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INTRODUCCIÓN 

Siendo el Perú un país en vías de desarrollo, donde hay un crecimiento en proyectos para el 

sector minero, industria e infraestructura, se hace necesario el desarrollo de proyectos de 

ingeniería para el éxito en la ejecución de estos; es por ello, que se el presente propone el 

desarrollo de la empresa Consultora de Ingeniería “OPTIMA”. 

 

Entre los principales servicios de diseño que ofrece está empresa se encuentra el desarrollo de 

las ingenierías conceptual, básica y de detalle, estudios de pre factibilidad y factibilidad, gestión 

de procura y adquisiciones. Además, cuenta con un staff altamente calificado que desarrolla 

ingeniería de campo, gerenciamiento de la construcción, servicios de QA/QC; entre otros. 

 

El área de ingeniería cubre los requerimientos técnicos desde las fases preliminares, pasando 

por todas etapas de estudios, diseños y elaboración de la documentación técnica de ingeniería 

para implementar y ejecutar proyectos. 

 

Teniendo como diferenciador el contar con un equipo altamente especializado para atender las 

disciplinas de la ingeniería, tales como procesos, geotecnia, civil, concreto, estructuras, 

mecánica, tuberías, eléctrica e instrumentación..  
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PLAN DE EMPRESA 

I. RESUMEN EJECUTIVO 

 

La empresa consultora de ingeniería “OPTIMA”, comprendida por 6 socios, ofrece 

asesoría en soluciones especializadas a empresas, en evaluación, supervisión, optimización y 

auditoria de procesos, infraestructuras, implementación de sistemas, análisis de riesgos; para 

ayudar a organizaciones a desarrollar y/o reforzar las buenas prácticas de dirección de proyectos 

y uso eficiente de herramientas, maquinarias, materia prima y mano de obra. Brindándole así 

soporte a nuevos emprendedores e instituciones antiguas con procedimientos y manuales 

obsoletos que necesitan de mejoras, logrando así aumentar las probabilidades de éxito y 

crecimiento empresarial. 

“Optima”, brinda apoyo en implementación de herramientas administrativas y 

operativas, del portafolio de programas, logrando que actividades críticas en la formulación, 

evaluación y gestión se unifiquen, logrando una visión integrada de la gestión de activos en 

todas las etapas del proceso, permitiendo monitorear, controlar y optimizar la productividad del 

capital invertido.  

Nuestro equipo multidisciplinario de expertos cuenta con amplia experiencia en 

elaboración, mejora y aplicación de planes de gestión y valores. Apoyando en la planificación 

configuración e implementación de su empresa, así como asesoría y guía en su utilización 

efectiva dentro de la organización, esto los convierte en nuestro respaldo para garantizar que 

podemos fortalecer las habilidades interpersonales críticas para la dirección de proyectos y 

convertirnos en parte activa del crecimiento y desarrollo de su empresa. Los recursos básicos 

para poner en marcha “Optima” es el capital humano, es decir los socios, equipos informáticos, 

como computadoras e impresoras, muebles de oficina, como escritorios y sillas, y servicios, 

como internet. 

La inversión necesaria es de un aproximado de doce mil soles (S/.10000) en el primer 

mes por cada socio fundador, por la adquisición de máquinas y muebles, y alquiler de local; 

posterior a ello se invertiría aproximadamente mil quinientos soles (S/. 1500) mensualmente, 

por los pagos de servicios, difusión de la consultora y reuniones corporativas con potenciales 

clientes. Estimando que la prestación de servicios se haga efectiva en el séptimo mes, cuando 

la inversión ya está alrededor de S/. 19500, y que desde ese mes en adelante se tengan 2 

proyectos por mes, con precios entre S/. 2500 a 5000, dependiendo de la magnitud del mismo, 

se podría tener el retorno de la inversión en los siguientes 7 meses de funcionamiento, es decir 

al año y dos meses de inicio de la consultora. 
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II. PLAN DE NEGOCIO 

 
1. Objetivos del proyecto 

1.1. Objetivo General 

El objetivo general es determinar las características de la demanda de servicios 

de consultoría de las empresas, con el fin de ofrecer implementación de programas 

integrales para aumentar la productividad y el compromiso con la empresa.  

 

1.2. Objetivos Específicos 

 Analizar las necesidades no satisfechas y la realidad de las empresas con respecto 

los proyectos de inversión y de esta manera ofrecer un amplio portafolio de 

posibilidades integrales de desarrollo para las empresas de diferentes tamaños con 

el fin de formar equipos altamente competitivos y productivos.  

 Facilitar la ejecución de los programas de desarrollo aplicando los principios 

fundamentales, las metodologías y herramientas para realizar un apropiado 

gerenciamiento de los proyectos, de acuerdo al estándar. 

 Personalizar el servicio a la medida del requerimiento del cliente, cumpliendo los 

protocolos de gestión y supervisión de procesos, gestionando de riesgos, estimando 

costos y presupuestos y asegurar el control de calidad dentro de los proyectos. 

 Desarrollar propuestas de optimización de ingeniería, realizando procesos de 

evaluación costo/beneficio y sostenibilidad de nuevos proyectos, implementando 

propuestas que ayuden para toma de decisiones del cliente. 

 

2. Modelo de Negocio 

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, 

proporciona y capta valor. La mejor manera de describir un modelo de negocio, es dividirlo 

en nueve módulos básicos que reflejen la lógica que sigue una empresa para conseguir 

ingresos y crear valor (Osterwalder y Pigneur, 2010). 

En ese sentido, para el presente plan de negocio de nuestra empresa consultora de 

proyectos, se ha analizado estos nueve módulos que cubren las áreas principales de estudio: 

clientes, oferta, infraestructura y viabilidad económica. 

Para el análisis, se utiliza el modelo Canvas como herramienta simplificada a manera 

de anteproyecto de la estrategia que se aplicará en las estructuras, procesos y sistemas de la 

empresa propuesta, detallando los pasos de generación de un negocio rentable y sustentado 

en la propuesta de valor ofrecida a los clientes, en el siguiente gráfico, se muestra el modelo 

de negocio y sus módulos correspondientes. 
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Gráfico N° 01

Asociaciones Claves Actividades clave Propuesta de valor Relaciones con 

 clientes 

Segmento de mercado 

-Inversionistas y/o 
propietarios de 

Empresas. 

 

-Proyectistas de 
ingeniería  

-Asesores expertos 

-Entidades público-
privada 

-Investigación de 
mercado y innovación 

-Marketing del servicio.  

-Plan de capacitación 

permanente. 

Brindar un servicio único 
de integración de 

procesos, que vele por el 

óptimo desarrollo de 

inversiones, con un 
enfoque de sostenibilidad 

de los mismos. 

- Trato directo con el cliente. 
 - Asesoría permanente. 

 -Servicio Customizado. 

Confidencialidad y empatía. 

 - Engagement.  

-Nuevos emprendedores. 
-Empresas antiguas sin mejoras 

realizadas a lo largo de su 

existencia. 

-Entidades Publicas 

Recursos clave Canal 

-Staff con experiencia en 

proyectos con 
certificación. 

 -Herramientas 

tecnológicas de 

información. 

-Equipo comercial asignado 

al cliente.  
-Plataformas tecnológicas 

para data en línea. 

-Página Web y redes 

sociales. 

Estructura de costos Fuente de ingresos 

-Costos de staff de gerencia de proyecto y demás colaboradores.  

-Gasto de infraestructura, operación, marketing y ventas. 
-Gastos de plataformas tecnológicas (CAD, 3D, S10, MS Project, entre 

otros). 

-Gerencia y administración de los proyectos.  

-Optimización de proyectos.  
-Bonos de éxito en función a acuerdos comerciales. 
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3. Directivos  

En el perfil de los Directivos de la Empresa Consultora de Ingeniería “Optima”, se puede 

visualizar su grado académico, formación o capacitaciones obtenidas y experiencia laboral; 

todo esto se encuentra en el mayor detalle en el Anexo N° 1, a continuación, se detalla el nombre 

y especialidad de los socios fundadores de la empresa: 

 

 Ing. Anibal Nuñez Bustamante.  

Especialista en Ingeniería Civil 

 Ing. Anghela Patricia Malazque Aguilar.  

Especialista en Ingeniería Informática 

 Ing. Danna Geraldinne Gutiérrez Moreno.  

Especialista en Ingeniería Ambiental y Sanitaria 

 Q.F. Rosa Lucila Moreno Esquivel.  

Especialista en Química - Farmacéutica 

 C.P. Washintong Henry Mamani Mamani.  

Especialista en Contabilidad 

 Ing. Wilver Quispe Quispe.  

Especialista en Ingeniería Electricista 

 

3.1. Competencia 

Las competencias de cada miembro del directorio serán acorde a sus habilidades, 

conocimientos, comportamientos, concepciones con su formación profesional y experiencia 

laboral registrada, ya que los recursos humanos tienen un peso específico muy valorado en 

la organización y esto contribuirá al objetivo de la empresa  de responder exitosamente a la 

demanda de nuestros clientes de analizar y resolver los problemas prácticos que afrontan 

sus organizaciones a mejorar sus rendimientos. 
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III. PLAN JURÍDICO-LEGAL 

 
1. Forma jurídica adecuada 

La empresa consultora de Ingeniería estará constituida como una Sociedad Anónima, 

cuya razón social será: “Optima” y contará con las siguientes características, las cuales están 

regidas bajo las normas de la republica peruana. 

 

 El capital social estará representado en acciones  

 Las acciones son nominativas y se inscriben en el Libro Matrícula de Acciones. 

 Se da la separación de la propiedad respecto de la administración  

 La Sociedad se forma para cumplir con una finalidad determinada. 

 Los accionistas no tienen derecho sobre los bienes adquiridos, pero si del capital y las 

utilidades. 

 La titularidad de las acciones le da una serie de derechos a la sociedad para la toma de 

decisiones. 

 

2. Obligaciones fiscales 

La empresa tendrá como acreedor tributario al Estado, En términos generales el 

cumplimiento de nuestras obligaciones como deudores tributarios serán los tributos y estos 

pueden calificarse en tres categorías: 

 

 Impuestos: son los pagos que hacemos los contribuyentes, el Estado los recauda en un 

fondo común. Un impuesto no origina una contraprestación específica y directa, como 

una obra o servicio en favor del contribuyente. 

 Contribuciones: son los pagos que hacemos los contribuyentes y que van a un fondo 

especial, que servirá para financiar las obras y servicios destinados a beneficiar 

exclusivamente a los contribuyentes que están aportando o aportaron a dicho fondo. Por 

ejemplo, EsSalud atiende  a quienes están al día con sus contribuciones para los 

servicios de salud. El sistema de Pensiones Público brinda sus servicios sólo a quienes 

aportaron para tal fin. 

 Tasas: Son los pagos que hacemos por la prestación efectiva de un servicio público que 

le brinda una dependencia del Estado. Entre estas tenemos: Arbitrarios, Derechos y las 

tasas propiamente dichas. 

 

3. Trámites en la constitución y puesta en marcha 

Se puede constituir de dos maneras Forma en un sólo acto (Constitución 

Simultánea), o en forma sucesiva (Constitución por Oferta a Terceros), en el caso de la 

empresa se optara por la constitución por Oferta terceros. Los fundadores deberán redactar 

un programa de constitución que llevarán al Notario para efectos de legalizar sus firmas. 
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Se legalizara se depositará en el Registro de Personas Jurí­dicas de la Zona Registral 

de la SUNARP correspondiente al lugar donde se constituya a efectos de proceder a su 

publicación posterior, con la finalidad de encontrar potenciales suscriptores. La asamblea 

de suscriptores deberá realizarse en el lugar y hora establecida en el programa, o en su 

defecto, en los que señale la convocatoria que hagan los fundadores. 

 

Dentro de los 30 días siguientes a la celebración de la asamblea, la persona o 

personas designadas, otorgarán la Escritura Pública de Constitución de la Sociedad, la cual 

deberá inscribirse en el Registro de Personas Jurí­dicas de la SUNARP del domicilio de la 

sociedad. 

 

Para poder  constituir  la consultora de Ingeniería “Optima” como una Sociedad 

Anónima será indispensable, primero elaborar una minuta con el pacto social que contenga 

el estatuto. Luego, dicho documento deberá elevarse a escritura pública por un notario y 

debe contener, los nombres de los socios, el monto del capital social y el estatuto. Hecho 

esto, recién se podrá inscribir a la sociedad en los registros públicos, se debe tener en cuenta 

que la redacción de la minuta deberá estar estructurada cumpliendo con los siguientes 

requisitos: 

 

 

 Reserva del nombre: No es requisito indispensable pero se recomienda hacerlo a efectos 

de evitar que el nombre que se escoja para la sociedad no se repita con otro ya existente. 

Se realiza ante la SUNARP y garantiza el bloqueo del índice de la denominación por 30 

días. 

 Presentación de documentos personales. Copia simple de los documentos personales de 

todos los socios y los datos principales de los mismos, como el domicilio. 

 Descripción de la actividad económica. Presentada en hoja suelta, redactada y firmada 

por los interesados. Si se trata de una EIRL solo llevara la firma del aspirante 

 Capital de la empresa. Se deberá detallar el aporte de cada uno de los socios 

especificando si tratan de aportes dinerarios o no dinerarios. 

 Estatuto: Por el que se regirá la empresa y que incluye el régimen del directorio, de la 

junta general, deberes y derechos de los socios o accionistas. 
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IV. PLAN DE MARKETING 

 
1. Plan de Marketing Estratégico: 

1.1. Análisis del sector y competidores 

En el sector, no hay dominio de alguna empresa en específico, hay  pocas consultoras y 

no cuentan con equipos multidisciplinarios debido a que se enfocan a actividades específicas 

de construcción.  Es por ese motivo que la empresa consultora de ingeniería “Optima”, no 

cuenta con competidores directos, por otro lado no hay rivalidad por costos, pues los servicios 

son altamente valorados por los propietarios, por lo que es importante contar con un 

acercamiento continuo al cliente, así como logar la afinidad con el mismo, conociendo así sus 

necesidades. También es importante mantener un plan continuo que nos ayude a minimizar el 

impacto de nuevos competidores.  

 

Sin embargo, hay un factor a tomar en cuenta, que es la barrera de los acuerdos 

comerciales que ya existen entre los propietarios y sus consultores actuales. Así, por lo descrito, 

la atractividad ante la rivalidad de competidores en el sector resulta alta.  

  

Respecto a la competencia entre consultoras, esta es intensa, pero con una alta rotación 

de los líderes en estas empresas, lo cual no les permite asegurar la trasferencia del conocimiento. 

Así mismo, estas cubren todos los rubros como minería, vivienda, hotelería, entre otros; aunque 

no exista uno solo de ellos que se dedique exclusivamente al rubro de centros comerciales. De 

otro lado, los expertos ven un alto nivel de atractividad en este mercado con barreras de entrada 

debido a la experiencia que estos proyectos requieren y mencionaron también que hay un alto 

poder de negociación de los promotores o propietarios debido a que todos pertenecen a los más 

importantes grupos de poder del país y que son derivados de negocios financieros.  
 

Por el lado legal, el desarrollo de los proyectos es muy complicado, pues las trabas 

administrativas a la inversión privada hacen complejo su desarrollo. Esto porque, antes, se 

deben sanear los terrenos, pasar por la habilitación urbana y la compatibilidad de usos 

normados, hasta lograr la aprobación de los estudios de impacto ambiental y vial; además de 

ello, en cada proyecto, se debe de lidiar con diferentes entidades públicas. De otro lado, las 

normas peruanas ante el desarrollo acelerado de proyectos comerciales han visto la necesidad 

de tomar estándares internacionales como base y referencia en aspectos que no contenía la 

norma peruana. Finalmente, los expertos ven como una buena iniciativa la propuesta de integrar 

todos los procesos que debe de cumplir un promotor para los objetivos de sus proyectos, esto a 

través de una consultoría integral que tenga como principal fortaleza la experiencia comercial 

e inmobiliaria en retail, así como una atención personalizada, exclusiva y diferenciada. 

 

Respecto a la identificación, evolución y características del sector del servicio, el plan 

de negocio propuesto tiene todas las actividades económicas correspondientes a la clase 7490, 

que se refiere a otras actividades profesionales, científicas y técnicas n.c.p.- y  comprende gran 

variedad de actividades de servicios, abarcando las actividades para las que se requieren niveles 

de conocimientos profesionales, científicos y técnicos más avanzados.  

 

La evolución del sector está directamente ligada al crecimiento de la demanda de los 

operadores, que pertenecen a un sector muy dinámico y con grupos económicos muy 

comprometidos en la inversión, derivados de sectores básicamente financieros, sobre la base de 

este crecimiento, los propietarios requieren de empresas externas que desarrollen etapas muy 
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especializadas en su cadena de valor, tal es el caso de estudios de abogados, estudios de 

ingeniería, empresas de supervisión y/o gerencias técnicas que participan en el desarrollo de 

sus proyectos. Es por eso que el sector de consultoría se caracteriza por ser un sector en 

constante evolución, que debe acondicionarse a las necesidades de consumo. De otro lado, no 

está especializado en atención a centros comerciales, con inversiones relativamente menores y, 

básicamente, con manejo de riesgos que buscan eficiencias y cubren procesos que no son el 

core del negocio de los clientes. Considerando que los clientes desarrollan el negocio de alquiler 

de espacios comerciales a locales menores y tiendas ancla, y que buscan finalmente cubrir las 

expectativas de los visitantes y consumidores finales de sus centros comerciales 
 

 Identificar a los competidores: Es importante investigar a los competidores, incluso 

por medio de nuestros mismos clientes, ubicarlos, hacer llamadas y visitas que nos 

permitan conocer lo que hacen, como lo hacen y cuáles son sus fortalezas y debilidades.  

 Búsqueda de nuevos mercados: Una vez se cuente con una base establecida de 

clientes, se debe buscar la expansión, la cual puede ser por medio de la ayuda de nuestros 

clientes por medio de recomendaciones con otras empresas.   

1.2. Análisis de los consumidores 

 Servicio al cliente: Dar respuestas prontas, calidad en los servicios y la atención 

personalizada. Ser solucionadores efectivos de problemas y/o necesidades. Así mismo, 

una vez se inician las actividades de operación con cada cliente, se asigna un key 

account manager (KAM), quien de acuerdo al perfil del proyecto, será el responsable 

de acompañar al cliente en todo el proyecto. 

1.3. Análisis de proveedores y distribuidores 

La información de  las empresas del  sector  sobre  los proveedores será considerada 

como una  mayor  ventaja  competitiva, Se debe tener calificados de 3 a 4 proveedores por 

especialidad, a fin de poder resolver cualquier limitante que impida la presencia de la 

persona contratada previamente para el día de la actividad a realizar. Mantener  identificadas  

las personas o entidades que pueden  servir como plan dos, evitando así cualquier 

contratiempo que haga incurrir a la empresa en un mal servicio que aparente una mala 

coordinación y que finalmente tuviese que ser cancelado, se puede tratar de negociación de 

los proveedores teniendo en cuenta los siguientes criterios:  

  

FACTOR CRITERIO 

Número de proveedores  Escasos 

Disponibilidad de asesores especializados  Escasos 

Facilidad de encontrar proveedores sustitutos  Baja 

Nivel de dependencia de proveedores, respecto al sector  Baja 

Amenazas de proveedores por integración hacia adelante  Alta 

Costo de cambiar proveedores Baja 
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1.4. Análisis DAFO 

El análisis de las DAFO de la empresa consultora de ingeniería “OPTIMA” se muestra en el 

grafico N°2 

  

Debilidades  

 

 
Fortalezas 

 

 Pedida de personal clave de 

empresa 

  Dominio de tecnologías 

 

 Empresa nueva y aún desconocida 

en el mercado 

 Empresa pequeña 

  Empresa saneada 

 Plan de Negocios, Marketing, 

Operaciones y Financiero definidos 

 Gestión Crecimiento   Buen posicionamiento 

 Dirección estratégica y marketing 

  Se cuenta con personal con 

experiencia en diseño 

  
  Dominio de Sector 

  

  Visión Comercial y de negocio 

 Flexibilidad en paquete de servicio 

a los clientes 

   

   

Amenazas 

 

 Oportunidades 

 

 Competencia   Amplio mercado por satisfacer 

 Impagos de Clientes   Crecimiento sostenible 

 Reducida área de influencia 

competitiva 

 

  Rentabilidad 

 Ofrecer servicios de calidad  

 Darse a conocer por medio del uso 

de redes  sociales 

  

 

  
Gráfico N° 02 
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1.5. Estrategia de segmentación, definición del público objetivo y posicionamiento 

La empresa consultora de ingeniería “Optima”, es una plataforma multilateral,  lo 

que significa que su modelo de negocio se apoya en  dos mercados  interdependientes  que  

a  su  vez  definen  sus  segmentos.  Son  el  segmento  de autónomos  y  el  segmento  que  

hemos  llamado  usuarios.     

 

El  valor  de  nuestra  plataforma  es facilitar la interacción entre estos dos grupos; 

por un lado favoreciendo la publicidad y comercio de  los servicios profesionales de 

autónomos, y por otro cubriendo  las necesidades de servicios de  los  usuarios  finales.  

Partiendo de los dos tipos de clientes,  hemos  identificado  ocho segmentos,  determinados  

por los cuatro sectores de actividad a los que nos dirigimos.  A continuación  los enunciamos 

en  función de  sus necesidades principales y que  tendrán que  ser cubiertas por nuestro 

servicio. 

 

Para poder segmentar a nuestros clientes necesitamos conocerlos en profundidad, es 

por ese motivo que se realizara un análisis de la demanda, es decir un estudio de 

aproximación cualitativo de acercamiento a nuestro público objetivo, es decir las 

necesidades y miedos de nuestros dos tipos de clientes 

 

2. Plan de marketing operativo (MARKETING-MIX) 

2.1. Estrategia de producto 

La empresa consultora de ingeniería “Optima”, ofrece soluciones integrales a 

compañías que cuidan y valoran los servicios profesionales de alto nivel y eficiencia 

basados en la automatización de estos procesos y la estrecha coordinación con los sectores, 

en esta estrategia encontraremos incluidas garantías que brindaremos por los servicios 

ofrecidos, así como: 

 

 Elección de un nombre de marca: el nombre de la empresa fue elegido en 

consenso por todos los socios aportantes, dando como resultado que la 

empresa consultora de ingeniería llevaría el nombre de “OPTIMA” 

 Logo dela empresa: el diseño de este logo fue a través del aporte de todo el 

equipo de trabajo y realizando un sondeo en nuestro entorno para ver que 

podría ser visualmente atractivo al mercado al que deseemos llegar, el cual 

se puede observar en el anexo 2. 

 
2.2. Estrategia de precios 

La empresa consultora de ingeniería “Optima”, buscará una estrategia de Valor Alto 

basada principalmente en calidad de sus servicios, adaptándose al tipo de cliente es decir a 

empresas de diferentes tamaños quienes podrán adquirir los servicios por proyecto fijado. 

Además la empresa consultora de ingeniería “Optima”, fijara el precio de sus 

servicios, en función de la competencia, al hecho de que las empresas determinen su precio, 

no por sus costes o demanda, sino en relación al precio medio de las empresas competidoras, 

para asegurar una fuerte demanda que permita conquistar el máximo de segmentos del 
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mercado al que deseamos llegar a través de canales de distribución con unas grandes y 

estrechas relaciones comerciales con nuestros clientes. 

 
2.3. Estrategia de comunicación 

 Publicidad tradicional 

Se decidió que el primer año no se invertirá en gastos de promoción ni publicidad 

tradicional. Únicamente se invertirá en publicidad digital a través de la creación de la 

página web y redes sociales orgánicas. Para el tercer año se invertirá en publicaciones 

en revistas especializadas y activaciones de marca. 

 

 Medios digitales 

 

 Página web:  

 Página web oficial de la empresa consultora de ingeniería “Optima” 

 SEO:  

 Optimización en motores de búsqueda para mejorar la visibilidad en el sitio 

web de los diferentes buscadores. 

 Email Marketing:  

 Envío de información del portafolio de servicios 

 Creación de videos tutoriales explicando en qué consisten nuestros servicios. 

 Redes Sociales Crear una página de Facebook, Instagram, Linkedin y una cuenta de 

Twitter en donde se puedan mostrar todos nuestros servicios (Tips, video tutoriales, 

temas de interés relacionados con nuestros servicios) 

2.4. Estrategia de distribución 

La  empresa consultora de ingeniería “Optima”, opera  en  el  sector  servicio  a  

través  del  personal  de  venta  directa,  ellos  son quienes  se encargan de contactar a  los 

clientes y presentar el portafolio de  servicios  ya sea  concretando  reuniones  en  las  

oficinas  de   la consultora de ingeniería “Optima”, o  en  las  oficinas  de  los clientes, o por 

medios telefónicos o a través de correo, página web y redes sociales. 

V. PLAN DE RECURSOS HUMANOS 

 

1. Analizar las necesidades de personal 

Sobre la base de los capítulos anteriores, se desarrolla el plan de recursos humanos. Este 

toma los resultados para plantear una estructura que permita cubrir las necesidades de la 

organización con una visión de atención de los servicios ofrecidos a los clientes, y le brinda una 

gran importancia a las actividades operativas que son las que el cliente finalmente valora. 

 

 De acuerdo con Mintzberg (1989), las organizaciones tienen una estructura 

organizacional dividida en un ápice estratégico, donde se encuentran las personas encargadas 

de la responsabilidad general de la organización (el directorio, el gerente general), cuyos 

intereses son globales, Los objetivos del plan de recursos humanos para la empresa se muestran en la 

gráfico N° 3 a continuación. 
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 Objetivos de 

Recursos 

Humanos 
 

Corto plazo 

(Año 1) 
 

Mediano plazo 

(Año 2 y 3) 
 

Largo plazo 

(Año 4 y 5) 
 

Indicador 

Clima 

laboral  

Conseguir un alto 

nivel de 
satisfacción de los 

colaboradores  

80% 90% 97% % de 

satisfacción 
en 

encuestas  

Capacitación  Capacitar a los 
colaboradores  

468 374 374 Horas de 
capacitació

n  

Evaluación 

de 
desempeño  

Evaluaciones para 

promover el 
crecimiento de los 

colaboradores  

75% 80% 95% Evaluacion

es de 360°  

Continuidad  Evitar pérdida de 

talentos  

0 1 2 Rotación de 

personal  

Gráfico N° 03 

 

De igual manera, se encuentran aquellos que brindan apoyo a estas gerencias; también, 

una línea intermedia donde se encuentran los gerentes de línea media, que abarca el mecanismo 

de coordinación con las líneas directivas y las operativas; asimismo, un núcleo de operaciones, 

conformado por aquellos que realizan el trabajo operativo de la organización, que supone el 

área que brinda el servicio y mantiene viva la organización. Así mismo, en la línea intermedia, 

se encuentra el staff de apoyo necesario, que administra el soporte organizacional fuera de su 

trabajo operacional corriente. 

 

De acuerdo con la configuración de organizativa de Mintzberg (1989), el diseño aplicado 

corresponde a una organización simple sobre la base de los capítulos anteriores 

 

 

 

Ápice estratégico 

 

 

 

Soporte staff 

 

 

Línea intermedia 

 

 

 

Núcleo de operaciones 

 

 

 

 

Gráfico N° 04 

DIRECTORIO 

Gerente General 

Coordinador, Supervisor de instalaciones y dibujante 

Key Account 

Manager 

proyecto 1 

Asistente de Gerente 

Gerencia de 

Operaciones e 

Innovación 

Gerencia 

Comercial y 

Marketing 

Gerencia de 

Administración, Finanzas 

y desarrollo Humano 

Asesores y Consultores 

Key Account 

Manager 

proyecto 3 

Key Account 

Manager 

proyecto 2 
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ORGANIGRAMA GENERAL 

 
Gráfico N° 05 

 

  

Gerencia General

Gerencia Comercial y 
de Marketing

Gerencia de 
Operaciones e 

Innovación

Key Account manager 
1

Key Account manager 
2

Analista Químico

Coordinador de 
Análisis Químico

Supervisor de 
instalaciones

Tec. Electricista

Tec. Informático

Coordinador de 
Proyectos

Gerencia de 
Administración, 

Finanzas y Desarrollo 
Humano

Contador

Asistente de Gerencia
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De este modo, se desarrolla el plan de recursos humanos, cuyo perfil de personal se describe 

en la tabla : 

 

Puesto Funciones Requisitos Competencias Sueldos 
OFICINA CENTRAL 

 

 

 

 

 
Gerente 

General 

- Planificar y gestionar las 

estrategias de la organización 

- Planificar, dirigir y controlar 

los procesos de las diferentes 

áreas. 

-Representar legalmente a la 
empresa ante las entidades y 

clientes 

- Aprobación del plan anual de 

finanzas, marketing, operaciones 

y de Recursos Humanos 

-Representar legalmente a la 

empresa ante las entidades y 

clientes 

 

Maestría en 

Administración de 

Negocios, de 

profesión ingeniero 

civil o arquitecto, 
experiencia 

reafirmada en 

desarrollo y 

construcción de 

proyectos 

inmobiliarios, así 

como en la gestión de 

centros comerciales 

-Capacidad de 

liderazgo de equipos  

multidisciplinarios 

- Empatía y alto nivel 

de  

comunicación 
- Enfoque hacia el 

cliente 

- Capacidad de 

negociación y  

empatía 

- Comportamiento 

ético 

15000 

 

 

 

 

 

 

 

 
Gerente de  

Operaciones 

 

-Administrar los recursos 

humanos, financieros y 

materiales para el cumplimiento 
de los alcances de los contratos 

de los proyectos. 

-Controlar el cumplimiento de la 

misión de los equipos de trabajo 

de acuerdo a los reglamentos y 

políticas. 

-Representar a la empresa 

legalmente ante los clientes. 

-Definir los planes, presupuestos 

y cronograma de operaciones, 

para el cumplimento de los 
objetivos estratégicos. 

-Velar por la incorporación de 

nuevas tecnologías en los 

procesos, propiciando un 

adecuado ambiente para la 

innovación y desarrollo. 

 

 

 
Estudios de postgrado 

de profesión 

ingeniero civil o 

arquitecto, 

experiencia en 

gerenciamiento de 

ingeniería,   

construcción de 

proyectos privados,  

con certificación del  

Project Management 
Institute  

(PMI) 

 

-Comunicación eficaz,  

estableciendo 
motivación a los  

colaboradores 

- Capacidad de 

delegar funciones y  

analizar las 

necesidades de los  

equipos 

- Habilidad para 

gestionar el cambio  

y aseguramiento de la  

competitividad 
- Alto nivel de 

empatía 

13000 

 

 

 

 
Gerente de  

finanzas y  

Recursos  

Humanos  

 

-Formula y propone normas, 

políticas y procedimientos para 

un adecuado funcionamiento de 

actividades relacionadas a la 

administración financiera y los 

recursos humanos de la empresa. 

- Elabora y controla los 

presupuestos, elabora los estados 

financieros y económicos del 

negocio. 

-Controla los ingresos y egresos, 

con el fin de administrar de 
manera eficiente el capital de 

trabajo. 

 

administrador de 

empresas o similar 

con estudios de 

especialización en 

Marketing y Gestión 

Comercial con 5  

años de experiencia 

en sector retail e 

inmobiliario 

-Capacidad de toma 

de decisiones y  

análisis ante agentes 

de cambio que  

afecten las finanzas de 

la empresas 

- Dominio de la 

legislación  

tributaria y laboral 

- Capacidad de 

manejo de conflictos  

y contratos 

8000 
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Gerente de  

Marketing  

 

-Desarrollo de la marca de la 

empresa, alineado a la misión de 
la organización. 

-Desarrolla investigaciones de 

mercado para garantizar los 

puntos de apoyo que requiere la 

empresa. 

- Elabora el plan de marketing y 

ventas en coordinación con las 

demás áreas. 

- Desarrolla la prospección y 

búsqueda de clientes 

Administrador de 

empresas o similar 
con estudios de  

especialización en 

Marketing y Gestión 

Comercial con 5 años 

de experiencia en 

sector retail e 

inmobiliario 

-Habilidad para 

comunicar la visión  
de elementos 

creativos 

- Capacidad de 

negociación 

- Conocimiento del 

sector  y necesidades 

de los clientes 

- Capacidad de decidir 

estrategias y  

tácticas para toma de 

decisiones 

4500 

 

 

 

Asistente de  

Gerencia  

 

- Asistir a la gerencia como 

apoyo a las actividades 
administrativas que les  

permita hacer un trabajo 

eficiente 

- Velar por organizar los 

recursos y la oficina de tal 

manera que permita aumentar  

la productividad de la misma 

Estudios de 

secretariado ejecutivo  
con experiencia en 

sector inmobiliario,  

3 años de 

experiencia, inglés 

avanzado 

-Comportamiento 

ético y colaboración 
- Altamente 

comprometida y con  

iniciativa 

- Capacidad de hacer 

propuestas de  

mejor 

2000 

EQUIPOS DE PROYECTOS 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Key Account  

manager  

 

- Desarrollo de proyectos 

enfocados a cumplir el alcance 

definido con el cliente. 
-Participación de los proyectos 

en todas sus etapas, desde la 

concepción, factibilidad y 

construcción 

- Participar del saneamiento 

físico legal de los predios 

interactuando con entidades 

públicas y privadas 

- Velar por el adecuado 

desarrollo de la contratación de 

ingenierías, constructoras,  
subcontratos, insumos y 

definición de CAPEX 

- Velar por el cumplimiento de 

los cronogramas, coordinación 

con instituciones como 

municipios, ministerios, 

Registros públicos, INDECI,  

entre otras 

-Entrega de obra a los 

operadores comerciales 

 

Profesión ingeniero 

civil o arquitecto, 

experiencia en 
gerenciamiento de 

ingeniería, procura y 

construcción de 

proyectos privados, 

con  

certificación del 

Project  

Management Institute 

(PMI).  

Manejo de 

herramientas de 
diseño CAD y 

software de ingeniería 

S 

10 y MS Project 

 

-Capacidad de 

liderazgo 

-Capacidad para 
desarrollar a las 

personas 

-Capacidad de 

comunicación 

-Las habilidades 

interpersonales 

-Habilidades para 

resolver problemas 

-Habilidades de 

gestión del tiempo 

 

11000 

 

 

 

 

 

Coordinador 

de 

Proyectos 

 

-Llevar a cabo la gestión del 
servicio contratado con el 

cliente, cumpliendo los alcances 

del mismo 

- Desarrollar las políticas, 

procedimientos en el desarrollo 

de los proyectos 

- Gestionar el cumplimiento de 

los contratos y subcontratos, 

reportando los avances y 

desviaciones para toma de 

decisiones oportunas. 

Profesión ingeniero 
civil o arquitecto, 

experiencia en cargos  

de coordinación de 

ingeniería, procura y 

construcción de 

proyectos privados. 

Manejo de 

herramientas de 

diseño CAD y 

software de Ingeniería 

S10  

-Capacidad de 
liderazgo y 

comunicación 

efectiva. 

- Trabajo en equipo, 

manejo de estrés con 

alto nivel de empatía 

- Habilidades técnicas 

-Conocimiento de 

normas y 

procedimientos 

reglamentados.  

5000 
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- Mantener los vínculos con las 

demás áreas técnicas y staff 
externo, para el desarrollo de los 

proyectos 

 

 -Compromiso 

institucional. 
 

 

 

 

 

 

Supervisor de  

instalaciones  

 

Supervisar el desarrollo de las 

actividades de ingeniería y 

campo de las especialidades 

eléctricas, electromecánicas,  

sanitarias y de corrientes débiles 

- Elaboración de propuestas de 

optimización de los proyectos 

- Mantener los vínculos directos 

con el C15 externo en temas de 

su especialidad 
- Emite reportes de avance y 

desviaciones para la toma de 

decisiones 

 

Profesión ingeniero 

electricista o  

electromecánico,  

con 5 años de 

experiencia en 

supervisión de 

proyectos de retail. 

Manejo de 

herramientas de 

diseño  
CAD 

 

-Capacidad de 

liderazgo y  

comunicación efectiva 

- Trabajo en equipo, 

manejo de estrés con 

alto nivel de empatía 

- Habilidades técnicas 

para su especialidad 

-Conocimiento de 

normas y 
procedimientos 

reglamentados 

-Compromiso 

institucional 

 

5000 

 

 

 

 

 

 

 

Dibujante  

3D BIM 

 

Desarrolla el modelamiento de 

los proyectos asistido por 

programas de computación en  

3 dimensiones, para mostrar las 

potenciales incompatibilidades  

del proyecto y permitir una 

oportuna toma de decisiones de 
solución. 

- Desarrolla la proyección de 

data de metrados para los 

presupuestos, informes de 

avance y proyecciones de los 

proyecto 

Egresado de la carrera 

de arquitectura o 

dibujante técnico  

Especializado en 

herramientas 3D, 

Revit, SketchUp, 3D 

Max y Autocad. 
 

-Habilidad en diseño y 

proyecciones 

geométricas. 

- Capacidad analítica 

geométrica 

-Habilidades 

polifunsionales en  
dibujo de ingeniería y 

arquitectura 

 

3000 

Tabla N° 01 

2. Procesos de reclutamiento  

El proceso de reclutamiento de los candidatos se realizará a través de un agente de 

reclutamiento o de manera directa por la empresa y deberán pasar por etapas de evaluación 

obligatorias y tiempo de prueba previa firma del contrato, a fin de asegurar la transparencia del 

proceso se seguirá las siguientes etapas: 

 

 Presentar Curriculum Vitae  

 Realizar pruebas psicotécnicas.  (Estas pruebas pueden incluir entrevistas, 

reconocimientos técnicos, test)  

 Realizar prueba de conocimientos escrito 

 Entrevista personal. (entrevista final deberá ser con el Gerente General) 

 

Por otro lado, se aplicará una evaluación de desempeño anual como herramienta para 

generar estrategias de desarrollo y alinear el desempeño con los objetivos de la empresa, a través 

de este proceso, se determinan oportunidades de mejora en la función y desarrollo laboral. Es 

por ello que se tiene claro que esto exige un plan enfocado a la retención del talento y obliga a 

plantear una línea de carrera en la organización. La estructura organizacional tiene dos 
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divisiones: una de la oficina central, con un equipo permanente durante toda la vida útil del plan 

propuesto por este motivo se plantea el siguiente cronograma de actividades de recursos 

humanos. 

ACTIVIDADES MESES 

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Desarrollo de plan de Recursos Humanos por parte de directores, 
accionistas  

             

Reclutamiento de personal de línea intermedia (solo al inicio del 
plan)  

             

Reclutamiento de personal de núcleo de operaciones para primer 

proyecto  

             

Capacitación de directores en congresos retail y CAPECO               

Capacitación de key account manager en PMBOK               

Capacitación de key account manager en software de gestión de 

negocios retail  

             

Capacitar coordinadores de proyecto en PMBOK               

Capacitar coordinadores de proyecto en software BIM               

Inducción de procesos y estándares de la empresa a colaboradores               

Reclutamiento de personal de núcleo de operaciones para segundo 

proyecto (solo año 1) 

             

Capacitación de directores en congresos retail               

Capacitación de key account manager nuevos en PMBOK               

Capacitar coordinadores de proyecto en software BIM               

Reclutamiento de personal de núcleo de operaciones para tercer 

proyecto (solo año 1)  

             

Capacitación de núcleo de operaciones en PMBOK               

Desarrollo de encuestas               

Desarrollo de plan de acción de Recursos Humanos para el 

próximo  

             

año Evaluación anual de desempeño y repartición de bonos de 

éxito por proyectos 

             

Tabla N° 02 
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VI. PLAN DE PRODUCCIÓN Y OPERACIONES 

 
1. Localización 

Si bien es cierto la empresa consultora de ingeniería “Optima”, realizara la mayor parte 

de los procesos en campo, como la ejecución, seguimiento y cierre, las actividades de iniciación 

y planificación son de oficina. Por ello, resulta determinante contar con instalaciones físicas 

que reflejen la calidad del servicio que se puede ofrecer en los proyectos y que sean una muestra 

de la eficiencia, diseño y calidad del mismo. Es por ello que se determina la ubicación de las 

oficinas en el distrito de San Isidro – Lima – Perú (se puede ver el Mapa de Ubicación en el 

Anexo 3), debido a que es una zona altamente comercial, por lo cual la empresa podrá tener 

una mayor iteración con los clientes.  

Asimismo, para reflejar la confianza y transparencia, se proyectara un diseño de oficinas 

sin paredes o muros, es decir totalmente integrada, salvo la salas de reuniones y gerencia general 

(ver diseño de instalaciones Anexo 4); Por otro lado, la página web mantendrá el mismo 

concepto de modernidad y versatilidad, la cual se tendrá en cuenta para convertirse en un canal 

de comunicación efectiva con los clientes (ver diseño de instalaciones Anexo 5). 

  

2. Descripción del proceso productivo 

Para el diseño de los procesos, se plantea, sobre la base de la metodología y lineamientos 

de gestión de proyectos formulado por el Project Management Institute (PMI, 2013) que 

consigna la guía de ejecución en el Project Management Body of Knowledge (PMBOK, 2013), 

que la empresa requiere para el desarrollo de una metodología con herramientas que están 

definidas en procesos que se ajustan a las necesidades, plantilla y formatos para la gestión de 

proyectos, la estrategia de operaciones de la empresa se centra en la propuesta de valor 

prometida a los clientes y  los objetivos de los proceso productivo se pueden visualizar en el 

siguiente tabla 

 

 

Objetivos de operaciones 

Corto plazo 

(Año 1) 

Mediano plazo 

(Año 2 y 3) 

Largo plazo 

(Año 4 y 5) 

 

Indicador 

Personalizar el servicio a 

la medida del 

requerimiento del cliente  

90% 93% 99% Cumplimiento 

de protocolos 
de gestión  

Cumplir la supervisión 

de procesos  

70% 80% 95% Encuestas de 
satisfacción  

Reportar con indicadores 

de gestión  

5% 2% 0.5% Curva "S", 
CPI y SPI  

Desarrollar propuestas de 

optimización de 

ingeniería procesos  

1% 3% 4% Porcentaje de 
reducción de 

inversión por 

GLA  

Realizar evaluaciones 

costo/beneficio y 

sostenibilidad, para toma 

de decisiones del cliente  

30% 40% 75% Sostenibilidad 
de procesos  

Tabla N° 03 
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Actividades Pre-operativas 

 

Las actividades pre operativos de la empresa consultora de proyectos “Optima”, son 

las siguientes: 

 

 Realizar contrato de arredramiento de las oficinas  

 Capacitar y, luego, contratar al staff, en orden de prioridad. Primero, los KAM, seguidos 

de los coordinadores de proyectos, especialistas según proyectos y equipo 

administrativo.  

 Seleccionar a los consultores externos para temas especializados que son parte del 

servicio ofrecido a los clientes. Estos consultores activan su participación en cuanto se 

concretan los contratos con los clientes, aunque participan de la elaboración de las 

propuestas.  

 Seleccionar a los proveedores clave para la operación del servicio, como diseñador de 

página web, implementador de oficinas, entre otros. Obtener licencia de remodelación 

y funcionamiento. Así como diseñar los manuales y procedimientos de la organización.  

 Planificar el lanzamiento de la marca y desarrollar plan de prospección de clientes.  

 

Dichas actividades acarrearan costos los cuales fueron estimados según el mercado vigente 

en el estado peruano y se reflejan en la siguiente tabla, como un gasto intangible: 

N° ITEM SUB TOTAL (S/) 

1 ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD  20000 

2 Estudio de mercado  20000 

3 GASTOS DE ORGANIZACIÓN  52034 

4 Elaborar la minuta estudio de abogados  5550 

5 Elevar minuta para escritura  1000 

6 Inscripción en Registros Públicos 640 

7 Legalización de libros  500 

8 Licencia municipal de funcionamiento (definitiva)  2000 

9 Licencia de implementación de oficinas  4000 

10 Inspección básica de defensa civil  204 

11 Alquiler de local (2 meses adelanto)  10000 

12 Alquiler de estacionamientos  3500 

13 Trámite de autorización INDECOPI  540 

14 Línea celular ( 10 Equipos)  1300 

15 Página web y dominio  12000 

16 Respaldo de seguridad de sitio WEB (Verising)  800 

17 Adquisición de software  10000 

TOTAL 77,034.00 

Tabla N° 04 
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Actividades Operativas 

 

 Contactar con el cliente establecer mecanismos por aplicar para promocionar los 

servicios.  

 Identificación de la situación: el KAM y el cliente que solicita el servicio identifican la 

situación o estado de la necesidad que puede surgir como una iniciativa interna del 

cliente a algún proyecto y que requiera una consultoría externa. De este modo, se plantea 

como solución la participación de la nueva empresa propuesta.  

 Determinación de involucrados: se identifican los parámetros de la necesidad, así como 

la fuente de financiamiento, con lo que se definen los agentes que representarán a la 

empresa y al cliente en esta etapa de iniciación.  

 Determinación de acuerdos de aspectos básicos: se definen acuerdos marco que 

permiten delimitar los objetivos del servicio y los entregables asociados a un alcance.  

 Elaboración de propuesta: de acuerdo a los requerimientos del cliente, incluye los 

antecedentes, alcance, justificación y entregables. 

 Aprobación de propuesta: se entrega la propuesta al cliente, la cual, una vez aprobada, 

se debe formalizar con una orden de compra y contrato de servicios.  

 Planificación: se desarrollan trabajos de planificación, a través de los cuales se definen 

plazos con fechas de inicio, fines estimados, así como riesgos, esto permite desglosar 

en cualquier nivel otros sub planes como el desarrollo del máster plan, ingeniería, 

subcontratos, procura, construcción y cierre. 

 Ejecución: se organizan los equipos de trabajo que participarán, se asignarán los 

recursos para lograr la atención del servicio. 

 Seguimiento y control: se establecen los procedimientos para seguimiento del control 

de entregables y calidad del servicio 

 Cierre y post venta: se nombra una comisión de entrega y/o recepción de los entregables 

del servicio. A su vez, se da la entrega de un informe de cierre de servicio, actas de 

recepción, dossier de calidad y liquidación económica de la gestión del servicio 

contratado. 

 

3. Infraestructuras necesarias 

La operación administrativa y servicio de consultoría de la empresa consultora de 

ingeniería “Optima”, se darán en las oficinas centrales, mientras que cada proyecto se llevará a 

cabo en las oficinas de nuestros clientes o en los lugares en donde ellos hayan dispuesto las 

actividades. Se plantea el cronograma de operaciones para un año típico y se repiten las 

actividades de acuerdo al plan de ventas para los próximos años (visualice el cuadro 1). 

 El mobiliario y equipo que está dentro de las instalaciones de las oficinas centrales 

serán acorde a lo descrito (visualice el cuadro 2 y cuadro 3). 
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Cronograma de actividades anuales de 
Operaciones 

Meses 

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Inscripción de la empresa en Registros Públicos               
Alquiler de local               
Tramitar licencia de acondicionamiento del local               
Acondicionamiento de oficinas, incluyendo 

mobiliario  
             

Tramitar licencia de funcionamiento e inspección 
técnica de detalle - INDECI  

             

Contratar suministros de agua, energía, teléfono, 

internet, seguridad, entre otros  
             

Creación de web, adquisición de software y 
licencias de programas  

             

Tramitar registros de logos y marcas               
Compra de equipos de oficina central y de 
proyectos  

             

Contratar seguros               
Concursar en licitaciones de consultorías              

Adjudicarse contratos de consultorías               
Implementación de oficinas de obra por proyecto               
Planificación, seguimiento y control de proyectos               
Liquidación de proyectos, al culminar alcances               
Seguimiento postventa de los proyectos 
(permanente a todo proyecto terminado) 

             

Retroalimentación de proyectos mejora de 

procesos (deseable en todos los proyectos) 
             

Cuadro N° 01 

 

Equipo de Oficina 

Item Unidad 

Computadoras 10 

Proyector 2 

Impresores 1 

Celulares 10 

Software 1 

Ploter 1 

Cuadro N° 02 

 

Mobiliario de oficina 

 

Item Unidad 

Mesas de trabajo 10 

Sillas 30 

Mesas de reunión 1 

Archivador 5 

Muebles de recepción 1 

Pizarra Acrilica 1 

Escritorios 10 

Cuadro N° 03 
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4. Costes de operación 

Inversión Intangible 

 

 

 

 

 

 

Cuadro N° 04 

 

Inversión Tangible 

 

 

 

Cuadro N° 05 

 

 

VII. PLAN ECONÓMICO-FINANCIERO 

 

Sobre la base de los capítulos anteriores, se desarrolla el plan Económico – Financiero, 

y de esta manera se determinará la viabilidad económica y financiera del plan propuesto y su 

respectiva rentabilidad. 

 
1. Cálculo de datos 

1.1. Hipótesis del plan de negocio 

La cantidad de dinero necesaria para que nuestra empresa pueda poner en marcha 

su idea de negocio, se han estimado para el período 2019 bajo un escenario  realista de 

los costos de inversión Intangible y Tangible, estas  necesidades de  inversión  recogen 

principalmente, los equipos informáticos necesarios para comenzar a operar así como la 

propia plataforma desde la cual damos servicio a nuestros clientes.  Estas  inversiones  

comenzarán  a  realizarse  en  enero  de  2019 y,  según  las  estimaciones realizadas, 

corresponden a los equipos informáticos, software y plataforma web necesarias para el 

desarrollo fundamental de la actividad de la empresa. 

 

Los estados financieros se elaboraran bajo los siguientes supuestos: 

 

 Se asume el inicio de operación el 1de enero de 2019 y una vida útil de 5 años, además, 

se elaboran predicciones de presupuestos de ingresos, egresos y sus respectivos estados 

financieros. Los precios y costos unitarios de las diferentes partidas involucradas en el 

plan de negocio son en soles con el fin de estar  en sintonía con la realidad de estructura 

de costos propia, así como de acuerdo a la legislación tributaria y contable peruana. 

Ítem Monto S/ Porcentaje 

Gastos pre operativos  77,034.00 67.88% 
Marcas y licencias  452.00 0.40% 
Capacitación  36,000.00 31.72% 
Total S/. 108,526.00 100% 

Ítem Monto S/ Porcentaje 

Planos de oficinas  3,000.00 6% 
Implementación de oficinas  50,000.00 94% 
Total S/. 53,000.00 100% 
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 Se considera que, al final de la vida útil (año cinco), la empresa se liquida y se obtiene 

el valor de recuperación de sus activos y capital de trabajo, el cual se define usando el 

método de desfase entre los ingresos y egresos para ser cubiertos por el mismo capital 

de trabajo. 

 En lo referente a las tasas utilizadas en el plan, se considera un 29.5% para impuesto a 

la renta cada año y se paga al siguiente año según reglamentación tributaria peruana. 

 No considera repartición de utilidades, ni efectos del impuesto general a las ventas, ni 

la inflación por considerarse despreciables para la evaluación de un plan de negocio de 

servicios que en sus procesos de operación no adquiere insumos relevantes y se asume 

la capitalización de utilidades al final del ejercicio anual 

 La empresa va acceder a un financiamiento bancario para cubrir, por lo menos, toda la 

inversión en activos tangibles e intangibles. 

1.2. Estimación de ingresos 

Se hace sobre la base de la investigación exploratoria del sector, luego con el cálculo 

de los precios unitarios por categoría de proyecto (basado en la estructura de costos unitarios 

promedio que incluye un margen de utilidad), para establecer el adecuado precio unitario 

de esta categoría. y un  Análisis de la Demanda, en  este  análisis podemos definir  y  

cuantifica  el  mercado  potencial  así  como  la  cuota  de  mercado  a  la  que  la empresa 

espera y confía llegar.   

 

1.3. Estimación de costes 

Se elabora la estructura de costos según su clasificación de variable y fijo de la siguiente 

manera: 

 primero, en función al costo de ventas , basado en el costo de los proyectos (incluye 

consumibles) y la carga del equipo de operaciones directa asignada a los mismos 

(KAM, coordinadores, dibujantes y/o supervisor y/o asesor externo)  

 segundo, se establecen los gastos administrativos como parte de los gastos 

operativos, comprendidos por los gastos de suministros y la planilla administrativa; 

y tercero se establecen los gastos de venta como parte de gastos operativos sobre la 

base del presupuesto del plan de marketing y de recursos humanos, en referencia al 

costo de ventas. 

1.4. Estimación de inversiones 

Estas estimaciones se refieren a adquisiciones de equipamiento, recursos humanos, 

materiales, materias primas, maquinarias, entre otras, esta estimación se puede dividir en 

tres conceptos: 

 

Los Gastos de Pre-Inversión:  

 

 Estudio del mercado 

 Armar una estrategia publicitaria 

Los Activos Fijos:  
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 Equipos y herramientas. 

 Desarrollo de página web 

 Compra de mobiliario 

 Adecuaciones al local 

El Capital de Trabajo:  

 

 Pago de sueldos al personal 

 Pago de servicios públicos 

 Capacitación  

 Alquileres 

 Mantenimiento 
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 GASTOS FIJOS 

 
           

     AÑO 1 y 2      AÑO 3,4,5   

 
PERSONAL CANT. 

Valor x 

Mes S/      
VALOR 

REFERENCIAL 
TOTAL 

 

Valor x 

Mes 

VALOR 

REFERENCIAL 
TOTAL 

GERENCIA 

GENERAL 

MALAZQUE 

AGUILAR 

ANGHELA 

PATRICIA 

1      7,000.00   S/.     3,500.00   S/.     7,000.00  

 

1  S/.     3,500.00   S/.     3,500.00  

ASISTENTE DE 

GERENCIA  

1      3,000.00   S/.     3,000.00   S/.     3,000.00  

 

1  S/.     3,000.00   S/.     3,000.00  

GERENCIA 

COMERCIAL 

GUTIÉRREZ 

MORENO DANNA 

GERALDINNE 

1 5,000.00   S/.     3,000.00   S/.     5,000.00  

 

1  S/.     3,000.00   S/.     3,000.00  

GERENCIA DE 

OPERACIONES 

MORENO 

ESQUIVEL ROSA 

LUCILA 

1     5,000.00   S/.     3,000.00   S/.     5,000.00  

 

1  S/.     3,000.00   S/.     3,000.00  

GERENCIA DE ADM 

Y FINANZAS 

NÚÑEZ 

BUSTAMANTE 

ANÍBAL 

1 5,000.00   S/.     3,000.00   S/.     5,000.00   1  S/.     3,000.00   S/.     3,000.00  

CONTADOR 

MAMANI MAMANI 

WASHINGTON 

HENRY 

1 5,000.00   S/.     3,000.00   S/.     5,000.00   1  S/.     3,000.00   S/.     3,000.00  

ASISTENTE 

ADMINISTRATIVO   
1 1,200.00   S/.     3,000.00   S/.     1,200.00   2  S/.     1,200.00   S/.     2,400.00  

           S/.  31,200.00      S/.   20,900.00  
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     AÑO 1 y 2      AÑO 3,4,5   

 
PERSONAL CANT. 

Valor x 

Mes S/.      
VALOR 

REFERENCIAL 
TOTAL 

 

Valor x 

Mes 

VALOR 

REFERENCIAL 
TOTAL 

OPERACIONE

S E 

INNOVACION         

     

COMISION 

ASESOR DE 

PROYECTOS 

  1 
     

6,000.00  
 S/.     1,200.00  

 S/.     

6,000.00  
 1  S/.     2,000.00   S/.     2,000.00  

CORDINADOR 

DE 

PROYECTOS 

QUISPE QUISPE WILVER/ 

……….. 
2 4,500.00   S/.     1,500.00  

 S/.     

9,000.00  
 2  S/.     3,000.00   S/.     6,000.00  

KEY 

ACCOUNT 1   
1 3,500.00   S/.     2,000.00  

 S/.     

3,500.00  
 1  S/.     2,500.00   S/.     2,500.00  

KEY 

ACCOUNT 2 
  1 

 .     

3,500.00  
 S/.     1,000.00  

 S/.     

1,000.00   
1  S/.     2,500.00   S/.     2,500.00  

CORDINADOR 

DE ANALISIS 

QUIMICO 
  1 3,000.00   S/.     1,000.00  

 S/.     

1,000.00  
 

1  S/.     2,500.00   S/.     2,500.00  

ANALISTA 

QUIMICO 
  1 2,000.00   S/.     1,000.00  

 S/.     

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

SUPERVISOR 

DE 

INSTALACION
ES 

  1 4,000.00   S/.     1,000.00  
 S/.     

1,000.00  
 

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

TECNICO 
ELECTRICISTA 

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

1,000.00   
1  S/.     1,800.00   S/.     1,800.00  

TECNICO 
INFORMATICO 

  1 
 S/.     

2,000.00  
 S/.     1,000.00  

 S/.     
1,000.00   

1  S/.     1,800.00   S/.     1,800.00  

ALQUILER DE 
LOCAL 

  1 
 S/.     

1,000.00  
 S/.     1,000.00  

 S/.     
1,000.00   

1  S/.     1,000.00   S/.    1,000.00  

  
        

 S/.  

25,500.00     
 S/.   24,100.00  
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GASTOS VARIABLES         

    AÑO 1 y 2      AÑO 3,4,5   

GASTOS VARIOS CANTIDAD 
Valor x 

Mes 

VALOR 

REFERENCIA

L 

TOTAL 

 

Valor 

x Mes 

VALOR 

REFERENCIAL 
TOTAL 

GASTOS  DE SERVICIO                

ENERGIA ELECTRICA 1 S/. 250.00 S/. 250.00 S/. 250.00  1 S/. 250.00 S/. 250.00 

AGUA 1 S/. 60.00 S/. 60.00 S/. 60.00  1 S/. 60.00 S/. 60.00 

SERVICIO DE INTERNET 1 S/. 75.00 S/. 75.00 S/. 75.00  1 S/. 75.00 S/. 75.00 

PLAN DE TELEFONIA 

FIJA 
1 S/. 40.00 S/. 40.00 S/. 40.00  1 S/. 40.00 S/. 40.00 

PLAN DE TELEFONIA 

CELULAR 
5 S/. 40.00 S/. 200.00 S/. 200.00  5 S/. 40.00 S/. 200.00 

COMBUSTIBLE 1 S/. 200.00 S/. 200.00 S/. 200.00  1 S/. 200.00 S/. 200.00 

INSUMOS OFICINA 2 S/. 200.00 S/. 400.00 S/. 400.00  2 S/. 200.00 S/. 400.00 

      1 S/. 600.00 S/. 600.00 

EVISTAS 

ESPECIALIZADAS Y 

ACTIVACIONES DE 

MARCA. 

            

TOTAL S/. 1225.00    S/. 1825.00 
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INVERCION INICIAL 

CONCEPTO UND COSTO 
VALOR 

REFERENCIAL 
TOTAL 

COMPUTADORAS 6 S/. 3,500.00 S/. 21,000.00 S/. 21,000.00 

MOVILIARIO GENERAL 

(ESCRITORIO, SILLAS y 

ARCHIVADORES) 

1 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 

IMPRESORAS 3 S/. 600.00 S/. 1,800.00 S/. 1,800.00 

PLOTER HP T730 A0 1 S/. 10,824.00 S/. 10,824.00 S/. 10,824.00 

PROYECTOR MULTIMEDIA 

BEN Mw632 st Hdmai 3200 

Lumenes Wxga. 

1 S/. 3,239.00 S/. 3,239.00 S/. 3,239.00 

IMPORTE TOTAL S/. 46,863.00 

 

  

APORTE DE SOCIOS 

CONCEPTO UND COSTO 
VALOR 

REFERENCIAL 
TOTAL 

GUTIÉRREZ MORENO, 

DANNA GERALDINNE 1 
S/. 10,000.00 

S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 

MALAZQUE AGUILAR, 

ANGHELA PATRICIA 
1 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 

MAMANI MAMANI, 

WASHINTONG HENRY 
1 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 

MORENO ESQUIVEL, ROSA 

LUCILA 
1 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 

NÚÑEZ BUSTAMANTE, 

ANÍBAL 
1 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 

QUISPE QUISPE, WILVER 1 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 

IMPORTE TOTAL S/. 60,000.00 
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1.5. Estimación de financiación 

Se debe de seguir el principio de racionalidad económica por lo que la empresa 

acudirán a la financiación de menor coste, aunque existen a su vez otros factores que 

también hay que tener en cuenta  ya que esto generara  que el Balance queda dividido en 

dos grandes partidas: Fondos Ajenos y Fondos Propios. Es por ello que la empresa va 

acceder a un financiamiento bancario para cubrir, por lo menos, toda la inversión en activos 

tangibles e intangibles para poder empezar a operar. 

 

1.6. Políticas de circulante  

La empresa consultora de ingeniería “Optima”, podrá  presentar un balance y estado 

de cambios en el patrimonio neto con el método abreviado ya que es una empresa de nueva 

creación y en el cierre del primer ejercicio  cumplirá con la normativa vigente del país, y 

será firmado por todos los administradores, la empresa asumirá desde el primer mes de 

funcionamiento los costos generados por el financiamiento inicial para la puesta en marcha 

y será obligatorio presentar:  

 Balance  

 Cuenta de pérdidas y ganancias  

 Estado de cambios en el patrimonio neto  

 Memoria  
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BALANCE GENERAL 

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 

ACTIVOS   
  

    PASIVO     
  

ACTIVOS CORRIENTES 
  

    
PASIVO LARGO 

PLAZO 
  

CAJA  S/                  60,000.00          360000.00 

CUENTAS POR COBRAR 
 S/                360,000.00  

    

TOTAL PASIVO A 

LARGO PLAZO 

 S/  

360,000.00  

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES  S/               420,000.00            

              

ACTIVOS FIJOS       PATRIMONIO     

  
  

    CAPITAL SOCIAL 

 S/  

106,863.00  

IMPRESORAS 
 S/                   1,800.00  

    

UTILIDAD DEL 

EJERCICIO 

 S/                 

-    

PLOTER HP T730 A0 
 S/                 10,824.00  

    
TOTAL 

PATRIMONIO 

 S/ 

106,863.00  

PROYECTOR MULTIMEDIA 
 S/                    3,239.00  

        
  

MUEBLES Y ENSERES  S/                 10,000.00            

EQ. DE COMPUTACION  S/                 21,000.00            

TOTAL ACTIVO FIJO  S/                  46,863.00            

TOTAL DE ACTIVOS 
 S/               466,863.00  

    

TOTAL PASIVO + 

PATRIMONIO 

 S/ 

106,863.00  
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 Análisis económico-financiero del plan de negocios 

 
1.7. Análisis de riesgos 

 Riesgos ambientales: Crecimiento demográfico e incremento de las actividades 

industriales, que generan riesgos ambientales en los proyectos y las Normas más 

estrictas para proyectos y a causa de eso mayores tasas en impuestos con penalidades 

muy estrictas. 

 Riesgo político: Significaría que dentro de un entorno de proyección de crecimiento 

de las inversiones, el factor burocrático de la administración pública con plazos no 

definidos para gestionar los proyectos representa una amenaza para las inversiones.  

 Riesgo económico: Se complementa con una tendencia al aumento de los precios de 

los materiales de construcción, lo cual exige que se busquen mayores eficiencias en 

el desarrollo de los proyectos considerándose variables que determinan una amenaza 

para las consultorías. 

 

Punto muerto 

 

PUNTO MUERTO = Nº de Unidades producidas y vendidas por la empresa necesarias para 

que el Beneficio sea igual a cero 

 

Bajo esa premisa la primera forma solo tiene en cuenta los costos fijos según la 

clasificación de la estructura de costos de variables y fijos; así se encuentra que el punto de 

equilibrio del primer año es de de aproximadamente S/ 3.543.38/día para no ganar ni perder.  

 

La segunda forma considera como costos fijos la clasificación de su estructura de 

costos de fijo y variables, además de los costos de la depreciación y pago de intereses 

financieros; así, se encuentra el punto de equilibrio para el primer año de S/ 3.784.32/día. 

 

ESTADO DE RESULTADO 

  

INGRESOS 

INGRESO POR VENTAS    S/      360,000.00    

(=)TOTAL DE INGRESOS    S/       360,000.00  

        

COSTOS DE VENTAS 

GASTOS DE OPERACIÓN    S/       25,500.00    

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS   S/       334,500.00  
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GASTOS DE VENTAS      

ENERGIA ELECTRICA    S/         3,000.00    

AGUA    S/            720.00    

SERVICIO DE INTERNET    S/            900.00    

PLAN DE TELEFONIA FIJA    S/            480.00    

PLAN DE TELEFONIA CELULAR    S/         2,400.00    

COMBUSTIBLE    S/         2,400.00    

INSUMOS OFICINA    S/         4,800.00    

    S/        14,700.00    

GASTOS ADMINISTRATIVOS       

PLANILLA    S/       31,200.00   S/         71,400.00  

       

    S/       288,600.00  

    

 

VENTAS POR MES POR AÑO 

12 MESES 30,000.00 
360,000.00 

 

VIII. PLAN ESTRATÉGICO DE LA COMPAÑÍA 

 

1. Identificación de la visión y misión 

1.1. Visión 

Esperamos ser reconocidos a mediano plazo como la empresa líder en servicios 

de consultoría para proyectos, generando valor agregado a nuestros clientes y de esta 

manera contribuir a nuestros clientes en brindar un servicio de calidad. 

 

1.2. Misión 

Ser una empresa peruana de ingeniería que desarrolla soluciones técnicas 

entregando valor agregado a nuestros clientes, superando sus expectativas, basados en 

nuestros compromisos en seguridad y salud en el trabajo, medio ambiente, calidad a fin 

de generar valor a nuestros clientes, colaboradores y accionistas. 
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1.3. Valores 

Los valores son el pilar de la cultura organizacional de la empresa consultora de 

ingeniería “Optima” a fin de garantizar el bienestar de sus clientes, respetando siempre 

el entorno económico, social y medioambiental, motivo por el cual siempre trataremos 

de innovar en los procedimientos de la empresa, con la finalidad de ser un motor 

económico de creación de empleo estable, digno y es por ello que estos valores son: 

 

 Innovación 

 Espíritu de superación 

 Compromiso 

 Trabajo en equipo 

 Transparencia  

 Responsabilidad social empresarial 

 

2. Análisis de situación 

2.1. Análisis DAFO 

El análisis DAFO es el método más sencillo y eficaz para decidir sobre el futuro. Nos 

ayudará a plantear las acciones que deberíamos poner en marcha para aprovechar las 

oportunidades detectadas y a preparar a nuestra empresa 

 
 

 

FORTALEZAS: 

 

 Proyecto con buena estructura 

 Buena ubicación de la empresa 

 Experiencia del staff en el desarrollo y ejecución de proyectos. 
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 Estamos capacitados para proveer respuestas muy rápidamente como si no existiera 

burocracia o no necesitáramos de la aprobación de ninguna autoridad de nivel 

superior, etc. 

 Tenemos bajos costos operativos por lo que le podemos dar mayor valor a los 

clientes. 

 Pocos gastos. Los costes más elevados a los que tenemos que hacer frente son al 

alquiler de nuestra sede y el pago de salarios. 

 Dominio de las tecnologías 

 

OPORTUNIDADES: 

 

 Hay mercado potencial, teniendo la posibilidad de atender a clientes muy diferentes 

de distintos sectores, con muchas oportunidades futuras de éxito. 

 Ya tenemos clientes, no empezamos de cero 

 Las empresas se dan cuenta que una consultora las beneficia 

 Costos bajos (comparados con la competencia) 

 Inversiones extranjeras 

 Nuestro gobierno quiere estimular a las empresas locales trabajando con ellas en lo 

que sea posible. 

 Nuestra competencia es lenta para adoptar nuevas tecnologías. 

 Producto competitivo y completo. Puesto que se ofrece un servicio que incluye 

asesoramiento, intermediación entre dos entidades y seguimiento. 

DEBILIDADES: 

 

 Empresa Nueva y aún desconocida  

 No tenemos prestigio. No tenemos imagen en el mercado puesto que somos una 

empresa de nueva creación. 

 Poca publicidad 

 Dependemos de cada miembro de la organización 

 Tenemos un equipo pequeño de gente con habilidades poco desarrolladas en 

muchas áreas. 

 Somos vulnerables a que nuestra gente de vital importancia no se encuentre a gusto, 

se vaya, etc. 

 Nuestro flujo de fondos está recién en sus primeras instancias. 

 Dificultad para captar nuevos clientes. Los competidores actuales son grandes 

empresas a las que es difícil plantar cara y captar a sus clientes. 

 

AMENAZAS: 

 

 Competencia 

 Pymes no gastan en consultoría 

 Falta de recursos en las empresas (posibles clientes) 
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 Cierre de empresas por la situación económica. Lo que originaria la dificultad de 

poder pagar nuestros servicios. 

 Desconfianza de las empresas por inseguridad 

 ¿Los desarrollos futuros en tecnología cambian el mercado más allá de nuestra 

habilidad para adaptarnos? 

 Un pequeño cambio en el enfoque de nuestro mayor competidor puede destruir 

cualquier posición conseguida en el mercado. 

 Nuevos competidores. Es muy probable que aparezcan nuevas empresas que 

presten el mismo servicio ya que estas funciones pueden ser prestadas por varios 

tipos de empresa, lo que nos restaría cuota de mercado. 

2.2. Análisis interno 

 A favor: 

 Experiencia del staff en el desarrollo y ejecución de proyectos. 

 Equipo multidisciplinario con perfil comercial y de servicio, que ha liderado y 

gerenciado proyectos de gran envergadura. 

 Se contará con Key Account Managers que tendrán una estrecha relación con el 

cliente que garantizarán la cobertura de sus necesidades. 

 Enfoque de sostenibilidad del plan compatible con los intereses del cliente y la 

sociedad. 

 Estrategia de innovación permanente y optimización de los proyectos que 

mitigan las pérdidas en los proyectos. 

 Empresa diferenciada con un servicio integral y acompañamiento al propietario 

en todas las etapas del proyecto. 

 En contra:  

 Marca nueva con una estrategia nueva por comprobar para el cliente 

 Poca experiencia como empresa independiente 

 Resultados inmediatos difíciles de alcanzar 

 Empresa no consolidada en el mercado 

 Dependencia del compromiso 

2.3. Análisis externo 

 A favor: 

 Nuestro sector de negocios está en expansión, con muchas oportunidades futuras 

de éxito. 

 Mayor inversión a través de los gobiernos regionales y locales 

 Crecimiento demográfico en los conos de lima y en algunas provincias del Perú 

 Interés de adquisición de nuevos hogares con un factor de compra sobre la base 

de la cercanía a centros comerciales 

 Bono demográfico que asegura demanda los próximos treinta años en el sector 

consumo y retail. 

 Exigencia tecnológica y conectividad para los proyectos 

 Monitoreos ambientales más estrictos para los proyectos 

 Mayor control de en inspecciones de INDECI con nuevas normas  
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 Proyección de crecimiento del PBI construcción para el 2019 

 En contra: 

 Burocracia para obtención de licencias de construcción 

 Proyección de aumento de los precios de materiales de construcción 

 Escases de terrenos para uso comercial  

 Riesgos ambientales con penalidades muy estrictas 

 Normas más estrictas para control administrativo de personal  

3. La matriz MCPE 

3.1. Definir las estrategias corporativas 

 Una cultura corporativa muy centrada en satisfacer las necesidades de los 

clientes, a través de una organización eficiente y una gestión dinámica y 

emprendedora. 

 Unas ventajas competitivas basadas en la alta calidad del equipo humano, la 

excelencia técnica y la constante innovación en cada proyecto. 

 Una permanente búsqueda de la rentabilidad para el accionista. 

Analizando la realidad de nuestro país realizaremos  el análisis del macroentorno  de la 

empresa con PESTEL: 

 

Entorno político  

 

El entorno político del país, de acuerdo con el manual de inversión de Proinversión y 

sus perspectivas al 2025, garantiza que la estabilidad política y la continuidad de la democracia 

que se mantiene en el Perú como un importante aval para el crecimiento de la inversión privada.  

Así mismo, las publicaciones del Banco Mundial confirman que el crecimiento 

sostenible que se viene dando va acompañado de buenas prácticas en términos de políticas 

macroeconómicas y las reformas estructurales en los últimos cuatro gobiernos. A esto se suma 

la posición del Perú dentro del ranking de facilidad para hacer negocios a nivel mundial, y 

ocupa, además, el segundo puesto en América Latina en el mismo ranking, solo detrás de 

México.  

En suma, las variables políticas previamente descritas representan una oportunidad 

para el plan propuesto.  

Sin embargo, ante estos aspectos positivos que alientan la inversión, se puede apreciar 

que hay políticas administrativas que no van acorde con el crecimiento del país, lo cual exige 

que los inversionistas implementen una serie de medidas para cumplir con las regulaciones, el 

factor burocrático de la administración pública con plazos no definidos para gestionar los 

proyectos representa una amenaza para las inversiones.  
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Entorno económico  

 

Las tasas de inflación a la baja en el orden de 2 % a 2.2 % para los próximos años, 

representan un entorno económico favorable. A la vez, se proyectan expectativas positivas que 

favorecen la inversión, con una tendencia de reducción de la dependencia del efecto del tipo de 

cambio en el sector privado según el Banco Central de Reservas del Perú. 

 Así mismo, se puede ver una tendencia de recuperación del PBI del sector construcción, 

según la Cámara Peruana de la Construcción. Además, que las actividades de servicios de 

consultoría van en crecimiento, según el Instituto Nacional de Estadística e Informática, debido 

al incremento de la tercerización.  

Por otro lado, se complementa con una tendencia al aumento de los precios, lo cual exige 

que se busquen mayores eficiencias en el desarrollo de los proyectos considerándose variables 

que determinan una amenaza para las consultorías.  

 

Entorno social-cultural y demográfico  

 

Se puede analizar que el crecimiento de la población joven para los próximos 30 años, 

representa el bono demográfico que lleva a un aumento sostenible de nuevos consumidores, 

sumado a esto el crecimiento de la clase media en el país. 

 Por otro lado, considerando que esta nueva masa social tiene un alto interés por la 

adquisición de nuevas viviendas (44.06%), este factor es determinante para el desarrollo del 

sector vivienda, así como, para el aumento del interés de adquisición de vivienda, que va 

acompañado de desarrollo de equipamiento urbano, tal es el caso de centros comerciales, puesto 

que la cercanía a centros comerciales es el segundo factor que define la decisión de compra o 

adquisición de vivienda. Considerando el alto potencial de demanda por centros comerciales y 

la escasez de terrenos para ese fin, se puede concluir que esta necesidad se puede cubrir con 

desarrollos de remodelaciones y ampliaciones, que requerirán de asesoría para cada uno de sus 

proyectos, lo cual representa una oportunidad para el plan propuesto. 

 Sin embargo, existe escasez de terrenos urbanos para el desarrollo de proyectos de 

centros comerciales, tal es el caso de Lima Top, que tiene lotes promedio de 678 m2, lo cual no 

es un incentivo para el desarrollo de proyectos importantes en esta zona, pues se exigen mayores 

áreas para centros comerciales. Ahora bien, esto se considera una amenaza por no constituir 

una condición favorable.  

 

Entorno tecnológico  

 

Se aprecia el aumento del acceso a la tecnología, según estadísticas del INEI, desde el 

2015. En la actualidad, según el Organismo Supervisor de Inversión Privada en 

Telecomunicaciones OSIPTEL se aprecia que más del 55% de cobertura, lo cual lleva a una 

mayor interacción con herramientas virtuales en los negocios y contribuye al desarrollo del país 

e incentiva la inversión, puesto que se logran eficiencias operativas y administrativas. 

El Perú tiene una decreciente inversión en investigación y desarrollo, en relación al PBI, 

lo cual reduce las opciones de productividad e innovación en los negocios, variables que se 

convierten en una amenaza.  
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Entorno ecológico  

 

Hoy en día los proyectos presentan tendencias más exigentes al cumplimiento de normas 

ambientales y viales, puesto que las entidades reguladoras, han adaptado su normatividad para 

adecuarse al creciente desarrollo de centros comerciales. Además se sabe que las normas 

peruanas, ante el acelerado desarrollo de proyectos, ven la necesidad de tomar estándares 

internacionales como referencia en aspectos que no contiene la norma peruana.  

En ese sentido, se genera la oportunidad de acceder a consultorías en estas áreas. Sin 

embargo, las normas ambientales son muy sensibles y, al ser también muy estrictas, generan 

incrementos significativos en las inversiones y en los proyectos, por lo que se les considera una 

amenaza. 

 

Entorno legal 

 

Existe una tendencia a mayores exigencias legales para el desarrollo de proyectos 

debido a la necesidad de proteger a los colaboradores y buscar el bienestar de la sociedad. Así 

mismo, las entidades reguladoras con el objetivo de incentivar la inversión privada realizan 

intentos de reducir la burocracia, lo cual se considera una oportunidad ante la necesidad de 

contratar servicios de consultorías expertas en gestión legal. Sin embargo, se debe considerar 

que las normas de seguridad y salud en el trabajo son muy estrictas, pues exigen una inversión 

adecuada en el plan laboral. 

 

 
3.2. Definir las estrategias competitivas 

De acuerdo al análisis mostrado, la experiencia, personalización y nivel de 

especialización de la asesoría de proyectos son la principal fortaleza con una consecuente 

aplicación de propuestas de innovación en las actividades a desarrollar. Adicionalmente, de 

acuerdo al estudio de mercado, se identifica que hay una oportunidad de diferenciación con 

una consultoría integral en los proyectos mediante actividades que involucren todos los 

procesos que actualmente no son atendidos y que permitirán lograr una propuesta distinta a 

la de la competencia. Esto logrará ofrecer un valor agregado a los clientes y demás grupos 

de interés. En ese sentido, la estrategia elegida es la de liderazgo enfocado en diferenciación 

(Porter, 1988).  

 

 

 

 Líder en costo Líder en diferenciación 

Para todo el mercado  Liderazgo total en costos  Liderazgo total en 

diferenciación  

Para un nicho o segmento  Liderazgo enfocado en costos  Liderazgo enfocado en 

diferenciación  

Elaboración propia, sobre la base de Porter, 1988 
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4. Implantar la estrategia 

Estrategia de crecimiento  

 

Según la evaluación de los factores externos, se muestra que el mercado tiene una 

respuesta de expectativas superiores al promedio y seguirá mostrando un crecimiento con 

alto nivel de dinamismo por la proyección del bono demográfico, crecimiento económico 

del país. Así, también seguirá mostrando una disposición de desarrollo de viviendas por la 

cercanía a centros comerciales y la necesidad de aplicación de nuevas tecnologías.  

Por otro lado, el estudio de mercado ha permitido identificar que los proyectos tienen 

altos niveles de responsabilidad de sus equipos de gerencia de proyectos. De igual modo, 

existen potenciales ahorros, lo cual permite aplicar una estrategia de desarrollo de nuevos 

servicios, se plantea la estrategia de desarrollo de servicio en este mercado existente con 

una estrategia de segmentación de mercado, enfocado en una propuesta de diferenciación, 

de calidad, personalizada, de integración de procesos y de un alto nivel de experiencia de 

los colaboradores que integran la empresa. 

 

 

4.1. Designar el/los responsable/s de la implantación estratégica 

Los responsables de la implementación de las estrategias serán los socios fundadores  y las 

respectivas gerencias de la empresa: 

 

 Profesionales de la consultoría y externos 

 Oficina de Gestión de la Calidad 

 Gerencia de Dirección Comercial y Marketing 

 Gerencia de Dirección Comercial y Marketing 

 Gerencia de Dirección Comercial y Marketing 

 Dirección de Administración y Oficina de Gestión de la Calidad 

 Oficina de Gestión de la Calidad 

 Dirección de Administración y Oficina de Gestión de la Calidad 

 Oficina de Gestión de la Calidad 

 

4.2. Elaborar un cronograma de las acciones propuesta 
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Alcance:       Implementación de la estrategia de crecimiento 

# Acciones  Responsabilidad 
Presupuesto 

(S/.) 

Año 2018 

Meses 

E
n

e
. 

F
e
b

. 

M
a

r. 

A
b

r
. 

M
a

y
. 

J
u

n
. 

J
u

l. 

A
g

o
. 

S
e
t. 

O
c
t. 

N
o

v
. 

D
ic

. 

1 Capacitar al personal existente de acuerdo a 
las funciones existentes según el 
organigrama propuesto. 

Profesionales de la 

consultoría y externos 

1 300              

2 Reestructurar el equipo de trabajo acorde 
con el organigrama propuesto. Bajo el 
criterio de adaptabilidad al perfil y eficiencia 
en las labores del área. 

Oficina de Gestión de la 

Calidad 

800              

3 Crear y/o habilitar los nuevos canales de 
venta (página web, correo institucional y 
teléfono institucional) 

Gerencia de Dirección 

Comercial y Marketing 

425              

4 Elaboración del material de difusión 
referente a los próximos inicios de cursos. 

Gerencia de Dirección 

Comercial y Marketing 

1 600              

5 Difusión, captación de alumnos e inicio de 
cursos. 

Gerencia de Dirección 

Comercial y Marketing 

500              

6 Analizar la eficacia de las estrategias 
implementadas. 

Dirección de 

Administración y Oficina 
de Gestión de la Calidad 

350              

7 Realizar las mejoras correspondientes. Oficina de Gestión de la 

Calidad 

700              

8 Reforzamiento de políticas de calidad Dirección de 

Administración y Oficina 

de Gestión de la Calidad 

250              

9 Implementación de estrategias de mejora 
continua 

Oficina de Gestión de la 

Calidad 

650              

Grafico N° 3 
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4.3. Designar los recursos para la ejecución de la estrategia 

Los recursos básicos para poner en marcha “Optima”, básicamente consta de excelente 

capital humano, es decir los profesionales, empleados y socios.Se cuenta también con: 

 Software, tecnología de última generación 

 Equipos informáticos, como computadoras e impresoras, 

 Muebles de oficina, como escritorios y sillas, y servicios, como internet. 

 

   OBJETIVOS 

   1 2 3 4 5 6 7 8 
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 c
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E
S

T
R

A
T

E
G
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1 Brindar un servicio óptimo para los 

proyectos de los clientes  
        

2 Contar con un staff altamente calificado 

para garantizar el servicio 
        

3 Imagen, valores y buen clima laboral         
4 Garantizar línea de carrera y capacitación 

al staff 
        

5 Procesos que garanticen la propuesta de 

valor  
        

6 Posicionarse en el mercado como una 

alternativa óptima para los proyectos de 
los clientes 

        

7 Utilizar herramientas tecnológicas para 

control de proyectos 
        

8 Optimizar recursos y manejar 
adecuadamente las finanzas 

        

9 Concretar proyectos eficientes         
10 Buscar innovar en el mercado apoyado en 

la experiencia 
        

11 Buscar eficiencias de escala en los 

procesos 
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4.4. Elaborar un Cuadro de Mando Integral 

 

 

 

CUADRO DE MANDO INTEGRAL 

Perspectivas Objetivos 

estratégicos 

estrategias Meta Indicador Responsable 

Financiera 

Lograr una 
eficiencia 
económica y 
liquidez  
financiera que 
garanticen el 
desarrollo 
ascendente.  

Mantener la 
contabilidad diaria,  

analizando todas las 

partidas y su 

comportamiento. 
Permanente 

Certificación 
de la 
contabilidad  
Resultados 

de Auditorias 

Resultados 

de controles a 

la instalación.  

Gerencia de 

Administración, Finanzas y 
desarrollo Humano 

Clientes 

Consolidar el   

nivel  de 

atención  

preferentemente 

impulsando en la 

excelencia y la 

calidad del  

servicio. 

Asegurar la 
satisfacción del 
cliente a través de la 
correcta prestación  

del servicio 

Mantener  

satisfechos 

y 

fidelizados 

a los 

clientes 

asiduos en 

un 100 % 

Efectuar un 

sondeo a los 

clientes 

para 

conocer 

sobre  el 

nivel de 

servicio 

Gerencia de Administración, 

Finanzas y desarrollo 

Humano 

 

 

 

 

aprendizaje 

y 

crecimiento 

Desarrollar las 

competencias y 

el desempeño 

del personal 

Aumentar las 
capacitaciones 
especializadas para 
cada departamento. 

Contratar personal 

competente. 

Realizar al 
menos tres 

capacitaciones 

por semestre. 

Realizar 

alianzas con 

bolsas de 

empleo para el 

suministro de 

personal 

N° de 
capacitaciones  
realizadas / 
total de  

capacitaciones 
Gerencia de Administración, 

Finanzas y desarrollo 

Humano 
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competente 

apto  para cada 

cargo. 

Motivación 

Desarrollar sistemas 

de motivación entre 

los empleados para 

mantener su 

compromiso 

organizacional 

Realizar  una reunión 

con los empleados para 

informarlos sobre los 

nuevos sistemas de 

motivación a ser 

implementados y 

conocer sus 

sugerencias. 

Consegui

r una 

motivació

n idónea 

para los 

empleado

s 

Reunir a todos 

los empleados 

para conocer 

sus opiniones 

Gerencia de 

Administración, Finanzas y 

desarrollo Humano 

Eficiencia 

Operacional 

Implementar 

tecnologías de la 

información 

sofisticadas  en 

todas  las áreas. 

Brindarle al cliente 

respuesta rápida 

mediante la rapidez 

Llegar a un 

nivel de 

satisfacción 

del 100% 

N°de clientes 

satisfechos 

Gerencia de 

Administración, Finanzas y 

desarrollo Humano 
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5. Controlar 

5.1. Fijar indicadores de control y medir los resultados 

 

IX. PLAN DE CONTINGENCIAS 

 

El objetivo a través de este plan de contingencia, es asegurar la capacidad de 

supervivencia y sostenibilidad de la empresa, ante eventos  fortuitos que pudieran poner en 

riesgo su estabilidad de la empresa, así como también asegurar la continuidad de los servicios 

de calidad ofrecidos a nuestra cartera de clientes. 

 

El plan de contingencia está orientado a tomar acciones al presentarse situaciones que 

afecten la rentabilidad del plan, este se mide a través del VANF. De acuerdo con el análisis de 

sensibilidad, se presentan alarmas que hacen que se activen los planes de contingencia en cada 

caso. 

 
1. Analizar los escenarios 

 En el caso de que el COK se eleve, se afectaría el costo de oportunidad del inversionista 

en un escenario pesimista y se obtendría un retorno menor. Como plan de contingencia, 

se debe acudir a mayores porcentajes de financiamiento del banco para mitigar el riesgo 

de participación del accionista.  

 

 Si los ingresos por ventas disminuyen por la reducción de precios de los contratos de 

los servicios; entonces, el retorno mediante el VANF pasaría a una pérdida. En ese 
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sentido, como plan de contingencia, se tendría que modificar la estructura 

organizacional solo de la oficina central para acumular las funciones de back office, que 

deben ser cubiertas por los socios a través de un plan de austeridad. Esto último, claro 

está, sin tocar el dimensionamiento de los equipos de trabajo operativo que son la 

imagen directa ante los clientes. 

 
2. Conocer las consecuencias derivadas de ellos 

 Si se recurre a mayores porcentajes de financiamiento, en todo momento se tendrá que 

comparar consideraciones de financiamiento a corto plazo con las de largo plazo 

respecto de la composición de los activos de la empresa y la disponibilidad de la misma 

de aceptar el riesgo.  

 

 En un plan de austeridad, es menester considerar cuando se trata de aplicar una 

estrategia de austeridad, es mantener una atención permanente al entorno, ya que cuanto 

más abrupta es la presencia de la dificultad en él, más intempestiva es la aplicación de 

la estrategia, y mayor su radicalidad.  

Luego, hay que ver es que no se debe prolongar innecesariamente el período en el cual 

se aplica la estrategia de austeridad. Debido a las consecuencias que en el clima y la 

moral de la empresa tienen estas decisiones, ellas deben operar siempre. 

 

3. Identificar las medidas a adoptar 

 La proporción de financiamiento a largo plazo respecto a financiamiento a corto plazo 

en un momento determinado del tiempo habrá de verse fuertemente influido por 

la estructura de tasas de interés considerando el plazo. Así también se tiene que analizar 

el impacto en los retornos de la inversión y los riesgos para la empresa y los 

propietarios, el examinar el problema de la política a largo plazo y algo muy relevante 

es el evaluar las oportunidades de inversión. 

 

 Analizando el segundo escenario, es vital generar reservas que den 

liquidez a corto y mediano plazo a un negocio. Debemos evitar descuidar 

los ingresos y gastos, además de seguir muy de cerca la evolución del 

mercado y de sus ventas.  

 

 La situación reinante puede provocar cambios de comportamiento de los agentes que 

intervienen en el mercado, lo que obliga a estar permanentemente vigilantes a las 

variaciones en las ventas y las reacciones de la competencia,  por ello, es muy 

importante tener un manejo efectivo de la comunicación con los clientes, 

proveedores, administración, empleados y accionistas para poder tomar 

decisiones en conjunto. 

 

https://www.monografias.com/trabajos11/contabm/contabm.shtml
https://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
https://www.monografias.com/trabajos13/ripa/ripa.shtml
https://www.monografias.com/trabajos901/evolucion-historica-concepciones-tiempo/evolucion-historica-concepciones-tiempo.shtml
https://www.monografias.com/trabajos15/todorov/todorov.shtml#INTRO
https://www.monografias.com/trabajos7/tain/tain.shtml
https://www.monografias.com/trabajos35/tipos-riesgos/tipos-riesgos.shtml
https://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
https://www.monografias.com/Politica/index.shtml
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En caso de eventos que se encuentren fuera del alcance y puedan ocasionar una 

interrupción parcial o total en la cadena de abastecimiento tales como, riesgos, desastres 

naturales, siniestros, funcionamiento del equipo entre otros, reduciendo su impacto a un nivel 

mínimo aceptable y aun costo razonable, para lograr esto seguiremos las siguientes pautas: 

 Asegurar la información y tecnologías de Información. La pérdida de registro de 

información ya sea por un error o bien por circunstancias fuera del alcance ya sea técnicas, 

siniestros o desastres naturales puede ser crucial para el negocio,  por ello es necesario 

proteger la información crítica de las empresas pero también su infraestructura de sistemas 

todas las acciones que deben tomar Inmediatamente tras suceder un “desastre”, durante la 

resolución de la situación y después de haberse restablecido el servicio, el objetivo es 

realizar un backup y restaurar nuestro último backup para recuperar el servicio tras una 

parada producida por un evento crítica, será responsabilidad  de la empresa,  realizar las 

siguientes acciones 

 

o Inventario de sistemas  

o Actualizar los equipos y sistemas 

o Realizar el mantenimiento tanto preventivo como correctivo. 

o Se contara con un proveedor externo que brinde Respaldo de seguridad con el fin 

de minimizar riesgos de pérdida de información. 

 

 Aseguramiento de la disponibilidad de proveedores. Debido a que debe asegurarse los 

plazos de cada proyecto, es importante mantener una base de proveedores alternativos de 

acuerdo a su especialidad y/o servicio a brindar, a fin de poder resolver cualquier limitante 

y  así evitar cualquier contratiempo que haga incurrir a la empresa en un mal servicio que 

aparente una mala coordinación y que finalmente tuviese que ser cancelado.  
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CONCLUSIONES 

 Proyectistas y empresarios apoyan la creación de empresas como Optima, ya que 

necesitan mitigar pérdidas y buscan sostenibilidad de sus proyectos. Asimismo, se 

verifica que los sectores de minería, producción, construcción y saneamiento no solo 

están en constante desarrollo, sino que, debido a cambios tecnológicos y la constante 

variación de normativas se proyectan futuras modificaciones sustanciales en los 

procesos de construcción, administración y producción de empresas que actualmente se 

encuentran en actividad. 

 

 Existe un alto nivel de disposición de contratación de un servicio diferenciado, ya que 

los clientes valoran la experiencia profesional y una propuesta única de integración de 

proceso, lo cual, actualmente, no es atendido de forma íntegra sino de manera diferencio 

uno de otros procesos en la misma entidad. Las estrategias de marketing, operaciones y 

de recursos humanos aseguran un consistente alineamiento estratégico para los clientes 

de Consultora Optima.  

 

 Consultora Óptima es un proyecto con altas probabilidades de éxito puesto que se trata 

de una propuesta que genera valor tanto para los clientes, y empresarios, como nuestros 

colaboradores.  
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 ANEXOS 

 Anexo 01 

 

PERFIL DE DIRECTIVOS 

Especialista en Ingeniería Civil  

EDUCACIÓN FORMACIÓN EXPERIENCIA PROFESIONAL 

Ingeniero Civil 

titulado y 

colegiado 

• Certificación de 

MBA. 

• Especialista en 
gestión de proyectos 

con relación al 

PMBOK. 

• Especialista en 

ingeniería geotécnica 

y mecánica de suelos. 

• Conocimiento en 

funciones básicas de 

gestión. 

• Conocimiento en 

liderazgo para una 

supervisión efectiva. 

 Manejo de los 

programas de 

ingeniería como 

estación Total, S10, 

Project, y programas 

de los CAD. 

• 2 años trabajando en el área de control de 

proyectos de ingeniería. 

• 1 año como supervisor de calidad en obras de 

ingeniería en el área de minería. 

• 2 años como residente de obras de saneamiento y 

edificaciones. 

• Conocimientos en PRIMAVERA, La industria de 

la ingeniería y la construcción dependen de los 

productos Primavera de Oracle para la gestión de 

cartera de proyectos empresariales (EPPM). 

• Conocimientos en BIM estructural BIM 
estructural es la capacidad de compartir 

inteligentemente los datos de diseño basados en 

código del ingeniero estructural dentro del entorno 

de proyecto BIM (Building Information 

Modeling). El software de diseño de edificios de 

concreto y acero de CSC, Fastrak y Orion, se 

sincroniza con las principales plataformas BIM, 

como AutodeskR RevitR Structure y Tekla 

Structures. 

• Conocimientos en Fastrak – Fastrak es el software 

definitivo para el diseño, la documentación y la 

interoperabilidad BIM de los edificios de acero 
estructural. Fastrak sincroniza de forma única sus 

modelos de diseño con plataformas BIM como 

Autodesk Revit Structure. 

 Especialista en Ingeniería Informática 

EDUCACIÓN FORMACIÓN EXPERIENCIA PROFESIONAL 

Ingeniero 

Informático 

Titulado y 

Colegiado 

• Certificación  de MBA 

• Especialista en Gestión 

de Proyectos y 

Tecnologías de la 
Información 

• Especialista en Calidad 

en la Gestión de la 

Mejora de Proceso 

• Conocimiento en MS 

Office a nivel avanzado 

• Certificación DLINK en 

redes inalámbricas 

• Mínimo 2 años como diseñador  web y 

sistemas. 

• Mínimo 8 años trabajando en la Oficina 

Regional de Desarrollo Institucional y 
Tecnología de la Información como analista 

programador desarrollando el sistema Integral 

de Gestión Administrativa. 

• Conocimientos en Base de Datos y SQL. 

• Conocimiento de Programación Multianual de 

Proyectos de Inversión Publica 

• Conocimiento de Sistema Integrado de 

Administración Financiera. 
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• Certificación .Net y 

SQL SEVER 

• Dominio de Lenguajes 

de Programación 

• Conocimiento del 

idioma inglés técnico – 

nivel avanzado. 

Especialista en Ingeniería Ambiental y Sanitaria 

EDUCACIÓN FORMACIÓN EXPERIENCIA PROFESIONAL 

Ingeniero 

Ambiental 

Sanitario titulado 

• Certificación MBA 

• Especialización en 

Supervisión y 
Fiscalización Ambiental. 

 Capacitación en eco-

eficiencia institucional.

  

 Conocimiento en MS 

Office a nivel intermedio 

 Deseable conocimientos 

en Herramientas de 

Calidad 

 Experiencia en participación en el diseño de 
programas de planificación ambiental de aire, 

suelo y aguas naturales y residuales. 

 Experiencia en elaboración de instrumentos 

de gestión ambiental. 

 Conocimientos en normativa de salud y 

seguridad ocupacional, conocimientos de 

metodologías de medición y de equipos de 

medición 

Especialista en Química – Farmacéutica 

EDUCACIÓN FORMACIÓN EXPERIENCIA PROFESIONAL 

Químico 

farmacéutico 

titulado 

• Certificación MBA 

• Certificación en Gestión por 

Procesos 

• Conocimiento en MS Office a 

nivel intermedio 

• Conocimiento del idioma 

inglés técnico – nivel 

avanzado 

• Deseable conocimientos en 
Herramientas de Calidad y 

Mejora Continua. 

• Mínimo 3 años de experiencia 
desempeñándose como consultora en 

empresas afines. 

• Dominio de Análisis sistemas, oficinas 

de gestión de proyectos, análisis de 

riesgos, outsourcing de tecnología. 

Especialista  en Contabilidad 

EDUCACIÓN FORMACIÓN EXPERIENCIA PROFESIONAL 

Contador 

titulado 

• Certificación MBA 

• Conocimiento en MS 

Office a nivel intermedio 

• Deseable conocimientos 

en Herramientas de 

Calidad 

• Conocimientos en administración de presupuestos, 

en la evaluación de proyectos y en los estudios de 

factibilidad económica y financiera 

• Conocimientos en diseño de políticas tributarias y 

sistemas de información contable 
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Especialista en Ingeniería Electricista 

EDUCACIÓN FORMACIÓN EXPERIENCIA PROFESIONAL 

Ingeniero 

Electricista titulado 

• Certificación MBA 

• Conocimiento en MS Office 

a nivel intermedio 

• Deseable conocimientos en 

Herramientas de Calidad. 

• Conocimientos en sistemas de utilización 

de sub estación, remodelación sistema 

eléctrico. 

• Conocimientos en presupuestos, metrados, 

modificaciones de planos. 

• Experiencia para el entrenamiento y 

capacitación eléctrica industrial. 
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Anexo 02 

 

LOGO DE LA EMPRESA CONSULTORA DE INGENIERÍA 

 “OPTIMA” 
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Anexo 03 

 

MAPA DE UBICACIÓN 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



TITULO: Consultora Optima 
 

Danna Gutiérrez, Anghela Malazque, 
Washintong Mamani, Rosa Moreno, Aníbal 
Núñez y Wilver Quispe 

 

57 

 

Anexo 04 

DISEÑO DE INSTALACIONES 
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Anexo 05 

 

DISEÑO DE LA PAGINA WEB 
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