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RESUMEN EJECUTIVO

La concepcién de propuestas fundamentadas, para tener una planificacion estratégica
de las empresas generadoras de proyectos inmobiliarios que satisfagan y se adapten
al sector empresarial de la construccion en la Ciudad de Lima, nos llevé a investigar el
tema, Planificacion estratégica para empresas generadoras de proyectos
inmobiliarios: Caso Empresa Constructora SSK, con el propésito de facilitar a los
gerentes de empresas las herramientas importantes y necesarias dentro de la
administracion, donde podra aplicar las diferentes habilidades administrativas y
técnicas, para dar solucibn a una pluralidad de proyectos inmobiliarios con
unaexcelente planificacion estratégica que fortalezcan la economia y generen fuentes

de trabajo alrededor de la industria de la construccion de proyectos inmobiliarios.

Para el efecto, se utilizd6 métodos de investigacion bibliografica, documental y de
campo, a través de internet y observacion, utilizando técnicas como fichaje
bibliografico, visita a obras, entrevistas, encuestas tales como: Reunion de grupos de
trabajo, analisis situacional interno, matriz de fortalezas y debilidades (factor de
analisis interno), analisis situacional externo, matriz de oportunidades y amenazas
(factor de analisis externo), priorizacion de las debilidades con un impacto (alto-
medio), matriz de priorizacién de las debilidades con impacto alto-medio, a los actores

involucrados en el tema.

Como resultado se obtuvo una propuesta de planificacion estratégica de empresas
generadoras de proyectos inmobiliarios, que podra ser aplicado y considerado en el
sector empresarial de la construccion y esta constituido por: Objetivos del plan
estratégico (general y especifico), visidn, misién, valores corporativos, plan estratégico
por é&rea funcional, (Gerencia General, Gerencia Técnica, Gerencia de
Comercializacién, Gerencia Administrativa y Financiera) y un mapa estratégico para la

empresa.



ABSTRACT

The design of proposals based on Strategic Planning for a business generating real
estate projects that meet and adapt to the construction business in Lima city, led us to
investigate, Strategic Business Planning-generating real estate projects: SSK
construction case, in order to provide business managers with tools necessary and
important within the administration, where you can apply different management skills
and techniques for solving a plurality of real estate projects with excellent strategic
planning to strengthen the economy and create jobs around the construction industry

and real estate projects.

With this purpose bibliography used research methods, documentary and field, through
internet and observation, using techniques such as file cards, check out works,
interviews, surveys such as: Meeting of working groups, internal situational analysis,
strength and weaknesses matrix (internal analysis factor), external situational analysis,
array of opportunities and threats (external factor analysis), priority of weaknesses with
an impact (high-medium), parent of priority of weaknesses with high-impact to the

actors involved in the issue.

The result was a proposed for strategic planning of companies generating real estate
projects, which may be applied and considered in the construction business, consists
of: Strategic Plan Goals (general and specific), vision, mission, corporate values,
strategic plans by functional area (General Management, Technical Management,
Management Marketing, Administrative and Financial Management) and a strategic

map for the company.



INTRODUCCION

El sector empresarial y especialmente el de la construccién tienen la obligacién de
revisar periddicamente la relacion vinculante entre su oferta y las necesidades o
requerimientos del desarrollo socioecondémico regional y nacional de la poblacién, caso
contrario el aporte o impacto social de las empresas constructoras seré reducido y se
veria disminuido ocasionando grandes pérdidas econdmicas. Por consiguiente, las
empresas deben presentar periédicamente iniciativas innovadoras, sustentadas en su
filosofia de gestion y apoyadas en investigaciones empiricas y eventos de reflexion
que respalden sus propuestas. Todo ello, bajo el criterio de que es necesario hacer
evaluaciones de impacto social de la oferta que tienen en perspectiva de adecuarla a

las reales demandas sociales.

Las empresas constructoras generadoras de proyectos inmobiliarios como parte
integrante del sector empresarial de la Ciudad de Lima y el pais, tiene como necesidad
de tener un plan estratégico con el fin de impulsar la generaciébn de proyectos
inmobiliarios, a fin de mejorarla y determinar la pertinencia de su oferta actual en
relacién a las demandas sociales y de mercado, y en virtud de ello ratificar, readecuar
0 innovar su abanico de proyectos de construccion en los que viene desarrollando en

consonancia con la realidad y tendencias del desarrollo provincial, regional y nacional.

Sin embargo, y pese a que las empresas han venido aportando al desarrollo provincial
con la ejecucion de obras relacionadas con la ingenieria civil como: mineras, energia,
viales, hidraulicas, sanitarias y estructurales, no se ha hecho ningun estudio para
implantar alguna planificacion estratégica para la generaciobn de proyectos

inmobiliarios que hayan conllevado a renovar en buena medida su mercado.

Este es el caso de la Empresa Constructora SSK cuyo origen se remonta a inicios del
afio 1998 como tal y que hasta la presente solo ha logrado contribuir con obras de
ingenieria dentro del sector privado. La falta de un plan estratégico acorde a las

demandas sociales de la poblacion y de proyectos inmobiliarios, la actual oferta



empresarial constituye una seria limitante que ha impedido hasta ahora la
revalorizacion de esta empresa, cuyo aporte es innegable como también lo es el hecho
de que necesita renovar su oferta en relacion con las necesidades del desarrollo

provincial y nacional.

En virtud a estas consideraciones, se realizd6 el estudio para realizar la
PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA EMPRESAS GENERADORAS DE
PROYECTOS INMOBILIARIOS: CASO EMPRESA CONSTRUCTORA SSK, en
consideracion a que esta tematica refleja una seria realidad insatisfactoria o un
problema que ameritaba urgente intervencion y cuya ejecucion abre la posibilidad de
evaluar la oferta empresarial actual y perfilar una renovaciéon de esta oferta en

consideracion a contribuir con el desarrollo local, regional y nacional.

Cabe resaltar que esta tesis prioriza el aspecto metodoldgico en la formulacién del

Plan Estratégico.

El estudio se ha estructurado en seiscapitulos, los mismos que abarcan los siguientes

aspectos:

En el CAPITULO I, denominado Marco tedrico respecto a la Planificacién Estratéqica,

Aqui se recrean aspectos tedricos desarrollados en una red de categorias esenciales
para explicar cientificamente el problema a través de referencias bibliograficas y
resultados de investigaciones previas relacionadas con el tema, lo que nos permite

sustentar el marco teorico de la investigacion.

EL CAPITULO Il denominado Andlisis situacional del Sector y la Empresa, En este

capitulo se realiza el andlisis de la situacion del Sector Inmobiliario en el Pera-Lima, su
demanda y oferta, identificando sus problemas centrales, asimismo se desarrolla la
solucion para los principales problemas identificados de la demanda y oferta mediante
el diagrama de causa-efecto-solucién. Por otro lado se analiza la posicion competitiva
de SSK en el sector inmobiliario, para lo cual se revisdéel comportamiento de cada una

de las 5 fuerzas de Michael Porter.

En el CAPITULO IIl, denominado Propuesta y desarrollo de metodologia de

investigacion aplicado, Se recoge el procedimiento metodoldgico seguido para el

proceso investigativo. Contiene aspectos como el enfoque metodoldgico, variables e
indicadores, nivel o tipo de investigacion, modalidad de investigacion, unidades de

investigacion, poblaciéon y muestra, recoleccion y procesamiento de la informacion.



Asimismo se procede al andlisis de la realidad encontrada en el objeto de
investigacion, cuyos resultados son contrastados con los objetivos e hipétesis capaz
de lograr una coherencia con el marco teorico recreado lo que nos permite verificar la

hipétesis planteada.

El CAPITULO IV, denominado Marco estratégico a desarrollar en la empresa, En este

capitulo se desarrolla las siguientes etapas de la planificacion estratégica de empresas
generadoras de proyectos inmobiliarios: Analisis situacional de la empresa y Marco
estratégico empresarial, tomando las teorias de Michael Porter, Humberto Serna y el

Balance Score Card.

EL CAPITULO V, denominado Planificacion de areas funcionales, En este capitulo se

elaboran el Plan Estratégico para la Gerencia General, Gerencia Técnica, Gerencia de

Comercializacion y Gerencia Administrativa y Financiera.

EL CAPITULO VI, denominado Sistema de gestion, seguimiento y evaluacion, En este

capitulo se desarrollan la Gestidn, Seguimiento y Evaluacién del Plan estratégico.

Conclusiones y recomendaciones, Sintetiza los resultados y aportes significativos de la

investigacion, encaminados a contribuir a la solucion del problema planteado, las

mismas que se plasman en la propuesta.

Asimismo, el aporte de esta investigacion es de mucha importancia para el desarrollo
de las empresas generadoras de proyectos inmobiliarios constituyendo una
satisfaccion profesional el coadyuvar a la transformacion y mejoramiento de estas en

particular de la Empresa Constructora SSK.



CAPITULO |

MARCO TEORICO RESPECTO A LA PLANIFICACION
ESTRATEGICA

1.1 DIFERENTES ENFOQUES.
1.1.1 PLANIFICACION

Es el proceso de establecer objetivos y escoger el medio més apropiado para el logro
de los mismos antes de emprender una accién, se lo considera también como un plan
general organizado y frecuentemente de gran profundidad, para obtener un fin
determinado. La planificacibn ademas es un proceso de toma de decisiones, un
proceso de prevision visualizacion y de predeterminacion para alcanzar un futuro

deseado.

1.1.2 ESTRATEGIA

Estrategia proviene de la palabra griega strategos, tradicionalmente utilizada en el
terreno de las operaciones guerreras. En los ultimos afios el concepto de estrategia ha
evolucionado de manera tal, que sobre la base de este ha surgido una nueva escuela
de administracion y una nueva forma de dirigir a las organizaciones, llamada

"administracion estratégica".

La estrategia en administracion es un término dificil de definir y muy pocos autores
coinciden en el significado de la estrategia. A continuacidbn se mencionaran los

conceptos de los autores mas representativos:



Cuadro 1. Autores Representativos del Concepto de Estrategia.

PETER
DRUCKER

Fue uno de los primeros en mencionar el término estrategia en
la Administracién. Para él, estrategia de la organizacion era la
respuesta a dos preguntas: ¢Qué es nuestro negocio?, ¢Qué
deberia ser?

ALFRED
CHANDLER JR

Define a la estrategia como la determinacion de metas y
objetivos basicos de largo plazo de la empresa, la adicién de los
cursos de accion y la asignacién de recursos necesarios para
lograr dichas metas. Para €l, la estructura sigue a la estrategia.

KENNETH
ANDREWS

Combina las ideas de Drucker y Chandler en su definicion de
estrategia. La estrategia es el patron de los objetivos, propdsitos
0 metas y las politicas y planes esenciales para conseguir dichas
metas, establecida de tal modo que defina qué clase de negocio
la empresa estd o quiere estar y qué clase de empresa es o
quiere ser.

IGOR ANSOFF

La estrategia es el lazo comun entre las actividades de la
organizacion y las relaciones producto-mercado tal que definan
la esencia naturaleza de los negocios en que esta la
organizacion y los negocios que la organizacion planea para el
futuro.

HENRY
MINTZBERG

Es quien brinda la definicibn mas completa de estrategia, ya que
identifica cinco definiciones de estrategia, a partir de variadas
representaciones en términos de: la estrategia como plan, la
estrategia como pauta de accion, la estrategia como patrén, la
estrategia como posicion, la estrategia como perspectiva.

MILES Y
SNOW

Distinguen diferentes tipos de estrategia:

v Estrategia exploradora, desarrollada por aquellas empresas
orientadas hacia el crecimiento y la exaltacion de nuevos
mercados.

v’ Estrategia defensiva, dirigen todos sus esfuerzos a defender
Su posicion competitiva. Practicamente no desarrollan nuevos
productos ni se introducen en nuevos mercados.

v Estrategia analizadora, que es una combinacién de las dos
anteriores, ya que introducen cambios en sus productos, pero
de manera més lenta que las exploradoras.

v Estrategia reactiva. Este tipo de empresa carece de una
estrategia concreta y simplemente reaccionan a cambios
producidos por el entorno. Son consideradas como un grupo
marginal, y en muchos casos se excluyen de la investigacion

MICHAEL
PORTER

Brinda la siguiente definicion de estrategia. Es muy facil que sus
rivales copien sus mejoras en calidad y eficiencia. Sin embargo
no deberdn poder copiar su posicionamiento estratégico, pues
es lo que distingue a su compaiiia de las demas.

FUENTE: MINTZBETG, Henry. 1994. La caida y ascenso de la Planeacion Estratégica. Hartad Bussiness

Review. Canada




De acuerdo a lo enunciado por los diferentes autores antes mencionados sobre el
término estrategia se puede concluir desde el punto de vista del investigador que la
teoria enunciada por MICHAEL PORTER es la que coincide con nuestra

intencionalidad y se basa nuestra propuesta.

1.1.3 PLANIFICACION ESTRATEGICA

“La planificacion estratégica es un proceso de toma de decisiones para alcanzar un
futuro deseado, teniendo en cuenta la situacién actual y los factores internos y

externos que pueden influir en el logro de los objetivos™.

1.1.4 IMPORTANCIA DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

La planificacion estratégica es una herramienta que facilita la organizacion empresarial

en forma adecuada y técnica, se la considera importante por cuanto:

4 Propicia el desarrollo de la empresa al establecer métodos de utilizacion racional

de los recursos.
¥ Reduce los niveles de incertidumbre gue se pueden presentar en el futuro.

A 4 Prepara a la empresa para hacer frente a las contingencias que se presenten, con

las mayores garantias de éxito.

¥ Mantiene una mentalidad futurista teniendo mas visién del porvenir y un afan de

lograr y mejorar las cosas.

< Establece un sistema racional para la toma de decisiones, evitando las

corazonadas o empirismos.
¥ Promueve la eficiencia al eliminar la improvisacion.

+ La moral se eleva sustancialmente, ya que todos los miembros de la empresa

conocen hacia donde se dirigen sus esfuerzos.

¥ Maximiza el aprovechamiento del tiempo y los recursos, en todos los niveles de la

empresa.

1 GOODSTEIN, Léonard. NOLAN, Timoty. PFERIFFER, William. 1998, Planeacion Estratégica
Aplicada. Editorial Mc Graw Hill. Pag. 5



1.1.5 PRINCIPIOS DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

Al analizar la planificacion estratégica como una herramienta principal dentro de una
organizacion esta se fundamenta en principios que la conducen hacia el beneficio para
los cuales se fundo la empresa y asi llegar a los objetivos propuestos:A continuacion

analizamos los principios bésicos de la planificacion estratégica.

¥ Factibilidad: Debe ser realizable, adaptarse a la realidad y a las condiciones

objetivas.

A 4 Objetividad y cuantificacion: Basarse en datos reales, razonamientos precisos y
exactos, nunca en opiniones subjetivas, especulaciones o calculos arbitrarios

(precision) expresada en tiempo y dinero.

¥ Flexibilidad: Permite establecer margenes de amplitud que permitan afrontar

situaciones imprevistas y que puedan proporcionar otros cursos de accion a seguir.

¥ Unidad: Todos los planes deben integrarse a un plan general y al logro de los

propdsitos y objetivos generales.

¥ Del cambio de estrategias: Cuando un plan se extiende, sera necesario rehacer lo
completamente. La empresa tendra que modificar los cursos de accion
(estrategias) y consecuentemente las politicas, programas, procedimientos y

presupuestos para lograrlos.

1.2 CUADRO COMPARATIVO DE DIFERENTES ENFOQUES.
1.2.1 MODELOS DE PLANIFICACION ESTRATEGICA
A. Matriz Boston (Bcg)

Tabla 2. Matriz Boston (Bcg)

+ Utilidades: Bajas, inestables,
N crecientes

o |# Utilidades: Altas, estables, + Flujo de caja: Negativo
= crecientes + Estrategia: Determinar si el
< |# Flujo de caja: Neutro. negocio puede convertirse en una

# Estrategia: Invertir para crecer estrella, o si degenerara en un

perro.
g + Utilidades: Altas, estables % Uti[idades: 'Bajas, inestables _
< |+ Flujo de caja: Alto , estable # Flujo de caja: Neutro o negativo
@ | Estrategia: Ordefiar + Estrategia: Desinvertir
ALTO ALTO

FUENTE: Férum. Formacioén Ejecutiva. Universidad De La Sabana.2005 Pag. 61
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B. Matriz Asnoff

Tabla 3. Matriz Asnoff

PRODUCTOS
NUEVOS PRODUCTOS
ACTUALES
1. Penetracién del 2.Desarrollo del producto
MERCADO ACTUAL Mercado
NUEVOS MERCADOS 3.Desarrollo de Mercados | 4 piversificacion

FUENTE: Férum. Formacion Ejecutiva. Universidad De La Sabana 2005 Pag. 62
1.Penetraciéon de mercado: Vender mas de los productos actuales en los
mercados actuales. Aumentar la participacion del mercado.

2.Desarrollo de productos: Crecer en los segmentos de clientes actuales

ofreciendo nuevos productos.

3.Desarrollo de mercados: Vender los productos actuales en nuevos segmentos

de clientes.

4.Diversificacion: Desarrollar nuevos productos y al mismo tiempo entrar en

nuevos mercados.

C. ANALISIS DE PLANIFICACION ESTRATEGICA SEGUN MICHAEL
PORTER Y HUMBERTO SERNA

a) Michael Porter?
El posicionamiento estratégico, para Porter, se basa en tres principios claves:

1. La estrategia es la creacion de un posicionamiento valioso y exclusivo, lo que
implica un conjunto de diferentes actividades. El posicionamiento estratégico se

manifiesta en tres situaciones:

W Cuando se atiende muchos clientes concentrandose en tan solo algunas

necesidades.

W Cuando se atienden a pocos clientes satisfaciéndoles necesidades amplias.

2Esta seccion esta tomada de las paginas de internet, www.monografias.com, www.marketingxxxi.com,
www.gestiopolis.com
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+ Cuando se satisfacen muchas necesidades de gran cantidad de clientes, pero

en mercados mas restringidos.

2. La estrategia requiere que se compita realizando compensaciones para
determinar lo que no se va hacer. Algunas actividades competitivas son
incompatibles: asi, solo se pueden obtener ganancias en un area a expensas de

otra.

3. La estrategia implica generar un ajuste entre las actividades de la compafiia. El
ajuste guarda la relacién con la forma en que las actividades de una compaiiia
interactian y se refuerzan mutuamente. El ajuste impulsa tanto la ventaja
competitiva como la sustentabilidad. Cuando las actividades se refuerzan entre
si, los competidores no pueden imitarlas facilmente.

Segun Porter, existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias de rentabilidad
a largo plazo de un mercado o de algun segmento de éste. La corporacién debe
evaluar sus objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas que rigen la competencia

industrial y posicionan a la empresa.

LAS CINCO FUERZAS QUE GUIAN LA COMPETENCIA INDUSTRIAL

AMENAZA

PODER NEGOCIADOR 1 PODER NEGOCIADOR

COMPRADORES
COMPETIDORES EN LA

INDUSTRIA
RIVALIDAD ENTRE
ELLOS

AMENAZA

FUENTE: Forum. Formacion Ejecutiva. Universidad de La Sabana 2005. Pag. 44
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b) Humberto Serna Gémez?
W Vision: La vision corporativa es un conjunto de ideas generales, algunas de
ellas abstractas, que proveen el marco de referencia de lo que una empresa es
y quiere ser en el futuro. La visibn no se expresa en términos numeéricos, la
define la alta direccidon de la compafiia, debe ser amplia e inspiradora, conocida
por todos e integrar al equipo gerencial a su alrededor. La vision sefala rumbo,
da direccién, es la cadena o el lazo que une en las empresas el presente con el

futuro.

W Mision: Es la formulacién de los propositos de una organizacion que la
distingue de otros negocios en cuanto al cubrimiento de sus operaciones,
subproductos, los mercados y el talento humano que soporta el logro de estos

propositos.

Cada organizacion es Unica porque sus principios, sus valores, su vision, la
filosofia de sus duefios, los colaboradores y los grupos con los que interactian
en el mercado son para todos diferentes.

¥ El diagnostico estratégico: El direccionamiento estratégico servira de marco
de referencia para el andlisis de la situacion actual de la compafia tanto
internamente como frente a su entorno. Es responder a las preguntas: ¢Donde

estabamos? ¢ Donde estamos hoy?

Para ello, es indispensable obtener y procesar informacion sobre el entorno con
el fin de identificar alli oportunidades y amenazas, asi como sobre las
condiciones, fortalezas y debilidades internas de la organizacion. El analisis de
oportunidades y amenazas a de conducir al analisis DOFA, el cual permitira a
la organizacion definir estrategias para aprovechar sus fortalezas, revisar y
prevenir el efecto de sus debilidades, anticiparse y prepararse para aprovechar

las oportunidades y prevenir oportunamente el efecto de las amenazas.

A 4 Principios corporativos: La mision, la vision y los objetivos corporativos de
una empresa se soportan en un conjunto de principios, creencias o valores que
una organizacion profesa. Estos se manifiestan y se hacen realidad en su

cultura.

3Esta seccion esta tomada de SERNA, Gomez Humberto. Gerencia Estratégica, Planeacion y Gestion —
Teoria y Metodologia. Edif. 3R. 72 Edicién. Bogota 2000. Pags. 21 - 157.
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Por ello, en un proceso de plantacién y gestion estratégica la definicion o
redefinicion de estos principios es parte fundamental. Es el marco de referencia

del proceso y por tanto su punto de partida.

W Cultura corporativa: Es aquella que incluye los valores, creencias y
comportamientos que se consolidan y comparten durante la vida empresarial
de una organizacion. El estilo de liderazgo a nivel de alta gerencia, las normas,
los procedimientos y las caracteristicas generales de los miembros de la
empresa completan la combinacion de elementos que forman la cultura de una

compafiia.

El diagnostico estratégico se inicia con la identificacion de la Cultura de la

Organizacién y su concordancia con los principios corporativos.

W Analisis interno: Consiste en evaluar la situacion presente de una empresa.
Cada firma determina tanto el enfoque como la profundidad del diagnéstico que

requiere para revisar y actualizar su estrategia presente.

El perfil de capacidad institucional es un medio para evaluar las fortalezas y
debilidades de la compafiia en relacion con las oportunidades y amenazas que

le presenta el medio externo.

Es una manera de hacer el diagnostico estratégico de una empresa

involucrando en el todos los factores que afectan su operacion corporativa.

El perfil de fortalezas y debilidades se representa graficamente mediante la
calificacion de la Fortaleza y Debilidad con relacion a su grado (A. M. B.) para
luego ser valorada con respecto a su impacto en la escala de Alto — Medio —
Bajo. Para realizar el diagnostico interno de una empresa se debe analizar la
siguiente informacién: Preparacion de la informacién, conformaciéon de grupos
estratégicos, identificacion de fortalezas y debilidades, priorizacion de los

factores, calificacién de los factores y del impacto.

W Andlisis externo: Es la metodologia que permite identificar y valorar las
amenazas y oportunidades potenciales de una empresa. Dependiendo de su
impacto o importancia, un grupo estratégico puede determinar si un factor dado

en el entorno constituye una amenaza o una oportunidad para la empresa.

En un medio como en el que se mueve nuestras empresas, el factor
determinante para el éxito o fracaso es la habilidad para enfrentar

oportunamente en forma dindmica y acelerada los desafios del cambio.
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W Analisis DOFA: Es un acrénimo de Debilidades, Oportunidades Fortalezas y
Amenazas. El andlisis DOFA ayuda a determinar si la organizacion esta

capacitada para desempefiarse en su medio.

El desarrollo de una estrategia corporativa comprende tres elementos claves:
El primero, identificar una ventaja distintiva o competitivade la organizacion, es
decir, algo que esta hace particularmente bien y por tanto la distingue de sus

competidores.

El segundo es encontrar un “nicho” de mercado en el medio. Un nicho es la
posicion de la empresa en un segmento del mercado compatible con la vision
corporativa. Uno efectivo es aquel que da a la empresa una posicion que le
permita sacar ventaja de las oportunidades que se presentan y prevenir el

efecto de las amenazas en el medio.

El tercero es encontrar el mejor acoplamiento entre las ventajas competitivas,

las comparativas y los nichos que estan a su alcance.

El analisis DOFA estéa disefiado para ayudar al estratega a encontrar el mejor
acoplamiento entre las tendencias del medio, las oportunidades y amenazas y

las capacidades internas, fortalezas y debilidades de la empresa.

D. Modelo de excelencia Malcolm Baldrige.

El Modelo de Excelencia constituye una base para la realizacion de autoevaluaciones
organizacionales y para proporcionar retroalimentacion a sus usuarios.
Adicionalmente, el Modelo tiene tres importantes roles para fortalecer la competitividad
de las organizaciones:

B Ayudar a mejorar sus practicas de gestion, capacidades y resultados.

B Facilitar la comunicacion y el intercambio de informacidn sobre mejores practicas
entre organizaciones de todo tipo y;

B Servir de herramienta de trabajo para comprender y gestionar el desempefio la

planificacion y las oportunidades de aprendizaje.

Objetivos del Modelo de Excelencia

El Modelo de Excelencia esta disefiado para ayudar a las organizaciones a usar un
enfoque integrado para la gestion del desempefio organizacional que resulte en:

B Proporcionar permanentemente mayor valor a los clientes y grupos de interés,
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contribuyendo a la sostenibilidad de la organizacion.
B |a mejora de la eficacia y de las capacidades de toda la organizacion.

B Aprendizaje, tanto organizacional como persona

MARCO GENERAL DEL MODELO DE EXCELENCIA:

Los Valores y Conceptos Centrales del Modelo de Excelencia se encuentran
comprendidos en los siguientes siete Criterios:
1. Liderazgo
Planeamiento Estratégico
Orientacion hacia el Cliente y el Mercado
Medicion, Analisis y Gestion del Conocimiento
Orientacion hacia las Personas

Gestion de Procesos

N o ok~ oD

Resultados

El grafico que figura a continuacion ofrece el marco que conecta e integra los Criterios.
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De la parte superior a la inferior el marco contiene los siguientes elementos basicos:
Perfil Organizacional

El Perfil Organizacional (parte superior del grafico) fija el contexto para la forma como
la organizacién opera. El entorno, relaciones de trabajo claves, y los desafios
estratégicos sirven como un “paraguas” guia para el sistema de gestién del

desempeiio organizacional.
Sistema

El sistema estd comprendido por los seis Criterios del Modelo de Excelencia en el

centro del grafico que definen los procesos, y, por un séptimo Criterio de resultados.

Liderazgo (Criterio 1), Planeamiento Estratégico (Criterio 2), y Orientacion hacia el
Cliente y el Mercado (Criterio 3) representan la triada del liderazgo. Estos Criterios
estan ubicados juntos para subrayar la importancia del liderazgo orientado hacia la
estrategia y hacia los clientes. La alta direccion establece la direccién y busca

oportunidades futuras para la organizacion.

Orientacion hacia las Personas (Criterio 5), Gestion de Procesos (Criterio 6) y
Resultados (Criterio 7) representan la triada de los resultados. Las personas y
procesos clave de la organizacion llevan a cabo el trabajo de la organizacion que

genera los resultados de negocio.

Todas las acciones apuntan hacia los resultados de negocio: el conjunto de resultados
de desempefio de productos y servicios, clientes y mercado, financieros y de
desempefio operativo interno, asi como los resultados de las personas y de

responsabilidad social.

La flecha horizontal en el centro de la figura, une la triada del liderazgo con la triada de
los resultados, un vinculo critico para el éxito organizacional. Ademas, la flecha indica
la fundamental relacion entre Liderazgo (Criterio 1) y Resultados (Criterio 7). La flecha
de “doble cabeza” representa la importancia de la retroalimentacion en un eficaz

sistema de gestidn del desempefio.
Base del Sistema

Medicion, Analisis y Gestion del Conocimiento (Criterio 4) es critico para la gestion
eficaz de la organizacion y para un sistema basado en hechos orientado a mejorar el
desempefio y la competitividad. La medicion, analisis y la gestién del conocimiento

sirven como base para el sistema de gestion del desempefio.
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E. Modelo de Goodstein
Este modelo es especialmente (til para organizaciones de mediana y pequefa

magnitud.

Planeacién para
Planear

A 4

Busqueda de
Valores

Y

Formulacién de la
Misién

Disefio de la
Estrategia del

Auditoria del Andlisis de Brechas
Desempefio

Y
A 4

Integracién de
los Planes de
Accién

A 4

Planeacién de
Contingencias

A

\ 4
Implementacioén
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F. Modelo de Steiner

Es un modelo conceptual de la estructura y del proceso de planeacion corporativa sisteméatica

Planeacion Estratégica

Planeacion Tactica

18
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G. Modelo de Alfredo Pezo

Este modelo integra los objetivos de cada elemento del proceso al plan de desarrollo institucional.

Obj. General: Obj. Especifico 1: Obj. Especifico 2:
Elaborar y operativizar el > Condiciones de cultura > Identificar y definir
PDI. organizacional para el escenarios para la
planeamiento estratégico. decision estratégica.
v
\ 4
Obj. Especifico 8: Obj. Especifico 3:
P Plan de Desarrollo P
Establecimiento del > Institucional < Formulacién y
. I operativizacion de la vision
sistema de  seguimiento, y mision institucional.
monitoreo y evaluacion.
A
\ 4
Obj. Especifico 7: Obj. Especifico 6: Obj. Especifico 5: Obj. Especifico 4:
Establecer la < Establecer las estrategias < Definir los objetivos < Diagnostico en base al
i estratégicos y su analisis estratégico
programacion y formular el para el desarrollo oS : ;
viabilidad. situacional.
plan operativo anual. institucional.
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1.3 ENFOQUE QUE SE PROPONE: PRINCIPALES RAZONES.

Del analisis realizado por los autores Michael Porter, Humberto Serna Gémez, en el
gque se basa nuestra propuesta podemos concluir que estas teorias son las que se
aplicaran en nuestro objeto de investigacion, porque reflejan las condiciones internas y
externas que identifican las oportunidades, fortalezas, debilidades y amenazas que
reflejan su posicion empresarial cuyos resultados estan determinados en nuestra

propuesta de esta investigacion

Asimismo en definitiva el Balance Score Card (BSC) es una herramienta sumamente
atil tanto en el sector publico como privado, para establecer metas y hacer
seguimiento al desempefio de las empresas, por lo que nuestra propuesta esta
enfocada en esta herramienta de planificacién estratégica para las empresas

generadoras de proyectos inmobiliarios.

1.4 HERRAMIENTAS UTILIZADAS EN LA PLANEACION ESTRATEGICA.
1.4.1 Generacion, Evaluacion y Seleccion de Estrategias.

A. Matriz de perfil competitivo

La Matriz de Perfil Competitivo identifica a los mas importantes competidores del
sector o empresa, asi como sus fortalezas y debilidades en relacion con uno. Los
factores claves de éxito son aquellas variables que pueden afectar significativamente

la posicidbn competitiva de la organizacion.

Algunos ejemplos de factores claves de éxito que pueden afectar un sector o industria

son:

e Participacion de mercado.

e Amplitud de la linea de productos.
e Posicion financiera.

e Lealtad de los consumidores

e Expansion global.

o Experiencia en comercio electroénico.
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e Eficacia de la distribucién de la produccién vendida.
o Competitividad de los precios.
¢ Ventajas tecnoldgicas.

e Capacidad de produccion.

Para construir una matriz MPC se deben seguir los siguientes pasos:
e Identificar dos o tres competidores significativos.
e Registrar 8 a 10 factores claves de éxito (FCE’s).
e Asignar un peso para cada FCE, de modo que la suma total sea 1.
o Para la organizacién propia y los competidores, asignar un valor de 1 a 4
dependiendo de si el FCE respectivo es una fortaleza o una debilidad.
e Efectuar una suma ponderada de cada FCE y comparar el resultado de la

organizacion con el de los competidores.

B. Matriz de posicién estratégicay evaluacién de la accion

La siguiente matriz es la de Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accién (PEYEA).
Se trata de una herramienta grafica, de cuatro cuadrantes, ayuda a identificar qué tipo
de estrategia (conservadora, intensiva, defensiva o competitiva) es mas adecuada
para el sector u organizacién. Dos semiejes hacen referencia a las dimensiones
internas: fortaleza financiera (financial strength — FS) y ventaja competitiva
(competitive advantage — CA). Los otros dos semiejes estan relacionados a
dimensiones externas: estabilidad ambiental (enviromental stability — ES) y fortaleza
industrial (industry strength — 1S). La figura Olmuestra la matriz de Posicién

Estratégica y Evaluacion de la Accion (PEYEA).
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Figura 01: Matriz Posicién Estratégica y Evaluacion de la Accién. / Fuente: D’ Alessio 2004

C. Matriz Interna y Externa (IE)

La matriz Interna y Externa (IE) ubica la posicién de las organizaciones de una
empresa 0 las empresas de un sector en un diagrama de nueve cuadrantes, cuyos
datos de entrada son los puntajes totales obtenidos en las matrices EFl y EFE.

La matriz IE se divide en tres campos principales. Cada uno de estos campos implica
diferentes enfoques estratégicos. Si se esta en la parte superior izquierda seran
estrategias que busquen crecer y construir, reflejadas en estrategias intensivas
(penetracion de mercado, desarrollo de mercado y desarrollo de productos). La parte
central estd orientada a conservar y mantener, donde usualmente se aplican
estrategias de penetracion de mercado y de desarrollo de productos. Finalmente, la

zona inferior izquierda es la de cosechar o enajenar.
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Figura 02: Matriz Interna — Externa. / Fuente: David, F.R. 2003

D. Matriz de la Gran Estrategia

La matriz de la gran estrategia permite identificar estrategias alternativas de acuerdo
con la posicion competitiva y el crecimiento del mercado. Se trata de un gréfico de
cuatro zonas donde, de acuerdo con la ubicacion del sector 0 empresa a partir de los

datos de entrada, se tiene una lista de estrategias adecuadas para esa condicion.

Figura 03: Matriz de la gran estrategia. / Fuente: D’ Alessio 2004
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E. Matriz Cuantitativa de Planeacion Estratégica (MCPE)

La Matriz Cuantitativa de Planeacién Estratégica forma parte de la etapa de decision
en la seleccion de estrategias. Esta herramienta ayuda a seleccionar las mejores
estrategias. Para ello se da un valor a todos los factores claves identificados como
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades, de modo que la suma total sea 1, y
luego se evalia como responde cada estrategia a estos factores, asignando valores
de 1 (elmenor) a 4 (el mayor) de acuerdo con el grado de atraccion de esta estrategia
con respecto a cada factor. Las estrategias que se seleccionen seran aquellas con un
puntaje ponderado mas alto, que implicara una accién mas efectiva en respuesta a los

factores existentes.

1.4.2 Medicién, Evaluacion y Control de Estrategias.

A. Cuadro de mando integral (Balance score card)

Es una herramienta de gestion que ayuda a la implementacion del plan estratégico,
identificando las variables claves de los procesos y consta de las siguientes

perspectivas de control:

o Perspectiva Financiera.

o Perspectiva del Cliente.

o Perspectiva de los Procesos Internos.

o Perspectiva del Aprendizaje — Crecimiento.

El modelo permite relacionar todas las variables teniendo como eje la visién y mision,
a partir del cual se podra observar rapidamente las variables claves a fin de poder
tomar las decisiones para mantener el rumbo deseado; asi todas las partes de interés
en el desarrollo de esta actividad estaran informadas del progreso del plan y podran

tomar decisiones que permitirdn estar en linea con los objetivos establecidos.
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Figura 04: Modelo de cuadro de mando integral. / Fuente: Elaboracion propia.

B. Benchmarking

El Benchmarking es, de acuerdo con el Centro Americano de Productividad y Calidad,
el “Proceso de identificacion, aprendizaje y adaptacion de précticas y procesos
sobresalientes de cualquier organizacion, en cualquier parte del mundo, para ayudar
a otra organizacion a mejorar sus procesos y mediante esto su desempefo. Es la
comparacion y medicién contra otra organizacion para conocer filosofias, politicas,
practicas e indicadores que la hacen destacada”.

El Benchmarking es una herramienta de gestion que permite la incorporacién de
novedades tanto en productos como en procesos, facilitando la operacién de una
organizacion a través del aprendizaje de los mejores. En el proceso de Benchmarking
lo que se buscan son organizaciones que sean competidores directos o0 no para
analizar sus procesos e identificar aquellas practicas que podrian adaptarse a la
organizacién propia para la mejora de la misma. Por lo general, no se trata de una
acciéon aislada, sino de un proceso repetitivo, lo cual implica la definicion de
parametros de medicién que sean comparables.

El Benchmarking puede enfocarse de dos maneras, Benchmarking Interno y
Benchmarking Externo. El primero se refiere a las comparaciones que se pueden
hacer dentro de una misma empresa o sus filiales. Esto se presenta usualmente en
grandes corporaciones donde se busca trasladar las mejores préacticas de un area a
otra. La mayor limitacion de estatécnica se da cuando no se complementa este

andlisis con una evaluacion fuera de la organizacion, lo que lleva a la siguiente forma.
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El Benchmarking Externo, por su parte, se puede dividir en Benchmarking
Competitivo y Benchmarking Genérico. El primero es el mas conocido y consiste en
desarrollar pruebas de comparacion que permitan conocer las ventajas y desventajas
de los competidores mas directos.

El Benchmarking Genérico compara funciones y procesos que pueden ser idénticos
en empresas y sectores diferentes. De esta manera se comparan areas como
contabilidad, logistica, ventas, etc., lo que permite tomar las mejores practicas,

adecuarlas a la organizacion propia, reduciendo el riesgo de equivocaciones.
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CAPITULO I

ANALISIS SITUACIONAL DEL SECTOR Y LA EMPRESA

2.1. DESCRIPCION DE LA SITUACION DE LOS PROYECTOS
INMOBILIARIOS EN EL PERU - LIMA.

El mercado inmobiliario en el Pertd ahora es muy sano debido a que se desarrolla en
libertad, pues en el pasado existian problemas y dificultades para acceder a créditos
hipotecarios. Este es un factor que se debe considerar porque toda persona suefia con

la casa propia.

Desde el gobierno de Alejandro Toledo (2001-2006) se promocionan los programas de
vivienda de interés social del Fondo Mi Vivienda, que brindan un subsidio a la
demanda y permiten que las clases media y baja puedan obtener un crédito
hipotecario y, asi, ese gran grupo de familias acceda a la casa propia. En este
contexto, la actual demanda de viviendas es alta, tal como lo confirma Capeco y lo

valida la consultora inmobiliaria Tinsa.

El déficit de demanda insatisfecha al dia de hoy (2012) es de 400,000 familias

aproximadamente.

En el Peru, en el 2009 se vendieron 15,000 viviendas. En el 2010 alrededor de 17,000,
y en el 2011, un total de 25,000 viviendas. Si hacemos una comparacion entre la oferta
y la demanda insatisfecha, tenemos que existe una gran brecha enorme. En ese
sentido el mercado se muestra sano para el ofertante. En el caso de los precios, se
presentan incrementos de acuerdo a cada proyecto, porque hay empuje de la

demanda.

Otra razén que se tiene que considerar, de acuerdo al procedimiento que tienen los
bancos fiscalizados por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, es el analisis
estricto para otorgar un crédito hipotecario. El filtro es muy exhaustivo. Se tiene que

cumplir ciertos parametros para acceder a un crédito inmobiliario. Eso se puede medir
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contra el porcentaje de morosidad que tiene el crédito hipotecario en el Peru, con

ratios por debajo de 1%, lo que demuestra la salud del mercado.

Tenemos buenos ejemplos en Colombia y Chile, que nos llevan afios de ventaja en el
desarrollo de vivienda de interés social y donde nunca existiéo una burbuja inmobiliaria
por las mismas razones que se configuran aqui. En esos paises la demanda siempre

estuvo por encima de la oferta.

Vemos un escenario similar en el segmento socioeconémico alto, en el que tampoco
considero que exista una burbuja inmobiliaria porque quien pone el limite de compras

es el cliente.

No se puede salir y vender un departamento a US$2 millones, por ejemplo, porque es
posible que nadie lo pueda adquirir. Pero si se pueden ofertar departamentos de
US$650,000. Alli se da la posibilidad de que alguna familia del segmento alto si lo
pueda comprar. En el mercado inmobiliario el que pone el precio no es el promotor,

sino el mercado que lo regula.

En el caso de la compra de terrenos existe una competencia sana, ya que la oferta por
parte de los promotores inmobiliarios es variada. Nosotros podemos ofrecer una cierta
cantidad al vendedor y viene otro promotor y ofrece mas. El mercado se mueve asi, es
sumamente competitivo. Bajo esa premisa, tampoco hay razén para pensar que se

gestando una burbuja inmobiliaria con los terrenos.

Como prueba final de que no existe una burbuja y de que los indicadores del mercado
son sanos, podemos decir que la velocidad de venta de los proyectos también es
saludable. Por ejemplo, en el cercado se vende en promedio de 40 departamentos al
mes, en la zona norte la velocidad de venta es de 15 a 18 departamentos al mes, y en

el sur estamos entre 15 a 20 departamentos.

El crecimiento econdmico y las atractivas condiciones de financiamiento continuaran
dando soporte al mercado de viviendas. En el mercado de oficinas prime, la demanda
continuaria ocupando los nuevos espacios conforme entren nuevos edificios, los
cuales se ubicarian en la Zona Este de Lima debido a la falta de stock disponible en
distritos céntricos como San lIsidro y Miraflores. Con respecto al financiamiento de
viviendas, los créditos hipotecarios convergerian a tasas de crecimiento mas
sostenibles en linea con mayores tasas de interés hipotecarias debido al ajuste

monetario.
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En el mediano plazo, la preservacién de los equilibrios macroeconémicos (cuentas
fiscales y externas sostenibles) y una baja inflacion seran factores importantes para
asegurar una evolucién favorable del sector inmobiliario. En este entorno, los agentes
econdmicos, tanto familias como empresas, tendran una menor prevision para la toma
de sus decisiones de gasto a largo plazo y podran acceder a condiciones de

financiamiento mas favorables.

2.1.1.- PANORAMA GENERAL DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION
EN EL PERU: CRECIMIENTO POBLACIONAL E INDICADORES
ECONOMICOS.

La poblacion de Peru en el 2008 ascendié a 27 millones 795 mil 286 habitantes, segun
estimaciones dadas a conocer por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI), ademas en el 2010 la poblacién fue de 28 millones 461 mil 933 habitantes,

informacién que se muestra en la Tabla 06.

De esa cifra, aproximadamente 14 millones 036 mil 619 habitantes son hombres
(50,5%) y 13 millones 758 mil 666 habitantes son mujeres (49,5%), de las cuales un

76,3% reside en ciudades y un 23,7% en zonas rurales.

Por grupos de edad, las estimaciones del 2008 sefialan que un 4,9% de los peruanos
tiene 65 o mas afos; 61,4% entre 15 y 64 afos; y 33,7% de cero a 14 afos.
El departamento con mayor nimero de habitantes es Lima, con 8 millones 635 mil 245
habitantes, y el de menor poblacion es la surefia Moquegua, con 160 mil 332

habitantes.

El INEI indica que la tasa de crecimiento demografico anual en Perld es de 1,49%,
refiriendo que la poblacién aumenté en 383 mil 129 habitantes entre 2007 y 2008,
registrdndose mas de mil 93 nacimientos diarios, mientras que las defunciones

bordean los 167 mil al afo.

En 1836, 15 afios después de la declaracion de la Independencia del Perq, el primer
censo registrd un total de un millén 370 mil habitantes; en 1900 sumaban 3 millones
800 mil; en 1950 se elevaba a 7 millones 600 mil; y, en 1990 a 22 millones 600 mil
habitantes.

Asimismo, hay tres hip6tesis poblacionales para el 2025: 38 millones 600 mil (hipétesis

alta); 35 millones 500 mil (media); y 32 millones 500 mil (baja).Las proyecciones de
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crecimiento poblacional en Peru se basan en los resultados obtenidos en el Censo
Nacional de 1993, y 2007.

Por otra parte, se sefiala que en Peru se ha producido desde 1975 un cambio radical
en el perfil demografico provocado por 3 factores: disminucién de la fecundidad;
descenso de la mortalidad debido a la reduccién de tasas de muerte infantil y el

incremento de la esperanza de vida; y el impacto de la migracién al exterior.

Empero, hay significativos contrastes como que en la Capital de la Republica, las
mujeres tienen un promedio de 2,1 hijos y una esperanza de vida de 71 afos, en tanto

en el departamento de Huancavelica, uno de los mas deprimidos del pais andino, la

fecundidad es de 6,1 hijos y la esperanza de vida 59 afios.

Fecha Censo|Total (hab.) Urbana (hab.) |Rural (hab.) |Lima (hab.)
1940 6,207,967.00] 2,197,133.00] 4,010,834.00] 645,172.00
1961 9,906,746.00] 4,698,178.00] 5,208,568.00] 1,845,910.00
1972 13,538,208.00] 8,058,495.00] 5,479,713.00] 3,302,523.00
1981 17,005,210.00f 11,091,923.00] 5,913,287.00] 4,608,010.00,
1993 22,048,356.00] 15,458,599.00] 6,589,757.00] 6,345,856.00
2000 24,730,256.00] 18,134,444.00] 6,595,813.00] 7,414,238.00
2001 25,113,385.00] 18,516,707.00] 6,596,678.00] 7,566,863.00
2002 25,496,514.00] 18,898,971.00] 6,597,543.00] 7,719,489.00
2003 25,879,642.00] 19,281,234.00] 6,598,408.00] 7,872,115.00
2004 26,262,771.00] 19,663,498.00] 6,599,274.00] 8,024,741.00
2005 26,645,900.00] 20,045,761.00] 6,600,139.00] 8,177,367.00
2006 27,029,028.00] 20,428,025.00] 6,601,004.00] 8,329,993.00
2007 27,412,157.00] 20,810,288.00] 6,601,869.00] 8,482,619.00
2008 27,795,286.00] 21,192,552.00] 6,602,734.00] 8,635,245.00
2009 28,132,013.00] 21,450,659.00] 6,681,353.00] 8,981,440.00
2010 28,461,933.00] 21,702,224.00] 6,759,709.00] 9,113,684.00

Tabla 06: Poblacién Censada (Censo 2007)/Fuente: INEI

El Instituto Nacional de Estadistica e informéticas calculé que para fines de diciembre
del 2011 la poblacién peruana alcanzara los 29 millones 797 mil 694 habitantes. Dicha
aproximacion se bas6 en el Boletin especial Nro. 22 “El Perd: estimaciones y
proyecciones de poblacion departamental, por afios calendario y edades simple, 1995-
2025".

Esta muestra refleja las representaciones porcentuales por grupos de edad que van de
0 a 4 afios con un 9,88% de habitantes. Seguido se encuentra de los de 5 a 9 afos
(9,85%), de 10 a 14 (9,81%), de 15 a 19 afos (9,73%), de 20 a 24 afios (9,26%) y de
25 a 29 afos de edad (8,44%).
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De otro lado, la poblacion de 80 a mas representa el 1,02%, seguido de los que tienen
75 a 79 afos (1,17%), de 70 a 74 (1,66%), de 65 a 69 (2,16%), de 60 a 64 (2,80%) y
de 55 a 59 afios de edad (3,57%). Asimismo, Lima fue dada como la poblacién mas

representativa con un 31%.

2.1.2.- EVOLUCION DEL PRODUCTO INTERNO GLOBAL:

El producto bruto interno (PBI) es el valor de todos los bienes y servicios finales
producidos por un pais en un determinado periodo. Comprende el valor de los bienes
producidos, como viviendas, comercio, servicios, gobierno, transporte, etc. Cada uno
de estos bienes y servicios se valora a su precio de mercado y los valores se suman

para obtener el PBI.

En la Tabla 07, se muestra como ha sido la evolucion de PBI, es asi en el 2010 el PBI
fue de 8.7%, en el 2011 se proyecta un 7% y para el 2012 se proyecta un 7.2%, esta
estimacion se basa en la inversién privada y el crecimiento del empleo. En la situacion
actual no solo el crecimiento es lo importante, si no la combinacién de crecimiento mas

fortalecimiento en los balances macroeconémicos.

El mundo se estéa dividiendo, ya no en paises emergentes y desarrollados, sino entre
paises solventes y riesgosos, los primeros incluyen a paises no solo emergentes de
Asia y Sudamérica, sino también desarrollados como Canadda, Australia, Alemania y
los paises nérdicos, siendo estos paises los que dan el impulso al crecimiento
mundial, y a la vez aseguran una base fundamental para que los precios de los
metales se mantengan elevados. El Peru estad entre estos paises, que en base a
fundamentos macroecondmicos sélidos tienen una perspectiva de crecimiento robusto

y sostenible en el tiempo.

Aio % anual
2003 4.0
2004 5.1
2005 6.7
2006 7.7
2007 8.9
2008 9.8
2009 0.9
2010 8.7
2011 (est.) 7.0
2012 (est.) 7.2
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Tabla 07: Producto bruto interno (Variacién porcentual anual) / Fuente: BCR

2.1.3.- EVOLUCION DEL SECTOR CONSTRUCCION:

El motor del crecimiento desde el 2005 ha sido la demanda interna, como parte de una
tendencia que se viene dando. La inversion publica ha crecido alrededor de 24% como
reflejo de las inversiones, la inversion privada ha crecido notablemente desde hace
varios afios aportando mayor peso en el crecimiento. Durante el 2011 sera el
decimotercer afio consecutivo de crecimiento del pais, la economia paso de un PBI de
US$ 35 mil millones a un estimado de US$ 170 mil millones, un incremento de casi

cinco veces.

La demanda interna que lidera el crecimiento y los sectores mas vinculados a esta
demanda y a la inversion son los que creceran mas entre ellos la construccion. El PBI
de la construccion en el 2010 fue el doble que en el 2005. La construccién retomé un
crecimiento aproximado del 10% para el 2011, y se tiene una proyeccion para el 2012

del 11%, tal como se puede ver en la Tabla 08 donde se muestran los comparativos.

La construccion desempefia un papel decisivo en el crecimiento y desarrollo

economico y social; los productos del sector construccion son bienes de inversion

duraderos, clasificados como capital fijo. Dada su importancia en concepto de

inversiones, su produccion tiende a progresar de manera mas acelerada que la

economia, con lo que aumenta su proporcion del PBI. Ademas, no es un empleador
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importante, sino uno de los pocos que ofrecen trabajo a las personas menos

calificadas y menos instruidas.

2007 2008 2009 2010

PEI PBI PEI PEI PEI PEI PEI PEI

Constr. Glohal Constr. Global Constr. Global Constr. Global
Enero 1116 0.BO 21.77 11.26 450 3.17 10.17 3.80
Fehrero 15.45 2.54 23.22 12.41 472 .32 16.07 573
Marzo 10.81 770 13.75 7.10 £.30 2.GE 24.14 2.8B
Abril 13.27 7.58 14.55 14.05 -1.48) (-1.64) 21.08 5.26
Mayo 2491 10.35 1480 7.58 (-0.33) 048 20.88 292
Junio 2252 7166 16.46 12.83 -1.34) (-2.37) 22.65 1186
Julio 25.53 8.65 18.20 10.54 £.3E8 {-0.90) 12.28 5.26
Agosto 14581 7.16 10.27 10.35 5.21 (-0.15) 14.22 521
Septiembre | 15.05 5.60 1563 11.78 3.29 0.07 22.97 10.34
Octubre 20.18 10.87 1170 263 10.74 1.35 10.71 251
Moviembre | 13.23 276 10,10 5.58 13.83 3.45 23.78 10,15
Diciembre |22.25 274 8.74 5.03 1574 4 B 12.45 2583

Tabla 08: Producto bruto interno y del sector construccién (Variacion % mensual) / Fuente: INEI, Ministerio de
Vivienda.

La industrializacion de la construccion avanza lentamente, haciéndose cada vez mas
popular en la poblacion, complementdndose o sustituyéndose las préacticas
tradicionales o artesanales por otras mas especializadas en donde tienen que ver la
prefabricacién, ensamblaje y modularidad. En la actualidad se utilizan sistemas
constructivos que fueron autorizados y probados como las viguetas pretensadas (Firth
es un ejemplo) y en drywall siendo el sistema de construccién en seco mas utilizado

en tabiques, cielos rasos.

De acuerdo al Plan de desarrollo urbano que tiene el Ministerio de Vivienda y
Construccion, el Pert se ha desarrollado fundamentalmente en el sector informal. La
mayor parte de Lima, aproximadamente la mitad de su area geografica, se encuentra
desarrollada en los denominados “puebles jévenes”, que son asentamientos humanos
desarrollados por invasiones de terrenos publicos o privados por parte de migrantes
del campo a la ciudad de los ultimos 45 afios. Lo que produce un crecimiento

desordenado y no planificado.

El desarrollo informal tiene gran importancia econémica, social y politica en nuestro
pais. En primer lugar, es econGmicamente significativo porque la inversion realizada
por la gente equivale aproximadamente a 8000 u 8500 millones de doélares; inversion
en viviendas.
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En segundo lugar, es socialmente importante porque representa la emergencia de
nuevo sector de propietarios, tradicionalmente en el Perd, los sectores menos
favorecidos han estado ausentes de la propiedad, la situacién en la actualidad esta

cambiando, permitiendo obtener viviendas a los sectores C y D.

En relaciéon a la infraestructura social basica, desde hace algunos afios se han
abordado diferentes programas sociales con cierto éxito, pero todavia falta cobertura,
siendo ineludible reducir la brecha de US$ 23,000 millones, asi como sus sobre costos

de casi US$ 1,500 millones anuales.
2.1.4.- EDIFICACIONES:

El PerG es un pais diverso, con una gran variedad de climas y una gran diversidad
bioldgica, social y cultural. Cerca del 10% de su superficie es desértica, situado a lo
largo de sus 3000 km. de costa. Un 40% del territorio esta ubicado en la Cordillera de
los Andes, mientras que la otra mitad del pais estd conformada por una vasta selva
tropical. La mayor parte de su poblacion estd concentrada en la capital, Lima (30%), y
a lo largo de la costa norte. Cerca del 72% del total de la poblacién vive en zonas

urbanas.

Antiguamente la construccion era muy sostenible, al menos en un sentido ambiental.
Los volumenes de construcciéon eran limitados y los materiales eran extraidos de
lugares cercanos. A excepcion del uso de lefia, no se utilizaron otras fuentes de
energia. Muchas de las antiguas técnicas siguen siendo utilizadas en grandes zonas
del Perq, especialmente en zonas rurales, aunque también se utilizan en muchas
ciudades. En las montafias de los Andes, la mayoria de casas y pequefios edificios se
construyen utilizando bloques de adobe. Estos son cubos de arcilla prensada, a
menudo reforzados con paja, y que son secados al sol. Cerca de 9 millones de
personas viven en casas hechas de este material, que es muy apropiado para la
region, debido a su alto valor térmico. La arcilla es un recurso abundante en las
diversas localidades, aunque algunas veces su explotacién conduce a la depredacién
de paisajes y areas agricolas. Una desventaja es la poca resistencia del material, lo
gque conduce a construir gruesas paredes y por lo tanto, a un mayor uso del espacio.
Su resistencia a los terremotos es baja también, pero se han aplicado muchas
soluciones técnicas con éxito. Sin embargo, durante las Ultimas décadas se han
desarrollado nuevas soluciones para dar mas firmeza a la estructura, pero sin dejar de
lado su imagen rustica. La técnica del tapial, por ejemplo, ha cobrado fuerza entre las

pocas viviendas que en la actualidad se han atrevido con el barro. Ella consiste en
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montar un armazén de madera —como un esqueleto— dentro de la cual se va
poniendo y aplastando el barro, que luego se seca y fortalece. Otro adelanto es la
llegada de los llamados bloques de tierra comprimida, que en vez de ser secados al
aire libre son compactados en una maquina que logra extraerles toda la humedad y

conseguir niveles de resistencia bastante altos.

A lo largo de los 3000 km. de las aridas costas peruanas, un material comun de
construccién es la quincha, que también proviene de la antigiiledad. Este es un
material compuesto, hecho aplicando una capa de arcilla a un panel de junco tejido.
Estas construcciones son mas livianas y permiten construir paredes mas delgadas que
en el caso del adobe. Esto ahorra espacio, el cual es adaptable para las zonas
costeras densamente pobladas. Con respecto a la disponibilidad y resistencia, las
ventajas y desventajas son similares a las del adobe. En las zonas de selva tropical,
que componen cerca del 50% del area total del Peru, la gente utiliza métodos de
construccion completamente diferentes tales como construcciones en bambdu, techos

de palma, etc.

Aproximadamente desde 1950, el Peru sufre un rapido proceso de urbanizacion. En
ese afio, alrededor del 30% del total de la poblacion peruana era considerada urbana.
Actualmente mas del 72% de peruanos vive en ciudades. Entre los afios 80 y la mayor
parte de los afios 90, el Perl vive grandes procesos migratorios incrementados por la
violencia politica, principalmente desde la region de los Andes hacia las areas urbanas
de la zona costera. Muchas de estas ciudades costeras se han expandido muy rapido
ocupando parte importante de las reservas agricolas y hacia los desiertos de los
alrededores. El grueso de los migrantes vino a Lima, la capital. Ahora, cerca del 30%
de la poblacion del Peru reside en Lima. Esta expansion ciertamente trajo consigo un

inmenso esfuerzo de construccion, tanto por parte del sector formal como del informal.

El sector formal lo conforma en buena parte un pequefioc nimero de grandes
compafiias constructoras, que construyen a pedido de bancos, promotoras
inmobiliarias, etc. La impulsora principal aqui es la ‘modernidad’. En el contexto de
globalizacién, la mayor parte de las compafiias quieren tomar parte de mundo
‘occidental’ moderno lo antes posible. Sus edificios tienen que verse
consiguientemente: altos, con mucho vidrio, azulejos brillantes, aire acondicionado,
etc.No se brinda consideracién alguna a los aspectos ambientales o a los elementos
culturales. Muchas hermosas casonas son demolidas para ser reemplazadas por altos

edificios, sin ningun criterio de valor arquitecténico o planeamiento urbano. En los
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vastos asentamientos humanos (barriadas o pueblos jovenes) que rodean las grandes
ciudades de la costa, la construccion es atendida en forma casi exclusiva a través el
sector informal. Grupos organizados de pobladores invaden terrenos o los compran a
grandes propietarios. El disefio urbano se da de manera informal, las mas de las veces
sin involucrar a profesionales, lo que mas adelante conduce a muchos problemas

como falta de infraestructura, hacinamiento, inseguridad, etc.

Las viviendas se construyen de manera similar replicando un mismo patron: algunas
veces porque un arquitecto se ve envuelto en el proyecto de varias viviendas, pero la
mayoria de veces porque el plano es copiado de unos a otros. El propietario, junto con
parientes y amigos, construye la casa, a menudo asistido por un ‘maestro de
construccion’, y la mayoria de las casas no acceden a las regulaciones de
construccion. Aqui también, la idea de modernidad juega un papel importante. La
gente tiende a imitar el estilo ‘chalet’ de construccién de los paises occidentales, asi
como a los materiales de construccion asociados: cemento reforzado, ladrillos y vidrio.
Estos materiales son denominados ‘materiales nobles’, descalificando asi materiales

tradicionales como el adobe y la quincha.

Como ambos sectores de construccion, el formal e informal requieren de conduccion y
planificacién, se necesitard tomar mucha atencibn para crear conciencia sobre
construccion sostenible y disefio urbano por parte del consumidor. Y si esto se lograra,
exigiria un cambio de actitud a nivel gubernamental. Si bien existen leyes ambientales,
en la practica éstas no estan articuladas con las leyes de construcciéon. La gran
mayoria de las construcciones se realizan sin tener politicas de calidad para lograr
obras con buenas terminaciones y seguras. Aqui, sostenibilidad y calidad van de la
mano. Hay una necesidad urgente de desarrollar una politica de construccion
sostenible, integrada con politicas ambientales, sociales y habitat. Experiencias de
otras partes del mundo pueden ayudar. Un aspecto importante sera el mostrar que la
construccion sostenible no es necesariamente mas cara ni fea. Por el contrario, se

necesita un esfuerzo para mostrar que ‘moderno’ significa ‘sostenible’.

La inversion en infraestructura de acuerdo a la distribucién realizada entre el 2005 y
2008 (Ver Tabla 09), reparte en Lima y las demas ciudades los servicios basicos para
que cada familia pueda contar con una infraestructura béasica, lo que empuja la auto
construccion y con ende la compra de materiales y acabados, ya que todas estas

familias buscan mejorar sus hogares.
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Tabla 09: Brecha de Infraestructura en el Perd (Millones de Doélares) / Fuente: IPE, Instituto Nacional de

Economia.2008.

Las necesidades de inversion identificadas en el presente estudio se han
incrementado en cada uno de los sectores respecto al estudio anterior; sin embargo,
se debe mencionar que se debe tener cuidado al comparar los montos entre ambos
estudios. Esto se debe a que si bien el objetivo en ambos es el mismo, se ha
modificado la metodologia en el caso del sector saneamiento, asi como para

generacion, redes viales y aeropuertos.

Asimismo, dado los cambios de metodologia realizados y la dificultad para comparar
los montos de inversion entre ambos estudios, se presenta un andlisis de las
inversiones realizadas en cada sector en el periodo comprendido entre la identificacion
de la anterior brecha de inversion en infraestructura —estudio elaborado en el afio
2005- y el 2008.

Fuente: INSTITUTO PERUANO DE ECONOMIA. El Reto de la Infraestructura al 2018.
“La Brecha de Inversion en Infraestructura en el Perd 2008”Agosto 2009.
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2.2. ANALISIS DE LA DEMANDA.

2.2.1. DEMANDA INSATISFECHA DE VIVIENDA.

La construccibn desempefia un papel importante y decisivo en el crecimiento y
desarrollo econémico y social, los productos del sector de la construccién son bienes
de inversion duraderos, clasificados como capital fijjo. Dada su importancia en
concepto de inversiones su produccion tiende a progresar de manera mas acelerada
gue la economia en conjunto en los momentos de prosperidad econémica, con lo que
aumenta su proporcion del PBI. Ademas es un empleador importante que ofrecen

trabajos a las personas menos calificadas y menos instruidas.

En el Perl el 75.9% de la poblacion peruana se concentra en el area urbana y el
24.1% vive en zonas rurales (4); en la costa se ubica el 54.6%, en la sierra el 32.0% y
en la selva el 13.4%5 de la poblacion. Lo que demuestra una gran saturacién en la
costa ya que la relacién poblacién urbana — poblacién rural ha venido invirtiéndose e

intensificando en las Ultimas décadas.

Las ciudades con mayor volumen de poblacion después de Lima, son por orden de

jerarquia: Arequipa, La Libertad, Piura, Puno, Cuzco.

El déficit de demanda insatisfecha al dia de hoy (2012) es de 400,000 familias
aproximadamente (nimero estimado por el ministerio de construccién y saneamiento).
No hablamos de la demanda potencial, porque en ese caso estamos todos los
habitantes del pais, sino de una demanda efectiva. A través de diferentes filtros se
evalGa quien quiere y tiene la capacidad econdmica para comprar una casa en los

préximos 24 meses. Asi, se llega a determinar el nivel de demanda insatisfecha.

La mayor concentracién de déficit cuantitativo y cualitativo estd en los departamentos
de Lima (24.48%), Piura (7.14%) y Cajamarca (6.9%).

En los dltimos afios, el mercado de viviendas en provincias ha mostrado un
crecimiento importante. Este desarrollo se ha visto reflejado en parte por el alza de los
precios tanto en las viviendas como en terrenos, por ejemplo en Arequipa los precios

por m2 de las viviendas se han incrementado un 45% en los ultimos tres afos.

4 “Pery: Grado de Urbanizacién” por INEI censos 2007

S“Peru: Evolucién de la poblacion censada, por regidn natural 1940 al 2007” por INEI censos 2007
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Un factor fundamental en la expansién del mercado de viviendas en el interior del pais
ha sido la mejora de los ingresos vinculados a la generacién de empleo de calidad
ante el auge de la actividad minera y agroindustrial. Esto, ademas ha llevado a que las
familias se trasladen de manera permanente a las ciudades en que operan las

empresas de dichos sectores.

En el 2011 la demanda insatisfecha de vivienda con precios menores a los 20 mil
ddlares alcanza el 86.75 % de los hogares de Lima y Callao, resultando una demanda
efectiva durante este afio de 303 mil 283 hogares. Segun el XIllI Estudio “El Mercado
de las edificaciones urbanas en Lima Metropolitana y Callao”, el rango de precio entre
10 mil a 15 mil délares es el mas representativo al concentrar el 25.5% de la demanda,
seguido de las viviendas con precios de entre 4mil y 8 mil délares, que representa el
22.02%.

Asimismo, la demanda insatisfecha de viviendas con precios intermedios entre 30 mil y
80 mil délares concentran el 2.64 %, mientras que las superiores a 80,000 representan
el 0.91 %.

Respecto al financiamiento para la compra de una vivienda, el 86.91 % se inclina por
la adquisicion de algun tipo de crédito, donde los plazos entre seis y diez afios
representan el 33.15 %, seguido del periodo hasta 5 afios con 23.98%, y los plazos
entre 16 y 20 afios con 17.36%.

Los distritos que tienen mayor demanda por adquirir una vivienda son Los Olivos,
Santiago de Surco, Comas, San Borja y San Juan de Lurigancho; le siguen La Molina,
Miraflores, Ate, San Miguel, Pueblo Libre y San Isidro. Por otro lado, segun encuestas
realizadas por CAPECO, la proporcién de hogares que desean una vivienda nueva
asciende a 55.57%, mientras que los que prefieren una vivienda usada alcanza el
2.52% y los que aceptarian una vivienda modificada estructuralmente alcanza el
0.84%

Todos estos datos demuestran diferencias significativas entre los ingresos
socioecondmicos. Tomando a Lima como ejemplo en el 2011 el nivel socioeconémico

(NSE) como se muestra en el Grafico 01.
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O Bajo Inferior 31%
@ Bajo Superior 35%
OAlto/Medio 21%

O Marginal 13%

Grafico 01: Lima Metropolitana: hogares segun nivel socioeconémico (Porcentual) /Fuente: APEIM 2011

El nivel socioecondmico “C” ha ido aumentando en los Ultimos afios, ya que el ingreso
mensual de los hogares se ha elevado, como se puede apreciar en la Tabla 02 los
niveles C y D son los que contienen mayor poblacion para el caso de Lima
Metropolitana. Esto se debe a que muchas personas estan logrando conseguir
trabajos formales que les permite adquirir un mejor nivel de vida, logrando que sus

futuras generaciones tengan un mejor respaldo.

HOGARES POBLACION
NSE Mils. % Mils. %
A/B: Alto /Medio 496.8 21.2] 1896.1 20.4
C: Bajo Superior 817.8 34.9] 3406.0 36.7
D: Bajo Inferior 733.5 31.3] 2847.2 30.6
E: Marginal 295.3 12.6|] 1142.6 12.3
Total Lima 2343.4 100 9291.9 100

Tabla 02: Niveles Socioeconémicos de Lima Metropolitana en hogares y poblacién / Fuente: Ministerio de
Vivienda y Saneamiento

Las cifras que se pueden observar en la tabla 02 confirman la tendencia histérica de
gue la mayoria de la mayoria de la poblacion se encuentra dentro de los sectores que
muchas veces son los menos favorecidos a nivel mundial, en nuestro pais esta
situacion esta mejorando y se puede ver reflejada en el aumento del PBI de la

construccion.

Los niveles socioecondémicos tienen diferentes caracteristicas; el nivel marginal tiene
una situaciébn muy precaria con incapacidad de cubrir sus necesidades basicas; El

nivel bajo inferior proviene del ingreso laboral de baja calificacion; el nivel bajo superior
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cuenta con integrantes con un estandar mas elevado en lo educativo, tienen un nivel
no lujoso y su instrucciéon le permite desarrollar actividades mejor remuneradas; y el
sector Alto / Medio goza de todas las comodidades, acceso pleno a los servicios de

salud, viviendas y una educacién de primer orden.

Los niveles socioecondmicos en el Perl son factores que establecen una seria

limitacion a una demanda efectiva de vivienda.

2.2.2. DEMANDA PARA MERCADO DE OFICINAS.

En 2010, la demanda en el mercado de oficinas prime de Lima Metropolitana cerré con
un record historico (ver grafico 02). En cuanto a su perfil, esta se concentré en
pequefias oficinas con dimensiones menores a 500/m2, tendencia que se mantiene en
los ultimos 9 meses, mientras que la zona Este de Lima Metropolitana ha empezado a
registrar un importante numero de transacciones (41% del total de transacciones en
1T11).

Para el 2011, se estima que la demanda se ubique alrededor de los 55,000 m2, por
debajo de cifras del 2010 debido a un menor crecimiento de la actividad. Asimismo, se
prevé un crecimiento del mercado de oficinas hacia nuevas zonas de la ciudad debido
al incremento constante del valor del metro cuadrado en San lIsidro y Miraflores

(distritos céntricos) por la falta de disponibilidad de espacios.

Grafico 02: Demanda de alquiler de oficinas prime en Lima Metropolitana (metros cuadrados)/Fuente: Colliers y
BBVA Research Per.
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2.3. ANALISIS DE LA OFERTA.

2.3.1. OFERTA INMOBILIARIA: CASAS, DEPARTAMENTOS, OFICINAS,
CENTROS COMERCIALES:

La velocidad con la que se viene construyendo inmuebles en el pais es la prueba de
gque estamos creciendo, que el poder adquisitivo y el PBI per cépita se han elevado y

que hay facilidad para obtener créditos hipotecarios.

Con respecto al ascenso del sector vivienda, los ultimos reportes sefialan que en el
afio 2010 se vendieron alrededor de 17,000 viviendas, el 2011 un total de 25,000
viviendas, el 2012 se debera superarse con el objetivo de satisfacer la amplia
demanda existente. Como se puede apreciar en el grafico 01, la relacion de metros
cuadrados vendidos tanto en casas como en departamentos se ha incrementado en
los dltimos afios, salvo algunas excepciones debido a inseguridades politicas o
financieras internacionales. La demanda es basicamente en los sectores B, C y D que
siempre buscan tener la casa propia, por tal razén se estan desarrollando proyectos

importantes para ellos.

Dos factores importantes para el crecimiento del sector inmobiliario son, sin duda, el
acceso a los créditos por parte de los consumidores y desarrolladores, asi como la
existencia de un ambiente politico y econdmico que permite e incentiva la inversion
privada. Actualmente los créditos que antes eran exclusivos para los sectores A y B,
gque eran los estratos mas estables econdmicamente, se han abierto a los sectores C
donde a pesar de poseer ingresos mas bajos, son personas estables en sus trabajos.
Muestra del gran incremento de ventas de m2 del sector inmobiliario de casas y

departamentos se puede apreciar (ver grafico 01).

3000000
2500000
2000000
1500000

1000000 E Casas
500000 B Deptos.

0 L =
2005 2006 2007 2008 2008 2010

O Casas 648653 | 776134 | 698392 | 581275 | 494068 | 632502
B Deptos. (2091241 |2029372(2461778|2628890|2065345|2564398

Grafico 01: Oferta Inmobiliaria de casas y departamentos m2 vs tiempo / Fuente: CAPECO
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El mercado de oficinas en el 2010 la oferta de oficinas se redujo, registrdndose un
menor ingreso de edificios nuevos al mercado. Con relacién a su perfil, se mantuvo la
tendencia hacia el desarrollo de edificios con certificacion LEED (edificios verdes)
principalmente en el distrito de San Isidro, el cual se proyecta como el ndcleo

financiero de la ciudad complementada por proyectos comerciales y de servicios.

Para el 2011, segun Colliers se prevé el ingreso de aproximadamente 55,000 m2 al
mercado, por debajo de la oferta registrada el 2010 (ver gréfico 02). La tendencia la
marcara el crecimiento de la oferta hacia nuevas zonas de la ciudad. Asi, en 1T11 la
mayor disponibilidad de espacios de oficinas prime se encontrd en la zona Este (47%

de la vacancia del periodo).

El Sector Retail al cierre del 2010, avanzo con fuerza tanto en Lima como al interior del
pais. Se puede apreciar en nuestro pais centros comerciales modernos que toman
otros formatos, ya no en grandes terrenos, que en la capital se encuentran con

dificultad, ahora con nuevos proyectos de formas mas agiles y accesibles al publico.

Grafico 02: Evolucién de la Oferta futura de oficinas prime en Lima Metropolitana (metros cuadrados)/Fuente:

Colliers y BBVA Research Pera.

2.3.2.- OFERTA INMOBILIARIA: VIVIENDA SOCIAL:

El Ministerio de Vivienda, Construccién y Saneamiento como 6rgano del Gobierno
Nacional contribuye al desarrollo del pais, mediante la aplicaciéon de politicas
orientadas a mejorar la calidad de vida de la poblacién, generar oportunidades de
inversion privada, ocupar y desarrollar el espacio territorial de manera armoénica y

saludable.
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Asimismo, es uno de los pilares en la generacion de empleo. El desarrollo de este
sector se enmarca sobre la base de lineamientos de politica del Sector Vivienda,
Construccion y Saneamiento, que en los Ultimos afios ha mantenido un crecimiento

sostenido.

En el marco de estos lineamientos de politicas se han implementado los programas:
Mi Vivienda Bésica, Mi Vivienda Nueva, Mi Vivienda Progresiva, Techo Propio,
Techo Propio- Segundo Piso, Apoyo a la Oferta; Techo Propio Deuda Cero, Mi

Barrio; Mi Mercado; asi como el Programa Canchita de Mi Barrio.(6)

Con la creacién del Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento (2002) se
inicia la recuperacion de la importancia estratégica que le correspondia al Sector

Vivienda y Urbanismo. (7)

El aflo 2006 se elabora y aprueba el Plan Nacional de Desarrollo Urbano: Territorio
para Todos, 2006 — 2011; con el objetivo de dejar constancia de lo avanzado para
futuras mejoras, profundizar en los resultados obtenidos y plantear metas concretas

para los proximos afios.

De acuerdo a las estadisticas registradas por el INEI en el censo del 2007, del total del
parque habitacional, existian 25.8% de viviendas con dos o menos habitaciones,
43.4% su piso era de tierra, 54.7% de las viviendas censadas contaban con agua y
48% de las viviendas contaban con servicios higiénicos mediante la red publica dentro

de la vivienda.

Las condiciones macro y micro econémicas de nuestro pais que afectan mayormente
a los estratos C, D y E hacen que sea casi nula su capacidad de ahorro, y
consecuentemente sean los que presentan altos niveles de riesgo por morosidad,
motivo por el cual las instituciones financieras son renuentes a asumir los costos para

otorgar préstamos a este sector.

En la actualidad, como se puede analizar en la tabla 01, coexisten un conjunto de
instrumentos y mecanismos de captacion y prestacion; por un lado se tiene cuentas de
depdsito, valores de derechos de participacion (fondos mutuos de inversion en

valores), valores representativos de deuda (bonos, letras y cédulas hipotecarias),

& Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo y Ministerio de Economia y Finanzas Per0: informe nacional del empleo
afio 2004 — junio 2005

"Ministerio de Vivienda creado el afio 2002 en “Politicas y Estrategias 2007 al 2011, pag. 2
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aportes obligatorios, aportes gubernamentales (Fondo Mi vivienda y Banco de
Materiales), préstamos hipotecarios (crédito hipotecarios, leasing habitacional,
capitalizacion inmobiliaria y titulo de crédito hipotecarios negociable) y ciertas

exoneraciones tributarias.

El desarrollo urbano en el Pertd ha tenido una evolucion desordenada por falta de
planificacion, situacién que se manifiesta principalmente en zonas urbanas, en los
cuales el crecimiento urbano fue acelerado y no planificado, otro ingrediente que
contribuye a este desarrollo desordenado son las invasiones de tierras publicas y
privadas, como una forma de tener acceso al suelo en zonas periféricas a las

ciudades, lo que genero los asentamientos humanos marginales, carentes de servicios

basicos.
VIVIENDAS OBJETIVOS
SOLUCION DE VIVIENDA Bonos (S/.)
En UITs En Nuevos Soles
Desde 5.5 |Desde 19250 17500.00
. |Hasta 12 Hasta 42000
Programa Techo Propio
Desde 12 Desde 42000
10500.00

Hasta 14 Hasta 49000

) Desde 14 Desde 49000
Proyecto Mi Hogar 10000.00
Hasta 25 Hasta 87500

Desde 25 Desde 87500
Credito Mivivienda esce esce 15000
Hasta 50 Hasta 175000

Tabla 01: Programas Habitacionales en el Peru / Fuente: Ministerio de Vivienda y Saneamiento.

Hay que tener claro que la Unica forma de disminuir el déficit de viviendas son los

megaproyectos inmobiliarios.

La brecha no se cerrara con proyectos de 60 o0 120 departamentos, sino con iniciativas

superiores a 700 unidades de vivienda.

Para que de alguna manera se pueda resolver el déficit habitacional en el pais, se
estima que se deben desarrollar entre 120,000 a 140,000 unidades inmobiliarias
anualmente. Cuando la oferta de vivienda llegue a ese nivel, se deberia nivelar la
demanda (al 2012 son 400,000 unidades inmobiliarias) e ir mas o menos pareja con el

crecimiento del pais.
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2.4. PROBLEMAS VITALES CENTRALES DE DEMANDA Y OFERTA.

Si bien la oferta de viviendas ha mostrado una evolucién importante en los dltimos
afios, en especial la dirigida a sectores de menores recursos con apoyo de los
programas estatales, todavia es insuficiente para acompafiar a la demanda en el
mediano plazo dado el déficit habitacional existente (2 millones de viviendas a nivel
nacional) el cual afectaria al 25% de hogares en el Perd. Si comparamos con otros
paises en Chile y en Colombia se construyen alrededor de 140 mil viviendas cada afio,
mientras que en el Peru se estima construir este 2012 alrededor de 40 mil en el sector
formal. En este contexto, el Estado podria promover medidas que permitan aumentar
la oferta inmobiliaria del sector privado dirigida a los sectores de bajos ingresos, en
especial de megaproyectos que permitan reducir los costos unitarios de las
constructoras, asi como buscar reducir la construccion informal (2 de cada 3 viviendas

se construyen mediante autoconstruccion).

A continuacién se detalla los principales problemas a fin de reducir la demanda y

mejorar la oferta del sector inmobiliario.

1. Ocupacion Irracional, desordenada y no sostenible del territorio nacional, es
explicado por los factores siguientes:

e Débil gestion del territorio: Se debe a la inexistencia de un sistema de
informacion urbano territorial, que permita tener acceso compartido por la
organizaciones que conforman el Sector a informacion cartografica y
estadistica estandarizada sobre el sistema de ciudades, mediante el uso de
tecnologias informaticas y debilidades en os gobiernos regionales y locales
en elaboracién de planes urbano territoriales que limitan la planificacion
adecuada del desarrollo urbano. Una insuficiente promocién de ciudades
intermedias, como lugares para invertir, para visitar, para vivir, para
comprar en el contexto de la globalizacion, buscando mejoras las
oportunidades de atraccion de inversiones.

e Limitada inversion en infraestructura y equipamiento: Se debe entre otros
factores a la insuficiente informacion sobre oportunidades de negocio en las
ciudades, limitada inversion en infraestructura y equipamiento urbano-rural
y el débil posicionamiento de las ciudades.

e Areas urbanas rurales deterioradas: El deterioro de las areas urbano rurales
se debe principalmente a la falta de saneamiento legal de los predios, la
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limitada inversibn en acciones de mejoramiento y el insuficiente
conocimiento de inmuebles estatales en situacién ruinosa y de abandono.

o Débil gestiébn ambiental sectorial: Este factor se origina principalmente en la
existencia de insuficientes instrumentos de gestion ambiental.

¢ Insuficientes mecanismos de evaluacion ambiental: Este factor se origina
en desconocimiento de procesos de estudios de impacto ambiental, asi
como el débil cumplimiento de las recomendaciones de EIA.

¢ Insuficiente investigacion y validacién de tecnologias limpias: Este hecho se
debe a una débil sistematizacion de tecnologias apropiadas, asi como

limitada validacion de tecnologias limpias.

La falta de esquemas de ordenamiento territorial por parte de las municipalidades
para aprovechar mejor los espacios en los distritos, asi como cambios de
zonificaciones en algunos distritos que permitan albergar zonas residenciales de
alta densidad. Con respecto a esto, se estima que el 65% (al 2009) de
municipalidades no tienen un plan de ordenamiento territorial, solo el 18% de los
distritos cuentan con un plan urbano mientras que solo el 35% de estos cuentan
con catastro (al 2005). Contar con estos planes permitiria poder construir edificios
de mayores pisos incrementado la oferta de viviendas multifamiliares. De esta
manera se ataca el problema de la disponibilidad de espacios con un crecimiento

vertical de la ciudad.

. Limitado acceso de la poblacién a una vivienda adecuada, en especial en los
sectores medios y bajos, es explicado por los factores siguientes:

e Deterioro de viviendas existentes en el ambito urbano: Este factor se origina
en la limitada formalizacion de las edificaciones, las limitadas inversiones
en mejoramiento de viviendas y la existencia de limitados mecanismos de
financiamiento.

e Débil oferta de vivienda de interés social en el &mbito urbano: Este hecho
se origina en la existencia de insuficiente suelo urbano con fines de
vivienda, la informalidad de los predios, la limitada implementacion y
promocién de mecanismos financieros y la débil promocion de programas
de vivienda dirigido a sectores menos favorecidos.

e |nexistencia de programas de vivienda rural: Este factor se origina en a

informalidad de los predios rurales, limitados mecanismos de intervencién
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habitacional, y la existencia de limitados mecanismos de financiamiento

habitacional destinados a los pobladores rurales.
La alta concentracidon de la oferta de viviendas ha sido dirigida a los segmentos de
mayores ingresos. Durante los Ultimos afios, la oferta de inmuebles ha tenido como
publico objetivo los sectores socioeconémicos de mayores ingresos, mientras que
la oferta para los sectores mas pobres (60% de la demanda efectiva de viviendas)
es practicamente inexistente. Se espera, sin embrago, que esta situacion pueda
cambiar en el futuro con el impulso del sector publico a la construccién de

megaproyectos.

Por otro lado existe una Escasa cultura de endeudamiento. En el Perd no existe
una cultura de endeudamiento de largo plazo; por el contrario, se prefiere estar
endeudado e menor tiempo posible. Ello implica que i) los potenciales clientes no
puedan acceder a vivienda, pues a plazos cortos las cuotas de pagos mensuales
son muy altas para sus niveles de ingreso; ii) el cliente requiere de muchos meses
para juntar el dinero requerido para el pago de una cuota inicial lo suficientemente
grande como para reducir las cuotas de pago mensuales. Toda esta dinamica
impide un desarrollo méas rapido de las colocaciones hipotecarias, pues existiria un
rezago entre el inicio de una fase expansiva de la actividad econémica y el

despunte de este tipo de créditos.

. Inadecuado e insuficiente desarrollo sostenible del mercado de edificaciones,
infraestructura y equipamiento urbano, es explicado por los factores siguientes:

e Limitada inversion publica y privada: Este hecho tiene su origen en una
débil gestion de la infraestructura, la limitada participacion del sector
privado en el sector construccion, limitadas asociaciones publico privadas,
la existencia de insuficiente personal calificado en actividades relacionadas
a la evaluacién y supervision de la construccion de edificaciones y la
adecuacion de la normatividad a los estandares internacionales.

¢ Insuficiente desarrollo tecnoldgico, difusién y capacitacion: Este hecho se
origina en la insuficiente normalizacion de los sistemas constructivos
existentes, limitado conocimiento de sistemas constructivos existentes, un
débil desarrollo de tecnologias apropiadas y de bajo costo, asi como un
insuficiente desarrollo de la industria de la construccion.

e Insuficiente desarrollo de la valuacién de bienes muebles e inmuebles: Este
hecho se origina en el limitado desarrollo de capacidades de valuacion de

bienes y en el débil sistema de valuacion de bienes.
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Falta de una mayor coordinacién entre el Estado y la empresa privada para crear
nuevos polos inmobiliarios y/o suelos urbanos con servicios béasicos de agua
potable y desaglie. En este aspecto la participacion de los programas estatales
como MiVivienda y Techo Propio tiene que jugar un papel importante para facilitar
la construccion de viviendas de interés social mediante un marco legal claro para la
adjudicacion y subastas de terrenos del Estado via concursos publicos que
despierten cada vez més el interés de promotores y/o construcciones en este tipo

de proyectos.

. Débil capacidad institucional del Sector y su articulacién con las entidades dentro
de su ambito con los gobiernos subnacionales, es explicado por los factores
siguientes:

e Débil normatividad sectorial: Se debe a la existencia de normas
desarticuladas y desactualizadas, desconocimiento del marco normativo,
desconocimiento de buenas practicas de gestion y procesos técnicos y
administrativos desorganizados.

e Limitada integracion de la informacion sectorial: Este factor se explica por la
inexistencia de un sistema estadistico e informatico, inexistencia de una
plataforma informéatica y débiles capacidades de gestion de informacion del
personal del Sector.

e Débil capacidad operativa: Se explica en la débil coordinacion intra e inter
institucional y sectorial, las débiles capacidades del personal y la existencia
de infraestructura y equipamiento obsoleto

e Débil capacidad de monitoreo y evaluacién: Se explica en la inexistencia de
un sistema de monitoreo y evaluacion, la desactualizacién de la linea base
sectorial, débiles capacidades en monitoreo y evaluacion y la discontinuidad
en acciones de monitoreo y evaluacioén.

e Débiles capacidades en Gobiernos Regionales y Gobiernos Locales: Se
explican en las débiles capacidades en gestiébn urbana, promocién de
vivienda, gestién del saneamiento, promocion de la construccién, gestion
del medioambiente y gestion de bienes estatales.

El ejemplo préactico son las Barreras burocraticas para la obtencién de licencias de
construccion. Segun el Doing Business 2011 del Banco Mundial, dentro de
Latinoamérica el Peru ocupa el quinto puesto en el tiempo de obtencion de una
licencia de construccion con 188 dias, asi como el octavo puesto en el nimero de

procedimientos para obtener dicha licencia con 19 procedimientos (Colombia es el
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primero con 50 dias y 10 procedimientos) por lo que todavia hay espacio para
mejorar en esta area (Ver grafico 1y 2).

Grafico 01: Tiempo para obtener una licencia de construccion (dias)/Fuente: Doing Business 2011 y BBVA
Research Perd.

Grafico 02: Procedimientos para obtener una licencia de construcciéon (nimero de procedimientos)/Fuente:
Doing Business y BBVA Research Peru.

5. Alta sensibilidad del sector inmobiliario a las fluctuaciones econémicas. La actividad
inmobiliaria es altamente sensible a la evolucion del resto de la economia, y registra
una mayor volatilidad que el PBI (tanto al alza como a la baja). Por ello, un entorno
internacional menos favorable que impacte negativamente sobre la economia local

induciria un deterioro ain mas pronunciado de la actividad inmobiliaria.
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6. Ausencia de medidas concretas para consolidar la institucionalidad politica en el
pais. Es importante que se siga avanzando en esta materia, de tal manera que se
reduzca la incertidumbre para ofertantes y demandantes de vivienda y se favorezca

asi el desarrollo del sector, asociado a decisiones de largo plazo.

2.5. IMPACTO SOCIAL POR SECTORES POBLACIONALES.

La vivienda es una trascendental estrategia que tiene un importante impacto
econdmico y es gran generadora de empleo. Asimismo ejerce un fuerte impacto social,

ya que contribuye a la igualdad de oportunidades y a mitigar la pobreza.

Durante los ultimos afios, el limitado acceso a servicios financieros y el escaso
desarrollo territorial, han propiciado el incremento de las invasiones de predios como
mecanismo de las familias pobres para obtener una vivienda, lo cual ha estado ligado
estrechamente al desarrollo de la autoconstruccién de viviendas con bajo estandar.
Dichos fenébmenos han dado como resultado viviendas tugurizadas y construidas con
materiales de baja calidad y, en muchos casos, sin acceso a servicios basicos, asi
como también un deterioro en el dinamismo de las empresas formales del sector

construccion.

El crecimiento economico y el subsecuente mayor poder adquisitivos de la poblacién
experimentado en los ultimos afos, ha impulsado el crecimiento de la demanda por
viviendas, especialmente en el sector de bajos recursos. Se estima que en el pais

existe una demanda promedio anual de 400,000 viviendas.

Sin embargo, a pesar del gran déficit de vivienda, el financiamiento de este, mediante
el crédito hipotecario, no se ha desarrollado lo suficiente como para permitir que los
diversos sectores de la poblacién accedan a una vivienda. Esto ha provocado que una
gran parte de la poblacién, en particular los sectores de menores ingresos, no tengan
posibilidades concretas de lograr una solucion habitacional apropiada. Otro de los
limitantes para que la poblacion acceda a una vivienda digna, es el déficit cualitativo

de vivienda.

Ante la necesidad de reducir el déficit, y tomando en consideracion los principales
determinantes de la oferta y la demanda de terrenos y viviendas terminadas, en

particular los bajos ingresos de los estratos socioecondmicos C y D, y las restricciones
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al acceso a las fuentes de financiamiento hipotecario tradicionales, el Estado en
conjunto con el sector privado, iniciaron en 1998 programas habitacionales liderados
por el Programa MiVivienda, orientados a la construccion de viviendas econdémicas
con el objeto de atender a un mercado antes no explorado y que contaba con un gran
potencial de crecimiento. En la practica, con el desarrollo gradual del Programa
MiVivienda y el Programa Techo Propio, ha surgido un nuevo mercado de viviendas,
orientado a satisfacer las necesidades de un segmento de la poblacion con ingresos
menores al tradicionalmente atendido. En consecuencia, actualmente coexisten dos
mercados de viviendas formales; el mercado tradicional, al cual tienen acceso los
estratos socioecondmicos A y B; y el mercado de viviendas econ6micas, impulsado
por programas del Estado, con participacién del sector privado, que esta en capacidad
de atender a buena parte de los hogares de los estratos C y D, el cual es mas reciente

y muestra una clara trayectoria expansiva.

Pese a esto, un gran porcentaje de los estratos C y D y en forma integral el estrato E,
todavia recurren significativamente mediante la autoconstruccién, dado que la oferta
formal es insuficiente, en parte por no existir aun en el mercado local alternativas de
construccion que hagan rentable la inversiébn inmobiliaria en estos segmentos, se

estima que es el 60% de la demanda efectiva es decir 240,000 familias.

En cuanto al déficit urbano y rural, el 60% se concentra en el &rea urbana y el 40% en

el area rural.

En este contexto, sera necesario promover el mejoramiento de viviendas existentes
en el ambito urbano mediante la promocién de inversiones en mejoramiento de
viviendas y la implementacion de mecanismos de financiamiento. En segundo lugar,
sera necesario promover la construccidon de viviendas, preferentemente de interés
social para los estratos mas pobres C, D y E para lo cual la empresa SSK dirigira sus
mayores esfuerzos, en el ambito urbano mediante la generacion de suelo urbano con
fines de vivienda, el saneamiento fisico legal de predios, la implementacién y

promocién de mecanismos financieros y la promocién de programas de vivienda.

Finalmente, serd necesario promover la construccion y mejoramiento de viviendas en
el ambito rural mediante el saneamiento fisico legal de predios, la implementacién de
mecanismos de intervencion habitacional, y la implementacion de mecanismos de

financiamiento habitacional.

52



Ante esta problematica el ministerio de vivienda, construccion y saneamiento propone

desarrollar los siguientes objetivos:

A. Promover el acceso de la poblacion a una vivienda adecuada, en especial en

los sectores medios y bajos:

Para lo cual durante del 2008 — 2015 se prevé mejorar la infraestructura habitacional
en 80,000 viviendas ya existentes. Ello implica mejorar anualmente en promedio
10,000 viviendas. Asimismo, durante el mismo periodo, también se ha planificado
promover la construccion de 320,000 viviendas a nivel nacional, lo que implica que, en

promedio, anualmente se debera promover la construccién de 40,000 viviendas.

B. Normar y promover el desarrollo sostenible del mercado de edificaciones,

infraestructura y equipamiento urbano.

Durante los dltimos afios el incremento del sector construccion ha sido uno de los
principales impulsores del crecimiento econémico del pais, La elevada participacién de
la mano de obra en la actividad constructiva, determina su gran capacidad de generar
puestos de trabajo tanto en las propias obras, como en los sectores industriales

auxiliares.

Sin embargo, a pesar del importante auge de la construccién en el Pert a nivel
nacional, aun falta mejorar ciertos aspectos relacionados a la inversiéon sectorial,
mejorar en el capital humano a través de capacitacion, asi como mejoras en las
condiciones de seguridad. Por tanto, es necesario que se promueva las inversiones
privadas y publicas a nivel sectorial, de esta manera impulsar la dindmica del sector,
aumentando la cantidad de bienes y servicios producidos, a continuacion se muestra

indicadores de resultado para el objetivo mencionado (ver tabla 01)

Tabla 01: Indicadores / Fuente: Ministerio de Vivienda 'y Saneamiento.
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2.6. DESARROLLO DEL DIAGRAMA DE ISHIKAWA: CAUSA-EFECTO-SOLUCION.
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1. Promover la ocupacion racional, ordenada y sostenible del territorio

nacional.

La iniciativa de promover la ocupacién racional y ordenada del territorio parte de la
necesidad de organizar, de manera eficiente el uso del territorio y el aprovechamiento
de sus recursos. Se entiende que el desarrollo integral no se limita al crecimiento
economico, sino también al desarrollo humano vinculado al aprovechamiento de los

recursos de manera sostenible.

La utilizacion racional del territorio supone la gestion estratégica del espacio urbano-
rural, identificando prioridades, ventajas y oportunidades a corto, mediano y largo
plazo, a raves de intervenciones sostenibles en el tiempo. Ello comprende la
zonificacion para el desarrollo de diversas actividades econdmicas, identificacién de
areas residenciales y recreacionales, mejoramiento de espacios publicos, transporte y
sistema de comunicacién vial. Asimismo, la adecuada provision, tanto en calidad como
en cantidad, de los servicios de infraestructura basicos. En tal sentido, debe
entenderse al ordenamiento territorial como un complemento de las politicas de

desarrollo econémico y social es sus diferentes niveles.

En el Peru, el ordenamiento territorial ain se encentra en una etapa incipiente. Sin
embargo, su importancia en los procesos de planificacibn esta relacionada,
principalmente a preocupaciones sobre el desarrollo urbano a nivel nacional. De esta
forma, se busca superar las normas que limitan la clasificacion de tierras y

demarcacion territorial.

Un territorio ordenado y racional permite, ademas, un mejor aprovechamiento de las
oportunidades, ventajas comparativas y ventajas potencialmente competitivas para lo

cual sera necesario:

Primero, fortalecer la gestion del territorio, mediante el desarrollo del sistema de
informacién urbano territorial, brindar asistencia técnica a Gobierno Regional y
Gobierno Local en gestion del territorio y el desarrollo de ciudades y centros
intermedios. Esto Ultimo, porque como territorio urbanizado genera lo que se conoce
como ventajas econdmicas de escala y aglomeracion, las cuales permiten que la
economia local articule mejor con la produccién de su entorno regional, generando
ademas la concentracion de servicios, que permiten la complementariedad productiva,
y evitando asi la especulacién y el crecimiento local desordenado que las hace perder
valor para los inversionistas y reduciendo el impacto de la centralizacion que ejerce la

ciudad de Lima.
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En segundo lugar, serd necesario promover la inversion en infraestructura y

equipamiento a través de la promocion de inversion urbano-rural.

Asimismo, en tercer lugar, sera necesario promover la recuperacion de areas urbano —
rurales a través de la formalizacién de la propiedad predial, el mejoramiento de areas
urbanas deterioradas y desarrollo del banco de inmuebles estatales. Y por otro lado, al
ambito medioambiental, ser& necesario fortalecer la gestion ambiental sectorial, con la
elaboracion de instrumentos de gestibn ambiental; establecer mecanismo de
evaluacion ambiental, que incluye la formulacién de guias de EIA, clasificacion y

evaluacién de EIA; y finalmente, investigar y validar tecnologias limpias.

2. Promover el acceso de la poblacién a una vivienda adecuada, en

especial en los sectores medios y bajos.

Durante los ultimos afios, el limitado acceso a servicios financieros y el escaso
desarrollo territorial, han propiciado el incremento de las invasiones de predios como
mecanismo de las familias pobres para obtener una vivienda, lo cual ha estado ligado
estrechamente al desarrollo de la autoconstruccion de viviendas con bajo estandar.
Dichos fendmenos han dado como resultado viviendas tugurizadas y construidas con
materiales de baja calidad y, en muchos casos, sin acceso a servicios basicos, asi
como también un deterioro en el dinamismo de las empresas formales del sector

construccion.

El crecimiento econémico y el subsecuente mayor poder adquisitivos de la poblacién
experimentado en los ultimos afios, ha impulsado el crecimiento de la demanda por
viviendas, especialmente en el sector de bajos recursos. Se estima que en el pais

existe una demanda promedio anual de 400,000 viviendas.

Sin embargo, a pesar del gran déficit de vivienda, el financiamiento de este, mediante
el crédito hipotecario, no se ha desarrollado lo suficiente como para permitir que los
diversos sectores de la poblacion accedan a una vivienda. Esto ha provocado que una
gran parte de la poblacién, en particular los sectores de menores ingresos, no tengan
posibilidades concretas de lograr una solucion habitacional apropiada. Otro de los
limitantes para que la poblacion acceda a una vivienda digna, es el déficit cualitativo

de vivienda.

Ante la necesidad de reducir el déficit, y tomando en consideracion los principales
determinantes de la oferta y la demanda de terrenos y viviendas terminadas, en
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particular los bajos ingresos de los estratos socioecondmicos C y D, y las restricciones
al acceso a las fuentes de financiamiento hipotecario tradicionales, el Estado en
conjunto con el sector privado, iniciaron en 1998 programas habitacionales liderados
por el Programa MiVivienda, orientados a la construccion de viviendas econdémicas
con el objeto de atender a un mercado antes no explorado y que contaba con un gran
potencial de crecimiento. En la préactica, con el desarrollo gradual del Programa
MiVivienda y el Programa Techo Propio, ha surgido un nuevo mercado de viviendas,
orientado a satisfacer las necesidades de un segmento de la poblacién con ingresos
menores al tradicionalmente atendido. En consecuencia, actualmente coexisten dos
mercados de viviendas formales; el mercado tradicional, al cual tienen acceso los
estratos socioecondmicos A y B; y el mercado de viviendas econ6micas, impulsado
por programas del Estado, con participacién del sector privado, que esta en capacidad
de atender a buena parte de los hogares de los estratos C y D, el cual es mas reciente

y muestra una clara trayectoria expansiva.

Pese a esto, un gran porcentaje de los estratos C y D y en forma integral el estrato E,
todavia recurren significativamente mediante la autoconstruccién, dado que la oferta
formal es insuficiente, en parte por no existir aun en el mercado local alternativas de

construccion que hagan rentable la inversion inmobiliaria en estos segmentos.

En este contexto, serd necesario promover el mejoramiento de viviendas existentes en
el ambito urbano mediante la promocién de inversiones en mejoramiento de viviendas
y la implementacién de mecanismos de financiamiento. En segundo lugar, sera
necesario promover la construccion de viviendas, preferentemente de interés social,
en el &mbito urbano mediante la generacion de suelo urbano con fines de vivienda, el
saneamiento fisico legal de predios, la implementacion y promociéon de mecanismos

financieros y la promocion de programas de vivienda.

Finalmente, sera necesario promover la construccion y mejoramiento de viviendas en
el ambito rural mediante el saneamiento fisico legal de predios, la implementacién de
mecanismos de intervencion habitacional, y la implementacion de mecanismos de

financiamiento habitacional.

3. Normar y promover el desarrollo sostenible del mercado de

edificaciones, infraestructura y equipamiento urbano.

En los ultimos afios el Sector construccibn de edificaciones, infraestructura y

equipamiento urbano ha registrado una gran recuperacién, debido principalmente al
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impulso de la inversion privada. Por un lado, este sector, dada la elevada participacion
de la mano de obra presenta una gran capacidad de generacion de puestos de trabajo,
tanto en obras como en actividades conexas. Ademds, posee un notable efecto
multiplicador en las actividades econémicas que beneficia a muchos otros sectores de
la industria y los servicios, constituyéndose ademas en un importante contribuyente
para el Estado. En resumen, la construccion retne condiciones que la convierten en
un verdadero motor de la economia, permitiendo que el crecimiento despegue, el

consumo se incremente y la inversién se fortalezca.

A pesar de la importante contribuciéon en el auge de la construccion en el Peru, a nivel
nacional, aun falta mucho por avanzar en lo que respecta a infraestructura y
equipamiento urbano. Una de las condiciones para el desarrollo competitivo del pais
es la mejora y desarrollo de la infraestructura en los diferentes sectores de la actividad

econdmica.

En linea con lo anterior, sera necesario promover la inversion publica y privada
mediante el impulso a la gestion articulada de la infraestructura, la promocion de la
participacién del sector privado, el fomento de asociaciones publico-privados y la
promocién de convenios interinstitucionales para la supervision de las edificaciones.
En segundo lugar serd necesario fomentar el desarrollo tecnoldgico, difusion y
capacitacion, mediante el fortalecimiento de la normalizacién de sistemas materiales
de construccion, la difusion de sistemas constructivos existentes, el desarrollo de
tecnologias apropiadas y de bajo costo y la promocion del desarrollo de la industria de
la construccion. Finalmente, sera necesario desarrollar la valuacion de bienes muebles
e inmuebles, mediante el desarrollo de capacidades y la implementacién del sistema

de valuacion de bienes.

4. Fortalecer las capacidades del Sector y su articulacién con las
entidades dentro de su ambito con los gobiernos Subnacionales.

En el marco de los procesos de modernizacion del Estado y descentralizacion
realizados en los ultimos afios, el Gobierno Nacional y sus sectores han venido
delegando y transfiriendo funciones a los diversos gobiernos sub nacionales. Este
proceso sin embargo, aun no ha tomado el impulso debido, principalmente, a que en
dichas instancias no se cuenta con las capacidades suficientes. Por tal motivo, varios
sectores han emprendido campafias de capacitacion y asistencia técnica en los
diversos campos de la gestidn publica. En el caso del Sector Vivienda, Construccion y
Saneamiento, para el logro de este objetivo sera necesario mejorar la normatividad
58



sectorial, mediante la formulacion, compatibilizacién, actualizacion y difusion de marco
normativo, asi como la promocién de buenas practicas en gestion sectorial y

sistematizacion de procesos técnicos administrativos.

En segundo lugar, serd necesario implementar el sistema de informacion sectorial
integrado, a través de la formulacion del sistema estadistico e informatico,
implementacion de plataforma informatica, capacitacion en manejo de informacion y

validacion del sistema de informacion.

En tercer lugar, serad necesario fortalecer la capacidad operativa sectorial a través de
la mejora de coordinacion intra e inter institucional y sectorial; el fortalecimiento de
capacidades del personal y la modernizacion de infraestructura y equipamiento. En
cuarto lugar, implementar el sistema de monitoreo y evaluacion, que comprendera, el
disefio del sistema de monitoreo y evaluacion, actualizacion de la linea de base
sectorial, capacitacion en sistema de monitoreo y evaluacién y desarrollo de acciones

de monitoreo y evaluacion.

Finalmente serd necesario fortalecer capacidades en los gobiernos regionales y
locales en gestion urbana, promocién del acceso a la vivienda, gestion de
saneamiento, promocién de la construccién, gestion del medioambiente y gestion de

bienes estatales.

2.7. DIAMANTE DE LA COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA SSK.

Una herramienta muy utilizada en el proceso de planeacion estratégica es la
propuesta por Michael E. Porter (1998)'; ésta permite evaluar la situaciéon de una
empresa 0 un sector frente a cinco fuerzas del entorno y como ésta debe utilizar
Sus recursos Yy objetivos para obtener mayor rentabilidad y beneficios futuros del
mercado o segmento en donde se encuentre.

De acuerdo con Porter, la naturaleza de la competitividad en una

industriadeterminada esta dada por las siguientes fuerzas competitivas (figura 1):
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Figura 1: Marco Competitivo de las Cinco Fuerzas de Porter/Fuente: Porter (1998).

e Rivalidad entre empresas competidoras

El sector sera menos atractivo si existen empresas competidoras que tienen

ganado una porcion importante del mercado y se encuentran bien posicionadas.

Seran constantes las guerras de precios, promociones y altos niveles de inversién

en publicidad para desarrollar nuevos mercados o penetrar en los ya existentes.

e Entrada potencial de nuevos competidores

El mercado potencial se hace menos atractivo si no existen barreras de ingreso de
competidores con nuevas capacidades y recursos que podrian facil y rapidamente

hacerse de una porcién del mercado meta.

1Porter, M. (1998), Competitive Strategy. Techniques for Analyzing Industries and Competitors. New York,

Free Press.

60



e Desarrollo potencial de productos sustitutos

El mercado o segmento se hace menos atractivo cuando existen productos
sustitutos reales o existe la posibilidad de sustitutos potenciales; esta fuerza es
mayor cuando estos sustitutos tienen costos menores o0 son tecnoldogicamente

mejores que los productos actuales.

e Poder de negociacién de los proveedores

Un mercado o segmento serd menos atractivo si los proveedores se encuentran
organizados y pueden imponer tanto el precio como cantidades a vender. La
situacién se complica aun més si los insumos proporcionados son claves para el

sector y no existen productos sustitutos cercanos en el mercado interno.

e Poder de negociacion de los consumidores

Cuanto mejor organizados se encuentre los compradores, pueden ocurrir las
siguientes situaciones: Ellos pueden fijar el precio de compra, pueden encontrar
productos sustitutos, reducir los margenes de ganancia, o finalmente decidir

integrarse hacia atrés.

Por otro lado, Porter identificd barreras de entrada que pueden hacer mas

competitiva a la empresa, industria o sector:

e Economias de escala.

e Diferenciacion de producto.

e Inversion de capital.

¢ Ventaja en costos.

e Acceso a los canales de distribucién.

e Politica gubernamental.

La ventaja competitiva es temporal; las estrategias que se definan en un primer

momento deben de ser evaluadas continuamente para verificar su validez.

61



Andalisis de la Empresa SSK en el Sector Inmobiliario

Rivalidad entre sectores competidores
Para analizar esta fuerza estudiaremos los siguientes factores como La

Concentracion: SSK tiene que competir con un namero considerable de empresas,

entre ellas Coinsa, La Venturosa S.A, JJC inmobiliaria S.A., GME S.A., Centenario y
Los Portales S.A; etc. Por lo tanto es un sector poco concentrado lo que hace

disminuir la rentabilidad, en cuanto al Crecimiento del Mercado: La construccion

desempefia un papel decisivo en el crecimiento y desarrollo econémico y social del
pais, su produccion tiende a progresar de manera mas acelerada que la economia,

por lo tanto mayor sera la rentabilidad. La Diferenciacion del Producto: es limitada e

inexistente, puesto que los competidores mas directos realizan las mismas
construcciones que SSK sin diferencias significativas, por tanto, en ese sentido la

rentabilidad del sector también tenderd a la baja. La Diversidad de Competidores:

podemos afirmar que las estrategias seguidas por las empresas son bastante
similares; todas las empresas estan en procesos de diversificacion y apertura
internacional, por lo tanto cuanto menos diversos sean los competidores mayor sera

la rentabilidad. En cuanto a Las Barreras de Salida: La alta inversion en la que tienen

gue incurrir las empresas constructoras hace que las barreras de salida sean altas,
puesto que tienen que amortizar una gran inversién de maquinarias, instalaciones,
materiales, etc.; necesarios para llevar a cabo las grandes obras: megaproyectos
inmobiliarios. Cuanto mayor sean las barreras de salida, la presibn competitiva va a
ser mayor ya que las empresas que quieran salir del sector no podran hacerlo, por
tanto la rentabilidad del sector sera menos.

Podemos concluir que esta fuerza de Porter hara que la rentabilidad tienda a la baja.

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
Factores Descripcion Atractivo
Concentracion Muchos competidores Nada
Mercado con rapido
crecimiento PBI sector

Crecimiento del mercado construccioén superior al PBI Alto

Diferenciacion del Poducto [Bajo grado Nada
Diversidad de competidores |Estrategias bastante similares Medio
Barreras de Salida Altas Nada
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Amenaza de Nuevos Participantes

Para analizar esta fuerza estudiaremos los siguientes factores como La Inversion
Necesaria: Hace pocos afos la inversion necesaria para entrar en el sector era
relativamente asequible, porque la cuantia no era elevada y se contaba con
ayudas Yy disponibilidad de préstamos, de ahi el gran niumero de empresas que
decidio entrar al sector. En la actualidad, la inversion necesaria puede que no sea
en si mas elevada, pero desde luego es mucho maés dificil obtener financiacion

para la misma, lo que hace que aumente la rentabilidad. Las Barreras Legales: La

constitucion de una empresa constructora como cualquier empresa, lleva consigo
la obtencion de permisos que se alargan en el tiempo para constituir la empresa.
Pero las principales barreras legales para las empresas entrantes vienen
marcadas por la obtencion de licencias, terrenos para edificar, débil normatividad,

etc. que estdn comunmente monopolizadas por empresas existentes, lo que hace

gue la rentabilidad baje. Las Economias de Escala: Las empresas establecidas en
el sector contaran con las ventajas de las economias de aprendizaje y
conocimiento del mercado, asi como de una reputacion e imagen de marca. Esto
les permitira estar en posicion de ventaja competitiva respecto a los nuevos
entrantes, por lo tanto a mayor economia de escala, mayor rentabilidad. Acceso a

Canales de Distribucidn: Los nuevos participantes tienen la gran desventaja de

tener que establecer su propia red de distribucion. Tendran que competir con las
empresas establecidas que han desarrollado relaciones estrechas con sus
distribuidores y sus minoristas al largo del tiempo. Los nuevos participantes
tendran que conseguir que los canales de distribucién se ocupen de su linea de
productos, superando su limitada capacidad. Por lo tanto reduce la rentabilidad, ya
gue para que acepten su producto habra reduccion de precios, asignacién de
publicidad compartida, promociones.

Podemos concluir que la rentabilidad de esta fuerza es media. Las empresas no

tienen tanto interés por entrar en este sector como en otros.

AMENAZA DE NUEVOS PARTICIPANTES
Factores Descripcion Atractivo
Inversion Necesaria Alta Media
Barreras Legales Bastante escasa Nada
Economias de Escala Medianamente alta| Medio
Acceso a Canales de
Distribucion Mediana Medio

63



Poder de Negociacion de los Proveedores

Los proveedores son todos los que estan relacionados con la fabricaciébn de
materiales de construccion, concreto, estructuras, maderas, vidrios, acabados, entre
otros. La diversidad y cantidad de proveedores de materiales para la construccion es
elevada. Ademés la mayoria de las empresas mantienen acuerdos exclusivos con
empresas que se asemejan a su modelo de negocio.

Por lo tanto con respecto a esta fuerza podemos decir que afecta de manera positiva
a la rentabilidad del sector.

Podemos concluir que la rentabilidad de esta fuerza es media — alta.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES
Factores Descripcion Atractivo
Numero de Proveedores Bastante Proveedores Medio
Costo por cambio de proveedor |Bajo Alto
Posibilidad de Integracion
hacia delante Baja Alto
Diversidad de competidores Mediana Medio

Poder de los Clientes

Los clientes en este sector son todos aquellos que solicitan la construccion de
viviendas, centros comerciales, edificaciones residenciales, oficinas. Por tanto los
clientes van desde el Estado, los sectores de mayores ingresos y mas pobres,
actualmente la demanda es béasicamente en los sectores B, C y D. La mayoria de
estas construcciones representan un alto porcentaje respecto al costo total, por tanto
la sensibilidad al precio sera mayor y la rentabilidad disminuira. La diferenciaciéon de
los productos y servicios de este sector, como ya se ha comentado en el punto de
rivalidad entre competidores, es muy baja, por lo que el cliente le va a ser mas facil
comparar los productos de la competencia, y de nuevo la sensibilidad al precio sera
mayor y la rentabilidad del sector disminuira. Sin embargo para los clientes es muy
importante la calidad, puesto que ademas se trata de desembolsos de cantidades
elevadas. Esto provocara el aumento de la rentabilidad del sector. En cuanto a su
poder de negociacion, podemos afirmar que se trata de muchos clientes lo que
conlleva a un menor de poder de negociacion y una mayor rentabilidad del sector. Sin
embrago, los clientes disponen de toda informacién necesaria para comparar, lo que
har& disminuir dicha rentabilidad.

Podemos concluir que la rentabilidad de esta fuerza es media.
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PODER DE LOS CLIENTES

Factores Descripcion Atractivo
Numero de Clientes Bastante clientes Alto
Importancia del precio vendido
en realcion a los costos
totales Bastante Alto Poco
Diferenciacion del producto Bajo grado Nada
Costos por cambiar proveedor |Bajos Medio
Rentabilidad de los clientes Normalmente buena Medio
Calidad del producto Mediano Medio
Informacion que posea el
comprador Mediano Poco

Productos Sustitutos
Se considera bastante pequefia que aparezcan productos sustitutos ya que el cliente

tendria que cambiar radicalmente el disefio y los materiales a emplear, por lo tanto la

tendencia es mejorar la rentabilidad.

PRODUCTOS SUSTITUTOS
Factores Descripcion Atractivo
Disponibilidad de Productos
Sustitutos Bastante pequeiia | Medio

Si atribuimos una puntuacion entre 1y 4 a las valoraciones efectuadas del atractivo de
cada uno de los factores estudiados (Nada=1; Poco=2; Medio=3; Alto=4) encontramos

que el atractivo medio del Sector es de 2.62, lo que equivale a un nivel entre pequefio

y medio.

ESTRUCTURA COMPETITIVA [ATRACTIVO NIVEL
Rivalidad entre Competidores 10/5=2 Poco
Amenaza de Nuevos
Participantes 10/4=25 Entre Pequeiio y Medio
Poder de Negociacion de los
Proveedores 14/4 = 3.5 Medio - Alto
Poder de los Clientes 18/7 = 2.57 | Entre Pequefo y Medio
Productos Sustitutos 3/1=3 Medio
Total 55/21 = 2.62 | Entre Pequefio y Medio

En consecuencia, vemos que el principal aspecto negativo de este Sector es la
Rivalidad entre Competidores es decir muy elevada (Amenaza), mientras que el Poder

de los Proveedores, bastante escaso, es el factor més favorable (Oportunidad).
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El atractivo del Sector Inmobiliario ha aumentado con respecto a los ultimos afios,
debido que no existe una burbuja inmobiliaria y se tiene un buen crecimiento

econdémico.

Por tanto, desde esta perspectiva, podriamos decir que la RENTABILIDAD ES MEDIA.
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CAPITULO I

PROPUESTA Y DESARROLLO DE METODOLOGIA DE
INVESTIGACION APLICADO

3.1 DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO OPERACIONAL

Una vez aprobado el proyecto se profundizé en la investigacion de los ejes tedricos
gue permitio ampliar el ambito conceptual de los elementos que estan involucrados en
el objeto de estudio. Luego, se aplicaron los instrumentos de investigacion, cuyos
datos fueron procesados en tablas de tabulacion y sus resultados analizados, situacion
que permitio llegar a un conjunto de conclusiones, realizar la verificacion de las
hipétesis planteadas inicialmente y la adopcion de una serie de recomendaciones,
base sobre las cuales se pudo elaborar la propuesta cuyo tema es “PLANIFICACION
ESTRATEGICA PARA EMPRESAS GENERADORAS DE PROYECTOS
INMOBILIARIOS”. CASO EMPRESA CONSTRUCTORA SSK.

3.2MODALIDAD BASICA DE INVESTIGACION

La presente investigacion se realizd mediante un enfoque cuali-cuantitativo, se
contextualizd en la modalidad de investigacién de campo, bibliografica y experimental,
debido a que los hechos se estudiaron en primera instancia en base a normas legales

gue se encuentran tipificadas en diversos codigos, leyes, reglamentos, etc.

3.3 TIPOS DE INVESTIGACION

La investigacion abarco el nivel exploratorio pues reconocié las variables que nos
competen, el nivel descriptivo permitié caracterizar la realidad investigada, el nivel

correlacional dilucido el grado de relacion entre las variables en estudio y finalmente el
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nivel explicativo detect6 las causas de determinados comportamientos y canalizé la

estructuracion de propuestas de solucion a la problematica analizada.

Por el enfoque, fue una investigacion cuali-cuantitativa pues se obtuvo informacion
directa de los investigados, en virtud de los cuales fue factible desarrollar un analisis

critico de los resultados y proponer alternativas de solucion.
3.4 UNIDADES DE INVESTIGACION

Las unidades de investigacion identificadas fueron:

341 EMPRESA CONSTRUCTORA SSK.

3.4.1.1 Funcionarios y trabajadores de la empresa
Gerente General
Director Técnico

Residentes de obra

4
v
4
< Topografos
W Disefiador
< Dibujante
< Contador
¥ Secretaria

¥ Personal de apoyo

3.4.2 PROFESIONALES AFINES A LA GENERACION DE PROYECTOS
INMOBILIARIOS

¥ Ingenieros civiles

¥ Arquitectos
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3.4.3 EMPRESAS CONSTRUCTORAS DE PROYECTOS INMOBILIARIOS

Coinsa.

La Venturosa S.A.
JJC inmobiliaria S.A.
GME S.A.
Centenario.

v
v
v
v
v
v

Los Portales S.A.

3.5 POBLACION Y MUESTRA

Unidad de investigacion de los funcionarios y trabajadores de la empresa SSK.-
En el presente trabajo se utilizd un universo de 26 personas el mismo que lo
constituyen todos los funcionarios y trabajadores que laboran en la empresa
constructora. A continuacion detallamos la poblacion encuestada. Para este caso se
procedi6 a realizar el listado de todos los funcionarios y trabajadores que se

encuentran laborando en la empresa constructora. La lista quedd de la siguiente

manera:

CARGO TOTAL %
Gerente General 1 3.84
Director Técnico 1 3.84
Residente de obra 3 11.54
Topografos 2 7.69
Disefador 1 3.85
Dibujante 1 3.85
Contador 1 3.85
Secretaria 1 3.85
Personal de apoyo 15 57.69
TOTAL 26 100.00
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A estos funcionarios se les aplico una encuesta mediante la aplicacion de un

cuestionario estructurado.(Ver anexo)

Unidad de investigacion de profesionales afines a la generacién de proyectos
inmobiliarios.- Para este caso se procedio a realizar un listado de profesionales
afines a la generacién de proyectos inmobiliarios (Ingenieros Civiles y Arquitectos) que

se encuentran ejerciendo libremente la profesion, habiendo identificado a:
Ingenieros civiles = 112

Arquitectos = 28

En virtud que la poblacion de profesionales afines a la generacion de proyectos
inmobiliarios pas6é de 100 elementos, se obtuvo una muestra representativa de tipo

censal, por medio de la siguiente férmula:

_ Z2PQN
Z2.PQ + Ne’

n = muestra de Ingenieros Civiles y Arquitectos

Z = nivel de confianza = 1.96

P = probabilidad de ocurrencia = 50 % =05

Q = probabilidad de no ocurrencia = 50 % =05

N = poblacion = 140

e = margen de error = 5% = 0,05
(1.96)%(0.5)(0.5)140

" (1.96)(0.5)(0.5) +140(0.05)?

13446
0.96+0.35

| _134.46
1.31

n=102.64

n=100
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Por lo tanto el numero de profesionales afines a la generacion de proyectos
inmobiliarios fueron 100 Ingenieros Civiles y Arquitectos, a quienes se les aplicé una

encuesta mediante el cuestionario respectivo, los que se distribuyeron de la siguiente

manera: (Ver anexo)

TITULO MUESTRA %
Ingenieros Civiles 80 80.00
Arquitectos 20 20.00
TOTAL 100 100.00

Unidad de investigacion de empresas constructoras de proyectos inmobiliarios.-
En este caso también se procedié a elaborar una lista de las principales empresas
constructoras de proyectos inmobiliarios, se utilizd6 un universo de 6 empresas en la
ciudad de Lima, a quienes se les aplicO una entrevista mediante el cuestionario de

entrevista (Ver anexo). El detalle de este listado quedd establecido de la siguiente

manera:
EMPRESA NUMERO %
Coinsa. 1 16.67
La Venturosa S.A. 1 16.67
JJC inmobiliaria S.A. 1 16.67
GME S.A. 1 16.67
Centenario 1 16.66
Los Portales S.A. 1 16.66
TOTAL 6 100.00
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3.6 PLAN DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

En el presente trabajo las técnicas utilizadas para recolectar la informacion tanto de la
encuestas como de la entrevista fueron mediante la utilizacion de cuestionarios de

encuestas y entrevista.

El detalle de los instrumentos de recoleccién de informacién quedé establecido de la
siguiente manera:

NVESTIGACION | INVESTIGACION | INSTRUMENTO
Funcionarios y Trabajadores ENCUESTA CUESTIONARIO
geSIIZl Empresa Constructora DE ENCUESTA
Profesionales afines a la CUESTIONARIO
generacion de  proyectos ENCUESTA DE ENCUESTA
inmobiliarios
Empresas constructoras de CUESTIONARIO
proyectos inmobiliarios ENTREVISTA DE ENCUESTA

3.7 PLAN DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

De la informacion obtenida se procedié a realizar una revision critica, 0 sea una
limpieza de la informacion defectuosa: contradictoria o incompleta. Seguido de esto se

realiz6 una:

Cuantificacion del material utilizado y la verificacion del total de los cuestionarios con

el nimero de encuestados y entrevistados, teniendo los siguientes resultados:
Funcionarios y trabajadores de la Empresa Constructora SSK: 26 encuestas
Profesionales afines a la generacion de proyectos inmobiliarios: 100 encuestas
Empresas constructoras de proyectos inmobiliarios: 6 entrevistas

Tabulacion. Se realiz6 el conteo correspondiente de las respuestas para ubicarlos en

tablas numéricas con sus calculos porcentuales.
Graficos. Se elaboraron graficos que ilustren los resultados obtenidos.

Interpretacion. Con los datos tabulados se efectud el andlisis respectivo para

proceder a interpretar los resultados obtenidos.
72



3.8 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES (ver anexo 4)

OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE
Planificacion estratégica (ver anexo 5)

TECNICAE
CONCEPTO DIMENSION | INDICADOR ITEMS INSTRUMENTO
+ Proceso + Programacion | ;Qué clase de |+ Cuestionario de
programacion encuesta
para los
procesos posee
la empresa?
;Tiene
#+ Manual manuales  de . .
Es un proceso de |+ Situacion funciones, ¢ Cuestionario de
toma de decisiones, |  organizacional procedimientos |  eNcUesta
teniendo en cuenta actual + Organigrama | Y organigrama
lasituacién generados  por
organizacional la empresa?
actual que puede
influir en el logro
de los objetivos
estratégicos.
¢/Qué  modelo
de gestion tiene
- ’
* Ss?gejttgg/;?;s + Planes de St empresa: # Cuestionario de
trabajo encuesta

# Que modelos

CUADRO N°1
FUENTE: Investigacion
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OPERACIONALIDAD DE LA VARIABLE DEPENDIENTE

Empresa generadora de proyectos inmobiliarios (ver anexo 6)

) TECNICAE
CONCEPTO DIMENSION INDICADOR ITEMS
INSTRUMENTO
. .. |# Oferta ¢Qué proyectos { Cuestionario de
¢ Planificacion |, Demanda inmobiliarios se | encuesta
+ Disefios oferta?
¢ Costos cCudl es la
demanda de
proyectos
inmobiliarios?
¢ Cuantos
disefios de
vivienda oferta?
¢Cuéles son los
costos de las
viviendas?
+ Recursos
Empresa dedicadaa |+ Organizacion | humanos ¢Con que
la planificacion, # Recursos recursos
materiales Y | humanos + Cuestionario de

organizacion O
L, ’ equipamiento
gestion y control de . Rclcfrsos cuenta? encuesta

obras d?, econémicos ¢Que. Irecursos
edificacion y materiales Yy
urbanizacion. equipos posee?
¢ Gestion + Sistema de ‘;CUéI. es la # Cuestionario de
s capacidad
gestion - encuesta
econdémica?
¢Tiene sistema
de gestién?
+ Control + Sistema de | ;Utiliza sistema N
# Cuestionario de
control de control?
encuesta
CUADRO N°2

FUENTE: Investigacion
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3.9 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION.

A continuacién se dan los resultados de la investigacion empirica acerca “Planificacion
Estratégica para Empresas Generadoras de Proyectos Inmobiliarios”: Caso Empresa

Constructora SSK

3.9.1 OPINION DE LOS FUNCIONARIOS Y TRABAJADORES DE LA
EMPRESA CONSTRUCTORA SSK.

3.9.1.1Funciones y afios de trabajo de los integrantes de la Empresa
Constructora SSK.

La muestra de funcionarios y trabajadores de la Empresa Constructora SSK que fuera
investigada suma un total de 26. De esta muestra destacan 1Gerente general; 1
director técnico; 3 residentes de obra; 2 topdgrafos; 1 disefiador (arquitecto); 1

dibujante; 1 contador; 1 secretaria y 15 personas de apoyo logistico.

En cuanto a los afios de trabajo se evidencia un promedio de experiencia laboral que
llega hasta los diez afios, situacion que revela la continuidad de los funcionarios y

trabajadores de la empresa.

El siguiente cuadro estadistico nos detalla de mejor manera las funciones y afios de

trabajo de los integrantes de la empresa:
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CUADRO N°1

Funciones y afios de trabajo de los integrantes de la Empresa Constructora SSK.

ANOS DE TRABAJO
FUNCIONES TOTAL % 02 NO

3-4 | 56 | 7-8 | 9-10 CONTESTA
Gerente General 1 3.85 0 0 0 0 1 0
Director Técnico 1 3.85 0 0 0 0 1 0
Residente de obra 3 11.53 0 1 0 1 1 0
Topografo 2 7.69 0 0 0 0 2 0
Disefiador 1 3.85 0 0 1 0 0 0
Dibujante 1 3.85 0 0 0 0 1 0
Contador 1 3.85 0 0 0 0 1 0
Secretaria 1 3.84 0 0 0 1 0 0
Personal de Apoyo 15 57.69 0 0 5 0 10 0
TOTAL 26 100.00 0 1 6 2 17 26

FUENTE: Investigacion
GRAFICO N° 1

Funciones y afios de trabajo de los integrantes de la Empresa Constructora SSK.
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3.9.1.2Condicion laboral de los funcionarios y trabajadores de la Empresa
Constructora SSK.

Para la realizacion de una investigacion referente a las caracteristicas de los
funcionarios y trabajadores en relacion a la planificacién estratégica de la Empresa
Constructora SSK, se hace necesario conocer la condicion laboral de los encuestados.

25 encuestados, que representan el 96.15 % del total, sostienen que son funcionarios
y trabajadores en relacion de dependencia; 1 encuestado, es decir el 3.85%, indican
gue son funcionarios y trabajadores en libre ejercicio y en relacion de dependencia.

En consecuencia puede apreciarse que la mayor parte de los encuestados son
funcionarios y trabajadores en relacion de dependencia, situacion que le da un balance
apropiado para la recopilacién de la informacion pertinente.

El siguiente cuadro y grafico estadistico nos brinda una mejor apreciacion al respecto:

CUADRO N° 2

Condicion laboral de los funcionarios y trabajadores de la Empresa Constructora
SSK.

CONDICION LABORAL N° %
Funcionarios y trabajadores en relacién de dependencia 25 96.15
Funcionarips y trabajadores en libre ejercicio y en relacion de 1 385
dependencia
No contestan 0 0
TOTAL 26 100.00

FUENTE: Investigacion
GRAFICO N° 2

Condicion laboral de los funcionarios y trabajadores de la Empresa Constructora
SSK.
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3.9.1.3Tipos de obra de construccién que ejecuta la Empresa Constructora SSK.

Desde su creacion, la Empresa Constructora SSK ha venido contribuyendo de manera
firme y sostenida al desarrollo econémico y social del Peru a través de obras de
ingenieria que ejecuta en diferentes areas, permitiendo el desarrollo fisico en varios
campos como obras viales, infraestructura, obras civiles, obras hidraulicas, obras
electromecéanicas, etc. Es por esta razdon que se procedi6 a consultar a los
funcionarios y trabajadores acerca de los tipos de obra que ejecuta la empresa,
obteniéndose los siguientes resultados:

26 respuestas de los encuestados, esto es el 30.95% del total sefialaron proyectos
mineros; 20 respuestas, el 23.81% en proyectos plantas industriales; 15 respuestas el
17.867%senfalaron proyectos de energia; 05 respuestas el 5.95% proyectos viales, 02
respuestas el 2.38% proyectos edificacion comercial, 05 respuestas el 5.95%
proyectos maritimas y por ultimo 11 repuestas que representan un 13.10% no
contestaron.

En consecuencia se puede apreciar que los proyectos que ejecuta la Empresa
Constructora SSK son mineros, plantas industriales y energia.

El siguiente cuadro y gréfico estadistico, nos permite una mayor apreciacion al
respecto.

CUADRO N° 3
Tipos de obra de construccion que ejecuta la Empresa Constructora SSK.
PROYECTOS QUE SE EJECUTAN F %
Proyectos mineros 26 30.95
Proyectos plantas industriales 20 23.81
Proyectos de energia 15 17.86
Proyectos viales 5 5.95
Proyectos edificacion comercial 2 2.38
Proyectos de obras maritimas 5 5.95
No contestaron 11 13.10
TOTAL 84 100,00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 3
Tipos de obra de construccién que ejecuta la Empresa Constructora SSK.
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3.9.1.4 Areas que la Empresa Constructora SSK ha contribuido al desarrollo de la
Ciudad de Lima

La Empresa Constructora SSK ha contribuido al desarrollo de algunas areas de la
Ciudad de Lima solucionando problemas de energia y en el aspecto socioeconémico,
contribuyendo al desarrollo de Peru y nuestra Ciudad. Por este motivo, se procedio a
consultar a los funcionarios y trabajadores de la empresa, acerca de las areas que ha
contribuido en la Ciudad de Lima.

26 respuestas de los encuestados que representan el 42.62 % del total, sefialaron a
Energia como &rea de contribucion; 19 respuestas, es decir el 31.15 %, indican como
area de contribucién Medio Ambiente; 16 respuestas, el 26.23%, sefalaron desarrollo
vial.

En consecuencia, se puede apreciar que la mayoria de los funcionarios y trabajadores
de la empresa reconocen una real contribucion al desarrollo de la Ciudad,
destacandose su aporte en areas tales como: Energia, Medio Ambiente y Desarrollo
Vial.

El siguiente cuadro y grafico estadistico nos permite una mejor apreciacion al
respecto.

CUADRO N° 4
Areas que la Empresa Constructora SSK ha contribuido al desarrollo de la
Ciudad de Lima

AREAS QUE INTERVIENEN F %
Energia 26 42.62
Medio Ambiente 19 31.15
Desarrollo Vial 16 26.23
Programas de Vivienda 0 0.00
Supervision de Obras 0 0.00
Consultoria de Obras 0 0.00
Otras areas 0 0.00
TOTAL 61 100.00

FUENTE: Investigacion

] GRAFICO N° 4
Areas que la Empresa Constructora SSK ha contribuido al desarrollo de la
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3.9.1.5Pertinencia de la Empresa Constructora SSK para la generacién de
proyectos inmobiliarios

Desde sus inicios la Empresa Constructora SSK ha venido contribuyendo en areas
como: Energia, Medio Ambiente y Desarrollo vialy otras, contribuyendo de manera
firme al desarrollo econémico y social del Pert y Lima. Por esta razon se procedi6é a
consultar a los funcionarios y trabajadores de la Empresa Constructora SSK acerca de
la pertinencia para la generacion de proyectos inmobiliarios, obteniéndose los
siguientes resultados.

26 encuestados que representan el 100% del total, contestaron que si es pertinente

que la Empresa Constructora SSK genere proyectos inmobiliarios en la Ciudad de
Lima.

En consecuencia se puede apreciar que todos los funcionarios y trabajadores
consideran que si es pertinente que la Empresa Constructora SSK genere proyectos
inmobiliarios en la Ciudad de Lima.

El siguiente cuadro estadistico y gréfico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.

CUADRO N° 5
Pertinencia de la Empresa Constructora SSK para la generacion de proyectos
inmobiliarios

PERTINENCIA N° %
Si 26 100.00
No 0 0.00
No contestan 0 0.00
TOTAL 26 100.00
FUENTE: Investigacion
GRAFICO N°5

Pertinencia de la Empresa Constructora SSK para la generacion de proyectos
inmobiliarios
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3.9.1.6 Grado en que la Empresa Constructora SSK contribuiria al desarrollo de
proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Lima

La contribucién que ha realizado la Empresa Constructora SSK en la Ciudad de Lima
desde su creacion en las diferentes areas de ingenieria desde su intervencion ha sido
bien considerada. Es por esta razén que se consultd a los funcionarios y trabajadores
de la empresa acerca del grado que contribuiria la empresa al desarrollo de proyectos
inmobiliarios, obteniéndose los siguientes resultados:

26 encuestados, que representan el 100% del total, contestaron que el grado que
contribuiria la Empresa Constructora SSK al desarrollo de proyectos inmobiliarios es
alto.

En consecuencia, se puede apreciar que todos los funcionarios y trabajadores de la
empresa consideran que el grado que contribuiria la Empresa Constructora SSK al
desarrollo de proyectos inmobiliarios en la Ciudad es alto, lo cual significa que la
empresa tendrd un area mas de aportacion en la construccion al realizar proyectos de
viviendas en la Ciudad de Lima.

El siguiente cuadro y grafico estadisticos nos brindan una mejor apreciacion al
respecto:

CUADRO N° 6
Grado en que la Empresa Constructora SSK contribuiria al desarrollo de
proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Lima

NIVELES N° %
Alto 26 100.00
Medio 0 0.00
Bajo 0 0.00
No contestan 0 0.00
TOTAL 26 100,00
FUENTE: Investigacién
GRAFICO N° 6

Grado en que la Empresa Constructora SSK contribuiria al desarrollo de
proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Lima
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3.9.1.7 Conocimiento sobre planificacion estratégica de los funcionarios y
trabajadores de la Empresa Constructora SSK.

En la actualidad la planificacion estratégica es una de las herramientas importantes
dentro de la administracién de una empresa, la cual deberia ser conocida por todos los
funcionarios y trabajadores. Es por esta razon que se les consulté acerca del
conocimiento sobre planificacion estratégica obteniéndose los siguientes resultados.

9 encuestados que representan el 34.61%del total, contestaron que si tienen
conocimiento del significado de planificacidon estratégica; y 17 encuestados, es decir, el
65.39% respondieron que no tienen conocimiento.

En consecuencia se puede apreciar que la mayoria de los funcionarios y trabajadores
carecen del conocimiento de planificacion estratégica.

El siguiente cuadro estadistico y grafico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.

CUADRO N° 7

Conocimiento sobre planificacion estratégica de los funcionarios y trabajadores
de la Empresa Constructora SSK

DISCERNIMIENTO P.E. Ne %
Sl 9 34.61
NO 17 65.39
TOTAL 26 100,00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 7

Conocimiento sobre planificacion estratégica de los funcionarios y trabajadores
de la Empresa Constructora SSK
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3.9.1.8La Empresa Constructora SSK posee planificacién estratégica para la
generaciéon de proyectos inmobiliarios

La globalizacion y el acelerado crecimiento tecnolégico en el que se ve inmersa la
humanidad, teniendo en cuenta que el &rea de la construccion a nivel de nuestro pais
y particularmente de nuestra provincia en los actuales momentos presenta alternativas
de crecimiento. Por ello se procedié a consultar a los funcionarios y trabajadores de la
Empresa Constructora SSK acerca de la planificacion estratégica que posee
obteniéndose los siguientes resultados

26 respuestas de los encuestados, esto es el 100% sefalaron que no conocen que la
empresa tenga una planificacion estratégica para la generacibn de proyectos
inmobiliarios.

En consecuencia se puede apreciar que los funcionarios y trabajadores reconocen que
la Empresa Constructora SSK no posee una planificacion estratégica.

El siguiente cuadro estadistico y gréfico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.

CUADRO N° 8

La Empresa Constructora SSK posee planificacién estratégica para la
generacion de proyectos inmobiliarios

PLANIFICACION ESTRATEGICA N° %
Sl 0 0.00
NO 26 100.00
TOTAL 26 100,00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 8

La Empresa Constructora SSK posee planificacion estratégica para la
generacion de proyectos inmobiliarios
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3.9.1.9 Pertinencia de una planificacion estratégica para que la Empresa
Constructora SSK genere proyectos inmobiliarios

La evolucién del mundo de los negocios la globalizacion de la economia y la mayor
incidencia de la tecnologia de los procesos industriales, hacen que cada vez sea mas
necesaria la constante actualizacion de los conceptos que marcan la direccidn
empresarial. Es por esta razén que se procedié a consultar a los funcionarios y
trabajadores de la Empresa Constructora SSK acerca de que si estd de acuerdo de
gue la empresa cuente con una planificacion estratégica para la generacion de
proyectos inmobiliarios, obteniéndose los siguientes resultados.

De las 26 encuestas realizadas, que representan el 100% contestaron que si es
pertinente que la empresa cuente con una planificacion estratégica para la generacion
de proyectos inmobiliarios.

En efecto se puede estimar que todos los funcionarios y trabajadores sienten la
necesidad de que la empresa tenga una planificacion estratégica.

El siguiente cuadro estadistico y gréfico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.
CUADRO N°9

Pertinencia de una planificacion estratégica para que la Empresa Constructora
SSK genere proyectos inmobiliarios

PLANIFICACION ESTRATEGICA N° %
SI 26 100.00
NO 0 0.00
TOTAL 26 100,00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 9

Pertinencia de una planificacion estratégica para que la Empresa Constructora
SSK genere proyectos inmobiliarios
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3.9.2 OPINION DE LOS PROFESIONALES AFINES A LA GENERACION DE
PROYECTOS INMOBILIARIOS

3.9.2.1 Titulo que poseen y afios de experiencia de los profesionales afines a la
generacion de proyectos inmobiliarios

La muestra de profesionales afines a la generacion de proyectos inmobiliariosque

fuera investigada suma un total de 100. De esta muestra destacan 80 ingenieros

civiles y 20 arquitectos.

En cuanto a la experiencia en la construccién de proyectos inmobiliarios evidencian un
promedio de hasta 25 afios.

El siguiente cuadro estadistico nos detalla de mejor manera las caracteristicas de los
profesionales afines a la generacion de proyectos inmobiliarios por afios de
experiencia, segun titulo que poseen que fueran encuestados.

CUADRO N° 10

Titulo que poseen y afios de experiencia de los profesionales afines a la
generacion de proyectos inmobiliarios

TITULO QUE ARIOS DE EXPERIENCIA
POSEEN TOTAL % NO
0-5 | 6-10 | 11-15 | 16-20 | 21-25 | L\ Tecon
Ingenieros 80 | 80.00 5 17 28 17 8 5
Civiles
Arquitectos 20 | 20.00 1 4 8 3 1 3
TOTAL 100 | 100.00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 10
Titulo que poseen y aflos de experiencia de los profesionales afines a la
generacion de proyectos inmobiliarios
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3.9.2.2 Pertinencia de la Empresa Constructora SSK para la generacién de
proyectos inmobiliarios

La Empresa Constructora SSK ha venido contribuyendo en la ejecucion de obras de
ingenieria como: Energia, Medio Ambiente y Desarrollo vialy otras, de manera firme y
sostenida ayudando al crecimiento y desarrollo de la cuidad. Por esta razon se
procedié a consultar a los profesionales afines a la generacién de proyectos
inmobiliarios acerca de la pertinencia para la generacion de proyectos inmobiliarios,
obteniéndose los siguientes resultados.

70 encuestados que representan el 70% del total, contestaron que si es pertinente que
la Empresa Constructora SSK genere proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Lima;
25 encuestados que son el 25% opinan que no es pertinente; y, 5 encuestados que
representan el 5% no contestaron.

En consecuencia se puede apreciar que en su mayoria los profesionales afines a la
generacion de proyectos inmobiliarios consideran que si existe la necesidad de que la
empresa genere proyectos inmobiliarios.

El siguiente cuadro estadistico y grafico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.

CUADRO N° 11

Pertinencia de la Empresa Constructora SSK para la generacion de proyectos
inmobiliarios

PERTINENCIA N° %
Si 70 70.00
No 25 25.00
No contestan 5 5.00
TOTAL 100 100.00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 11
Pertinencia de la Empresa Constructora SSK para la generacion de proyectos
inmobiliarios
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3.9.2.3Grado en que la Empresa constructora SSK contribuiria al desarrollo de
proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Lima

El desarrollo actual,econémico y social y la necesidad de creacion de programas de
vivienda en la Ciudad de Lima, ha visto nuestra empresa como una contribucién
necesaria en la construccion de este tipo de obras. Es por esta razén que se consultd
a estos actores acerca del grado que contribuiria la Empresa Constructora SSK al
desarrollo de proyectos inmaobiliarios en la Ciudad de Lima.

31 encuestados que representa el 31% del total, manifestaron que el nivel que
contribuiria la Empresa Constructora SSK es alto; 50 encuestados que representan el
50% indicaron que el nivel que contribuiria es medio; 11 encuestados, es decir el 11%
califican a este nivel como bajo; y, 8 encuestados que representan el 8% no
contestaron.

En consecuencia, se puede apreciar que la mayoria de los profesionales afines a la
generacion de proyectos inmobiliarios califican el nivel que contribuiria la Empresa
Constructora SSK al desarrollo de proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Lima es
medio, lo cual es un referente para la empresa, puesto que este sector reconoce el
aporte que haria al desarrollo econémico y social.

El siguiente cuadro estadistico y gréfico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.

CUADRO N° 12
Grado en que la Empresa constructora Lima contribuiria al desarrollo de
proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Lima

GRADO QUE CONTRIBUIRIA N° %
ALTO 31 31.00
MEDIO 50 50.00
BAJO 11 11.00
NO CONTESTAN 8 8.00
TOTAL 100 100.00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 12
Grado en que la Empresa constructora SSK contribuiria al desarrollo de
proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Lima
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3.9.2.4 Conocimiento sobre planificacion estratégica de los profesionales afines
a la generacién de proyectos inmobiliarios

La planificacion estratégica es un proceso que permite planificar, organizar, dirigir y
controlar las actividades de los miembros de una empresa con el propésito de
direccionar su futuro y alcanzar sus metas. Es por esta razén que se procedid a
consultar a los profesionales afines a la generacion de proyectos inmobiliarios sobre el
conocimiento de planificacion estratégica.

24 encuestados que representan el 24% del total, contestaron que si tienen
conocimiento del significado de planificacion estratégica; 75 encuestados, es decir, el
75% respondieron que no tienen conocimiento; y, 1 encuestado que representa el 1%
no respondio.

En consecuencia se puede apreciar que en general los profesionales afines a la
generacion de proyectos inmobiliarios no conocen el significado de planificacion
estratégica.

El siguiente cuadro estadistico y grafico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.
CUADRO N° 13

Conocimiento sobre planificacion estratégica de los profesionales afines a la
generacion de proyectos inmobiliarios

C. PLANIFICACION ESTRATEGICA N | %
sl 24| 24.00
NO 75| 75.00
NO CONTESTARON 1| 100
TOTAL 100| 100,00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 13

Conocimiento sobre planificacion estratégica de los profesionales afines a la
generacion de proyectos inmobiliarios
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3.9.2.5La Empresa Constructora SSK posee planificacion estratégica para la
generaciéon de proyectos inmobiliarios

Los sectores productivos, en este caso los profesionales afines a la generacion de
proyectos inmobiliarios se constituyen en actores sociales calificados que pueden
emitir su opinidon al respecto sobre si la Empresa Constructora SSK posee una
planificacion estratégica para la generacién de proyectos inmobiliarios.

5 respuestas de los encuestados, esto es el 5% sefalaron que si conocen que la
empresa tenga una planificaciobn estratégica para la generacion de proyectos
inmobiliarios; 91 de los encuestados que representan el 91% dicen que no tienen
conocimiento; y, 4 encuestados que son el 4% no contestaron.

En consecuencia se puede apreciar que la mayoria de los profesionales afines a la
generacién de proyectos inmobiliarios ignoran que la Empresa Constructora SSK
tenga una planificacion estratégica.

El siguiente cuadro estadistico y gréfico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.

CUADRO N° 14

La Empresa Constructora SSK posee planificacién estratégica para la
generacion de proyectos inmobiliarios

PLANIFICACION ESTRATEGICA N° %
Sl 5 5.00
NO 91 91.00
NO CONTESTARON 4 4.00
TOTAL 100 100.00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 14
La Empresa Constructora SSK posee planificacidn estratégica para la
generacién de proyectos inmobiliarios
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3.9.2.6 Pertinencia de una planificacion estratégica para que la Empresa
constructora SSK genere proyectos inmobiliarios

En un mundo globalizado la competitividad profesional es permanente. La diferencia
de competencia de los profesionales en su campo especifico de accion es su
organizacion en el area de la construccién. En este marco de analisis se ausculto el
criterio de los profesionales afines a la generacion de proyectos inmobiliarios sobre la
pertinencia que la Empresa Constructora SSK cuente con una planificacion
estratégica.

85 encuestados que representan el 85% manifestaron que si es pertinente que la
empresa cuente con una planificacion estratégica; 10 encuestados que son el 10%
expresaron no estar de acuerdo; y, 5 encuestados que representan el 5% no
contestaron al respecto.

En consecuencia se puede apreciar que los profesionales afines manifestaron
mayoritariamente que si es pertinente que la Empresa Constructora SSK cuente con
una planificacion estratégica para la generacion de proyectos inmobiliarios.

El siguiente cuadro estadistico y grafico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.

CUADRO N° 15
Pertinencia de una planificacién estratégica para que la Empresa constructora
SSK genere proyectos inmobiliarios

PERTINENCIA DE P.E. N° %
Sl 85 85.00
NO 10 10.00
NO CONTESTARON 5 5.00
TOTAL 100 100,00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 15
Pertinencia de una planificacidn estratégica para que la Empresa constructora
SSK genere proyectos inmobiliarios
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3.9.3 OPINION DE LOS REPRESENTANTES DE LAS EMPRESAS
CONSTRUCTORAS DE PROYECTOS INMOBILIARIOS

3.9.3.1 Representantes y afios de experiencia de las empresas constructoras de
proyectos inmobiliarios

La muestra que se disefio para la aplicacion de la entrevista a los representantes de
las empresas constructoras de proyectos inmobiliarios de la Lima sumé un total de 6
personas. Las empresas seleccionadas fueron: Coinsa, La Venturosa S.A, JJC
inmobiliaria S.A., GME S.A., Centenario y Los Portales S.A. Su experiencia en el area
de la construccién es muy variada pero se evidencia un promedio de hasta 18 afios,
situacion que revela la presencia de jévenes gerentes en el sector empresarial.

CUADRO N° 16
Representantes y afios de experiencia de las empresas constructoras de
proyectos inmobiliarios

EMPRESAS NO % AROS NO CONTESTAN
Coinsa. 1| 1667 (1996) - 16 0
La Venturosa S.A. 1| 1667 (1999) -13 0
JJC inmobiliaria S.A. 1| 1667 (1995) - 17 0
GME S.A. 1| 1667 (1987) -25 0
Centenario 1| 16.66 (1986) - 26 0
Los Portales S.A. 1 16.66 (1996) - 16 0
TOTAL 6 100.00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 16

Representantes y afios de experiencia de las empresas constructoras de
proyectos inmobiliarios
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3.9.3.2 Ambito en que se desempefian las empresas constructoras de proyectos
inmobiliarios

Las empresas en Lima juegan un papel muy importante en el desarrollo de la
provincia, tal como es el de la construccion, y en este crecimiento juega un papel
preponderante los profesionales que prestan sus servicios y sus trabajadores, en la
ejecucion de las obras que realizan. Por ello se consulté a los representantes de las
empresas acerca del ambito en que se desempefian, obteniéndose la siguiente
informacion:

6 encuestados que representan el 66.67% del total manifestaron que el &mbito en que
se desenvuelve la empresa, es la construccion; 1 encuestado que representa el
11.11% expres6 que también se desenvuelve en la elaboracién de proyectos; y, dos
que son el 22.22% dicen que se desenvuelve en el ambito de la supervision
(fiscalizacion).

En consecuencia se puede apreciar que la mayoria de las empresas de Lima se
dedican al sector de la construccion. El siguiente cuadro estadistico y grafico nos
permite tener una mejor apreciacion al respecto.

] CUADRO N° 17
Ambito en que se desempefian las empresas constructoras
inmobiliarios

de proyectos

AMBITO DE LAS EMPRESAS F %
Construccion 6 66.67
Elaboracién de Proyectos 1 11.11
Supervision (Fiscalizacion) 2 22.22
Consultoria 0 0.00
Otros 0 0.00
TOTAL 9 100.00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 17

Ambito en que se desempefian las empresas constructoras de proyectos

inmobiliarios
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3.9.3.3 Proyectos de construccion que ejecutan las empresas constructoras de
proyectos inmobiliarios

Al ser consultados los representantes de las empresas acerca de los tipos de
construccion que ejecuta la empresa, se obtuvieron las siguientes frecuencias de
respuestas.

1 respuesta, el 8.33% sefialaron proyectos viales; 2 respuestas el 16.67% proyectos
sanitarios; 1 respuesta, el 8.33% proyectos hidraulicos; 6 respuestas, el 50%
proyectos inmobiliarios; 2 respuestas, el 16.67% proyectos de supervision
(fiscalizacion).

En consecuencia se puede apreciar que los representantes de las empresas
constructoras de proyectos inmobiliarios consideran que ejecutan proyectos de
construccion, destacandose por su importancia los siguientes: Proyectos inmobiliarios,
proyectos sanitarios, proyectos de supervision, proyectos viales y proyectos
hidraulicos.El siguiente cuadro estadistico y grafico nos permite tener una mejor
apreciacion al respecto.

CUADRO N° 18
Proyectos de construccion que ejecutan las empresas constructoras de proyectos
inmobiliarios

PROYECTOS DE CONSTRUCCION f %
Proyectos viales 1 8.33
Proyectos sanitarios 2 16.67
Proyectos hidraulicos 1 8.33
Proyectos inmobiliarios 6 50.00
Proyectos de Supervision (fiscalizacion) 2 16.67
Proyectos de consultoria 0 0.00
TOTAL 12 100.00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 18

Proyectos de construccion que ejecutan las empresas constructoras de proyectos

inmobiliarios
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3.9.3.4 Areas que la Empresa Constructora SSK ha contribuido al desarrollo de la
Ciudad de Lima

La contribucién que ha realizado la Empresa Constructora SSK en la Ciudad de Lima
en las diferentes areas de su intervencion ha sido de mucha importancia donde se ha
vinculado directamente con los sectores econémicos, productivos y sociales. Es por
esta razon que se consulto a los representantes de las empresas constructoras acerca
de las areas especificas que ha contribuido la Empresa Constructora SSK a la Ciudad
de Lima, obteniéndose los siguientes resultados segun frecuencia de respuestas.

4 encuestados que representan el 44.44% manifestaron que el &rea en la que la
empresa ha contribuido al desarrollo de la Ciudad, es desarrollo de Energia; 3
encuestados que representan el 33.33% dicen que es en el &rea de medio ambiente; 2
encuestados que representan el 22.22% manifiestan que es desarrollo vial.

En consecuencia se puede apreciar que la mayoria de los representantes de las
empresas constructoras de proyectos inmobiliarios manifestaron que las areas de
contribucién en su orden de importancia son: Energia, Medio Ambiente y Vial.

El siguiente cuadro estadistico y gréfico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.
CUADRO N° 19

Areas que la Empresa Constructora SSK ha contribuido al desarrollo de la
Ciudad de Lima

AREAS QUE INTERVIENEN f %
Energia 4 44.44
Medio Ambiente 3 33.33
Desarrollo Vial 2 22.22
Programas de Vivienda 0 0
Supervision de Obras 0 0
Consultoria de Obras 0 0
Otras areas 0 0
TOTAL 9 100.00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 19
Areas que la Empresa Constructora SSK ha contribuido al desarrollo de la
Ciudad de Lima

50 -
40 -
30 -
20 -
10 -
0 - | | | | | | |
e}é‘}% & © é‘b'b & &
N o ° Q O o
< & (o\ N ® & & %
O
V“e &’b k\\\ {9\)\\.
«° & &
Q,\o 9 C

FUENTE: Investigacion

94



3.9.3.5 Conocimiento sobre planificacion estratégica de los representantes de las
empresas constructoras de proyectos inmobiliarios

La planificacion estratégica radica en la planificacion sistematica de las oportunidades
y peligros que surgen en el futuro, los mismos que combinados con otros datos
proporcionan la base para que los involucrados en la actividad empresarial tomen
mejores decisiones. Es por esta razon que se procedid a consultar a los
representantes de las empresas constructoras de proyectos inmobiliarios sobre el
conocimiento de planificacion estratégica.

5 encuestados que representan el 83.33% del total, contestaron que si tienen
conocimiento del significado de planificacién estratégica; 1 encuestado, es decir, el
16.67% respondid que no tienen conocimiento.

En consecuencia se puede apreciar que en general los representantes de las
empresas constructoras conocen el significado de planificacion estratégica.

El siguiente cuadro estadistico y grafico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.

CUADRO N° 20

Conocimiento sobre planificacion estratégica de los representantes de las
empresas constructoras de proyectos inmobiliarios

C. PLANIFICACION ESTRATEGICA N° %
S| 5 83.33
NO 1 16.67
NO CONTESTARON 0 0.00
TOTAL 6 100.00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 20
Conocimiento sobre planificacién estratégica de los representantes de las
empresas constructoras de proyectos inmobiliarios
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3.9.3.6 Planificacién estratégica que posee la empresa para desarrollar sus
proyectos

En la actualidad, la planificacion estratégica es el corazon del trabajo de una empresa.
Sin un marco estratégico no sabes a donde ir o porque quieres llegar alli. Es por esta
razén que se procedio a investigar a los representantes de las empresas constructoras
sobre si su empresa posee una planificacion estratégica para desarrollar sus
proyectos.

3 de los encuestados que representan el 50% manifestaron que sus empresas Si
aplican la planificacion estratégica para ejecutar sus proyectos; y, otros 3 encuestados
expresan que no la aplican.

En consecuencia podemos apreciar que existe una igualdad de criterios en la
aplicacion o en la no aplicacion de la planificacion estratégica como herramienta para
desarrollar sus proyectos.

El siguiente cuadro estadistico y grafico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.

CUADRO N° 21

Planificacion estratégica que posee la empresa para desarrollar proyectos

PLANIFICACION ESTRATEGICA N° %
sl 50.00
NO 50.00
NO CONTESTARON 0.00
TOTAL 100.00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 21

Planificacion estratégica que posee la empresa para desarrollar proyectos
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3.9.3.7La Empresa Constructora SSK posee planificacion estratégica para la
generaciéon de proyectos inmobiliarios

La aplicacion de nuevas herramientas administrativas para manejar de una mejor
forma los proyectos que ejecutan las empresas de construccidon, hizo que los
representantes de éstas emitan su criterio sobre si conocen que la Empresa
Constructora SSK posea una planificacion estratégica para la generacién de sus
proyectos inmobiliarios, donde 6 encuestados, esto es el 100% sefalaron que no
conocen que la Empresa Constructora SSK posea una planificacion estratégica para la
generacion de sus proyectos inmobiliarios.

En consecuencia se puede apreciar que todos los representantes de empresas
constructoras no conocen que la Empresa Constructora SSK tenga una planificacion
estratégica.

El siguiente cuadro estadistico y gréfico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.

CUADRO N° 22

La Empresa Constructora SSK posee planificacién estratégica para la
generacion de proyectos inmobiliarios

PLANIFICACION ESTRATEGICA N° %
Sl 0 0.00
NO 6 100.00
NO CONTESTAN 0 0.00
TOTAL 100 100.00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 22
La Empresa Constructora SSK posee planificacién estratégica para la
generacion de proyectos inmobiliarios
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3.9.3.8 Pertinencia de una planificacion estratégica para que la empresa
constructora SSK genere proyectos inmobiliarios

A nivel mundial la tendencia de las organizaciones es mejorar su desempefio, la
coordinacién y la productividad de servicios, productos y proyectos como cumplimiento
a las necesidades cada vez mas exigente a los clientes. Es por ello que se consultoé la
opinién de los representantes de las empresas acerca de que si es pertinente que la
Empresa Constructora SSK cuente con una planificacion estratégica para la
generacién de sus proyectos inmobiliarios, obteniéndose los siguientes resultados.

De las 6 encuestas realizadas, que representan el 100% contestaron que si es
pertinente que la empresa cuente con una planificacion estratégica para la generacion
de proyectos inmobiliarios.

En efecto se puede estimar que todos los representantes de las empresas consideran
la conveniencia de que la empresa tenga una planificacion estratégica.

El siguiente cuadro estadistico y grafico nos permite tener una mejor apreciacion al
respecto.

CUADRO N° 23

Pertinencia de una planificacion estratégica para que la empresa constructora
SSK genere proyectos inmobiliarios

PERTINENCIA DE UNA PLANIFICACION ESTRAT. N° %
Si 6 100.00
No 0 0.00
No contestan 0 0.00
TOTAL 6 100.00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 23

Pertinencia de una planificacion estratégica para que la empresa constructora
SSK genere proyectos inmobiliarios
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3.9.3.9Grado en que la Empresa Constructora SSK contribuiria al desarrollo de
proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Lima

En el sector de la construccion la Empresa Constructora SSK ha venido contribuyendo
de una manera continua durante varios afios, por lo que se han visto beneficiados sus
duefios, profesionales y trabajadores que estan inmersos en ellas. Es por esta razén
gue se consultdé a los representantes de las empresas constructoras sobre el grado
que contribuiria al desarrollo de proyectos inmobiliarios, obteniéndose los siguientes
resultados:

2 encuestados, que representan el 33.33% del total, contestaron que el grado que
contribuiria la Empresa Constructora SSK al desarrollo de proyectos inmobiliarios es
alto; de la misma manera, 4 de los encuestados que representan el 66.67%
contestaron que es medio.

En consecuencia, se puede apreciar que la mayoria consideran que el grado que
contribuiria la Empresa Constructora SSK al desarrollo de proyectos inmobiliarios en la
Ciudad de Lima es medio.

El siguiente cuadro y grafico estadisticos nos brindan una mejor apreciacion al
respecto:

CUADRO N° 24
Grado en que la Empresa Constructora SSK contribuiria al desarrollo de
proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Lima

GRADO QUE CONTRIBUIRIA N° %
Alto 2 33.33
Medio 4 66.67
Bajo 0 0.00
No contestan 0 0.00
TOTAL 6 100,00

FUENTE: Investigacion

GRAFICO N° 24

Grado en que la Empresa Constructora SSK contribuiria al desarrollo de
proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Lima
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3.10 VERIFICACION DE LA HIPOTESIS INTERROGATIVA

La hipétesis interrogativa particular que textualmente expresa ¢lLa planificacion
estratégica permitird que las empresas generen proyectos inmobiliarios de calidad en
la Ciudad de Lima?, en virtud de la investigacion realizada amerita la siguiente
respuesta: Las empresas generadoras de proyectos inmobiliarios deben desarrollar y
aplicar una planificacién estratégica para obtener productos de calidad. Esta situacion
se ve reforzada por el desarrollo urbanistico de los Ultimos afios que se ha venido
dando y como una herramienta para desarrollar sus actividades de una forma técnica

empresarial.
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3.11 CUADRO RESUMEN DE RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
APLICADAS

De la investigacion realizada a los funcionarios y trabajadores de la Empresa
Constructora SSK, profesionales afines a la generacién de proyectos inmobiliarios y
empresas constructoras de proyectos inmobiliarios, sobre conocimiento y pertinencia

de una planificacion estratégica se obtuvieron los siguientes resultados:

Cuadro N° 1: Relacion Conocimiento, aplicacién y pertinencia de la

planificacion estratégica

FUNCIONARIOS Y PROFESIONALES AFINES EMPRESAS
TRABAJADORES DE LA A LA GENERACION DE CONSTRUCTORAS DE
EMPRESA CONSTRUCTORA PROYECTOS PROYECTOS INMOBILIARIOS
PREGUNTAS
(SSK) INMOBILIARIOS (PA) (EC)

S (%) NO (%) S (%) NO (%) S (%) NO (%)
¢Conoce usted que es

34.61 65.39 24.00 75.00 83.33 16.67
planificacidn estratégica?
éPosee usted una
planificacién estratégica para 0.00 100.00 5.00 91.00 50.00 50.00
desarrollar sus proyectos?
éConsidera pertinente que su
empresa cuente con una
planificacidén estratégica para 100.00 0.00 85.00 10.00 100.00 0.00
generaciéon de  proyectos
inmobiliarios?
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¢Conoce usted que es planificacion estratégica?

LN
mNO

SI (%) |NO (%) SI (%) |NO (%)| SI (%) [NO (%)

GRAFICO N° 1/Fuente: Investigacion.
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GRAFICO N° 2/Fuente: Investigacion.
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¢Considera pertinente que su empresa cuente con una
planificacion estratégica para generacidén de proyectos
inmobiliarios?
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GRAFICO N° 3/Fuente: Investigacion.

Al investigar a funcionarios y trabajadores de la Empresa Constructora SSK se
determind que mas del 65% no conoce lo que es planificacion estratégica, al igual que
los profesionales afines a la generacion de proyectos inmobiliarios y que corresponde
de 75% situacion que no es regla comun en las empresas constructoras de proyectos
inmobiliarios en donde méas del 83% si conoce o que es una planificacion estratégica.
(Grafico N° 1)

En lo relacionado a la aplicacion de la planificacion estratégica en sus actividades, los
funcionarios y trabajadores de la Empresa Constructora SSK y los profesionales afines
a la generacion de proyectos inmobiliarios no aplican la planificacion estratégica para
desarrollar sus actividades, caso muy diferente sucede con las empresas
constructoras de proyectos inmobiliarios en donde el 50% si utiliza esta herramienta

administrativa para realizar sus actividades. (Grafico N° 2)

Con respecto a la pertinencia de que las empresas apliquen la planificacion estratégica
para la generacién de proyectos inmobiliarios, el pronunciamiento de los funcionarios y
trabajadores de la Empresa Constructora SSK fue total (100.00%), mientras que los
profesionales afines a la generacién de proyectos inmobiliarios se pronuncié en un
85% positivamente y las empresas constructoras de proyectos inmobiliarios

consideraron el 100% afirmativo. (Grafico N° 3)
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Por ello consideramos que la limitacibn del conocimiento sobre planificacion
estratégica que se da mayoritariamente en los funcionarios y trabajadores de la
Empresa Constructora SSK y en los profesionales afines a la generacion de proyectos
inmobiliarios no ha permitido aplicar la planificacion estratégica en el desarrollo de sus
actividades, considerando todos ellos que es pertinente en sus empresas cuenten con

una planificacion estratégica para la generacion de proyectos inmobiliarios.
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CAPITULO IV

MARCO ESTRATEGICO A DESARROLLAR EN LA EMPRESA

METODOLOGIA

La realizacion del estudio investigativo que antecede a estecapitulo, determind la
necesidad de disefiar una planificacion estratégica para empresas generadoras de
proyectos inmobiliarios en relacion con las necesidades econdmicas y sociales que
requieren las empresas dedicadas al desarrollo inmobiliario. Por las razones
expuestas, esta propuesta estd encaminada a lograr la organizacion empresarial y
seria un aporte al desarrollo del sector de la construccion del pais con la generacion

de proyectos inmobiliarios de calidad y de acuerdo a la oferta y demanda del mercado.

Asimismo, se tomécomo referencia las teorias administrativas que nos proponen los
autores Michael Porter, Humberto Serna Gémez y el modelo del Balanced Score Card
(Ver Anexo 7), para generar un modelo de planeacién estratégica para empresas

generadoras de proyectos inmobiliarios, cuya metodologia describimos a continuacion:

PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA EMPRESAS GENERADORAS DE
PROYECTOS INMOBILIARIOS

La planificacion estratégica de empresas generadoras de proyectos inmobiliarios debe

realizarse en las siguientes etapas:

1. Analisis situacional de la empresa.

2. Marco estratégico empresarial.

3. Planificacion de areas funcionales (Capitulo V).

4. Gestion, seguimiento y evaluacion (Capitulo VI).
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PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA EMPRESAS GENERADORAS DE PROYECTOS

INMOBILIARIOS

METODOS Y
ITEM ETAPAS ACTIVIDADES RESPONSABLE
TECNICAS
Reunién de grupos de la empresa,
Analisis situacional interno(Matriz de
fortalezas y debilidades),Andlisis
situacional externo(Matriz de
oportunidades y amenazas),
Priorizacion de las fortalezas vy
Analisis i ; ;
debilidades con impactos(Matriz de Y Liuvia de
Situacional | priorizaciéon de las fortalezas con ideas
1 de | . " It di Matri q + Entrevista + Planificador
ela impacto  alto-medio, atriz el o Encuesta
Empresa priorizacién de las debilidades con | ¥ Visitas a la
- . S Empresa
impacto alto-medio),Priorizacién de las
oportunidades y amenazas con
impactos (Matriz de priorizacién de las
oportunidades con impacto alto-
medio-bajo. Matriz de priorizacidon de
las amenazas con impacto alto)
Mision, Vision, Valores corporativos,
Marco objetivos del plan estratégico(General, -
+ Planificacién | *Planificador
2 estratégico | especificos),Politicas empresariales, de gabinete ¥Directivos
empresarial | Estrategiasempresariales, Organizacion v Conferencias | $Funcionarios
v Debate
estructural de laempresa
Plan estratégico por area
funcional(Plan estratégico para la
lanificacis + Planificador,
Planificacion gerencia general, Plan estratégico para T  directivos,
] v Planificacién 9 Funcionarios
3 de areas la gerencia técnica, Plan estratégico de gabinete
. . + conferencias y
funcionales para la gerencia de + Empleados
4 debate de la
comercializaciéon,Plan estratégico para
empresa
la gerencia administrativa y financiera
Gestidn,Monitoreo y
» ¥ Planificador
Gestion, Evaluacién(Administracién del plan < Gerencia
4 seguimientoy | estratégico,Monitoreo  del  plan | $planificacidn de General
bi W Gerentes
evaluacién estratégico, Evaluacién del plan gabinete seccionales

estratégico

+ Junta general
de accionista
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PROCESOS DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

1.Andlisis
situacional
dela
empresa

4. Administra
cion,
seguimiento
y evaluacion

2.Marco
estratégico
empresarial

ETAPA 1: ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA
a) Reunion de grupos de la empresa

La primera actividad que se debe realizar son reuniones con diferentes grupos de
trabajo de la empresa a intervenir para que aporten con ideas relacionadas con las
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades y de esta manera tener criterios
de todos los niveles para no sesgar las ideas sobre la planificacion de la misma. En
la investigacion que realizamos aplicamos la técnica de lluvia de ideas habiéndose

identificado las siguientes:

A 4 Experiencia en construcciones de viviendas.

+ Conocimiento en el manejo de personal técnico.

¥ Conocimiento en el manejo de personal administrativo.
¥ Conocimiento en el manejo de tecnologia innovadora.
¥ Conocimiento financiero en el manejo de la empresa.

W Etica profesional.
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W Conocimiento de normativas juridicas para la contratacion de obras

urbanisticas.
A 4 Disponibilidad de recursos econémicos.
w Conocimientos de normas de calidad.
W Facilidad de interrelacionarse con los demas.
W Interés en la innovacion de la empresa.

4 Experiencia en la administracion de equipos de maquinarias para la construccién

de viviendas.
W Plan estratégico.
4 Disponibilidad de mano de obra calificada.
¥ Plan de marketing.

*Aplicacién de normas ambientales en las construcciones urbanisticas por parte

de la empresa.
W Facilidad para acceder a recursos externos.
¥ Corrupcion.
W Obras de infraestructura para el desarrollo turistico de la Provincia.
< Competencia desleal.
4 Proyectos inmobiliarios.
W Inestabilidad politica.
4 Participacién en obras civiles de macro proyectos.
W Inestabilidad econémica del pais.
# Desarrollo urbanistico de la provincia.
¥ Inseguridad publica.
W Existencia de programas de financiamiento para ejecucion de proyectos.

Estas ideas se las analizan y se las clasifica como oportunidades, amenazas,
fortalezas y debilidades con las cuales se realiza el analisis situacional interno y

externo.
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b) Andlisis situacional interno

Las fortalezas y debilidades corresponden al &mbito interno que la empresa genera,
y dentro del proceso de planificacién estratégica, se realiza el analisis de cual son
esas fortalezas con las que cuentan y cuales las debilidades que obstaculizan el
cumplimiento de sus objetivos estratégicos. De esta forma, el proceso de
planeacion estratégica se considera funcional cuando las debilidades se ven
disminuidas, las fortalezas son incrementadas, el impacto de las amenazas es
considerado y atendido puntualmente, y el aprovechamiento de las oportunidades

es capitalizado en el alcance de los objetivos, la mision y vision de la empresa.

Luego se realiza el analisis de la estructura organizacional en sus aspectos
positivos y negativos, recursos financieros, humanos, materiales y tecnolégicos, con
respecto a los afios anteriores de operacion en funcion de ¢cémo ésta se venia

desarrollando?

En la matriz nimero 1 se debe demostrar el andlisis situacional en base a los
diferentes niveles de impacto interno de la empresa que se reflejaron en la lluvia de

ideas calificandolas con alto (A), medio (M) y bajo (B), respectivamente.

Matriz de fortalezas y debilidades (factor de analisis interno)

NIVELES DE IMPACTO
MATRIZ No. 1 INTERNG
i FORTALEZA DEBILIDAD
A.- FACTORES DE ANALLISIS INTERNO
A M B A M | B
1 | Conocimientos técnicos de los profesionales X
o | Experiencia en construccion de viviendas X
3 | Conocimiento en el manejo de personal técnico X
4 | Conocimiento en el manejo de personal administrativo X
5 | Conocimiento y manejo de tecnologia innovadora X
6 | Conocimiento financiero en el manejo de la empresa X
Conocimiento de normativas juridicas para la
7| contratacién de obras urbanisticas X
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g | Conocimiento de normas de calidad X

g | Etica profesional X

10 | Disponibilidad de recursos economicos X

11 | Facilidad de interrelacionarse con los demas X

12 | Interés en la innovacion de la empresa X

13 | Plan estratégico X

14 | Plan de marketing X
Aplicacion de normas ambientales en las construcciones

15 | por parte de la empresa X
Experiencia en la administracién de equipo y maquinaria

16 | para la construccion de viviendas X

17 | Disponibilidad de mano de obra calificada X

FUENTE: Investigacion

¢) Andlisis situacional externo

En el analisis del medio ambiente externo, se consideran muchos factores. Las
amenazas podrian incluir los problemas de inflacibn, cambios tecnoldgicos,
aumento de la poblacion y acciones gubernamentales. En general, tanto las
amenazas como las oportunidades de toda empresa estan obligadas a analizar las
tendencias y cambios que ocurren en su entorno, porque se hace necesario que las
empresas generadoras de proyectos inmobiliarios prevean los escenarios y planes

de contingencia para cada posible situacion.

De igual manera, en la matriz nimero 2 se debe mostrar el analisis situacional en
base a los diferentes niveles de impacto externo de la empresa que se reflejaron en

la lluvia de ideas calificandolas con alto (A), medio (M) y bajo (B), respectivamente.
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Matriz de oportunidades y amenazas (Factor de andlisis externo)

MATRIZ No. 2 NIVELES DE IMPACTO EXTERNO
FACTORES DE ANALISIS OPORTUNIDAD | AMENAZA
B.-
EXTERNO A M B A M B
1 Corrupcion X
2 Competencia desleal X
3 Inestabilidad politica X
4 Inestabilidad econémica del pais X
5 Facilidad para acceder a recursos externos X
Obras de infraestructura para el desarrollo
6 L . L X
turistico en la provincia de Lima
7 Proyectos inmobiliarios X
8 Participacion en obras civiles de megaproyectos X
9 Inseguridad publica X
10 | Desarrollo urbanistico de la provincia X
1 Existencia de programas de financiamiento para X
ejecucion de proyectos

FUENTE: Investigacién

d) Priorizacion de las fortalezas y debilidades con impactos

El mundo empresarial se basa en la toma de decisiones que puedan permitirle a la
organizacion posicionarse. Esta responsabilidad en ocasiones no da espacio para
reflexion amplia si no que tiene que tomarse de manera rgpida. En el desarrollo de
la priorizacién de las fortalezas y debilidades de las empresas generadoras de
proyectos inmobiliarios deben ser muy responsable, ser agudo y observador, ya
gue si no sucede asi se pierde esa conexion que ésta debe tener para actuar de

manera agil y oportuna.
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Consecuentemente, en la matriz numero 3 y 4 se indica la priorizacién de las
fortalezas y debilidades de la empresas generadoras de proyectos inmobiliarios,

calificandolas con un impacto alto y medio, respectivamente.

Matriz de priorizacién de las fortalezas con impacto alto-medio

MATRIZ No. 3
N° FORTALEZAS ALTO | MEDIO
1 | conocimientos técnicos de los profesionales X
2| Conocimiento en el manejo de personal técnico X
3 | Conocimiento y manejo de tecnologia innovadora X
4 | Etica profesional X
5 Disponibilidad de recursos econdmicos X
6 | Facilidad de interrelacionarse con los demés X
7 Experiencia en la administracion de equipo Yy X
maquinaria para la construccion de viviendas
8 | Disponibilidad de mano de obra calificada X
FUENTE: Investigacion
Matriz de priorizacién de las debilidades con impacto alto-medio
MATRIZ No. 4
N° DEBILIDADES ALTO | MEDIO
1 Experiencia en construcciones de viviendas X
2| Conocimiento en el manejo del personal administrativo X
3| Conocimiento financiero en el manejo de la empresa X
4 Conocimie,,\nto de normgtiyas juridicas para la X
contratacion de obras urbanisticas
S5 | Conocimientos de normas de calidad X
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6 | Interés en la innovacion de la empresa X

7| Plan estratégico X

8 | Plan de marketing X

9 | Aplicacion de normas ambientales en las construcciones

urbanisticas por parte de la empresa
FUENTE: Investigacion

e) Priorizacién de las oportunidades y amenazas con impactos

Luego de tener las ideas aportadas por el personal de la empresa intervenida, se
debe realizar la priorizacion de las oportunidades y amenazas. El andlisis de esta
herramienta se refiere al entorno externo de las empresas generadoras de
proyectos inmobiliarios, se debe de actuar de manera responsable y ser

observadores en el contexto que se desenvuelven.

Ilgualmente, en la matriz nUmero 5y 6 se indica la priorizacion de las oportunidades
y amenazas de las empresas generadoras de proyectos inmobiliarios, calificandolas
con un impacto alto, medio y bajo, respectivamente.

Matriz de priorizacién de las oportunidades con impacto alto-medio-bajo

1 Facilidad para acceder a recursos externos X

2 Obras de infraestructura para el desarrollo X
turistico de la provincia

3 Proyectos inmobiliarios X

4 Participacion en obras civiles de macro X
proyectos

5 Desarrollo urbanistico de la provincia X

6 | Existencia de programas de financiamiento X
para ejecucion de proyectos

FUENTE: Investigacién
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Matriz de priorizacion de las amenazas con impacto alto

1 Corrupcion X

2 Competencia desleal X

3 Inestabilidad politica X

4 Inestabilidad econdmica del pais X

5 Inseguridad publica X

9 Aplicgci_c')n de normas ambientales en las construcciones X
urbanisticas por parte de la empresa

FUENTE: Investigacion

La vision, misién, valores corporativos, objetivos del plan estratégico, politicas
empresariales, estrategias empresariales, organizaciébn estructural, planes
estratégicos por area funcional y mapa estratégico, los determinara los directivos,
funcionarios y empleados de la empresa en base al andlisis de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, por lo que ejemplifico los mismos de

acuerdo a la organizacion intervenida en la siguiente investigacion.

4.1 ETAPA II: MARCO ESTRATEGICO EMPRESARIAL
a) Visién
"Ser una empresa lider en la generacién de proyectos inmobiliarios, que entregue

propuestas con innovacién tecnolégica, y que impulse el desarrollo de la regién vy el

pais, durante el periodo 2012 — 2016".

b) Misién
"Elaborar  proyectos inmobiliarios de calidad competitiva, adquiriendo
responsabilidad y transparencia en su gestién con los clientes, motivacion al talento

humano y el medio ambiente; aplicando tecnologia moderna para dar soluciones

constructivas optimas en costo y tiempo”.
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c) Valores corporativos

¥ Contribuimos a la ejecucion de su proyecto con absoluta responsabilidad en los

plazos establecidos, y con normas de calidad a satisfaccion del cliente.
¥ Construimos con innovaciones creativas.

# Nuestros colaboradores reflejan reconocidos valores morales que brindan

seguridad y confianza.

¥ Nuestra proyeccion futurista nos da el suficiente criterio para reducir al minimo el

impacto al medio ambiente.

W Nuestra lealtad es con el cliente, el trabajo y la empresa. Hablamos con la

verdad y entregamos lo mejor.

4 Porque pensamos y queremos a nuestra gente, la seguridad y salud ocupacional

es una de nuestras prioridades empresariales.
d) Objetivos del plan estratégico
W Objetivo general

Liderar la generacion de proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Lima y ofrecer
proyectos de calidad con innovacion tecnoldgica, impulsando el desarrollo de la

region y el pais, durante el periodo 2012 — 2016.
W Objetivos especificos

1. Impulsar el desarrollo empresarial hacia los proyectos inmobiliarios de la

provincia de Lima.

2. Generar proyectos inmobiliarios de calidad garantizando su demanda en el

préximo periodo 2012 - 2016.
3. Optimizar el costo y el tiempo en la generacién de proyectos inmobiliarios.
4. Minimizar el impacto ambiental en la generacion de proyectos inmobiliarios.
e) Politicas empresariales

W Fortalecer la generacion de proyectos inmobiliarios para Impulsar el desarrollo

empresarial de la provincia de Lima.

¥ Modernizar procesos administrativos y gerenciales para Optimizar el costo y el

tiempo en la generaciéon de proyectos inmobiliarios.
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*Respetar el medio ambiente para minimizar el impacto ambiental en la

generacion de proyectos inmobiliarios.
f) Estrategias empresariales
W Desarrollo de proyectos inmobiliarios en la provincia de Lima.

A 4 Implementacién de procesos administrativos y gerenciales en la generacion de

proyectos inmobiliarios.

4 Ejecucion de medidas de mitigacion de impactos ambientales en la generaciéon

de proyectos inmobiliarios.
g) Organizacién estructural de la empresa

La estructura organizacional de la empresa generadora de proyectos inmobiliarios
es flexible en funcion de la magnitud de los proyectos a intervenir, de tal suerte que
se puede adaptar a las necesidades presente y futura de una empresa en

expansion.

La estructura organizacional que se plantea es de tipo vertical clasico representada
por una piramide jerarquica en donde sus unidades se desplazan de arriba hacia

abajo en una graduacion descendente. (Ver anexo 8).

La Junta General de Accionistas se constituye en el maximo organismo que da las

politicas que debe seguir la empresa, en cumplimiento de los objetivos de la misma.

La Gerencia General, asume de manera ejecutiva el mandato de la Junta General
de Accionistas, ejecuta la gestion administrativa y vela por el funcionamiento

armonico de todas las instancias de la empresa.

La Gerencia Técnica, Gerencia de Comercializacion y Gerencia Administrativa y
Financiera, tienen la responsabilidad especifica de cada una de sus areas en
organizar y administrar los recursos técnicos, humanos, materiales y financieros de

la empresa.
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CAPITULO V

PLANIFICACION DE AREAS FUNCIONALES

5.1 ETAPA lll: PLANIFICACION DE AREAS FUNCIONALES
a) Plan estratégico por area funcional

Para la elaboracién del plan estratégico de las empresas generadoras de proyectos
inmobiliarios para el periodo 2012-2016, se debe realizar en las siguientes areas

funcionales conforme constan en el organigrama respectivo. (Ver Anexo 8).
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PLAN ESTRATEGICO PARA LA GERENCIA GENERAL




PLAN ESTRATEGICO PARA LA GERENCIA TECNICA
Lograr la optimizacion en la produccion de proyectos
inmobiliarios y alcanzar la calidad maxima en los
procesos mediante la innovacion tecnologica




PLAN ESTRATEGICO PARA LA GERENCIA DE COMERCIALIZACION

OBJETIVO DEPARTAMENTAL

Captar el mercado mediante costos econémicos y
lograr satisfacer las necesidades de los clientes con
los proyectos inmobiliarios ofertados

OBJETIVOS A CORTO PLAZO

Identificar el mercado especifico para ofrecer los
proyectos inmobiliarios

Determinar las prioridades constructivas de la
poblacion

ESTRATEGIAS

Publicacion por la prensa, exposiciones en la Feria de
la Cdmara de Industrias, Camara de la Construccion y
visita a los clientes en sus lugares de trabajo

Elaboracion de maquetas de acuerdo a las necesidades
de la poblacién

POLITI CAS

Publicidad constante, difusion de los proyectos
inmobiliarios y visitas periodicas a los clientes

Determinar el precio de venta con un recargo del 30%
de utilidad

PROYECTOS

Establecer contacto directo con los clientes para
cumplir con sus expectativas constructivas

Publicacion de ofertas con variedad de disefios y
costos de los proyectos

METAS

Conseguir 20 clientes en el afio 2013

Alcanzar el 100% de clientes satisfechos en el afo
2013

INDICADORES DE GESTION

NuUmero de clientes

% de clientes

TIEMPO

Todo el afio

Dos veces al afio

RESPONSABLES

Jefatura de Marketing y Ventas

Jefatura de Marketing y Ventas-Jefatura de
Planificacion

PRESUPUESTOS

10,000.00

5,000.00
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PLAN ESTRATEGICO PARA LA GERENCIA ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA

OBJETIVO DEPARTAMENTAL

Potenciar la capacidad intelectual del personal de la
empresa y consolidarla en el mercado financiero

OBJETIVOS A CORTO PLAZO

Seleccionar y capacitar al personal de acuerdo a los
requerimientos individuales y empresariales

Implementar un eficiente sistema contable en la
empresa

ESTRATEGIAS

Evaluacion del nivel de conocimiento de acuerdo a
las diferentes areas de trabajo

Capacitacion permanente en el campo tecnoldgico y
empresarial

POLITI CAS

La seleccion del personal para las diferentes areas de
la empresa, serd seleccionada de acuerdo al perfil
requerido.

Controlar periédicamente los estados financieros de la
empresa utilizando la tecnologia.

PROYECTOS

Plan de capacitacion

Conseguir financiamiento de instituciones del sector
financiero.

METAS

Capacitar a todo el personal administrativo-financiero
y técnico el afio 2012

Obtener solvencia econémica

INDICADORES

Numero de empleados

Balances econdémicos

TIEMPO

Dos veces al afio

Semestral

RESPONSABLES

Facilitador externo

Gerente general-auditor

PRESUPUESTO

8,000.00

1,000.00
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CAPITULO VI

SISTEMA DE GESTION, SEGUIMIENTO Y EVALUACION

6.1 ETAPA IV: GESTION, SEGUIMIENTO Y EVALUACION
a) Gestion, monitoreo y evaluacién
W Gestion del plan estratégico

La gestién del Plan Estratégico a cargo de la Gerencia General de la empresa,
consiste en ejecutar la gestion administrativa y velar por el funcionamiento
armonico de todas las instancias de la empresa, el mismo que sera reportado a

la Junta de Accionistas.
¥ Monitoreo del plan estratégico

El monitoreo del plan estratégico estard a cargo de los gerentes seccionales
quienes reportaran al gerente general para realizar los ajustes necesarios en la

consecucion de los objetivos empresariales.
W Evaluacion del plan estratégico

La evaluacion del plan estratégico nos permite obtener la informacion de como
se van cumpliendo los objetivos, estrategias y politicas dentro de la
administracion para hacer los correctivos necesarios y aplicar nuevas
alternativas que permitan cumplir el objetivo empresarial. Esta evaluacion se la
hara en periodos semestrales para tener una mejor informacion y toma de
decisiones. La evaluacion del plan estratégico la realiza la junta general de

accionistas de acuerdo a los reportes emitidos por la gerencia general.
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GESTION DE OBRAS

El Control de Gestion de Obras corresponde a la sistematizacidbn a través de

procedimientos estructurados de la gestibn de un determinado proyecto de

construccion.

La Gestion de Obras va a permitir:

Aspectos Funcionales Aspectos Practicos
¢ Conseguir el cumplimiento de]e Evaluar la eficacia del Control de
Objetivos Gestion.
¢ Ayudar a la toma de decisiones ¢ Comprobar que el presupuesto
+ Anticipar problemas futuros. contiene toda la  informacion
+ Controlar la evolucién del negocio. necesaria.
¢ Implantar un sistema de retribucion| ¢ Revisar que realmente es eficaz y Uil
variable. el proceso de programacién mensual.
¢ Dar soporte a la Gerencia y a los| ¢ Facilitar informacion para una
indicadores de gestion. adecuada actuacion de los diferentes
¢ Controlar mejor los recursos. responsables 'y la toma de
¢ Asignar responsabilidades y evaluar decisiones.
su cumplimiento. ¢ Tener los informes adecuados para
¢ Comprobar la efectividad de la| los diferentes responsables.
planificacién estratégica. ¢ Revisar que el sistema de costos
proporcione la informacién adecuada.

123




CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Del trabajo de investigacion realizado se desprenden las siguientes conclusiones:

1. Las migraciones del campo a la ciudad, el crecimiento de las zonas urbanas, el
crecimiento demografico, el aumento del comercio y el crecimiento de la economia,
generan el crecimiento de las necesidad de casa habitacion, edificaciones
comerciales y oficinas, asi como el mejoramiento de los servicios, el sector

construccion siempre existe.

2. Durante muchos afios se ha establecido iniciativas creativas orientadas a
solucionar la demanda de viviendas. Sin embargo, el déficit de demanda
insatisfecha al mes de Marzo del 2012 es aproximadamente 400,000 viviendas;
asimismo al afio 2011 se vendieron 25,000 viviendas. Si hacemos una
comparacion entre la oferta y la demanda insatisfecha, tenemos que existe una

brecha enorme, en ese sentido, el mercado se muestra sano para el ofertante.

3. Para que de alguna manera se pueda resolver el déficit habitacional del pais, se
estima que se deben desarrollar entre 120,000 a 140,000 unidades inmobiliarias.
Cuando la oferta de viviendas llegue a ese nivel, se deberia de nivelar la demanda

e ir mas o menos pareja con el crecimiento del pais.

4. La alta concentracion de la oferta de viviendas ha sido dirigida a los segmentos de
mayores ingresos. Durante los Ultimos afos, la oferta de inmuebles ha tenido como
publico objetivo los sectores socioecondmicos de mayores ingresos, mientras que
la oferta para los sectores mas pobres sectores C, D y E (60% de la demanda
efectiva de viviendas) es practicamente inexistente por lo que la empresa SSK
dirigirA sus mayores esfuerzos en estos sectores. Se espera, sin embrago, que
esta situacion pueda cambiar en el futuro con el impulso del sector publico a la

construccion de megaproyectos.
5. En el caso de los precios de las viviendas, se presentan incrementos de acuerdo a
cada proyecto, porque hay empuje de la demanda.

6. Al ser insuficiente las formas en que el estado ha intentado solucionar la demanda
de viviendas, la poblacion desarrolla por si misma formas de construir por propia

cuenta (2 de cada 3 viviendas se construyen mediante autoconstruccion).
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7.

10.

11.

12.

13.

14.

La mejora de los niveles de ingreso, y la necesidad de la poblacion por vivienda
genera, una demanda por materiales de construccion.

De acuerdo al analisis de las 5 fuerzas competitivas de Michael E. Porter, vemos
que el principal aspecto negativo del Sector es la Rivalidad entre Competidores es
decir muy elevada (Amenaza), mientras que el Poder de los Proveedores, bastante

escaso, es el factor mas favorable (Oportunidad).

El atractivo del Sector Inmobiliario ha aumentado con respecto a los ultimos afios,
debido que no existe una burbuja inmobiliaria y se tiene un buen crecimiento
econdémico, por tanto, desde esta perspectiva, podriamos decir que la
RENTABILIDAD ESPERADA ES MEDIA.

Existen diversas clases de planificacién estratégica tales como, la planificacién
estratégica empresarial, planificacion estratégica administrativa y la planificacion
estratégica operativa, de las cuales centramos nuestro analisis en la planificacion
estratégica empresarial considerando elementos de la planificacién estratégica

administrativa y operativa.

Analizada la planificacion estratégica a partir de los sustentos tedricos de Michael
Porter, Humberto Serna y de los modelos de: Boston, Asnoff, Goodstein, Steiner,
Alfredo Pezo, Balance Score Card y el modelo excelencia, se determiné que estas
teorias se complementan una con otra y que la herramienta de planificacion

estratégica que mas se adapta es el Balance Scord Card.

Las empresas generadoras de proyectos inmobiliarios que operan en la Ciudad de
Lima se desempefian en un alto porcentaje en la construccion de proyectos
inmobiliarios y un minimo a la elaboracion de proyectos inmobiliarios lo que nos

permite avizorar un nicho empresarial en la generacion de éstos.

Analizada la Empresa Constructora SSK esta no posee una planificacion
estratégica, se dedica a desarrollar proyectos de energia, plantas industriales
mineria, obras maritimas, construcciones viales, percibiendo que sus directivos
funcionarios y trabajadores desearian incursionar en la generacion de proyectos
inmobiliarios para lo cual se consideran aptos siempre y cuando la empresa

aplique un proceso organizativo adecuado.

Las empresas generadoras de proyectos inmobiliarios necesitan desarrollar y
aplicar una planificacion estratégica adecuada. Esta situacion se ve reforzada por
el desarrollo urbanistico de los ultimos afios que se ha venido dando y como una

herramienta para desarrollar sus actividades de una forma técnica empresarial.
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15. De la investigacion realizada a los funcionarios y trabajadores de la Empresa
Constructora SSK, profesionales afines a la generacion de proyectos inmobiliarios
y empresas constructoras de proyectos inmobiliarios, sobre conocimiento y

pertinencia de una planificacion estratégica se obtuvieron los siguientes resultados:

Cuadro N° 1: Relacion Conocimiento, aplicacién y pertinencia de la

planificacion estratégica

FUNCIONARIOS Y PROFESIONALES AFINES EMPRESAS
TRABAJADORES DE LA A LA GENERACION DE CONSTRUCTORAS DE
EMPRESA CONSTRUCTORA PROYECTOS PROYECTOS INMOBILIARIOS
PREGUNTAS
(SSK) INMOBILIARIOS (PA) (EC)

SI (%) NO (%) S (%) NO (%) S (%) NO (%)
¢Conoce usted que es

34.61 65.39 24.00 75.00 83.33 16.67
planificacidn estratégica?
éPosee usted una
planificacidén estratégica para 0.00 100.00 5.00 91.00 50.00 50.00
desarrollar sus proyectos?
éConsidera pertinente que su
empresa cuente con una
planificacién estratégica para 100.00 0.00 85.00 10.00 100.00 0.00
generacion de  proyectos
inmobiliarios?
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éConoce usted que es planificacidn estratégica?

LN
EmNO

SI (%) [NO (%)| SI (%) |NO (%)| SI (%) |NO (%)

GRAFICO N° 1/Fuente: Investigacion.
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GRAFICO N° 2/Fuente: Investigacion.
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GRAFICO N° 3/Fuente: Investigacion.

Al investigar a funcionarios y trabajadores de la Empresa Constructora SSK se
determin6 que mas del 65% no conoce lo que es planificacién estratégica, al igual que
los profesionales afines a la generacion de proyectos inmobiliarios y que corresponde
de 75% situacion que no es regla comun en las empresas constructoras de proyectos
inmobiliarios en donde més del 83% si conoce o que es una planificacion estratégica.
(Grafico N° 1)

En lo relacionado a la aplicacion de la planificacion estratégica en sus actividades, los
funcionarios y trabajadores de la Empresa Constructora SSK y los profesionales afines
a la generacion de proyectos inmobiliarios no aplican la planificacion estratégica para
desarrollar sus actividades, caso muy diferente sucede con las empresas
constructoras de proyectos inmobiliarios en donde el 50% si utiliza esta herramienta

administrativa para realizar sus actividades. (Grafico N° 2)

Con respecto a la pertinencia de que las empresas apliquen la planificacion estratégica
para la generacién de proyectos inmobiliarios, el pronunciamiento de los funcionarios y
trabajadores de la Empresa Constructora SSK fue total (100.00%), mientras que los
profesionales afines a la generacién de proyectos inmobiliarios se pronuncié en un
85% positivamente y las empresas constructoras de proyectos inmobiliarios

consideraron el 100% afirmativo. (Grafico N° 3)

Por ello consideramos que la limitacibn del conocimiento sobre planificacion

estratégica que se da mayoritariamente en los funcionarios y trabajadores de la
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Empresa Constructora SSK y en los profesionales afines a la generacion de proyectos
inmobiliarios no ha permitido aplicar la planificacion estratégica en el desarrollo de sus
actividades, considerando todos ellos que es pertinente en sus empresas cuenten con

una planificacion estratégica para la generacion de proyectos inmobiliarios.
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RECOMENDACIONES

Las recomendaciones del presente trabajo de investigacién, son las siguientes:

1. Utilizar la planificacion estratégica empresarial considerando elementos de la
planificacion estratégica administrativa y operativa para empresas dedicadas a la

generacién de proyectos inmobiliarios.

2. La planificacién estratégica de empresas generadoras de proyectos inmobiliarios
debe basarse en las teorias de Michael Porter, Humberto Serna y la herramienta

de gestion Balance Score Card.

3. Las empresas generadoras de proyectos inmobiliarios deben incursionar en los
procesos de planificacién, organizacion, construccion, supervision de proyectos

inmobiliarios, gestion, seguimiento y evaluacion, estratégicamente planificada.

4. La Empresa Constructora SSK debe realizar una planificacion estratégica para
generar proyectos inmobiliarios debiendo reformular su constitucion legal y

adecuar su organizacion al nuevo objeto social.

5. Diseflar una planificacién estratégica para empresas generadoras de proyectos
inmobiliarios utilizando las teorias de Michael Porter, Humberto Serna y la

herramienta de gestion Balance Score Card.

6. De acuerdo a la investigacion la Rentabilidad esperada es media, por lo que se
recomienda a la Empresa SSK incursionar en el Sector Inmobiliario para obtener

mayores beneficios.
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ANEXO N° 1
BOLETA DE ENCUESTA A LOS FUNCIONARIOS Y TRABAJADORES DE LA EMPRESA
CONSTRUCTORA SSK.

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
FACULTAD DE INGENIERIA CIVIL
POSTGRADO FIC - UNI
MAESTRIA EN GESTION TECNOLOGICA EMPRESARIAL

CUESTIONARIO PARA LOS FUNCIONARIOS DE LA
EMPRESA CONSTRUCTORA SSK

TEMA DE LA TESIS:

PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA EMPRESAS GENERADORAS DE PROYECTOS
INMOBILIARIOS.CASO EMPRESA CONSTRUTORA SSK

OBJETIVO DE LA ENCUESTA:

Conocer las apreciaciones de los funcionarios y trabajadores de la Empresa Constructora SSK
acerca de una planificacion estratégica que posee para la generacibn de proyectos
inmobiliarios en la Ciudad de Lima.

INSTRUCCIONES:

1. Sidesea guardar el anonimato, no registre nombre, direccion ni teléfono.
2.
3. Lea detenidamente cada aspecto, antes de escribir la respuesta. En cada pregunta sefiale

Los datos serén utilizados exclusivamente para el trabajo académico de graduacion
el nimero de opciones que se solicita.

No deje ninguna pregunta sin responder, marcando una (X) en el paréntesis
correspondiente.

GRACIAS POR SU COLABORACION

DATOS INFORMATIVOS:

1.1 NOMBRE (OPCIONAL): .. vvtiit ittt sttt ee s
1.2 TITULO PROFESIONAL: ...coiuvt ittt ettt en s eeanans
1.3 ANOS DE TRABAJO EN LA EMPRESA: .....oovtiiiiiiiie e
1.4 CONDICION LABORAL: ....oeuitii et e e e e e e
1.5 FUNCION QUE DESEMPERNA: ... oot
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ASPECTOS A INVESTIGARSE

2.1 APORTE DE LA EMPRESA CONSTRUCTORA SSK SOBRE LA EJECUCION DE

OBRAS DE CONSTRUCCION:

2.1.1 ;£ Qué tipos de obras de construccion ejecuta la Empresa Constructora SSK?

(Puede marcar con una X mas de una opcion de respuesta)

a) Proyectos Mineria

b) Proyectos Plantas Industriales
c) Proyectos Energia

d) Proyectos Edificacion Comercial
e) Proyectos de Obras Maritimas
f)  Proyectos de consultoria

AN AN AN AN S
N N N N N N

2.1.2 ¢ En qué areas considera usted que la Empresa Constructora SSK ha contribuido

2.1.3

al desarrollo de la Ciudad de Lima?
(Puede marcar con una X mas de una opcion de respuesta)

a) Energia ( )
b) Medio Ambiente ( )
c) Desarrollo Vial ( )
d) Programas de vivienda ( )
e) Supervision de obras ( )
f) Consultoria de obras ( )
e) Otros areas no sefialadas anteriormente ( )
ESPECIfIQUE: e

¢ Considera pertinente que la Empresa Constructora SSK genere proyectos
inmobiliarios en la Ciudad de Lima?

S| ()
NO ()

2.1.4 Si su respuesta anterior es afirmativa, ¢En qué grado contribuiria la Empresa

Constructora SSK al desarrollo de proyectos inmobiliarios de la Ciudad de Lima?

ALTO ( )
MEDIO ( )
BAJO ( )
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2.2 CONOCIMIENTO DE QUE LA EMPRESA TENGA UNA PLANIFICACION
ESTRATEGICA PARA GENERACION DE PROYECTOS INMOBLIARIOS:

2.2.1 ¢ Conoce usted que es planificacion estratégica?
SI ( )
NO ( )

2.2.2 (Conoce usted si la Empresa Constructora SSK tiene una planificacion
estratégica para la generacién de proyectos inmobiliarios?

Sl ( )
NO ()

2.2.3 ¢Considera pertinente que la Empresa Constructora SSK cuente con una
planificacién estratégica para generacion de proyectos inmobiliarios?

SI ( )

NO ( )
OBSERVACIONES: oottt s et e st e e e st e e e st e e s s e e e s abe e st aeesnae e s anreeenanes
ENcuestador: .........cccccvviiiiiiie e Lugaryfecha.......ccccooveveeeeeiiiicccciieeee,
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ANEXO N° 2 )
BOLETA DE ENCUESTA A LOS PROFESIONALES AFINES A LA GENERACION
DE PROYECTOS INMOBLIARIOS

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
FACULTAD DE INGENIERIA CIVIL
POSTGRADO FIC - UNI
MAESTRIA EN GESTION TECNOLOGICA EMPRESARIAL

CUESTIONARIO PARA LOS PROFESIONALES AFINES A LA GENERACION DE
PROYECTOS INMOBILIARIOS

TEMA DE LA TESIS:

PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA EMPRESAS GENERADORAS DE PROYECTOS
INMOBILIARIOS: CASO EMPRESA CONSTRUCTORA SSK

OBJETIVO DE LA ENCUESTA:

Conocer las apreciaciones de los Profesionales afines a la generacion de proyectos
inmobiliarios acerca de que la Empresa Constructora SSK posea una planificacién estratégica
para la generacién de proyectos inmobiliarios.

INSTRUCCIONES:

1. Sidesea guardar el anonimato, no registre nombre, direccién ni teléfono.
2.
3. Lea detenidamente cada aspecto, antes de escribir la respuesta. En cada pregunta sefale

Los datos serén utilizados exclusivamente para el trabajo académico de graduacion
el nimero de opciones que se solicita.

No deje ninguna pregunta sin responder, marcando una (X) en el paréntesis
correspondiente.

GRACIAS POR SU COLABORACION

DATOS INFORMATIVOS:

1.1 NOMBRE (OPCIONAL): ... ettt
1.2 TITULO PROFESIONAL: ... .ooviv it ieeeeeeeeeeeee e s
1.3 ANOS DE EXPERIENCIA EN LA CONSTRUCCION DE PROYECTOS INMOBILIARIOS:..
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IIl. ASPECTOS A INVESTIGARSE

2.1 APORTE DE LA EMPRESA CONSTRUCTORA SSK SOBRE EL DESARROLLO DE
PROYECTOS INMOBILIARIOS:

2.1.1 ;Considera usted Pertinente que la Empresa Constructora SSK de la Ciudad de
Lima genere proyectos Inmobiliarios?

S ()
NO « )

2.1.2 Si su respuesta anterior es afirmativa, ¢ En qué grado cree usted que contribuiria
la Empresa Constructora SSK al desarrollo de proyectos inmobiliarios de la
Ciudad de Lima?

ALTO ( )
MEDIO ( )
BAJO ( )

2.2 CONOCIMIENTO DE QUE LA EMPRESA TENGA UNA PLANIFICACION
ESTRATEGICA PARA GENERACION DE PROYECTOS INMOBLIARIOS:

2.2.1 ¢Conoce usted que es planificacion estratégica?

Sl ( )
NO ( )

2.2.2 ¢Conoce usted si la Empresa Constructora SSK tiene una planificacion
estratégica para la generacién de proyectos inmobiliarios?
Sl ( )
NO ( )

2.2.3 ¢Considera pertinente que la Empresa Constructora SSK cuente con una
planificacién estratégica para generacion de proyectos inmobiliarios?

S ¢ )
NO ¢ )
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OBSERVACIONES:
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ANEXO N° 3
BOLETA DE ENCUESTA A LOS REPRESENTANTES DE LAS EMPRESAS
CONSTRUCTORAS DE PROYECTOS INMOBILIARIOS

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
FACULTAD DE INGENIERIA CIVIL
POSTGRADO FIC - UNI
MAESTRIA EN GESTION TECNOLOGICA EMPRESARIAL

CUESTIONARIO PARA LOS REPRESENTANTES DE LAS EMPRESAS CONSTRUCTORAS

DE PROYECTOS INMOBILIARIOS

TEMA DE LA TESIS:

PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA EMPRESAS GENERADORAS DE PROYECTOS
INMOBILIARIOS.CASO EMPRESA CONSTRUCTORA SSK

OBJETIVO DE LA ENCUESTA:

Conocer las apreciaciones de los representantes de las empresas constructoras de proyectos
inmobiliarios acerca de que la Empresa Constructora SSK posea una planificacién estratégica
para la generacion de proyectos inmobiliarios.

INSTRUCCIONES:

wn e

Si desea guardar el anonimato, no registre nombre, direccién ni teléfono.

Los datos seréan utilizados exclusivamente para el trabajo académico de graduacion

Lea detenidamente cada aspecto, antes de escribir la respuesta. En cada pregunta sefale
el nimero de opciones que se solicita.

No deje ninguna pregunta sin responder, marcando una (X) en el paréntesis
correspondiente.

GRACIAS POR SU COLABORACION

DATOS INFORMATIVOS:

1.1 NOMBRE (OPCIONAL): e en e
1.2 EMPRESA O COMPANIA:

1.3 CARGO QUE DESEMPENA:

1.4 ANOS EN EL CARGO:
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Il. ASPECTOS A INVESTIGARSE

2.1 DESEMPERNO DE LA EMPRESA CONSTRUTORA

2.1.1. ;,Su empresa en que ambito se desempefia?
(Puede marcar con una X mas de una opcion de respuesta

a) Construccion

b) Elaboracion de Proyectos
c) Supervision (Fiscalizacion)
d) Consultoria

e) Otros

ESPECIIQUE. .. ..t

P N N N
— N N N N

2.1.2 ¢Qué tipos de proyectos de construccion ejecuta su empresa constructora
(Puede marcar con una X mas de una opcion de respuesta)

a) Proyectos viales

b) Proyectos sanitarios

C) Proyectos hidraulicos

d) Proyectos inmobiliarios

e) Proyectos de supervision (fiscalizacion)
f) Proyectos de consultoria

e N N N N
N N N N N N

2.1.3 ¢En qué areas considera usted que la Empresa Constructora SSK ha contribuido
al desarrollo de la Ciudad de Lima?
(Puede marcar con una X mas de una opcion de respuesta)

a) Energia ( )
b) Medio Ambiente ( )
c) Desarrollo Vial ( )
d) Programas de vivienda ( )
e) Supervision de obras ( )
f) Consultoria de obras ( )
e) Otros areas no sefialadas anteriormente ( )
ESPECIfIQUE: e

2.2 CONOCIMIENTO SOBRE PLANIFICACION ESTRATEGICA DE EMPRESAS
CONSTRUCTORAS:

2.2.1 ¢ Conoce usted que es planificacion estratégica?

Sl ()
NO ¢ )
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2.3

2.2.2 ¢ Su empresa posee planificacion estratégica para desarrollar sus proyectos?

S ()
NO ()

OPINION DE QUE LA EMPRESA CONSTRUCTORA SSK POSEA UNA
PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA LA GENERACION DE PROYECTOS
INMOBILIARIOS:

2.3.1 (Conoce usted si la Empresa Constructora SSK tiene una planificacién
estratégica para la generacion de proyectos inmobiliarios?

Sl ()
NO ()

2.3.2 ¢ Considera pertinente que la Empresa Constructora SSK posea una planificacion
estratégica para la generacién de proyectos inmobiliarios?

Sl ()
NO ()

2.3.3 Si su respuesta anterior es afirmativa, ¢En qué grado contribuiria la Empresa
Constructora SSK al desarrollo de proyectos inmobiliarios de la Ciudad de

Lima?

ALTO ()

MEDIO ()

BAJO ()
OBSERV A CIONES: oot e et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e ea e aaae
Encuestador: .........ccccvvviiiiieie e Lugaryfecha........ccooovveviiienee e,
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Anexo 5

SSK
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Anexo 7
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ANEXO 8
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
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GLOSARIO

Compradores: los que compran los productos y servicios de las empresas que
compiten en el sector. Pueden ser intermediarios, consumidores finales o simplemente

otros fabricantes.

Proveedores: empresas que abastecen de materias primas, componentes, servicios

financieros y laborales, etc. a las empresas competidoras del sector.
Sustitutos: productos o servicios que realizan la misma funcién a ojos del individuo.

Concurrentes en potencia: cualquier empresa que pueda entrar a formar parte del
sector. Note la diferencia entre concurrente en potencia y concurrente nuevo. Un
nuevo concurrente es una empresa que acaba de entrar en un sector. Un nuevo
concurrente puede adoptar muchas formas distintas. Puede ser una empresa que no
existia antes (Amazon en el sector librero, por ejemplo), una empresa ya existente que
diversifica sus actividades (El Corte Inglés en la venta de automoviles), o una empresa
gue amplia sus actividades hasta nuevas zonas geograficas (Telefonica en

Sudameérica).

Complementadores: un complementador ofrece a los clientes de otra empresa un
producto o servicio que afiade valor al producto o servicio de ésta. En resumen, el
cliente valora mas el producto de la empresa cuando viene acompafiado del producto

de los Complementadores.

Barreras de entrada: caracteristicas sectoriales que protegen a las empresas
establecidas en el mercado e inhiben la incorporacion de nuevos rivales. Algunos
ejemplos pueden ser: la normativa legal, las economias de escala y la curva de
aprendizaje de empresas maduras, productos muy diferenciados, necesidades de
capital y costes del cambio para entrar en el sector, capacidad para acceder a las

materias primas y a los canales de distribucién, localizacion favorable, etc.

Barreras de salida: factores que pueden obligar a una empresa a permanecer en una
linea concreta de negocio aun cuando no existe ninguna ventaja clara en hacerlo.
Algunos ejemplos pueden ser: que la empresa tenga activos muy especializados, que
se haya incurrido en costes fijos de entrada altos, por interrelaciones estratégicas y
entre otros negocios y diferentes areas, por barreras emocionales, por restricciones

sociopoliticas etc.
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Rivalidad: se trata del grado de competencia entre empresas pertenecientes a un
sector determinado. La dureza competitiva de un sector esta marcada por ejemplo por:
el nivel de crecimiento del mercado, la diferenciacién del producto o servicio, el

namero y similitud de competidores, las barreras de salida etc.

Drywall (Sistema de construccidon en seco).- Es una techologia ya utilizada en todo
el mundo para la construccion de tabiques, cielos rasos, cerramientos de todo tipo, en
todo tipo de proyectos de arquitectura comercial, hoteleria, educacional, recreacional,

industrial, y vivienda, tanto unifamiliar como multifamiliar.

Mision (Tenner & DeToro, 1993)
Es el propésito o razén por la cual existe una organizacion
Vision (Tenner & DeToro, 1992)

Es la posicion que desea tener la empresa en un futuro.
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