes de grandes empresas concentrando comodidades a
través de la aplicacion de tecnologias en la actividad de construccion, que
ademas tienen que cumplir con perspectivas de sostenibilidad “como ahorro
de agua y eficiencia energética, favorecio la eleccidén de los compradores (...),
con espacios como gimnasio, piscina, lavanderia, parques infantiles, entre
otros, se han convertido en las viviendas favoritas de la fuerza laboral joven,

especialmente los denominados millennials” (parr. 4)
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1.3.

Por lo anteriormente mencionado y considerando que el mercado objetivo de
la empresa a conformarse parte del presente trabajo de investigacion, el
servicio a ofrecer se enfoca a prestar consultorias de disefio interior a
empresas con oficinas corporativas y/o comercios. Por todo lo mencionado,
es evidente que se ha ubicado una clara oportunidad de negocio a desarrollar

en la ciudad de Lima.

Justificacién del Proyecto

1.3.1. Justificacion Teodrica.
El presente trabajo de investigacion presenta un disefio arquitectonico
gue constituye la forma en la que las personas adaptan el entorno
para transformarlo en un habitat sostenible, logrando que este sea
agradable y confortable para el desarrollo de sus actividades,
considerando todo el ambiente fisico para satisfacer sus necesidades,
abarcando el equilibrio aplicado de tres elementos como la belleza,

firmeza y utilidad.

¢ Consumo de recursos
naturales y energia,

recursos e T
| modificacion del paisaje,
naturales emisiones

Extraccion

e Emision GEI, otras emisiones
consumo recursos naturales,
consumo de energia, generacion
de residuos, vertidos

Fabricacion

materiales
Construccion

Proceso de *Ocupacion suelo, consumo
Construccion energia

e Consumo energia, emision
de GEl, residuos

Operacion

e Consumo energia,
emisiones,
residuos
Figura 2. Criterios técnicos para el disefio y construccion de edificaciones
sostenibles
Fuente. Sustant, 2019
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1.3.2.

Una edificacion que cumpla estos criterios en el proceso de
construccion y considere una responsabilidad y respeto por el medio

amiente es calificada como sostenible.

Para desarrollar el presente trabajo de investigacion aplicada, se ha
hecho uso de varios conceptos teoricos ligados al emprendimiento y
a la constitucion de negocios y emprendimiento desde la idea de
negocio hasta su calculo econdmico y financiero pasando por el
planteamiento estratégico, la estructura organizacional, la ingenieria

del proyecto y el marketing mix a aplicar.

Justificacion Préctica.

Esta idea de negocio presenta una disciplina proyectual que conlleva
el proceso de formar la experiencia del espacio interior, manipulando
el volumen espacial y el tratamiento de la superficie. Ademas de ello
vincula aspectos de la arquitectura, la psicologia ambiental siendo asi
una practica creativa que analiza la informacion programética, define

conceptos y perfecciona la direccién del disefio.

Actualmente, no basta con solo presentar ambos disefios y que éstos
tengan altos estandares de calidad; las expectativas van mas alla y
es por ello que se indaga acerca de nuevas opciones de propuestas
con las cuales se logre generar un valor afiadido. Es entonces aqui
donde se aplican alternativas como lo son la arquitectura LEED
(Leadership in Energy & Environmental Design) y el Interiorismo
Sostenible, en las cuales se tienen presente principios para
desarrollar proyectos con disefios en los cuales se logren espacios

gue generen un aporte ambiental sostenible.

Esto a su vez propicia el surgimiento de llevar a cabo estos proyectos
implementando el modelo de economia circular, el cual se enfoca en
el ciclo del reciclaje de productos y materiales, evitar residuos sélidos

y hacer uso mas eficiente de la materia prima del planeta.
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Adicionalmente a ello, debemos indicar que, de acuerdo al Ministerio
de Produccidn (2018), este modelo forma parte de las proyecciones y
agenda para el nuevo modelo de gestion productiva en el Peru y
representa un tema prioritario dentro de sus ejes de trabajo, por lo que
vienen disefiando politicas y ejecutando programas y proyectos que

tienen como objetivo incrementar la competitividad y productividad.

Debido a la creciente necesidad de innovar en cuanto a los disefios
tradicionales, a través de propuestas que se ajusten a los actuales
requerimientos de la colectividad, este proyecto encuentra su
justificacion en satisfacer esta necesidad, ya que el desempefio de
estos servicios contribuye dando apoyo a las empresas y comercios
gue busquen proyectar sus politicas e interés por el medio ambiente,
ademas de cumplir con las emergentes politicas exigibles en un

escenario de mediano a largo plazo por el estado.

1.4. Objetivos Generales y Especificos

1.4.1.

1.4.2.

Objetivo General.
Disefiar un plan de negocio para una empresa, INTER-ECO,
especializada en consultorias para el disefio de espacios de interiores

sostenibles eco-friendly, en Lima Metropolitana, en enero 2022.

Objetivos Especificos.

. Determinar la factibilidad del disefio del plan de negocio en el
aspecto de analisis de mercado.

. Determinar la factibilidad del disefio del plan de negocio en su
aspecto técnico operacional

. Determinar la factibilidad del disefio de plan de negocio en su

aspecto econémico financiero.

1.5. Descripcién del Servicio o Producto

INTER-ECO ofrecerd un servicio especializado de consultoria para el disefio

de espacios sostenibles vinculados a la arquitectura y disefio interior de
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proyectos para empresas con oficinas corporativas y/o comercios con

personal profesional y capacitado que garantice la presentacion de

propuestas que velen por la gestion 6ptima de recursos y activos a nuestros

clientes. Los servicios que integran este paquete son:

Tabla 1

Disefio arquitectonico de interiores de remodelacion basica

Servicio

Actividad

Disefio arquitectonico
de interiores de
remodelacién basica

Utiliza materiales basicos no muy recargados, para brindar
bienestar y practicidad.

El color del interior debe ser claros para que brinde la
sensacién de amplitud, se puede utilizar blancos, beige,
grises, o cualquier color en tonalidades pastel, pero se trata
de utilizar minimo 2 colores, para dar forma al espacio.

La iluminacion es vital, pues brinda la sensacion de calidez
y se sumar espejos ubicados en lugares estratégicos para
que entre ambos elementos se genere un efecto de
amplitud.

El mobiliario debe ser delicado, poco recargado, y en
colores claros o neutros. Se usa muebles funcionales como
un sofa-cama, mesas plegables o expandibles.

Se suma toques de naturaleza; como las plantas que
juegan un papel muy importante en la decoracidon pues
brindaran frescura.

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 2

Disefio arquitectonico de interiores de remodelacion intermedia.

Servicio

Actividad

Disefio arquitectdnico de
interiores de remodelacion
intermedia

- Se determina en estado actual del inmueble, y el
alcance que este tiene para lograr el hogar sofiado.

- Se investiga y se trabaja con un equipo que pueda
ayudar a visualizar la totalidad de proyecto y no solo
unas partes.

- Establece todas las determinantes estéticas vy
funcionales del inmueble.

- Consulta el alcance legal de lo que se piensa realizar.

- Se establece un presupuesto preliminar para que se
tenga una idea real del proyecto

- Realiza un proceso de planeacion y disefios que
aseguren el éxito de la remodelacion o renovacion de
la vivienda.

- Incluye un programa con todos los elementos que se
desea tener en la vivienda, en términos de espacios,
mobiliario, funcionalidad, etc.

- Realiza la obra mediante un sistema de gestion total
que esté totalmente alineado con los disefios y que
permiten asegurar todos los procesos.
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1.6.

Servicio Actividad
- Al finalizar la obra, se asegura de tener todos los
procesos de garantias y mantenimientos con tanta
claridad que sean faciles de resolver.

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 2
Disefo grafico y manejo de imagen corporativa

Servicio Actividad

- Utilizan una gran gama de elementos con los que consiguen
efectos atractivos para el 0jo en soportes tan variados como
medios digitales, informes o revistas.

- El disefiador grafico se retine con clientes para establecer
cudl es el alcance de un proyecto.

Desarrollar las imagenes o videos correspondientes a cada
proyecto.

- Elige los mejores colores, tipografias y layouts.

- Revisar las piezasy realizar las modificaciones que sean
necesarias

Disefio graficoy
manejo de imagen
corporativa

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3

Actividades de evaluacion, diagnostico y/o supervision

Servicio Actividad

- Las actividades de evaluacion deben ser incluidas en la
planificacion de los proyectos y deben medir
los indicadores de logro establecidos en la planificacion.

Actividades de

evaluacion, " o e -
, . La supervision es una actividad técnica y especializada que
diagnostico y/o : ' - !
tiene como fin fundamental utilizar racionalmente los
supervisién

factores que le hacen posible la realizacion de los procesos
de trabajo

Fuente: Elaboracion propia

Alcances y Limitaciones de la Investigacion

El presente estudio pretende determinar la viabilidad del proyecto a proponer,
su rentabilidad, beneficios y costos de inversion. Esto sera logrado analizando
los riesgos que conlleva y definiendo estrategias técnicas, organizacionales y
econdémicas que permitan la presentacion de un proyecto factible. La
investigacion solo considera abordar a las empresas con oficinas corporativas
y/o comercios ya que encuentra en estos un publico con mayor poder
adquisitivo y necesidad de cumplir con estandares de practicas sostenibles.
Con respecto a sus limitantes se considera al plan de negocio solo como una

propuesta, no abarcando su implementaciéon ni puesta en marcha. Asi
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también la informacion base que se toma para el desarrollo de esta propuesta
se adquiere de fuentes bibliogréaficas, investigaciones y analisis de mercado
referentes al objeto de estudio, ademas de la encuesta elaborada para
identificar las caracteristicas y especificaciones del consumidor potencial. Por
lo cual hubo falta de informacién actualizada con respecto al analisis del
sector de servicios especializados en el tema de estudio y dificultad en el

acceso a la informacion de los competidores.
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Capitulo Il
Estructura de la Industria

2.1. Descripcion del Estado Actual de la Industria

a.

PBI del sector

En el segundo trimestre del afio 2021 el Producto Bruto Interno (PBI)
a precios constantes de 2007 registrd0 un crecimiento de 41,9%,
explicado por el dinamismo de la demanda interna que aumenté en
44,8% sustentada principalmente en el incremento del consumo de

las familias (30,7%) y de la inversion bruta fija (157,1%).

El Producto Bruto Interno por actividades econémicas crecié 41,9%,
por el aumento de las actividades de transformacion (95,2%),
servicios (35,0%) y extractivas (20,1%). En el primer semestre de
2021, el PBI se incremento en 20,9% y en los cuatro ultimos trimestres

acumulé un crecimiento de 6,3%.

=Producto Bruto Interno ==Demanda Interna 44.8% 41.9%
50,0

40,0 +

30,0 1

20,0

10,0 4

0,0 .

-10,0
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Figura 3. Producto Bruto Interno y demanda interna 2008-I al 2021-I11

Fuente. Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI], 2021

En el segundo trimestre del 2021 el Producto Bruto Interno (PBI) se
expandié en 41,9% como resultado de la evolucién favorable de las

actividades economicas: Alojamiento y restaurantes (423,0%),
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Construccién (231,9%), Comercio (85,8%), Transporte,
almacenamiento, correo y mensajeria (83,8%), Servicios prestados a
empresas (62,6%), Manufactura (61,0%), Extraccion de petréleo, gas
y minerales (38,8%), Electricidad, gas y agua (25,2%), Pesca y
acuicultura (21,2%), Otros servicios (16,8%), Servicios financieros,
seguros y pensiones (9,5%), Telecomunicaciones y otros servicios de
informacion (8,3%) y Administracion publica y defensa (5,0%);
mientras que, la actividad Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura
disminuy6 en -0,2%. A su vez, los derechos de importacion y los otros

impuestos a los productos aumentaron en conjunto 49,7%.

2020/2019 2021/2020
Actividad 4 dltimos 4 (ltimos
I Trim. | Il Trim. | |sem. gy | 1 Trim. | Trim. | | sem. oy
Trim. Trim.

Economia Total (PBI) 3,6 29,8 171 -72 45 419 20,9 63
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 37 23 29 29 01 0,2 01 0,3
Pesca y acuicultura -18,7 -16,0 -169 -173 373 21,2 26,2 27,0
Extraccion de petrleo, gas y minerales 5,5 -34,0 -20,0 -9,2 01 388 16,2 31
Manufactura -10,4 -36,2 =240 -113 171 61,0 36,6 134
Electricidad, gasy agua -1,9 -19,3 -10,5 -3,7 27 252 12,8 5.2
Construccidn -11,7 -64,1 -394 -189 42,0 2319 101,5 40,9
Comercio -11 -46,2 -216 -11,7 16 85,8 344 10,4
Transporte, almacenamiento, correo y mensajeria -4,9 -52,6 -28,8 -134 -14,2 838 18,5 -6,7
Alojamiento y restaurantes -10,8 -89,3 -50,8 =232 -32,7 423,0 17,5 279
Telecomunicaciones y otros servicios de informacién 2,0 53 36 43 838 83 86 15
Servicios financieros, seguros y pensiones 36 82 59 59 18,0 95 13,6 17,0
Servicios prestados a las empresas -1,5 -43,8 -23,0 -89 55 62,6 19,9 0,0
Administracién publica y defensa 4,7 39 43 38 48 5.0 49 45
Otros servicios 21 -19,3 -8,7 -2,5 -1,2 168 68 -1,2
Total Industrias (VAB) 35 29,8 71 72 42 41,2 204 6,2
Otros impuestos a los productos y DM -4,9 -30,3 -17,6 -1,5 81 49,7 25,7 1

Figura 4. Peru: Producto Bruto Interno, segin actividades 2019 — 2021
Fuente. INEI, 2021

Como podra observarse de la Figura 4, el PBI de todos los sectores
del pais tiende a mejorar positivamente. En el segundo trimestre del
2021, los sectores Alojamiento y Restaurantes y Construccién son los
gue mas han crecido habiendo alcanzado 423% y 231,9%,
respectivamente. Le siguen a continuacion el sector Comercio,
Transporte, almacenamiento, correo y mensajeria y manufactura con
cifras de 85,8%, 83,8% y 62,6%, respectivamente. Ello demostraria

gue la situaciéon econdémica en el pais tenderia a mejorar en el afio
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2021 proyectandose a alcanzar un PBI del 10,5% respecto al 2020, lo
cual significaria un crecimiento muy significativo después de la

estrepitosa caida de la economia peruana en dicho afio.

Alojamiento y restaurantes _ 423,0
I
Comercio | - 85,8
Transporte, almacenamiento, correo y mensajeria | - 838
Servicios prestados a empresas | - 62,6
Manufactura | - 61,0
Extraccion de petrdleo, gas y minerales | . 388
Electricidad, gas y agua | l 25,2
Pesca y acuicultura | I 21,2
Otros servicios I 16,8
Servicios financieros, seguros y pensiones I 95
Telecomunicaciones y otros servicios de informacion I 83
Administracidn publica y defensa I 5,0
Agricultura, ganaderia, cazay sivicultura  -0,2 .
Producto Bruto Interno . 41,9
DM-Otros impuestos a los productos - 49,7
-50,0 0.0 500 1000 1500 2000 250,0 3000 3500 4000 450,0

Figura 5. Peru: Producto Bruto Interno por actividad econémica, 2021-II
Fuente: INEI, 2021

2.2. Analisis del Sector Industrial

Es evidente que el sector construccion es una actividad que describe la
situacion de la economia, y méas aun, de la demanda interna. Es asi que, si
las personas ostentan mayores ingresos, probablemente demanden mas
casas, departamentos y centros comerciales. Asimismo, la construccion de
mejores viviendas, mas carreteras y redes viales, refleja un progreso en
infraestructura, area de vital importancia para el desarrollo de cualquier pais
Gonzales (2018).

Para Guerra (2021) segun la encuesta de expectativas de Capeco, se espera
que este sector registre una expansion de 11.9% en el 2021. En 2020 el rubro
anotd una contrataciéon de 13.9%, un retroceso que fue opacado ya que en
diciembre logro crecer 23.1%, el nivel mas alto desde hace una década. La
baja que se obtuvo fue debido al avance de la segunda ola de la pandemia
que traia consigo nuevas restricciones y actividades focalizadas. Cuando el

PBI crece, la construccién se expande mas; pero cuando el PBI cae, este
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rubro también se contrae en mayor grado y a falta de procesos de adaptacion
a la nueva normalidad; esto explicaria las razones por las que la inversion

inmobiliaria podria estar en parada ante tanta incertidumbre.

En opinion de De la Vega (2021), tras crecer 1.9% en el 2019, por efectos de
la pandemia del covid-19, el sector construccion retrocedio -13.9% en el 2020,
pero en este 2021 las perspectivas se muestran favorables, ya que se preve
que se logre una expansion del 17.4% y para el 2022 alrededor de 3.8% maés.
Este sector es un magnifico aliado para el crecimiento del PBI del pais, ya
gue se obtiene mas recaudacion al hacer mas obras. En febrero del 2021, el
sector construccion alcanzé un 14.32%, con lo que obtuvo una tasa positiva
durante seis meses consecutivos; del mismo modo este resultado refleja el
incremento del consumo interno del cemento (15.97%) en febrero de este afio

comparando con 2020 De la Vega (2021).

A pesar de las cifras positivas obtenidas por el sector construccion hasta el I
trimestre del 2021, las cifras no son muy alentadoras para el lll y IV trimestre.
Algunos especialistas han advertido que se perderia cuando menos un 40%
de empleos directos en el sector, se produciria la quiebra de una proporcién
similar de empresas constructoras y, con ello, la imposibilidad de cumplir con
los objetivos de inversion, tanto publica como privada, en los proximos afios,
resultados sectoriales que, segun el BCRP, no tendria precedentes en los

ultimos setenta anos.

Frente a este escenario tan sombrio, CAPECO solicité al Ejecutivo el reinicio
de la ejecucion de obras y de la cadena de suministro de materiales y servicios
de construccion, inmediatamente después de concluida la cuarentena. Se
estima que no menos del 60% de estas inversiones corresponde a la
produccion de edificaciones, por lo que, solicitan que la reanudacion de
actividades comprenda tanto a las obras de infraestructura como a las de
edificacion, publicas y privadas, siempre que en ellas se cumpla estrictamente
con el correspondiente protocolo de seguridad sanitaria para controlar el

riesgo de contagio del coronavirus. Diario Gestion (2021).
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2.1.1.

Anélisis de las 5 Fuerzas de Porter.

Las 5 Fuerzas de Porter es una de las herramientas mas importantes
del planeamiento estratégico y fue creada por Michael Porter en 1979.
Su importancia radica, principalmente, en que “defiende a la empresa
de las fuerzas competitivas y las moldea para su propio beneficio, lo
cual es crucial para la estrategia de negocio bien definida” Porter
(2007).

Segun Porter (2008), “la planificacion estratégica es un proceso de
decision que persigue como objetivo el hecho que la empresa esté
permanentemente adaptada a su entorno, de la manera mas
adecuada” (p. 15). Al respecto, Porter (2007), sefialo lo siguiente:

Las 5 Fuerzas de Porter permiten a la empresa conocer su ubicaciéon
dentro del espacio correspondiente a la industria donde desarrolla sus
actividades y es que la empresa no es un ente aislado; es una
organizacion que se encuentra permanentemente rodeada de otros
actores con los cuales se vincula y relaciona actuando con ellos de
manera interdependiente  permitiéndole lograr un  mayor
posicionamiento en el mercado logrando asi sus objetivos

estratégicos. Porter (2007, p. 5)
Esta herramienta estratégica se utilizara para determinar la posicién

de la empresa dentro de la industria, tal y como se muestra, a

continuacion:
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Figura 6. Las cinco fuerzas que dan forma a la competencia del sector
Fuente. Utecno, 2008

Rivalidad entre competidores existentes

Las empresas que serian competidoras de INTER-ECO se

dividen en dos grupos: competidores directos y competidores

indirectos. Los primeros son denominados asi por cuanto

ofrecen la misma oferta de servicios similar a INTER-ECO vy

estan ubicados no necesariamente en Lima. Algunos de ellos

son los siguientes:

a.

Didmetro Arquitectura + Sostenibilidad

Es una empresa que disefia y desarrolla proyectos de
arquitectura sostenible, es decir, similar a la oferta de
servicios que ofrecerd nuestro emprendimiento. Destaca
por buscar la eficiencia y optimizacion de recursos durante
todas las fases del proyecto, desde el disefio hasta su
operatividad, teniendo en cuenta su compromiso con las
futuras  generaciones. Diametro.  Arquitectura +
Sostenibilidad (2019).

Mientras que la Mision es “convertirse en un referente de
buenas practicas en gestion medioambiental, fomentando
la arquitectura sostenible para las futuras generaciones”,

su Vision es “Promover el cuidado del medio ambiente
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logrando un estilo de vida sostenible para las empresas
enfocandonos en las personas”. Diametro. Arquitectura +
Sostenibilidad (2019).

Algunos de los servicios que brinda INTER-ECO son los
siguientes: Consultoria para certificacion LEED (Liderazgo
en Energia y Disefio Ambiental); Diagnostico en
Arquitectura  Sostenible; Asesoria en  acabados
sostenibles; Green Marketing; Auditoria Energética;
Paisajismo; Huella Hidrica y Huella de carbono, entre otros.

DI METRO ‘) Arquitectura + Sostenibilidad

Figura 7. Servicios que ofrece Diametro. Arquitectura
Sostenibilidad

Fuente. Diametro arquitectura y sostenibilidad, 2021

Cdecora, innova tu espacio

Es una empresa especializada en el disefio de espacios,
ejecucion de obra y arquitectura, con una cultura eco-
innovadora colaborativa. Esta empresa desarrolla la
identidad espacial y modelado de ambientes innovadores,
la gestion global y planificacion tecnificada de obra, con
modelos y herramientas digitales de alta eficiencia y
constante actualizacion; logrando la maxima optimizacion

de recursos, el control integral de procesos, el plazo de
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https://diametroarquitectura.com/

servicio mas corto del mercado, el cuidado del medio
ambiente y certificaciones de sostenibilidad.

Su Mision es impactar sobre la salud y bienestar de las
personas desde el disefio y construccion de espacios
sostenibles que convivan en armonia con el medio
ambiente que los rodea. Mientras, su Vision es ser el primer
estudio de arquitectura eco innovador del Perd en impulsar
el desarrollo de proyectos de arquitectura sustentable. Su
web site es www.cdecora.com.pe

Los servicios que ofrece esta empresa se dividen por
rubros siendo los principales: Oficina, Comercial y Retall,
Clinicas y Laboratorios, Residencial, Mantenimiento de
Inmuebles y Desinfeccion con Luz UV y Ozono y Obras,
Licencias y Certificaciones. En cuanto a Oficina, brindan,
entre otros, servicios de asesoria en 3D, gestidén de costos,
aire acondicionado, cableado estructural, sistemas de
control de ingresos, iluminacién Led, redes de data — voz,
sistemas contraincendios, domoética, pisos técnicos y otros
sistemas ecoldgicos. Respecto a servicios para Comercial
y Retail, destacan los acabados en materiales eco
amigables, implementacion y remodelaciéon de locales
comerciales y retail. Con relacibn a servicios de
Residencial, se enumeran los mismos que para Oficina con
la salvedad de que se orientan a mobiliario para casas,

departamentos y su respectiva remodelacion, entre otros.

\Wi0cCora

Figura 8. Servicios ofrecidos por Cdecora
Fuente: Cdecora, 2021
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Figura 9. Servicios ofrecidos por Cdecora
Fuente. Cdecora, 2021

Arquitectura Verde

Esta empresa esta constituida por un grupo de arquitectos
gue integra disefio y ejecucién de proyectos con innovacion
en los procesos, eficiencia energética y funcional, asi como
sostenibilidad social y ambiental. Transforman ideas en
disefios arquitectonicos sostenibles; necesidades reales en
espacios agradables y saludables. Ademas, han realizado
proyectos de diferentes escalas: urbana, edificatoria y de
interiores. Es por ello, que tienen experiencia en una gran
variedad de usos, tanto publicos como privados. Siempre
desde una mirada integradora, social y ambientalmente
responsable. Arquitectura Verde (2015).

Su Misién es la transformacion del entorno espacial para
mejorar la calidad de vida de las personas que en él se
desarrollan y su Propuesta de Valor es ayudamos a

incrementar la eficiencia y rentabilidad del espacio por m2
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-

Figura 10. Servicios ofrecidos por Arquitectura Verde

Fuente. Arquitectura verde, 2021

En cuanto a los competidores indirectos de INTER-ECO,
podriamos sefialar que se les denomina asi por cuanto Si
bien pueden ser empresas constructoras, sus proyectos
inmobiliarios son convencionales, es decir, no se

relacionan directamente con el tema de la sostenibilidad.

DRYWALL HUANCAYO

Esta empresa cuenta con mas de 10 afios de experiencia
realizando labores con Drywall en Huancayo, Lima y
demas provincias. Realiza todo tipo de construcciones con
Drywall, ambientes completos, fachadas divisiones
internas, paredes, estructuras, oficinas, muebles, placares,
para el dormitorio, cielos rasos con leds incorporada para
discotecas y son excelentes para division de ambientes. Se
hacen de alta calidad termoacustica, ignifugos corredizos o
de variedades. Son aptos para oficinas, viviendas, bafios,
centros comerciales, etc. Se pueden realizar tabiques

embutidos, como por ejemplo tapar una puerta o ventana.
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DRYWALL HUANCAYO
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Figura 11. Draywall en Internet. Servicios que ofrece.

Fuente. Driwall Huancayo, 2021

CIVILMEC SAC.

Civilmec SAC. es una joven compaifiia regional, con alta
experiencia de trabajo, enfocada a brindar a sus clientes
soluciones en la gestion de operaciones y logistica,
realizando un trabajo eficiente y eficaz.

Esta conformada por profesionales en diversos campos,
gente joven y dindmica que entiende los temas prioritarios
ambientales que contribuyan al desarrollo sostenible del
pais y a la mejora en la calidad de vida de la poblacion y
de las actividades orientadas al mejoramiento de la calidad
ambiental, el uso sostenible de los recursos naturales, y el
fortalecimiento de las capacidades para una adecuada
gestibn ambiental para lo que trabajamos a favor de la
comunidad aportando soluciones tecnolégicamente

avanzadas.
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Figura 12. P4agina de Facebook de CIVILMEC SAC.
Fuente. FaceBook (FB), 2021

1 CIVILMECSAC w0 e TECHOPROPIO  Projectos  Conta
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Figura 13. Pagina de Facebook de CIVILMEC SAC.
Fuente. Constructora y consultora Civilmec, 2021

Como podra observarse del andlisis de la competencia, la
empresa INTER-ECO tiene competidores directos que se
encuentran desde hace unos afios brindando un servicio
similar al que ésta misma plantea y se encuentran
altamente posicionadas en el mercado de la arquitectura
sostenible en la ciudad de Lima. Por tal razén, podriamos
afirmar que el nivel de competencia es intenso. Sin
embargo, cabe precisar que en la ciudad de Lima no existe
una empresa similar a la que pretende constituir INTER-

ECO, lo cual podria constituirse como una oportunidad.
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Entrada de nuevos competidores
Esta fuerza analiza la introduccion de nuevos competidores en
el mercado. Sobre ello, Porter (2008), menciona que: “Los
nuevos entrantes en un sector introducen nuevas capacidades
y un deseo de adquirir participacion de mercado, lo que ejerce
presion sobre los precios, costos y la tasa de inversion necesaria
para competir’. (p. 3). La evaluacion de estos nuevos
competidores se basa en las barreras de entrada considerando:
capital, diferenciacién del producto, economias de escala, curva
de aprendizaje, tecnologia, subsidios gubernamentales y las
barreras de salida constituidas por los activos especializados,
emociones y restricciones gubernamentales.

Se analizan los siguientes aspectos para el analisis de la

amenaza representada por los nuevos entrantes al mercado:

- Capital: Mientras el capital de acceso al mercado
competitivo es alto, se considera una barrera de entrada
alta, la cual indica que no cualquiera empresa puede
pertenecer y mantenerse dentro del sector. En el caso de
INTER-ECO, el capital requerido para prestar el servicio
gue plantea la empresa, no es necesariamente grandioso,
por lo que, para el proyecto, no hay necesidad de realizar
ingentes inversiones, por lo que el capital no constituye una
barrera de entrada.

- Diferenciacion del producto: El poder de la diferenciacion
del producto (servicio, en este caso) hace llamativo el
mercado competitivo, permitiendo ser una barrera de
entrada. Si en la industria en donde se desenvuelve el
emprendimiento de INTER-ECO se comercializan ya
productos diferenciados, ello constituye una barrera de
entrada alta, ya que la competencia que evalle ingresar al
negocio, debera contar también con dichos productos lo
cual requiere, normalmente, innovacion, la cual implica, a

su vez, fuerte inversion. Dado que el negocio se va a
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implantar en Lima y en vista que alli no hay competidores
directos, la diferenciacion no es una barrera de entrada
alta. Ello significaria que cualquier otra empresa también
podria ingresar al negocio sin tener productos
diferenciados, por lo que la diferenciacién es una barrera
de entrada baja o débil.

Economia de escala: Bajo el emprendimiento que se
plantea, no se requiere usar economia de escala. Lo que
ofrecerd al mercado INTER-ECO es un servicio y las
empresas que habra en el mercado no son muchasy, al no
haber guerra de precios entre ellas, no se necesita utilizar
economias de escala, por lo tanto, para los nuevos
entrantes, ésta constituye una barrera de entrada,
practicamente, inexistente.

Curva de aprendizaje: ElI negocio que se propone,
definitivamente, es especializado, sin embargo, cada
empresa tiene su propio personal el cual, facilmente,
conoce detalles del mismo, por lo que la curva de
aprendizaje no es compleja, constituyendo, entonces, una
barrera de entrada baja.

Tecnologia: Para el negocio que se proyecta, se requiere
de la tecnologia, sin embargo, ésta se implementa, se
aprende y se podra aplicar por cualquier empresa que se
interese en este negocio. Siendo asi, la tecnologia no es
una barrera de entrada importante.

Subsidios: En forma coyuntural, las pequefias vy
microempresas pueden acceder a créditos a través de
Reactiva Pert para combatir los efectos de la pandemia,
sin embargo, no seran permanentes. En el caso que
hubiera subsidios, todas las empresas accederian a ellos,
por lo gue no serian una barrera de entrada alta.

Como podran observarse las barreras de entrada son

bajas, lo cual podria llevar a que nuestro modelo de
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negocio sea facil y rapidamente copiado por otras
empresas en el mediano plazo. Ante esta amenaza
diseflaremos algunas estrategias como parte del plan de
contingencia a mediano plazo.

En cuanto a las barreras de salida, tenemos las siguientes:
Activos especializados: No existen activos especializados
para este negocio que se plantea, por lo que, si el negocio
fracasa, los pocos activos que quedarian, facilmente
podrian liquidarse (venderse). Po tal razén, los activos
especializados no constituirian una barrera de salida.
Emociones: El negocio que se propone no sera familiar y,
en el caso que no funcione como se habia previsto, los
accionistas deberan liquidar (vender) todos sus activos sin
mayor resentimiento ni sentimiento familiar alguno.

Por lo tanto, el resultado obtenido en la Tabla 5, fue de 2.1,
indicando que la amenaza de nuevos competidores es de
intensidad alta, debido que las barreras de entrada son
bajas y las fuerzas de salida lo son también, haciendo
nuestro producto facilmente replicable por la competencia

la cual podria copiar nuestro emprendimiento.

Nivel Ponderacion
Muy alto 5
Alto 4
Medio 3
2
1

Bajo
Muy bajo

Tabla 4

Amenaza de nuevos entrantes

Amenaza de nuevos Muy
entrantes alto

Barreras de Entrada

Capital 2
Diferencia del producto 4

Economia de escala 2
Curva de aprendizaje 3

Muy

Alto Medio Bajo .
bajo
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Amenaza de nuevos Muy Alto Medio Bajo qu
entrantes alto bajo

Tecnologia 3
Subsidios 1
Barreras de Salida
Activos especializados 1
Emociones 1
Promedio 2.1 (BAJO)

Fuente. Elaboracién propia

La fuerza de los proveedores

Segun Porter (2008), el poder de los proveedores manifiesta su

poderio frente a la empresa cuando “capturan una mayor parte

del valor para si mismos cobrando precios mas altos,
restringiendo la calidad o los servicios, o transfiriendo los costos

a los participantes del sector.” (p. 5). Normalmente, ello es asi

cuando en el mercado hay pocos proveedores que ofrecen

partes, piezas y componentes diferenciados y aquéllos son
pOCOS.

Los factores a ser evaluados para determinar si la empresa o los

proveedores tienen mayor o menor poder de negociacion son

los siguientes:

- Cantidad de proveedores: Actualmente, en el mercado
existen muchos proveedores que estan en la posibilidad de
vender todo tipo de materiales de construccion desde
cemento, fierro, arena, ladrillos, pintura hasta insumos y
materiales para interiores pasando por la mano de obra de
albaniles, disefiadores, ingenieros civiles y arquitectos, de
la cual, a la fecha, se dispone en grandes cantidades. En
este sentido, podriamos afirmar que es la empresa la que
tiene mayor poder de negociacibn respecto a sus
proveedores, en este aspecto.

- Sustitutos de proveedores: En relacion a proveedores
sustitutos de los materiales requeridos para la
construccion, podriamos afirmar que éstos son

insustituibles, por lo que podriamos afirmar que, en este
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aspecto, es la empresa la que tiene mayor poder de
negociacion.

Importancia para el proveedor: Si bien nuestro
emprendimiento sera nuevo y tendremos esa condicién por
el lapso de, aproximadamente, dos afios, lo cual no nos
convertiria en importantes para los proveedores, somos
una empresa que aspira a crecer exponencialmente en
tiempo récord, por cuanto creemos en la viabilidad de
nuestra idea de negocio. En tal sentido, nuestro rapido
posicionamiento en el mercado nos llevara a ser tratados
por los proveedores como cualquier otra empresa cliente a
la cual se le debe dar la importancia correspondiente.
Diferenciaciéon de productos de los proveedores: Los
insumos y materiales utilizados en la industria de la
construccion son, en general, estandarizados en precios y
calidades, sobre todo, en el tema de cemento, arena, fierro
y otros materiales. En donde si podria haber una diferencia
es en cuanto a calidades y, por ende, precios de los
insumos y materiales utilizados en los interiores de los

bienes inmuebles construidos.

En conclusién, podriamos afirmar que, en cuanto a este aspecto,

es la empresa la cual tiene mayor poder de negociacién que los

proveedores.

Algunas de las empresas proveedoras son las siguientes:

iNo los dejes ir!

Feac 1™ D Tt Cmncr N o @ D

Figura 14. Pagina de Promart
Fuente. Promart, 2021
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Figura 15. Pagina de Promart Il
Fuente. Promart, 2021

Nivel Ponderacion
Muy alto 5
Alto 4
Medio 3
2
1

Bajo
Muy bajo

Tabla 5

Poder de negociacion de los proveedores

Poder de negociacion de los Muy Muy
proveedores alto bajo

Cantidad de proveedores 1
Sustitutos de proveedores 2
Importancia para el proveedor 3

Diferenciacion de productos de
los proveedores

Promedio 1.75 (Bajo)
Fuente. Elaboracion propia

Alto Medio Bajo

El poder de los clientes

Porter (2008), afirma que “Los compradores son poderosos si
tienen poder de negociacion en relacién con los participantes del
sector, especialmente si son sensibles a los precios, y usan su
poder principalmente para presionar para lograr reducciones de
precios.” (p. 7).

Lineas abajo, se analizan los aspectos a considerar en el

andlisis del poder de negociacién de los compradores:
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Concentracion geografica: Los clientes comprometidos con
el cuidado del medio ambiente necesitarian una casa u
oficina ecoamigable, sin embargo, ello no los lleva a que
se encuentren concentrados geograficamente y puedan
ejercer presion sobre nuestra empresa. El mercado es
abierto y esta disponible para cualquier proveedor que
ofrezca productos diferenciados e, inclusive, hasta
estandarizados.

Manejo de informacién: Ante la disponibilidad del internet
no como un lujo, sino como un servicio de suma y vital
importancia, permite al cliente tener acceso ilimitado para
comparar precios y otras ofertas que se acomode a su
necesidad. En este sentido, el uso de internet si podria
brindarles a los clientes la posibilidad de poner sus
condiciones.

Productos estandarizados: En el mercado hay productos
estandarizados, pero también hay diferenciados, por lo
gue, el poder de decision recae en el cliente quien,
finalmente, es el que decide. Ello no significa que el cliente
imponga sus condiciones y cambie de proveedor de un
momento a otro.

Integracion hacia atras: La integracion de los compradores
para optar por construir sus propias casas u oficinas
ecoamigables es una variable con bajo poder, ya sea
porgue no cuentan con maquinarias necesarias y tampoco
tienen informacion técnica de la elaboracion y menos

disponen de tiempo.

El promedio obtenido en el analisis en la Tabla 7, afirma que el

poder de negociacion de los compradores tiene una intensidad

baja, lo cual significa que los clientes no tienen impacto

significativo en la puesta de la empresa en la industria.
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Nivel Ponderacion
Muy alto 5
Alto
Medio
Bajo
Muy bajo

P N Wb

Tabla 6

Poder de negociacion de los compradores

Poder de negociacion de

Muy alto  Alto Medio Bajo Muy bajo
los compradores

Integracién hacia atras 1
Concentracion geografica 2

Manejo de informacion 4

Productos estandarizados 1
Promedio 2.00 (Bajo)

Fuente. Elaboracién propia

Amenaza de productos o servicios sustitutos

Respecto a los productos o servicios sustitutos, Porter (2008),
afirma que: “Un substituto cumple la misma funcién —o una
similar— que el producto de un sector mediante formas distintas.”
(p. 7). Estos productos ejercen presion también sobre el
mercado por cuanto pueden ir quitandole posicionamiento a la
empresa en la medida que los consumidores por un tema de
precio o de tendencias o corrientes en el consumo- pueden
preferir los sustitutos antes que los productos reales. Por esta
razén, toda empresa debe considerar también en su analisis la
participacion y presencia en el mercado de los productos
sustitutos, caso contrario, se corre el riesgo de que sus

productos sean facilmente desplazados.

Para el presente Plan de Negocio, los productos sustitutos
estarian representados por profesionales independientes como
arquitectos, ingenieros civiles quienes podrian prestar sus
servicios en funcién a su know how sobre el tema sin profundizar

en el tema eco-amigable. Asi mismo, podrian serlo también los
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disefiadores de interiores o albafiles particulares quienes

podrian prestar el servicio a los clientes, prescindiendo de los

atributos eco amigables con los que cuenta nuestro
emprendimiento.

Respecto a esta fuerza, se debe considerar los siguientes

aspectos:

- Atractividad de desempefio: Los servicios sustitutos arriba
descritos podrian ser prestados, sin embargo, dado que el
segmento del marcado al que se dirigen no escatima
precios, sino se preocupa por la calidad, los sustitutos no
gozan de atractividad en su desempefio, por lo que no
ejercen mucha presién sobre nuestro emprendimiento. Los
sustitutos podrian captar la atencién de un publico que,
posiblemente, si esté comprometido con el cuidado del
medio ambiente, pero no esta en condiciones de adquirir
un servicio de alta calidad como el que brindara nuestro
emprendimiento.

- Atractividad de costo: Buscar un producto sustituto en el
mercado es posible, sin embargo, el costo de tenerlo es
alto por cuanto el cliente sacrifica calidad por precio bajo,
el cual puede llevarlo a tener un producto defectuoso.

El promedio obtenido en el andlisis en la Tabla 8, afirma que la
amenaza de productos 0 servicios sustitutos tiene una
intensidad baja, implicando que los servicios y productos se
puede ofrecer son de menor calidad, obviando caracteristicas

predominantes que nuestro emprendimiento propone ofrecer.

Tabla 7
Amenaza de productos o servicios sustitutos
Amenaza de productos 0 servicios Muy Alto Medio Bajo qu
sustitutos alto bajo
Atractividad de desempefio 1
Atractividad de costo 2
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Amenaza de productos o servicios Muy Alto Medio Bajo Muy
sustitutos alto bajo
Promedio 1.5 (Bajo)
Fuente. Elaboracién propia
Tabla 8
Analisis de las 5 Fuerzas de Porter
Fuerza Valoracion Sustento
Amenaza
Rivalidad entre La competencia es fuerte entre I_os dos:
) 3 grupos de competidores determinados:
competidores . L
Directos e indirectos.
La amenaza de nuevos competidores es
Amenaza de : : X
de intensidad alta, debido que las barreras
nuevos 1 .
de entrada y las fuerzas de salida son
entrantes .
bajas.
Poder de El poder de negociacion de _Ios
L proveedores es de intensidad baja, debido
negociacion de 1 .
gue la empresa puede contar con varios
los proveedores
proveedores.
El poder de negociacion de los
Poder de compradores tiene una intensidad baja,
negociacion con 2 afirmando que los clientes no tienen
compradores impacto significativo en la puesta de la
empresa en la industria.
La amenaza de productos o servicios
sustitutos tiene también una intensidad
Amenaza de baja, sefialando, ademas, que los
productos o 5 servicios que ofreceremos por parte de

servicios
sustitutos

asesores independientes, ingenieros,
arquitectos y hasta albafiles puede que
sean de menor precio, pero también de
menor calidad.

Fuente. Elaboracién propia

2.3. Matriz de Perfil Competitivo

Hoy en dia, existe una variedad de negocios en la ciudad de Lima dedicadas

al mismo rubro de asesoria de disefio de interiores como de exteriores, se

identificaron empresas como; Arquitectura + Sostenibilidad Cdecora SAC,

Verde Arquitectura, Drywal, la mayoria de estas empresas se dedican al rubro

de construccion, mantenimiento, asi como de asesoria para el disefio de

interiores y exteriores.

Es por ello, que se determind que existen coincidencias en ciertas variables,

las cuales han sido investigadas y analizadas.
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Tabla 9

Matriz del Perfil Competitivo

Factores INTER- . Dlimr-itro . Cdecora Arquitectura orywal
Item Clave de Ponderacion ECO rquitectura SAC. Verde
Sostenibilidad
Exito Calif. Punt. Calif. Punt. Calif. Punt. Calif. Punt. Calif. Punt.
1 Servicio al Cliente 13% 3 0.39 4 0.52 4 0.52 2 0.26 4 0.52
2 Precio 12% 3 0.36 3 0.36 2 0.24 2 0.24 3 0.36
3 Variedad de Productos 9% 2 0.18 3 0.27 4 0.36 3 0.27 3 0.27
4 Ubicacion 8% 3 0.24 2 0.16 3 0.24 3 024 4 0.32
5 Calidad del Producto 10% 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0.4 3 0.3
6 Servicio Post
Venta 14% 3 0.42 2 0.28 4 0.56 3 0.42 4 0.56
7 Fortaleza Financiera 8% 2 0.16 3 0.24 4 0.32 3 0.24 3 0.24
8 Responsabilidad Social 7% 3 0.21 2 0.14 2 0.14 2 014 3 0.21
Marketi lici
o arketing (publicidad, redes) 9% 3 027 3 0.27 3 027 2 018 3 027
10 Experiencia en campahas 10% 2 02 2 0.2 3 03 2 02 3 03
promocionales
100% 2.73 2.74 3.35 2.59 3.07

Fuente. Elaboracién propia
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2.4. Andlisis del Entorno

El analisis del entono es importante ya que esta compuesto por el estudio de
variables que impactan positiva 0 negativamente en la puesta en practica de
toda idea de negocio. Para realizar dicho analisis, utilizaremos la herramienta
estratégica PESTEL cuyas iniciales hacen referencia a los entornos politico,
econdmico, social, tecnoldgico, ecolégico y legal que rodean la decision de
emprender una idea de negocio. Al respecto, Peralta (2014), afirma que el
andlisis PESTEL es una herramienta de planificacion estratégica que permite
determinar las oportunidades y las amenazas que se ubican en el entorno y que
llevard a que la empresa disefie e implemente estrategias para maximizar las

primeras y contrarrestar las segundas.

2.4.1. Analisis Politico.

Las decisiones politicas que toma el gobierno en un pais impactan
directamente en el desempefio de las organizaciones.

En el Peru tenemos como sistema politico la democracia la cual se erige
como el gobierno del pueblo, por el pueblo y para el pueblo. En virtud a
la democracia, en el Perl se garantizan los derechos y libertades
fundamentales tanto de los ciudadanos como de las organizaciones.

Al respecto, el Articulo 2 de la Carta Magna prescribe los derechos

fundamentales de las personas destacando entre ellos:

Derecho a la vida, a su identidad, a su integridad moral, psiquicay fisica
y a su libre desarrollo y bienestar, a la igualdad ante la ley, no debiendo
ser discriminado por motivo de origen, raza, sexo, idioma, religion,
opinion, condicion econdmica o de cualquiera otra indole, a la libertad
de conciencia y de religion, en forma individual o asociada, a las
libertades de informacion, opinion, expresion y difusion del pensamiento
mediante la palabra oral o escrita o la imagen, al honor y a la buena
reputacion, a la intimidad personal y familiar asi como a la voz y a la

Imagen propias, entre otros.
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Constitucion Politica del Peru (2019, p. 20)

Dichos derechos garantizan la realizacion de los ciudadanos peruanos
como ciudadanos libres y les permite ejercerlos sin limitacion ni
restriccion alguna, salvo los que establezca la ley evitando también el
abuso de los mismos. Ahora bien, en el caso de las empresas y
organizaciones, éstas también gozan de sus propios derechos y
libertades fundamentales que les permite constituirse, desarrollarse,
asociarse con otras empresas y maximizar las oportunidades que el
mercado les ofrece. Al respecto, el Titulo 11l de la Constitucién Politica
del Pert sobre Régimen Econdmico establece los principios y libertades
esenciales sobre los que se soporta y gozan las empresas en el
desarrollo de sus actividades empresariales. Algunos de ellos son los

siguientes:

La libertad de contratar garantiza que las partes pueden pactar
validamente segun las normas vigentes al tiempo del contrato. De igual
forma, se sustenta el principio de trato nacional, igualitario y no
discriminatorio para la inversién nacional y extranjera, asi como la libre
tenencia y disposicion de moneda extranjera y el compromiso del
Estado de defender los intereses de los consumidores y usuarios, entre

otros principios y libertades fundamentales de las empresas.

Constitucion Politica del Pert (2019, p. 123)

Con la finalidad de determinar las oportunidades y amenazas que son
también parte del entorno politico que rodea a la empresa, debemos
analizar otros aspectos tales como la Division del Poder, la
Institucionalidad y la vigencia del Estado de Derecho. En cuanto a la
Division del Poder, éste es fundamental para garantizar a las empresas
seguridad juridica, predictibilidad y confianza para los negocios. En la
medida que cada poder del Estado sea autbnomo e independiente y se

dedique a sus funciones establecidas constitucionalmente, es decir, que
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el Poder Legislativo apruebe leyes; el Ejecutivo gobierne y se constituya
realmente en el gran gerente que un pais necesita y obligue a que se
cumplan las leyes vy, por ultimo, que el Poder Judicial se encargue de
administrar justicia. Afortunadamente, con algunas deficiencias y
debilidades propias del sistema, podemos afirmar que existe Division
del Poder en el pais: el Ejecutivo, en manos del partido oficial que gané
las elecciones; el Legislativo, en manos de la oposicion y el Poder

Judicial, en manos neutrales e imparciales administrando justicia.

En cuanto a la Institucionalidad vigente en el pais, se observa, en
principio, que las entidades estatales reguladoras tales como
INDECOPI, SUNAT, SBSYAFP'S, BCRP, INEl, OSIPTEL,
OSINERGMIN, etc. trabajan en forma independiente y en funcion a sus
procedimientos técnicos, descartando sometimiento al poder politico. Al

respecto, Magdiel (2004) afirma lo siguiente:

Se trata del Estado que surge en oposicion al Estado absolutista, y se
orienta a establecer y mantener el Derecho como limite del poder del
Estado. No obstante, este Derecho debe ser entendido dentro del marco
de los principios del liberalismo ideolégico, de valores juridico-politicos
presentados como naturales, y que se supone garantizan el libre
desarrollo de la burguesia; estos principios son la libertad, la seguridad,
la propiedad privada, la soberania popular y la separacion de las

funciones supremas del Estado.

Magdiel (2004, pag. 144).

Por lo expresado lineas arriba, podemos llegar a la conclusion que, no
obstante, las turbulencias politicas que pudiera haber en el pais existen
oportunidades tangibles que deberian ser maximizadas por los

emprendedores nacionales en la puesta en marcha de sus negocios.
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2.4.2. Analisis Econdmico.

Los gerentes modernos de toda organizacion privada no deben soslayar
el entorno econdmico que rodea a su negocio en un pais y es que sus
decisiones deben estar alineadas con los acontecimientos econémicos
gue tienen lugar por cuanto éstos impactan positiva o negativamente en
el desempefio y rentabilidad de las empresas. Al respecto, Robbins &
Coulter (2014) afirman que “es de suma importancia comprender que el
sistema econdmico que prevalece en el paisy el estado de su desarrollo
contribuyen al desarrollo social (p. 35).

Sobre el entorno econdémico del pais, al Articulo 58 de la Constitucion
Politica del Per( establece: “La iniciativa privada es libre. Se ejerce en
una economia social de mercado. Bajo este sistema econémico, el Estado
debe promover el desarrollo del pais en las areas de salud, educacion,
vivienda, generacion de empleo, servicios publicos e infraestructura en
agua, desague, vial y de comunicaciones”. La Carta Magna agrega el
término “social” al sistema econémico de mercado que rige en nuestro
pais, sin embargo; en la practica, éste es un sistema de economia
liberal, constituyéndose en pilar sobre el que se apoya el régimen
econdmico del pais. A pesar de ello, el modelo de la Economia Social
de Mercado constituye un sistema que une la competencia sobre la
iniciativa libre de los individuos junto con la seguridad y progreso social
Céceda (2012).

El actual sistema econdmico del pais permite que las empresas
desarrollen sus actividades empresariales en un entorno de libertad
dispuesto y establecido por el Estado. Las libertades empresariales
tales como libre iniciativa privada, libertad de contratacion, libertad de
exploracion, explotacion, comercializacion y distribucion, libre
disposicion, uso y tenencia de moneda extranjera, libertad de

asociacion, libre repatriacion de utilidades, libertad de comercio interior
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y exterior, trato nacional, igualitario y no discriminatorio para la inversion

nacional y extranjera, entre otros.

No obstante, la libertad de la que gozan las empresas en el pais, existe

todo un sistema de regulacion de sus actividades a cargo de los

organismos reguladores correspondientes, siendo algunos de éstos:

o INDECOPI: Instituto Nacional de Defensa de la Competenciay de
Proteccion de la Propiedad Intelectual

o OSIPTEL: Organismo Supervisor de la Inversion Privada en
Telecomunicaciones

o OSINERGMIN: Organismo Supervisor de la Inversion en
Ingenieria y Mineria

o SUNASS: Superintendencia Nacional de Servicios y Saneamiento

o SUTRAN: Superintendencia de Transporte Terrestres de

Personas, Carga y Mercancias.

La labor central de los organismos reguladores del Estado se concentra
en garantizar un tratamiento técnico de la regulacion, fiscalizacion y
supervision de las actividades econdémicas calificadas como servicios
publicos, o que se desarrollan en condiciones de monopolios naturales
0 poco competitivos y las que requieren para su desarrollo redes e
infraestructura. Todo ello con la finalidad de que se brinde un servicio
de calidad a los usuarios finales y se expandan a todos los rincones del

pais Tassano (2009).

Otro aspecto importante para determinar si es que una idea de negocio
puede tener éxito o no es el analisis de la situaciébn econémica de un
pais y para determinar ello es imprescindible analizar las variables
macroecondmicas mas importantes y conocer su evolucién. Al respecto,

se muestra la Tabla 11.
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Tabla 10

Variables macroecondmicas del Peru

2016 2017 2018 2019 2020
PBI 4.0% 2.5% 4.0% 2.2% -12%
PBI p/c US$ 11,520 11,930 12,440 12,760 11,100
Inflacion 3,08% 3,61% 2,01% 1,55% 3.53%
Tipo cambio S/-US$ 3.35 3.23 3.36 3.38 3.64
Exportaciones US$  40,529.2  44,918.1 47,709.8 45,985.7 39,300
Importaciones US$ - - 38,780.9 38,591.9 -

Fuente. INEI, BCR Pert, 2020

En la Tabla 11, se observa que, hasta el afio 2019, las variables
macroecondémicas eran estables; no se reflejaba una economia como
la de cualquier pais industrial, pero tampoco una economia
desacelerada. En el primer semestre del 2020, la situacion econémica
del pais ya era grave como resultado del confinamiento que causo la
paralizacion del comercio en el pais dispuesto por el gobierno el 15 de
marzo de dicho afio. Segun ESAN (2020) “El impacto del COVID-19
sobre la economia del mundo, caus6 muchos estragos en el mundo y
Peri no fue la excepcion: en las proyecciones realizadas por los
organismos nacionales e internacionales se espera una recesion de al
menos -2,3% para 2021. En promedio, las proyecciones estiman una
caida de -5,2%” (p. 14). Finalmente, se proyecta que la caida del PBI

del 2021 sea de -11.5%, cifra nunca antes observada en el Pais.

Por fortuna, esas escalofriantes proyecciones de cifras no han tenido
lugar y, por el contrario, se proyecta que para este 2021 el PBI alcance
la cifra de 10.5% como efecto rebote de la caida que sufrié la economia
peruana el 2020 de -11.4% generandose una crisis total en todos los

sectores de la produccion nacional.

En lo que respecta a la region Junin, de acuerdo a la informacién del

INEI, muchos de los sectores econdmicos representan un crecimiento
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2.4.3.

y recuperacion, lo cual llevé a alcanzar un PBI nacional del 2.5% en el
2020 y los servicios que mas crecimiento tuvieron fueron el de
electricidad, gas y agua, ello como consecuencia del confinamiento
decretado por el gobierno y el encierro de las personas en sus
domicilios o al efectuar labores desde éstos en la modalidad remota.

Por otro lado, es importante considerar la posicién en la cual se ubica

el Pais en los indices econémico-financieros a nivel internacional.

Tabla 11

Posicion Perd en Indices econdémico-financieros internacionales

Posicién Peru 2018 2019 2020
Doing Business 57 69 75
indice de Libertad Econémica 42 44 50
indice de Competitividad Global 62 64 66
Fuente. Elaboracién propia

En los dltimos tres afios, nuestro pais viene retrocediendo en los indices
arriba presentados. Ello pone en evidencia que los ultimos gobiernos no
han realizado reformas estructurales para mejorar el entorno econémico
del pais que permitan realizar negocios (Doing Business), las libertades
empresariales de las que gozan las empresas (indice de Libertad
Econdmica) y, finalmente, la inversion en ciencia, innovacion y bienestar

para la poblacion (Indice de Competitividad Global, respectivamente).

Anélisis Socio Cultural.
Al realizar el analisis del entorno social es importante referirnos también
a sus indicadores sociales: pobreza, desempleo, extrema pobreza,

entre otros que veremos a continuacion.
El incremento de la clase media en casi 2% en los ultimos afos es un

dato importante a resaltar, dado que impacta considerablemente en el

consumo de cosméticos en el pais, superando los 13 millones de
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2.4.4.

habitantes. Ademas, se evidencia a través de datos brindados por
APEIM, casi el 90% de la poblacion pertenece a los NSE B, Cy D en
Lima Metropolitana, obteniendo ingresos familiares mensuales que van
desde los S/2,800 a S/7,200.

En cuanto a la cultura, ésta es definida por Thompson, (2004), como:

Sistema de valores y normas que comparte un grupo que cuando se
toman en conjunto, constituyen un esquema de vida. Por valores
entendemos las historias abstractas sobre lo que un grupo considera
bueno, correcto y deseable. Dicho de otra manera, los valores son
supuestos compartidos acerca de como deben ser las cosas. Por
normas entendemos las reglas y lineamientos sociales que prescriben
el comportamiento apropiado en situaciones determinadas. Con el
término sociedad nos referimos a un grupo de personas que comparte

un conjunto de valores y normas. Thompson, (2004).

El concepto de cultura abarca una serie de elementos tales como
lengua, procesos, modos de vida, tradiciones, costumbres, valores,
habitos, patrones, herramientas y conocimientos se transmiten de
generacion en generacion por las personas que constituyen una

sociedad.

Podriamos afirmar que si en el corto plazo, las variables sociales no son
las Optimas, es evidente que esta situacion va a revertirse gradualmente

y progresivamente acorde a la mejoria economica del Peru.

Analisis Tecnoldgico.
Los avances tecnologicos representan un aliado necesario para
cualquier rubro y empresa que desee crecer. Las empresas de

cosmeética han utilizado las redes sociales para estar mas cerca de sus
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clientes y recoger informacion que le permitan desarrollar productos que

sean valorados por sus clientes.

Segun datos de INEI el 54.7% de la poblacion de seis afios a mas en el
pais accede a internet, cifra que se incrementd en mas de tres puntos
porcentuales respecto al segundo trimestre del 2017. Ademas, en su
mayoria suelen ingresar desde los teléfonos moviles como demuestra

el 79.6% de la poblacién total.

El uso de redes sociales se ha convertido en una herramienta
importante para las empresas, dado que les permite contar con una
interaccién mas efectiva y cercana con sus clientes. Ademas de ello, les
permite recoger opiniones y datos para elaborar mejores productos y
campanfas. Dependiendo del target del proyecto se debe utilizar una red
social en vez de otra. El proyecto debe enfocar sus esfuerzos para
generar trafico mediante Facebook dado el publico objetivo que debe
atender y el cual sera el mercado meta a satisfacer, sin embargo, el uso
de Instagram también sera importante, por lo que permitird generar

interaccion con publico mas juvenil. Gestién, Diario (2015)

Actualmente, la tecnologia ha cobrado un mayor protagonismo, ya que,
debido a la coyuntura generada por la pandemia, el trabajo remoto se
ha vuelto parte de la rutina de trabajadores de diversos rubros. Asi
también, ahora es vital para las empresas ampliar el canal digital como
medio para llegar a sus clientes. Esto es sumamente beneficioso para
el proyecto, debido a que permite tener un mejor alcance de marcay de
oferta de los diferentes productos con los que se contaran. El comercio
electrénico sera un recurso casi necesario para todas las empresas que
deseen expandir sus operaciones, con lo que podran aprovechar para

obtener mayores margenes de rentabilidad.
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2.4.5.

Analisis Ecoldgico.
En los Ultimos afios, se observa una tendencia marcada a usar y
consumir productos naturales, sanos, nutritivos y ecologicos y es que

los habitos de consumo de la poblacion han cambiado radicalmente.

El evidente habito de consumo en la actualidad se basa en el entorno de
mitigar los problemas ambientales subyacentes, segun Ortega &
Rodriguez, (2004). La nueva tendencia de welbeing ha obligado a las
empresas a replantear sus estrategias en cuanto a los procesos de
productos, fabricacion, logistica, cambios estructurales y empresariales

como etiqueta, logo, y todo lo que implique el producto final.

Segun la Ley No. 30021, Ley de Promocién de la Alimentacion Saludable
y Decreto Supremo No. 017-2017-SA, se generd un cambio radical en
los habitos de consumo por parte de los consumidores y usuarios. A ello,
la aparicion de la cultura wellbeing, llevo a las empresas a replantear sus
procesos productivos, ofertando opciones sanas y eco-amigables,

adaptandose asi a la nueva tendencia.

Sin descuidar la tendencia ecolégica, el cuidado de medio ambiente y
ecosistema es fundamental para la practica de cualquier actividad
econdémica en la poblacion. Asi mismo, esta tendencia se vincula con la
proteccion de la biodiversidad y promocion de la sostenibilidad

ambiental, asi como, inclusive, al cuidado y proteccion de los animales.

En nuestro pais, observamos que los seguidores de la tendencia
ecologista cada dia crecen mas y se expande a nuevos sectores
productivos de la economia nacional, siendo uno de ellos, el de
construccion que es el sector en donde se enfoca nuestra idea de
negocio. En efecto, esta tendencia se ha expandido a este sector y hoy

en dia, no nos sorprende y tampoco es casualidad que se promuevan
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2.4.6.

proyectos inmobiliarios “verdes”, los mismos que cuentan con sistemas
de seleccion y cuidado de los desechos, uso de focos LED y sensores
de encendido en las areas comunes, sistemas de ahorro de agua,
resistencia antisismica y una serie de materiales, accesorios, Yy
componentes relacionados con el cuidado del medio ambiente. Al
respecto, (Arévalo, 2019), sostenia lo siguiente: “Estamos haciendo ese
ajuste para que haya un acompafamiento y preparacion a los
propietarios sobre como sostener los beneficios que se le esté otorgando
en el edificio, es decir, mantener los focos LED y los sistemas de

ahorradores de agua” (p. 16)

Andlisis Legal.

En el marco legal, en base a la Constitucion Politica del Peru de 1993,

en nuestro pais se establecen lineamientos que las empresas deben

realizar en funcién a sus actividades empresariales.

Dentro del marco legal interno, el gobierno, con la finalidad de mejorar la

formalizacion de la pequefia y mediana empresa en el Perq,

mencionamos las Ultimas normas legales que estan fomentado el
crecimiento sostenido de estas, como son:

o Ley N& 28015 - Ley de Promocién y Formalizacién de la Micro y
Pequeiia Empresa (2003) Su objeto es la promocion de la
competitividad, formalizacion y desarrollo de las MYPE para
incrementar el empleo sostenible, su productividad y rentabilidad,
su contribucion al producto bruto interno, a la ampliacion del
mercado interno y las exportaciones, y a la recaudacion tributaria.
Se reglament6 por el Decreto Supremo N° 009-2003-TR.

o Decreto Legislativo N° 1086 - Ley de Promocion de la
Competitividad, Formalizacién y Desarrollo de la Micro y Pequefa
Empresa y del Acceso al Empleo Decente (2008) Esta norma se

dicté al amparo de las facultades delegadas al Poder Ejecutivo en
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el marco de la implementacion del Acuerdo de Promocion Peru —
Estados Unidos. Se complemento con el Decreto Supremo N° 007-
2008-TR - Texto Unico Ordenado de la Ley de Promocion de la
Competitividad, Formalizacion y Desarrollo de la Micro y Pequeia
Empresa y del Acceso al Empleo Decente.

Decreto Supremo N° 008-2008-TR - Reglamento del Texto Unico
Ordenado EI Régimen Legal Peruano de las Micro y Pequefias
Empresas y su Impacto en el Desarrollo Nacional -15- de la Ley de
Promocion de la Competitividad, Formalizacion y Desarrollo de la
Micro y Pequefia Empresa y del Acceso al Empleo Decente. Con
estos dispositivos legales, el gobierno promueve el crecimiento de
las pymes, como también generar mayor competitividad interna y
como ir impulsando la exportacion de los productos, a través de
mejorar la gestion de los productos o servicios y legalmente
prepararlos para ingresar a mercados internacionales.

Sobre el régimen tributario en el Perd, debemos indicar que éste se
rige de acuerdo al Texto Unico Ordenado del Codigo Tributario
aprobado por Decreto Supremo No. 135-99-EF, en el cual se
establen las sociedades constituidas en el Peru sujetas al Impuesto
a la Renta. En materia de Impuesto General a las Ventas (IGV) e
Impuesto Selectivo al Consumo (ISC), se encuentra vigente el
Texto Unico Ordenado aprobado por Decreto Supremo No. 055-99-
EF, siendo el IGV de 18% aplicable a las actividades de venta de
bienes muebles, servicios prestados en el Perd, contratos de
construccion, venta de productos importados. Las empresas
dedicadas a la exportacién pueden solicitar el reembolso del IGV
pagado por la compra de bienes y servicios o también utilizado
como crédito contra el IGV que grava sus operaciones o contra
pagos derivados del Impuesto a la Renta.
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o Respecto al Impuesto Selectivo al Consumo (ISC), se aplica a las
siguientes operaciones: venta en el pais a nivel de productor de
determinados bienes tales como combustibles, cervezas, bebidas
alcoholicas y cigarrillos; la importacion de los productos arriba
mencionados; apuestas y juegos de azar, loterias y rifas, asi como
gaseosas, bebidas alcohdlicas, determinados vehiculos, cigarros,
entre otros y de actividades relacionadas con el juego y la apuesta.
El Comercio (2021). Asi mismo, se encuentra vigente el impuesto a
las Transacciones Financieras (ITF) de caracter temporal que grava
ciertas transacciones financieras sefaladas en la propia ley que
cred este tributo. Finalmente, en materia tributaria, no se puede
dejar de mencionar los tributos municipales mas importantes siendo
estos: el Impuesto Predial que grava la propiedad de una persona
natural o juridica y cuya tasa varia entre el 0,2% y el 1%,
dependiendo del valor del predio; Impuesto de Alcabala que grava
la transferencia a titulo oneroso o gratuito siendo la tasa de 3% del
valor del bien determinado por la Municipalidad respectiva, y el
Impuesto al Patrimonio Vehicular aplicable a vehiculos de
propiedad de personas naturales o juridicas cuya tasa es de 1%

sobre el valor original de adquisicién o importacion del vehiculo.

Como podra colegirse de lo arriba mencionado, existe un marco
normativo tangible que promueve las actividades empresariales basadas
en principios de predictibilidad, estabilidad y seguridad juridica, lo cual
constituye oportunidades para emprender negocios como el que ahora,

mediante el presente Plan de Negocio, presentamos.
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3.1.

Capitulo Il

Estudio de Mercado

Seleccién del Segmento del Mercado

El mercado actual que se pretende abarcar es el de oficinas corporativas y
comercios; se resalta que se debe tomar en cuenta el uso de las oficinas, ya que
dependiendo de su uso se contemplan distintas especificaciones técnicas. Es
esencial manejar una clasificacion interna ya que de acuerdo al tipo de cliente se
establecen sus necesidades y funcionalidad ademas que los términos y
lineamientos para las contrataciones son diferentes, es por ello realizar una
segmentacion adecuada de mercado.

Es importante establecer un espacio determinado para efectuar las operaciones
de la empresa que producen resultados positivos.

- Oficinas e instituciones del sector publico

- Oficinas de sector privado

- Oficinas de sector industrial

- Comercios

- Instituciones educativas

En base a esta clasificacion se establecen los productos que se consideran van
a requerir las empresas ya que cada uso, funcionalidad y concepto
organizacional de las empresas permiten identificar estas necesidades como las
principales y requieren una especializacion en el espacio, entre ellos, se destaca:
- Remodelacion de puntos operativos

- Recepciones

- Espacios de bienestar

- Disefio de instalaciones
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La seleccion del segmento de mercado es un proceso fundamental de este plan
de negocios, ya que sirve para identificar el grupo de personan que consumiran
el servicio. Segun Armstrong & Kotler (2017), es un conjunto de consumidores
que tienen diferentes necesidades, comportamientos y caracteristicas que
pueden adquirir productos o servicio. Es asi que se compone de diferentes
variables vistos a continuacion.

a. Segmentacion geografica: Este tipo de segmentacion refiere a la
ubicacion geografia del cliente objetivo, definiendo el pais, ciudad,
region, el cliente donde se desenvuelve el publico al que se platea
abordar.

b. Segmentacion Industrial: Esta segmentacion se basa en la ubicacién en

la que la edificacién se encuentra dividida.

Las empresas de caracter corporativo que necesitan de una infraestructura bien
implementada y con un sistema de mantenimiento que asegure su o6ptimo
funcionamiento, tienen altos perfiles y generalmente se ven interesadas en
proyectar una buena imagen a sus clientes. Estas tienen asignado un
presupuesto dirigido a la realizacion de remodelaciones de espacios Yy
renovaciones especiales. A continuacion, se muestra la clasificacion que
manejan los edificios segun su clasificacion.

. Clase A+: los edificios que pertenecen a esta clase son categorizados
con los mas altos estandares, incluyen un tiempo de haberse construido
menor o igual a 10 afios altura entre piso y techo mayores a 3.5 metros,
espacio de estacionamientos por cada 30 m2 de oficina, sistemas de
intercomunicacion avanzados, sistema contra incendios y sistemas de
accesos de alta calidad. Asi también la localizacion de estos debe estar
en zonas tops o estratégicas, sus vias de accesos y cercanias centros
de relevancia de la ciudad.

. Clase A: los edificios que pertenecen a esta categoria tienen la

especificacion de haberse construido entre los 11 afios y 20 afios, altura
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3.2.

entre piso y techo de 3.0 metros, area de estacionamientos por cada 40
m2 de oficina, sistema de seguridad medio en acceso y contra incendio

. Clase B: los edificios que pertenecen a esta categoria tienen la
especificacion de haberse construido entre los 21 afios y 25 afios, altura
entre piso y techo de 2.5 metros, area de estacionamientos por cada 50
m2 de oficina o superior, y cuenta con sistemas de seguridad basicos en
acceso y contra incendio.

. Clase C: los edificios que pertenecen a esta categoria tienen la
especificacion de haberse construido mayor de 25 afios, area de
estacionamientos por cada 70 m2 de oficina o superior, cuentan solo con

un ascensor o y una planta promedio de 200 m2.

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, por zona geografica se tiene
delimitado en Lima metropolitano por ser una zona con mayor recurrencia de
demandantes potenciales, asimismo se considera como segmentacion industrial
se toma en consideracion a clientes pertenecientes o que ubiquen sus oficinas
en edificios de clase A+, Ay B, es decir, 1.106.853 unidades empresariales de
las cuales 93.6% fueron microempresas, 5.4% pequefas empresas y el 0.9%
grandes y medianas, por lo que son oficinas de altas especificaciones que
necesitan un cuidado detallado para sus instalaciones, a estas empresas les
interesa proyectar una 6ptima imagen corporativa, segun ASOCEM (2019), y por
lo tanto generalmente desean innovar en el disefio y remodelacion de sus

espacios.

Investigacion Cualitativa

Para la investigacién cualitativa, se empleara el Focus Group y las entrevistas en
profundidad, para profundizar con las caracteristicas y peculiaridades del
proyecto de negocio basado en la segmentacion de mercado definido con

anterioridad.
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Los objetivos especificos de la presente investigacion cualitativa son:

a.

b
C.
d.
e

3.2.1.

Comprender la valoracion del servicio ofertado

Determinar los competidores que realizan actividades de similar enfoque
Delimitar el nivel de aprobacion de la idea de negocio planteado.
Delimitar las tendencias de gusto y preferencias del servicio.

Conseguir sugerencias y/o recomendaciones para el servicio planteado.

Proceso de Muestreo.

En el proceso de muestreo de la investigacion cualitativa, Hernandez
Sampieri et al (2014) menciona gque para el desarrollo adecuado de éste
se determina un entorno conveniente, posterior del grupo y para finalizar

el individuo.

Considerando lo mencionado anteriormente, para el focus group la
poblacion lo conforma empresas de diferentes rubros ubicados en Lima
metropolitano, considerando que gerentes que cumplan con las
caracteristicas segmentadas. Para la determinacion de la muestra se
reconocid a los participantes por medio del muestro no probabilistico,
Hernandez Sampieri et al (2014) menciona al respecto que la elecciéon
de los individuos depende de las causas relacionadas entre las

caracteristicas determinadas en la investigacion.

En caso de las entrevistas a profundidad, la poblacién estd conformada
por los duefios y/o administradores empresas de diferentes rubros
ubicados en Lima metropolitano, aplicandose el muestreo no

probabilistico por juicio del investigador.

71



3.2.2.

3.2.3.

Tabla 12

Distribucion Entrevistas en Profundidad

Fecha Nombre Empresa Distrito Direccién
Zenaida Consorcio Integral Ate Eolo Nro 107 —
15/09/2021 Cotera 9 . Dpto 401 Urb.
. Zendels E.I.LR.L. Vitarte .
Villegas Olimpo
. Aduanera .
Medina . . Avenida 2 de Mayo
15/09/2021 Nufiez José Capricornio S.A. Callao 4671 -
Dante Industrias Willy Av. Santa Maria
20/09/2021 Mechan Bush S.A. Ate 135

Fuente. Elaboracién propia

Disefio de instrumento.

La aplicacion del Focus Group estard a cargo del investigador, quien
asume el rol de moderador; se fij6 a 8 empresas de diferentes rubros.
(Ver Apéndice 4) En cuanto a las entrevistas a profundidad, Naupas,
Valdivia, Palacios, & Romero (2018), mencionan que “es una entrevista
con relativo grado de flexibilidad tanto en el formato como en el orden y
los términos de realizacion de la misma para las diferentes personas a
quienes esta dirigida” (p. 159). La guia de pautas consta de 10
cuestiones tipo abiertas. Al respecto, Bernal (2010) menciona que este
tipo de preguntas “No delimitan las alternativas de respuesta. Son utiles
cuando no hay suficiente informacion sobre las posibles respuestas de
las personas.” (p. 220). La guia completa se encuentra en el (Ver
Apéndice 5).

Andlisis y Procesamiento de Datos.
Después de haber realizado la investigacion cualitativa a las diferentes
empresas de Lima, se obtiene las siguientes conclusiones con el fin de

lograr los objetivos planteados.
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Entrevista a profundidad

Las entrevistas a profundidad se aplicaron a las diversas empresas,

en base a las respuestas obtenidas (ver Apéndice 6, 7y 8) y se

determinaron las siguientes conclusiones.

Aspecto actual de su empresa

La mayoria de los colaboradores entrevistados aseguran que
de alguna manera se encuentran conformes con el aspecto de
la empresa donde se encuentran laborando, sin embargo, les
gustaria hacer algunos cambios que estimule sus actividades
laborales. Asimismo, se la mayoria de las empresas, han
hecho cambios muy pequefios en areas especificas sobre
todo como parte de mantenimiento para la buena
funcionalidad de las oficinas, sin ninglin cambio drastico.
Conocimiento acerca de las construcciones actuales
(interiores y exteriores)

Para las empresas, es un tema desconocido si la
infraestructura o futuras edificaciones tendrian repercusiones
negativas en el medio ambiente, mas aln que no centran sus
operaciones basadas en lo sostenibilidad. Ademas, creen que
la aplicacion de esta tendencia sostenible en el disefio de
interiores podria minimizar los costos tanto en mantenimiento
como en los costos de infraestructura de la empresa,
atrayendo a mayor publico, mejora el clima organizacional
para los colaboradores, por ende, aumenta la rentabilidad de

la empresa.

Focus Group

La actividad del Focus Group se realizd a través de la plataforma

virtual Google meet y el analisis de la respuesta esta organizada en

una Matriz de consolidacion (ver Apéndice 4)

Gustos y preferencias
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Para las empresas en la actualidad les parece acertada el
disefio de su centro de labores, sin embargo, desearian optar
por cambios drasticos que les permitan fluir en sus actividades
y llamar la atencién del publico a la que se dirigen.

Asimismo, al momento de hacer algin cambio o reparacién
como parte del cambio de la infraestructura de la empresa
donde laboral recurren mayormente a amistades o pagina web
para realizar consultas necesarias al problema, en caso,
tengan la predisposicion de contratar una empresa o persona
éstas deben ser versétiles, con ideas innovadoras, comodos
al presupuesto, pues el precio debe tener relacion con la
calidad del servicio.

Principales competidores

Como se mencionaba anteriormente para realizar consultas
acerca de cambios o como parte de mantenimiento se dirigian
por lo general a pagina web’s o revistas de disefios, pues en
la actualidad no cuentan con una empresa consultora favorita
gue cubra sus expectativas por no recibir la atencién
necesaria.

También, el término de sostenibilidad es un concepto para los
empresarios, el cual al ser explicado les parece muy
innovador; les encantaria ser replicado en su empresa.

Nivel de aceptacion de idea de negocio

Para todas las empresas asistentes el negocio detallado le
parece una buena idea con respecto a la aplicacion de
cambios sostenibles en sus propias empresas, ya que,
mencionan estos cambios pueden influenciar en el
rendimiento del personal, y llamar la atencion del publico

objetivo.
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3.2.4.

El nombre con méas aceptacién es INTER-ECO, por razones

gue presenta la ideologia de la empresa y servicio.

Entre las sugerencias brindadas son, brindar al cliente todos
los cambios en los minimos detalles como en herramientas en
3D, que les permita ver una idealizacién real de la propuesta,
también, brindar un post servicio, que permita tener garantia

ante un desperfecto después del proyecto.

Conclusiones y Recomendaciones del Estudio.

Se concluye que los criterios influyentes que el publico tiene en cuenta
para contratar una empresa dedicada al servicio mencionada son; el
manejo del servicio por parte del profesional que llevara a cabo el
proyecto, la relacién de precio — calidad, y la atencién post servicio, son

cruciales para tener en cuenta como parte de la estrategia de mercado.

A pesar de la existencia de empresas dedicadas al disefo de interiores
y exteriores, éstas no se enfocan en el cuidado el medio ambiente, es
decir, no aplican la sostenibilidad en sus procesos operativos, por lo que
actualmente como parte de la globalizacion este término esta siendo
abarcado en diferentes sectores econdémicos, sin apartar este tipo de
servicios, mostrado una oportunidad para nuestra empresa en el
mercado, aplicando variables de calidad, servicio, innovacion de tal

manera fidelizar al cliente.

Las recomendaciones que se tomaron en cuenta son las siguientes:
- Presentacion del proyecto en 3D o realista.

- Contar con profesionales con experiencia

- Relacién precio — calidad

- Servicio post servicio.
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3.3. Investigacion Cuantitativa
De acuerdo a Sampieri, Fernandez, & Lucio (2006) “la investigacion cuantitativa
emplea la recoleccion de datos para probar hipétesis basandose en la medicion
numeérica y analisis estadistico para establecer patrones de comportamiento” (p.
10). Para ello, se aplicara cuestionario, con la finalidad de recabar mayor
informacion y permitird el acceso a datos estructurados y uniformados. Los

objetivos de la investigacion cuantitativa son:

a. Identificar las preferencias del servicio ofertado
b. Conocer el precio adecuado para el servicio ofertado
C. Reconocer los servicios de adicion para brindar valor agregado al

servicio ofertado

Entendiendo ello se emplea este método cuantitativo ya que se deben procesar
y analizar las respuestas recibidas por los encuestados. Dicho analisis sera
mediante el empleo de la herramienta Ms Excel, donde a través de tablas se
organiza la informacion y esta se procesa en graficas estadisticas para su mejor

comprension y anlisis final.

En el contexto de esta investigacion se elaboré un formulario de encuesta en el
gue se consideraron las necesidades del cliente, a través de un apartado de
oficinas corporativas, el perfil del cliente en este caso es el ejecutivo en
encargado de la direccion de la empresa o0 asignado para administrar los

recursos de la oficina y actividades o servicios a sus instalaciones.

En el formulario comprende aspectos relacionados como la localizacion,
segmento del mercado al cual se dedica la empresa, los intereses mas
importantes del cliente, tamafio de la empresa, tiempo del edificio o las
instalaciones, nivel y capacidad de inversion disponible y lapsos de inversion
para realizar remodelaciones. Cabe resaltar que el estudio realizé 150 encuestas

en base al siguiente modelo de formulario.
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3.3.1.

Proceso de Muestreo.
La muestra es parte del universo del que se lleva a cabo la investigacion
como lo afirma Armstrong & Kotler (2017), es “un segmento de la
poblacién seleccionado para la investigacion de marketing que
representa a la poblacién en su conjunto” (p. 111), que representa
notablemente el universo. Para ello es importante tener en cuenta
decisiones para el disefio de la muestra
a. Poblacion.

Clientes pertenecientes o que ubiquen sus oficinas en edificios de

clase A+, Ay B, de Lima metropolitano

b. Tamafo de la muestra
Para la delimitacion del tamafio de la muestra, se tiene en cuenta
el tamafio poblacional analizado en el punto 3.1. (Seleccion del
segmento de mercado), donde se tiene 1.106.853. Para estimar el

tamafio de la muestra se considera la siguiente formula.

Tabla 13

Tamano de la muestra

Componentes Valor
n = Nimero de elementos de la muestra. 384.03
N = Numero de elementos del universo 1.106.853
e = Margen de error permitido 0,05
1-a = Nivel de confianza 95%
Z = Valor critico correspondiente al nivel de confianza elegido. 1.96
P = Proporcién a estimar 0,5
q=1-p 0,5

Fuente: Elaboracion propia

NZzpq _
(N—I)E2 +7%pq

Hn=
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3.3.2.

3.3.3.

c. Seleccion
El proceso de seleccion de la muestra en la investigacion se puede
determinar mediante el muestreo probabilistico o no probabilistico
Segun Armstrong & Kotler (2017), al aplicarse el muestreo
probabilistico, connota que cada participe de la poblacion tiene la

probabilidad de ser incluido en la muestra.

Disefio de Instrumento.

Para el disefio del instrumento, se usara el cuestionario. S segun
Malhotra, (2008), este instrumento es utilizado para obtener informacién
de personas acerca de diversos temas, a través de preguntas
sistematicas y ordenadas. Para la presente investigacion el cuestionario
consta de 13 preguntas (ver Apéndice 1), comprende por 2 preguntas
dicotomicas de analisis rapido (preguntas 4y 11) y también 11 preguntas
de opcion multiple basado en el servicio ofertado (preguntas 1, 2, 3, 5, 6,
7,8,9, 10,12y 13)

Andlisis y Procesamiento de Datos

En base a las respuestas obtenidas, los resultados del formulario de

encuesta son presentados a continuacion.

Ubicacion De Clientes Potenciales

30

30 27
25
20
15
10

20

EMPRESAS

E Magdalena del mar @ Jesus Maria @ Miraflores
O Lince B Pueblo libre | San Miguel
M San Isidro M Centro lima M San Borja
W Surco M La molina

Figura 16. Ubicacion de clientes potenciales

Fuente: Elaboracion propia
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La Figura 15 muestra que el mayor grupo de clientes potenciales en lima
de acuerdo a la encuesta, se ubican en los distritos de San lIsidro,
Miraflores, magdalena del mar, surco y san Borja. Estos distritos
actualmente siguen en desarrollo y cada vez mas se ven promovidas a

adoptar culturas y practicas sostenibles

Sector Econdmico
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40 35

30 22 25

18
20
| 8

EMPRESAS

MESector Publico B Comercio MIndustrial [ETecnologia M Educacion @ Otros

Figura 17. Sector econdmico

Fuente: Elaboracién propia

La Figura 16, muestra que el mayor grupo de clientes en lima de acuerdo
a la encuesta, pertenecen al sector de la tecnologia, el comercio,
industrial y otros, en este Ultimo se resalta empresas mineras, de
construccion y de servicios en su gran parte. En este sentido en el caso
de las empresas de construccién estas no son consideradas como un
elemento competitivo, sino mas bien como un factor estratégico ya que
generalmente estas empresas entregan sus proyectos en acabado gris,
y son requeridos servicios complementarios de disefio y seguimiento de
operaciones para adecuar los espacios a las nuevas empresas que

inician en ellos.
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Sector Econémico
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0
EMPRESAS
Ml Pequefia (de 10 a 50 Trabajadores) M Mediana (de 502 150 trabajadores)

[ Grande (Mayor de 150 trabajadores)

Figura 18. Tamafio de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

La Figura 17, el tamafio de las empresas encuestadas, se encuentran la
predominancia de las medianas y grandes empresas en estos edificios,
lo que deja inferir que en estas se pueden dar requerimientos de disefios
para sus ampliaciones de espacios, remodelaciones y nuevas

sucursales.

Antiguedad del edificio o instalaciones en la cual opera actualmente

50
45
40 37
30 27
i 19
10
(o]
EMPRESAS
MEDe 3 a5 afios B De 5 a 10 afios [ De 10 a 20 afios
1De 20 a 25 afios ®| Mayor a 25 afios

Figura 19. Antigiiedad del edificio o instalaciones en la cual opera actualmente

Fuente: Elaboracién propia
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La Figura 18 correspondiente a la interrogante acerca de Antigiiedad del
edificio o instalaciones en la cual operan actualmente las empresas
encuestadas, se encuentran la predominancia de los edificios de 20 a 25
afios y de 5 al0 afios. Ademas de ello mediante esta pregunta se puede
determinar o re-direccionar el tipo de servicio que pueden requerir los
clientes de interés, ya que dependiendo del tiempo de las infraestructuras
se requieren distintos tipos remodelaciones o0 adecuaciones ajustadas a

sus necesidades.

Cree necesario realizar mantenimientos a los espacios e
instalaciones de su empresa?

100

87
80

63

60 3

;. 1 1
20

EMPRESAS

M Si E No

Figura 20. ¢ Cree necesario realizar mantenimientos a los espacios e instalaciones de
su empresa?

Fuente: Elaboracién propia

La Figura 19, correspondiente a la interrogante acerca de que, si los
encuestados Creen necesario realizar mantenimientos a los espacios e
instalaciones de su empresa, se quiso determinar la percepciéon de las
empresas en considerar si es importante el mantenimiento de sus
espacios. Se evidencia la predominancia del si por encima de la negativa
ante esta actividad, lo cual es un escenario favorable, no obstante, los
gue respondieron que no, son conscientes de que el mantenimiento y
confort de los espacios es un factor importante y se debe tener en cuenta

en la asignacién de presupuestos anuales.
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Cree que el mantenimiento que le dan a las instalaciones donde usted labora es:

100

83
80
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35 32
40 -

ZE =

EMPRESAS

mMalo E Regular @ Bueno @ Excelente

Figura 21. ¢Cree que el mantenimiento que le dan a las instalaciones donde usted
labora es?

Fuente: Elaboracién propia

En la Figura 20, correspondiente a la percepcion de los encuestados
acerca del actual servicio de mantenimiento que reciben las instalaciones
donde operan, sefiala que en su mayoria es bueno. Cabe resaltar que
con este item develamos cual es actualmente. el nivel de satisfaccion

gue los clientes tienen.

é Cual es el estado en el que se encuentran las instalaciones de su oficina?

80
69

60 56

40
18

i : e

EMPRESAS

m Malo M| Regular m Bueno [ Excelente

Figura 22. ¢ Cudl es el estado en el que se encuentran las instalaciones de su oficina?

Fuente: Elaboracién propia

En la Figura 21, correspondiente a la percepcion de los encuestados
acerca del actual estado de las instalaciones donde operan, sefiala que

en su mayoria es bueno y regular.
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& Qué tan frecuente realizan remodelaciones de espacios en sus instalaciones
debidoa modificaciones organizacionales?
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34 >8

40 I S
20 i |

EMPRESAS

M| Trimestral | Semestral m Anual O Ninguno

Figura 23. ¢(Qué tan frecuente realizan remodelaciones de espacios en sus
instalaciones debido a modificaciones organizacionales?

Fuente: Elaboracién propia

En la Figura 22, correspondiente a la frecuencia de los encuestados
acerca de hacer remodelaciones y modificaciones, nos permite dilucidar
como actualmente se planifican para llevar a cabo transformaciones de
sus espacios y la frecuencia de sus inversiones predestinadas a estos

servicios.

Para las adecuaciones de sus espacios, prefiere contratar servicios
de consultoria para el disefio de sus espacios de tipo:

120
100 103
80
60 42
40
20

EMPRESAS

M Calificado [l Técnico @ Empirico

Figura 24. Para las adecuaciones de sus espacios, prefiere contratar servicios de
consultoria para el disefio de sus espacios de tipo

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 23, correspondiente al criterio que tienen las empresas

encuestadas a la hora de escoger el tipo de servicio a contratar para el
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disefio de las adecuaciones de sus espacios, la mayor parte de

encuestados prefieren contratar servicios de tipo calificado.

Generalmente el costo para el disefno las adecuaciones y otro
servicio por personal calificado le parece:

36

EMPRESAS

| Muy alto m Adecuado | Bajo

los

Figura 25. ¢ Generalmente el costo para el disefio las adecuaciones y otro servicio por

personal calificado le parece?
Fuente: Elaboracién propia

En la Figura 24, correspondiente a la percepcidn que tienen las empresas

encuestadas acerca de los precios que conllevan este tipo de servicios a

cargo de un personal calificado, estos sefialan que al contratarlos su

precio para la mayor parte de los encuestados es adecuado, mientras

gue 36 de los encuestados considera que algunas veces es muy alto, sin

embargo, estos estan conscientes que en el mercado los precios se

ajustan al nivel de calidad de los servicios brindados.

Cuando se han presentado inconvenientes en la infraestructura de su
empresa, ha recibido atencion:

10

EMPRESAS

m Inmediatamente m A la semana siguiente mEl préoximo mes

£ Los siguientes 3 meses M Los sigulentes 6 meses

Figura 26. ¢Cuando se han presentado inconvenientes en la infraestructura de su

empresa, ha recibido atencion?

Fuente: Elaboracién propia
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En la Figura 25, correspondiente a la percepcion que tienen las empresas
encuestadas acerca de cuan efectiva es la respuesta y atencioén de los
servicios que actualmente contrata sefialan que en su mayoria es
inmediata, y en la préxima semana, por lo cual la mayoria de los clientes

se haya conforme con este aspecto del servicio.

¢é Ha quedado conforme con el disefio y los resultados de las
adecuaciones realizadas en las instalaciones?

150
117

100

33
50

EMPRESAS

M| Si B No

Figura 27. ¢Ha quedado conforme con el disefio y los resultados de las adecuaciones
realizadas en las instalaciones?

Fuente: Elaboracién propia

En la Figura 26, correspondiente a la satisfaccion que tienen las
empresas encuestadas acerca del servicio que actualmente las
respuestas sefialan que existe una alta satisfaccion, cabe resaltar que a
través de este resultado serd utilizado para mejorar y disefiar estrategias
de mercado fuertes, que permitan la incursién de la empresa de manera

eficaz.
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é Cuantodineroinvierte anualmente su empresa en adecuacionesy
mantenimiento?

65

41

40
12
20

EMPRESAS

EDe S00a 1.000S/. | De 1.000 a 5.000 S/.

mDe 5.000 a 10.000 S/. £ De 10.000 a 20.000 S/.

Figura 28. ¢Cuanto dinero invierte anualmente su empresa en adecuaciones y
mantenimiento?

Fuente: Elaboracién propia

En la Figura 27, correspondiente a conocer cuanto es el monto
aproximado que tienen las empresas encuestadas para invertir en estos
tipos de servicios, se obtuvo que actualmente la mayor parte de los
clientes asigna un presupuesto aproximado entre 5.000 s./ a 10.000 s./,
seguido de 1.000 s./ a 5000 s/.

ZQueé tipo de remodelacion espacial es la que mas realizaen sus instalaciones?

120

110

100

80

60

40

EMPRESAS

= Ampliacién o adecuacién de puestos de trabajo
B Mejoras en zonas de bienestar (cafeteria, bafios, salas de reunién, descanso)
[ Cambios de material en pisos

£ Otros

Figura 29. ¢Qué tipo de remodelacién espacial es la que mas realiza en sus
instalaciones?

Fuente: Elaboracién propia

En la Figura 28, correspondiente a conocer el tipo de remodelacion que

generalmente requieren las empresas encuestadas, se obtuvo que
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actualmente la mayor parte de los clientes Mejoras en zonas de

bienestar, seguida de la ampliacion de puestos de trabajo.

3.3.4. Conclusiones y Recomendaciones del Estudio.
Como empresa dedicada al sector de servicios, se cree en la importancia
de la calidad para el cliente, ofertando como valor agregado,
confortabilidad, confianza, seguridad, estatus, sobre todo informacion a
detalle del proyecto a presentar, de tal manera opten por el

aprestamiento de nuestra empresa.

Con base en los resultados obtenidos, se tiene las siguientes

recomendaciones:

- Realizar proyectos innovadores con fines de la mejora para el
colaborador como para el cliente.

- El detalle del servicio brindado se debe explicar de forma detallado

de tal manera el cliente sepa los cambios minuciosos a realizar.

3.4. Perfil del Consumidor, Tipo y sus Variantes
En base a los resultados de la encuesta aplicada a nuestra poblacién de
consumidores de interés se logré determinar el perfil de nuestros clientes y
publico objetivo para la prestacién de nuestros servicios. Teniendo en cuenta lo
detallado en los anteriores apartados se establece el perfil del tipo de consumidor

potencial en el siguiente recuadro.

Tabla 14

Perfil del consumidor

Oficinas Corporativas Comercios

Negocios en la ciudad de Lima, con necesidad de
renovacion y remodelacion de espacios. Para adaptar
sus instalaciones con un estilo més llamativo a la
creciente demanda de personas que eligen o se
sensibilizan a estos tipos de locales

Empresas ubicadas en edificios de
clase A+, Ay B, en la ciudad de
Lima, con necesidad de renovacion
y remodelacién de espacios
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Oficinas Corporativas

Comercios

Empresas con un presupuesto
anual asignado para invertir en el
mejoramiento de sus espacios

Empresas interesadas en
implementar cambios para
practicas sostenibles ademas de
adecuarse a alas actuales y
crecientes exigencias normativas

Locales comerciales como restaurantes son
instalaciones que requieren de acciones rapidas para
redisefios y remodelaciones ajustadas a las actuales
exigencias de disefios verdes

Fuente: Elaboracién propia
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Capitulo IV

Proyeccion de Mercado Objetivo

4.1. El &mbito de Proyeccion
El ambito de proyeccion estima el comportamiento futuro del proyecto, para
tomar en consideracion estrategias que permitan lograr los objetivos trazados.
Piedra (2009), menciona que la proyeccion es un pronostico de diversas
variables econdmicas basada en un analisis macroeconémico de informacion

estadistica del sector real, fiscal, balanza de pagos e internacional.

De acuerdo a la publicacion emitida por el Instituto de Nacional de Estadistica e
Informatica, INEI (2014), las actividades de consultoria de gestién, arquitectura
e ingenieria incrementaron durante ese afio. El movimiento dentro del sector y
sus actividades conexas de asesoramiento técnico crecieron explicado por
nuevos contratos, desarrollo de estudios de disefio de espacios, estructuras y
supervision de obras, representado con un incremento del 7.24%, esto en base
a los indices de la Encuesta Mensual de Servicios Prestados a Empresas

aplicada a una muestra de 2 mil 600 empresas a nivel nacional.

Asi también de acuerdo a resultados mas recientes emitidos por INEI (2021) en
el informe técnico de produccién nacional, con respecto al Sector de Servicios
Prestados a Empresas para abril del presente afio se evidencié un incremento
del 98.84% con respecto al mes de abril del afio 2020. Las actividades
involucradas dentro de este servicio demostraron un desarrollo favorable durante
el estado de emergencia. Cifras alentadoras con respecto a los servicios de
nuestro interés, evidenciaron un incremento del 129,30% que se atribuye al
dinamismo de las actividades de arquitectura e ingenieria y actividades conexas
de asesoramiento técnico, esto a causa de la ejecucion de nuevos proyectos,

reanudacion de obras paralizadas, adelanto de obras publicas, licitaciones
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ganadas, aumento de actividades mineras, valorizaciones aprobadas,
mejoramiento y ampliacion de oficinas, centros comerciales, tiendas, galerias,
asi como los servicios de consultorias, asesorias, disefios, topografia y

supervision de obras.

Teniendo claro este escenario positivo para incursionar en el mercado se afiaden
los estudios y proyecciones anteriormente plasmadas de organizaciones con

ideas de preservacién y tendencia ambiental,

Se demuestra la actual necesidad e interés por parte de la industria en adaptarse

la creciente corriente de certificaciones sostenibles en Lima. Al sector
inmobiliario, empresarial y comercial cada vez mas se le exige cumplir con
parametros para sus operaciones, asi también se evidencia el interés por
garantizar el bienestar de las personas a través del desarrollo de estas
actividades, evidenciandose a su vez el compromiso que se estad asumiendo para

que la ciudad y el pais a futuro obtenga altos estandares de conciencia ambiental.

Con respecto a la competencia dentro del sector, de acuerdo al analisis en
anteriores apartados para este tipo de servicio se observa una amplia y variedad
de ofrecimientos, los que mas resaltan en la ciudad de lima se destacan a

continuacion;
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ARQUITECTURA 1D
Figura 30. Empresas del sector de disefio interior en la ciudad de Lima

Fuente: Elaboracion Propia
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4.2.

En su mayoria estas empresas brindan servicios tradicionales y también abarcan

el disefio de espacios con principios sostenibles, a nivel general ofrecen servicios

de consultoria disefio y desarrollo de proyectos. Se resaltan estos, por su alto

reconocimiento a nivel nacional ademas que se ubican en la ciudad capital.

Seleccién de Método de Proyeccidn

4.2.1.

Mercado Potencial.

El mercado potencial es aquel publico que no consume el producto y/o
servicio ofertado, pero pueden consumirlo. Segun Kotler (2001), es el
grupo de posibles clientes que muestran un interés suficiente en una
oferta del mercado hacia un producto totalmente nuevo. Del mismo
modo, (Quintana, 1999), refiere que el mercado potencial es el publico
gue no consume tu producto, pero que podria tener la necesidad de

consumirlo.

Para el desarrollo de este apartado se detalla el método, resultados e
interpretacion para proyectar la demanda y realizar el estudio de

mercado.

En base a que el servicio en el area del disefio interior sera destinado a
empresas y comercios, se toman en cuenta las estadisticas de las
pequefas, medianas y grandes empresas registradas en lima segun las
estadisticas del INEI 2018, a partir de las cuales se segmentara y

proyectara la demanda del sector.

Tabla 15

Lima metropolitana: empresas por segmento empresarial, 2018

Segmento empresarial 2017 2018 Var
Absoluto Porcentaje

Total 1,066,451 1,106,853 100,0 3,8

Microempresa 996,832 1,036,176 93,6 3,9

Pequefia empresa 58,542 59,326 54 1,3
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Segmento empresarial 2017 2018 Var
Gran y mediana empresa 10,066 10,307 0,9 2,4
Administracién publica 1,011 1,044 0,1 3,3
Fuente. Tomado de INEI, 2018.

Luego de la segmentacion del mercado general existente para nuestro
servicio, se prosigue con la busqueda del mercado objetivo considerando
las variables anteriores. Para dicha labor fueron empleadas las cifras
estadisticas historicas emitidas por el INEI desde el 2013 hasta el 2018,
esto con el objeto de estimar la poblacion de interés hasta el 2023. A

continuacion, se presentan las siguientes tablas censales.
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Tabla 16

Demografia empresarial en lima de pequefias, medianas y grandes empresas 2013-2018

Poblacién Total de empresas 2018 2017 2016 2015 2014 2013
en Lima 1,106,853.00 1,066,451.00 993,719.00 961,240.00 887,235.00 842,524.00

Pequeifia 5.40 59,326. 5.50 58,542. 570 56,325. 5.70 54,819. 540 47,599. 520 43,920.

Total de empresa % 00 % 00 % 00 % 00 % 00 % 00
Coen”s‘i%r;?(‘jzs Mé?;r(‘jaea 090 10,307. 1.00 10,066. 1.00 9,621.0 1.00 9,207.0 0.90 82850 1.00 8101.0
0, 0, 0, 0, 0, 0,
emprosa % 00 Yo 00 % 0 % 0 Yo 0 % 0
69,633. 68,608. 65,946, 64,026. 55.884. 52,021,
00 00 00 00 00 00

Fuente. Elaboracién propia
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4.2.2.

Partiendo de estas cifras se determina la poblacion objetivo resultando
ser de 69.633 empresas de pequefia, mediana y gran escala en la ciudad
de lima al 2018. Seguidamente se consider0 el referente historico de
cifras para llevar a cabo la proyeccion poblacional a 5 afios a partir del
2018, ya que es el informe estadistico mas reciente emitido por el INEI.
Esta actividad conlleva al empleo y calculo de la prueba estadistica de
regresion lineal en donde dio un p-valor del 0.001 menor al 0.05, lo cual
hace valida la proyeccion con los datos o poblaciones histoéricas que se

tienen. Los resultados se muestran a continuacion

Tabla 17

Poblaciéon proyectada a cinco afios

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Total de empresas consideradas 69,633 75,502 79,163 82,825 86,486 90,147

Total de pequefias, medianasy  ¢q 633 75502 79163 82,825 86,486 90,147
grandes empresas en Lima

Fuente. Elaboracién propia

Mercado Disponible.

El mercado disponible es una parte del mercado potencial que esta
compuesto por clientes que tienen la necesidad de adquirir un producto
y/o servicio. Kotler (2001), afirma que es el conjunto de consumidores
gue tienen interés, cuentan con ingresos, cumplen con los requisitos
legales y tienen acceso a una oferta del mercado especifico. Para
determinar el mercado disponible se requiere colocar una 0 mas
preguntas claves en el cuestionario a utilizar. Ademas, Quintana (1999),
menciona que el mercado disponible estd conformado por un conjunto
de consumidores que tienen la necesidad especifica de comprar el

producto y/o servicio ofrecido.

Seguidamente se determind del mercado disponible, en el cual se

consider6 como base el estudio de mercado centrado en la encuesta
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aplicada anteriormente detallada, con una muestra de 150 empresas

ubicadas en la ciudad de lima, con las caracteristicas de evaluacion

escogidas, tal como se muestra a continuacion.

Tabla 18

Estimacion de Mercado disponible

Estimacion del mercado disponible = Mercado potencial * Filtro 1 * Filtro 2 * Filtro 3

* Filtro 4

Filtro 1

Filtro 2

Filtro 3

Filtro 4

¢ Cree necesario realizar mantenimiento y/o remodelaciones a
los espacios e instalaciones de su empresa?
Si 58%
No 42%

Antigledad del edificio o instalaciones en la cual opera
actualmente

De 3 a 5 afios 6.67%

De 5 al0 afios 12.00%

De 10 a 20 afios 19.33%

De 20 a 25 afios 14.67%

Mayor a 25 afios 5.33%

Sus espacios de tipo

Calificado 33.33%

Técnico 21.33%

Empirico 3.33%

¢ Qué tan frecuente realizan remodelaciones de espacios en

sus instalaciones debido modificaciones
organizacionales?

Trimestral 3.33%

Semestral 5.33%

Anual 37.33%

Ninguno 12.00%

Fuente. Elaboracién propia

Tabla 19

Estimacion de Mercado disponible Proyectado a 5 afios

2018 2019 2020 2021 2022 2023

Total de empresas consideradas 5,213 5,653 5,927 6,201 6,475 6,749
Total de mercado disponible 5,213 5,653 5,927 6,201 6,475 6,749

Fuente. Elaboracion propia

95



4.2.3. Mercado Efectivo.
El mercado efectivo es parte del mercado disponible, compuesto por un
grupo de consumidores que tienen la necesidad o la intencion de
comprar el producto y/o servicio ofrecido. Segun Kotle (2001), el mercado
efectivo es también denominado mercado al contado, es decir, un
mercado para la entrega inmediata de un activo, entendiéndose como

inmediato al periodo normal de liquidacion en el mercado.

Asi también fue calculado en base a esta ultima la estimacion, el
mercado efectivo, aplicando filtros a medida que se avanza en la

segmentacion de la muestra durante la encuesta.

Tabla 20

Estimacién del mercado Efectivo

Estimacion del mercado efectivo = Mercado disponible * Factor mercado efectivo

Generalmente el costo para el disefio las adecuaciones y otros servicios
por personal calificado le parece:

% Peso Ponderacion
Filtro 5 Muy alto 24% 10.00% 2.40%
Adecuado 73% 100% 7.33%
Bajo 3% 100% 2.70%
100% 78.40%
Factor de disposicion de compra 78.40%

¢, Cuénto dinero invierte anualmente su empresa en adecuaciones y
mantenimiento?
%
Filtro 6 De500a1,000S/.  8.00%
De 1,000 a 5,000 S/. 27.33%
De 5,000 a 10,000 S/.  43.33%
De 10,000 a 20,000 S/.  21.33%
Factor precio 92.00%

Factor mercado efectivo (Factor de disposicion de
compra * factor precio)

Fuente. Elaboracién propia

72.13%

Tomando en cuenta el resultado del factor para el mercado efectivo que
fue de 72.13% la proyeccion para el mercado efectivo se visualiza a

través de la siguiente tabla.
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4.2.4.

Tabla 21
Estimacion del mercado Efectivo Proyectado a 5 afios

Estimacion de mercado efectivo 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Total de empresas consideradas 3,760 4,077 4,275 4,473 4,670 4,868
Total de mercado efectivo 3,760 4,077 4,275 4,473 4,670 4,868

Fuente. Elaboracién propia

Mercado Objetivo.

El mercado objetivo esta compuesto por un grupo de personas que
responden a un segmento de mercado efectivo. Segun Kotler (2001),
afirma que este mercado es fijado por la empresa como meta a ser
alcanzada en un tiempo determinado con la ejecucion de los recursos y
esfuerzos de la empresa para captar a una determinada cantidad de

personas.

Quintana (1999), por su parte, define que el mercado objetivo es un
grupo de consumidores con caracteristicas especificas como un rango
de edad, género o nivel socioecondmico que el vendedor dirigira sus
esfuerzos para el desarrollo de una combinacion de marketing exitosa

para el producto.

Seguidamente, fue determinado el mercado objetivo tomando en cuenta
la teoria de Pareto en la que se sefala que del 100% el 80% ya esta
cubierto por servicios alternativos y un 20% restante para nuestra
empresa. Considerando ello ha sido escogido un 25% para introducirnos
en el mercado de manera conservadora, de igual forma, tomando en
consideracion las tasa promedio del crecimiento anual poblacional
proyectado que es del 3% y asumiendo que la poblacion y las ventas

crecerian en un 50% tenemos lo siguiente:
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Tabla 22

Estimacion del mercado Objetivo

Estimacion del mercado objetivo = Mercado efectivo * Tasas de mercado objetivo
Tasas de mercado objetivo 2020 (25%*20%) = 5%

2018 2019 2020 2021 2022 2023
75,5 86,48 90,14
69,633 02 79,163 82,825 6 7
75,5 86,48 90,14
69,633 02 79,163 82,825 6 7
Tasa de crecimiento 8% 5% 5% 4% 4%
Tasas promedio de crecimiento 5%
Crecimiento poblacional escogido (50%*2%) 3%
2018 2019 2020 2021 2022 2023
Tasas de mercado o 7.70 o 13.00 15.60 18.30
objetivo 5% % 10.30% % % %
2018 2019 2020 2021 2022 2023
Total ~de — empresas .45 315 441 580 730 890
consideradas
Total de mercado objetivo 188 312 441 580 730 890

¢ Qué tan frecuente realizan remodelaciones de
espacios en sus instalaciones debido a
modificaciones organizacionales?

Filiro 6 Resultad Vece

osdela spor

encuesta afio

Trimestral 4.00% 2.00

Semestral 22.67% 1.00

Anual 54.67% 0.50

Ninguno 18..67% 0.00

100%

2018 2019

Totall de empresas 5.671 9,91
consideradas 4

Total mercado objetivo 5,671 gfl

Seman

as al Veces
afio (52 ~
al afo
semana
s)
52 4.16
52 11.79
52 14.21
52 0
30.16
2020 2021 2022
13295 17,492 22600
13,295 17,492 22600

2023
26,83

26,83
7

Fuente. Elaboracién propia

4.3. Prondéstico de Ventas

Los prondsticos de ventas son estimaciones de los ingresos potenciales de la

empresa en un periodo de tiempo especifico. De acuerdo a Kotler (2002) un

pronodstico de ventas es el estimado o esperado nivel de ventas para una
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persona, linea de producto o marca de producto, que cubre un determinado

periodo de tiempo y mercado.

Segun Stanton, Etzel, & Walker (2004), el pronéstico de ventas se utiliza como
base para la toma de decisiones en actividades de - cuanto gastar en diversas
actividades como publicidad y ventas personales, esto permite la planificacion

del capital en cada area de trabajo correspondiente.
Luego de haber determinado el objetivo de nuestras empresas consideradas,

se realiza la proyeccion estimada de ventas pronosticadas de acuerdo a la

poblacion obtenida.
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Tabla 23

Estimacion de prondstico de ventas

2018
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct  Nov Dic
Estacionalidad 100% 85% 85% 85%  100% 100% 100% 100% 100% 90% 85% 85%
Estacionalidad castigada 100% 85% 85% 85%  100% 100% 100% 100% 100% 90% 85% 85%
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov  Dic
2019 785 667 667 667 785 785 785 785 785 706 667 667 8,747
2020 1108 942 942 942 1108 1108 1108 1108 1108 1108 997 942 12,353
2021 1458 1239 1239 1239 1458 1458 1458 1458 1458 1312 1239 1239 16,253
2022 1834 1559 1559 1559 1834 1834 1834 1834 1834 1650 1559 1559 20,448
2023 2236 1901 1901 1901 2236 2236 2236 2236 2236 2013 1901 1901 24,936

Fuente. Elaboracion propia
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4.4. Aspectos Criticos que Impactan el Prondstico de Ventas
Ya que la prestacion del servicio a ofrecer se encuentra vinculada a el sector
construccion, se evaluan los posibles factores de estacionalidad que a este
pueden llegar a afectar, para adaptarlo a nuestro contexto, en base a esto se
tiene que el rubro de la construccion no se ve afectado por estacionalidades,
puesto que depende de otros factores, como lo es el incremento de la inversion
publica y privada, ya sea nacional o extranjera, las variaciones de las tasas de

interés, politicas gubernamentales, entre otras.

De igual manera también se evidencian pequefias variaciones en etapas
electorales y periodos previos, ademas de cuando ocurren fenbmenos naturales
a los cuales no se pueden considerar como factores de estacionales, ya que su

ocurrencia es eventual.
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Capitulo V

Ingenieria del Proyecto

5.1. Estudio de Ingenieria

El estudio de Ingenieria desarrolla el proceso de operacion del servicio, como

también el modelamiento y la distribucién de los equipos y maquinarias para el

servicio 6ptimo de la empresa

5.1.1.

Disefio del Servicio.

Inter-Eco serd una empresa enfocada en el servicio de consultoria y
disefio de espacios sostenibles redirigido a oficinas corporativas y locales
comerciales interesados en adquirir asesoramiento para implementar en
sus instalaciones, areas bajo los principios de sostenibilidad que se

ajusten a sus necesidades,

Entendiendo el portafolio de servicios a ofrecer se debe describir cbmo
seran desarrolladas dichas actividades. Inicialmente se incursiona en el
mercado de interés mediante estrategias publicitarias que logren
sensibilizar al publico objetivo acerca de los fundamentos que persigue
la organizacién. Las labores operativas darian inicio con un profesional
en el area comercial que a su vez evalle y diagnostique el servicio a
ofrecer, luego de ello prosigue la etapa del disefio que seré llevado por
otro personal adecuado a las caracteristicas que requiera el puesto, dado
el caso el cliente también requiera acompafiamiento durante la ejecucion
de su proyecto sera ofrecido el servicio de elaboracion de planes,
procesos y desarrollo, project management y seguimiento y control de
proyectos. Asi también es importante manejar contactos y alianzas
estratégicas para conocimiento y elaboracion de presupuestos para las

propuestas a presentar.
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Tabla 24

Ficha técnica

Ficha Técnica

Nombre del Consultoria para el disefio de espacios sostenibles vinculados a
Servicio la arquitectura y disefio interior en Lima.
Clientes pertenecientes o que ubiguen sus oficinas en edificios
de clase A+, Ay B
Proceso Categorizacion del cliente segiin tamafio del edificio
Asesorar y planificacion del disefio de espacios de interiores con
Descripcion del  productos sostenible de tal manera no perjudique a la poblacion,
Servicio al usuario y al medio ambiente, como consecuencia aumentar la
rentabilidad por el aspecto arquitecténico de la entidad.

Clientes

Responsable

s Ponente Calificado
del Servicio

Fuente. Elaboracién propia

5.1.2. Modelamiento y Seleccién de Procesos Productivos.
A continuacién, se muestra el proceso de servicio de INTER-ECO.

Assistante

Ingreso de los
Recihimiento g ] -
requerimientos >
del diente
del cliente
:3e rezponden a

los reguerimientos
del diente??

NO

Asesoramiento

del servicio

Fluje de servicio

SEl diente
encontro lo
que buscaba?

Agesor

El cliente
acepta la
propuesta

Figura 31. Proceso de servicio

Fuente. Elaboracion propia

Respecto al servicio ofrecido por INTER-ECO, se detalla el

procedimiento a realizar:
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1. Serecibe al cliente.
Se recoge los requerimientos del cliente.
En caso el cliente queda satisfecho con las demostraciones
mostradas por el asistente, se prosigue dar atencién por un asesor

gue brindara una cotizacion personalizada

EINTERECO

‘| CONSULTORIA EJECUCION

eDiagnostico y evaluacion:
consistird en una inspeccion
de las instalaciones y
entrega de un informe
técnico con los hallazgos.
Ademds de esto se genera
un informe preventivo para

sAlineamiento  estratégico:
Por medio de la evaluacion
de los hallazgos, se verifican
las opciones de
transformacion y se procede
a realizar un plan de
mejoramiento.

*Seguimiento y supervision:
durante esta etapa si el
cliente requiere del
acompafiamiento calificado
para la supervision de los
planes, procesos, desarrollo
y control del proyectos

que ellos contemplen en su
presupuesto anual el
recurso necesario para la
ejecucion

>

Figura 32. Diagrama de procesos para los servicios

Fuente: Elaboracién propia

El proceso de la consultoria se atribuye la necesidad existente de que en
lima la no todas las empresas y comercios poseen un conocimiento
especializado en el campo del disefio de interiores, arquitecténico o
construccion, ya que no se especializan en ello 0 no se ven asociadas a
ese rubro. En base a esta necesidad, el disefio de oficinas corporativas
y comercios bajo los principios de sostenibilidad, es una industria que
ofrece grandes beneficios a las empresas que adquieran nuestros
servicios, el cliente puede generar ahorros a corto, mediano y largo plazo

obteniendo a su vez mejores resultados.
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Este tipo de servicios en mercado de alta competencia, donde el
consumidor incrementa ain mas sus niveles de exigencia y demanda de
productos especializados, en tendencia, innovadores, con alta calidad y
ambientalmente amigables ademas de funcionales y personalizados a
las necesidades y gustos del cliente. Por lo cual la contratacién por este
tipo de servicios es una de las mejores opciones para las empresas que

tengan este tipo de requerimientos.

Con respecto al proceso del disefio, este servicio consiste en la
transformacion de los espacios considerando las necesidades de los
clientes, debido a modificaciones organizacionales, ampliaciéon de
puestos de trabajo, y/o adecuacién de zonas de bienestar. En este punto
se origina el concepto de imagen corporativa que quiere transmitir el
cliente, considerando su funcionalidad. Por ello se brinda un servicio en
el cual el disefio ofrece varias opciones al cliente a través del cual, este
tenga una pre visualizacion arquitectonica del espacio a mejorar. El
producto final de esta etapa sera presentado en un consolidado de
planos y detalles para futuras fases. Cabe resaltar que este proceso
engloba disefios espaciales que deberan ser considerados dentro del
resultado final, entre alguno de ellos disefios de instalaciones eléctricas,

voz y data, estructural, entre otros.

Mientras que en la etapa de ejecucion dependiendo el contexto del
servicio, ya sea por el disefio grafico y manejo de imagen corporativa,
project management, o Supervision de Actividades luego del disefio de
un proyecto que parte de obra gris o remodelacion de éareas, en este
proceso se le da acompafiamiento, supervision a los planes y propuestas
otorgadas al cliente, velando que estas se ejecuten en base a los
términos e indicaciones prestablecidas durante la fase del disefio. Esta
actividad no implica el desarrollo de la propuesta, sino que solo se limita

al seguimiento y supervision de actividades, buscando garantizar la
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optimizacién de recursos, el cumplimiento de especificaciones técnicas

y la no desviacion de la propuesta.

a. Cadena de valor
Es un modelo de negocio que describe las actividades necesarias
para la creacion de un producto y/o servicio. Segun Quintero &
Sanchez, (2006), “La cadena permite también identificar los
distintos costos en que incurre una organizacién a través de las
distintas actividades que conforman su proceso productivo, por lo
gue constituye un elemento indispensable para determinar la
estructura de costos de una compaiiia.” (p. 378). Es por ello, que

se establece el siguiente diagrama (ver Figura 32)

ECO

INFRAESTRUCTURA

ESPACIOS VERDES A TU ALCANCE

&INTER

RECURSOS HUMANOS

DESARROLLO Y EXPLORACION DE TECNOLOGICA

ALIANZAS ESTRATEGICAS

Post-Venta

2
g
>
wl
Q
2
L
Q
2
<
p=

Operaciones
Marketing y Ventas

Logistica Interna y externa

Figura 33. Cadena de valor de Porter.

Fuente: Elaboracion propia
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Infraestructura: En este elemento se requiere contar con un
equipo de profesionales y altamente competente en el campo
del disefio arquitectonico y de interiores. Asi también el equipo
de apoyo debe ser colaborativo para agilizar los procesos
ademas de ser eficaces en la cadena de actividades y
operaciones

Recursos Humanos: En las actividades concernientes a la
gestibn de recursos humanos es importante establecer
alianzas con actores en el area de recicladoras o
restauradoras que puedan suministrar elementos o materiales
gue se puedan tener en cuenta a la hora de las propuestas y
disefio a nuestros clientes.

Desarrollo y exploracion de latecnologia: Seran sugeridas
nuevas tendencias en el disefio de interiores, mediante la
busqueda de indagacidén de nuevas tendencias tecnoldgicas
gue encajen en los principios de sustentabilidad, para su
posterior implementacion.

Alianzas estratégicas: Este es un factor clave para el éxito
de cualquier proyecto, ya que este engloba el proceso de
relaciones y alianzas estratégicas con proveedores, mediante
estas relaciones se pretenden conocer los mejores precios,
garantizando la calidad de los materiales y por lo tanto velando
por la optimizacién de recursos en las propuestas a presentar
para nuestros clientes. Este proceso debe transitar por una
previa seleccidn de aliados con los cuales se logren presentar
alternativas altamente confiables y eficaces.

Logistica interna y externa: La logistica tanto interna como
externa requiere de alianzas con las cuales se pueda contar
con servicios de traslado a nuestro personal a las zonas o

espacios a remodelar, para las actividades de diagnostico,
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evaluativas y de supervision o de seguimiento al desarrollo de
las propuestas adelantadas.

. Operaciones: Esta actividad se realiza mediante del
asesoramiento y/o acompafamiento al cliente para reconocer
sus necesidades, realizar el disefio y posteriormente si lo
desea garantizar el seguimiento y supervision en el desarrollo
del proyecto en base a las especificaciones establecidas,

. Marketing y ventas: El cliente ser4 abordado mediante una
estrategia publicitaria digital, se escoge esta alternativa ya que
promueve el reciclaje y por lo tanto va con los principios por
los cuales se rige la organizacién. Las campafias tendran
objetivos de sensibilizacion y desarrollo de conciencia
ambiental, con las cuales se incentive a generar un aporte
sostenible a las actividades que se realicen cotidianamente.
Ademas de ello también es importante establecer un vinculo
cercano con los clientes, por lo cual se realizaran visitas que
mejoren el acercamiento y percepcion de un mayor respaldo
profesional durante la asesoria.

. Post-venta: Mediante este servicio se realizara un
seguimiento a la actividad y servicio prestado velando por un
acompafamiento prolongado con el cliente. Ademas de que
nos permite darle seguimiento y evaluacion a la calidad del
servicio prestado. Garantizando de esta manera obtener la

opinion y satisfaccion del cliente.
5.1.3. Seleccién de Equipamiento.

En la infraestructura del ambiente, se acondiciona 6 areas diferentes que

permitiran el buen acondicionamiento de los colaboradores y clientes.
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Tabla 25

Inmuebles y/o equipos a utilizar

Equipo /
mobiliario

Equipos

Caracteristicas Foto referencial

03 escritorios
enL

01 mesa de
juntas

04

computadoras

01 impresora

01 archivador

Largo: 145 cm ﬁ

Ancho: 170 - S — o |
Alto: 88 cm ——

Tipo de escritorio 0 mesa de
trabajo: Estacion de trabajo para
PC

Mesa de juntas de melanina
Frente: 2.40,

Fondo: 1.20,

Alto: 0.75 mts.

Intel Celeron J4025 2.0/ 2.9 GHz,
2 nucleos, 4 MB SmartCache
Memoria RAM: 4 GB

DDRA4 / Disco Duro: 1 TB 7200
RPM SATA

Pantalla: 20,7" Full HD (1920 x
1080) IPS con luz de fondo WLED
y microborde

Camara web, WiFi, Bluetooth,
Teclado y mouse

FreeDOS

01 impresora
multifuncional

01 archivador de melanina, 2
gavetas

Fuente. Elaboracién propia.
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5.1.4. Distribucion de Equipos y Maquinaria.

=
] comedor

Espacio de asesores

B

= -

Sala de junta

Recepcion

Sala de espera

Figura 34. Distribucién de equipos y maquinaria

Fuente. Elaboracion propia

Con respecto al disefio y distribucién de los espacios se considera una
distribucion fija. Afadido a esto la instalacion esta bajo la modalidad de
coworking, por lo cual los espacios estan adaptados e implementados

para llevar a cabo las labores con comodidad y confort en los espacios

Figura 35. Disefio y distribucién de los espacios
Fuente. Coworker, 2021
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5.2. Determinacién del Tamafo

5.2.1.

Proyeccion de Crecimiento.

La determinacion del tamafio de la empresa se ve referido a la capacidad
del negocio con respecto al numero de servicios a ofrecer, dichas
atenciones se rigen por un horario de funcionamiento laboral el cual
consistira en brindar los servicios de lunes a viernes de 9am a 6pm y

sabados de 9 am a 12pm.

Retomando la evaluacién de la capacidad para la empresa, esta debe
considerar la demanda futura del proyecto, la cual en base a calculos
anteriores arroja un promedio anual de servicios. Ademas de ello en
algunos casos esta capacidad se ve afectada por el factor de
estacionalidad, en el caso del sector de la construccién como se detall6
anteriormente no se ve afectado por este tipo de factores, sin embargo
existen eventualidades que pueden influir en la disminucién de la
demanda, como lo fue el reciente escenario del Covid-19, que paralizo al
sector, ademas de ello, desastres naturales como el fenédmeno del nifio,
terremotos, asi también el incremento de la inversion publica y privada,
variaciones de las tasas de interés, politicas gubernamentales entre
otros escenarios eventuales. Tomado en consideracion estas
eventualidades se establece un contexto de escenario conservador en el
cual se varia en dos trimestres una demanda castigada, con el fin de
prever algun paro o factor que afecte la demanda y por tanto la capacidad

en servicios de la empresa.
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5.2.2.

Demanda Anual y Estacionalidad

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Figura 36. Demanda anual y estacionalidad.

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a la grafica anterior los meses con disminucion de demanda
van desde febrero a abril y de y de octubre a diciembre. Teniendo
previsto este posible panorama en base a posibles factores eventuales,
se deben considerar y poner en marcha estrategias de promocion
especiales que impulsen y mitiguen posibles disminuciones en los
servicios. Asi también se deben tomar previsiones para la gestion y
optimizacién de recursos que permitan mejorar el aprovechamiento de

los meses con alta demanda.

Recursos.

Los recursos necesarios para ofrecer servicio de calidad se obtendran
de la ciudad de Lima y Huancayo, en tiendas por departamento, ademas
de la implementacion de software y hardware que permitiran mostrar al

cliente proyecciones realistas de los proyectos.
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5.2.3.

5.2.4.

Tecnologia.
INTER-ECO utilizara tecnologia y personal competente para cada
actividad realizado con fines de brindar al cliente un servicio de calidad y

diferenciado.

Seleccion del Tamafio Ideal.
El tamafio ideal se encuentra definido por la capacidad operativa de

atencién a las empresas segmentadas anteriormente.

5.3. Determinacion de la Localizacién Optima

5.3.1.

Factores de Localizacion.

La localizacion de la empresa es una decision importante, para ello se
toma en consideracion ciertos criterios de rentabilidad, segun Alvarez,
Lavin, & Garcia (2016), las variables para tomar en cuenta la eleccion de
la localizacion son:

a. Analisis de las fuerzas de un sector. — Se refiere a las fuerzas

externas de la empresa que delimita su eficiencia.

b. Cadena de valor. — Se constituye por las actividades que la

empresa lleva a cabo descritas en el punto 5.1.2.

Para definir la localizacion para la empresa se tomaron en consideracion
factores de centralidad y ubicacion estratégica en la ciudad de Lima, ya
gue la mayoria de las oficinas y comercios de interés para el ofrecimiento
de nuestros servicios se ubican hacia zonas empresariales en distritos

como San Isidro, Surco y Miraflores.

Nivel Ponderacion
Muy alto 5
Alto 4
Medio 3
Bajo 2
Muy bajo 1
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5.3.2.

Tabla 26

Determinacion de la Localizacién Optima

Pes Miraflores San Isidro Surco
Factor o Califica Pondera Califica Pondera Califica Pondera
cién ciéon cion cién cion cion
Costos 20
de local % 5 1 4 0.8 3 0.6
Cercania 10
azona o 3 0.3 2 0.2 3 0.3
comercial °
Facilidad o5
de o 4 1 2 0.25 4 1
)
acceso
Compete 20 4 0.8 3 0.6 4 05
ncia Y%
Acceso a
Servicio o5
de 0 5 1.25 4 1 2 0.5
. )
telefonia
e internet
100 4.35 2.85 2.9

%
Fuente. Elaboracion propia

Y en base al promedio obtenido en el analisis en la Tabla 27, se afirma
gue la determinacion de localizacion para Inter-Eco, estaria ubicado en

Miraflores.

Macro Localizacion.

La instalacion Inter-Eco se ubicara en la siguiente direccion:
Lugar: Calle General Recavarren 111

Distrito: Miraflores

Provincia: Lima

Departamento: Lima
Siendo este un inmueble coworking con renta de membresia de 350 $ al

mes, correspondiente a un aproximado en soles de 1365 soles

mensuales. (ver Figura 36)
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Capitulo VI

Aspectos Organizacionales

6.1. Caracterizaciéon de la Cultura Organizacional Deseada

La cultura organizacional debe caracterizarse por el cumplimiento y apropiacion

de la vision y mision de la empresa por parte de sus colaboradores. En el contexto

del presente proyecto se definen a continuacion los pilares que orientan el

servicio a ofrecer por Inter-Eco.

6.1.1.

Vision.
La vision es un componente importante en una organizacion, idealiza la

perspectiva a largo que la empresa desea posicionarse.

Expresa hacia donde desea llegar la organizacién en el futuro, dice la
manera en que la empresa se concibe a si misma en el futuro; es decir,
es la imagen que se crea conscientemente para representar el futuro. Su
declaracién sigue a la definicién del giro o negocio La férmula el fundador
y posteriormente la revisan los altos niveles, es simbiotica con la mision

y se revisan al mismo tiempo. D"Alessio (2008, p. 85).

En ese contexto esta ideologia propuesta define el caracter de la
organizacion, sirviendo como fuente de inspiracion y motivacion. Para
ello D"Alessio (2008), propone una serie de caracteristicas para una

adecuada elaboracion de la vision.
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6.1.2.

Tabla 27

Elaboracion de la Vision

Caracteristicas

INTER ECO

1. Simple, clara, y comprensible.

2. Ambiciosa, convincente, y
realista.
3. Definida en un horizonte de

tiempo que permita los cambios.

4. Proyectada a un alcance
geogréfico.

5. Conocida por todos.

6. Expresada de tal manera que
permita crear un sentido de
urgencia.

7. Una idea clara desarrollada de

adonde desea ir la organizacion

Productivos, sélidos, eficaces, lideres

Leales, eficientes
2025

Lima Metropolitana
Con responsabilidad social, eco-amigable, util.

Servicio oportuno, eficientes, eficaces y sobre
todo sostenible

Aplicar la idea de sostenibilidad en la
produccién o construccién interesada en el
cuidado del medio ambiente

Fuente. Elaboracién propia

Con respecto a lo anterior, INTER-ECO formula la siguiente vision:

a. Inter-Eco proyecta establecerse como una de
consultoras lider en el Peru al 2025, para el disefio de espacios
sostenibles, reconocida dentro del mercado como una de las
mejores opciones de mayor calidad y satisfaccion con resultados

basado en la sostenibilidad contribuyendo con el desarrollo

econdmico y cuidado con el medio ambiente.

Mision.

La misién es la declaracion de la razén de ser de la empresa en el
mercado, David (2013), menciona es “una declaracion de la misién
definida es esencial para establecer objetivos y formular estrategias con
eficacia” (p. 59). La elaboracién de este elemento, permite que la

empresa se adapte al momento de innovar en las diferentes areas en un

contexto de globalizacion.

La declaracion de la mision formula el desarrollo de la actividad principal

de la empresa con la finalidad de alcanzar la vision planteada. Para ello
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es importante tener en cuenta ciertas variables que ayudara a la

redaccion enfocada en la empresa.

Tabla 28
Elaboracion de la Misién

Componente INTER ECO

1.Clientes

2.Productos o servicios:

Clientes pertenecientes o que ubiguen sus oficinas en
edificios de clase A+, Ay B

Servicio especializado en la consultoria el disefio de
espacios sostenibles

3.Mercados Lima Metropolitano

4.Tecnologia: Se usaran equipos tecnoldgicos sostenibles

5.Interés en la Al ser un plan de negocio nuevo con una tendencia en el
supervivencia, el cuidado y preservacion del medio ambiente, cuenta con
crecimiento y la solvencia financiera; de esta manera permitira el
rentabilidad crecimiento.

Los proyectos sostenibles tienen como objetivo comun la
reduccién de insumos que perjudiquen el medio ambiente

6.Filosofia y por ende a la poblacion. Cuenta con principios que son:
Responsabilidad, ética, eficiencia, eficacia, compromiso y
calidad

7.Concepto propio Ofrecer un servicio basado en la sostenibilidad.

8.Preocupacion por la Somos una empresa socialmente responsable y sensible

9.Interés en los

imagen publica: con el medio ambiente.
Consideramos que el respeto y el reconocimiento de los
derechos de los colaboradores es fundamental para la

empleados
empresa.

Fuente. Tomado y Adaptado de (David, 2013, p. 69)

Teniendo en cuenta lo anterior, se tiene la siguiente mision.

a.

Inter-Eco es una empresa que brinda servicios de consultoria y
asesoramiento especializado en el disefio de interiores bajo los
principios de sostenibilidad, para la remodelacion y mejoramiento
de espacios en oficinas corporativas y locales comerciales,
cumpliendo con altos estandares de disefio y calidad, con lo cuales
se logran optimizar recursos y garantizan un aporte amigable al

medio ambiente.
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6.1.3.

Principios.

Los principios son valores importantes que permiten a la empresa ser
guia y conduce a las actividades desarrolladas, Estrada (2019),
menciona que es “movilizador de practicas organizacionales que
permiten generar un entorno de cooperacion alrededor de préacticas tales

como la creacion y transferencia de conocimiento.” (p. 15)

Responsabili
-dad

Figura 38. Principios de INTER-ECO
Fuente. Elaboracion propia

a. Eficiencia. — INTER-ECO tendrd un modelo de negocio basado en
el cliente, la cual se sustentara en el servicio rapido para el
cumplimiento de las metas.

b. Calidad. — Se usard insumos y una metodologia eco amigable para
la construccion propuesta por INTER-ECO

c. Compromiso. — La empresa estara basado en la atencion del cliente
y la satisfaccion que tenga, ademas del compromiso con los
stakeholders.

d. Eficacia. — INTER-ECO, se comprometera en la alcanzar las metas

establecidas en la vision y mision organizacional.

119



Etica. — La empresa actuara en base a la ética empresarial y
profesional con los clientes.

Responsabilidad. — Estamos comprometidos con los colaboradores
y co los clientes, para ofrecer excelente servicio contribuyendo a la

misma vez con el medio ambiente y la comunidad.

6.2. Formulacion de Estrategias de Negocio

Para el alcance de los objetivos y metas fijadas que permitirdn la puesta en

marcha y desarrollo del proyecto, es necesario definir las estrategias

organizacionales que facilitaran el logro de los mismo. Entendiendo ello se

establecen las siguientes estrategias:

6.2.1.

Estrategias Genéricas.

Las estrategias genéricas son acciones aplicadas por empresa que

permiten lograr una ventaja competitiva frente a los competidores y

posicionarse a lo largo del tiempo. Porter (2006), clarifica tres estrategias

genéricas.

a.

Liderazgo en costos. — Esta estrategia es adecuada para aquellos
sectores de produccién de productos en cantidades enormes, que
se rigen por la competencia de precios.

Diferenciacion. — Se basa en ofertar al publico producto y/o servicio
innovador y con valor agregado, dirigidos para aquel mercado que
puede solventar sus gastos en base a la calidad, disefio, utilidad.
Enfoque de nicho o segmentacion. — Se orienta a cierto mercado a
la cual se crea o se adapta productos y/o servicios disefiados para

satisfacer sus necesidades y preferencias

En el caso de INTER-ECO, se considerara la estrategia de enfoque de

nicho o segmentacion, en razén que, el servicio se orientara a un

segmento de mercado en especifico, siendo esto para clientes
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6.2.2.

pertenecientes o que ubiquen sus oficinas en edificios de clase A+, Ay

B de Lima Metropolitano.

Estrategias Especificas.
Las estrategias especificas, permitiran a la contribucion para la
implementacion de la estrategia genérica de tal modo se logre alcanzar

los objetivos de la empresa, por ende, el éxito del emprendimiento.

Para ello, se aplicara la Matriz de Evaluacion de Factores Externos
(EFE), David (2013), menciona que es “la cuantificacion de las variables
externas a la empresa. Lo que se pretende es obtener un valor, un
numero, que indique cuan beneficioso o0 no podria ser el ambiente
externo para la actividad de la empresa y organizacion” (p. 3) (ver Tabla
30) y la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI), que al respecto
David (2013), “es un recurso usado por las empresas para analizar las
cuestiones que influyen negativa o positivamente en su crecimiento y

sustentabilidad en el mercado.” (p. 210). (ver Tabla 31)
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Tabla 29

Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Factores Externos Clave

Ponderacion Calificacion

Puntuacién ponderada

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

Oportunidades

. Preocupacion, cuidado y preservacion del medio ambiente.

. Innovacién de tecnologia

. Contaminacion del medio ambiente

. Entorno competitivo que incentiva a las empresas ser sostenibles
. Apoyo econdmico por parte del estado a las Mipymes

. Demanda por servicios sostenibles

. Amplia red de distribuidores en el mercado

. Mayor demanda a través de las redes sociales

Crecimiento de la demandad de inmuebles

Subtotal

Amenazas

Incertidumbre politica, social y econémica
Competidores que ofrecen el mismo servicio
Empeoramiento de la crisis econdmica en el pais
Ingreso al mercado de competidores extranjeros
Entorno competitivo cada vez mas agudo
Encarecimiento y desabastecimiento de insumos, como parte de la inflacion
Situacion politica inestable
Inseguridad ciudadania

Subtotal

Total

0.09
0.08
0.08
0.07
0.06
0.07
0.06
0.08
0.09

0.07
0.08
0.06
0.07
0.06
0.07
0.07
0.06

1.0

A NDNWWWSAE~MD

NN W WWNDNW

0.36
0.32
0.32
0.21
0.18
0.21
0.12
0.16
0.36
2.24

0.21
0.16
0.12
0.21
0.18
0.21
0.14
0.12
1.35
3.59

Fuente. Elaboracion propia
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Tabla 30

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

Factores Externos Clave Ponderacion Calificacibn  Puntuacion ponderada
Fortalezas

1. Manejo de tecnologia de bajos costos 0.08 3 0.24

2. Experiencia profesional y empresarial de los accionistas 0.07 3 0.21

3. Capacidad financiera de los accionistas 0.05 3 0.15

4. Estructura organizacional adecuadamente establecida para la reduccion de costos 0.07 4 0.28

5. Ubicacion estratégica de la empresa 0.08 3 0.24

6. Asistente experto en promocioén a través del uso de redes sociales 0.08 4 0.32

7. Correcta administracién en la logistica y operaciones 0.07 3 0.21

8. Instalaciones correctamente equipadas y distribuidas 0.07 4 0.28

Subtotal 1.93

Debilidades

1. Empresa nueva en el mercado 0.05 3 0.15

2. No se trabala con objetivos de corto y largo plazo, el desenvolvimiento es operativa 0.02 1 0.02
mas no estratégica

3. Presupuesto limitado 0.03 5 0.15

4. Accionistas no estan dedicados integramente al presente negocio 0.04 4 0.12

5. La empresa no cuenta con area de investigacion y desarrollo 0.03 2 0.06

6. Acceso a créditos con tasas de interés poco atractivas 0.08 2 0.16

7. La empresa no cuenta con area de recursos humanos 0.03 2 0.06

8. La toma de decisiones es asumida Unicamente por el gerente 0.06 3 0.18

Subtotal 0.90

Total 1 2.83

Fuente. Elaboracion propia
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En resumidas cuentas, los resultados obtenidos son los siguientes

a. EFE. - Elresultado obtenido de la matriz EFE para INTER-ECO, es
de 3.59, el cual muestra que la empresa se encuentra en
condiciones para para aprovechar las oportunidades con el servicio
ofertado, ademas manifiestan predisposicién para adoptar y aplicar
estrategias adecuadas que permitan lograr resultados éptimos.

b. EFI. — El resultado obtenido de la matriz EFE para INTER-ECO,
es de 2.83, lo cual indica que la empresa cuenta con una posicion
fuerte a nivel interno ademas de dar respuesta inmediata ate las

oportunidades y futuras amenazas.

Ahora bien, para la elaboracién de la Matriz Interna y Externa (IE) se
sefialan lo siguiente: Echeverry & Giraldo (2017), “califica las divisiones
de una organizacién en nueve cuadrantes, en donde la ubicacion en el
plano determina la situacién de la division dentro de la empresa y de
acuerdo al cuadrante donde se ubique, esta propone varias estrategias

a implementar.” (p. 45)

La matriz IE se divide en tres regiones diferentes, la primera division de
los cuadrantes I, Il y IV que indica crecer y construir, las estrategias
ubicadas en esta zona deben ser intensivas como (penetracién en el
mercado, desarrollo de mercado o de productos) o también las
estrategias de integracion (integracion hacia atras, integracion hacia
delante u horizontal). Para la segunda division de los cuadrantes Ill, V o
VII se concentran las estrategias para conservar y mantener, para ello es
adecuado la penetracion en el mercado y desarrollo de productos y
finalmente los cuadrantes VI, VIII o IX, se cosecha y desinvierte. Las
empresas cuya posicion se encuentran en el cuadrante | de la matriz o

cerca de él logran el éxito.
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PONDERADO EFI

ALTO MEDIO BAIO
3.0-4.0 2.0-29 1.0-19
2.83
|
|
ALTO |
3.0-4.0 I
3.59 = = = Cr&ceér comstFuiF ~| TIMCFecer construir | 1l Retener mantener
w
(N
w
2
MEDIO
. VI Cosechar
g 20-29 IV Crecer construir | V Retener mantener ; h Y
W desinvertir
a]
2
@]
o
BAJO VIl Retener VIl Cosechary IX Cosechary
10-13 mantener desinvertir desinvertir

Figura 39. Matriz Interna y Externa (IE)

Fuente. Elaboracion propia

Los resultados obtenidos demuestran que la empresa se concentra en el
Il cuadrante de Crecer y construir de acuerdo con ello se plantean las

siguientes estrategias.

a. Estrategia de reclutamiento, seleccion y contratacion del
personal
Teniendo en cuenta que la empresa esta en su fase inicial y por lo
tanto es nueva se llevard a cabo un proceso de reclutamiento
externo, mediante de publicaciones en plataformas de
empleabilidad reconocidas a nivel nacional. En dichas
publicaciones seran descritos los perfiles de los cargos y
requerimientos, posteriormente el equipo fundador analizara el

perfil de los candidatos postulados y debera seleccionar al que méas
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se ajuste al puesto. Para la agilizacion del proceso este sera
realizado via on-line mediante herramientas tecnoldgicas que
faciliten las entrevistas y procesos evaluativos de las pruebas
correspondientes. Luego de ello se procedera a la firma de contrato
y legalizacion del mismo bajo la normativa nacional vigente en
materia laboral.

Estrategia de capacitacion, induccion y evaluacion del
personal

En lo que concierte a la induccion inicial del personal, esta deberé
ser realizada por un directivo administrativo. El desarrollo de esta
actividad debe reunir a todo el personal y a través de una charla dar
a conocer, los valores, misién, vision y objetivos organizacionales,
ademas de esclarecer la estructura jerarquica formada, entre otros
puntos relevantes. Cerrando con una actividad donde se integre e
interactue el personal.

Con respecto a la capacitacion estas actividades seran esenciales
para el desarrollo de las actividades y prestacion de servicios, por
lo cual deben realizarse de manera progresiva, luego de haberse
identificado las necesidades y puntos débiles del personal.
Teniendo en cuenta ello se deberan organizar capacitaciones
internas y luego de haber cumplido 12 meses en la organizacion
brindar al personal capacitaciones externas en su area.

En lo que se refiere a las actividades evaluativas acerca del
desempeio de las funciones y labores asignadas dentro de la
organizacion. Los colaboradores seran evaluados con un buen
desempeio en base al buen y competente cumplimiento de sus
funciones, determinado por indicadores prestablecidos en un plan
de operaciones, asignaciones y/o normativa de la empresa.
Estrategia de motivacion y desarrollo del personal

Para garantizar que el personal dentro de la organizacién este

motivado, ademas de velar por un buen ambiente laboral, son
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fijadas acciones como el ofrecimiento de un clima labora equilibrado
y sano, incentivos econdmicos y reconocimientos al cumplimiento
de metas, imparticion de talleres de perfeccionamiento profesional,
retroalimentacion de actividades y organizaciéon de eventos de

integracion laboral.

6.3. Determinacion de las Ventajas Competitivas Criticas
Para definir ventajas competitivas es necesario implementar elementos
diferenciales en la empresa, con los cuales se genere un valor agregado al
proyecto, segun Porter (1991) la ventaja competitiva crece en razén al valor que
la empresa genera en relacién con los competidores directos e indirectos y la
predisposicion que tiene los clientes a pagar por un producto y/o servicio. Para
ello la Matriz VRIO (Valor, Raro, Imitabilidad y Organizacion), David (2013),
menciona que este andlisis forma parte de las estrategias que sirven para tener
en cuenta los recursos, y capacidades que conducen a la obtencion una venta

competitiva consistente.

Tabla 31
Matriz VRIO de INTER-ECO

Capacidades / Recursos Valioso Raro Inimitable Organizado
1. Personal calificado Sl NO NO Sl
2. Flexibilidad de atencidn por los clientes Sl NO NO Sl
3. Insumos eco — amigables Sl SI NO SI
4. Segr_n_ento del mercado al cual se dirige el S| S| Si S|
servicio
5. Calidad de servicio SI SI NO SI
6. Ubicacion atractiva del local Sl Sl NO Sl
7. Innovacién Si Sl NO Sl
8. Presencia online. Sl Sl NO Sl
9. Apre;c!acmn d_el cliente sobre el producto o S| NO NO S|
servicio ofrecido
10. Seguimiento permanente del desempefio de S| S| NO S|

la empresa y plan de ajustes a realizar.
Fuente. Elaboracion propia
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6.4.

Basado en el analisis de la Matriz VRIO, la empresa se tiene en cuenta que el

servicio se considera como Valioso y Organizado la cual permitird tener una

ventaja competitiva frente a los competidores, ademas se fortalecera la

fidelizacion de los clientes a través de las paginas online con la finalidad de

estrechar la relacion con los clientes, calidad en el servicio y los productos.

Consideraciones Legales

Con respecto a las consideraciones legales a tener en cuenta para el desarrollo

y puesta en marcha del proyecto son precisadas la constitucion de la empresa y

las obligaciones laborales y tributarias, actualmente exigidas por el estado

peruano. En base a ello se detallan los siguientes requerimientos y procesos.

6.4.1.

Constitucion de la Empresa.

En lo referido a la constitucion de la empresa, esta apunta a ser una
pequefia empresa, por ende, su proceso de constituciéon es sencillo y
beneficioso al optar por inscribirla como una Sociedad Anonima Cerrada.
a Sociedad Anonima Cerrada, de acuerdo a Chasseloup (2016) esta
opcion es dinamica y la mas recomendable para una empresa familiar,

chica o mediana.

Este tipo de empresa posee la caracteristica de estar conformada por
dos a veinte accionistas, para el caso de nuestro negocio estara
conformado tres accionistas, quienes forman la junta de general de
accionistas y uno de ellos es el representante legal de la empresa o
considerado también gerente general. En el caso del capital social de la
empresa el aporte de sus accionistas no tiene un minimo, sus acciones
no pueden ser inscritas en el mercado de valores y en base a que la
empresa es de denominacién Sociedad Anénima Cerrada (SAC), crear
un directorio es opcional por ende la empresa escoge no tenerlo.

Seguidamente luego de establecidos los aspectos para la creacion de la
empresa, llevar a cabo el proceso de registro y constitucion se realiza a

través de la plataforma on-line de la Superintendencia Nacional de los
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Registros Publicos (SUNARP). A continuacién, se establecen los pasos

para realizar el proceso.

a)

b)

d)

f)

Busqueda y reserva de nombre: consiste en la busqueda de los
indices y solicitud de reserva del nombre, se deben presentar los
datos de los accionistas, la direccién de la empresa, tipo de
sociedad a la que corresponde, y demas datos resaltantes
Elaboracion de la minuta de constitucion de la empresa o sociedad:
consiste en la elaboracion de un documento en el que los miembros
accionistas de la empresa manifiestan su voluntad de constituir la
persona juridica.

Aporte de capital: consiste en el aporte de dinero, acreditado con
un documento expedido por una entidad del sistema financiero en
el pais.

Elaboracion de escritura publica ante el notario: consiste en la
formalizacién de la minuta y poder entregar ésta en Registros
Pudblicos, por lo cual se debe llevar a cabo tramite notarial, lo que
implica realizar pagos por derechos notariales correspondientes.
Dicho costo y la duracion del tramite dependera de la notaria que
se escoja.

Inscripcion de la empresa o sociedad en el Registro de Personas
Juridicas de la Sunarp: en base al Decreto Supremo N° 013-2013-
PRODUCE, la empresa debera ser inscrita como Pequefa
Empresa; debido a que sus ventas anuales son superiores a 150
UIT y menores a 1 700 UIT. Se debe ingresar a la pagina web del
Ministerio del Trabajo y Promocion del Empleo para el registro de
la empresay los trabajadores

Inscripcion al RUC para persona juridica: El Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) es el nuamero que identifica como
contribuyente a una persona juridica o persona natural. El RUC
contiene los datos de identificacion de las actividades econdémicas

y es emitido por la SUNAT.
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6.4.2.

Obligaciones Tributarias y Laborales.

Con respecto al régimen que pretende adoptar el proyecto corresponde

al Régimen Especial de Renta (RER), este régimen posee caracteristicas

que se adecuan a las necesidades de la empresa y presenta las

siguientes condiciones:

- Ingresos o compras anuales no deben superar los S/ 525,000 soles

- Contar con maximo 10 trabajadores por turnos laborales

- El valor de los activos fijos no debe superar los S/ 126,000 soles
(excepto vehiculos y predios)

- No se pueden realizar actividades no comprendidas

Lo referente a la cancelacion tributaria se debe prever el pago de dos
impuestos en las declaraciones mensuales que corresponde al e
Impuesto General a las ventas (IGV) del que conlleva el 18%, ademas

del impuesto a la renta que conlleva el 1.5% sobre los ingresos netos.

En términos del régimen laboral al cual se adhiere la empresa

corresponde al especial, ya que la empresa sera de tipo MYPE, los

empleados contaran con los siguientes beneficios:

- Remuneracion Minima Vital (RMV)

- Jornada laboral de 8 horas

- Descanso semanal y en dias feriados

- Remuneracion por trabajo en sobretiempo

- Vacaciones de 15 dias calendarios

- Cobertura de seguridad social en salud a través del SIS (SEGURO
INTEGRAL DE SALUD) - El Estado asumira el 50% y el otro 50%
es a nuestro cargo como empleador.

- Indemnizacion por despido de 10 dias de remuneracion por afio de

servicios (con un tope de 90 dias de remuneracion)
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6.5. Disefo de la Estructura Organizacional Deseada
El disefio de la estructura organizacional para una empresa es importante, ya
que, determina las funciones en base a la jerarquia entre los diversos integrantes
de la organizacion. Segun Ferrell, Hirt, & Ferrel (2008), el organigrama es un
grafico visual representativo de la organizacién que muestra la cadena de mando,
la relacidon del personal y los canales de comunicacion, en base a ello en la Figura
22 se muestra el organigrama de vinculacion horizontal para facilitar la

coordinacion entre las areas de la empresa.

Director Administrativo

Gerente General

| |

Coordinadorde ~ Coordinador de Proyectos Coordinador
ventas y marketing Arquitecto disefiador Administrativo
Dibujante Secretaria

Figura 40. Estructura organizacional

Fuente: Elaboracién propia

6.6. Disefo de los Perfiles de Puestos Clave
De acuerdo a la estructura organizacional detallada en la figura anterior, se

describen los perfiles y funciones dentro de la organizacion

A. Director Administrativo. Gerente General
Tabla 32
Perfil de puesto de Director Administrativo
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Competencia

Requerimientos

Descripcion del
puesto

Director Administrativo. Gerente General

Obijetivo del puesto Liderar la organizacién
Adscrito al area General

Funciones

Supervisar el cumplimiento de las diferentes funciones
del personal a cargo.

Representar legalmente a la empresa

Evaluar constantemente el cumplimiento de los
objetivos

Administrar y supervisar los recursos financieros,
humanos y fisicos, con el fin de optimizarlos

Negociar con proveedores.

Definicion y revision de precios de acuerdo con el
mercado y la rentabilidad esperada

Asegurar la operacién con los proveedores aliados
Analizar y determinar oportunidades, amenazas y
fortalezas en los entornos de la organizacion

Velar por el cumplimiento de los objetivos, mision y
vision de la empresa

Definir estrategias y ejecutarlas para el logro de las
proyecciones anuales

Generar nuevas oportunidades de negocio factibles
para la organizacion

Responsabilidades Cumplir con la normativa legal del emprendimiento.
Arquitecto / Project Management /Post-grado en Ingenieria

Perfil /PMI

Experiencia en gerencia liderando equipos, minimo de 2 afios

Fuente: Elaboracion propia

Coordinador de ventas y marketing

Tabla 33

Perfil de puesto de Coordinador de ventas y marketing

Competencia

Requerimientos

Descripcion del
puesto

Coordinador de ventas y marketing

Objetivo del puesto  Dirigir el area comercial de la organizacion
Adscrito al area Comercial. Marketing y ventas

Funciones .

Planear y ejecutar toda la actividad comercial de la
Empresa.

Reconocer las necesidades del cliente, interpretarlas y
transmitirlas.

Presentar propuestas econémicamente ajustadas al
diagnostico y evaluacion

reconocer los actores que toman las decisiones de
requerimientos y procesos de aprobacion en la
empresa del cliente.
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Competencia

Requerimientos

Identificar las oportunidades de negocio, analizarlas y
ejecutarlas.

Dar seguimiento a los indicadores de satisfaccion y
efectividad del servicio.

Crear campafias publicitarias para aumentar las ventas.
Velar por la rentabilidad del servicio ofrecido por la
empresa.

Cotizar, programar y verificar el estado de las
solicitudes de los clientes e informar con antelacion las
condiciones al area de proyectos.

Responsabilidades = Maximizar las ventas de los servicios

Perfil

Arquitecto /Estudios de marketing y publicidad
Experiencia minima de 2 afios en area de ventas

Fuente: Elaboracién propia

Coordinador de Proyectos Arquitecto disefiador

Tabla 34

Perfil de puesto de Coordinador Proyectos Arquitecto disefiador

Competencia

Requerimientos

Descripcion del
puesto

Coordinador de Proyectos Arquitecto disefiador

Obijetivo del puesto  Dirigir el area de proyectos
Adscrito al area Proyectos /Operaciones

Funciones

Responsabilidades

Elaborar y disefiar las propuestas de servicios, con
perspectiva técnica, vision y alcance.

Analizar las técnicas a emplear en el servicio ademas de
definir que conllevaria

Determinar las restricciones que puedan impactar en las
propuestas

Evaluar y dar seguimiento a los indicadores de
efectividad en el servicio

Dar seguimiento al desarrollo de las propuestas dado el
caso el cliente requiera los servicios de supervision y
control del proyecto

Disefiar las propuestas y velar por el 6ptimo funcionamiento
del area

Arquitecto / Experiencia liderando proyectos /Experiencia
Perfil minima de 2 afios desempefiando funciones en éarea de
proyectos y operaciones

Fuente: Elaboracién propia

Coordinador Administrativo

Tabla 35

Perfil de puesto de Coordinador Administrativo
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Competencia Requerimientos
Descripcion del

Coordinador Administrativo

puesto
Obijetivo del puesto  Dirigir el &rea administrativa
Adscrito al area Administracion

e Velar por el orden y cumplimiento de los procesos de
gestion documentaria, tramites legales entre otros
¢ Brindar apoyo logistico al desarrollo de los servicios
e Liderar el area de recursos humanos
e Controlar y Evaluar el desempefo de los colaboradores
de la organizacion y reportar a gerencia general
e Capacitar e inducir a las areas de la organizacion acerca
de los principios y proyecciones de la empresa
Funciones e Impulsar las relaciones interpersonales entre los
colaboradores de la organizacion
e Dirigir la Gestion Financiera y presentar resultados e
informes a la gerencia general
e Velar por la rentabilidad y la buena administraciéon de la
empresa
e Distribuir de forma 6ptima los fondos de la empresa
e Dirigir y coordinar con los auxiliares administrativos las
gestiones del area
Velar por el correcto y éptimo funcionamiento del area
administrativa
Administracién de empresas/ Ingenieria industrial.
Minimo 2 afios de experiencia en cargos relacionados
Fuente: Elaboracion propia

Responsabilidades

Perfil

Dibujante
Tabla 36

Perfil de puesto de Dibujante

Competencia Requerimientos
Descripcion del Dibujante
puesto
Objetivo del puesto  Elaborar los disefios de las propuestas en planos
Adscrito al area Proyectos/operaciones

e Realizar actividades asignadas en base a delegacion de
funciones dadas por el coordinador de proyectos

o Dibujar planos que correspondan al servicio en general,
empleando un software especial

e Crear y actualizar una base de datos con la informacion
de los servicios y actividades realizadas con un archivo
donde se almacene todo el material realizado

e Disefiar y elaborar todos los elementos graficos para la
publicidad de la empresa y servicios de disefio grafico a
clientes

¢ Asistir en la recopilacion de informacion para los servicios
y realizar bosquejos

Funciones
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e Controlar y ordenar los archivos de su area
e participar de manera activa en la organizacion y cumplir
con las politicas organizacionales

Responsabilidades  apoyar y dibujar los disefios de los proyectos
. Arquitecto/ ing. civil /disefio grafico
Perfil Py ~ S .
Minimo 1 afio de experiencia en cargos relacionados

Fuente: Elaboracion propia

F. Secretaria
Tabla 37

Perfil de puesto de Secretaria

Competencia Requerimientos

Descripcién del Secretaria
puesto
Asistir al area administrativa y demas requerimientos de
apoyo
Adscrito al area Administracion
e Acordar con el coordinador administrativo funciones y
tareas a desarrollar
Velar por la organizacion y verificacion de documentos
entregar o enviar los documentos solicitados a las areas
interesadas
e Suministrar informacién general a clientes y/o usuarios
Funciones interesados por el servicio
e Realizar y planificar pedidos de compras para el
consumo interno de la organizacion
e Darle seguimiento al area de compras, autorizacion de
solicitudes, 6rdenes de compra, implantar control de
calidad, y comunicacién con los proveedores
e Crear un registro y base de datos de proveedores
Responsabilidades  Apoyo administrativo y de gestién en labores de la empresa
Perfil Aqrr_linistracjén, ingenie_rl’a, §ecretariado .
Minimo 1 afio de experiencia en cargos relacionados
Fuente: Elaboracién propia

Obijetivo del puesto

6.7. Remuneraciones, Compensaciones e Incentivos
La metodologia de pago, compensaciones y retribuciones sera bajo el régimen
de planilla, en base a lo establecido en la legislacion laboral vigente y al Art. 63
del Decreto Legislativo N° 728 de la Ley de Productividad y competitividad
laboral, se establece un estimado de remuneracion bruta mensual ascendente al
empleado(a) en contraprestacion de sus servicios y los beneficios de ley que le
corresponde.
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Tabla 38

Estimacion de remuneraciones

Puesto Remuneracion estimada
Director Administrativo (Gerente General) s/ 4.000
Coordinador de ventas y marketing s/ 3.000
Coordinador de Proyectos Arquitecto disefiador s/ 3.500
Coordinador Administrativo s/3.000
Dibujante s/ 2.000
Secretaria s/ 1.700

Fuente: Elaboracion propia

6.7.1.

Politica de Recursos Humanos.

De acuerdo a la gestion organizacion, complementariamente la empresa

se compromete a promover las siguientes acciones y normativas de

gestibn organizacional para garantizar un clima laborar sano y

equilibrado.

Impulsar actividades que mejoren la interrelacion laboral, el
compromiso y motivacion del equipo.

Precisar estrategias que consoliden al equipo de trabajo

Estimular y promover el trabajo colaborativo.

Apoyar al crecimiento profesional a través de ascensos de acuerdo

a los indicadores de desempefio.
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7.1

Capitulo VII
Plan de Marketing

Estrategias de Marketing

Las estrategias de marketing se formulan a fin de ser aplicadas en funcion al
cliente, segun Kotler, Kartajaya, & Setiawan (2017), las estrategias de marketing
definen los lineamientos para impactar la demanda de un producto en su
mercado obijetivo, las estrategias se llevan a cabo para lograr un determinado
objetivo, como captar clientes, incentivar las ventas, dar a conocer los productos,
etc. El disefio de las estrategias de marketing parte de analizar el perfil de
consumidor esperado, seguidamente se deben de analizar las estrategias que
mejor se adecuen con el fin de satisfacer las necesidades del publico objetivo.
Para el disefio de las estrategias se tiene en cuenta el marketing mix (ver Figura
40)

=Dezcuentos
*Bonificaciones

Promocion

Figura 41. Mix de marketing
Fuente. Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2017
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En base a la figura anterior, el objetivo principal que busca todo plan de negocio

es lograr una mayor rentabilidad, incrementando las ventas y estimulando la

demanda mediante la utilizacion de técnicas como la mercadotecnia. En el caso

del Marketing Mix es una estrategia que considera aspectos internos en la

empresa enfocada en cuatro factores basicos como el producto, precio,

distribucion y promocion, con la finalidad de desarrollar este analisis se

contextualiza la situacion de la empresa y para posterior disefiar estrategias

especificas de posicionamiento o de venta.

7.1.1.

Estrategias de Producto.

El producto es la combinacion de caracteristicas unidas en una forma
facilmente identificable, que el comprador acepta porque le sirve para
satisfacer sus deseos. Las estrategias para el producto segun Kotler,
Kartajaya, & Setiawan (2017), podrian ser sacar una nueva linea de
productos, un producto nuevo, también se podria sacar una nueva marca
o0 introducir un nuevo producto al mercado que no necesariamente debe
ser un producto nuevo sino un producto que ofrezca mas caracteristicas

gue los demas, y sobre todo incluir nuevos servicios al cliente.

En base a la informacion detallada a lo largo de este plan INTER-ECO
brindara un servicio especializado en la consultoria para el disefio de
espacios sostenibles redirigido a empresas con oficinas corporativas y/o
comercios. Presentando de esta manera propuestas profesionales, de
alta calidad y con las cuales nuestros clientes optimicen recursos y

activos.

INTER-ECO, a través de sus areas de gestibn comercial es el
responsable de la captacion de clientes y realizar evaluaciones
preliminares haciendo uso de una ficha técnica donde se conocera las
caracteristicas a detalle del bien inmueble que permitan realizar un

andlisis para la elaboracion de la propuesta, para ello la empresa y el
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7.1.2.

staff calificado se adaptard a los requerimientos y necesidades de los
clientes, brindando ademas recomendaciones y seguimiento durante el

servicio del contrato establecido.

Después de realizar la investigacion cualitativa (Focus Group) se tiene
como nombre final INTER-ECO, que es la composicion de dos palabras
gue engloban el giro del negocio INTER y ECO, la primera palabra
INTER, es el acorte de la palabra “interiores” y ECO, de “ecoldgico”, en
sintesis, lo que se quiere transmitir al publico es el servicio ofertado de

la forma mas clara y breve.

El logo visto en la (ver Figura 41), se compone por letras en mayuscula
de color verde relacionado con la naturaleza de la empresa, es decir con
lo ecoldgico y sostenible ademas de estar formado por lineas en paralela

mostrando al cliente la elegancia y sofisticacion del disefio de interiores.

ITINTEREC

I

Figura 42. Logo de INTER-ECO
Fuente. Elaboracion propia

Estrategia de Plaza.

En este apartado se establece la estrategia con la cual se piensa llegar
al cliente, utilizando los medios de distribucion para servicios de forma
selectiva y exclusiva, permitiendo de esta forma reducir costos al utilizar
las herramientas de marketing digital y como medio de difusion la web
segun Kotler, Kartajaya, & Setiawan (2017), se basa en el proceso de

proporcionar la oferta a los consumidores.
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7.1.3.

LINTERECO td

EXCLUSIVO

Empresa

L INTERECO

SELECTIVO
Empresa Vendedor / Plataformas Digitales i

Figura 43. Diagrama de distribucion

Fuente. Elaboracion propia

Ante lo mencionado, INTER-ECO utilizara la distribucion directa

e

indirecta, es decir a través de intermediarios, como los vendedores o

plataformas digitales y de manera directa con los clientes para

finalmente, llegar al consumidor final con calidad y, sobretodo, servicio

innovador.

Estrategia de Precio.

El precio es el Unico elemento en la mezcla de la mercadotecnia que

produce ingresos y que los otros elementos solo producen costos, segun

Kotler, Kartajaya, & Setiawan (2017), las estrategias de precios mas

utilizadas en el marketing se dividen en 4 grupos grandes:

- Productos nuevos: precios de introduccion y tamizado gradual.

- Linea de productos: lider de perdida, precio en dos partes, precio

Unico.

- Precios diferenciables: precios variables, descuentos periddicos,

descuento por pronto pago, descuento por volumen y descuento en

segundo mercado.
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- Precios psicoldgicos: precios por prestigios y precios pre-impar.
- Precios geograficos: libre a bordo, entrega uniforme, precio por

Zzonas

Para establecer la estrategia de costos y precios del servicio se
consideraron en los siguientes factores para su fijacion: i) Coste directo
del servicio, ii) Tipo de estrategia seleccionada, iii) Precios de la
competencia, iv) Beneficio esperado, cabe resaltar que en el mercado
actual son manejadas diversas variables con respecto a los costos ya
gue varian segun el tipo de proyecto, necesidades del cliente, ubicacion,
area, entre otras diferencias, que no permiten definir un rango de precios
exactos. Por lo cual actualmente los costos son manejados por m2 o tipo
de remodelacién realizar. En el caso de la evaluacion, diagndstico y/o
supervision, el costo sera por tiempo intervenido en el proyecto ya que

los costos implican intervenciéon y produccion de nuestra mano de obra.

Teniendo claro estos factores se estandarizan los siguientes precios, los
cuales estan sujetos a variaciones de acuerdo a la magnitud y

caracteristicas de los proyectos y servicios.

Tabla 39
Precios referenciales
Tipo de servicio Precio
Disefio arquitectdnico y de interiores de remodelacién basica 1100 S/.
Disefio arquitecténico y de interiores de remodelacién Intermedia 1350 S/.
Disefio gréafico y manejo de imagen corporativa 1520 S./

Actividades de Evaluacion, diagndstico y/o supervision
(Project Management, Seguimiento y control de proyectos, Elaboracion 820 s./
de planes, procesos y desarrollo)

Fuente. Elaboracién propia
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7.1.4.

Estrategia de Promocidn y Publicidad.

No importa que tan bien se desarrollen, o se fije el precio o se distribuya
ya que pocos productos sobreviven al mercado sin una promocion
efectiva para Kotler, Kartajaya, & Setiawan (2017), la promocién significa
comunicarse con las personas para informar y convencer al publico
objetivo en relacién con los productos de la organizacién. Y la publicidad
es una de las principales actividades de la promocion, ya que todas las
actividades que impliquen presentacion a la sociedad tengan un mensaje
patrocinado, verbal o visual relacionada con el producto, servicio de la

organizacion.

El método para divulgar y dar promocion a los servicios ofrecidos por la

empresa esta destinado al RRSS y material POP.

a. RRSS.-INTER-ECO brindara promocion de sus servicios mediante
las redes sociales con mayor alcance del cliente tales como
(Facebook-Instagram), ademas de contar con una pagina web
personalizado, detallando cada servicio que forma parte del
portafolio, como también informacidn necesaria para el cliente.

b. Material POP. Con la finalidad de tener mayor alcance al cliente
residente de Lima metropolitano, se presentara anuncios en las
vias principales de zonas con mayor concurrencia, publicidad en
tiendas.

c. La siguiente accion es realizar visitas estratégicas portando
portafolio y brochure de la empresa con los servicios que se ofrece
dependiendo las caracteristicas del cliente, de tal manera se da a
conocer la empresa y se genera alianzas estratégicas.

d. Participar en diferentes eventos publicos sociales con la finalidad
de llegar a conocer a nuestros futuros clientes que por lo general

son dificiles de contactar.
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Envio de correos personalizados dando a conocer a detalle los
servicios ofrecidos, ademas de brindar un catalogo personalizado
segun el tamafio y el rubro de la empresa.

Desarrollar eventos con la finalidad de dar a conocer nuestros
servicios y beneficios, ademas de generar el interés de contar con
espacios interiores sostenibles en una empresa

Desarrollar una red de contactos en base a las referencias de los
clientes donde podremos encontrar clientes potenciales.

Realizar llamadas telefénicas a los contactos referidos con la
finalidad de generar visitas y dar a conocer los beneficios de

nuestros servicios.

Inter-Eco

# Editar "WhatsApp"

Q

Figura 44. Inter-eco por Facebook

Fuente. Elaboracién propia
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onsultoria para el disefio

-2

Centro de a Insights

Figura 45. Inter-eco por Instagram
Fuente. Elaboracién propia

Inter-eco

Figura 46. Pagina web de Inter-eco

Fuente. Elaboracién propia

Para la pagina web se aplicara la estrategia de posicionamiento
SEO, que logrard posicionar la marca en los buscadores de
internet, y para mejorar la experiencia se usara la estrategia

backlink, que consiste en dirigir al cliente a la pagina web.

144



Tabla 40

Presupuesto de Marketing

Gastos de Marketing o venta

Valor C U
Concepto Unitari an NI Men 1(~er 290 3§r 4t~0 5t~0
o t D sual afo ano ano ano ano
Publicidad
nversion en S " S Sl g g s sl
RRSS 2000. 1 4" 200 290 24000 24482 24,974 25476
00 000 80-0 00 .40 50 .48
Material S/. Sl S/. S/. S/. S/.
POP y (5)8500' 1 3” 500 6,000. 6,120. 6,243. 6,369.
Volantes - 900 459 00 60 62 12
S..SL g g sl sl

250 220 30,000 30,603 31,218 31,845
000 990 00 00 12 60

Fuente. Elaboracién propia

7.2. Estrategias de Ventas
Para Kotler, Kartajaya, & Setiawan (2017), estas estrategias tienen como fin
alcanzar los objetivos de ventas, es una estrategia que abarca todas las areas
de la organizacion para que se consiga mayor efectividad. Una estrategia de
ventas consiste en un plan que posicione la marca de una empresa o producto
para obtener una ventaja competitiva y hacer que las fuerzas de ventas se

centren en los clientes del mercado objetivo.

7.2.1. Plan de Ventas.
El plan de ventas se basa en organizar las operaciones de la empresa
de manera organizada y sisteméatica para predecir las ventas de largo y
corto plazo. Montero (2017), menciona que esta herramienta se emplea
para determinar la viabilidad del negocio y maximizar las actividades

estratégicas.

INTER-ECO como distribucién al cliente, usara la venta directa e

indirecta, la primera a través de asesores especialistas en el disefio de
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7.2.2.

interiores y como parte de venta directa, la atencion es personalizado

con el cliente. Para ello es importante tener consideraciones estratégicas

con la finalidad de llevar a cabo, las cuales son;

o INTER-ECO cuenta con redes sociales con la finalidad de mantener
una relacion directa con el cliente mostrando informacion
importante del servicio ofertado mediante la estrategia de SEO de
tal manera tener posicionamiento en el mercado digital.

o Se contara con asesores comerciales especializados, el cual tendra
una cartera de clientes referidos por la empresa para las visitas
estratégicas para una correcta cotizacion bajo un analisis en base
a las necesidades, caracteristicas de estos inmuebles, con el
objetivo de ofrecer y dar a conocer los servicios a la misma vez se
logra conseguir potenciales clientes.

o Se realizard demostraciones gratuitas en las plataformas digitales
para mostrar el servicio.

o INTER-ECO contard con fuerza de capital humano altamente

competente detallado en el punto 6.6.

Politicas de Servicios y Garantias.

La politica de servicios es fundamental en la atencion al cliente y del staff,
ya que, se propone el procedimiento para responder a solicitudes.
Thompson (2004), afirma que la politica de devoluciones o restituciones
de un producto o servicio adquirido en desperfecto por los clientes es
fundamental para brindarle garantias a los clientes y asegurar su
inversion. En tal sentido, como politica empresarial es muy importante
gue ésta se mencione de qué forma se subsanaria una situacion de esa

naturaleza.

Por ello, INTER-ECO cumplira con lo establecido por la Ley de Seguridad
y Salud en el Trabajo N° 29783 — D.S. N° 005-2012-TR (Reglamento),
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especificamente, con lo sefialado en el Articulo 27, donde se dispone
gue el empleador de toda organizacion laboral debe ser parte y estar a
disposicion de ser capacitado y entrenado como parte de la jornada

laboral, con el objetivo de asumir deberes y obligaciones en entornos
laborales.
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Capitulo VI

Plan Financiero

8.1. Lalnversion
En este apartado son mostradas las inversiones fijas tangibles, siendo estos
activos los esenciales para iniciar las operaciones, por la naturaleza de la

organizacién equipos de oficina y equipos de computacion.

Tabla 41

Plan de inversion

Plan de Inversion en activos fijos tangibles andlisis econémico financiero
Relacion de los bienes
SINIGV  18% S/.28,510.00

Inversiones Descripcibn  Cantidad Costo Unitario Costo Total IGV TOTAL
Utensilios de 1 1,000.00 1,000.00 0.00  1,000.00
logistica
Licencias de
software para 3 500.00 1,500.00 0.00  1,500.00
programas
especiales
Celular 3 930.00 2,790.00 0.00 2,790.00
Teléfono IP 2 420.00 840.00 0.00 840.00
Impresora 1 2500.00 2,500.00 0.00 2,500.00

. Escritorio 1 500.00 500.00 0.00 500.00
Inversiones .
Fija Sillones 2 150.00 300.00 0.00 300.00
Tangible  Equipo de
g computo 6 2,900 17,400.00 0.00 17,400.00
Insumos de
oficina 1 400.00 400.00 0.00 400.00
Mobiliario de
oficina 1 500.00 500.00 0.00 500.00
Mobiliarios
Varios 1 400.00 400.00 0.00 400.00
Otros
Extintor 1 290.00 290.00 0.00 290.00
Botiquin 1 90.00 90.00 0.00 90.00
Total Activos Area Operativa 28,510.00

Fuente. Elaboracién propia
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8.2.

Tabla 42

Gastos de inversion inicial para puesta en marcha

Gastos de Puesta en Marcha
Gastos preoperativos

Concepto Importe
Gastos de la informacion a obtener del mercado y el producto 500.00
Busqueda de nombre 5.00
Reserva de nombre 45.00
Redaccion de la minuta de constitucion por parte del abogado 350.00
Escritura publica de constitucién 450.00
Elevar la escritura publica de constitucién a los registros publicos 120.00
Boleta de Venta 500 unidades 30.00
Factura 500 unidades 150.00
Guia de remision 500 unidades 150.00
Registro de Compras 60.00
Registro de Ventas 60.00
Registro de Compras y Registro de Ventas 180.00
El local tiene 200 m2 160.00
PERMISOS VARIOS 830.00
TOTAL GASTO REGISTRO DE LA EMPRESA 3,090.00
Inversion en Activos Fijos 28,510.00
Alquiler del Local 1,365.00
Deposito en Garantia 2,730.00
Gastos de Servicios publicos 250.00
Materiales de Oficina y de limpieza 200.00
Gasto de Personal de acondicionamiento de oficina 800.00
Gasto de Marketing 2,500.00
39,445.00

Fuente: Elaboracién propia. Todos los montos estan expresados en soles

La inversion total necesaria para iniciar las operaciones es de S/. 39,445.00

estableciéndose un periodo de 5 meses para ejecutar las actividades previas.

Financiamiento

Para el caso de este emprendimiento el 40% del capital sera aportado por los
socios, mientras que el 60% restante, sera financiado por una entidad crediticia,
en este caso el BBVA por ofrecer una mejor tasa de interés anual y cuyo pago

sera durante tres afios. Dichos aportes se visualizan en la siguiente tabla.
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Tabla 43

Estructura de financiamiento

Estructura de capital

Fuente de Financiamiento

Inversion Inicial
Aporte Socios

Financiamiento Bancario
Total

Valor Porcentaje
S/. 39,445.00
S/. 15,778.00 40.00%
S/. 23,667.00 60.00%

S/. 39,445.00 100.00%

Estructura de Financiamiento

Préstamo

Aportes propios

Monto  S/. 23,667.00

Socios Valor Porcentaje TEA 11.19%
Socio 1 7.889.00 20.00% BBVA
Socio 2 7.889.00 20.00% PLAZO 36
Total 15,778.00  40.00% TED 0.03%
TEM 0.89%
CUOTA  S/.770.96
Financiamiento del Banco
Entidad financiera Valor Porcentaje
Banco BBVA 23,667.00 60.00%
Fuente. Elaboracion propia
Tabla 44
Cronograma de pago
Periodo Cuota Interés  Amortizacion Saldo
0 S/. 770.96 S/. 23,667.00
1 S/.770.96 S/.210.12 S/.560.83 S/.23,106.17
2 S/.770.96 S/.205.15 S/.565.81 S/.22,540.36
3 S/.770.96 S/.200.12 S/.570.83 S/.21,969.52
4 S/.770.96 S/.195.05 S/.575.90 S/.21,393.62
5 S/.770.96 S/.189.94 S/.581.02 S/.20,812.61
6 S/.770.96 S/.184.78 S/.586.17 S/.20,226.43
7 S/.770.96 S/.179.58 S/.591.38 S/.19,635.06
8 S/.770.96 S/.174.33 S/.596.63 S/.19,038.43
9 S/.770.96 S/.169.03 S/.601.93 S/.18,436.50
10 S/.770.96 S/.163.69 S/.607.27 S/.17,829.23
11 S/.770.96 S/.158.29 S/.612.66 S/.17,216.57
12 S/.770.96 S/.152.86 S/.618.10 S/.16,598.47
13 S/.770.96 S/.147.37 S/.623.59 S/.15,974.88
14 S/.770.96 S/.141.83 S/.629.12 S/.15,345.76
15 S/.770.96 S/.136.25 S/.634.71  S/.14,711.05
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Periodo Cuota Interés Amortizacion Saldo

16 S/.770.96 S/.130.61 S/.640.35 S/.14,070.70
17 S/.770.96 S/.12492 S/.646.03 S/.13,424.67
18 S/.770.96 S/.119.19 S/.651.77 S/.12,772.91
19 S/.770.96 S/.113.40 S/.657.55 S/.12,115.35
20 S/.770.96 S/.107.56 S/.663.39 S/.11,451.96
21 S/.770.96 S/.101.67 S/.669.28 S/.10,782.68
22 S/.770.96 S/.95.73 S/.675.22  S/.10,107.46
23 S/.770.96 S/.89.74 S/. 681.22 S/.9,426.24
24 S/.770.96 S/. 83.69 S/. 687.27 S/. 8,738.97
25 S/.770.96 S/.77.59 S/. 693.37 S/. 8,045.61
26 S/.770.96 S/.71.43 S/. 699.52 S/. 7,346.08
27 S/.770.96 S/. 65.22 S/. 705.73 S/. 6,640.35
28 S/.770.96 S/.58.96 S/.712.00 S/. 5,928.35
29 S/.770.96 S/.52.63 S/. 718.32 S/. 5,210.03
30 S/.770.96 S/. 46.26 S/. 724.70 S/. 4,485.33
31 S/.770.96 S/.39.82 S/. 731.13 S/. 3,754.20
32 S/.770.96 S/.33.33 S/. 737.62 S/. 3,016.57
33 S/.770.96 S/.26.78 S/. 74417 S/.2,272.40
34 S/.770.96 S/.20.18 S/. 750.78 S/.1,521.62
35 S/.770.96 S/.13.51 S/. 757.45 S/. 764.17
36 S/.770.96 S/.6.78 S/. 764.17 S/.0.00

Fuente. Elaboracién propia
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8.3. Presupuesto Base
8.3.1. Ventas
Tabla 45

Proyeccion de servicios y ventas

Proyeccién de Servicios realizados

Servicio ler afio 2do afio 3er afo 4to afo 5to afio
Disefio arqwtggtonpq y de interiores 1957 3313 4359 5484 6687
de remodelacién basica
Disefio arqwtg;to_mco y dg interiores 1957 3313 4359 5484 6687
de remodelacion intermedia
Disefio graﬂco y manejo de imagen 1398 2366 3113 3917 4777
corporativa
Actividades de Evaluacion, 839 1420 1868 2350 2866
diagndstico y/o supervision
5590 9465 12454 15668 19107
Proyeccion de ventas en nuevos soles (S/).

Servicio ler afio 2do afio 3er afio 4to afio 5to afio
Disefio arquitectonico y de interiores ;15 353 55 3.644.170.66 4,794,688.82 6,032,028.05  7,356,188.32
de remodelacion basica
Disefio arquitectonico y de interiores  , 11 a7 59 4 .472.391.26 5,884,390.83 7,402,943.51  9,028,049.31
de remodelacion intermedia
Disefio graficoy manejo de imagen 154 37097 350648376 4,732,420.14 5,953,690.02  7,260,653.41
corporativa
Actividades de Evaluacion, 687,625.34  1,164,241.53 1,531,809.68 1,927,115.45  2,350,158.87
diagndstico y/o supervision

7,605,807.13 12,877,647.21 16,943,309.47 21,315,777.04 25,995,079.91

Fuente: Elaboracion propia
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8.3.2. Costos de Produccién.
Tabla 46

Costos de produccién unitarios

Servicio o producto % de Costo IGV Margen de Precio de
P Incidencia Unitario 18% contribucion Venta
Disefio arqgltect’or_nco y de interiores de 3506 467.34 84.12 99% 1100.00

remodelacion basica
Disefio arq_gne_ctomco y de interiores de 35% 747 81 134,61 5396 1350.00
remodelacion intermedia
Disefio gréafico y manejo de imagen corporativa 25% 747.81 134.61 72% 1520.00
Acuwdadgs de Evaluacién, diagnéstico y/o 15% 467.34 84.12 49% 820.00
supervision

4,790.00

Fuente: Elaboracién propia. Todos los valores son expresados en Soles

Tabla 47

Costos de produccion proyectados

Proyeccion de Servicios realizados (2021)

Servicio ler afio 2do afio 3er afio 4to0 afio 5to afio
Disefio arquitectonico y de 2346 3313 4359 5484 6687
interiores de remodelacion basica
Disefio arquitectonico y de
interiores de remodelacion 2346 3313 4359 5484 6687
intermedia
Disefio graflco y manejo de imagen 1676 2366 3113 3917 4777
corporativa
Actividades de Evaluacion, 1005 1420 1868 2350 2866

diagnéstico y/o supervision
Proyeccion de Costo
Servicio ler afio 2do afio 3er afo 4to afio 5to afio

Disefio arquitectonico y de S/.1,096,321.13 S/.1,548,235.72 S/.2,037,036.46 S/.2,562,723.36 S/.3,125,296.42
interiores de remodelacién basica
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Disefio arquitectonico y de
interiores de remodelacién
intermedia

Disefio grafico y manejo de imagen
corporativa

Actividades de Evaluacion,
diagnéstico y/o supervision

S/. 469,851.91

S/.1,754,268.58 S/.2,477,395.71 S/. 3,259,545.90

S/.1,253,048.98 S/.1,769,568.36 S/. 2,328,247.07

S/. 663,529.59 S/. 8,733,015.63
S/. 4,573,490.61 S/. 6,458,729.39 S/. 8,497,845.06

S/. 4,100,719.15 S/. 5,000,915.46

S/.2,929,085.11 S/. 3,572,082.47

S/.1,098,310.01 S/.1,339,412.75
S/.10,690,837.64 S/.13,037,707.12

Fuente. Elaboracién propia

8.4. Punto de Equilibrio
Tabla 48

Punto de equilibrio

. Costo Pun.t(_) d.e Punto de
. o, Mes % Precio X Margen Margen Equilibrio o
Linea de Comercializacién . L variable LT Equilibrio en
Critico participacion venta Unitario contribucion Ponderado en Soles
Unidades
Disefio arquitecténico y de
interiores de remodelacién 210 35% S/.1,100.00 S/.467.34 S/.632.66  S/.221.43 68 S/. 74,488.67
bésica
Disefio arquitecténico y de
interiores de remodelacién 210 35% S/.1,350.00 S/.747.81 S/.602.19  S/.210.77 74 S/. 96,043.32
intermedia
gns_eno grafico y manejo 150 25% S/.1,520.00 S/.747.81  S/.772.19  S/.193.05 55 S/. 84,330.92
e imagen corporativa
Actividades de
Evaluacion, diagnoéstico 90 15% S/. 820.00 S/. 467.34 S/. 352.66 S/. 52.90 121 S/. 99,614.93
y/o supervisién
661 110% S/. 4,790.00 S/.2,430.39 S/. 678.15 18 S/. 86,965.31

Nuevos soles MES

Costos Fijos S/.42,941.96
Fuente. Elaboracién propia
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Tabla 49

Punto de equilibrio

Unidades vendidas  Costo total  Ingresos ventas
2 S/. 47,254.29  S/. 8,696.53
4 S/.51,666.63 S/.17,393.06
5 S/.56,078.96  S/. 26,089.59
7 S/.60,491.30 S/. 34,786.12
9 S/. 64,903.63 S/. 43,482.65
11 S/. 69,315.97 S/.52,179.19
13 S/.73,728.30 S/. 60,875.72
15 S/. 78,140.64 S/.69,572.25
16 S/. 82,5652.97 S/.78,268.78
18 S/. 86,965.31  S/. 86,965.31
20 S/.91,377.65 S/.95,661.84
22 S/.95,789.98 S/. 104,358.37
24 S/.100,202.32 S/. 113,054.90
25 S/.104,614.65 S/.121,751.43
27 S/.109,026.99 S/. 130,447.96
29 S/. 113,439.32 S/. 139,144.50
31 S/.117,851.66 S/. 147,841.03
33 S/.122,263.99 S/. 156,537.56
34 S/.126,676.33 S/. 165,234.09
36 S/.131,088.66 S/.173,930.62

Fuente. Elaboracién propia
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S/180,000.00
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S/140,000.00
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Figura 47. Punto de equilibrio

Fuente. Elaboracién propia
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8.4.1.

Gastos Administrativos
Tabla 50

Gastos administrativos indirectos

Gastos Operativos % Operaciones % Gcia/Admon  Gasto Total
Agua 50% 50% S/. 100.00
Electricidad 60% 40% S/. 200.00
Alquiler de local 60% 40% S/. 1,365.00
Materiales de Limpieza 50% 50% S/. 250.00
Material de oficina 60% 40% S/. 450.00
Internet (pag. Web - p. elec + host) 50% 50% S/. 550.00
Teléfono fijo 50% 50% S/. 230.00
Mantenimiento de Local 50% 50% S/. 150.00
Servicio Contable 50% 50% S/. 500.00
Publicidad 100% S/. 2,500.00
S/. 6,295.00

Fuente. Elaboracion propia
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Tabla 51

Gastos administrativos indirectos a largo plazo

Gastos Operativos

Valor Cant

Gasto

o Unid. ler afio 2doafio 3erafo 4toanfo 5to afo
Unitario Mensual
Unida S/ Sl Sl Sl S/,
Agua S.5000 1 7y SL50.00 55500  600.00 600.00 600.00 600.00
N Unida S/ Sl Sl S/ s/,
Electricidad S/.12000 1 d S.120.00 3 500,00 1,440.00 1,440.00 1.440.00 1,440.00
. Unida Sl sl Sl s/ s/,
Alguiler de local S.819.00 1 "4 SL819.00 419000 9.828.00 9.828.00 9,828.00 9,828.00
. L Unida S/ sl Sl s/ s/,
Materiales de Limpieza S/. 125.00 1 d S/. 125.00 1,250.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
. N Unida Sl sl. sl S/, s/,
Material de oficina S/. 270.00 1 d S/. 270.00 2700.00 3,240.00 3,240.00 3,240.00 3.240.00
Internet (pag. Web - p. elec + Unida S/. S/. S/. S/. S/.
host) S.275.00 1 d S.275.00 5 256500 3.300.00 3,300.00 3,300.00 3,300.00
) Unida Sl sl. sl s/, s/,
Telefoo fijo S.11500 1 d S/ 11500 4 150,00 1,380.00 1,380.00 1,380.00 1,380.00
N Unida s/, sl. sl. s/, s/,
Mantenimiento de Local S/. 75.00 1 d S/. 75.00 750.00 900.00 900.00 900.00 900.00
N Unida S/ Sl Sl S/ S/,
Servicio Contable S1.25000 1 4 81.250.00 ;50000 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
S/ Sl Sl S/ s/,
18.490.0 22,188.0 22,188.0 22,188.0 22,188.0
0 0 0 0 0
Gastos Administrativos
Valor Cant . Gasto o o o o o
Unitario Unid. Mensual lerafio 2doafio 3erafo 4toafio 5to afo
Unida sl sl. sl. sl s/,
Agua S.5000 1 Ty SL.50.00 55000 600.00 600.00 600.00 600.00
N Unida sl sl. sl. s/, s/,
Electricidad S.8000 1 Ty S1.80.00 85500 960.00 960.00 960.00 960.00
. Unida S/ Sl Sl S/ S/,
Alquiler de local S1.546.00 1 T4 S.546.00 546000 6,552.00 6552.00 6,552.00 6,552.00
. o Unida S/ Sl Sl s/ S/,
Materiales de Limpieza S/. 125.00 1 d S/. 125.00 1,250.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
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. N Unida S/ S/ S/ S/ S/
Material de oficina S/. 180.00 1 d S/. 180.00 1,800.00 2,160.00 2,160.00 2.160.00 2,160.00
Internet (pag. Web - p. elec + Unida S/. S/. Sl. S/. S/.
host) SL.2r500 1 74 SL275.00 5 25000 3,300.00 3,300.00 3,300.00 3,300.00
. .. Unida S/. S/, S/. S/. S/.
Telefono fijo S, 11500 1 d S/ 115.00 4 150,00 1,380.00 1,380.00 1,380.00 1,380.00
. Unida S/. S/. S/. S/. S/.
Mantenimiento de Local S/. 75.00 1 d S/. 75.00 750.00 900.00 900.00 900.00 900.00
. Unida S/. S/. S/. S/. S/.
Servicio Contable 525000 1 d S/.250.00 5 500,00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
S/. S/. S/. S/. S/.
14,460.0 17,352.0 17,352.0 17,352.0 17,352.0
0 0 0 0 0
Fuente. Elaboracion propia
Tabla 52
Gastos por nomina
Némina Mensual Némina Proyectada
Persona sueldo
Cargo S Sueldo mes  Mensual ler afio 2do afio 3er afio 4to afio 5to afio
Acum
Planilla indirecta
gg:ﬁ: 1 S/.4,000.00 S/.4,000.00 S/.48,000.00 S/.48,000.00 S/.48,000.00 S/.48,000.00 S/.48,000.00
Coordinador
de ventas y 1 S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.36,000.00 S/.36,000.00 S/.36,000.00 S/.36,000.00 S/.36,000.00
marketing
Coordinador
ifngfeﬁgtos 1 S/.3,500.00 S/.3,500.00 S/.42,000.00 S/.42,000.00 S/.42,000.00 S/.42,000.00 S/.42,000.00
disefiador
Coordinador
Administrativ 1 S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.36,000.00 S/.36,000.00 S/.36,000.00 S/.36,000.00 S/.36,000.00
(0]
Total planilla 4 S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
indirecta 13,500.00 13,500.00 162,000.00 162,000.00 162,000.00 162,000.00 162,000.00
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Planilla Directa
Dibujante
Secretaria

Total planilla
Directa

Total planilla

1 S/.2,000.00
1 S/.1,700.00

2 S/.3,700.00

Gastos de Nomina planilla indirecta

EsSalud

Vacaciones
Gratificacione
S
Compensacié
n Tiempo de
Servicio

9%

S/. 1,215.00
S/. 562.50
S/. 1,125.00

S/. 562.50

S/. 3,465.00

Gastos de Nomina planilla directa

EsSalud
Vacaciones
Gratificacione
S
Compensacio
n Tiempo de
Servicio

Total gastos
nomina

9%

S/. 333.00
S/. 154.17

S/. 308.33

S/. 154.17

S/. 949.67

S/. 4,414.67

S/. 2,000.00
S/. 1,700.00

S/. 3,700.00

S/.
17,200.00

S/.
14,580.00
S/. 6,750.00
S/.
13,500.00

S/. 6,750.00

Sl
41,580.00

S/. 3,996.00

S/. 1,850.00
S/.
33,700.00

S/. 1,850.00

S/.
11,396.00
S/.
52,976.00

S/. 24,000.00
S/. 20,400.00

S/. 44,400.00

S/.
206,400.00

S/. 14,580.00
S/. 6,750.00
S/. 13,500.00

S/. 6,750.00

S/. 41,580.00

S/. 3,996.00
S/. 1,850.00

S/. 33,700.00

S/. 1,850.00

S/.11,396.00

S/.52,976.00

S/. 24,000.00
S/. 20,400.00

S/. 44,400.00

S/.
206,400.00

S/. 14,580.00
S/. 6,750.00
S/. 13,500.00

S/. 6,750.00

S/. 41,580.00

S/. 3,996.00
S/. 1,850.00

S/. 33,700.00

S/. 1,850.00

S/.11,396.00

S/.52,976.00

S/. 24,000.00
S/. 20,400.00

S/. 44,400.00

S/.
206,400.00

S/. 14,580.00
S/. 6,750.00
S/. 13,500.00

S/. 6,750.00

S/. 41,580.00

S/. 3,996.00
S/. 1,850.00

S/. 33,700.00

S/. 1,850.00

S/. 11,396.00

S/.52,976.00

S/. 24,000.00
S/. 20,400.00

S/. 44,400.00

S/.
206,400.00

S/. 14,580.00
S/. 6,750.00
S/. 13,500.00

S/. 6,750.00

S/. 41,580.00

S/. 3,996.00
S/. 1,850.00

S/. 33,700.00

S/. 1,850.00

S/. 11,396.00

S/.52,976.00

S/. 24,000.00
S/. 20,400.00

S/. 44,400.00

S/.
206,400.00

S/. 14,580.00
S/. 6,750.00
S/. 13,500.00

S/. 6,750.00

S/. 41,580.00

S/. 3,996.00
S/. 1,850.00

S/. 33,700.00

S/. 1,850.00

S/.11,396.00

S/. 52,976.00

Fuente: Elaboracién propia. Todos los valores son expresados en Soles
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Tabla 53

Presupuesto de gastos

Concepto ler afio 2do afio 3er afio 4to afo 5to afio

. S/, S/, S/, S/, S/,

A.- Costos Directos 3,861,372.83  6,514,525.39  6,514,525.39  6,514,525.39  6,514,525.39
. sl. S/, S/, s/, s/.

| Materiales Y/O Insumos 3.861,490.61 6.458,729.39 645872939 645872939  6.458,729.39
Costo de Materiales y/o insumos materia Sl. S/. Sl. Sl. Sl.
prima 3,814,660.33  6,458,729.39  6,458,729.39  6,458,729.39  6,458,729.39
IIl. Mano de Obra Directa S/.55,345.83 S/.55,796.00 S/.55,796.00 S/.55796.00 S/.55,796.00
Sueldos S/.37,000.00 S/.48,396.00 S/.48,396.00 S/.48,396.00 S/. 48,396.00
Gratificaciones S/.5,550.00  S/.3,700.00  S/.3,700.00  S/.3,700.00  S/.3,700.00
Vacaciones S/.1,541.67  S/.1,850.00  S/.1,850.00  S/.1,850.00  S/.1,850.00
cTS S/.2,620.83  S/.1,850.00  S/.1,850.00  S/.1,850.00  S/.1,850.00

I1l. Mano de Obra Indirecta
Sueldos-Empleados
Gratificaciones
Vacaciones

CTS

IV. Gastos de Ventas
Publicidad

V. Depreciacion
Depreciacion

Total Gastos

S/. 201,937.50
S/. 162,000.00
S/. 22,500.00
S/. 6,750.00
S/.10,687.50
S/. 25,000.00
S/. 25,000.00
S/. 4,576.67

S/. 4,576.67
S/.
4,099,337.00

S/. 203,580.00
S/. 176,580.00
S/. 13,500.00
S/. 6,750.00
S/. 6,750.00
S/. 30,000.00
S/. 30,000.00
S/. 5,492.00

S/. 5,492.00
S/.
6,799,137.39

S/. 203,580.00
S/.176,580.00
S/. 13,500.00
S/. 6,750.00
S/. 6,750.00
S/. 30,603.00
S/. 30,603.00
S/. 5,492.00

S/. 5,492.00
S/.
6,799,740.39

S/. 203,580.00
S/. 176,580.00
S/. 13,500.00
S/. 6,750.00
S/. 6,750.00
S/. 31,218.12
S/.31,218.12
S/. 5,492.00

S/. 5,492.00
S/.
6,800,355.51

S/. 203,580.00
S/.176,580.00
S/. 13,500.00
S/. 6,750.00
S/. 6,750.00
S/. 31,845.00
S/. 31,845.00
S/. 5,492.00

S/. 5,492.00
S/.
6,800,982.99

Fuente. Elaboracién propia
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8.4.2.

Estado de Resultados.

Tabla 54

Estado de resultados proyectados

Estado de Resultados Proyectados

Concepto

A. Ingresos X Ventas
Ventas del Periodo
B. Costos

Materiales

C. Utilidad Bruta

Gastos de Operacion
Mano de Obra Directa
Mano de Obra Indirecta
Gastos de Administraciéon
Gastos de Ventas
Depreciacion

D. Utilidad de Operacion

Gastos Financieros
Intereses de préstamo
bancario
Amortizaciéon

E. Utilidad Antes de
Impuestos

Impuesto a la Renta -(29,5%)

Utilidad Neta

ler afio
Soles

S/. 9,118,790.27
S/. 9,118,790.27
S/. 4,573,490.61
S/. 4,573,490.61

S/. 4,545,299.65

S/. 338,315.33
S/. 55,345.83
S/. 201,937.50
S/. 45,540.00
S/. 30,000.00
S/. 5,492.00

S/. 4,206,984.32
S/. 9,251.47
S/. 2,182.94
S/. 7,068.53

S/. 4,197,732.85

S/.1,238,331.19

S/. 2,959,401.66

2do afio

Soles
S/.
12,877,647.21
S/.
12,877,647.21

S/. 6,458,729.39
S/. 6,458,729.39

S/. 6,418,917.83

S/. 340,408.00
S/. 55,796.00
S/. 203,580.00
S/. 45,540.00
S/. 30,000.00
S/.5,492.00

S/. 6,078,509.83
S/.9,251.47
S/.1,391.97
S/. 7,859.50

S/. 6,069,258.36

S/.1,790,431.22

S/. 4,278,827.15

3er afio

Soles

S/.
16,943,309.47

S/.
16,943,309.47

S/.
8,497,845.06

S/.
8,497,845.06

S/.
8,445,464.41
S/. 341,011.00
S/. 55,796.00
S/. 203,580.00
S/. 45,540.00
S/. 30,603.00

S/. 5,492.00
S/.
8,104,453.41
S/.9,251.47

S/. 512.49

S/. 8,738.97
S/.
8,095,201.94
S/.
2,388,084.57
S/.
5,707,117.37

4to afio
Soles

S/. 21,315,777.04
S/. 21,315,777.04
S/. 10,690,837.64
S/. 10,690,837.64

S/.10,624,939.40

S/. 341,626.12
S/. 55,796.00
S/. 203,580.00
S/. 45,540.00
S/. 31,218.12
S/. 5,492.00

S/.10,283,313.28
S/.9,251.47
S/. 465.40
S/.9,716.87
S/.10,274,061.81

S/. 3,030,848.23

S/. 7,243,213.58

5to arfio
Soles

S/. 25,995,049.91
S/. 25,995,049.91
S/. 13,037,707.12
S/. 13,037,707.12

S/.12,957,342.79

S/. 342,253.60
S/. 55,796.00
S/. 203,580.00
S/. 45,540.00
S/. 31,845.60
S/. 5,492.00

S/.12,615,089.19

S/.12,615,089.19
S/.3,721,451.31

S/. 8,893,637.88
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Rentabilidad de Ventas

0 0 0 0 0
((Utilidad Neta/Ingresos)*100) 32.45% 33.23% 33.68% 33.98% 34.21%

Fuente. Elaboracion propia
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Capitulo IX

Evaluacién Econdmica Financiera

9.1. Evaluacioén Financiera
En este apartado son presentados los resultados de los andlisis financieros mas relevantes. Inicialmente el flujo

de caja, el cual se proyecta a cinco afos, detallado en la siguiente tabla.

Tabla 55

Proyeccion de flujo de caja

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Concepto
Ingresos (+) sl. sl. sl. sl sl.
9 0,118,790.27 12,877,647.21  16,943,309.47  21,315777.04 25995 049.91
Sl sl s/,
Costos () SI.39,445.00 , o1 %o oe S/ 6,799,137.30 S/.8,838,856.06 11 (2540076 1337996072
Costo de Inversion S/. 39,445.00
. sl. sl sl.
Costo de Materiales 4.573.490.61 S/. 6,458,729.39 S/. 8,497,845.06 10,690.834.64 13,037.707.12
Costo Mano de Obra Directa S/.55,345.83  S/.55,796.00  S/.55,796.00  S/.55796.00  SI.55,796.00
ﬁ%?:gc';gano de Obra S/.201,937.00 S/.203,580.00 S/.203,580.00 S/.203,580.00 S/. 203,580.00
Gastos de Administracion S/. 45,540.00 S/. 45,540.00 S/. 45,540.00 S/. 45,540.00 S/. 45,540.00
Gastos de Ventas S/.30,000.00  S/.30,000.00  S/.30,603.00  S/.31,218.12  SI.31,845.60
Otros Gastos S/. 5,492.00 S/. 5,492.00 S/. 5,492.00 S/. 5,492.00 S/. 5,492.00
-s/. sl. sl. sl

Flujo Econémico S/. 6,078,509.83 S/. 8,104,453.41

39,445.00 4,206,984.32 10,283,313.28 12,615,089.19
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Préstamo (+) S/. 23,667.00

Amortizacion (-) S/. 7,068.53 S/. 7,859.50 S/. 8,738.97 S/.9,716.87 -
Intereses (-) S/.2,182.94 S/. 1,391.97 S/. 512.49 S/. 465.40 -

- . -S/.
Flujo Financiero 23.667.00 S/.9,251.47 S/.9,251.47 S/.9,251.47 S/.9,251.47 -
Aporte propio S/. 15,778.00
Saldo acumulado -S/.7,889.00 S/.6,526.53 S/. 15,778.00 S/. 25,029.47 S/. 34,280.93 S/. 34,280.93

Fuente. Elaboracién propia

A continuacion, se presentan las estimaciones del Valor Actual Neto Economico (VANE), la Tasa Interna de Retorno

(TIR) econdmicas y la evaluacion del balance de costo beneficio
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Tabla 56
VAN, TIR econ6mico y B/C

Economico
VAN 30,962,821
TIR 107.10%

B/C 1.92
Fuente. Elaboracion propia

Tabla 57

Balance general

Balance General

Activos
Activos Corrientes
Caja 3,090.00
Banco
Inventario
Gastos pagados por anticipado
Otros activos 0,00
Total Activos Circulantes  3,090.00
Activos Fijos

Equipo y mobiliario 28,510.00
Depreciacion 0,00
Deposito en Garantia 2,730.00
Total Activos Fijos 31,240.00

ACTIVOS 34,330.00
Fuente. Elaboracién propia

Pasivos y Capital
Pasivos Corrientes
Prestamos por pagar 23,667.00

Total pasivos 23,667.00

Capital
Capital Neto
Aporte Capital Social 15,778.00

Total Capital Neto 15,778.00
PASIVOS + CAPITAL 39,445.00
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Tabla 58

Balance general proyectado

ler Afio 2do Afio 3er Afio 4to Afo 5to Afo
Activo
Activo corriente
Cajay Bancos/ S/.74,694.80 S/.119,687.18 S/.119,687.18 S/.119,687.18 S/. 119,687.18
Cuentas por Cobrar Comerciales S/.112,042.20 S/.179,530.76 S/. 179,530.76 S/.179,530.76 S/. 179,530.76
Existencias/ 4,573,490.61 6,458,729.39 6,458,729.39 6,458,729.39 6,458,729.39
Total activo corriente 4,760,227.61 6,757,947.32 6,757,947.32 6,757,947.32 6,757,947.32
Activo no corriente
Inmueble Maquinaria y Eq. 28,510.00 28,510.00 28,510.00 28,510.00 28,510.00
Activos intangibles (neto)/ 3,090.00 3,090.00 3,090.00 3,090.00 3,090.00
Depreciacion Acumulada/ 4,576.67 5,492.00 5,492.00 5,492.00 5,492.00
Total activo no corriente 27,023.33 37,092.00 37,092.00 37,092.00 37,092.00

Total Activo

Pasivo Y Patrimonio
Pasivo Corriente
Tributos por Pagar

Cuentas por Pagar Comerciales/

Cuentas por Pagar a Entidades
Financieras/

Total pasivo corriente
Pasivo no Corriente

Cuentas por Pagar a Entidades
Financieras/
Total Pasivo no corriente

Total Pasivo

Patrimonio Neto

Capital/

Utilidad o pérdida del ejercicio
Total Patrimonio Neto

S/. 4,787,250.95

1,238,331.19
S/. 305,606.21

S/. 7,068.53
S/. 1,551,005.93

S/. 16,598.47

S/. 1,567,604.40

S/. 15,778.00
S/. 2,959,401.66
S/. 2,975,179.66

S/. 6,795,039.32

1,790,431.22
S/. 435,334.95

S/. 7,859.50
S/. 2,233,625.67

S/. 8,738.97

S/. 2,242,364.64

S/. 15,778.00
S/. 4,278,827.15
S/. 4,294,605.15

S/. 6,795,039.32

2,388,084.57
S/. 384,291.93

S/. 8,738.97
S/.2,774,115.48

-S/. 1.00

S/.2,771,115.48

S/. 15,778.00
S/.5,707,117.37
S/. 5,722,895.37

S/. 6,795,039.32

3,030,848.23
S/. 298,569.86

S/.9,716.87
S/. 3,339,134.96

-S/.9,716.87

S/. 3,329,418.10

S/. 15,778.00
S/.7,243,213.58
S/. 7,258,991.58

S/. 6,795,039.32

3,721,451.31
S/. 237,590.76

S/. 3,959,042.07

-S/.9,716.87

S/. 3,949,325.21

S/. 15,778.00
S/. 8,893,637.88
S/. 8,909,415.88
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9.2.

Total Pasivo y Patrimonio

S/. 4,542,784.06 S/.6,536,969.79 S/. 8,494,010.85 S/. 10,588,409.68 S/.12,858,741.09

Fuente. Elaboracién propia

Analisis de Riesgos

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos:

Tabla 59
Andlisis de sensibilidad

Costo variable 2,430.29
Precio Venta 4,790.00

Precios

1239,3
1

1244,3  15,852,964.6
1 0

1555,3 19,816,205.7
9 5

VAN

2452.48 3065.60 3832.00 4790.00

1944,2 24,770,257.1

3
Cost 2430,2
o] 9
2916,3
5
3499.6
2
4199.6
4

9
30,962,821.4
9

5748.00

37,155,385.7
9

6897.60

844,586,462.9
5

8277.12

53,503,755.5

4

Nota. Todos los montos son expresados en Soles
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Tabla 60

Resumen de escenarios

Resumen de escenarios

Pesimista Valores actuales Optimista
Precio 3,065.60 4,790.00 5,748.00
Costos 1,555.39 2,430.29 2,916.35

VAN/Soles 19,816,205.75 30,962,821.49 37,155,385.79

Fuente. Elaboracion propia

168



Se resalta que ademas de los riesgos financieros existen otros factores dentro

del rubro que pueden afectar el desarrollo de los servicios y por lo tanto

repercuten en los resultados econdmicos de la empresa, entre ellos podemos

destacar los siguientes escenarios.

Cuando las empresas cuentan con presupuestos limitados esto
repercute directamente como un riesgo asumir ya que el mercado de
las remodelaciones y el mejoramiento de espacios no es considerado
como una prioridad para las empresas.

La rotacion del personal afectaria las inversiones que se hagan en los
colaboradores, con respecto a sus capacitaciones, relaciones con el
cliente entre otros contextos.

Los competidores informales en el mercado ofrecen precios por
debajo del estdndar. Por lo cual se comprometerian las utilidades
estimadas

Una crisis politica que se agudice conllevaria a una recesion con lenta
recuperacion para el rubro de la construccion y sus sectores
asociados, por lo cual se considera como un posible riesgo, debido al

actual dinamismo politico en el pais.
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Conclusiones

Tras haberse llevado a cabo la evaluacion de prefactibilidad para el plan de negocio

propuesto, denominado INTER- ECO, se detallan las siguientes conclusiones:

" Se disefio el plan de negocio como propuesta innovadora logrando identificar
los principales aspectos que lleva un estudio de esta naturaleza, por lo que
se concluye que se puede ofrecer diferentes alternativas de servicio tomando
en cuenta las necesidades y aportar a la sostenibilidad del medio ambiente
garantizando la optimizacion eficiente de los recursos en cuanto a la inversion.

" En el caso de determinacién de la factibilidad del plan de negocio en el
aspecto de analisis de mercado, se realizaron diferentes estudios entre ellos
se utilizo la teoria de Pareto, donde se concluye que nuestro mercado objetivo
es el 25% del mercado total teniendo un crecimiento anual poblacional
proyectado del 3%, demas nuestro mercado objetivo en el afio 2022 seria de
730 empresas que podrian hacer uso de nuestros servicios.

" En caso de la determinacién de la factibilidad en el aspecto técnico
operacional se concluye que segun los resultados arrojados por la matriz EFE
que fue de 3.59 indica que nos encontramos en condiciones para aprovechar
la oportunidad del servicio y segun el resultado de la matriz EFI que fue de
2.83 indica que nos encontramos en una posicion muy fuerte a nivel interno.
Es decir que es nuestra oportunidad de crecer.

" En caso de la determinacién de la factibilidad del estudio econdémico y
financiero se concluye que si invertimos inicialmente el monto de S/ 39,445.00
para la puesta en marcha del negocio. Por otro lado, se estima que segun el
flujo de caja en el primer afio obtendriamos un saldo acumulado de S/6,
526.53 nuevos soles y al quinto afio seria de S/. 34, 280.93 siendo creciente
a lo largo del tiempo por ende si estimamos el VAN el resultado sera de S/.
30,962,821 mientras que el TIR es 107.10%. Partiendo de esto se evidencian
diversas ventajas de rentabilidad para este tipo de negocios que propician un

rapido crecimiento y consolidacion de la empresa.
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Recomendaciones

Es importante considerar que el presente proyecto puede ser aplicable a
investigaciones futuras basada en la tendencia del cuidado del medio
ambiente y sostenibilidad.

Recomendar que existiendo el analisis del mercado actual y futuro se debe
de considerar explotar la demanda actual existente en el tema sostenibilidad
para abordar nuevas iniciativas de negocio que permita fomentar el cuidado
del medio ambiente.

Segun el analisis operacional se puede recomendar que a futuro se tercerice
otro tipo de servicios que no se ha contemplado en este estudio con la
finalidad de ampliar el portafolio de actividades y brindar un servicio mas
completo.

En caso de analisis econdmico financiero elaborado se puede recomendar
utilizar dicho estudio como punto de referencia para otros proyectos similares

gue se encuentren incursionando en la tendencia de sostenibilidad y ahorro.
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Anexos

Anexo 1: Encuesta

I. Informacion general

Departamento:

Distrito:

1. Sector econémico:

a.

-~ ® a o o

Sector Publico
Comercio
Industrial
Tecnologia
Educacion
Otros

2. Tamafio de la empresa

a.
b.

C.

Pequeia (de 10 a 50 trabajadores)
Mediana (de 50 a 150 trabajadores)
Grande (Mayor a 150 trabajadores)

3. Antiguedad del edificio o instalaciones en la cual opera actualmente

a.

De 3 a 5 afios

b. De 5 a 10 afios
c. De 10 a 20 afios
d.
e

. Mayor de 25 afios

De 20 a 25 afios

[I. Mejoramiento de espacios

4. ¢Cree necesario realizar mantenimientos a los espacios e instalaciones de

Su empresa?
a. Si

b.

No

5. ¢Cree que el mantenimiento que le dan a las instalaciones donde usted

labora es:

a. Malo

b.

Regular
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C.
d.

Bueno

Excelente

6. ¢Cual es el estado en el que se encuentran las instalaciones de su oficina?

a.
b.
C.
d.

Malo
Regular
Bueno

Excelente

7. ¢Qué tan frecuente realizan remodelaciones de espacios en sus

instalaciones debido a modificaciones organizacionales?

a.
b.
C.
d.

Para las adecuaciones de sus espacios, ¢ prefiere contratar servicios de

Trimestral
Semestral
Anual

Ninguno

consultoria para el disefio de sus espacios de tipo?

a.
b.

C.

Calificado
Técnico

Empirico

9. Generalmente el costo para el disefio las adecuaciones y otros servicios

por personal calificado ¢ le parece?

a.
b.

C.

Muy alto
Adecuado

Bajo

10. Cuando se han presentado inconvenientes en la infraestructura de su

empresa, ha recibido atencion...

a.
b.
C.
d.
e.

Inmediatamente

A la semana siguiente
El proximo mes

Los siguientes 3 meses

Los siguientes 6 meses

11. ¢ Ha quedado conforme con el disefio y los resultados de las adecuaciones

realizadas en las instalaciones?

a.

Si
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b.

No

12. ¢ Cuéanto dinero invierte anualmente su empresa en adecuaciones y

mantenimiento?

a.
b.
C.
d.

De s/. 500.00 a s/. 1.000.00 soles

De s/. 1.000.00 a s/. 5.000.00 soles

De s/. 5.000.00 soles a s/. 10.000 soles
De s/. 10.000 soles a s/. 20.000 soles

13. ¢ Qué tipo de remodelacion espacial es la que mas realiza en sus

instalaciones?

a.
b.

Ampliacién o adecuacién de puestos de trabajo

Mejoras en zonas de bienestar (cafeteria, bafios, salas de reunion,

descanso)

c. Cambios de material en pisos

. Otros

Gracias por su colaboraciéon
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Anexo 2: Ficha de Reclutamiento Focus Group

Indicaciones: Marque con una X sobre la letra de la respuesta que corresponda.

Filtro #1: Lugar de residencia
1. ¢ En qué distrito vive?

a. Jesus Maria

b. Callao

c. San Miguel

d. Otro

Filtro #2: Tamarfio de la empresa

2. ¢, Qué tipo de empresa tiene?

e. Pequefa (de 10 a 50 trabajadores)

f. Mediana (de 50 a 150 trabajadores)
g. Grande (Mayor a 150 trabajadores)

Filtro #3: Sector econémico:
. ¢A qué sector econdmico se dirige su empresa?
. Sector Publico

. Comercio

. Tecnologia

3

a

b

c. Industrial
d

e. Educacion
f

. Otros

DATOS:

Nombre :

Direccidn : Distrito:
Empresa : Celular:
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Anexo 3: Guia de Focus Group

I.  Preambulo

Se realiza la presentacion de la idea de negocio y su funcionalidad claro y breve.
Buen dia, me presento soy Rosario, en primer lugar, agradezco a cada uno de
ustedes por ser participe de esta actividad.

Esta actividad forma parte de mi tesis de maestria, cuya idea es ofrecer al mercado
una empresa dedicada a la consultoria especializada de espacio de interiores
sostenibles en Lima.

Esta actividad tiene por duracion 1 hora, con la finalidad de obtener toda la
informacion necesaria, la cual se les pide hablar en voz alta, evitar hablar al mismo
tiempo, recordar que tienen total libertad de expresion para aclarecer dudas, o
sugerencias que puedan presentar, también se les pide encarecidamente apagar

Sus equipos maviles para evitar ocasionar interrupciones.

II. Calentamiento

Se comenzara por la presentacién de cada uno mencionado nuestro

nombre y el rubro de la empresa a la que se dedican.

lll.  Gustos y preferencias

1. ¢Le gusta el aspecto actual que tiene su empresa?

2. Desde el inicio de operacion de su empresa, ¢ Cuantas veces ha
cambiado el disefio de interiores o exteriores?

3. ¢Le gustaria cambiar el aspecto de su empresa?
Al momento de recurrir a algin cambio minimo, ¢A quién acude?
¢, Qué caracteristicas deberia tener la empresa o persona para realizar
estos cambios?

6. ¢En cuanto debe fluctuar el precio de este servicio?

IV.  Principales competidores
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VI.

10.
11.

¢ A donde se dirige Ud. para consultar los cambios a realizar en su
empresa?

¢ Tiene una consultoria o empresa favorita, donde realice sus compras,
consultas para el disefio de interiores o exteriores?

¢, Recibe toda la atencién necesaria?

¢, Por qué razones cambiaria de consultoria o empresa?

¢Alguna vez ha escuchado el término sostenible?

Nivel de aceptaciéon de idea de negocio

La idea de negocio a presentar es una empresa especializada en la

consultoria para el disefio de espacios sostenibles vinculados a la

arquitectura y disefio interior de proyectos para empresas con oficinas

corporativas y/o comercios con personal profesional y capacitado que

garantice la presentacion de propuestas que velen por la gestion optima de

recursos y activos a nuestros clientes.

12.

13.

14.

15.

16.

¢, Qué opinan de estos posibles nombres: INTER-ECO, DECO-ECO,
INTER-GREEN? ¢Cudl es su favorita? ¢Alguna sugerencia? (Mostrar
cartilla N 1)

Se considera como parte de la decoracién frases e imagenes
relacionadas con el can y la casa plegable ofrecido como: (Mostrar
cartilla N2) ¢Qué opinan de estas imagenes?

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

¢A través de qué medios de comunicacion le gustaria enterarse de este
servicio?

¢, Recomendaria la empresa?

Cierre

17.
18.

¢, Qué recomendaciones o sugerencias tendrian para este negocio?

¢, Desean compartir alguna otra opinidn sobre el proyecto?

Agradecemos su participacion
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CARTILLA N1: PREGUNTA 12

Posibles nombres para el producto

OPCION 1

LINTEREC O

OPCION 3

OPCION 2

INTER-GREEN
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CARTILLA N2: PREGUNTA 13
Se considera que como parte de la decoracidn se incluiran frases e imagenes relacionadas

al tipo de producto ofrecido

OPCION 1

ESPACIOS VERDES
A TU ALCANCE

OPCION 3

EL RESURGIMIENTO DE LA TIERRA

OPCION 2

el
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Anexo 4: Matriz de consolidacion de Focus Group

P. Variables Componentes Respuestas
Sl (4)
Conforme con el aspecto actual
1 d No (3)
e su empresa -
Se podria mejorar (1)
Por mudanza, al menos 2 veces
5 Veces ha cambiado el disefio de | Ninguna, pero si mantenimiento
interiores o exteriores Anualmente (3)
Ninguna (2)
3 Le gustaria cambiar el aspecto SI(8)
de la empresa No (0)
Especialistas (6)
4 GfUStOS y Especialista en el cambio de la Empresa en especifico (1)
preferencias empresa p p
Amistades (1)
Conocer muy bien el trabajo y tener
experiencia (2)
Caracteristicas que deberia tener | Trabajos con garantia
5 la empresa o persona para precio con la calidad del servicio
realizar cambios transcendencia en el mercado
Innovacién en la presentacion, uso
de 3D
Dependiendo el cambio (6)
6 Precio del servicio De S/3500 o S/5000 (1)
De S/50000 a mas. (1)
Cotizamos diferentes propuestas
3)
) Arquitecto (1)
Consulta los cambios de su . —
7 Supervisor de mantenimiento (1)
empresa —
Empresa en especifico (1)
Pag. Web u otra revista de disefios
(2)
] . SI(3)
8 Consultoria 0 empresa favorita
No (5)
o | Principales Recibe toda la atencién SI(4)
competidores necesaria No (4)
Por la oferta que ofrece
o calidad de servicio
Razones cambiaria de .
10 . No acude a una consultoria
consultoria o empresa - —
Por la disponibilidad
innovacion
Sl (6
11 Término sostenible ©
No (2)
Opcién 1, (6) se adecua a lo que se
o _ quiere ofrecer
12 | Opiniones sobre los posibles nombres Opcion 2, (2)
Opcién 3, (0)
13 | Opiniones sobre las decoraciones frases e Opcion 1, (4)
imagenes Opcidn 2, (2)
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Opcidn 3, (0)

Ninguna (2)

14

Disposicién para pagar por este servicio

De S/15 000.00 a mas (3)

De S/10 000.00 a mas (3)

De S/40 000.00 a mas (2)

Medios de comunicacion para obtener mas

A través de television o pagina web

(2)

Redes sociales y paneles

15 1 informacion del servicio publicitarios (4)
Visitas por parte de los asesores
Por medio de diarios
e SI (8)
16 | Recomendacioén de la empresa a otras personas No (0)

17

18

Recomendaciones o sugerencias
tendrian para este negocio

Iniciar con un catélogo de los
servicios que se ofrece

Contratar personal calificado que se
comprometa con su trabajo

Trabajar de forma responsable y sin
ir aumentando el presupuesto
pactado en el contrato.

Iniciar con una buena publicidad

Cierre

Opinién sobre el proyecto

Es un proyecto innovador y con
mucha visién en el tema de del
cuidado del medio ambiente.

la propuesta es nueva y seria ideal
contar con una consultoria
especializada en estos temas.

El proyecto es atrayente tendria
aceptacion no solo en las
empresas sino también en los
hogares.
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Anexo 5: Guia de Entrevista a profundidad sobre INTER-ECO

Fecha:

Entrevistado:

Nombre de la empresa:
Distrito:

Introduccion

La presente entrevista es parte de la investigacion de mercado de un plan de
negocios elaborado por alumna de la escuela de postgrado de la Universidad
Continental. Al finalizar esta actividad se espera determinar los factores

importantes a indagar para el nuevo negocio planteado.

Caracteristicas de la entrevista

Los detalles de esta entrevista seran incluidos en el plan de negocio a presentar a
la Escuela de Postgrado de la Universidad Continental, posteriormente la
aprobacion de este, sera parte del material util en los centros de informacién de la

mencionada institucion u otras.

Preguntas

1. ¢Se encuentra contento con el aspecto de (interiores y exteriores) de su
empresa?

2. ¢Hace o ha pensado realizar un cambio de disefio de espacios interiores
en su empresa?
¢, Con frecuencia hace algun cambio estructural en su empresa?
¢ Usted cree que la construccion actual (interiores y exteriores) tengan
consecuencias negativas para el medio ambiente?

5. ¢Ha oido hablar del disefio de espacios interiores sostenibles?
¢,Cree usted que, al aplicar esta tendencia en su empresa, tendria mayor
rentabilidad?

7. ¢Cree usted que la cultura peruana esta lista para invertir en el disefio de
espacios interiores sostenibles?

8. ¢ Cuanto es el monto que puede invertir en el cambio de disefio de

espacios interiores en su empresa?
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9. ¢Puede hablarnos un poco de los cambios o nuevas tendencias que le

gustaria aplicar a su empresa?
10. ¢ Cree usted que la tendencia de lo eco-friendly, lo sostenible, lo verde para

este tipo de negocio sea rentable?
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Anexo 6: Entrevista a profundidad sobre INTER-ECO
Fecha: 15/09/2021

Nombre de la empresa: Empresa de Servicios (Restaurant)

Introduccion

La presente entrevista es parte de la investigacion de mercado de un plan de
negocios elaborado por alumna de la escuela de postgrado de la Universidad
Continental. Al finalizar esta actividad se espera determinar los factores
importantes a indagar para el nuevo negocio planteado.

Caracteristicas de la entrevista

Los detalles de esta entrevista seran incluidos en el plan de negocio a presentar a
la Escuela de Postgrado de la Universidad Continental, posteriormente la
aprobacion de este, sera parte del material Gtil en los centros de informacion de la

mencionada institucion u otras.

1. ¢Se encuentra contento con el aspecto de (interiores y exteriores) de
su empresa?
Si, aunque me gustaria mejorar algunos aspectos tales como distribuciéon
de espacios debido a que con las nuevas disposiciones y los protocolos
gue se van implementando hemos tenido que adecuar algunos ambientes
gue utilizabamos y adecuarlos para este fin.

2. ¢Hace o ha pensado realizar un cambio de disefio de espacios
interiores en su empresa?
El espacio de disefio de la empresa siempre es cambiante debido a que
muchas veces tenemos afluencia de personas en la parte de servicios y se
requiere modificar y dar un mejor aspecto a los recibidores y ambientes de
la empresa, debido a que nuestros principales clientes son de la zona
(bancaria) y el publico es exigente.

3. ¢Con frecuencia hace algun cambio estructural en su empresa?
No, realizamos cambios estructurales debido a que tendriamos que cerrar
el negocio, pero si realizamos mantenimiento a todo el local en cuanto a

conexiones eléctricas, agua, desague.
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¢ Usted cree que la construccién actual (interiores y exteriores)
tengan consecuencias negativas para el medio ambiente?

Tratamos de utilizar recursos menos contaminantes por ejemplo empaques
ecoldgicos y ahora por la pandemia hemos tenido que invertir mas en este
aspecto para evitar los contagios y cumplir con los protocolos de seguridad

sin embargo, la infraestructura y el disefio se ha mantenido.

¢Ha oido hablar del disefio de espacios interiores sostenibles?

No, aunque imagino que debe de ser algun tema que cuida el medio
ambiente.

¢,Cree usted que, al aplicar esta tendencia en su empresa, tendria
mayor rentabilidad?

Si, ya que podria minimizar costos en temas de mantenimiento e
infraestructura en la empresa y se puede proponer una tendencia que no
se ve muy a menudo en la ciudad.

¢,Cree usted que la cultura peruana esta lista para invertir en el disefio
de espacios interiores sostenibles?

El empresario que siempre se innova podria invertir en este aspecto, pero
en negocios pequefios como una bodega puede ser que determinen que
no es adecuado para su hegocio, imagino que depende de cada empresa
por mi parte me parece novedoso.

¢ Cuanto es el monto que puede invertir en el cambio de disefio de
espacios interiores en su empresa?

Por lo general invertimos mas de S/20 0000.00 nuevos soles todo depende
de los nuevos arreglos que queremos proponer.

¢,Puede hablarnos un poco de los cambios o nuevas tendencias que
le gustaria aplicar a su empresa?

Me gustaria aplicar una tendencia minimalista es decir reutilizar cosas que
ya tenemos y darle un aspecto mas util por otro lado, el ambiente debe de
ser fresco y acogedor para que los clientes puedan disfrutar del servicio ya
gque muchas veces uno acude a un restaurante y en horas punta el servicio
siempre baja, pero si se encuentran en un ambiente acogedor y con

muasica tranquila no se tiene tanta presion.
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10.¢Cree usted que latendencia de lo eco-friendly, lo sostenible, lo verde
para este tipo de negocio sea rentable?
Se podria aplicar en el negocio ya que muchas personas aman la
naturaleza y esta en tendencia el cuidado del medio ambiente, en el caso

del negocio seria adecuado ya que mostrariamos una tendencia nueva.

193



Anexo 7: Entrevista a profundidad sobre INTER-ECO
Fecha: 16/09/2021

Nombre de la empresa: Empresa de Servicios (Contratista Minera)

Introduccion

La presente entrevista es parte de la investigacion de mercado de un plan de
negocios elaborado por alumna de la escuela de postgrado de la Universidad
Continental. Al finalizar esta actividad se espera determinar los factores
Importantes a indagar para el nuevo negocio planteado.

Caracteristicas de la entrevista

Los detalles de esta entrevista seran incluidos en el plan de negocio a presentar a
la Escuela de Postgrado de la Universidad Continental, posteriormente la
aprobacion de este, seré parte del material util en los centros de informacion de la

mencionada institucion u otras.

1. ¢Se encuentra contento con el aspecto de (interiores y exteriores) de
su empresa?
Siempre existen cosas que mejorar, pero por el momento contamos con
espacios funcionales donde el personal cuenta con un espacio adecuado
para el trabajo que se les solicita, por otro lado, la mayor cantidad de los
empleados mayormente se encuentran en las contratas mineras salvo los
supervisores y personal administrativo quienes vienen cada mes.

2. ¢Hace o ha pensado realizar un cambio de disefio de espacios
interiores en su empresa?
No he pensado realizar un cambio en el disefio de interiores por el momento

3. ¢Con frecuencia hace algun cambio estructural en su empresa?
En el dltimo afio hemos tenido que invertir en algunas mejoras de las oficinas
debido a la pandemia ya que con los nuevos protocolos se inicioé con trabajo
remoto y poco a poco hemos ido solicitando al personal que realice sus
labores en la empresa entonces esto ha hecho que pensemos en

implementar mas oficinas e incluso redistribuir toda la empresa para que los
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empleados puedan trabajar sin estar preocupandose en el tema de contagio,
aungue eso no podemos controlarlo.

¢ Usted cree que la construccidn actual (interiores y exteriores) tengan
consecuencias negativas para el medio ambiente?

Los residuos que se produjeron en la nueva implementacién de oficinas han
sido enviados como desmonte, desconozco que impacto podria causar esto.
¢Ha oido hablar del disefio de espacios interiores sostenibles?

No, he escuchado de disefio de interiores y asesorias que brindan, pero no
he escuchado hablar de este tipo de servicio.

¢Cree usted que, al aplicar esta tendencia en su empresa, tendria
mayor rentabilidad?

Nosotros como contrata minera siempre estamos siendo supervisados por
temas de medio ambiente, yo pienso que aplicando esta tendencia
estariamos acorde con la sostenibilidad que se nos exige y el cuidado del
medio ambiente, es una inversion y tendriamos que evaluar que tanto podra
convenir hacerla

¢,Cree usted que la cultura peruana esta lista para invertir en el disefo
de espacios interiores sostenibles?

Hay empresas que invierten en el disefio de interiores muchas veces porque
el rubro asi lo requiere y con la competencia tras de nosotros pienso que
seria algo novedoso que podria ser rentable ya que se captaria mayores
clientes, en nuestro rubro podriamos evaluar el costo y beneficio que nos
brindaria.

¢Cuénto es el monto que puede invertir en el cambio de disefio de
espacios interiores en su empresa?

El monto a invertir dependera de la propuesta que se nos presente, recuerde
gue deseamos ambientes seguros que permita a los empleados mejorar sus
horas de trabajo, asi mismo cumplir con los estandares que nos solicita ISO
y las entidades reguladoras en seguridad y trabajo.

¢,Puede hablarnos un poco de los cambios o nuevas tendencias que le

gustaria aplicar a su empresa?
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En cuanto a tendencias de disefio de interiores desconozco, pero me
gustaria aplicar un entorno funcional donde cada empleado sienta un
ambiente acogedor y que le brinde la motivacion para poder realizar sus
tareas con el mejor &nimo posible.

10.¢Cree usted que latendencia de lo eco-friendly, lo sostenible, lo verde
para este tipo de negocio sea rentable?
Yo pienso que mas que rentable seria adecuado para los empleados ya que
un ambiente mas comodo serviria para que la carga laboral sea mas

llevadera.
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Anexo 8: Entrevista a profundidad sobre INTER-ECO
Fecha: 20/09/2021
Nombre de la empresa: Empresa de Servicios (Concesionaria de venta de

Vehiculos)

Introduccioén

La presente entrevista es parte de la investigacion de mercado de un plan de

negocios elaborado por alumna de la escuela de postgrado de la Universidad

Continental. Al finalizar esta actividad se espera determinar los factores

importantes a indagar para el nuevo negocio planteado.

Caracteristicas de la entrevista

Los detalles de esta entrevista seran incluidos en el plan de negocio a presentar a

la Escuela de Postgrado de la Universidad Continental, posteriormente la

aprobacion de este, sera parte del material util en los centros de informacion de la

mencionada institucion u otras.

1. ¢Se encuentra contento con el aspecto de (interiores y exteriores) de

su empresa?

Si, tenemos un ambiente amplio donde recibimos a nuestros clientes y
hacemos las pruebas de los vehiculos.

¢Hace o ha pensado realizar un cambio de disefio de espacios
interiores en su empresa?

Siempre estamos cambiando con algun disefio, distribucion del area de
recepcion entre otros, sin embargo, un cambio drastico adn no lo tenemos
pensado

¢,Con frecuencia hace algun cambio estructural en su empresa?

No, el cambio de la estructura seria necesario solo si decidimos ampliar la
empresa 0 aumentar un servicio adicional.

¢Usted cree que la construccion actual (interiores y exteriores) tengan
consecuencias negativas para el medio ambiente?

Es un local amplio, no creo que contamine el medio ambiente la construccién

actual.
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10.

¢Ha oido hablar del disefio de espacios interiores sostenibles?

En el caso de disefio de interiores no he escuchado, pero si de los proyectos
como vivienda verde que permite el disefio de departamentos que van
acorde con la sostenibilidad.

¢Cree usted que, al aplicar esta tendencia en su empresa, tendria
mayor rentabilidad?

Por supuesto, si es novedoso y bonito podria aumentar la afluencia de los
clientes ya que para nosotros es muy importante ofrecer un ambiente
relajado y adecuado ya que la decision de adquirir un vehiculo no se toma

en cuenta todos los dias.

¢,Cree usted que la cultura peruana esta lista para invertir en el disefo
de espacios interiores sostenibles?

Pienso que si, es una tendencia nueva y quien no quiere ahorrar en casa.
¢Cuanto es el monto que puede invertir en el cambio de disefio de
espacios interiores en su empresa?

Anualmente establecemos un presupuesto para el mantenimiento de las
instalaciones en promedio asciende a S/. 40,000.00 aproximadamente
¢Puede hablarnos un poco de los cambios o nuevas tendencias que le
gustaria aplicar a su empresa?

Requerimos mejorar las oficinas y proporcionar mas iluminacién, con la
finalidad de que nuestros clientes se sientan en un ambiente acogedor.
¢,Cree usted que la tendencia de lo eco-friendly, lo sostenible, lo verde
para este tipo de negocio sea rentable?

Si, porque permitiria minimizar algunos costos que venimos cubriendo,
tengo entendido que este estilo viene de la parte de energia alternativa y
otras tendencias por lo que seria muy apropiado poder aplicarlo en la
empresa, esto nos permitira mejorar los ambientes y minimizar gastos

mensuales en temas de servicios u otros.
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