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“La planificación a largo plazo
 no se ocupa de las decisiones futuras 
sino del futuro con las decisiones actuales”.
 
Peter. F. Drucker. Escritor, consultor y 
experto del management austriaco.



 
 
 
 
 
 
 
RESUMEN EJECUTIVO
 
El objetivo de este documento es presentar el estudio de factibilidad para la creación de HED Ingenieros E.I.R.L. una empresa consultora especializada en la gestión de proyectos de construcción basada en el uso de herramientas de información y comunicaciones.
 
La propuesta se genera porque en la actualidad existe la necesidad de optimizar el uso de recursos en los proyectos de construcción, que por su naturaleza son complicados de manejar y requieren para ello los servicios de una empresa especializada. Por otro lado también existen indicadores que dan cuenta que el Perú es actualmente un país que posee un entorno propicio para hacer negocios y específicamente los relacionados con la industria de la construcción, lo cual se ha recogido en diversos documentos como el Doing Bussines elaborado por el Banco Mundial.
HED Ingenieros E.I.R.L. se desarrollará principalmente en la ciudad de Lima, por lo que la oficina central de la empresa se proyecta que estará ubicada en el distrito de Miraflores.
 
El dinero requerido como inversión inicial asciende a la suma de S/. 157,646.42 y se propone un financiamiento del 63.43% (S/. 100,000.00) con lo que el inversionista solo debe desembolsar el saldo (S/. 57,646.42).
 
El periodo de recuperación de la inversión será en 3 años de operación de la empresa.
 
Según el estudio económico realizado, los resultados que se obtendrán para el período de estudio (5 años), son: TD = 10%, VANe = S/. 186,626.34 y TIRe = 28.64%
 
Dentro del primer año del proyecto se ha propuesto completar algunos hitos importantes como, conseguir constituir la empresa legalmente y registrarla en RR.PP. También debe establecerse e implementarse el local donde funcionará la oficina central, adquirir el equipamiento y software de cómputo proyectado y para finales de dicho año deben conseguirse los 4 contratos de consultoría, con los que la empresa obtiene su estabilidad económica y para lo cual está diseñada su estructura básica.
 
Para mantener la fidelidad de sus clientes, HED Ingenieros E.I.R.L. se ha propuesto como meta, lograr la mayor cantidad de ahorros económicos en los proyectos en que participe. Mostrando una imagen de eficiencia y eficacia en sus procesos.
 
Finalmente se concluye que la empresa de consultoría tendrá éxito considerando los análisis y resultados obtenidos en el presente trabajo; así como factores externos que actualmente favorecen un mayor dinamismo en el sector construcción.

 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO 1:  ASPECTOS GENERALES
 
1.1        Tema
 
“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA CONSULTORA ESPECIALIZADA EN LA GESTION DE PROYECTOS DE CONSTRUCCION BASADA EN EL USO DE HERRAMIENTAS DE INFORMACION”.
 
1.2        Objetivo General
El objetivo de este proyecto es realizar una evaluación de la rentabilidad y factibilidad de negocio para la creación de una empresa consultora que provea servicios de gestión de proyectos de construcción, la cual va a operar en el distrito de Miraflores, ciudad de Lima; debido a que es una zona céntrica respecto a San Isidro considerado el distrito financiero de Lima y a Surco, próximo distrito en ser considerado como tal.
 
[image: http://www.guiacalles.com/calles/planolima.gif]
Mapa Distrital de Lima
 
Además se sabrá el monto de la inversión para la puesta en marcha y funcionamiento de la consultora; esta evaluación se obtendrá por medio de un plan de negocios favorable a la toma de decisiones.
 
1.3        Objetivos Específicos
1.                 Analizar el proceso para la creación y desenvolvimiento de una empresa consultora a nivel local.
 
2.                  Identificar las causas más frecuentes de eventos no deseados durante el desarrollo de la Dirección de Proyectos de Construcción Civil con la finalidad de proponer el uso de herramientas tecnológicas o sistemas de información que pueden ser implementadas para conseguir minimizar o eliminar los eventos y lograr una mejora en la dirección.
 
3.                  Develar la incidencia que tiene la implementación de herramientas tecnológicas para la mejora en la Dirección de Proyectos de Construcción Civil.
 
4.                 Analizar las ventajas y desventajas de una empresa base su gestión en el uso de herramientas de información.
 
5.                 Analizar la viabilidad técnica y financiera para una consultoría en gestión de proyectos basados en el uso de herramientas de información, detallando el proceso requerido para crear una empresa de consultoría en el Perú. De igual manera desarrollando un plan y análisis financiero para poder conocer la rentabilidad y factibilidad del proyecto.
 
6.                 Contribuir a mejorar la optimización de recursos utilizados por la industria de la construcción en el Perú.
 
1.4        El Problema y Situación Actual
Se han encontrado varios motivos que justifican el desarrollo del presente estudio, entre los cuales se pueden mencionar los siguientes:
 
·         La existencia de empresas privadas cuyo giro no está relacionado con la gestión de proyectos de construcción, y sin embargo necesitan desarrollar eventualmente este tipo de proyectos ya sea para incrementar su infraestructura, remodelar sus locales, acondicionar nuevos locales, etc. En consecuencia al no poseer personal con las aptitudes y cualidades necesarias para llevar adelante la gestión de este tipo de proyectos, estos generalmente reportan resultados negativos para los intereses de la empresa.
 
Como ejemplo podemos mencionar el caso de la empresa Ford Motor Company, fabricante de autos con más historia en el mundo, quienes recién iniciaron sus operaciones en Perú el 1º de julio del 2014 y que actualmente se encuentran en proceso de expansión, por lo que requieren la construcción de nuevos locales comerciales para exhibición, taller y mantenimiento de los vehículos que ofrecen.
 
Al respecto, a continuación un extracto de la noticia publicada el 05 de septiembre del 2014 por el diario El Comercio en su sitio web: 
 
“Multinacional Ford inició operaciones en Perú de manera directa. La firma proyecta duplicar sus ventas de vehículos en los próximos tres años. Este año se cerraría con 1.700 unidades
La marca estadounidense Ford ya no es distribuida por Manasa, del grupo Gildemeister, ya que ahora el importador opera en el país de manera directa.
Ford Perú es una filial de Ford Motor Company, cuyos accionistas son Ford VHC AB (Suecia) y Ford International Capital LLC (Estados Unidos), indicó Picciafuoco. Agregó que no afecta a la inversión realiza da el hecho de que el mercado automotor peruano haya caído en la primera parte del año, ya que se trata de una apuesta a largo plazo. “No creemos que esta caída de ventas del mercado se vaya a seguir dando hacia adelante. La industria seguirá creciendo”, indicó el ejecutivo.
Picciafuoco adelantó que la compañía nombrará un concesionario más para Lima este año y otro en una provincia del sur del país. En cuanto a las ventas, Ford calcula que este año serán de 1.700 unidades, lo que representaría una caída de 27% frente a las 2.327 unidades reportadas por Araper en el 2013.
“En los próximos tres años duplicaremos las ventas de Ford”, proyectó el ejecutivo. [1]
 
Otra oportunidad para incremento y mejoramiento de infraestructura que podríamos citar, es el del “boom de las redes médicas” en donde clínicas locales se han asociado con instituciones médicas extranjeras para incrementar sus capacidades y ofrecer mejores y más servicios a mayor cantidad de clientes.
 
Al respecto, se presenta a continuación un extracto de la noticia publicada el 07 de septiembre del 2013 por el diario Gestión en su sitio web:
 
“Las redes médicas que empiezan a desplegar sus centros a lo largo del país responden al incremento de la demanda por servicios de salud.
“De la mano de la nueva oferta de redes médicas integradas que ha aparecido en el mercado, existe un mercado enorme de personas con necesidades de salud por atender”, señala Vicente Checa, vicepresidente de salud de Rimac Seguros. El dato es evidente, pero con el crecimiento de la economía viene también el crecimiento inminente de la industria de la salud.
La competencia ha obligado a las empresas a retarse en busca de mejores atenciones médicas a sus clientes. La oportunidad está en integrar los servicios para poder desarrollar productos locales a la medida de las necesidades. Asimismo, apunta hacia la eficiencia en los costos y la expansión hacia otras zonas del país con miras a enriquecer la oferta de salud fuera de Lima.
Por un lado, Sanna, la red de clínicas de Pacífico, se ha asociado con Johns Hopkins Medicine International, institución médica que destaca por ser la cuna de grandes innovaciones médicas —no por nada cuentan con 15 premios Nóbel entre sus miembros—. Este contrato busca llevar a la red Sanna a alcanzar los mismos estándares del exigente mercado estadounidense.
Por su parte, la Clínica Internacional, propiedad de Rimac, se encuentra en proceso de obtener la acreditación Joint Commission International, considerada una de las certificaciones más exigentes en el mundo de la salud. “Un enfoque muy importante está en la calidad, tanto del servicio como de la atención médica”, indica Checa. “Por ello, esperamos obtenerla (la Joint Commission International) para el año 2014”, añade.[2]
 
·         Empresas medianas y pequeñas que mantienen la percepción, a veces justificada por malas experiencias, de que implementar una gerencia en sus proyectos o una supervisión en sus obras, les va a generar un gasto adicional en vez de considerarlo por el contrario como un componente que le generará ahorros importantes.
 
·         En la actualidad la rentabilidad que se espera obtener luego de la ejecución de un proyecto inmobiliario ha disminuido sensiblemente respecto a años anteriores, debido principalmente al decrecimiento del precio de venta de las unidades inmobiliarias, incremento en el costo de la construcción, mayor oferta de inmuebles y disminución de la demanda en el mercado inmobiliario.
 
Como referencia para sustentar esta afirmación, podemos tomar la publicación del 30 de agosto del 2015, publicada por El Comercio en su página web, donde menciona entre otros lo siguiente:
 
“En la actual coyuntura inmobiliaria, una ganancia de 5% por una propiedad en alquiler es lo mínimo que uno debería obtener. “Antes el promedio de rentabilidad era de 10% u 8%, pero ahora si llega a la mitad de eso uno podría darse por satisfecho”, dice Fernando Castañeda, especialista inmobiliario del estudio Aramburú Camino Boero Abogados”.
 
“Aunque los márgenes sean menos interesantes que hace unos años, Eduardo Fiestas, director general de la consultora Tinsa, considera que comprar un departamento como inversión todavía es una mejor opción que solo ahorrar en el banco o apostar por algún mecanismo financiero como los fondos mutuos”.[3]
 
A continuación un cuadro comparativo, el cual ha sido extraído de una publicación del 03 de marzo del 2015 por el diario El Comercio en su sitio web, donde se puede observar que desde el año 2012 al 2014, las cantidades de unidades inmobiliarias vendidas han ido disminuyendo de manera importante:
 
 
 
 
 
 
[image: Descripción: http://cde.3.elcomercio.pe/ima/0/1/0/7/0/1070648.jpg]
Figura 1: Los movimientos en el negocio Residencial.
Fuente: Diario el Comercio
 
En los siguientes cuadros se muestra la reducción de precio de ventas de los bienes inmuebles por m2:
 
[image: ]
Figura 2: Medida de Precios de Ventas Trimestrales en dólares y soles constantes por m2 de departamentos.
Fuente: Banco Central de Reserva del Perú.
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Figura 3: Medida de Precios de Ventas Trimestrales en dólares y soles constantes por m2 de departamentos del 2013 al 2015. 
Fuente: Banco Central de Reserva del Perú.
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Figura 4: Medida de Precios de Ventas Trimestrales en dólares y soles constantes del 2009 por m2 de Departamentos. 
Fuente: Banco Central de Reserva del Perú.
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Figura 5: Medida de Precios de Ventas Trimestrales en dólares y soles constantes del 2009 por m2 de Departamentos del 2013 al 2015.
Fuente: Banco Central de Reserva del Perú.
 
En el siguiente cuadro también se observa como el precio de venta promedio de viviendas en Lima ha ido cayendo en el tercer y cuarto trimestre del 2014:
 
[image: ]
Figura  6: Precio de Venta Promedio de Departamentos en Lima.
Fuente: Banco Scotiabank. Informe Inmobiliario 2015
 
La mayor oferta de inmuebles se refleja en el siguiente cuadro, donde la oferta de viviendas en 2014 fue de 29,000 unidades mientras que la cantidad de ventas solo se dio para 17,000 unidades.
 
[image: ]
Figura  7: Oferta de Departamentos en Lima.
Fuente: Banco Scotiabank. Informe Inmobiliario 2015
 
En el siguiente cuadro se puede observar como en el 1er semestre del año 2015, el mercado inmobiliario cae en un 24% en comparación al 2014.
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Figura  8: Cuadro de Ventas de Vivienda por Segmento Económico.
Fuente: Banco Scotiabank. Informe Inmobiliario 2015
 
Otro indicador que representa la situación menos favorable del negocio inmobiliario, es el PBI, que mide el crecimiento de un país basándose en la producción de los diferentes sectores económicos.
 
A continuación se presenta un cuadro elaborado por el Ministerio de Vivienda Construcción y Saneamiento, donde se observa que el sector construcción presentó un decrecimiento de 6.69% en julio de 2015:
 
[image: ]
Figura  9: Evolución Mensual de la Actividad del Sector Construcción 2013 – 2015..
Fuente: INEI
 
El constante incremento en los precios de materiales de construcción, se evidencia gráficamente en los cuadros que se muestran a continuación, en donde se observa que la variación anual del índice de precios de materiales de construcción registrada desde el año 2012 ha ido incrementándose progresivamente cada año en Lima Metropolitana.
 
[image: ]
Figura  10: Variación % Mensual del Índice de Precios de Materiales de Construcción.
Fuente: INEI
 
Otro factor que afecta al sector construcción es la gran debilidad de la demanda interna de edificios como vivienda, infraestructura, oficina o para la obtención de rentas futuras, debido a la coyuntura de las elecciones nacionales y el contexto internacional complicado; lo que provoca la indecisión del cliente a la hora de comprar, pues se plantea un dilema al cual no sabe solucionar, ya que se encuentra entre dos opciones, si es mejor comprar ahora o esperar.[4]
 
·         Actualmente las empresas locales que ofrecen el servicio de gerencia y supervisión de proyectos de construcción están muy relegadas en la calidad del servicio que ofrecen frente a otras empresas similares de países más desarrollados en este aspecto, lo que genera la aparición de pérdidas importantes para el cliente durante el desarrollo de los procesos.
 
Como ejemplo, se observa en el siguiente cuadro, las empresas del sector de construcción y servicios de ingeniería en Chile, Colombia, Ecuador y Perú, que contaban con certificación ISO 9001 en el año 2014:
 
 
 
	ISO Survey of Certifications 2014 - Industrial sectors
	 


 
	Chile
	ISO 9001

	Construction
	321

	Engineering services
	292


 
	Colombia
	ISO 9001

	Construction
	1803

	Engineering services
	774


 
	Ecuador
	ISO 9001

	Construction
	34

	Engineering services
	75


 
	Peru
	ISO 9001

	Construction
	60

	Engineering services
	50


 
Figura  11: Encuesta de Certificación ISO 2014 para el Sector Industrial.
Fuente: International Organization for Standardization
 
Tal como se puede observar en los cuadros anteriores, las cifras del Perú son mucho menores que las obtenidas en Colombia y Chile; pudiendo superar a Ecuador en el sector de Construcción mas no en el de Servicios de Ingeniería.
 
Esta situación es preocupante considerando la gran importancia que tiene la gerencia y supervisión de proyectos de construcción; tal como lo demuestra la publicación del artículo denominado “La supervisión de obra”, en cuyo Resumen se menciona lo siguiente:
 
“La supervisión de obra puede ser un factor determinante tanto para el éxito, como para el fracaso de un proyecto. Un número grande de problemas estructurales y de servicio en las construcciones no son atribuibles a deficiencias del diseño o de los materiales, sino principalmente, al mal desempeño de la supervisión. El profesional que desempeña el trabajo de supervisor de obra se enfrenta no sólo a problemas de carácter técnico, sino también a conflictos generados por la interacción humana. Además de las competencias necesarias para afrontar los problemas de carácter técnico y humano, el supervisor debe contar con un conjunto de valores y actitudes positivas para un adecuado desempeño de su labor. Para el cumplimiento de sus objetivos, la supervisión debe hacer un uso correcto de los medio de comunicación a su alcance, principalmente de la bitácora de obra.”[5]
 
·         En la actualidad y debido al desarrollo económico sostenido del país, cada vez se vienen desarrollando proyectos de construcción más importantes y complejos, los cuales se presentan mayor complejidad para su gestión por lo que demandan el uso de herramientas o medios cada vez más eficientes y fiables.
Así que por ejemplo tenemos proyectos como:
o       Torre Banco de Nación.- Construida en el 2015, es a la fecha la estructura más alta construida en el país; cuenta con más de 135 metros de altura, comprendidos por 30 pisos y un helipuerto en su cima.
o       Línea 2 del metro de Lima.- Con un contrato de construcción y explotación de 3.900 millones de euros (4.132 millones de dólares), la mayor obra de Perú y una de las más relevantes del mundo. Incluye 35 kilómetros de línea de metro, 35 estaciones y 42 vanguardistas trenes sin conductor.
o       Juegos Panamericanos 2019.- Un enorme desafío para el país, que implica convertir al Perú en un escenario del primer mundo. De acuerdo al Plan Maestro que maneja el Comité Organizador, hasta el momento existen los siguientes proyectos formales de infraestructura deportiva:
o       La construcción de un Parque Acuático, que estará ubicado en la zona central de la Videna en un área aproximada de 5 mil metros cuadrados.
o       Un estadio para la práctica del atletismo que será edificado en la misma zona donde ahora se ubica la antigua pista atlética de la Videna. El nuevo recinto tendrá capacidad para 14 mil espectadores, además de tener una pista sintética de ocho carriles para competencias internacionales.
o       Villa Panamericana, que tendrá aproximadamente 2 mil departamentos para alojar a siete mil deportistas y un número menor de jueces, entrenadores y dirigentes deportivos.
o       Gran Coliseo de Lima que será usado para la práctica del vóley, un escenario con capacidad para 12 mil espectadores.
 
·         A pesar de su importancia en el desarrollo económico, la industria de la construcción es, incomprensiblemente, uno de los sectores con menor grado de desarrollo en la mayoría de los países latinoamericanos, caracterizada por grandes deficiencias y falta de productividad que se traduce en poca competitividad. Con características muy particulares que la colocan en desventaja frente a otros sectores industriales, como productos diseñados y construidos independiente de la producción, únicos, irrepetibles, grandes, inmovibles y costosos; con altos riesgos económicos, ocupacionales, ambientales y de proveedores; alta rotación y baja escolaridad en la mano de obra, frecuentes incumplimientos en plazos y presupuestos; con decisiones basadas en contexto, juicios personales o experiencia; con baja innovación e investigación, y muy dependiente de ciclos y políticas económicas.
Este problema se puede demostrar con el cuadro siguiente en el cual se observan los cinco principales sectores contribuyentes que tuvieron un impacto desproporcionado sobre el crecimiento de la productividad total entre el 2000 y 2008.
 
[image: http://cdn.theatlantic.com/static/mt/assets/business/productivity%20health.png]
Figura  12: Los Cinco Principales Contribuyentes del Sector para el Crecimiento de la Productividad Total entre 2000 y 2008
Fuente: US Bureau of Economic Analysis
 
Como se observa en el gráfico anterior, el crecimiento de la productividad en la construcción ha sido de -0.2% entre los años 2000 al 2008, siendo el de mayor crecimiento el sector de la computación e informática  y el sector de información con un crecimiento de 0.4%.
 
En el siguiente cuadro se muestra como la productividad en la industria manufacturera casi se ha duplicado, mientras que en la construcción se ha mantenido estable.
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Figura  13: Productividad en la Fabricación vs la Construcción.
Fuente: Expert interviews – IHS Global Insight.
 
Este estudio también incluye una descripción de la variedad de factores que explican los malos resultados de productividad y costes. Entre ellos se encuentran los siguientes:
o       La mala organización. Los procesos de toma de decisiones y de contratación no tienen la velocidad y la escala necesaria.
o       Comunicación inadecuada. Las inconsistencias en la presentación de informes genera que los subcontratistas, contratistas y propietarios no tienen un entendimiento claro y sencillo de cómo el proyecto está yendo en un momento dado.
o       Gestión del desempeño deficiente. Cuestiones no resueltas se acumulan a causa de la falta de comunicación y rendición de cuentas.
o       Malentendidos contractuales. El equipo de compras o administración normalmente negocia los contratos, y esta es casi siempre densa y complicada. Cuando surge un problema, los directores de proyectos no pueden entender cómo proceder.
o       Conexiones perdidas. En los diferentes niveles de planificación, desde la preparación de los master plan a los programas del día a día. Si el trabajo diario no ha sido terminado, los programadores lo saben, pero frecuentemente no saben actualizar las prioridades en tiempo real.
o       La mala planificación a corto plazo. Las empresas son generalmente buenas en la comprensión de lo que debe suceder en los próximos dos o tres meses, pero no tanto en lo que sucederá en la próxima semana o dos. El resultado es que el equipo necesario podría no estar en el lugar que sea requerido.
o       Gestión de riesgos insuficiente. Los riesgos a largo plazo obtienen mayor consideración; mientras que los riesgos que surgen en el trabajo no tanto.
o       Gestión del talento limitada. Las empresas refieren a personas y grupos familiares en lugar de preguntarse dónde pueden encontrar a las mejores personas para cada trabajo.
 
·         A pesar de que en el mercado de las tecnologías de la información existen muchas herramientas que podrían ser aplicadas en la gestión de proyectos de construcción; sin embargo su incorporación y aprovechamiento en las empresas para el desarrollo de procesos de gestión es muy limitado, sobre todo en empresas medianas o pequeñas ya sea por desconocimiento de los beneficios que ofrece, la falta de habilidades en la organización para su implementación e incorporación en los procesos de gestión de proyectos de construcción y/o simplemente desconocimiento de la existencia de estas herramientas cuyo uso podría resultar clave para el éxito de un proyecto.
 
En el siguiente cuadro, elaborado por el Banco Mundial podemos observar los efectos que el uso de las TICs tienen en el desempeño de las empresas de economías en desarrollo:
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Figura  14: Efectos en el uso del TIC en el desempeño de las empresas.
Fuente: Banco Mundial.
 
Como un indicador del uso de las TICs en algunos países de Latinoamérica, a continuación se muestra una tabla con el valor de la Tasa de Usuarios de Internet por cada 100 habitantes; en donde el Perú todavía aparece por debajo de países como Brasil, Chile, Costa Rica y Colombia; esta última registró un salto importante.
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Figura  15: Tabla de valor de Usuarios de Internet por cada 100 habitantes en Latinoamérica.
Fuente: UIT, World Telecommunications/ICT Indicators database.
 
·         Según lo señalado en el Chapter 2. The evolution of Project Management in Construction Projects [6], la práctica de gestión de proyectos tradicionales ha evolucionado con el tiempo ya que los requerimientos para la gestión y control de los proyectos de construcción se ampliaron. Sin embargo, con los avances de las técnicas de gestión y las TIC, la práctica tradicional ha demostrado ser insuficiente para cumplir con las nuevas exigencias de los proyectos.
Dentro de las causas más frecuentes de eventos no deseados durante el desarrollo de la Dirección de Proyectos de Construcción Civil que en dicho estudio se plantean, se encuentran las siguientes:
o       La falta de comunicación adecuada.
o       Los gastos adicionales debido a la reelaboración.
o       La falta de integración dentro de la cadena de suministro.
o       La introducción de las prácticas de gestión y automatización.
o       Falta de herramientas para la toma de decisiones adecuadas para la planificación de proyectos.
o       La falta de procesos estándar para la gestión de proyectos.
o       Inadecuada producción y uso de la información del proyecto.
o       La coordinación intra e inter organizacional.
o       Los aumentos en la complejidad del proyecto.
o       La necesidad de archivar resultados más rápidamente con los resultados dados.
o       Los cambios rápidos por la posibilidad de ampliar los beneficios del proyecto.
o       La sofisticación del cliente.
 
Todas las causas antes detalladas se pueden “atacar” mediante el uso de herramientas tecnológicas o sistemas de información que pueden ser implementadas para conseguir minimizar o eliminar las consecuencias que van en contra del buen desarrollo del proyecto.
 
·         Luego se han podido identificar las principales ventajas y desventajas de implementar las TIC en una micro empresa, gracias a una tesis de investigación de la Universidad de Chile de donde se recoge lo siguiente:
 
“Alguna de las ventajas al incorporar nuevas tecnologías a la microempresa son la reducción de costos administrativos, el mejorar la comunicación con los clientes, disminuir el tiempo de respuesta del negocio, aumentar la promoción sin necesidad de aumentar la estructura de costos, llevar un control del negocio más ordenado, menor riesgo de pérdida de información, disminución de costos operacionales entre otras ventajas más específicas. Debemos entender que dependerá de en qué nivel tecnológico se encuentre cada microempresa y que tecnología se esté incorporando para ver qué ventajas puede implicar esto.
 
Ahora bien las desventajas de incluir TIC en microempresas son la complejidad de implementación en microempresas con más de 4 trabajadores, la baja en la productividad al momento de cambiarse de tecnología o migrar a la nueva desde una más antigua, la necesidad de capacitación y los costos indirectos que analizábamos en el punto anterior relacionado con la incorporación de toda tecnología, especialmente cuando no se trata de personas alfabetizadas digitalmente. Ahora bien las desventajas tendrán estrecha relación con el negocio ya que a diferencia de las empresas de mayor tamaño, las microempresa no tienen procesos y operaciones tan estandarizadas y similares a la industria, por lo que las desventajas de incorporar tecnologías en una microempresa pueden ser radicalmente distintas a otras. Es por esto también que no existen sistemas del tipo ERP diseñados para la microempresa, de manera de poder adaptarse completamente a los distintos negocios y sus procesos y a un costo accesible para este nivel de empresas.”[7]
 
De este modo surge la necesidad que empresas externas especializadas con un adecuado conocimiento y uso de las herramientas de información, sean las encargadas de brindar un servicio del tipo outsourcing con la finalidad de optimizar los recursos, minimizar los riesgos y aumentar las posibilidades de asegurar que se puedan conseguir resultados positivos en la gestión de proyectos.
 
1.5        Alcances y Limitaciones
El presente estudio de factibilidad, analizará el caso de una empresa consultora especializada en la gestión de proyectos de construcción, se entenderá la gestión de proyectos de construcción como las áreas, procesos, técnicas y herramientas a utilizar desde la conceptualización, construcción o ejecución del proyecto hasta la liquidación técnico financiera del mismo. Pudiendo ser requerido el servicio solo para la gestión durante el desarrollo de uno o alguno de estos conceptos.
 
Incluirá el desarrollo de temas esenciales como el Planteamiento Estratégico, Estudio de Factibilidades hasta las Conclusiones  Recomendaciones; determinando de manera sustentada la factibilidad o no de la propuesta de negocio, así como el monto de inversión necesario para su implementación y puesta en marcha.
 
El estudio se realizara con proyección para cinco años de estados financieros contados a partir del año 2016 hasta el 2020, de los cuales los dos primeros servirán como base para proyectar los siguientes dos años, mismos que indicaran la situación de financiera.


 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO 2:  MARCO TEÓRICO
 
En este capítulo se detallarán los conceptos básicos así como los componentes de un plan de negocios, analizando las teorías de varios autores para así poder realizar un plan de negocios que ayude a determinar y analizar la factibilidad de la creación de una empresa  consultora especializada en la gestión de proyectos de construcción basada en el uso de herramientas de información.
 
2.1        Estudio de Factibilidad de Negocio
El estudio de factibilidad es un instrumento que sirve para orientar la toma de decisiones en la evaluación de un proyecto y corresponde a la última fase de la etapa pre-operativa o de formulación dentro del ciclo del proyecto. Se formula con base en información que tiene la menor incertidumbre posible para medir las posibilidades de éxito o fracaso de un proyecto de inversión, apoyándose en él se tomará la decisión de proceder o no con su implementación.
 
“Del estudio de factibilidad se puede esperar: o abandonar el proyecto por no encontrarlo suficientemente viable, conveniente u oportuno; o mejorarlo, elaborando un diseño definitivo, teniendo en cuenta las sugerencias y modificaciones que surgirán de los analistas representantes de las alternas fuentes de financiación, o de funcionarios estatales de planeación en los diferentes niveles, nacional, sectorial, regional, local o empresarial. En consecuencia, los objetivos de cualquier estudio de factibilidad se pueden resumir en los siguientes términos:
 
·        Verificación de la existencia de un mercado potencial o de una necesidad no satisfecha.
·        Demostración de la viabilidad técnica y la disponibilidad de los recursos humanos, materiales, administrativos y financieros.
·        Corroboración de las ventajas desde el punto de vista financiero, económico, social o ambiental de asignar recursos hacia la producción de un bien o la prestación de un servicio.” [8]
 
2.2        Módulos que debe contener un Estudio de Factibilidad de Negocio
 
2.2.1      Misión Visión y Valores
La misión define principalmente, cual es nuestra labor o actividad en el mercado.
La visión define las metas que pretendemos conseguir en el futuro. Estas metas tienen que ser realistas y alcanzables, puesto que la propuesta de visión tiene un carácter inspirador y motivador.
Los valores, son principios éticos sobre los que se asienta la cultura de nuestra empresa y nos permiten crear nuestras pautas de comportamiento.
 
2.2.2      Análisis Estratégico del Negocio
El análisis estratégico consiste en recoger y estudiar datos relativos al estado y evolución de los factores externos e internos que afectan a la empresa, es decir, del entorno y de los recursos y capacidades de la organización. Este análisis sirve para que la organización conozca en cada momento su posición ante su reto estratégico. Este análisis debe partir de la esencia de la propia empresa, plasmada en su misión y su visión sobre su posición en el mercado.
 
2.2.3      Estrategias del Negocio
Las estrategias de negocio representan planes o métodos que las compañías utilizan para llevar a cabo diversas funciones en sus operaciones comerciales. Las grandes empresas suelen utilizar más estrategias de negocio, ya que a menudo tienen varios departamentos con diferentes funciones. Las pequeñas empresas pueden adaptar estas estrategias a sus operaciones y asignarlas a diferentes empleados. Las empresas a menudo utilizan estrategias para proporcionar directrices a seguir por los propietarios, directivos y empleados cuando se trabaja en el negocio.
 
2.2.4      Estudio Técnico del Negocio
El estudio técnico comprende todo aquello que tiene relación con el funcionamiento y operatividad del proyecto en el que se verifica la posibilidad técnica de prestar el servicio, y se determina el tamaño, localización, los equipos, las instalaciones y la organización requerida para realizar la producción.
 
2.2.5      Evaluación Financiera del Negocio
Sintetiza numéricamente todos los aspectos desarrollados en el plan de negocios. Se debe elaborar una lista de todos los ingresos y egresos de fondos que se espera que produzca el proyecto y ordenarlos en forma cronológica. El horizonte de planeamiento es el lapso durante el cual el proyecto tendrá vigencia y para el cual se construye el flujo de fondos e indica su comienzo y finalización.
 


 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO 3:  ANÁLISIS DE ESTRATÉGICO DEL NEGOCIO
 
3.1        Nombre de la Empresa
 
HED Ingenieros E.I.R.L.
 
La empresa estará legalmente constituida bajo la forma de Persona Jurídica en el tipo de Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L.).
 
3.2        Logo de la Empresa
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3.3        Slogan
“Desde la Concepción del Proyecto de Edificación hasta su Finalización, HED ingenieros E.I.R.L. estará relacionada con todo lo que representa Ahorro, Eficiencia y Efectividad para su cliente”.
 
3.4        Misión
Ser una empresa de consultoría especializada en la gestión de proyectos de construcción, orientada en satisfacer las necesidades de sus clientes a nivel nacional, a fin de garantizar su desarrollo sostenido y mayor nivel de competitividad.
 
Basada en un grupo humano capacitado con valores éticos y profesionales así como, en el uso y desarrollo de herramientas de información que optimicen la calidad de su servicio generando beneficios a sus accionistas, bienestar a sus trabajadores y una mejora de los estándares de la industria de la construcción en el Perú.
 
3.5        Visión
Ser reconocida como una de las 15 mejores empresas de origen nacional, que ofrecen un servicio similar de consultoría dentro del mercado limeño.
 
Nos proponemos innovar en nuestros procesos de gestión y supervisión mediante el uso asiduo de herramientas tecnológicas de información que mejoren la efectividad del servicio que ofrecemos.
 
3.6        Valores
·         Integridad, siempre orientados a hacer lo correcto con Honestidad.
·         Buscar la Economía en los proyectos que nos encargan ocuparnos, a través de la optimización Diligente de recursos que se traduce en mayores beneficios para nuestros clientes.
·         Responsabilidad, frente a los lineamientos establecidos para contribuir con el crecimiento de nuestros clientes.
·         Proactividad, para generar nuevas oportunidades de manera inmediata y eficaz frente a cualquier eventualidad.
·         Innovar, mediante el uso de recursos tecnológicos en beneficio de la mejora continua de nuestros procesos.
·         Espíritu de equipo, recompensamos la creatividad, compartimos conocimientos, experiencias, confianza y respeto. Motivamos a nuestros colaboradores para alcanzar su máximo potencial.
 
3.7        Objetivos Inmediatos
·         Constituir formalmente la empresa e implementar todos los requerimientos para su funcionamiento según las normas legales y tributarias vigentes.
·         Establecer y desarrollar los mecanismos que sean necesarios para que la empresa sea puesta en marcha y garanticen la continuidad de su operación.
·         En base a un estudio de mercado y acercamiento con potenciales clientes, conseguir para la empresa una cartera de 10 clientes en su primer año de funcionamiento.
·         Conseguir como mínimo el 88% de cumplimiento en las metas financieras proyectadas para el primer año de funcionamiento.
·         Capacitar al personal en el uso de, como mínimo 4 herramientas de información al año, para que sean implementadas en los procesos que desarrolla la empresa.
·         Establecer como mínimo 8 alianzas con socios estratégicos que generen el crecimiento de la empresa, en su primer año de funcionamiento.
 
3.8        Segmento Objetivo
Los servicios de consultoría en construcción que prestaría la empresa pueden dirigirse hacia distintos segmentos, principalmente:
 
Tipo A.          Personas naturales que cuenten con el capital o financiamiento suficiente y deseen desarrollar un proyecto de construcción pequeño de vivienda o comercial ya sea para su uso propio, negocio familiar, arrendamiento o comercialización.
 
Tipo B.          Empresas pequeñas o medianas cuyo giro y capacidades no es la gestión de proyectos de construcción, pero sin embargo dentro de sus necesidades se encuentra el planificar y ejecutar este tipo de proyectos, ya sea para incrementar, modificar su infraestructura o como inversión de negocio.
 
Tipo C.          Empresas pequeñas o medianas que requieren algún tipo de asesoría o consultoría relacionada con la construcción, la cual es necesaria y/o complementaria para realizar su actividad principal.
 
Tipo D.          Empresas pequeñas, medianas, o personas naturales que aún no son conscientes de que requieren un servicio que les brinde una gestión eficiente de sus proyectos, ay sea por desconocimiento o porque tienen la percepción de que la implementación de una gerencia y/o supervisión en sus proyectos, significa un costo adicional y no una inversión. 
3.9        Propuesta de Valor
Su propuesta de valor será ofrecer un servicio más económico, eficiente y eficaz respecto a otras similares del mercado; pues la empresa basará sus esfuerzos en el uso exhaustivo de las TIC, y brindará al cliente la información del proyecto en números y gráficos sencillos de interpretar, a fin de facilitar la toma de decisiones. Además con la ventaja de que dicha información estará disponible en tiempo real para el cliente de manera virtual, a través de una red online.
Todavía existen muchas empresas que siguen dependiendo de la documentación en papel, cadenas de correo electrónico y hojas de cálculo para gestionar sus proyectos. La empresa HED Ingenieros E.I.R.L. se propone ayudar a los dueños o promotores de proyectos de construcción, a aumentar su éxito al simplificar la gestión contando con el soporte de TIC especializadas.
 
La empresa además brindará a sus clientes evidencia permanente de los ahorros de tiempo y dinero que se puedan lograr por la prestación de su servicio de consultoría. En lo que respecta a los ahorros en dinero, estos se podrán generar por ejemplo durante las rondas de negociaciones con el Contratista para fijar los montos valorizados de obra y/o fijar los montos de los posibles presupuestos adicionales. Del mismo modo para los ahorros en tiempo, estos se podrán generar por ejemplo durante las rondas de negociaciones con el Contratista para fijar la cantidad de días de las posibles ampliaciones de plazo; también se pueden generar estos ahorros cuando como consecuencia de una gestión o propuesta técnica de la gerencia o supervisión, se logren reducir los tiempos de ejecución del proyecto.
 
La empresa estará ayudando a resolver el problema de otras empresas o personas naturales, las cuales ya fueron descritas en el capítulo anterior, y que necesitan un servicio brindado por externos que sea confiable, eficiente y que pueda conseguir resultados positivos para sus intereses.
 
Otro problema que se estaría resolviendo es el de poder convencer a los clientes potenciales, que la contratación de una consultoría externa, no significa costos adicionales para el proyectos; sino ahorros monetarios y de tiempo en beneficio del cliente.
 
También durante el progreso del proyecto el servicio de consultoría logra reducir la gran incertidumbre que puede tenerse en alcanzar los resultados esperados.
 
Otra propuesta de valor de la empresa será, exceder las expectativas y satisfacción de los clientes, demostrando agilidad y flexibilidad, cumplimiento de compromisos y puntualidad en la terminación de los trabajos encomendados.
 
3.10    Factores Críticos de Éxito (FCE)
Si bien un negocio es el resultado de una infinidad de variables, siempre pueden identificarse algunos factores que, por el tipo de emprendimiento o por características particulares del mercado, determinarán que el negocio funcione. En otras palabras los FCE son factores internos en los que no debemos fallar, para que entre otras cosas, no se caiga la propuesta de valor que la empresa ofrece.
 
 “Dentro de sus características que poseen los Factores Críticos de Éxito se pueden observar:
·         Están estrechamente relacionados con la dinámica interna de la empresa: actividades, procesos, organigrama, gestión y disponibilidad de recursos, relación con sus clientes y proveedores; y se encuentran fuertemente influenciados por el entorno económico, social y cultural donde se desenvuelve la empresa.
·         Constituyen elementos vitales de la organización que determinan la supervivencia o competitividad de la entidad a la que se refieren. Su determinación como  variables “que no pueden fallar” delimitan las actuaciones mínimas que la entidad debe controlar y asegurar.
·         Son específicos de cada negocio y empresa por lo cual el éxito de planes, objetivos  o acciones estratégicas específicas de cada organización precisan de su determinación correcta. Muchas empresas efectúan un análisis de su sector y competencia aplicando las Cinco Fuerzas de Porter.
·         Se enmarcan dentro de un marco temporal específico, pues las condiciones cambiantes de los procesos internos de la empresa y actuación de “medio externo” (ambiente, competidores, preferencias de clientes, etc.) obliga a la empresa a su continua revisión.  Tener en cuenta los factores críticos de éxito permite a las Dirección de organización identificar las actividades o procesos en los que debe centrar su atención para mantener o elevar su posicionamiento competitivo (su determinación es relevante mediante el análisis DAFO y es un punto de partida para el planteamiento de los Sistemas de Calidad bajo los parámetros de la ISO 9001:2015 como búsqueda posterior de la correspondiente Ventaja Competitiva), analizar a sus competidores en relación a los propios factores críticos de éxito y determinar que se puede mejorar en relación a nuestra competencia. De un modo similar al defendido por Kaplan y Norton en su Cuadro de Mando Integral el análisis de los Factores Críticos de Éxito permiten integrar variables del entorno con el trabajo interno desarrollado por la organización convirtiéndose en una herramienta de planificación y gestión”.[9]
 
Se han identificado cuatro (04) Áreas Críticas de la empresa, las cuales se muestran a continuación:
 
1.     Área de Recursos Humanos.
2.     Área Técnica o Productiva.
3.     Área Financiera y de Capital.
4.     Área Comercial e Imagen.
 
Luego se han definido los Factores Críticos de Éxito correspondientes:
 
1.     En el Área de Recursos Humanos
Es el más rico, pero también el más complejo y difícil de manejar; sin embargo representa una mina de creatividad que toda empresa debe saber valorar. Una compensación profunda de las capacidades, habilidades, necesidades e inquietudes de las personas es vital para el éxito de cualquier proyecto empresarial.
Por tanto deben considerarse los siguientes factores de éxito:
o       Diseñar y aplicar un plan de gestión de personal, a fin de conocer y satisfacer las necesidades de los empleados.
o       Realizar una selección lo más exhaustiva posible de los profesionales y técnicos que trabajarán en la empresa; los cuales deberán demostrar capacidades y actitudes idóneas para el puesto asignado.
 
2.     En el Área Técnica o Productiva
Estos son los inmuebles, muebles, equipos, las herramientas y los insumos. El buen uso de estos depende siempre de la organización y manejo de la empresa; el mejor equipo no funciona sin el manejo adecuado.
Entonces en esta área los factores críticos de éxito son:
o       Adquirir mobiliario adecuado y confortable para el personal y los equipos.
o       Adquirir equipo informático y software apropiado al negocio.
o       Diseñar, programar en incorporar un sistema de Planificación y Control de la Producción.
o       Cerrar contrato de arrendamiento favorable y a largo plazo, por un local que tengas las condiciones necesarias para desarrollar el negocio.
3.     En el Área Financiera y de Capital
Son los fondos necesarios para poner las operaciones en marcha y desarrollarlas. El logro de este recurso depende de varios factores: su costo (intereses-dividendos); de su aplicación o forma de utilizarlos en la empresa; y de la disposición de la gente en colocar su dinero en la empresa. En tal sentido debe llevarse a cabo las siguientes prácticas:
o       Una optimización de beneficios.
o       Cumplimiento del Plan Financiero.
o       Negociación de préstamos y/o líneas de crédito previstas, en condiciones competitivas.
o       Obtener aportes y/o subvenciones para conseguir la consolidación de la empresa durante la fase inicial de la actividad de consultoría.
 
4.     En el Área Comercial e Imagen
La Imagen de una empresa posee una importancia fundamental, pues crea valor para el negocio y se establece como un activo intangible estratégico del mismo, ya que si una organización crea una imagen en sus públicos:
o       Ocupará un espacio en la mente de los públicos. Por medio de la Imagen Corporativa “existimos” para los públicos. Hace pocos años (e incluso ahora, en muchas entidades) la disyuntiva estaba en Comunicar-No Comunicar. Las organizaciones debían decidir si comunicaban o no, si hacían algún tipo de actividad comunicativa o si, por el contrario, elegían un “perfil bajo”. La disyuntiva actual no se enmarca dentro de la perspectiva de comunicar o no. En la actualidad, y sobre todo de cara a un futuro próximo, la disyuntiva está en Existir-No Existir. Ya no basta solamente con comunicar, ahora hay que existir para los públicos.
o       Facilitará su diferenciación de las organizaciones competidoras, creando valor para los Públicos, por medio de un perfil de identidad propio y diferenciado. Además de existir, esa existencia debe ser valiosa para los públicos, debe tener un Valor Diferencial con respecto a las otras organizaciones.
o       Disminuirá la influencia de los factores situacionales en la decisión de compra, ya que las personas dispondrán de una información adicional importante sobre la organización. La existencia de una Imagen Corporativa fuerte permitirá que las personas tengan un esquema de referencia previo, sobre el que podrán asentar sus decisiones.
o       Permite “Vender mejor”: una empresa que tiene una buena imagen corporativa podrá vender sus productos con un margen superior, ya que seguramente podrá colocar precios más altos. Esto es porque la gente estaría dispuesta a pagar un plus de marca, porque la imagen corporativa sería una garantía de calidad o prestación superior a las demás. Algunos estudios señalan que ese diferencial de precio estaría alrededor del 8%.
o       Atrae mejores inversores: una buena imagen corporativa facilitará que los inversores estén interesados en participar en la empresa aportando capital, ya que las perspectivas de beneficios será superior a otras empresas que no posean una buena imagen.
o       Atrae mejores trabajadores: una empresa que tenga buena imagen logrará que, para las personas que trabajan en el sector, es entidad sea una empresa de referencia y la tengan como una empresa en la que les gustaría trabajar.

Los factores de éxito identificados en esta área son:
 
o       Realizar campañas de contacto con particulares y representantes de empresas preseleccionadas para asegurar la cartera básica inicial (núcleo duro) de clientes.
o       Mantener presencia en revistas especializadas en el sector construcción y guías telefónicas para empresas.
o       Participar de manera regular en encuentros, eventos, ferias y/o exposiciones relacionadas con el sector construcción.
o       Crear y mantener un sitio web que permita mostrar la imagen de la empresa a clientes potenciales.
 


3.11    Análisis FODA
	Fortalezas
	Debilidades

	F1- Experiencia y aptitudes para la gestión de Proyectos.
F2– Posibilidad de acceder a créditos financieros.
F3- Costos de operación bajos por ser empresa nueva en crecimiento.
F3- Habilidades en desarrollo y/o aplicación de software especializado como herramientas de trabajo.
F4- Solidos valores éticos y morales.
	Variables estructurales internas de difícil eliminación o reducción
(estrategias a largo plazo)
D1- Se cuenta con escasos recursos económicos.
D2- Falta de experiencia y habilidad en la administración de empresas.
D3- Falta de experiencia y habilidad en conseguir cartera de clientes.
D4- Empresa nueva y por tanto desconocida en el mercado que requiere ser sostenible en el tiempo.

	Oportunidades
	Amenazas

	O1- Mercado no atendido por desinformación.
O2- Mercado no conforme con el servicio prestado por otras empresas similares.
O3- Tendencias favorables en el mercado respecto al crecimiento inmobiliario.
	Permanentes
(no asociadas a nuestras debilidades)
AP1- Competencia consolidada en el mercado.
AP2- Incertidumbre en el mercado por el próximo cambio de gobierno nacional.

	Circunstanciales
(asociadas a nuestras debilidades)
AC1- Demora en conseguir cantidad de clientes que hagan sostenible la empresa.
AC2- Falta de posicionamiento en el mercado por el hecho de ser una nueva empresa.
AC3- Personal nuevo el cual deberá demostrar sus aptitudes y actitudes en la empresa, además de lograr un trabajo en equipo con personas que recién se conocen.


Tabla 1: Análisis FODA
Fuente: Del Autor
 
Estrategias de Acción Correspondiente a la Realidad Evidenciada:
 
Estrategias (E):
 
E1. Para D1              Conseguir apoyo financiero en entidades bancarias.
E2. Para D2              Preparar programas de capacitación en administración de empresas.
E3. Para D3              Preparar programas de capacitación en marketing y relaciones sociales que brinden oportunidades de trabajo.
E4. Para D4              Preparar un plan estratégico para participar en eventos, ferias, conferencias, exposiciones, conversatorios, etc. Que permitan brindar oportunidades de contactar efectivamente con clientes potenciales para la empresa.
E5. Para AC1              Procurar en lo posible minimizar los costos operativos de la empresa durante los primeros meses de su funcionamiento, hasta poder conseguir la cantidad de clientes suficiente que hagan sostenible el negocio. Por otro lado, y durante el mismo periodo de tiempo, mantener un plan de marketing agresivo que logre alcanzar  a la mayor cantidad de clientes potenciales.
E6. Para AC2              En base a un servicio esmerado, brindar la confianza del caso a los clientes, en el sentido de que van a obtener buenos resultados con el servicio de consultoría prestado por la empresa, los cuales podrán recomendar y/o comentar a otros clientes o referencias potenciales. Otra estrategia es conseguir alianzas y/o socios que dedicados al mismo rubro de consultoría que desempeña la empresa o, en su defecto, que esté relacionado con este puedan participar de los beneficios que pueda ofrecerles la empresa de consultoría debidamente formalizada y a la vez poder contribuir con su crecimiento al ampliar el mercado de clientes potenciales.
E7. Para AC3              Realizar un evaluación al personal postulante, de manera cuidadosa y utilizando las técnicas disponibles más adecuadas, con la finalidad de garantizar en alguna medida su idoneidad para el puesto y para el trabajo en equipo con el resto de integrantes. Paralelamente es necesario poder contar con postulantes en reserva, que eventualmente podría reemplazar algún personal que no haya tenido el desempeño esperado.
 
3.12    Análisis del Mercado (PORTER)
Fuerzas competitivas del mercado:
 
1.     Clientes
Canales de venta:
§         Entrevistas directas con personas claves de posibles clientes.
§         Charlas gratuitas técnicas para promoción.
§         Stands en ferias y eventos de construcción.
§         Publicidad en revistas técnicas especializadas.
§         Publicidad en medios de prensa escrita.
§         Comunicación mediante página web.
§         Correos electrónicos.
2.     Proveedores
	Nro.
	Proveedores
	Capacidad de Negociación

	1
	Empresas especializadas en  sitio web:
·         RCSAB S.A.C.
·         Hostingroup S.A.C.
	Media

	3
	Desarrolladores de Software especializado:
·         CA Sistemas Empresariales S.A.C.
	Media

	4
	Proveedores de Hardware e insumos:
·         DISTRIBUIDORA MESAJIL HNOS S.A.C.
	Baja

	5
	Insumos de Oficina:
·         Comercial Li.
·         Copias Express.
 
	Baja

	6
	Imprentas:
·         Copias Express.
	Media

	6
	El servicio de courier y mensajería:
·         PITS Logística Integral.
	Media

	7
	Medios de comunicación y publicitarios:
·         Revista Constructivo.
·         Revista Costos.
·         Páginas Amarillas.
 
	Baja

	8
	Organizadores de eventos y ferias especializadas:
·         EXCON.
	Baja

	9
	Instituciones que brindan capacitación especializada:
 
·         Dharma Consulting.
·         CGI Gestión e Ingeniería
·         PUCP.
·         UPC.
	Baja


Tabla 2: Capacidad de Negociación de Proveedores.
Fuente: Del Autor.
 
 
 
 
3.     Competencia
	Empresas consultoras que brindan un servicio similar:

	SGS del Perú S.A.C.

	ARCADIS Perú S.A.C.

	Schmidt & Chávez-Tafur Ingenieros S.R.L.

	GMI S.A. Ingenieros Consultores

	SICG S.A.C.

	CESEL S.A.

	CV PROJECT S.A.C.

	PROYECTA Ingenieros Civiles S.A.C.

	GCAQ Ingenieros civiles S.A.C.

	PM PERU S.A.C.

	CONSULTORES DE OBRAS DE INGENIERIA S.A.

	PMS Desarrollo Inmobiliario S.A.C


Tabla 3: Cuadro de Principales Empresas de Gerencia de Proyectos en el Perú.
Fuente: Del Autor.
 
Se hizo una clasificación entre las empresas que actualmente brindan el servicio de consultoría en gerencia y supervisión de proyectos y se identificaron los siguientes grupos:
§         Empresas con más de 15 años en el mercado local.
§         Empresas extranjeras establecidas en Lima.
§         Empresas que manejan proyectos de gran envergadura.
 
 
	Empresas con más de 15 años en el mercado local

	Fortalezas
	Debilidades

	F1- Presencia y reputación en el mercado.
F2– Debido a su crecimiento cuentan con un grupo importante de personas, acostumbradas a trabajar en conjunto.
F3- Cuentan con un respaldo logístico importante.
	D1- Están acostumbradas a su zona de confort, con mínimas ansias de mejora en sus procesos e innovación en sus estrategias de negocio.
 


Tabla 4: Empresas con Más de 15 años en el Mercado Local.
Fuente: Del Autor.
 
	Empresas extranjeras establecidas en Lima

		Fortalezas
	Debilidades




	F1- Cuentan con un know-how importante, considerando que la mayoría proviene de países más desarrollados.
F2- Poseen una imagen de ser más honestos que las empresas nacionales, debido a un tema cultural en el país.
F3- Gozan de mayor aceptación con clientes que pertenezcan a su misma región o país.
	D1- Dificultades en la comunicación con el cliente y el resto de stakeholders locales, debido al idioma y/o diferencia socio-cultural.
D2- Precios de venta más altos que los nacionales debido a los estándares de ingresos más altos en país de origen de la empresa.
D3- Empresas extranjeras deben reportar y/o consultar sus decisiones con su matriz con sede en el país de origen, lo que dificulta sus actividades.


Tabla 5: Empresas Extranjeras Establecidas en Lima.
Fuente: Del Autor.
 
	Empresas que manejan proyectos de gran envergadura

		Fortalezas
	Debilidades




	F1- Tienen grandes ingresos por cada servicio que prestan lo cual les genera un buen “colchón” financiero.
F2– Tienen un infraestructura importante para poder satisfacer requerimientos de los proyectos.
F3- Poseen mayor preferencia entre los profesionales del sector que pugnan por participar en proyectos importantes.
F3- Intervienen en proyectos emblemáticos los cuales aportan significativamente en la reputación de la empresa.
	D1- Son más susceptibles de acciones de fiscalización por las entidades públicas (SUNAT, Indecopi, MTyPE, CGR,etc).
D2- Tienen altos costos en el rubro de gastos generales para el funcionamiento de la empresa.
D3- Debido a la atracción que significa para los postulantes trabajar en la empresa, y lo altos costos en gastos generales de la misma; consideran salarios bajos para sus empleados.
 


Tabla 6: Empresas que Manejan Proyectos de Gran Envergadura.
Fuente: Del Autor.
 
4.     Servicios sustitutos
Como servicios sustitutos a la contratación de la consultora en gerencia y supervisión se han identificado los siguientes:
 
·         El cliente podría optar por contratar directamente a un profesional o profesionales y/o técnicos para que se dediquen exclusivamente a gerenciar y/o supervisar sus proyectos.
 
·         Otro sustituto pude ser que el cliente decida ejercer directamente con su propio personal la gerencia y/o supervisión del proyecto.
 
·         Finalmente como alternativa el cliente puede optar por permitir que la empresa seleccionada para la construcción del proyecto pueda también encargarse de la gerencia y supervisión. 
 
5.     Organismos reguladores
·         Aspectos Tributarios:
Súper Intendencia Nacional de Tributos – SUNAT.
·         Aspectos Registrales:
Superintendencia Nacional de Registros Públicos – SUNARP.
·         Aspectos Laborales:
Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo – MtyPE.
·         Licencias de Funcionamiento:
Municipalidad Distrital.
-          Certificado de Funcionamiento.
-          Certificado de Defensa Civil.
·         Regulación de las Entidades Financieras:
Superintendencia de Banca y Seguros.
·         Habilidad de los Profesionales para ejercer su profesión:
Colegio de Ingenieros del Perú.
Colegio de Arquitectos del Perú.
·         Registro de Marca, Patentes, Derechos de Autor
INDECOPI.


 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO 4:  ESTRATEGIAS DEL NEGOCIO
 
A continuación desarrollaremos en mayor detalle las líneas de acción o estrategias para algunas áreas específicas del negocio.
 
4.1        Estrategia de Comercialización
4.1.1      Servicio ofrecido
Consultoría en la gestión y supervisión de proyectos de construcción; donde el cliente entrega la información básica del proyecto que requiere desarrollar así como sus requerimientos específicos en cuanto a calidad, costo y tiempo. En conjunto el cliente y la empresa elaboran y formalizan sus responsabilidades y alcances, así como los objetivos del proyecto.
 
Luego la empresa, mediante el uso de herramientas tecnológicas, su experiencia, habilidades y capacidad técnica, se encarga de la planificación, ejecución, control, seguimiento y cierre del proyecto. Emite reportes e informes respecto de la evolución, ahorros generados e incidencias a fin de mantener informado al cliente de manera oportuna, eficaz y verídica. Alertando sobre cualquier desviación  en los indicadores para la toma de decisiones oportuna.
 
4.1.2      Beneficios que el servicio generará para sus clientes
Uno de los principales beneficios para sus clientes será mantener un control efectivo y constante del desarrollo y evolución de sus proyectos en simultaneo y en tiempo real, a través del uso de software creados ad hoc, tales como el software denominado CMPC8 “Control y Monitoreo de Proyectos de Construcción” que fue creado por la iniciativa del autor de la presente Tesis y cuya Memoria Descriptiva se puede revisar en los Anexos, además de otros que se ofrecen en el mercado y que se puedan adaptar muy fácilmente a las necesidades de la empresa de gerencia y supervisión. En otras palabras el cliente, a través de un terminal informático con acceso a internet (Smartphone, iPhone, Tablet, laptop o PC) tendrá la capacidad de conocer en tiempo real, desde cualquier punto que se encuentre del planeta y en el momento que lo desee al estado y el avance de su proyecto de construcción; los cuales podrán ser visualizados mediante una base a datos, gráficos y fotografías que se consideran como imprescindibles para el cliente, las mismas que serán orientadas a lograr una correcta evaluación de la situación actual del proyecto. Esta ventaja contribuirá entre otros, a la disminución gradual de la incertidumbre respecto del logro de los objetivos, generada al inicio de la ejecución del proyecto.
 
Luego la empresa de Gerencia y Supervisión, al poder supervisar la gestión del proyecto de construcción mediante el uso de tecnologías de información y comunicaciones, se evitará errores y agilizará su gestión; de igual manera el cliente o propietario del proyecto estará impresionado con la rapidez de como fluye y tiene acceso a la información y comunicaciones que administra la empresa; por otro lado los contratistas, subcontratistas y proyectistas apreciarán lo fácil que se ha hecho su trabajo, ahora con más disposición de tiempo para invertir en otros aspectos importantes del proyecto. Así se estará logrando para la empresa una diferenciación en el mercado que a su vez creará una ventaja competitiva.
 
Verificación objetiva de los ahorros que la empresa va a generar durante el desarrollo del proyecto. A diferencia de otras empresas, la empresa se avocará adicionalmente en demostrar y convencer al cliente que de los costos del servicio prestado por la empresa están totalmente justificados y no se trata de un gasto adicional para el proyecto sino de una inversión que se traduce finalmente en un ahorro importante para el proyecto.
 
También a través del uso de herramientas tecnológicas brindara al cliente la facilidad de conocer los aspectos más importantes de su proyecto, donde podrá verificar de manera eficaz y oportuna el cumplimiento de los objetivos del proyecto así como de las desviaciones que pudieran presentarse.
 
4.1.3      Distribución
El servicio se requiere para la entrega de los informes, estudios, cartas o documentos en general que deben ser distribuidos a los clientes o clientes potenciales mediante un servicio de courrier y mensajería contratado.
 
Para el cálculo se han considerado los siguientes supuestos:
-          Por cada proyecto gerenciado y/o supervisado, se requiere entregar un promedio de cinco (05) documentos cada mes (Informe Mensual, Informe de Valorización, Informes y Cartas). Entonces tenemos, para los cuatro proyectos, veinte (20) documentos para entrega cada mes.
-          Cada documento que debe ser entregado pesa en promedio 250 gr.
 
Según cotización del proveedor (PITS), el costo del servicio sería S/. 21 incluido IGV por cada entrega.
Costo total = 20 entregas x S/. 21 c/u = S/. 420 x Mes
 
Según cotización del proveedor (PITS), el servicio incluye: 
-          Los paquetes serán entregados en el transcurso de 2 días.
-          Embolsado simple, etiquetado, cargueado y digitalización de cargos.
-          Máximo 2 intentos de entrega.
 
4.1.4      Publicidad y Promoción e Imagen
“Si reconocemos la creciente importancia estratégica de la Imagen Corporativa en el éxito de una organización, se hace necesario realizar una actuación planificada y coordinada para lograr que los públicos de la compañía tengan una Imagen Corporativa que sea acorde a los intereses y deseos de la entidad, que facilite y posibilite el logro de sus objetivos. Para ello, realizamos un Plan Estratégico de Imagen Corporativa, por medio del cual intentaremos influir en la Imagen Corporativa que tienen los públicos de la organización.
El Plan Estratégico de Imagen Corporativa deberá tener unas bases sólidas y claras, que permitan una acción eficiente. Para ello, parte de la relación que se establece entre los 3 elementos básicos sobre los que se construye la estrategia de imagen:
 
[image: ]
Figura 16: Elementos Básicos que Constituye la Estrategia de Imagen.
Fuente: Planificación Estratégica de la Imagen Corporativa. Paul Capriotti
 
 
Tomando como referencia esos elementos básicos, podemos definir los objetivos globales principales sobre los cuales girará la Estrategia de Imagen Corporativa. Estos Ejes Claves son:
 
-          Identificación: la organización buscará lograr que sus públicos la reconozcan y sepan sus características (Quién es), que conozcan los productos, servicios o actividades que realiza (Qué hace) y que sepan de qué manera o con que pautas de trabajo o comportamiento hace sus productos o servicios la organización (Cómo lo hace). En este sentido, lo que la organización busca, básicamente, es “existir” para los públicos.
 
-          Diferenciación: además de “existir” para los públicos, la organización deberá intentar que sea percibida de una forma diferente a las demás, ya sea en lo que es, en lo que hace o como lo hace. Es decir, la compañía deberá intentar lograr una diferenciación de la competencia en su sector.
 
-          Referencia: tanto la identificación como la diferenciación buscarán que la organización se posicione como Referente de Imagen Corporativa del sector empresarial, mercado o categoría en la que se encuentra la compañía. Constituirse como Referente de Imagen significa estar considerado por los públicos como la organización que mejor representa los atributos de una determinada categoría o sector de actividad. En este sentido, lograr la Referencia de Imagen implica estar en una mejor posición para obtener la preferencia, ya que es la compañía que más se acerca al ideal de Imagen de ese mercado.
 
-          Preferencia: la identificación, la diferenciación y la referencia de imagen deben intentar alcanzar la preferencia de los públicos. La organización no solamente debe esforzarse en ser conocida, sino que debe buscar ser preferida entre sus pares, es decir, debe ser una opción de elección válida. Si no fuera así, o sea, si una organización es reconocida y diferenciada, pero no consigue ser una opción de elección, la identificación y la diferenciación no tendrían sentido práctico. Por lo tanto, la identificación, la diferenciación y la referencia de imagen deben ser competitivas, en el sentido de ser valiosas para los públicos, mejores que las demás y perdurables en el tiempo. La preferencia es un concepto básico en la estrategia de Imagen Corporativa, ya que nos permitirá optar al liderazgo, que debe ser un objetivo importante dentro de la estrategia global de la organización”.[10]
 
[image: ]
Figura 17: Identificación,  Diferenciación y Referencia de Imagen.
Fuente: Planificación Estratégica de la Imagen Corporativa. Paul Capriotti.
 
Para el caso específico de HED Ingenieros E.I.R.L., el mensaje que se requiere transmitir es dar a conocer la existencia de una empresa consultora especializada en gestión y supervisión de proyectos que ofrece una alternativa de servicio distinta a las que se ofrecen comúnmente en el mercado.
 
Se va a publicitar y promocionar los servicios que ofrece la empresa mediante la publicación medios virtuales y escritos, tales como revistas especializadas, guías de telefónicas, páginas web.
 
De manera impresa mediante tarjetas personales, papel membretado, brochure promocional, artículos promocionales.
 
De manera presencial, mediante visitas y entrevistas a clientes potenciales, participación en ferias y eventos especializados. Para lo cual se ha proyectado invertir la suma de S/. 500.00 Nuevos Soles por mes.
 
A continuación se muestra un cuadro con los costos de publicidad y marketing proyectados, según cotizaciones reales:
 
	Costos de Publicidad

	Item
	Servicio
	Descripción
	Periodo
	Costo S/.

	1
	Aviso en revista COSTOS
	Aviso ¼ de página
	Por año
(4 veces)
	1,260 x 4 = 5,040

	2
	Aviso en Guía Páginas Amarillas
	Aviso (3cm x 4.6cm)
	Por año
	200 x 12 = 2,400

	3
	Sitio WEB
	Diseño y desarrollo
	Única vez
	700

	4
	Mantenimiento WEB
	Hosting y Dominio
	Por año
	200

	5
	Impresión de tarjetas personales y papel membretado
	1 ciento de tarjetas + 4 millar de papel
	Por año
	35 +
(320 x 4) = 1,315


Tabla 7: Costos de Publicidad.
Fuente: Del Autor
 
	Resumen de Costos por Publicidad

	1
	Por única vez
	S/. 700

	2
	Por año
	S/. 8,955


Tabla 8: Resumen de Costos de Publicidad.
Fuente: Del Autor
 
4.2        Estrategia de Producción
 
El proceso de prestación del servicio de Gerencia y Supervisión de Proyectos se desarrollará siguiendo las siguientes fases:
 
1.     Fase de Inicio.
2.     Fase de Planificación.
3.     Fase de Ejecución.
4.     Fase de Cierre o Fin del Servicio.
 
En cada una de estas fases la empresa se avocara a mejorar y automatizar los procesos que se utilizan para la gestión de proyectos, en base al uso de herramientas tecnológicas; con lo que espera conseguir su optimización y finalmente ahorros importantes para el cliente.
Por tal motivo la empresa prestará especial atención en la selección del  personal técnico y velará por su capacitación permanente, especialmente en temas de tecnología y nuevos métodos tecnológicos que puedan implementarse en los procesos para mejorar sus resultados.
 
 
A continuación se muestra el diagrama de flujo de cómo se desarrolla la producción:
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Figura 18: Diagrama de Flujo de Desarrollo de la Producción
Fuente: Del Autor


4.2.1      Fase de Inicio
En esta fase se generan los contactos iniciales con el cliente, los cuales normalmente los inicia el consultor, luego el cliente establece contacto y posteriormente se llevan a cabo las primeras reuniones (preparación, objeto, acuerdo de cómo proceder).
Luego se desarrolla un diagnostico preliminar, donde se examinan y definen los distintos aspectos de la situación del proyecto.
Luego de recopilar la información disponible del proyecto, analizarla y definir los alcances del servicio requerido; considerando el enfoque que se requiere adoptar, la empresa emite su propuesta técnica y económica al cliente.
Dicha propuesta deberá contemplar los siguientes items:
·         Tipo de servicio requerido.
·         Objetivos y resultados previstos.
·         Información de base y apoyo.
·         Presupuesto.
·         Cronograma.
·         Entregables del servicio.
·         Aportes del cliente.
·         Exclusiones.
·         Restricciones.
Si es aceptada la propuesta se fijan los alcances y se elabora y acuerda un contrato privado por el servicio, en donde se definirán las obligaciones y derechos que tendrán ambas partes.
En esta fase también se instalan las facilidades en el lugar del proyecto para operar una oficina de gerencia y supervisión de ser el caso.
En caso de que el cliente no haya aceptado la propuesta, se analizan las causas del rechazo y se comprueba si estas son válidas. Luego se verifica si es posible de que dichas causas puedan ser superadas y presentar una propuesta mejorada. Si a pesar de ello definitivamente no es aceptada la propuesta se archiva la información del proyecto.
 
4.2.2      Fase de Planificación
En esta fase se realiza la evaluación del estado actual de la ejecución del proyecto y se obtiene la información necesaria para elaborar el plan de gestión y control.
 
4.2.3      Fase de Ejecución
Aquí se realizan distintas actividades propias del servicio de consultoría, las cuales estarán determinadas por el tipo de servicio y la etapa en la cual se encuentra el proyecto.
La estructura orgánica del personal que la empresa manejará, estará configurada de manera que desde una oficina central un (01) profesional pueda realizar la labor de gerencia para 04 (cuatro) proyectos en ejecución.
Para lograr una comunicación fluida con los proyectos, se contará con sistemas de información que permitirán verificar los avances, eventos, estadísticas, rendimientos, calidad, costos, etc. en tiempo real y automatizado de la siguiente forma:
·         El personal que se encuentra en el lugar donde se ejecuta el proyecto, alimentará de manera periódica la información relevante, al software o plataforma informática que se ha  seleccionado o desarrollado por la empresa. 
·         Este software estará programado para que luego de procesar la información, los resultados sean enviados vía internet a la oficina central, a fin de que se pueda realizar el monitoreo, control y seguimiento de los proyectos.
·         La oficina central, tendrá como función reunir y consolidar la información relevante recogida de los proyectos, con la finalidad de obtener datos que puedan servir como “lecciones aprendidas” para el resto de proyectos propiciando un sistema de mejora continua en los procesos de la empresa. 
Otro resultado que se pretende obtener con la centralización de la información que brindan los proyectos, estará enfocada en poder resolver e interpretar de manera más rápida y efectiva problemas y situaciones que se presentan comúnmente en los proyectos. 
Finalmente la oficina central tendrá la función de monitorear y controlar que los proyectos sigan los lineamientos, políticas y estándares establecidos por la empresa para la supervisión y gerencia de los proyectos.
Adicionalmente, se realizarán reuniones de coordinación en la oficina central, las cuales podrían ser semanales o mensuales con  la finalidad de revisar los porcentajes de avance y principales problemas que se presentan durante la ejecución de los proyectos, los mismos que serán revisados por el gerente y los diferentes jefes y se plantearán las soluciones más adecuadas con el fin de minimizar las diferentes pérdidas económicas y de plazo; brindando así mayor seguridad para sus clientes.
 
Se llevaran a cabo, entre otras, las siguientes actividades:
·         Coordinación, seguimiento y control de calidad durante la etapa de elaboración de proyectos.
·         Desarrollo del proceso de selección de contratistas.
·         Asesoría en la elaboración y conciliación de contratos.
·         Comprobar que los recursos del contratista sean los mismo o similares a los planteados durante el proceso de selección. 
·         La evaluación y registro de los cambios relacionados con la calidad, tiempo, costo y/o alcance del proyecto.
·         Aseguramiento, Control y Seguimiento de la calidad de los trabajos del proyecto.
·         Gestión y control de gastos del proyecto.
·         Comunicar al cliente y steakholders la información que se considere relevante o sea requerida.
·         Convocar y conducir las reuniones de coordinación y de trabajo que se consideren necesarias para la gestión de los stakeholders.
·         Revisar y controlar los métodos de construcción de acuerdo al plan de calidad del contratista.
·         Realizar identificación y gestión de riesgos relacionados con el proyecto.
·         Comprobación de que la mano de obra, los materiales de construcción y equipos del contratista sean idóneos y los requeridos según el Expediente Técnico del Proyecto.
·         Revisión de la Liquidación y Planos As Built elaborados por el Contratista.
 
4.2.4      Fase de Cierre o Fin del Servicio
El servicio se completa cuando el cliente aprueba y acepta el servicio prestado, los resultados son entregados y son eficaces.
Como resultado finalizan las obligaciones acordadas entre el cliente y el consultor, con excepción de las obligaciones tras el cierre (garantías, confidencialidad, etc.). De igual manera se efectúa la liquidación final del servicio de consultoría.
En esta fase la empresa consultora, ejecuta una evaluación del trabajo realizado e identifica las oportunidades de mejora para que se registren e integren al plan correspondiente; estableciendo un proceso sistemático de mejora continua.
También se actualiza la base de datos con información relevante del proyecto y elaboran las lecciones aprendidas.
 
4.2.5      Estructura Orgánica y Requerimiento de Personal
El organigrama proyectado para la empresa de consultoría con una carga típica de cuatro (04) proyectos es el siguiente:
Figura 19: Organigrama del Personal que Laborará en la Empresa.
Fuente: Del Autor.
 
Notas.-
(*)              Profesionales externos contratados por servicio.
(**)              Profesionales proyectados para un crecimiento futuro de la empresa.
 
A continuación se detalla el personal requerido para cada una de las áreas del negocio:
 
	Área
	Personal
	Puesto

	Administración y RR.HH.
	Administrador
	1 Proyectado

	Secretaria
	Secretaria
	1

	Imagen y Marketing
	Ingeniero Comercial
	1 Proyectado

	Consultoría Técnica
	Gerente de Proyecto
	1

	Consultoría Técnica
	Jefe de Supervisión
	4

	Consultoría Técnica
	Arquitecto/Ingeniero
	16


Tabla 9: Personal Requerido para Cada Área.
Fuente: Del Autor
4.2.6      Funciones General y Específica
A continuación se detallan las funciones generales y específicas de cada uno de los puestos del negocio:
	Cargo
	Funciones generales
	Funciones especificas

	Administrador
(Proyectado)
	·         Planificación
·         Organización
·         Dirección
·         Control
·         Gestión de finanzas
·         Gestión de RR.HH.
	·         Compra de insumos
·         Supervisión del personal
·         Contabilidad
·         Control de ingresos y Egresos financieros
·         Control de inversiones
·         Mantenimiento de la página web
·         Selección y administración del personal.

	Secretaria
	·         Labores de secretaria
·         Asistente del administrador
	·         Apoyo en la contabilidad
·         Seguimiento entregas
·         Recepción telefónica de requerimientos
·         Emisión de facturas y seguimiento

	Jefe Comercial
(Proyectado)
	·         Venta del servicio
·         Marketing
	·         Estudio de mercado
·         Diseño del marketing
·         Promoción del servicio
·         Cobros

	Jefe de Área Técnica
	·         Gerente de proyectos
	·         Gestión de Proyectos
·         Elaboración de Informes y Reportes
·         Reuniones de Coordinación
·         Presentaciones

	Jefe Técnico
	·         Jefe de Supervisión
	·         Desarrollar funciones de Supervisión

	Especialista
	·         Supervisor especialista
	·         Desarrollar funciones de Supervisión


Tabla 10: Funciones Específicas para cada Puesto de Trabajo.
Fuente: Del Autor.
 


4.2.7      Perfil Requerido
A continuación se detallan algunos conocimientos, habilidades, destrezas y actitudes requeridas para cada puesto:
 
	Cargo
	Perfil requerido

	Administrador
(Proyectado)
	·         Licenciado en administración de empresas
·         Experiencia en negocio de consultoría
·         Habilidades de liderazgo

	Secretaria
	·         Experiencia en el puesto de secretaria
·         Experiencia en el puesto de asistente
·         Habilidades de comunicación

	Jefe Comercial
	·         Ingeniero Comercial o similar
·         Experiencia en marketing
·         Comunicativo, extrovertido, sociable
·         Experiencia en cobros

	Jefe de Área Técnica
	·         Ingeniero Civil Colegiado
·         Experiencia 10 años en el puesto
·         Habilidades de liderazgo, comunicativo, buen trato, sociable
·         Maestría en Dirección de la Construcción
·         Conocimientos de PMI, LEED, BIM y LEAN
·         Idioma Ingles Intermedio
·         Conocimientos de programación digital

	Jefe Técnico
	·         Ingeniero Civil Colegiado
·         Experiencia 5 años en el puesto
·         Habilidades de liderazgo, comunicativo, buen trato, sociable
·         Conocimientos de PMI, LEED, BIM y LEAN
·         Idioma Ingles Intermedio
·         Conocimientos de informática

	Especialista
	·         Puntual, proactivo, ordenado, leal, honesto, valores éticos, colaborativo
·         Hábil en el uso de CAD, Excel, Power Point, Word, MSProject, Dropbox


Tabla 11: Perfil Requerido para cada Puesto de Trabajo.
Fuente: Del Autor.
 


4.2.8      Proyección de Costos en Personal.
A continuación se detallan los costos en personal requeridos para brindar el servicio a cuatro (04) proyectos en simultáneo, incluidos los costos de personal que labora en la oficina central:
 
	Remuneraciones (inc. Carga Social) - Oficina Central

	Cargo
	Cantidad
	Mensual c/u
	Parcial
	Anual
	Más Carga Social 53%

	Administrador
	1 Proy.
	1,200
	-
	-
	-

	Secretaria (**)
	1
	750
	750
	9,000
	13,770

	Jefe Comercial
	1 Proy.
	800 (*)
	-
	-
	-

	Jefe de Área Técnica (**)
	1
	9,000
	9,000
	108,000
	165,240

	TOTAL
	2
	 
	9,750
	117,000
	179,010


Tabla 12: Costos de Personal según el tipo de Puesto que Desempeñan – Oficina Central.
Fuente: Del Autor.
 
              Notas:
(*) Se considera que puede obtener ingresos adicionales por cada proyecto que consiga para la empresa.
(**) Se considera uno (01) adicional por cada cuatro (04) proyectos.
 
 
 
	Remuneraciones (inc. Carga Social) – Oficina de Obra

	Cargo
	Cantidad
	Mensual c/u
	Parcial
	Anual
	Más Carga Social 53%

	Jefe Técnico
	4
	8,000
	32,000
	384,000
	587,520

	Especialista
	16
	3,000
	48,000
	576,000
	881,280

	TOTAL
	20
	 
	80,000
	960,000
	1’468,800


Tabla 13: Costos de Personal según el tipo de Puesto que Desempeñan – Oficina de Obra.
Fuente: Del Autor.
 
 
 
 
 
 
	Remuneraciones (inc. Carga Social) Total (4 proyectos)

	Cargo
	Cantidad
	Mensual c/u
	Parcial
	Anual
	Más Carga Social 53%

	TOTAL
	22
	 
	89,750
	1’077,000
	1’647,810


Tabla 14: Remuneraciones de Personal por Cuatro Proyectos.
Fuente: Del Autor.
 
Cálculo de la carga social según publicación de Colegio de Ingenieros del Perú, denominada “Determinación y Cálculo de los Gastos Generales en Servicios de Consultoría de Ingeniería y Consultoría de Obras”:
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Figura 20: Determinación y Cálculo de los Gastos Generales En Servicios de Consultoría de Ingeniería y Consultoría de Obras.
Fuente: Publicación del CIP “determinación y Cálculo de los Gastos Generales en Servicios de Consultoría de Ingeniería y Consultoría de Obras”
 
 
4.3        Estrategia de Capacitación al Personal
De acuerdo a los objetivos de la empresa, se va a capacitar al personal en temas técnicos propios de la labor que realizan, pero también en el  uso y aprovechamiento de las TIC que puedan mejorar la calidad del servicio ofrecido así como la optimización de recursos. La capacitación se dará a través de cursos, seminarios y diplomados para el personal.
De acuerdo a las cotizaciones realizadas con el proveedor, se han obtenido los cotos de capacitación siguiente:
 
	Nombre del Curso
	Duración
	Inversión

	MS Project para Gestión de Proyectos
	4 meses
	S/. 900

	Liderazgo
	2 meses
	S/. 1,800

	Gestión de Proyectos basado en el PMBOOK
	4 meses
	S/. 5,000

	Diplomado Gerencia de Proyectos
	8 meses
	S/. 12,600


Tabla 15: Costos de Capacitación por Persona.
Fuente: Del Autor.
 
Para el caso se prevé invertir S/. 1,000 (Un Mil con 00/100 Nuevos Soles) por mes, en capacitación durante la fase de operación del servicio de consultoría.
 
4.4        Estructura Legal
4.4.1      Forma jurídica empresarial
La empresa estará constituida bajo la forma de persona jurídica en el tipo de empresa de Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L.).
 
 
 
Un resumen de los pasos para constituir la empresa bajo esta forma jurídica es el siguiente:
 
1.     Búsqueda y reserva del nombre de la empresa en los Registros Públicos.
2.     Elaboración de la minuta.
3.     Elevar la minuta a escritura pública.
4.     Elevar la escritura pública en los Registros Público.
5.     Obtención del número de RUC.
6.     Elección del régimen tributario.
7.     Compra y legalización de libros contables
8.     Legalización del Libro de Planillas en el Ministerio de Trabajo.
9.     Inscripción de los trabajadores en ESSALU.
10. Los costos notariales y registrales son aproximadamente S/.700.00 dependiendo de la Notaría.
 
4.4.2      Aspectos Tributarios
La empresa se acogerá al Régimen General de la Renta (RGR), por lo que deberá declarar y pagar anualmente una tasa del 30% de las utilidades anuales por Impuesto a la Renta. Asimismo, se pagará una tasa del 18% de las ventas por Impuesto General a las Ventas (IGV).
 
4.4.3      Requisitos para funcionamiento
A continuación se detalla el procedimiento establecido por la Municipalidad de Miraflores para la obtención de la licencia municipal de funcionamiento para la empresa:
1.     Presentar Solicitud de Licencia de Funcionamiento con carácter de Declaración Jurada.
2.     Presentar vigencia de poder con antigüedad máxima de tres meses.
3.     Presentar Declaración Jurada de observancia de condiciones de seguridad en Defensa Civil.
4.     Recibo del pago por derecho de trámite de S/. 411.63
5.     El plazo para emitir la licencia es de quince (15) días hábiles.


 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO 5:  ESTUDIO TÉCNICO
5.1        Local o Establecimiento
Inicialmente y durante el periodo del presente estudio, se ha considerado el alquiler de una oficina de 60 m2, ubicada en la Av. José Pardo, en el distrito de Miraflores en la ciudad de Lima.
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Figura 21: Ubicación de Oficinas – Distrito de Miraflores.
Fuente: Google Map
 
 
 
Según información recogida del mercado, el costo promedio considerado para el alquiler mensual del local, es de S/. 3,050. Hay que considerar un costo de mantenimiento para áreas comunes de S/. 300 por mes. Finalmente el costo por acondicionamiento del local se estima en S/. 1,500
Durante el periodo de estudio no se requerirán ampliaciones de m2 para el funcionamiento de la empresa.
 
5.2        Mobiliario
Considerando un máximo de cinco (05) personas que laborarán en oficina de manera continua, a continuación se muestra el cuadro con los requerimientos de mobiliario respectivos:
 
	Costos de Mobiliario en Oficina Central

	Item
	Descripción
	Cantidad
	P.U.
	Total S/.

	1
	Escritorio de cómputo + silla
	5
	500
	2,500

	2
	Estante
	5
	190
	950

	3
	Set papelero
	5
	30
	150

	4
	Lámpara de escritorio
	5
	40
	200

	 
	TOTAL
	 
	 
	3,800


Tabla 16: Costos de Mobiliario para la Oficina Central.
Fuente: Del Autor.
 
Respecto al mobiliario que se requiere en las oficinas de obra para cada proyecto, este será responsabilidad del Cliente o Contratista proporcionarlo, caso contrario será incluido en el costo del servicio.
 
5.3        Papelería e Insumos de Oficina
Los  costos identificados en este rubro, tanto para oficina central como para cada oficina de obra son:
 
	Costos de Papelería e Insumos Oficina Central por Año

	Item
	Descripción
	Cantidad
	P.U.
	Total S/.

	1
	Millar de papel bond A4
	1x12=12
	25
	300

	2
	Juego de tintas para impresora
	1x6=6
	150
	900

	3
	Útiles de escritorio
	1x12=12
	50
	600

	 
	TOTAL
	 
	 
	3,800


Tabla 17: Costos de Papelería e Insumos para la Oficina Central por año.
Fuente: Del Autor.
5.4        Sistemas de Información y Cómputo
Respecto a los sistemas de información de la empresa, se ha considerado que para el proceso de entrada, almacenamiento, procesamiento y salida de la información, se utilizará un sistema de cómputo basado en una (01) computadora, una (01) impresora y un software especial que permitirá registrar, almacenar, procesar y reportar los diferentes registros y movimientos de la empresa.
Este sistema de cómputo permitirá, por ejemplo, organizar la información referente a la empresa, tal como:
1.     Base de datos de clientes
2.     Contabilidad
3.     Financiero
4.     Administrativo
5.     Bienes de la Empresa
6.     Cartas, Presupuestos
 
Luego para el proceso de gestión de los proyectos que sean encargados a la empresa, se utilizará un sistema de cómputo para cada Jefe Técnico así como para cada Ingeniero o Arquitecto Junior.
Cada computador contará con software especializado en la gestión de proyectos y otros que a criterio del Jefe Técnico pueda ser de utilidad para dicho fin.
Los equipos de cómputo requeridos son los siguientes:
	Costos en Equipos de Computo

	Item
	Descripción
	Cantidad
	P.U.
	Total S/.

	1
	PC Escritorio DELL Optiflex 3020 SFF Core i5-4590 W7/8 Pro.(6YRPH)
	22
	2,680
	58,960

	2
	Monitor LED HP Compaq 18.5"
	22
	298
	6,556

	3
	Teclado + Mouse HP Wireless Classic USB
	22
	125
	2,750

	4
	Impresora EPSON L365 Wifi
	5
	720
	3,600

	 
	TOTAL
	 
	 
	71,866


Tabla 18: Costos de Equipos de Computo.
Fuente: Del Autor.
 
El software especializado que tendrá instalado como mínimo cada equipo de cómputo será:
	Costos en Software y Licencias

	Item
	Descripción
	P.U.
	# PCs
	Total S/.

	1
	Antivirus
	50
	22
	1,100

	2
	Microsoft Office
	700
	22
	15,400

	3
	MS Project
	500
	5
	2,500

	4
	AutoCAD
	1,700
	21
	35,700

	5
	S10
	1,200
	2
	2,400

	6
	CONCAR (*) sólo en administración
	1,400
	1
	1,400

	 
	TOTAL
	 
	 
	58,500


Tabla 19: Costos en Software y Licencias.
Fuente: Del Autor.
 
Se propone también se va incentivar y promover que la empresa pueda desarrollar sus propios sistemas de información o contrate servicios externos para ello; así como el uso de servicios, sistemas y software informáticos que se ofrecen gratuitamente o a muy bajo costo en las redes..
Con estas prácticas se espera obtener ventajas en costo y conseguir un sistema de información ad hoc para la empresa; frente a los paquetes que existen en el mercado.
 
5.5        Precio del Servicio de Consultoría
Como una referencia para definir el precio del servicio se ha tomado en cuenta el Artículo 191°.- “Costo de la supervisión o inspección”, del Reglamento de la Ley de Contrataciones del Estado publicado el año 2009. Que señala: “El costo de la supervisión no excederá del diez por ciento (10%) del valor referencial de la obra o del monto vigente del contrato de obra, el que resulte mayor”.
Siendo que el 10% está referido al costo del contrato de obra, si queremos obtener el porcentaje de indecencia respecto del costo del proyecto total, tenemos que el monto estimado de obra representa aproximadamente el 70% del costo total de un proyecto. Entonces el costo de gerencia y supervisión podríamos determinarlo como máximo el 7% del costo total del proyecto.
Para el caso consideraremos un 4.00% puesto que el gasto de supervisión es más intenso que el de gerencia de proyecto en la etapa de pre obra.
 
Se ha considerado el método para la determinación del precio como un monto por unidad de tiempo y también a modo de comprobación en forma de porcentaje del coste total del proyecto que puede servir como referencia; bajo esta premisa se ha realizado la estimación y cálculo del precio del servicio de las dos (02) maneras que se detallan a continuación:
 
 
Cálculo 1.-
·         El Monto de Inversión promedio por Proyecto Gerenciado y/o Supervisado se estima en S/. 15’645,000; y el precio del servicio se estima en un 4.00% de dicho monto.
·         Tenemos entonces que los ingresos que debe percibir la empresa por la Gerencia y/o Supervisión de cuatro (04) Proyectos contratados en simultáneo sería el siguiente:
4.00% x S/. 15’645,000 x 4 = S/. 2’503,200 ……(A)
·         Luego si consideramos que el promedio de ejecución de un proyecto de tal envergadura está en el orden de dieciséis (16) meses, tenemos un ingreso promedio mensual debería ser:
(A)  / 16 = S/. 156,450 ….……..(B)
·         Finalmente el monto estimado de facturación anual que debería percibir la empresa es:
(B) x 12 = S/. 1’877,400
 
Cálculo 2.-
·         Tomando como referencia un análisis elaborado por la ACP (Asociación de Consultores del Perú) para determinar los gastos generales que tiene una empresa de consultoría, los costos que se deben contemplar para poder prestar el servicio, con la premisa de que se tiene cuatro (04) proyectos en simultáneo, son los siguientes:
     Concepto                                                                      Costo Anual
Rem. (inc. carga social) Central              = S/.   179,010 (I)
Rem. (inc. carga social) Obra              = S/.1’468,800 (I)
Gastos Generales
Alquiler de Oficina              = S/. 36,600 (II)
Mantenimiento y Limpieza Oficina              = S/.   3,600 (II)
Papelería, útiles e insumos Oficinas              = S/.    19,000
Agua, Luz, Teléfono e Internet              = S/.      3,600
Asesoría Legal y Tributaria              = S/.    12,000
Capacitación del personal              = S/.    18,000
Movilidad para el personal              = S/.     4,200
Mensajería              = S/.      5,040 (IV)
              ---------------------
Sub Total              = S/. 1’749,850
Utilidad (15%)              = S/.   262,478
              ---------------------
Total              = S/. 2’012,328
Notas.-
(I)      Ver título 4.3.4
(II) Ver título 5.1
(IV) Ver título 4.1.3
 
Esto nos da como resultado un precio del servicio de consultoría para cada proyecto y por mes de:
2’012,32812 x 4 = S/. 41,924 por mes de servicio

 
 
 
 
 
 
CAPITULO 6:                     EVALUACIÓN FINANCIERA DE LA PROPUESTA
 
6.1        Inversión
[image: ]
Tabla 20: Cuadro de Inversión
Fuente: Del Autor
6.2        Proyección de Ventas
Para la proyección de ventas, se han tenido en cuenta los siguientes supuestos:
·         A partir de los dos (02) últimos meses del primer año de la empresa se van a conseguir cuatro (04) contratos de Gerencia y/o Supervisión de manera simultánea.
·         Desde el segundo año en adelante, es decir hasta el quinto año que es materia de estudio, se considera que la empresa mantendrá cuatro (04) contratos de Gerencia y/o Supervisión de manera simultánea. 
[image: ]
Tabla 21: Cantidad de Servicios Brindados por Año.
Fuente: Del Autor
 
6.3        Pago de la Deuda
Se ha considerado una TEA del 30%, y se está proyectando solicitar un préstamo para capital de trabajo, por un total de S/. 100,000.00. El saldo sería considerado como un aporte de los socios:
[image: ]
Tabla 22: Capital de Trabajo.
Fuente: Del Autor.
 
Cabe señalar que según se hizo la consulta a diferentes entidades financieras con la finalidad de conocer las condiciones y propuestas de financiamiento a las que podría acceder la empresa, y se obtuvieron los siguientes resultados:
	Item
	Entidad Financiera
	Comentarios

	1
	BANBIF
	Para dar un crédito como empresa debe tener mínimo 2 años con experiencia crediticia y de antigüedad como empresa.

	2
	BCP
	Que necesariamente para evaluarlo como pequeña empresa debe tener 1 año mínimo de ventas.

	3
	BBVA
	Entre otros documentos se requiere última declaración anual, balance patrimonial. Otra o forma es que la empresa presente un garante el cual podría garantizar su solvencia con hipoteca de alguna propiedad.

	4
	Interbank
	El negocio necesita tener 12 meses de antigüedad comercial debidamente acreditada.


Tabla 23: Entidades Financieras Propuestas para el Financiamiento.
Fuente: Del Autor.

6.4        Presupuestos
 
[image: ]Tabla 24: Resumen de Presupuestos.
Fuente: Del Autor.


6.5        Flujo de Caja Proyectado
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Tabla 25: Flujo de Caja Proyectado.
Fuente: Del Autor.
 
6.6        Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado
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Tabla 26: Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado.
Fuente: Del Autor.
 
 
6.7        Indicadores para Valoración de la Inversión
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Tabla 27: Flujo de Caja económico y Financiero.
Fuente: Del Autor.
 
6.8        Análisis de Sostenibilidad
De acuerdo a los resultados obtenidos del anterior modelo financiero, se puede concluir que la idea de negocio es viable económicamente, ya que:
·         La tasa interna de retorno del 28.64% es mayor que la TD considerada para el inversionista del 10.00%. Esta información refleja que el proyecto es viable financieramente.
·         Un VAN positivo, indica que el proyecto es viable financieramente de acuerdo a su costo de capital.
·         Si analizamos los flujos de caja proyectado durante el tiempo, apreciamos que estos se mantienen positivos excepto el primer y segundo año cuando se realiza la inversión inicial.
·         En este análisis podemos ver que la rentabilidad está por encima del 25%, por lo que es rentable si se compara con la rentabilidad de 6% que ofrece la Caja Municipal de Ahorro y Crédito de Tacna, considerada como una de las entidades financieras con más alta tasa del mercado.
 
[image: ]
Tabla 28: Cuadro de rentabilidad. Caja Municipal de Ahorro y Crédito de Tacna.
Fuente: Caja Municipal de Ahorro y Crédito de Tacna.
 
Cabe resaltar además, que el proyecto es factible porque se identificó una necesidad latente en el mercado, que a futuro se puede aprovechar para generar mayor valor.
 
6.9        Punto de equilibrio
Es un indicador de gran importancia para la planificación y ejecución de los objetivos y metas de una empresa. Determinará el monto facturado por la prestación de servicios, que se deben realizar, para cubrir los costos totales de la empresa de consultoría.
 
 
A continuación me muestra un cuadro y gráfico correspondiente:
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Tabla 29: Punto de Equilibrio.
Fuente: Del Autor.


6.10    Balance General
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Tabla 30: Balance General.
Fuente: Del Autor.


 
 
 
 
 
 
CAPITULO 7:  CONCLUSIONES
 
·         En base a la recopilación y análisis de información, a lo largo de presente estudio se ha logrado analizar el proceso de creación y desenvolvimiento de una empresa consultora especializada en la gerencia y supervisión de proyectos de construcción civil. Quedando demostrado que es factible la creación y puesta en marcha de dicha empresa, cuya finalidad sea obtener un beneficio económico para sus promotores y ayudar a resolver la problemática que viene atravesando el sector productivo de la construcción.
 
·         La rentabilidad de la empresa de consultoría ha podido ser demostrada a través de la evaluación financiera desarrollada en el presente trabajo, donde se obtuvieron los siguientes resultados:
Monto de Inversión                             S/. 157,646
Tasa de Descuento                            S/. 10%
VAN                                                        S/. 186,626
TIR                                                            28.64%
El valor del VAN (Valor Actual Neto) es mayor a 0 (cero), esto nos indica que el negocio genera beneficio. Luego la TIR (Tasa Interna de Rentabilidad) de 28.64% es superior a 10% que es la TD (Tasa de descuento) son positivos se concluye que, con las condiciones que se han planteado para desarrollar el negocio, este es rentable.
 
Así mismo se determinó que el monto de inversión necesario para poner en funcionamiento la empresa es de S/. 157,646.42 (Ciento Cincuentaisiete Mil Seiscientos Cuarenta y Seis con 42/100 Soles) de los cuales se proyecta financiar S/. 100,000.00 (Cien Mil con 00/100 Soles)
 
·         Se han logrado identificar las causas más frecuentes de eventos no deseados durante el desarrollo de la Dirección de Proyectos de Construcción Civil; entre los cuales se pueden destacar las  relacionados con: Comunicación,  Retrabajos, Planificación, Estandarización de Procesos y Complejidad de los Proyectos. Así mismo se ha demostrado que estas causas podrían reducirse con el uso de TICs
 
·         Se ha logrado identificar el impacto que la implementación de las TIC tiene en las empresas en donde, por ejemplo, sus utilidades se incrementaron en 5.1 puntos porcentuales respecto de las empresas que no utilizan TIC, según informe del Banco Mundial sobre los factores de productividad.
 
·         Se han logrado identificar las principales ventajas y desventajas al implementar TIC en una empresa que son: La velocidad de procesamiento e integración de la información, reducción de costos en el uso de recursos de hora hombre, mejorar en la comunicación con los interesados, control más efectivo de los indicadores del proyecto, disminuir el tiempo de respuesta ante eventos, llevar un control más ordenado, menor riesgo de pérdida de información, disminución de costos operacionales entre otras ventajas más específicas. Entre las desventajas de incluir TIC en una empresa son la complejidad de implementación, la baja en la productividad al momento de cambiarse de tecnología o migrar a la nueva desde una más antigua, la necesidad de capacitación y los costos indirectos relacionados con la adquisición de software, hardware y capacitación.
 
·         Podemos concluir finalmente que con la puesta en práctica y aprovechamiento del presente estudio, se estará contribuyendo a mejorar la optimización de los recursos utilizados por la industria de la construcción en el Perú.
 


 
 
 
 
 
 
CAPITULO 8:                     RECOMENDACIONES
 
Se recomienda llevar adelante el negocio financiero de manera que se pueda adecuar al estado situacional existente evaluando las distintas formas de financiamiento y planeando diferentes escenarios para el desarrollo del flujo económico.
 
Además se recomienda poner especial énfasis en la contratación de personal que cuente con las aptitudes, actitudes, experiencia, habilidades blandas y conocimientos que sean necesarias para desempeñar su función dentro de la empresa; a su vez también deben contar con la capacidad y predisposición para poner en práctica el uso de las TICs como forma de trabajo a fin de conseguir mejores resultados que con los métodos tradicionales, tal como se plantea en el presente estudio.
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ANEXOS


 
 
 
 
 
 
GLOSARIO DE TÉRMINOS
	Término
	Significado

	Empresa Consultora
	Es una empresa de servicios profesionales, prestado por empresas o profesionales de manera individual con experiencia o conocimiento específico en un área, al que recurren las empresas con el fin de encontrar soluciones a uno o más de sus problemas.

	Proyecto
	Los proyectos son únicos y temporales y a menudo se realizan siguiendo un objetivo estratégico dentro de la organización. Un proyecto es una serie de tareas que culminan en la creación o la conclusión de ciertas iniciativas nuevas, productos o actividades específicas al final del mismo.
Son además planificados, ejecutados, supervisados y controlados. Se realizan por personas de forma gradual contando para ellos con recursos limitados.

	Consultoría
	Existe un acompañamiento del consultor en el diagnóstico, diseño, montaje y evaluación del servicio / producto. La responsabilidad por todo el proceso es del consultor.

	Asesoría
	Es puntual, la acción la ejecuta la empresa-cliente. La responsabilidad del asesor va hasta el diagnóstico de la situación consultada.

	Gestión de Proyectos
	La gestión de proyectos es el proceso por el cual se planifica, dirige y controla el desarrollo de un sistema aceptable con un costo mínimo y dentro de un período de tiempo específico. Los aspectos que deben ser controlados al realizarse un proyecto son:
-              Alcance.
-              Recursos Humanos.
-              Calidad.
-              Tiempo.
-              Adquisición.
-              Riesgo.
-              Costo.
-              Comunicaciones.

	Supervisión de Obra
	Es la empresa o profesional especializada que  entre otras actividades, lleva un control de Obra en términos de plazos, tiempo de ejecución, alcances, seguridad y calidad. También entre sus funciones esta la absolución de Consultas del Constructor.
Su labor se desarrolla desde el inicio de la ejecución de la obra hasta su recepción final.

	Jefe de Proyecto
(Project Manager)
	El jefe de proyecto o Project Manager, es la persona que tiene la responsabilidad total respecto a la planificación y ejecución de un determinado proyecto.
El jefe de proyecto debe tener una combinación de habilidades incluyendo la capacidad de hacer preguntas perspicaces, detectar supuestos no declarados y, resolver conflictos interpersonales junto con la capacidad de aplicar sistemáticamente los principios de la administración.
Uno de los aspectos clave de su trabajo es reconocer los riesgos que puedan impactar la probabilidad de éxito del proyecto, y los riesgos deben ser formal o informalmente evaluados durante todo el período de ejecución del proyecto.
El riesgo surge de la incertidumbre y un Jefe de Proyecto avezado se distingue por considerarlo uno de los focos principales de su labor. La mayoría de los temas que pueden impactar un proyecto de una u otra manera están relacionados con el riesgo.
Un buen Jefe de Proyecto puede reducir significativamente el riesgo, mediante la adhesión a políticas comunicacionales abiertas, permitiendo que cada uno de los participantes en el proyecto tenga la oportunidad de expresar sus opiniones y preocupaciones.
Se desprende de lo anterior que el Jefe de Proyecto es responsable de tomar decisiones trascendentes y decisiones menores, de manera de mantener bajo control el riesgo y minimizar la incertidumbre.
La disciplina que aplica un Jefe de Proyecto se denomina Project Management o Administración de Proyectos y consiste en la aplicación del conocimiento, habilidades, herramientas y técnicas a un amplio rango de actividades orientadas a lograr cumplir con los requerimientos de un proyecto en particular. La Administración de Proyecto descompone un proyecto en los siguientes procesos: Iniciación o Ante-proyecto, Planificación, Ejecución, Control y Supervisión y Cierre o Finalización.

	Procesos de un Proyecto
	Los procesos de un proyecto pueden agruparse en 5 grandes grupos que son:
-              Procesos de Iniciación.
-              Procesos de Planificación.
-              Procesos de Ejecución.
-              Procesos de Control.
-              Procesos de Finalización.
A continuación se muestra un gráfico donde se representa el nivel de actividad que tiene cada uno de los grupos de procesos mencionados en el párrafo anterior, durante el tiempo que requiere el desarrollo de un proyecto:
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	Tecnología de la Información
	La Tecnología de la Información constituye un conjunto de metodologías y herramientas tecnológicas que apoyan la gestión de la información y modernización de las técnicas cotidianas y especiales, que se utilizan por el recurso humano del sector productivo.
Al hablar de las tecnologías de la información tendríamos q precisar algunos conceptos como:
-              Hardware y componentes periféricos.
-              Software.
-              Conocimientos informáticos.

	Hardware y componentes periféricos
	Son los componentes físicos de una computadora. Una computadora procesa datos para generar información. El proceso se realiza dentro de la computadora por lo que es necesario introducir los datos a procesar hasta el interior de la misma. 
Una vez procesados, es necesario comunicarse al exterior de la computadora.
De lo expuesto anteriormente surge el concepto de CICLO DEL PROCESO ELECTRÓNICO DE DATOS, en donde para llevar a cabo el proceso de datos se requiere de tres operaciones:
ENTRADA:              En esta operación se definen las acciones y los datos que se introducirán a la computadora.
PROCESO:              Consiste en ejecutar las instrucciones que permiten procesar a los datos y generar información. Cabe mencionar que las instrucciones también deberán estar dentro de la computadora.
SALIDA:               Es el conjunto de acciones que permite a la computadora comunicar al exterior los resultados del proceso.

	Software
	Es el conjunto de programas informáticos; es decir son las instrucciones escritas en un lenguaje que puede interpretar el ordenador (la palabra anglosajona software significa "lo blando"). Los programas de software se basan en la utilización de códigos de números. Los programas de software más extendidos son los sistemas operativos, procesadores de texto, hojas de cálculo, bases de datos, programas de diseño gráfico, etc. El software es el elemento clave que permite la compenetración entre hombre y la máquina.

	Conocimientos Informáticos
	Es el conocimiento es un conjunto integrado por información, reglas, interpretaciones y conexiones puestas dentro de un contexto y de una experiencia, que ha sucedido dentro de una organización, bien de una forma general personal. El conocimiento sólo puede residir dentro de un conocedor, una persona determinada que lo interioriza racional o irracionalmente.
En términos generales, puede ser entendido como comprensión y actuación adecuadas respecto de los contextos de la persona humana. Existen múltiples definiciones de conocimiento, desde las clásicas y fundamentales como una creencia cierta y justificada, a otras más recientes y pragmáticas como una mezcla de experiencia, valores, información y "saber hacer" que sirve como marco para la incorporación de nuevas experiencias e información, y es útil para la acción. El conocimiento se genera dentro de un proceso que socializa las experiencias individuales, las observaciones y las ideas.

	Herramientas Informáticas
	Las herramientas informáticas (tools, en inglés), son programas, aplicaciones o simplemente instrucciones usadas para efectuar otras tareas de modo más sencillo.
Como vemos el concepto está muy ligado al significado de uso común, del mismo modo que usamos un martillo para clavar un clavo, para realizar tareas determinadas en el ordenador o cualquier otro dispositivo informático, usamos también herramientas.
En un sentido amplio del término, podemos decir que una herramienta es cualquier programa o instrucción que facilita una tarea, pero también podríamos hablar del hardware o accesorios como herramientas.

	Investigación de Mercados
	La investigación de mercados es la función que enlaza al consumidor, al cliente y al público con el comercializador a través de la información.
Esta información se utiliza para identificar y definir las oportunidades y los problemas de marketing; como también para generar, perfeccionar y evaluar las acciones de marketing, monitorear el desempeño de marketing; y mejorar la comprensión del marketing como un proceso.
La investigación de mercados especifica la información requerida para abordar estos problemas; diseña el método para recolectar la información; dirige e implementa el proceso de recolección de datos, analiza los resultados y comunica los hallazgos y sus implicaciones.

	Norma ISO 9001
	La ISO 9001 es una norma internacional que se aplica a los sistemas de gestión de calidad (SGC) y que se centra en todos los elementos de administración de calidad con los que una empresa debe contar para tener un sistema efectivo que le permita administrar y mejorar la calidad de sus productos o servicios.
Los clientes se inclinan por los proveedores que cuentan con esta acreditación porque de este modo se aseguran de que la empresa seleccionada disponga de un buen sistema de gestión de calidad (SGC).
Esta acreditación demuestra que la organización está reconocida por más de 640.000 empresas en todo el mundo.
Cada seis meses, un agente de certifcadores realiza una auditoría de las empresas registradas con el objeto de asegurarse el cumplimiento de las condiciones que impone la norma ISO 9001. De este modo, los clientes de las empresas registradas se libran de las molestias de ocuparse del control de calidad de sus proveedores y, a su vez, estos proveedores sólo deben someterse a una auditoría, en vez de a varias de los diferentes clientes. Los proveedores de todo el mundo deben ceñirse a las mismas normas.
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1.     OBJETIVO
 
EL software para el Control y Monitoreo de Proyectos de Construcción Civil e Infraestructura, denominado CMPC8 tiene como objetivo ser una herramienta que facilite el Control y Monitoreo de la evolución de los Proyectos de Construcción Civil, desde el inicio hasta el fin de la ejecución de obra, teniendo como objetivos específicos evitar desviaciones de Tiempo y Costos durante el desarrollo de las obras.
 
2.     ALCANCES
 
·         Obras de Construcción Civil e Infraestructura.
·         Sector Público y sector Privado.
·         Dentro de la fase de ejecución de obra.
 
 
3.     DESCRIPCION
 
EL CMPC8  es un moderno Software de Control y Monitoreo de Proyectos que permite automatizar:
 
·         Las actividades básicas de Supervisión.
 
·         Ser un soporte para la toma de decisiones pues permite entre otros calcular el porcentaje de adelanto o atraso de cada obra respecto a lo planificado, en cuanto a costo y valor ganado, en tiempo real.
 
·         El software está desarrollado en WEB con el fin de poder integrar la información de los supervisores y administradores de obras a través de INTERNET.
 
·         Monitorea del desempeño de los Supervisores asignados a cada Proyecto, dado que ellos periódicamente ingresan:
o       El avance valorizado.
o       El avance económico.
o       Los adicionales de obra.
o       Los deductivos de obra.
o       Las ampliaciones de plazo.
o       Las fotografías de obra.
o       Los comentarios relevantes a la obra.
 
·         Genera indicadores, reportes, KPIs de cada proyecto o un consolidado de varios proyectos; de manera oportuna, objetiva, fidedigna y efectiva, con posibilidad de exportar a una tabla Excel, haciendo la combinación con diferentes criterios como:
o       Por Contratista.
o       Por Supervisor.
o       Por Proyectista.
o       Por Modalidad de Contratación.
o       Por Periodo de Tiempo (Mes).
o       Por Cliente/Propietario
o       Por Ubicación.
o       Por Tipo de Proyecto.
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Los Módulos del CMPC8 son:
1.     Módulo para los Administradores del Software.
2.     Módulo para los Supervisores de Obra.
3.     Módulo para Visor o solo de Consultas.
 
 
1.     Módulo para los Administradores del Software:
·      Creación y Mantenimiento de la Ficha Técnica de los Proyectos.
·      Creación y Mantenimiento de los Supervisores.
·      Creación y Mantenimiento de los Proyectistas.
·      Creación y Mantenimiento de los Contratistas.
·      Creación y Mantenimiento de los Usuarios.
·      Genera los Reportes y Consolidados.
 
 
2.     Módulo para los Supervisores de Obra:
·      Ingreso de los montos planificados para las Valorizaciones de Obra.
·      Ingreso de los montos planificados para los Costos de Obra.
·      Ingreso del monto de las Valorizaciones de Obra.
·      Ingreso del monto de los Costos de Obra.
·      Ingreso de los montos de Presupuestos Adicionales de Obra, (causal y doc.de referencia).
·      Ingreso de los montos de Presupuestos Deductivos de Obra, (causal y doc.de referencia).
·      Ingreso de los días de Ampliaciones de Plazo, (causal y doc.de referencia).
·      Ingreso de los comentarios para cada periodo de Valorización.
·      Ingreso de 04 (cuatro) Fotografías de Obra por cada periodo.
 
 
 
 
 
 
 
Dentro de la información que se maneja en este software podemos destacar las siguientes:
 
Fichas Técnicas de Proyectos
 
·         Permite crear fichas técnicas de proyectos, donde se registra la información básica del Proyecto.
 
Base de Datos de las Personas involucradas directamente durante la ejecución de la Obra
·         Permite administrar a Supervisores de Obra, Proyectistas, Contratistas y Usuarios.
·         Registra datos de identificación (profesión, datos domiciliarios, teléfono, email, RUC).
·         Advierte de alguna inconsistencia ingresada por el usuario, como email y/o # de RUC.
·         Tiene un generador de plantilla de Excel.
 
Establece la Línea Base de Avance
·         Registra la información necesaria para generar el parámetro denominado Avance Planeado y Línea Base de Avance (Baseline), necesaria para realizar el comparativo con el avance Real de Obra.
·         Con esta información el sistema mantiene una base de datos que puede ser administrada y la utiliza para calcular los indicadores o KPIs más relevantes de la ejecución de la Obra, y permiten determinar su situación respecto a lo planificado.
 
Genera Alertas en base a Indicadores Claves de Desempeño
·         El software genera alertas por posibles desviaciones respecto de que está previsto, en base a los indicadores o KPIs; tales como: OBRA ATRASADA y OBRA CON SOBRE COSTO. 
 
Portabilidad 
·         Permitirá el acceso al software mediante una página web o aplicaciones móviles,
 
Requerimientos
 WEB: Chrome, Firefox, Netscape, Internet Explorer.
·         APP Mobil: Android 4.0 o superior.
 
 
Esta memoria descriptiva contiene información confidencial y se considera propiedad intelectual de HED INGENIEROS E.I.R.L. cuyo uso es exclusivo y está restringido únicamente para el destinatario. Sin previa autorización escrita de HED INGENIEROS E.I.R.L., no podrá ser puesta a disposición de personas diferentes del destinatario y/o las personas de la compañía que éste designe para propósitos específicamente relacionados con su aceptación.  Queda prohibida su reproducción total o parcial y su publicación.  Nos eximimos de responsabilidad ante terceros o ante quienes esta información podría ser exhibida o a cuyas manos pueda llegar.
 


[1] Publicado en el diario El Comercio. http://elcomercio.pe/economia/negocios/ford-inicio-operaciones-peru-manera-directa-noticia-1754813
 
[2] Publicado en el diario Gestión. http://gestion.pe/empresas/boom-redes-medicas-integradas-busca-elevar-estandares-calidad-2075568
 
[3] Publicación en el diario El Comercio del 30 de agosto del 2015.
[4] Notas de Estudio del Banco Central de Reserva del Perú. No. 8 - 28 de enero de 2016 – Indicadores del Mercado Inmobiliario 1. Cuarto Trimestre 2015
 
[5] Rómel G. Solís Carcaño: Articulo de la Revista Facultad de Ingeniería de la Universidad Autónoma de Yucatán “La supervisión de obra”. Edición 2004-México.
 
[6] Nuria Forcada Matheu: Tesis Doctoral Universidad Politécnica de Cataluña “Life Cycle Document Management System for Construction”. Edición 2005-España.
[7] Fabián Santibañez / Diego Hormaechea: Tesis Facultad Economía y Negocios - Universidad de Chile “Relación de las TIC y los instrumentos de fomento en la Microempresa”. Edición 2008-Chile
[8]  Miranda Miranda, Juan José. Gestión de proyectos: identificación, formulación, evaluación financiera-económica-social-ambiental. MMEditores, 2005
 
[9] Factores Críticos del Éxito. José Daniel Blanco Alonso. http://www.grandespymes.com.ar/2016/02/11/los-factores-criticos-de-exito/
[10] Planificación Estratégica de la Imagen Corporativa. Paul Capriotti.
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