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Resumen ejecutivo

El crecimiento de la poblacion, asi como de la eodn, durante los Ultimos diez afios, ha
permitido que muchas personas hayan tenido unariame mejora en su poder adquisitivo, lo

cual les brinda opciones interesantes para terevivienda propia. En este sentido, la compra
de un lote adecuado para construir constituye uitaigad para las personas que buscan la
edificaciéon de su futura vivienda. Estos lotes detleaer servicios publicos completos, obras de

habilitacion urbana y seguridad juridica en la coanp

El presente trabajo tiene como finalidad identifies oportunidades de Inversiones Centenario
S.A.A. en el negocio de la venta de lotes pareemda en determinadas zonas estratégicas de
Lima, a fin de mejorar sus ratios de rentabilidadecimiento, asi como posicionarse en la mente

de los consumidores como una excelente opcién ernpoesa inmobiliaria.

El capitulo | contiene un analisis y diagnésticdaagtional del macro y del microentorno, a fin de
gue sirva de guia para conocer las oportunidadasmgnazas que podria tener, durante los
préximos cinco afos, la venta de lotes para viderd negocio mas importarte que tiene la
division de urbanizaciones de Inversiones Centen@rA.A. En el capitulo Il se realiza un
andlisis interno de la organizacion para identifioa recursos que posee la empresa y conocer

sus capacidades, fortalezas y debilidades.

El estudio o sondeo de mercado se encuentra eapélio 1ll. Aca se expone, mediante un
estudio de mercado, la posicion de Inversionesedanib S.A.A. y la de sus competidores, asi
como las preferencias de los consumidores con ¢spela compra de lotes para vivienda en
Lima. En los capitulos posteriores se tratararplases estratégicos de Inversiones Centenario
S.AA. en las areas de marketing, operaciones,rsesuhumanos, responsabilidad social
empresarial y finanzas. En cada plan estratégidetsdlaran los objetivos, las estrategias, el plan

de accion y el presupuesto para ejecutar los plzoresspondientes.

En el capitulo final de la tesis (IX) se establetanconclusiones, las cuales sefialan que, de
acuerdo a la presente investigacion, Inversionege@ario S.A.A., durante los proximos cinco
afios, puede generar un crecimiento anual compuwst®.0% a nivel de ingresos y un
crecimiento de 9.5% a nivel de EBIT. Asimismo, sgppnen (0 resumen) recomendaciones para

que todo esto ocurra.
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Capitulo I. Analisis y diagndstico situacional

1. Andlisis del macroentorno (PESTEL)

1.1.Entorno politico

A continuacion, presentamos la tabla de analidisnderoentorno politico:

Tabla 1. Entorno politico

Variables politicas

Politicas de Estado

Tendencias

crisis politica por el caso Odebre

El Gobierno se encuentra en una

Efecto
Desconfianza en q
inversionista. La mayo
regulacion en el sectd
b mobiliario y construcciol
incrementara los requisitd
para las autorizaciond
(aumento de costos).

n n

O/A

Fuente
Mendoza, J. (2016). "Odebretch y |a
corrupcion”. En:Gestion. 31 de diciembre
de 2016. Fecha de consulta: 28/08/2017.
<http://blogs.gestion.pe/economia-
aplicada/2016/12/odebrecht-y-la-
corrupcion-por-juan-mendoza.htmi>.

Entorno internacional

La region latinoamericana ha sid

raices.

golpeada por la recesion y habra
poca demanda global en biengs

fhs personas no pued
[comprar lotes de viviendar
[acceder a créditol
hipotecarios.

La recesion producird qup

Pozzi, S.(2017). "América sale este afiofle
la recesion, pero con dificultad, seg
FMI". En: El Pais. 18 de abril de 2017
Fecha de consulta: 28/08/2017.
<https://economia.elpais.com/economia/20
17/04/18/actualidad/1492474514_8947(0.
html>.

=]

sector

medidas sobre el lavado de activol
corrupcion, etc.

a ley. Esto evitard qud
prolifere la corrupcion.

La Republica (2017)."PJ emite resoluciép

Estas normas ayudaran aglie que crea Coordinadora  Naciongal
El Gobierno ha dado un paquete s instituci Y P 4 Anticorrupcién”. En:La Republica, 18 de
o . L as instituciones publicgs
Politica gubernamental dpiormas referido al cumplimiento dp enero de 2017. Fecha de consulfa:
cumplan adecuadamente cpn

28/08/2017.

<http://larepublica.pe/politica/840759-pj
emite-resolucion-que-crea-coordinadorg-
nacional-anticorrupcion>.

Seguridad juridica

El Estado tiene claro que I
propiedad privada es important|
Sentencias del Tribun
Constitucional protegen
propiedad privada.

Inversiones Centenar
IS.A.A. tiene la segurida
“fictual y futura de que la:
ropiedades no se ver
afectadas porexpropiacion|

y despojos de la propiedad.

[=]

PerG-Tribunal  Constitucional  (2011).
Expediente  N°  03258-2010-PA/TC.
Sentencia del Tribunal Constituciona20
de abril de 2011. Fecha de consulta
28/08/2017.
<http://www.tc.gob.pe/jurisprudencia/20{11
/03258-2010-AA.html>.

Poder Judicial

Se espera que el Poder Judicial

corto plazo controversias legales)|

sea un mecanismo para garantizara

Demora y mucho riesgo el
%s inversiones, lo cual n
resulta atractivo para lo|
inversionistas.

Calder6n, E. (2017). "¢ Qué esperamos flel
PoderJudicial?". EnPunto yComa, 28 dg
julio de 2017. Fecha de consulta:
28/08/2017.
<http://www.puntoycoma.pe/coyuntura/
ional/opinion-que-esperamos-del-poder
judicial/>.

Inestabilidad politica

Durante los préximos afios se pre
friccion entre el Gobierno de turn
la oposicion.

E&iesgo e incertidumbre e
¥s inversiones.

Melgarejo, V. (2017). “Incertidumbre
politica retraera la inversién minera en ¢
2018". En: Gestion, 21 de diciembre dg
2017. Fecha de consulta: 21/12/2017.
<https://gestion.pe/economia/snmpe-
incertidumbre-politica-retraera-inversiory-
minera-2018-223244:

Fuente: Elaboracién propia, 2018.

El entorno politico actual del pais es preocupdrdecorrupcion ha calado en las instituciones
mas importantes del gobierno e incluso ocasiordinasion de Pedro Pablo Kuczynski como
presidente del Perl. Este escenario desincentvanVarsiones en los sectores inmobiliario y

construccion, generando un retroceso para Inversi@entenario S.A.A., en relacién con su



apuesta por seguir expandiendo el negocio de ka ¢knlotes. Como sefialaremos mas adelante,
la optimizacién de los procesos internos de Invees Centenario S.A.A. tiene como finalidad
mantener la transparencia institucional y bueneyoloi corporativo de la organizacion.

Por tanto, concluimos que el entorno politico es ammenaza para la empresa.

1.2.Entorno econémico

A continuacion, presentamos la tabla de andlidisnderoentono econémico:

Tabla 2. Entorno econémico

Variables econémicas Tendencias Efecto C/A Fuente
El Gobierno ha establecidJM - R . Gestlon (2017). Estas_son las sglsmedldas
X . . ayor indice de formalizacion, méps anunciadas por el Gobierno paraimpulsar|a
mecanismos para incentivar 13s o o .
. . . inversion de las personas naturales para economia”. En:Gestién. 09 de marzo d
. inversiones en el Perd, como - . ;

Politicas de Estado " ) adquirirlotesparaviviendae incrementode O [2017. Fecha de consulta: 28/08/2017.
medidas fiscales, 1) L . . . ) .
formalizacién A poder adquisitivo gracias a los créditos de <https://gestion.pe/economia/son-seis-

R, y las Mypes. medidas-anunciadas-gobierno-impulsar-
desburocratizacion. .
economia-130404>.
El brexit no tuvo un impactg
considerable en la economfa PricewaterhouseCooper (2014eal Estate
mundial y las nuevas politicakSe prevé que para el 2020 la oferta 2020, construyendo el futuro. [En linea].
. . econdémicas del Presidente ¢limternacional de activos inmobiliarids Fecha de consulta: 28/08/2017. Disponible
Entorno internacional . Lo . [e]
Estados Unidos decrezca de forma significativa, derivandogn en:
Norteamérica, Donald Trump, hma enorme expansion de las oportunidgdes |<https://www.pwc.com/cl/es/publicaciones/a
han  producido resultadgs ssets/2016/real-estate-2020.pdf>.

negativos en la economia glohal.
El Ministerio de Economia
Finanzas (MEF) ha planeado
darle impulso a la inversiérlGenerara que las personas tengan mayor
publica, incidiendqacceso al crédito y se realicen nuevgs
Politica gubernamentgprincipalmente en los sectorgproyectos inmobiliarios a nivel nacional.

Gestion (2017). "Receta para reactivar la
inversion en el corto plazo". 20 de julio de
2017. En: Gestiéon. Fecha de consulta:
O |28/08/2017.

del sector inmobiliario y construccién. S¢Asimismo, se espera que el retiro del 2546 . .
. L " < http://gestion.pe/economia/fernando-zayala
pondran recursos adicionales dide los fondos de pensiones de las AFP se N .
. . . = receta-reactivar-inversion-corto-plazo-
economia para reducir IHnvierta en viviendas.
o 2195562>.

desaceleracion del consuro

privado
Sanchez, R. (2015). "Inestabilidad politicay
corrupcion frenan la economia nacional”.[En:

Expreso. 06 de octubre de 2015. Fecha d
Fncertidumbre para los inversionistas. fconsulta: 28/08/2017.
<http://www.expreso.com.pe/politica/inestab
ilidad-politica-y-corrupcion-frenan-la-
econorria-nécioné/>.

@

Confrontaciones entre partid

Inestabilidad politica politicos e ideologias distintas

Fuente: Elaboracion propia, 2018.

Segun el Banco Central de Reserva (2017), en €f 2@lesperaba un menor dinamismo
economico por los retrasos en los diferentes megaptos de inversion en infraestructura,
debido a los casos de corrupcién que aun son materinvestigacion. Asimismo, este informe
sefiala que los impactos negativos relacionadokctenémeno El Nifio, que adn no han sido
atendidos en su totalidad, afectaran a los pritespaectores econdmicos. Igualmente, las
medidas del gobierno para impulsar la inversiéripgdibque incluyen las obras de reconstruccion
por los desastres naturales recientes, permitidampensar parcialmente el menor crecimiento
del gasto privado. Con ello, se esperaba un crenimidel PBI de 5.2% en el 2018, 6.2% en el



2019, 6.2% en el 2020, 6.2% en el 2021 y 6.1% &02P. El informe del Banco Central de
Reserva concluye que la inflacién se ubicaria giyafb de su valor de largo plazo durante la
primera mitad del afio 2018, debido a la correcdiéna oferta, la cual incrementé los precios
entre fines de 2016 y la primera mitad de 2017 Igego convergeria gradualmente hacia el
2% por la recuperacion gradual de la demanda agmeddo obstante, debido a la demora
burocratica derivada del cambio de presidente, rsegll reporte del Fondo Monetario
Internacional (2018), se espera un crecimientoR#dl de 3.7% para el afio 2018, menor al
proyectado en el reporte del Banco Central de Rasacompafiado de una menor dispersion en

el crecimiento entre los distintos sectores econosi

Por tanto, concluimos que el entorno econémiconasoportunidad para la empresa, a pesar de

los ajustes dados en el primer trimestre del 2018.

1.3.Entorno social

A continuacion, presentamos la tabla de andlidisnderoentono social:

Tabla 3. Entorno social

Variables
sociales Tendencias Efecto O/A Fuente
Inversiones Centenario S.AA IPSOS (2018). Estadistica
tiene proyectos inmobiliariop Poblacional 2018. [En linea].
(venta de lotes de vivienda) ep Lima: IPSOS. Fecha dge
L Segun Ipsos, en el 2018 Igima, Arequipa, Trujillo y consulta: 28/08/2017.
Poblacion » g . . . - . ;
nacional poblacion del Peri serd hiclayo, provincias quetienep (0] Disponible en
32,162,184 habitantes. la mayor poblaciéon del paig, <https://www.ipsos.com/sites/
segun el informe de Ipsos. Elld default/files/2017-
significaria que las ventas 03/Estadistica%20Poblacional.
podrian aumentar. pdf>.
Segun el informe de PwC,
.R eal Estate 2020 , se p reve .u,r PricewaterhouseCoop&014)
incremento de la inversion .
. - Las personas tendran maypr Real Estate 2020, construndn
inmobiliaria. Los fuerte L .
fluios miaratorios hacia lo poder adquisitvo 'y su el futuro. [Enlinea]. Fecha de
Niveles 4 g ecesidades de vivienda urbaha consulta: 28/08/2017.
) , . |nGcleos urbanos, q A , . (o] ) .
socioecondémicas .. |se volveran mas sofisticadas, Jo Disponible en
incremento de la poblacion " .
{cual es positivo por el valo <https://www.pwc.com/cl/es/p
aumento de la clase medip T
. . aogregado de la empresa. ublicaciones/assets/2016/redl-
generaran una alta necesidp

de activos inmobiliario estate-2020.pdf>.

urbanos.
Segun el informe de PwC,
Real Estate 2020, el PricewaterhouseCoop&014)
envejecimiento en lop Real Estate 2020, construndn
proéximos afios podria limital, . el futuro. [Enlinea]. Fecha de
L, . ) Los precios de venta de lo ]
Poblacion elincremento delpreciodelg_ . . e p consulta: 28/08/2017.
) - . activos inmobiliarios afectarah A . )
mundial vivienda. Se estima qu P \eqativamente al sector Disponible en
EE.UU. padecerd deflacign 9 ' <https://www.pwc.com/cl/es/p
media de precios, impactando ublicaciones/assets/2016/redl-
considerablemente a Japony estate-2020.pdf>.

Europs.

Fuente: Elaboracién propia, 2018.



El Instituto Nacional de Estadistica e Informati@D18) sefiala que Lima Metropolitana
concentra la mayor poblacion en el pais, con 101538de habitantes, de los cuales la cuarta
parte se ubica en la zona norte de la ciudad.dasteresulta importante debido a que Inversiones
Centenario S.A.A. tiene proyectos en el distrito Grabayllo (Lima Norte), denominados

"o

“Esmeralda”,

La Planicie”,

Santa Maria” y “Valldermoso”.

Por tanto, concluimos que el entorno social esopoatunidad para la empresa.

1.4.Entorno tecnoldégico

A continuacion, presentamos la tabla de analidisnderoentono tecnologico:

Tabla 4. Entorno tecnolégico

Variables tecnoldgicas

Tendencias

Efecto

Fuente

Especializacion
construccion

en

Se prevé un avance en
tecnologia de la construccion|

Mayor eficiencia y menos tiempoe
ahabilitacionurbanapara laentreg
de lotes de viviendas a clientes.

Salazar, A. (2018). "Tendencia de
2018 en la industria de la
construccion". EnObra, 15 de

enero de 2018.

eficiente de contratistas

Estandares de selecci

Se espera que los contratistps

aumenten sus  niveles
estandares para
pejecucion de obras, incidiend
principalmente en el cuidado

medio ambiente y en lo

la buena

(Eas personas tendran mayor pod
adquisitivo y sus necesidades

j\(/eilvienda urbana se volveran m3
[Sofisticadas, lo cual es positivo pi

O,

3
gl valor agregado de la empresa.

©O/A

Moreno, E. (2016). "Una aplicam
que ayuda a laconstruccion llegal
Per(". En: EI Comercio, 10 de
octubre de 2016. Fecha de consuilta:
28/08/2018.

< http://elcomercio.pe/tecnologia/

derechos laborales de | tualidad/aplicacion-ayuda-
trabajadores. construccion-llega-peru-399346>.
Con la  exigencia o Moreno, E. (2016). "Una aplicaim

implementar nuevos model

considerablemente sus prec
de contratacion.

S

0S

queayuda alaconstruccion llega
Perd". En: El Comercio, 10 de

a

tecnolégicos en el ambito dgMayores costos en la busqueda fle
Mayores costos en g - . yore ’ q octubre de 2016. Fecha de consulta:
p construccion, se prevé que Igsontratistas que  brinden s@isA
tecnologia . . L 28/08/2018.
contratistas incrementeservicios.

<http://elcomercio.pe/tecnologia/|
tualidad/aplicacion-ayuda-
construccion-llega-peru-399346>.

ac

Certificacién LEDD

Las empresas inmobiliarias
retail se estan preocupan
cada vez mas por obtener
certificacion LEDD y se prevé
que esta tendencia siga {

tBaosicionar a la empresa como un

s mas responsables en cuantd
sostenibilidad ambiental y gan
mayor reputacion en el mercadop

aumento también en el negocisesponsabilidad social empresarig

de venta de viviendas.

a de

AroO

=

Barboza, L. (2016). "Edificio
verdes en el Perd". En: La
Republica, 11 de junio de 2016
Fecha de consulta: 28/08/201
< http://larepublica.pe/impresa/d
ingo/776165-edificios-verdesen-¢l-
peru>.

Fuente: Elaboracién propia, 2018.

La tecnologia es un factor importante en los sesteonstruccion e inmobiliario. Inversiones
Centenario S.A.A. necesita asociarse con empresasrstruccion para la conversion de lotes
rurales en lotes urbanos en todos sus proyectvglanacional, con el fin de reducir los tiempos

de entrega de las viviendas y obtener una altfcealion con respecto a cuidados ambientales y



de saneamiento. Para ello, Inversiones CentenafidASrealiza licitaciones para escoger la
empresa que cumpla los mejores estandares pardabrima obra de habilitacion urbana
adecuada.

Por tanto, concluimos que el entorno tecnolégicoresoportunidad para la empresa.

1.5. Entorno ecoldgico

A continuacion, presentamos la tabla de andlidisnderoentono ecoldgico:

Tabla 5. Entorno ecol6gico

Variable ecolégica Tendencias Efecto Fuente

Perd-Ministerio  del  Ambiente

. .{Cumplimiento de mayores (2009). Politica Nacional de
El Estado esta elaborando politicas ".". ) L ’ o
- . : fequisitos para el inversionista, Ambiente. Decreto Supremo N° 012-
Politicas de Estado medio ambientales en todos | . A ) .
. . 0 cual haria retrasar algunp 2009-MINAM.  Disponible en
sectores econémicos del pais. |. -
inversion de la empresa. <http://www.oefa.gob.pe/portada/pol
itica-nacional-del-ambiente>.
Programa de las Naciones Unidas
. ) para el Medio Ambiente (2012).
Existen organism . " . . -
. . e prevé mayor regulacion gn Programa de las Naciones Unidad
internacionales, como el Programa g X . X .
. - emas medio ambientalgs, para el Medio Ambiente”. [En
de las Naciones Unidas para ¢l

Entorno internacional [aunque en menor medida paralel A |[linea]. UNEP. Fecha de consulta:

Medio Ambiente, que proponejn ) o . )
o ) gque p p sector inmobiliario 28/08/2017. Disponible en:
politicas para mejorar el cuidad| -
’ . construccion. <https://www.un.org/ruleoflaw/esh
del medio ambiente. . .
and-the-rule-of-law/united-nationst

environment-programme/>.

(o]

Universidad de Lima (2018).
“Importancia de la responsabilidg
social empresarial”. [En linea].
Universidad de Lima. Fecha de
O [consulta: 15/02/2018. Disponible €|
<http://www.ulima.edu.pe/institutor
de-investigacion-

cientifica/noticias/importancia-de-|
responsabilidad-social-empresarial>.

Si bien genera mayores costqgs,
en el futuro la Responsabilidal

o

Es vital que las urbanizacione% ! ; .
ocial Empresarial resultafa
futuras sean un adecuado lug

T .
Lo . .%eneflcmsa para la empresp,
para vivir, libres de contaminacipn

- ._._|pues es un valor agregado |y
y con los servicios basico!

. >produc(—:‘ unamejor reputacion ¢n
necesarios.
el mercado frente a lo
competidores.

52
—c

Responsabilidad  Soci
Empresarial

=

?

Fuente: Elaboracién propia, 2018.

El Instituto Nacional de Estadistica e InformafiddEl) elabora mensualmente informes técnicos
de estadisticas ambientales con el fin de propoacimdicadores, diagnésticos y sefales de alerta
gue permitan evaluar el comportamiento de los agestondmicos y su impacto. De acuerdo al
informe técnico de marzo del INEI (2018), el creeinbo demografico y el incremento de
actividades industriales generan riesgos ambientalge esta situacién, Inversiones Centenario
S.A.A., como parte de su labor de responsabilidathsempresarial (RSE), realiza la plantacién
de arboles en las urbanizaciones que habilita lcobjetivo de que las personas puedan tener un

lugar adecuado para vivir segun los estandarealiiad ambiental.



1.6.Entorno legal

A continuacion, presentamos la tabla de andlidi;vderoentono legal:

Tabla 6. Entorno legal

Variable legal Tendencias Efecto O/A Fuente
Adrianzén, C. (2017). “Las trabas
Mayor tiempo en g burocréticas han crecido en el

Existen numerosas normas.

. ) €jecucion de los proyectols Perd”. En: Pert21. 31 de julio de
vigentes y se estima que 4e : . )
o . L - mayor burocracia. Existe 2017. Fecha de consulta:
Politicas de Estadgsigan emitiendo dlrectlvaél . A
. . Jun riesgo de que algunas 28/08/2017.
referidas a la regulaciof. . ) .
P ) . inversiones no segn <http://peru21.pe/politica/carlos-
urbanistica a nivel naciona|, ; . :
atractivas. adrianzen-trabas-burocraticas-han-
crecido-peru-analisis-2291628>.
El Estado tiene com Pera-Tribunal Constitucional
finalidad roteqer N Los proyectos se ejecutaran (2011). Expediente N° 03258-2010-
proteg Tcon seguridad juridica PA/TC. Sentencia del Tribunal

Dere_cho . dgpropiedad prlvaday_soloe ]épues no existe riesgo de O Constitucional. 20 de abril de 2011.
propiedad inmueblgcaso de  necesidad

. ) despojo por el Estado Fecha de consulta 28/08/2017.
seguridad social, se puegle . -

) térceros). <http://www.tc.gob.pe/jurisprudenc
expropiar.

ia/2011/03258-2010-AA.html>.

Le6n Espinoza, M. (2017).
“Corrupcién, unahistoria ciclicaen
el Per(”. En: El Comercio. 5 de
marzo de 2017. Fecha de consulta:
28/08/2017.
<http://elcomercio.pe/politica/actiia
lidad/corrupcion-historia-ciclica-
peru-informe-402855>.

Las numerosas leyes gengran
confusion en la
instituciones del Estado, pgiMayor tiempo de ejecucioh
lo que la administraciérjde los proyectos y mayo A
publica se demora o ncorrupcién.
cumple con los plazos
establecidos por ley.

Deficiencia en log
plazos legales

Para los rovectok Adrianzén, C. (2017). “Las trabas
proy >Mayortiempoen laentreg

inmobiliarios Inversionel burocraticas han crecido en el
Centenario  S.AA. debede los permisos Perd”. En: Peri21. 31 de julio de

o

Burocracia cumplir  con  numerosa autorizaciones dp A 2017. Fecha de consulta:
institucional oxi gnciasle alesy se pre ﬁgabilitaci()n urbana parp 28/08/2017.
9 - 9 ysep viviendas y loteg <http://peru21.pe/politica/carlos-
la dacion de numerosds ) . .
industriales. adrianzen-trabas-burocraticas-han-

normas de cumplimiento. crecido-peru-analisis-2291628>.

Fuente: Elaboracién propia, 2018.

La burocracia del Estado genera a la empresaostesdos tiempos de ejecucion de los proyectos
debido a las demoras en los tramites y a la comstmolicitud implicita, de funcionarios de
gobierno, de beneficios a cambio de apresurardogtes; solicitud que la empresa no acepta por
considerarla un hecho de corrupcién. Por otro ledoleyes peruanas amparan el derecho de la
propiedad inmueble. Asi, el articulo 70° de la Gitinsion Politica del Pefyl sefiala que la

1 Articulo 70°.- Inviolabilidad del derecho de pregad. El derecho de propiedad es inviolable. Edgslo garantiza.
Se ejerce en armonia con el bien comdn y dentltosdémites de ley. A nadie puede privarse de sypipdad sino,



propiedad es inviolable y que el Estado la garaniznadie se le puede privar de su propiedad
sino exclusivamente por causa de seguridad nactonakesidad publica, declarada por ley y

previo pago de una indemnizacion justipreciada.

Por tanto, concluimos que el entorno legal es umenaza para la empresa.

1.7.Matriz de Factores de Externos (EFE)
A efectos de resumir lo analizado en el PESTELsemamos la Matriz EFE.

Tabla 7. Matriz de Factores Externos (EFE)

Factores determinantes de éxito Callificaciin Erawdn

Oportunidades
Proteccién de los derechos de propieda

i

El Estado se encuentra en una crisis pol

|tic% 09

1 (seguridad juridica) 0.10 4 0.40
2 |Personas con mayor poder adquisitivo 0.0 0.24
3 Mayor poblacion en sectores en donde la
empresa tiene urbanizaciones 0.0 0.10
Mayor dinamismo en el mercado
4 |internacional con respecto a la inversion
inmobiliaria 0.03 2 0.06
5 Promocién de la inversién privada y
mayores incentivos tributarios 0.07] 3 0.21
6 | Disposicion de la CTS y fondos de la AP 0.0 0.12
7 | Orientacion ecoldgica 0.05 2 0.10
8 |Tendencia a la responsabilidad social 0.4 0.12
9 Recuperacion del PBI (recuperacion de fa

recesion 0.04 2 0.08
Amenazas

L por el caso Odebrecht 2 0.18
La region latinoamericana ha sido golpepada

2 |por la recesion y habra poca demanda 0.03 3 0.09
global en bienes raices

3 La wggnm:a dgl fenomeqo de la corrupcion 010 4 0.40
en las instituciones publicas

4 El Poder Judicial no resuelve con eficienciao08 1 0.08
los procesos legales de la empresa
Durante los préximos afios se espera

5 |friccién o conflictos entre el gobierno de| 0.08 2 0.16
turno y la oposicién

6 |Inestabilidad politica 0.06 1 0.06

7 | Burocracia institucional 0.03 4 0.12

8 | Mayores costos en la tecnologia 0.04 2 0.08
TOTAL 1.0C 2.6C

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Daoiti3.
Nota: para las calificaciones, 4 = la respuestupsrior; 3 = la respuesta es mayor al promedila2respuesta es el

promedio; 1 = la respuesta es deficiente.

exclusivamente, por causa de seguridad nacionaetesidad publica, declarada por ley, y previo pagefectivo de
indemnizacion justipreciada que incluya compensepd el eventual perjuicio. Hay accion ante eld?ddidicial para
contestar el valor de la propiedad que el Estagla bafialado en el procedimiento expropiatorio.



En el negocio de venta de lotes, Inversiones Carite8.A.A. tiene una debilidad al interior de
la organizacién con relacion a los factores ext @obierno, Poder Judicial, crisis politica), la
cual tiene que mejorar de manera adecuada. Elgmsterado de 2.6 se debe a la inestabilidad

politica y a la burocracia institucional que vdaenano con la corrupcion.

Por tanto, concluimos que los factores del macoveot son ligeramente favorables para la

empresa.

2. Analisis del microentorno

2.1. Identificacion del sector

El segmento inmobiliario se ubica dentro del sectmrstruccién junto con otros dos segmentos:
infraestructura y proveedores de construccion (radés y servicios). Durante los Ultimos 4 afios,
el sector construccion ha mostrado una desaceberagvera en comparacion con los afos
anteriores, debido a una menor inversion publiaauyn lento desarrollo inmobiliario (ver anexo
1). Dentro del segmento inmobiliario, la venta d@endas y oficinas ha estado decreciendo
desde el 2016, situacion que se mantendré en 8l Rlilobstante, se piensa que esta tendencia
subira, debido a las inundaciones por el fendmehdldio, de abril del 2017, y la inestabilidad
politica del afio 2018. Durante los ultimos tressafe stock de viviendas ha aumentado (ver
anexo 2). Asimismo, la liberacion del 25% del fornldola AFP dispuesta desde el 2016, ha sido
destinada para cancelar créditos hipotecariosparnala compra de nuevas viviendas.

Las proyecciones economicas de los proximos afiosstnan crecimiento debido a las
expectativas de mejora del pais. El segmento infadbj enfocado en las zonas rurales, sera uno

de los pilares para su desarrollo (Business Molihitigrnational Ltd 2017).

2.2. Andlisis de las cinco fuerzas de Porter
En esta seccién analizamos la empresa segun sfaierzas de Porter y los efectos en cada una
de estas, con la finalidad de desarrollar estrasegfiectivas para el plan de negocio, basadas en

la vision estratégica de Hax y Majluf (2008).

2.2.1. Poder de negociacion de los proveedores
A continuacion, presentamos la tabla de ponderatadiactores para la evaluacion del poder de

negociacion de los proveedores.



Tabla 8. Poder de negociacion de los proveedores

Factores de la Categoria Limite inferior 1 2 3 4 5 Limite  superior

Cantidad de proveedores importantes Pocos X Muchos
Disponibilidad de substitutos de productos de proveedores Baja X Elevada
Diferenciacién de cambio de producto de proveedores Elevado X Bajo
Amenaza de proveedores de integracién hacia delante Elevada X Baja
Amenaza de la industria de integracién hacia atras Baja X Elevada
Contribucién de proveedores a calidad de productos de la industria Elevada X Baja

Costo total de la industria contribuido por proveedores Franccién Grande x | Franccién Pequefio
Importancia de la industria para rentabilidad de los proveedores Pequefia X Grande

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Ha=jui1 2008.

El numero de contratistas disponibles en el squoa la construccion de inmuebles y para la
habilitacion de lotes de vivienda es extenso. Ldatidad de contrato de suma alzada es la mas
utilizada. Esta modalidad requiere que los provessiealicen sus cotizaciones considerando la
compra de materiales y el cumplimiento de estasddee calidad. Esto disminuye el poder

negociacion de los proveedores.

Los proveedores deben estar altamente califical#m que se requieren labores para construir
carreteras o canales para los servicios basicaszdagua y desagiie. Existe una gran oferta de

proveedores en el mercado, lo cual disminuye serpade negociacion.

No encontramos, en el mercado de contratistas, esaprque tengan la envergadura de
Inversiones Centenario S.A.A. o Grafa y Montertresotras; por lo cual, la posibilidad de que

los proveedores tengan una estrategia de creconietravés de una integracion vertical hacia
sus clientes es nula. Por ello, podemos sefialalacaquisicion de la empresa por parte de los

contratistas es baja.

Por tanto, concluimos que el atractivo de la indags alta con respecto al poder de negociacion
de los proveedores.

2.2.2. Poder de negociacion de los clientes
A continuacion, presentamos la tabla de ponderatgdiactores para la evaluacion del poder de
negociacion de los clientes.



Tabla 9. Poder de negociacion de los clientes

Factores de la Categoria Limite inferior 1 2 3 4 5 Limite  superior
Cantidad de compradores importantes Pocos X Muchos
Disponibilidad de productos substituos de la industria Muchos X Pocos
Costos de cambio del cliente Bajos X Altos
Amenaza de los clientes de integracion hacia atras Elevada X Baja
Amenaza integracion hacia adelante Baja X Elevada
Contribucién a la calidad de productos de compradores Fraccién Grande x | Franccién Pequeia
Rentabilidad de los compradores Baja X Alta

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Ha=jui1 2008.

El 96% de la poblacién del nivel socioecondémico B,\busca viviendas por un valor menor a
USD 100,000 (BBVA-Research 2016) (ver anexo 3);gdlar, los lotes para vivienda son uno de
los principales productos que consideran compriarefbargo, este segmento poblacional no
siempre cumple los requisitos para obtener crédiijpstecarios ante las entidades financieras.
Inversiones Centenario S.A.A. aprovecha esta coyamnt ofrece créditos directos, con menores
requisitos para poder adquirir lotes; por lo clelempresa tiene un alto numero de clientes

potenciales interesados.

El sector inmobiliario maneja una gran oferta deevidas (departamentos y casas), con altos
inventarios de existencias en los Ultimos afos (BBRésearch 2016). La venta de viviendas es

un producto sustituto a la venta de lotes.

Por tanto, concluimos que el atractivo de la indasts alta con respecto al poder de negociacion

de los compradores.

2.2.3. Amenaza de nuevos competidores
A continuacion, presentamos la tabla de ponderatgdactores para la evaluacion de la amenaza

de nuevos competidores.

Tabla 10. Amenaza de nuevos competidores

Factores de la Categoria Limite inferior 1 2 3 4 5 Limite  superior
Economias de escala Pequefia X Grande
Diferenciacion del producto Escasa X Grande
Identificacion de la marca Baja X Elevada
Costo de cambio Bajo X Elevado
Acceso a tecnologia avanzada Amplio X Patentado
Acceso a materias primas Amplio X Restringido
Proteccion de gobierno Inexistente X Elevada
Efecto de la experiencia Sin importancia X Muy importante

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Ha=jui1 2008.
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La inversion de capital en el sector inmobiliarfoatta a consecuencia del valor de los activos
gue se requieren: terreno y construccion. Por stitp pueden entrar a competir en el mercado

empresas con un sélido respaldo financiero.

El Peru esté perdiendo su atractivo para inversiontiernacionales debido a la coyuntura politica
y econdmica que esté atravesando el pais; a pesioda expectativa internacional es de mejora
para los proximos afios. Las empresas lideres delrsemobiliario —Los Portales, Inversiones

Centenario, Cubica, Menorca y Viva GyM—, llevanigaafios en el mercado y poseen un fuerte

respaldo financiero, lo cual desalienta la entd®lauevos competidores.

Por tanto, concluimos que el atractivo de la indagts alta con respecto a amenaza de nuevos

competidores.

2.2.4. Amenaza de productos o servicios sustitutos
A continuacion, presentamos la tabla de ponderatgdactores para la evaluacion de la amenaza

de productos o servicios sustitutos.

Tabla 11. Amenaza de productos o servicios sussitut

Factores de la Categoria Limite inferior 1 2 3 4 5 Limite  superior
Disponibilidad de sustitutos cercanos Grande X Pequefia
Costos de cambio de usuario Bajos X Elevados
Agresividad y rentabilidad de productor de substitutos Elevada X Baja
Precio- valor de subsitutos Elevado X Bajo

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Haxrjjui1 2008.

La inversion en la compra de un lote requiere tmralel de consideracion y planeamiento. Al
ser sumas monetarias elevadas, es recurrente eongpradores, la duda para invertir este dinero
en otros proyectos. Las ofertas de viviendas selguuesncontrar en distintos medios de
comunicacion e Internet. Las viviendas pueden dquisdas como productos en estreno, en
planos o de segunda utilizacion, con rangos deégqzregie dependen de la construccion y de la
locacion geogréfica. La calidad de estos produbtosie a ser alta debido a las regulaciones de

construccion.

Por tanto, concluimos que el atractivo de la indaigs baja con respecto a amenaza de productos

sustitutos.
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2.2.5. Rivalidad entre los competidores existentes
A continuacion, presentamos la tabla de ponderatgdactores para la evaluacion de la rivalidad

entre los competidores existentes.

Tabla 12. Rivalidad entre los competidores existent

Factores de la Categoria Limite inferior 1 2 3 4 5 Limite  superior
Numero de competidores igualmente equilibrados Grande X Pequefio
Crecimiento de la industria Lento X Rapido
Costos Fijos Elevados X Bajos
Caracteristicas del producto Genérico X Producto Unico
Incrementos de capacidad Pequefios X Grandes
Diversidad de competidores Elevada X Baja
Compromisos estratégicos Grandes X Bajos

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Ha=jui1 2008.

El sector de venta de lotes cuenta con cuatro cihopes principales. Los Portales, respaldado
por el grupo Raffo y por el grupo ICA, de capitaiesxicanos, e Inversiones Centenario S.A.A.,
con respaldo del grupo Romero, ocupan méas del 76Pamgrcado peruano en el sector
inmobiliario. Esto genera un nivel de rivalidad ramatio, en comparacién con otras industrias

que tienen un elevado niumero de competidores.

Gréfico 1. Participacion de mercado de lotes deepila 2017

Otros
10%

Viva GyM
5%

Menorca
8%

Centenario
18%

Los Portales
59%

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en infoidnade Inversiones Centenario S.A.A, 2018.

Los productos desarrollados por Inversiones Ceritei$aA.A. son conocidos por su calidad a
nivel de construccién y documentaciéon. Adicionalteednversiones Centenario S.A.A. da la
opcion de financiamiento directo, especialmenteadas clientes que no cumplen con los

requisitos de los bancos.
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La rentabilidad de los competidores dentro delesees alta, con margenes brutos que van del
40% al 60% (ver anexo 4). La amenaza de adquisaidre los competidores es baja, debido a

que todos cuentan con un fuerte respaldo finangigertenecen a grupos econémicos solidos.

Por tanto, concluimos que la rivalidad entre logpetidores es baja y hace méas atractiva la
industria.

2.3.Grado de atraccion del sector
A partir del analisis desarrollado, evaluamos kEsultados para obtener el grado de atraccion

general del sector.

Tabla 13. Grado de atraccion del sector

Grado de Atraccion de la Industria Bajo Medio Alto
Poder de negociacion de proveedores X
Poder de negociacién de clientes X
Amenaza de nuevos competidores X
Amenaza de productos o servicios sustitutos X
Rivalidad de competidores existentes X
[Evaluacion General | X

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Haxrjjui1 2008.

El modelo empleado nos permite identificar deteemgue atractivo del sector es alto.

2.4 Matriz de Perfil Competitivo (MPC)
A continuacién, mostramos la matriz de perfil cotitiw@ para Inversiones Centenario S.A.A.,
en la cual se la compara con sus principales codagues, brindando los grados de fortaleza y

debilidad que posee cada uno de estos para teiteesel sector (David 2013).

Tabla 14. Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

LosPortales Menorca
Factoresde la categoria Ponderacion Cladficadon Pun  tuacion Clasficadén Funtuaddn Clasficacion Puntuad
Ubicacion 15% 3 0.5 4 0.6 2 0.3
Normativa para edificaciones 15% 3 0.5 3 0.5 3 0.5
Costo operativo 10% 3 0.3 3 0.3 3 0.3
Diversificacion de productos 10% 3 0.3 4 0.4 3 0.3
Facilidad de acceso a terrenos para construcgion 100060 2 0.2 4 0.4 3 0.3
Financiamiento 10% 4 0.4 4 0.4 3 0.3
Responsabilidad social 10% 3 0.3 3 0.3 3 0.3
Alquiler de metros cuadrados 5% 3 0.2 3 0.2 3 0.2
Calidad de productos 5% 4 0.2 3 0.2 3 0.2
Seguridad 5% 3 0.2 3 0.2 3 0.2
Tecnologia 5% 3 0.2 3 0.2 3 0.2
Total 100% 3.1 3.t 2.9

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Daoiti3.
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De acuerdo al andlisis, los factores de ponderaocidnmayor calificacion son: ubicacion y
normativa para edificaciones, los cuales son censtlbs los mas importantes para alcanzar el
éxito en el sector. Los resultados revelaron que Rortales tiene la mayor calificacion (3.5),

Inversiones Centenario S.A.A. se ubica en la segpodicion (3.1) y Menorca en la tercera (2.9).

3. Resultados del analisis externo

« Debido al alto atractivo del sector, es probable gmpresas extranjeras incursionen en el
mercado peruano. Estas deberan contar con el desfiabnciero suficiente y un buen
conocimiento del mercado local, a fin de poder aetngon las empresas ya consolidadas,
gue son apoyadas por los grupos econdmicos madegrdel pais.

« El crecimiento del sector durante los proximos as®sustentara en el publico del nivel
socioecondmico By C, que representa el 44% dsttactura de hogares por NSE y muestra
el mayor espacio para dinamizar el mercado inrayiuli

« Lamayor demanda efectiva para la compra de lodesviviendas se concentra en los montos
entre USD 20,000 y 100,000 (87% de participacipao},lo que los lotes de vivienda y los
departamentos ubicados en la periferia de Limagmoskemayor potencial de crecimiento.

« La dificultad burocréatica para conseguir permisesdnstruccion y habilitacion constituye
el aspecto negativo del sector. El Perl ocupaielepiugar de América Latina en niumero
de procedimientos para adquirir permisos (14)ue o ha mostrado mejoras de eficiencia
en el transcurso de los ultimos afios. En el afi6,281 el pais se registréo un desempefio de
71.3 sobre 100 en el manejo de permisos de coogiru(BBVA-Research 2016).

e La corrupcion en el sector construccion es peraibimmo uno de los principales factores de
decrecimiento del segmento inmobiliario. El 41%ateempresas entrevistadas sefalod que
los casos de corrupcioén tuvieron mucha influenniaues resultados para el 2017 (ver anexo
5) (Gestion 2017).
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Capitulo Il. Analisis interno de la organizacion

1. Estrategia actual

La estrategia competitiva de Inversiones CenterfaudoA. es el liderazgo en costos, debido a
gue busca mejorar la eficiencia de sus costos tpgas apostar por el volumen de area de los
lotes. Al momento de la compra se busca maximiaainVersion, al igual que al realizar
negociaciones con los contratistas para el sanatmdel lote y para la instalacion de los
servicios de agua, luz y desaguie. Al tener grandiésnenes de contratacion, la negociacion de

los costos unitarios es menor.

La estrategia corporativa para la venta de loteelesrecimiento geografico. Inversiones
Centenario S.A.A. busca siempre oportunidades dgy a pesar de que la expansion en
provincias es atractiva, la empresa aln ve a Liomaocsu principal fuente de ingresos, pues
concentra 10 millones de habitantes, el 31.9% gelidacion del Perd (IPSOS 2016).

2. Estructura organizacional y recursos humanos

La estructura organizacional de Inversiones Centei®A.A. es matricial, encabezada por el

gerente general, actualmente Gonzalo Sarmientendigne bajo su cargo cuatro gerencias de
negocio y cuatro gerencias de apoyo que brindaoparte matricial a todos los negocios. En el

anexo 6 se muestra el organigrama de Inversionae®io S.A.A.

El &rea de recursos humanos tiene dos objetivaafoantales: la bdsqueda de talentos externos
e internos y el desarrollo profesional de los cofatiores. La busqueda de talentos maneja un
90% de contrataciones externas y un 10% de promegimternas. La coyuntura econémica ha
llevado a reducir posiciones de trabajo, buscaadefitiencia de costos y procesos entre todas
las areas. Al cierre del 2017, Inversiones CenierfBuA.A. contaba con 247 colaboradores.
Comparado con el cierre del 2016, con un total # laboradores, hubo una reduccion del

11.1% de su personal.

El desarrollo profesional de los colaboradores menpeve a través de capacitaciones para
potenciar tanto las habilidades técnicas como Iaspetencias blandas requeridas para
desempefiarse en las diversas labores. La herrangigntipal que se utiliza para llevar a cabo
este objetivo es la evaluacion anual de los trdoags, la cual permite identificar las fortalezas

y oportunidades de cada colaborador y, postericeneenerar planes de accion que deben
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llevarse a cabo durante el siguiente afo, siersfworesabilidad de las jefaturas la ejecucion de
estos programas.

3. Marketing

La gerencia de marketing de Inversiones CenteSafiA. se creo en el afio 2013 con la finalidad
de aumentar las ventas publicitando las bondadksdetes de vivienda que ofrece la empresa.
Esta gerencia tiene como objetivos principalessigsientes: definir, dirigir y desarrollar las
politicas y estrategias de marketing; garantizaueiplimiento de los objetivos estratégicos de
Inversiones Centenario S.A.A.; y definir las polE y estrategias de responsabilidad social
empresarial que permitan a Inversiones CentenafidASadoptar una postura activa en torno al
impacto de sus operaciones, garantizando una rsagtenibilidad y reconocimiento de parte de
los stakeholdergor su comportamiento corporativo de equilibritreel crecimiento econémico

y el bienestar social.

Una de las funciones principales de esta gererxie@strar al publico objetivo, mediante
publicidad en medios televisivos y radiales, restesales y paneles, los beneficios de comprar
lotes de vivienda en las provincias donde se tiembanizaciones con autorizacion para las

ventas.

4. Operaciones

La gerencia de operaciones cumple un papel priheipda ejecucion de los proyectos de
Inversiones Centenario S.A.A., principalmente ereldizacion de obras para la venta de lotes
para vivienda (habilitacion urbana). Dentro ddlmeiones principales de esta area se encuentran

licitar, supervisar y administrar los proyectosaurbs en donde se crea un proyecto.

5. Finanzas

Al cierre del 2017, Inversiones Centenario S.Adgrb acumular ingresos por 270 millones de
soles por la venta de lotes, obteniendo un creniimidel 7.6% comparado con el afio anterior.
Su margen bruto fue de 39.5%, disminuyendo 5.4gsupbrcentuales en comparacion con el

2016, y su EBIT de 23.8%, disminuyendo 5.9 puntosgntuales en relacion con el afio anterior.

6. Cadena de valor

A continuacién, presentamos el diagrama de la @adetvalor de Inversiones Centenario S.A.A.
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Gréfico 2. Cadena de valor
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Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en P41385.

6.1. Andlisis de las actividades de apoyo de la cadena dalor

6.1.1. Gestion de adquisicion de terrenos

Esta actividad comprende la compra de terrenosgrgknente predios rurales, asi como el

saneamiento legal necesario para la puesta en andeclos proyectos.

Fortalezas:

Adquisicion de predios privados: Inversiones CeatienS.A.A. cuenta con una base de
datos actualizada sobre posibles adquisiciones;vaz cuenta con un banco de tierras
valorizado en S/ 2,500 millones.

Saneamiento fisico legal: Inversiones Centenafo/S cuenta con un area legal interna

exclusiva y especializada para estos temas, cagquipo con gran experiencia en el

ambito inmobiliario.

Habilitacion y tramites: Inversiones Centenario 8.Auenta con personal con una alta
capacidad técnica y conocimiento en temas inmoingacon amplia experiencia en

temas municipales y registrales. Sinergias engréilaas de operaciones y legal logran

un proceso optimo.
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Alta participacion del mercado: Inversiones Centera.A.A. tiene un amplio portafolio
de proyectos, generando asi economias de escala.

Respaldo financiero: Inversiones Centenario S.Auknta con antecedentes financieros
sélidos, manteniendo suatios financieros en niveles éptimos. Inversiones Ceaarien

S.A.A. tiene el respaldo del grupo Credicorp.

Debilidades:

El personal no conoce los procedimientos paradaiattion de predios, lo cual genera
ineficiencias de tiempo y dinero.

6.1.2. Gestion de desarrollo de proyectos

Esta actividad se inicia con la transferencia @eteno por parte de la gerencia central

inmobiliaria. Esta etapa comprende las obras neasgzara la entrega del lote al usuario final.

Fortalezas:

Definicién del proyecto: Inversiones Centenario .B.Atiene mas de 80 afios de
experiencia en el mercado y posee un procedimgtgouado para definir los pardmetros
béasicos del proyecto, teniendo en cuenta los aspadbanisticos, legales y de seguridad
del mismo.

Construccion y desarrollo del producto: en estgpeetse realizan las obras bésicas
(servicios publicos), de infraestructura y habiiif@ urbana. Inversiones Centenario
S.A.A. cuenta con una importante fortaleza debilds &conomias de escala que maneja,
y tiene experiencia en la contratacion de las esagrezansmisoras de energia eléctrica y
agua y desague.

Debilidades:

Seguimiento del proyecto: con la utilizacion degoamnas informaticos, Inversiones
Centenario S.A.A. se encarga de dar seguimierdesarrollo de sus proyectos mediante
el manejo de hitos de control. Si bien se tieneptotedimiento para realizar este
seguimiento, este depende agdut manual del area de operaciones sobre los controles
realizadosn situ. Sin embargo, el personal no siempre cumple emaltlla informacion
requerida en los sistemas.

Licencias: Inversiones Centenario S.A.A. tiene guigo profesional a cargo de la
gestién de las licencias. No obstante, en el acitiexto nacional, este proceso esta

sujeto a varias demoras y falta de control por etdéos ajenos a Inversiones Centenario
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S.AA. Se plantea como una debilidad la falta deprotedimiento anticorrupcion y
soborno. Inversiones Centenario S.A.A. aborda gsiblematica mediante un sistema

de caso por caso.

6.1.3. Gestidon comercial
En esta actividad, las &areas de ventas y markeifrecen directamente los lotes de la

urbanizacion al publico en general.

Fortalezas:
* Ventas y marketing: Inversiones Centenario S.Adenta con personal con amplia
experiencia en ventas y con procedimientos debid#asificados por tipo de canal

de atencion.

Debilidades:
* Gestion de riesgos y créditos: Inversiones Cenien&.A.A. trabaja bajo el
procedimiento de crédito directo y cuenta con moo&ntos habilitados, los cuales han
demostrado no ser muy solidos. No hay una buenamioacion con el area de cobranzas

y se generan ineficiencias.

6.1.4. Gestion posventa
Una vez realizada la entrega del terreno al cliesgenicia el servicio de posventa, en el cual

Inversiones Centenario S.A.A. mantiene una relacanel cliente.

Fortalezas:

» Multicanales de atencion: existe personal de pdavamignado a cada cliente. Los
compradores pueden ser contactados via correg@elmct y teléfono o convocados a
reuniones. La tarea del equipo de posventa esigpardos problemas relacionados con
la firma de la escritura publica, asesorar a liestds para la inscripcién del terreno, entre

otros.

Debilidades:
» Cobranzas: pese a tener procedimientos estableditiersiones Centenario S.A.A.
mantiene urratio alto de cuentas por cobrar. No hay procedimienta®s entre las

tareas de cobranzas y la otorgacion de créditos.
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+ [Falta de especializacion en el equipo de posvemia golucionar temas legales. Estos
hechos hacen que Inversiones Centenario S.A.Aatéaiguncias ante Indecopi por temas
relacionados a la defensa del consumidor, lo caeg lque se genere ineficiencia en el

cobro de los préstamos.

6.2. Conclusiones de las actividades primarias

Inversiones Centenario S.A.A. tiene mas de 80 d@osxperiencia en el sector inmobiliario y
una importante participacion en el mercado. A s1) ge parte de uno de los grupos econémicos
mas importantes del Peru: el Grupo Romero. Estsdactores le brindan importantes fortalezas.

Como se pudo apreciar en el analisis de la cadewmaldr, la actividad de gestién de adquisicion
de terrenos es una de las principales fortalezésvgesiones Centenario S.A.A. A partir de esta
se generan importantes sinergias con otras accibaggrincipales debilidades se encuentran en
las dltimas actividades de la cadena de valorasmle se pueden apreciar como elementos

comunes la falta de procedimientos y controles uetbas.

6.3. Andlisis de las actividades de apoyo de la cadena dalor
6.3.1. Direccion
Inversiones Centenario S.A.A. cuenta con persoapaditadas para liderar a la organizacion y

cumplir con su objetivo actual de posicionarse ctarmaejor empresa inmobiliaria del pais.

Fortalezas:
* Inversiones Centenario S.A.A. posee una plana gedede primer nivel, con un
promedio de 10 afios en la empresa.
» Cuenta con procedimientos y politicas que han dikarrollados durante los Gltimos
afos.

» El personal tiene una alta identificacion y compemnton la cultura organizacional.

Debilidades:
» Necesidad de adaptar las politicas existentes rpajarar su efectividad y lograr las
sinergias necesarias entre diferentes areas.
* Necesidad de crear nuevas politicas y procedinsani@| area de posventa para mejorar
el control.
* Necesidad de comunicar de manera clara a los edgdels lineamientos para

incrementar la eficiencia de los procesos.
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6.3.2. Administracion y finanzas

Esta actividad comprende las funciones contablemgcieras de Inversiones Centenario S.A.A.

Fortalezas:
» Ratiosfinancieros en niveles 6ptimos.
« La empresa pertenece a uno de los principales gregmmomicos del pais, logrando asi

importantes sinergias en sus actividades.

Debilidades:
» Falta de politicas y procedimientos para un esgerd® alta corrupcion y soborno.
Histéricamente, en el Perl se han dado casos dgcam en todos los sectores, por lo
que es necesario establecer una politica fuertedigti@ncie a Inversiones Centenario

S.A.A. de estos temas.

6.3.3. Recursos humanos

Se refiere al reclutamiento, seleccion, contratagiélima laboral de los trabajadores.

Fortalezas:
* Inversiones Centenario S.A.A. cuenta con profeséaespecializados en la busqueda de
talento humano de las mejores universidades dél Per
* Preocupacion por el buen clima laboral. De acuatdoforme de Great Place To Work
Peru (2017), la empresa obtuvo el octavo pueskasdeejores lugares para laborar, entre
las empresas de 251 y 1000 trabajadores.
* Los empleados tienen beneficios adicionales a éokdey: estacionamientos, seguros

familiares, capacitaciones (posgrado y maestrpagtamos personales.

Debilidades:

» Procesos de seleccion extensos, mayores a 3 meses.

6.3.4. Logistica

Fortalezas:
« Compras por volumen que facilitan la negociaciamlos proveedores.
» Abastecimiento oportuno de los usuarios internos.

* Equipos tecnoldgicos (celulares y laptops) acocdesas necesidades.
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Debilidades:

* No hay politicas de inventario de los recursos eénados.

6.4. Conclusiones de las actividades de apoyo

~

Inversiones Centenario S.A.A. tiene importantetaferas en todas las actividades de apoyo
de la cadena de valor, logradas a través de sa laagectoria. A su vez, Inversiones
Centenario S.A.A. pertenece a unos de los grupmsdeaicos mas importantes del Peru.

La direccion mantiene un alto compromiso con laucalde Inversiones Centenario S.A.A.,
utilizdndola como elemento aglutinante a travétda la organizacion.

Inversiones Centenario S.A.A tiene como debilidadialta de cumplimiento de politicas y
procedimientos en puntos claves asi como en tespgxificos que servirian para mantener

una postura general en toda la organizacion.

Matriz EFI

A continuacion, presentamos la matriz EFI que dewvaba partir del analisis de la cadena de

valor.

Tabla 15. Matriz de Evaluacién de Factores Inte(&#3)

Factores determinantes de éxito Peso Valor  Ponderacii
Fortalezas
Base de datos actualizada sobre posibles adquisgi®Banco de tierras

! valorizado en S/ 2,500 millones 012 4 0.48

2 |Area legal interna exclusiva y especializada 0.0 3 120
Personal de mucha experiencia técnica y capacitéheas inmobiliarios

3 . L . - . 0.05 3 0.15
con amplia experiencia en materias municipalegjistales

4 | Alta participacion del mercado, generacién de eodas de escala 0.05 4 0.20

5 |Respaldo financiero 0.05 3 0.15

6 [ Multicanales de atencién para el servicio posventa 0.04 3 0.12

7 | Alta identificacién y compromiso con la culturayanizacional 0.11 4 0.44

8 |Ratios financieros en niveles éptimos 0.05 3 0.15

9 |Profesionales especializados en buscar talentahoim 0.04 3 0.12
Debilidades

1 [Necesidad dehput manual para realizar el seguimiento de los progect 0.06 2 0.12
Falta de procedimientos y politicas para enfregliamentos ajenos en casp

2 S 0.08 1 0.08
de corrupcioén y soborno

3 Falta de c_qmumcacpn entre areas, ineficiencias eeguimiento y control 0.08 1 0.08
en la gestion comercial

4 | Alto ratio de cuentas por cobrar 0.04 2 0.08
Falta de politicas y procedimientos transversatesia la empresa para

5 o 0.08 1 0.08
temas especificos de control

6 Ealta Qe progedlmlentos para el manejo de problgrosgenta y correcto 0.08 1 0.08
direccionamiento

7 | Procesos de seleccion extensos 0.03 2 0.06

Total 1.0C 2.51

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Daoiti3.



Como se puede apreciar, el resultado fue de 25jyd ubica a Inversiones Centenario S.A.A.

ligeramente por encima de la media e indica qaenaresa tiene una posicién interna promedio
y que es posible mejorar sus operaciones, polijigascedimientos. Vemos necesario mejorar

los procedimientos y politicas transversales erasede control, como se puede apreciar en la
matriz EFI.
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Capitulo Ill. Estudio o sondeo de mercado

1. Objetivos
Los objetivos especificos del estudio de mercaduesgcionan en la siguiente tabla:

Tabla 16. Objetivos especificos del estudio de aukrc

Ndmero Objetivos especificos

Ol Entender el entorno politico para el desarradldedindustria inmobiliaria

02 Entender el entorno econémico para el desamiella industria inmobiliaria
03 Entender el entorno social para el desarrolla dedustria inmobiliaria

04 Entender el entorno tecnoldgico para el desardslla industria inmobiliaria
05 Entender el entorno ecolégico para el desarddla industria inmobiliaria

06 Entender el entorno legal para el desarroll@dedustria inmobiliaria

o7 Conocer el poder de negociacion de los provesdorel sector inmobiliario
08 Conocer el poder de negociacion de los cliemtesd sector inmobiliario

Q9 Conocer las amenazas de nuevos competidoreseatet inmobiliario

010 Conocer las amenazas de productos sustitutelssestor inmobiliario

011 Conocer la rivalidad entre los competidoresterigs en el sector inmobiliario
012 Estimar la demanda y los factores que influyealeector inmobiliario

013 Conoter la relevancia de los procesos de control y procedimientos pera disminuir los riesgos del peis

Fuente: Elaboracion propia, 2018.

2. Metodologia
Se utilizaron dos tipos de investigacion para deBar el estudio: la investigacion exploratoria

y la investigacion concluyente.

2.1.Investigacion exploratoria
La investigacion primaria implica obtener la inf@aeion a partir de entrevistas a profundidad a

expertos. De acuerdo a Malhotra (2008), las ersi@videben contener preguntas abiertas con el

fin de que sean respondidas de la manera masyctaan de facil comprension.

Los doce expertos seleccionados son profesionaksettor inmobiliario y construccion,

financiero y profesionales académicos (ver anexa&)mportancia de esta metodologia radica
principalmente en el conocimiento de los entredis¢a La guia de preguntas se encuentra
categorizada de acuerdo a los objetivos propuégtnsanexo 8). De esta manera, se tiene un

mejor orden y comprension de lo que se necesitagrdender los objetivos trazados.
2.1.1. Conclusiones de la investigacion exploratoria

» Los expertos consideran que el mercado inmobilseguira creciendo en los proximos afos,

principalmente en Lima y en un segundo lugar eripoias.
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La desaceleracion de la economia acompafia al sectobiliario, pero a pesar del contexto
politico y econdmico que estd atravesando el padsexpertos confian en las fortalezas
internas que tienen las empresas (respaldo degrhpsta que el gobierno pueda estabilizase.
La desventaja que presenta actualmente el seatoloscescandalos de corrupcion de los
ultimos afos. La confianza de los clientes en lpresa es uno de los valores que mas debe
cuidarse, debido a que la compra de un bien adwarfundamental para una persona o
familia. Por ello, la gestion de operaciones egtdé¢importancia para no demorar en tiempos
y entregar las propiedades con la calidad prometida

La demanda de lotes de vivienda esta en crecimasti@lo a la disminucion de los niveles
de pobreza. Asimismo, el nivel socioeconémico @eigumentando y en este la expectativa
de la casa propia es una de las primeras necesidadirtas.

El desarrollo tecnolégico de los contratistas dgoessiendo limitado, pero va en camino a
la modernizacién. Esto generard un aumento en dstog de saneamiento de los lotes
(construccion), pero que serd compensado con uparmrepidez en la entrega de proyectos.
Una de las mayores ventajas que ofrece la ventmtde versus la venta de inmuebles
construidos (casa o departamentos), es la finadoigaropia que brindan las empresas
dedicadas a la venta de lotes.

El ingreso promedio de los hogares que deciden @mp lote oscila entre los S/ 2,300y S/
5,600 mensuales.

La facilidad del crédito otorgado por las empresagia a los clientes debido a que se brinda
un financiamiento del 100% para pagarse hasta efo8. Los clientes solo requieren

depositar la primera cuota.

2.2.Investigacion concluyente

La investigacion concluyente tiene como objetivéeabr informacion primaria. Este tipo de

investigacion se caracteriza por ser un disefioepldm y estructurado. Siguiendo a Malhotra

(2008), los pasos para esta investigacion somidefn de la informacién necesaria, técnica para

la obtencion de datos cuantitativos, disefio deticuesios y definicion de la muestra de la

poblacion.

2.2.1. Definicién de la informacién necesaria

Se debe obtener de los potenciales clientes sastegsticas geogréaficas, demograficas y sus

preferencias de los lotes como opcién de vivie@m esta informacién se conoce el mercado

disponible y la demanda futura de los lotes deevida.
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2.2.2. Técnica para la obtencion de datos cuantitativos
La técnica elegida para la obtencion de datosesericuestas. La ventaja de las encuestas es que
permiten una recoleccion estructural de datostipos de encuestas realizadas fueron: encuesta

personal y encuesta electrénica.

2.2.3. Disefio de cuestionarios
El disefio de las preguntas de las encuestas fojgaiten multiple. Las preguntas y sus resultados

tabulados se detallan en el anexo 9.

2.2.4. Definicion de la muestra de la poblacion
La definicion de la muestra tiene como objetivo azar el minimo nimero de encuestas a
realizar. Se obtuvo por medio de la siguiente fdandle poblacion finita:

k*Npq
e2(N — 1) + k?pq

Donde:

N = Tamafio de la poblacion

k = Constante para el nivel de confianza al 95.@%adabla de distribucion normal
e = Error muestral deseado al 5.0%

p = Probabilidad a favor del 50.0% al no tener comgento del dato

g = Probabilidad en contra, siendo el complemestp d

El resultado de la aplicacion de la formula fue 88duestas.

2.2.5. Conclusiones de la investigacion concluyente

* El mercado objetivo tiene conocimiento de la opcin lotes de vivienda. La marca
Inversiones Centenario S.A.A. aln tiene espacia gasarrollare, en comparacion con el
lider del mercado, Los Portales.

» El nivel socioeconémico C busca viviendas en lamgale Lima Norte y Lima Este, debido
a que los precios van acordes con sus ingresos.

* EIl crédito sigue siendo el principal medio de comgle los clientes. Por ello, el
financiamiento propio que brindan las empresaselgbr es una de sus ventajas principales,
al no requerir un capital inicial y al poseer tasa@sores que las entidades financieras.

* A pesar de que los atributos principales para decainprar un lote de vivienda son su
precio y ubicacidn, estos pierden relevancia sirdputacion de la empresa se ve

comprometida.
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Los clientes obtienen informacién sobre la ventdoties a través de paginas web u otros
medios tecnoldgicos; sin embargo, las primerasraeéias que reciben son las

recomendaciones de familiares y amistades.

La capacitacion del personal encargado del aregmiahes vital para la concertacion de la
venta. El conocimiento de los planes financiems tiempos de ejecucion y beneficios con
los que contaran los lotes, son igualmente relegamisimismo, el cumplimiento de los

tiempos prometidos a los clientes, posteriores amemto de la compra, no deben

descuidarse a fin de generar futuras recomendacione

3. Seleccién de mercados

La poblacion objetiva se seleccion6 segun los sigas criterios:

Segmentacion geogréfica: hogares que residen ea Metropolitana, pues esta ciudad
concentra el 41.45% de la poblacién del Per( uriffi@®0S 2016).

Segmentacion socioecondmica: nivel socioeconomicdeCa Zona 1 (Puente Piedra,
Comas, Carabayllo), Zona 2 (Independencia, LosoS]i8an Martin de Porres), Zona 3 (San
Juan de Lurigancho) y Zona 5 (Ate, Chaclacayo, dantho, Santa Anita, San Luis, El
Agustino), debido a que es el publico objetivo gipal de la venta de lotes de vivienda.
Segmentacion financiera: hogares que tienen ingrsiwe S/ 2,300 y S/ 5,600. De acuerdo
a la empresa, este es el rango de ingresos fagsilte las familias que compran lotes de

vivienda.

Los criterios mencionados se han considerado cequasitos en nuestro estudio para definir los

potenciales compradores de lotes de vivienda paradnas de Lima Norte, Lima Este y Lima
Sur.

3.1.Estimacion del mercado

Para la estimacion del mercado se cumplieron tpsesites pasos:

Paso 1: se tomaron las tres zonas con mayor pobldel NSE C, de acuerdo a la segmentacion
de zonas propuesta por APEIM (2017). Estas zonasZama 2, con el 51.9% de los hogares;

Zona 5, con el 46.6%, y Zona 9, con el 45.8%. Piosteente, se revisaron los datos de IPSOS

(2016) a fin de obtener el nimero de hogares dedisiitos que conforman las zonas

seleccionadas. Luego, se multiplicé este nUmer@ipporcentaje por zonas de APEIM (2017) y

se obtuvo una segmentacién de 526,463 hogares.
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Tabla 17. Estimacion del tamafo del mercado

Egadigica
poblacional 2016
Zonas/ Didritos NSE C Hogares

51.9%

APEIM 2017

Independencia 51.9% 56,539 29,344
Los Olivos 51.9% 92,377 47,944
San Martin de Porres 51.9% 165,416 85,851
Ate 46.6% 138,231 64,416
El Agustino 46.6% 48,352 22,532
Lurigancho 46.6% 49,641 23,133
Santa Anita 46.6% 52,058 24,259
Zona 9 45.8% 249,984 114,493
Villa El Salvador 45.8% 102,708 47,04(
Villa Maria del Triunfo 45.8% 107,986 49,458
Lurin 45.8% 18,061 8,272
Pachacamac 45.8% 21,229 9,723

Estimacion del mercado. Paso 1 526,463

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en infoidnadel APEIM (2017) e IPSOS (2016).

Paso 2: la entrevista a expertos nos indic6 quegetso promedio de los hogares que adquieren
los lotes de vivienda oscila entre los S/ 2,300 %,800 mensuales. Utilizando las encuestas

realizadas, la muestra dio un 53.5% de hogaresuuelen con esta condicion.

Tabla 18. Tamafio del mercado

Tamario del

mercado
Estimacion del mercado. Paso 1 526,463
% de poblacion con ingresos entre S/ 2,300 y SX5sbles (preguntal2 53.5%

Edimacion del mercado. Paso 2

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en refdtde investigaciéon concluyente, 2017.

Paso 3: para la obtencion del mercado efectivdiksdua estimacion de mercado acotada en el
paso 2 (281,658 hogares). Luego, se aplicarondaeptajes de intencién de compra obtenidos
a través de las encuestas (anexo 9, preguntastQ)so el sistema de ponderacion para respuestas

de intencién de compra (Pope 1984), dando comdtadsus9,190 hogares.

Tabla 19. Mercado efectivo

Escala de intencién de compra e Ponderaciones RIS ]
encuestas ponderado mercado. Paso 2
Definitivamente lo compraria 12.5% 0.75 9.4% 26,405|
Probablemente lo compraria 33.0% 0.25 8.3% 23,237
Podria comprarlo o no comprarlo 27.5% 0.10 2.8% 281,658 7,744
Probablemente no lo compraria 10.0% 0.03 0.3% 845
Definitivamente no lo compraria 17.0% 0.02 0.3% 958
100% 21.0%
M ercado efectivo 59,19(

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en refdtde investigaciéon concluyente, 2017.
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Paso 4: para la obtencion del mercado disponibigikzd la estimacion de mercado calculada
en el paso 3y se aplicé el porcentaje de los lesggue estan dispuestos a pagar entre S/ 600 y
S/ 1,500 por metro cuadrado, informacion obtenittawsés de las encuestas (anexo 9, pregunta
7). Este rango de precios por metro cuadrado gsecbfrece la empresa hacia sus clientes para
la venta de lotes. Finalmente, se obtuvo como taedul 20,273 hogares.

Tabla 20. Estimacion de la demanda

Mercado Dato estudio Mercado
efecitvo, || SeMerCadon | ;o ible
(encuedas)
|Mercado efectivo 59,190
% de poblacion que pagaria el lote en el rangainfoepor la empresa (preguntas 6 y 7 34.3%

M ercado disponible 20,27:

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en refdtde investigaciéon concluyente, 2017.
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Capitulo IV. Planeamiento estratégico

1. FODA Cruzado
El FODA Cruzado permite categorizar las estrategmasel objetivo de evaluarlas y elegir las

mas adecuadas para el desarrollo del plan estat@igavid 2013).

El FODA Cruzado usado en este estudio es una noaigizntrelaza las fortalezas (F), debilidades
(D), oportunidades (O) y amenazas (A) que se ermamt Las intersecciones muestran las
estrategias a explotar (FO), buscar (DO), contr(i##) y evitar (DA). Con este analisis se

enmarcan las estrategias desarrolladas en lossdianeionales (ver tabla 21).

2. Vision

Una declaracion de vision debe responder esta ptagundamental: “¢En qué queremos
convertirnos?” (David 2013). Inversiones Centen&rifd.A. tiene como objeto social la actividad
inmobiliaria, siendo su negocio mas importante émta de lotes para viviendas en zonas
debidamente saneadas, preocupandose principaleemtar calidad de vida a sus clientes. En

ese sentido, propone como vision:

“Ser la mejor opcion en el mercado inmobiliarioghrindar calidad de vida a nuestros clientes

de manera adecuada mediante la adquisicion depatass/iviendas en nuestras urbanizaciones”.

3. Mision
La declaracion de la misién es la expresion pelderdel propdsito que distingue a una
organizacion de otras empresas similares (Davi@R®nte la falta de una mision para este

negocio, el credo organizacional de Inversionegdédamio S.A.A. seria el siguiente:
“Consideramos que nuestra principal responsabikégagtregar lotes de viviendas seguros, con

servicios urbanizados completos de calidad, inoitbeorincipalmente en garantizar la calidad de

vida de las familias de manera adecuada y sosénibl
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Tabla 21. FODA Cruzado

Profesionales especializados en buscar talentaioim
# Oportunidades FO (Explotar) DO (Buscar)

| 1| Proteccion de los derechos de propiedad (sequitidiatica)

# Fortalezas #
1| Base de datos actualizada sobre posibles adaquisiiBanco de tierras valorizado any
S/ 2,500 millones

Debilidades
Necesidad del input manual para realizar el seguitaide los proyectos

2| Area legal interna exclusiva y especializada

Falta de procedimientos y politicas para enfregimentos ajenos en caso de
corrupcién y soborno

3| Personal de mucha experiencia técnica y capaeid&eimas inmobiliarios con amplig
experiencia en materias municipales y registrales

Falta de comunicacion entre areas, ineficienciasl seguimiento y control en la ge&stj

comercial

[~

Alta participacion del mercado, generacion de eodas de escala

4 Alto ratio de cuentas por cobrar

5| Respaldo financiero

Falta de politicas y procedimientos transversatesla la empresa para temas
especificos de control

=)

Multicanales de atencién para el servicio posventa

Falta de procedimientos para el manejo de problgmsgenta y correcto
direccionamiento

Alta identificacién y compromiso con la culturayanizacional

¥ _Procesos de seleccién extensos

Joo [~

Ratios financieros en niveles éptimos

©

2| Personas con mayor poder adquisitivo

(F6,02,09) Generar un plan estratégico comercaités, marketing y administraciop)
para aumentar las ventas en Lima.

| 3| Mayor poblacion en sectores en donde la empresa tirbanizaciones

4] Mayor dinamismo en el mercado internacional cepeeto a la inversion
inmobiliaria

5| Promocion_de la inversion privada y mayores itigea tributarios

6| Disposicion de la CTS y fondos de la AFP

(F5,06) Generar herramientas para el equipo deseftl asesor financiero", donde|el
comprador tenga la asesoria legal para validaispouibilidad de la CTS y fondo de [la
AFP. Procesos. Formatos.

(D4, 06) Generar campafias de asesoramiento grparicel pago de deudas atrasaflas

utilizando la disposicién del fondo de la AFP.

7| Orientacion ecolégica

8| Tendencia a la responsabilidad social

(F5, F7, O8) Ser reconocidos como una empresalsmsige responsable.

(D3, 08) Implementar una geaeteresponsabilidad social para alinear los clogti

funcionales de acuerdo al marco de la GRI (GlolegidRing Initiative).

Recuperacion del PBI (recuperacion de la recesion
Amenazas

El Estado se encuentra en una crisis politicabeaso Odebrecht

FA (Confrontar)
(F1,A2) Crear una camparia de tmarlagresiva para los nuevos terrenos adquirid

La regién latinoamericana ha sido golpeada predesion y habra poca
demanda global en bienes raices

afios. Aprovechar la coyuntura de recesion que &épais, pues los precios bajan.

(F1,A2) Generar planes de compra de bancos desgieon planes a los proximos cudtrt

DA (Evitar)

3| La vigencia del fenémeno de la corrupcién endatitiiciones publicas

(F3, F7, A3) Establecer ureso estricto para eliminar todo tipo de practeasontra
de la ética y la reputacion corporativa y asi rer ea el delito de corrupcién. Esto
implica ejecutar un plan de accién para conseguél @lazo establecido los
documentos necesarios para los proyectos inmabaiar

(D2,D5, D4, A3). Creacion del area de gestion degos para tener procesos de coritrol

sélidos y evitar contingencias legales futuras.

4| El Poder Judicial no resuelve con eficiencia lmeesos legales de la empresa

(F2,F3,A4) Plan dénatel area legal para contingencias legales. lasaxperiencig
adquirida en temas legales inmobiliarios para geneanuales de uso corporativo.

5[ Durante los préximos afios se espera friccion dictos entre el gobierno de
turno y la oposicién

(D2,D5, D4, A3) Fortalecer una cultura organizaeionun gobierno corporativo
basados en valores y principios que fomenten teprarencia y la ética.

6/ Inestabilidad politica

7| Burocracia institucional

8| Mayores costos en la tecnologia

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Daaiti3.
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A continuacion, se detalla el analisis realizad@ dotener la mision de la empresa.

Tabla 22. Componentes de la mision

Componentes Andligsde la mision

Cliente Familias peruanas NSE C
Producto Lote de vivienda

Mercado (localizacién geogréfica) Lima, Peru

Tecnologia Obras con tecnologia adecuada
Preocupacion por la supervivencia, el crecimientngntabilidad Banco de tierras a nivel nacional
Filosofia Viviendas debidamente saneadas

Somos una inmobiliaria dedicada a garantizar langptalidad de vida

Autoconcepto .

P de nuestros clientes
Preocupacion por la imagen publica Seguridad y abiliilad (cero corrupcion)
Preocupecion por os empleados Talento hunrano nrotivado y comprorretido

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Daoiti3.

4. Objetivos estratégicos
La definicion de los objetivos estratégicos para0a3, se dividio en las siguientes categorias:

Objetivos de rentabilidad:

» Obtener un EBITDA del 27% sobre los ingresos.

Objetivos de crecimiento:
e Obtener un crecimiento en ventas acumulado CAGHRnpound Annual Growth Ratée +9.0%.

* Lograr una participacion de mercado del 20.0%.

Objetivos de supervivencia:
» Lograr ser reconocidos en nuestros grupos de sten@o una empresa ética y de confianza.

» Estar en el top 3 de las empresas en Great Plaertia

5. Estrategia competitiva

Basandonos en las tres estrategias genéricas r(RO86), establecimos que la estrategia que se debe
utilizar para la venta de lotes es la estrategiidgeazgo en costos, dado que esta coloca a ioves
Centenario S.A.A. en una mejor posicion frente agmductos sustitutos y la protege contra lassotra
fuerzas. Consideramos que Inversiones Centenaid Sal tener una participacion de mercado del 20%
cuenta con una posicion ventajosa en el accesaatirias primas (predios rurales); asimismo, posee u

producto poco diferenciado y tiene la necesidagatherar economias de escala.
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6. Estrategia de crecimiento

Con el objetivo de obtener la estrategia de cregiinise utilizaron las

siguientes herramientas:

6.1. Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacién de la écion (PEYEA)

Para poder usar la matriz indicada, se tomarosidasentes variables

(FF): la ventaja competitiva (VC), la estabilidaa entorno (EE) y la fuerza de la industria (Fl)réalizar

para definir las fuerzas fireras

las ponderaciones de las variables se obtuviessidmientes resultados:

Tabla 23. Matriz PEYEA

Fuerza Financiera (FF) Ratings

Liquidez. El ratio de liquidez de Inversiones Ceatgo S.A.A., al cierre del 2016, fue de

Endeudamiento patrimonial. El indice de solveneidmyersiones Centenario S.A.A., al cien
del 2016, fue de 0.9310, mientras

que el del gradaiompetidor, Los Portales, fue de 2.694

Fuerza de la Industria (FI)

Potencial de crecimiento. El crecimiento de dematedhogares con valores de venta entre
50 mil USD es el més alto, con 49% de participayoes el que tuvo mayor crecimiento en
comparacion con el afio anterior: +316%.

1.5981, mientras que el del principal competidais Portales, fue de 1.4092. S
Margen Bruto. El margen bruto de Inversiones CearterS.A.A., al cierre del 2016, fue de +5
50.0%, mientras que el del principal competidois Portales, fue de 30.7%.

re +5

o

20y +5

Estabilidad politica. Las desaveniencias entreoeigfeso de la Republica y el Poder Ejecut
desaniman la confianza de la poblacién de inventiviviendas.

ivo, +2

Estabilidad financiera. El terreno (lotes saneadps saneados), es el principal activo de 13

Barreras de ingreso. En el sector inmobiliario,drendes lotes de terreno ya han sido
comprados por los principales competidores del atrc

empresa, pues no sufre depreciaciones y la teralescjue se revalle positivamente.
Estabilidad del Entorno (EE)

+5
-1

Presion competitiva. Alta rivalidad entre los corigieres del mercado debido a que los lotg
de vivienda que se ofrecen no tienen una mayoredifgacion.

-6

Rango de precios de los productos de la competdrmsdotes de vivienda son un bien
eléstico, por tanto, los precios ofrecidos en alcado son definidos por la oferta y la demal

Participacion de mercado. Inversiones CentenaAoASocupa el segundo lugar en venta d

Ventaja Competitiva (VC)

da., 2

b

competidor de mercado, Los Portales, que pertealegreipo Raffo e ICA, que tienen una

lotes de vivienda en el mercado. 2
Posicionamiento de marca. La marca Centenario sglanda mas recordada por los 2
consumidores.

Cultura organizacional. Inversiones Centenario &.Aa desarrollado distintos programas para
crear un ambiente laboral acorde a los valorea éenpresa, cuidando a los protagonistas ¢e su -3
entorno: empleados, clientes y accionistas.

Respaldo financiero. Inversiones Centenario S.pégktenece al grupo Romero, uno de los
principales grupos econdmicos peruanos, lo cudé lena clara ventaja sobre el principal 1

menor relevancia en el Peru.

La EE promedio es: -9.0/ 3=-3.0
La VC promedio es: -8.0/4=-2.0
Coordenadas del sector vectorial
Eje x: -2.0 + (+4.0) = +2.0

Ejey: -3.0 + (+5.0) = +2.0

La Frpedio es: 15/ 3 =+5.0
La FBrpedio es: 12/ 3 = +4.0

Conclusién

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Daoiti3.



Concluimos que la empresa posee un perfil agresorop se visualiza a continuacion:

Grafico 3. Diagrama Matriz PEYEA

(+2,+2)

el | 1 YA

EE

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada end)a013.

Esto da como resultado las siguientes estrategiasetracion de mercado, desarrollo de mercado,
desarrollo de producto, integracion hacia atrategnacion hacia adelante, integracion horizontal o

diversificacion.

6.2. Matriz Interna-Externa (IE)
Para la formulacion de esta matriz, se usarondotajes ponderados de las matrices EFE y EF, iguerd
como resultado 2.51-2.6, que indica que Inversi@e#enario S.A.A se encuentra en el sector V, como

lo podemos ver en la siguiente figura:

Grafico 4. Matriz Interna Externa (IE)

Fuerte Promedio Débil
3.0-4.0 2.0-2.99 1.00-1.99

Alto
3.0-40

Medio
2.0-2.99 V (2.51;2.6)

Bajo
1.00-199

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en DaaGiti3.

Esto da como resultado las siguientes estratqugagtracion de mercado y desarrollo de producto.
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6.3. Matriz Cuantitativa de la Planificacién Estratégica (MCPE)

Presentamos a continuacion la matriz que permitgmear el atractivo relativo de las estrategias.

Tabla 24. Conjuntos de la MCPE

(F5,06) Generar herramientas para el equipo de
ventas: "El asesor financiero", donde el compradd
tenga la asesoria legal para validar su dispodaili
de la CTS y fondo de la AFP. Procesos. Formatos.

=

(F5, F7, O8) Ser reconocidos como una empresalisegite
responsable.

para el pago de deudas atrasadas utilizando la
disposicion del fondo de la AFP.

(D4, 06) Generar campafias de asesoramiento gfatuit(D3, O8) Implementar una gerencia de responsabikdaial

para alinear los objetivos funcionales de acueldesaco de
la GRI (Global Reporting Initiative).

Conjunto 3

(F6,02,09) Generar un plan estratégico comercial
(ventas, marketing y administracion) para aumdagaf
ventas en Lima.

(D2,D5, D4, A3) Fortalecer una cultura organizaaionun
gobierno corporativo basados en valores y prinsipice
fomenten la transparencia y la ética.

(F3, F7, A3) Establecer un proceso estricto panairér
todo tipo de practicas en contra de la ética gatacion
corporativa y asi no caer en el delito de corrupcifsto
implica ejecutar un plan de accién para conseguél @lazo
establecido los documentos necesarios para log ghas/
inmobiliarios.

Conjunto 4

(D2,D5, D4, A3). Creacion del area de gestion degos
para tener procesos de control sélidos y evitatingencias
legales futuras.

(F1,A2) Crear una campafia de marketing agresiva{ par
los nuevos terrenos adquiridos.

(F2,F3,A4) Plan de accion del area legal para ngaticias
legales. Usar la experiencia adquirida en temasdeg
inmobiliarios para generar manuales de uso corporat

(F1,A2) Generar planes de compra de bancos dedierr
con planes a los proximos cuatro afios. Aproveehaf |
coyuntura de recesion que tiene el pais, pues

bajan.

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Daaiti3.
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Tabla 25. Matriz Cuantitativa de la Planificaciéstifatégica (MCPE)

Conjunto 1 Conjunto 2 Conjunto 3 Conjunto 4
Ponderacién PA CA PA (7. PA CA PA CA

Oportunidades
Proteccion de los derechos de propiedad

. S 0.10 1 0.10 3 0.30 2 0.20 4 0.40
(seguridad juridica)
Personas con mayor poder adquisitivo 0.08 4 0.37 1 0.08 3 0.24 2 0.16
Mayor popla0|on en §ectt_)res en donde la 0.05 2 0.10 1 0.05 2 0.20 3 015
empresa tiene urbanizaciones
Mayor dlnamlsmo.en el .n,1er‘cad0 |.n.ternacr nal 0.03 3 0.09 1 003 4 0.12 2 0.06
con respecto a la inversién inmobiliaria
Fromguon Qe la !nver5|on privada y mayofes 007 3 021 1 007 2 014 2 0.28
incentivos tributarios
Disposicién de la CTS y fondos de la AFP 0.04 4 0.16 1 .040 3 0.12 2 0.08
Orientacidn ecoldgica 0.05 0.00 0 0.00 0.00 0.00;
Tendencia a la responsabilidad social 0.03] 1 0.0: 4 0.1p 3 0.09 2 0.06
Recup§raC|on del PBI (recuperacion de la 0.04 3 012 2 0.08 4 0.16 1 0.04
recesion
El Estado se encuentra en una crisis politi¢a 0.09 1 0.09 4 036 2 0.18 3 0.27

por el caso Odebrecht
La regi6n latinoamericana ha sido golpeadp
por la recesion y habra poca demanda gloal 0.03 3 0.09 1 0.03 4 0.12 2 0.06
en bienes raices
La vigencia del fenémeno de la corrupciénfen

N - 0.10 1 0.10 4 0.40 2 0.20 3 0.30
las instituciones publicas
El Poder Judicial no resuelve con eficiencig 0.08 1 0.08 3 0.24 2 0.16 2 0.32
los procesos legales de la empresa
Durante los préximos afios se espera friccipn o
conflictos entre el gobierno de turno y la 0.08 1 0.08 3 0.24 2 0.16 4 0.32
oposicién
Inestabilidad politica 0.06 1 0.06 4 0.24 2 0.12 3 0.18
Burocracia institucional 0.03 1 0.03 2 0.06 3 0.09 4 0.12)

Mayores costos en la tecnologia 0.04 0.00 0.04 0.0 0.0p
TOTAL 1.00
Fortalezas

Base de datos actualizada sobre posibles

adquisiciones. Banco de tierras valorizadolen 0.12 3 0.36 1 0.12 4 0.48 2 0.24
S/ 2,500 millones
Area legal interna exclusiva y especializada 0.04] 1 04 0. 3 0.12 2 0.08 4 0.16
Personal de mucha experiencia técnica y
capagldaq en temas |.nmob|I|a.1r|.os con amplia 0.05 1 0.05 3 015 4 0.20 2 0.10
experiencia en materias municipales y
registrales
Alta participacién del mercado, generacionde

. 0.05 2 0.10 3 0.15 4 0.20 1 0.05
economias de escala
Respaldo financiero 0.05 2 0.10 3 0.15 4 0.20 1 0.05
Multicanales de atencién para el servicio 0.04 2 0.08 3 012 4 0.16 1 0.04
posventa
Alta |dent|f|cgcmq y compromiso con la 011 1 011 4 044 3 0.33 2 0.22
cultura organizacional
Ratios financieros en niveles éptimos 0.05 0.00 0.04 000. 0.00
Profesionales especializados en buscar talento 0.04 1 004 4 016 3 0.12 2 0.08

humano
Debilidades
Necesidad del input manual para realizar €|
seguimiento de los proyectos

Falta de procedimientos y politicas para
enfrentar elementos ajenos en caso de 0.08 1 0.08 4 0.32 3 0.24 2 0.16
corrupcién y soborno

Falta de comunicacién entre areas,
ineficiencias en el seguimiento y control er]
gestién comercial
Alto ratio de cuentas por cobrar 0.04 0.00 0.00 0.09 00.0
Falta de politicas y procedimientos
transversales a toda la empresa paratemgs  0.08 1 0.08 4 0.32 2 0.16 3 0.24
especificos de control
Falta de procedimientos para el manejo de|
problemas posventa y correcto 0.08 1 0.08 3 0.24 4 0.32 2 0.16
direccionamiento
Procesos de seleccidn extensos 0 0.0 0.0p 0.4o 0.00
Total

0.06 0.00 0.00 0.00 0.00

0.08 1 0.08 4 0.32 3 0.24 2 0.16

o

Puntaje pondaado de ls MCFE

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Daagiti3.

Siguiendo los resultados de las tres matrices, leiongs que nuestra estrategia de crecimiento es la

penetracion de mercado.
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Capitulo V. Plan de marketing

Segun Kotler & Armstrong (2012), en la planeaci@ntarketing, la compafiia decide las estrategias que
la ayudaran a alcanzar sus objetivos estratégamargles. En ese sentido, se necesita un planréeting

detallado para cada negocio, producto o marca.

1. Descripcion del producto o servicio

Inversiones Centenario S.A.A. ofrece la venta deslade vivienda en urbanizaciones debidamente
habilitadas e independizadas registralmente, dfique los clientes accedan a su titulo de progiedas
lotes tienen todos los servicios saneados para&eneso a la luz eléctrica, agua y otros servic#sscos.

2. Objetivos del plan de marketing

Tabla 26. Objetivos del plan de marketing

Descripcion del objetivo Métrica 2019 2020 2021 2022
Crecimientoen ventasde lotes (en Ventas del ?no actqal/ 15.0% 14%% 12.0% 100% 10.0%
soles) Venta del afio anterior

Participacién de mercado Ventas anuales 18.5% 18.9%%l 19.2% | 19.3%
Numero de personas qu
reconocen a Inversione$
Marca centenario S.A-A. comq 4 ool 75 004 7500 78.0% 81.0%
una empresa de venta de

lotes de vivienda / Total de

encuestados

1)

Fuente: Elaboracion propia, 2018.

3. Formulacién estratégica de marketing
Las tres estrategias de marketing centrales ptedrabajo son: segmentacion, posicionamiento {up@s

competitiva, las cuales seran desarrolladas araeatdion.

3.1.Estrategia de segmentacion
La segmentacion de mercados consiste en dividinexicado en partes homogéneas segun gustos y
necesidades. Siguiendo lo establecido por KotleArg&strong (2012), analizaremos la segmentacion

geografica y demogréafica.

3.1.1. Segmentacion geogréfica
Segun Kotler & Armstrong (2012), este tipo de segi@&on divide el mercado en unidades geograficas

como naciones, estados, regiones, etc., que imflegdos consumidores. En ese sentido, para inatame
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las ventas de lotes, el objetivo de esta estrateggacercarse o mas posible al consumidor, pgudoesta
dirigida a las personas que viven en las zonasrmayor poblacidén de nivel socioeconémico C, que segu
APEIM (2017) corresponden a la zona 2: Indepenadenhcis Olivos y San Martin de Porres; a la zona 5:
Ate, El Agustino, Lurigancho y Santa Anita; y &tma 9: Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfourin

y Pachacamac.

3.1.2. Segmentacion demografica

Segun Kotler & Armstrong (2012), es importante a®rdas variables demograficas para segmentar el
mercado. Por un lado, es necesario saber la etapald de vida del consumidor debido a que, cuamdo
persona llega a un momento en el que quiere foamarfamilia, optara por buscar una vivienda adezuad
para vivir. Por ello, segun nuestro estudio de adwelos lotes de vivienda, como producto pringigstan

dirigidos a los jefes de familia de las zonas d&scen el numeral anterior.

Por otro lado, los ingresos econémicos del consoingdn también una variable relevante para segmenta
el mercado, ya que a partir de esta podemos tlareraqué publico objetivo debemos ofertar losdate
vivienda. Por esa razon, y en virtud al estudiondecado efectuado, en el que revisamos los datos

demogréficos de evolucién del ingreso nacional,emdecaremos en el nivel socioeconémico C.

En conclusion, nuestro producto se dirigird aébeg de familia del nivel socioeconémico C.

4. Estrategia de posicionamiento

Kotler & Armstrong (2012) define el posicionamiertomo la estrategia de disefiar la oferta y la image
de la entidad. En el caso de Inversiones CenteSafidA., se busca de que esta ocupe un lugar tilstin
en la mente de los consumidores, por lo que un pagicionamiento implica tener un lugar estratégico

el presente y estar preparados para tener el mmesatiado o mejorarlo en el futuro.
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Grafico 5. Posicionamiento de marca

Eficiencia

Capacitacién equipo
constante

‘Compromiso

Transparencia

Color rojoy Transparencia
blanco institucional

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en Kétléeller, 2012.

La vista panordmica, también denominbdH’ s-eye nos muestra la intencion que tenemos con respecto

la estrategia del posicionamiento de la marca.

Segun Kotler & Armstrong (2012), en los dos cirsulateriores se encuentra el centro de la vista
panoramica: los puntos de paridad y los puntosiféeedcia clave, asi como el mantra de marca. En el
siguiente circulo estan los “justificadores”, o lazones para creer (RPC), es decir, los atribatos
beneficios que brindan apoyo factico o demostrphta los puntos de paridad y de diferencia. Finaleye

el circulo exterior contiene otros dos conceptomdeca utiles: (1) los valores, personalidad oatarale

la marca, asociaciones intangibles que ayudarableser el tono de las palabras y las accionesmatca;

y (2) las propiedades de ejecucion y de identidadal, componentes mas tangibles de la marca, que

afectan la forma en que esta es percibida.
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5. Postura competitiva como estrategia de marketing
Kotler & Keller (2012) sefialan que los objetivoslizan hacia donde se quiere dirigir el negocio y la

estrategia define como llegar hasta ahi.

Si bien hemos indicado a lo largo de nuestra tpgisla estrategia es ser lider en costos, es m&ceasa
plan de marketing que ayude a conseguir los obgtie crecimiento de ventas, aumento en la patigip

de mercado y que la marca sea méas conocida. R@sagtor nuestras metas, hemos adoptado la “estrateg
para empresas seguidoras”, sefialada por Kotlerlm@012). Utilizamos esta estrategia pues salsemo
que existe una empresa lider en el mercado inradbiliLos Portales, que tiene una participacion de

mercado del 59%.

Consideramos adecuado mejorar el producto mediariteovacion de los procesos operativos y darle

valor agregado a través de un correcto saneado garantias para una apropiada calidad de vida.

De las cuatro pautas generales que se establetzes&tnategia para empresas seguidoras, segler Kotl
Keller (2012), nosotros utilizaremos la del adaptadebido a que al conocer las estrategias deatiiagk
(programas de television, comerciales, publicidagh@neles, revistas, diarios, entre otros) y leaesiia

de precios (esta ofertada de manera publica) elefwesa competidora, podemos utilizarlas y mepgsarl

6. Estrategias de la mezcla de marketing

Kotler & Keller (2012) denomina mezcla de marketaguatro tipos diferentes de actividades a las que
llama “las cuatro Ps de marketing: producto, preai@za y promocion”, precisando que estas seaphc
todas las disciplinas dentro de la organizaciom.d®o lado, Kotler & Armstrong (2012) sefialan dae
mezcla de mercadotecnia es el conjunto de herréasig¢écticas controlables de mercadotecnia que la
empresa combina para producir una respuesta despaglanercado meta. La mezcla de mercadotecnia

incluye todo lo que la empresa puede hacer pdiarieh la demanda de su producto.

El producto que ofrece Inversiones Centenario S./A#\ la venta de lotes de vivienda debidamente

saneados, por lo que pasaremos a analizar el gopghuecio, plaza y promocion.
6.1.Producto

Kotler & Armstrong (2012) sefialan que el productol@ combinacion de bienes y servicios que la

compafia ofrece al mercado meta.
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Inversiones Centenario S.A.A. ofrece un produaigitale al mercado meta: la venta de lotes paranidas
en zonas debidamente urbanizadas y saneadas cenéotm legislacion actual. Los lotes poseen las
siguientes caracteristicas: estan habilitadosfpea de vivienda, tienen conexién a los servipidslicos

y cuentan con autorizacion para realizar obrasilptéle propiedad instantaneo, si se paga al contad

6.2.Precio

El precio es la cantidad que los clientes tienem gprgar para obtener el producto (Kotler & Armagron
2012). El precio del lote de vivienda dependerddeh total que escoja el cliente y la ubicaciagrtrdede

la urbanizacion. Se tiene como rango de preciosvgdro cuadrado entre S/ 600 y S/ 1,500, segun la
ubicacion de la urbanizacion. El precio por memadrado aumenta su valor si el lote se encuentra en
alguna esquina o lugar estratégico. Inversionege@ario S.A.A. otorga al cliente la oportunidad de

financiar la compra de un lote de manera directel@aisma empresa.

6.3.Plaza
La plaza incluye las actividades de la compafiialipeen que el producto esté a disposicion de los

consumidores objetivo (Kotler & Armstrong 2012).

Inversiones Centenario S.A.A. tiene un banco deaseeriazas que transforma en predios urbanos para
fines de vivienda. Estos se encuentran en difeseaieas de Lima. En cada una de ellos se colosatasa

de ventas para que los potenciales clientes pusmtaprar sus lotes o separarlos. Por otro ladotesxis
terrenos que estan aln en proceso de habilitaci@ma que, sin embargo, los clientes pueden coocer
de los cuales pueden adquirir lotes suscribientioipadamente un contrato de compraventa gararmtizad
de bien futuro, tanto en las oficinas de Inversso@entenario S.A.A. en San Isidro como en cualquier
caseta de venta, en donde también se da la atealcdiente para solucionar temas luego de la venta

(servicio de posventa).

Los canales de comunicacion de la empresa sortacdserentas, oficinas de atencion al cliente jradic

administrativa en San Isidro, pagina web o llamaele$onicas.
6.4.Promocién y publicidad

Kotler & Armstrong (2012) sefialan que la promodidplica actividades que comunican las ventajas del

producto y persuaden a los clientes meta paracgueoimpren.
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Inversiones Centenario S.A.A. ofrece lotes de widés debidamente saneados con un precio de venta
adecuado, garantizando desde el inicio de la Vemtta la entrega del lote e inscripcidbn en Registro
Publicos, la seguridad legal y calidad a los cienf\simismo, la empresa facilita que el clienigueehasta

en 15 afios el lote, financiado directamente eltanés, lo cual hace atractivo y posible el suefladmsa

propia en las zonas mas importantes de Lima Méiitapa.

La captacion de clientes se realiza mediante lapc@n de los lotes con bonos de descuento ereeiopr

de venta. Ademas, se publicita la informacion erates de television, radio, pancartas, carteles)estios

ATL y BTL. Con ello, la marca eleva su nivel de omtacién conforme a las estrategias que han sido
propuestas. De igual forma, Inversiones Centen8riA. se preocupa por su imagen institucional,
incidiendo principalmente en el buen gobierno cmapeo y transparencia, con lo cual asegura una
excelente recordacion de la marca, lo que implioa la empresa sea convincente y atractiva para los

clientes y futuros clientes.

La campafa de promocion que se efectuard durasiteel® proximos afios tendra como finalidad dar al

cliente una experiencia increible sobre las vestdg producto para que pueda recordar la marca de

Inversiones Centenario S.A.A. como la mejor opci®ara que ello suceda, se realizaran las siguientes

acciones:

» Ofertar la venta de lotes de vivienda sin una ciratéal para permitir el ingreso del cliente.

» Dar una adecuada asesoria respecto de la adquidigidote vivienda, incidiendo principalmente en
las ventajas del producto.

» Ofrecer un servicio posventa que satisfaga las dadaroblemas que se desarrollen en los lotes

vendidos (asesoria legal y administrativa con nipaiiclades).

6.5.Presupuesto y cronograma del plan de marketing

En el anexo 10 presentamos el presupuesto y ebgrama mensual de las actividades de marketing.
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Capitulo VI. Plan de operaciones
1. Objetivos del plan de operaciones
Los objetivos estan enfocados en brindar una negjoeriencia a los clientes y a su vez reduciriémsos

de entrega de los lotes de vivienda. En la sigeitaiila se detallan los objetivos del plan de apenas.

Tabla 27. Objetivos del plan de operaciones

Desxcripcion del objetivo 2019 2020 2021 2022 2023
Numero de meses que demora un
royecto en el afio actual/ Nimero d
meses que demoraba un proyecto en el
afio anterior

Reducir los tiempos de entrega de lotes de viviepd F 83% | 9.1%| 5.0%| -5.04 -5.0%

Reducir los reclamos registrados Nuamero de reclamos reporiados -10.0% | -16.0% | -12.4% | -10.4% | -10.5%

Fuente: Elaboracion propia, 2018.

2. Estrategias del plan de operaciones

Para la ejecucion de un correcto plan de operagijdag acciones deben estar alineadas con laeggtrat
corporativa y, a su vez, deben tener una conexstieaha con las demés areas funcionales. La egtrate
de operaciones debe desarrollar las capacidadeselsiones Centenario S.A.A. para poder producir e

producto requerido y seguir siendo competitivoglamercado.

En el capitulo IV determinamos que la estrategierdeimiento, o estrategia corporativa, es la panién

de mercado, por lo cual se debe desarrollar ungsamperaciones basado en eficiencias, con eliabjet
de ahorrar tiempo y costos. Asimismo, la satistatal cliente es una de las claves para que este
crecimiento pueda desarrollarse; de ahi la impoidate desarrollar planes para el tratamiento dames

de los clientes y poder disminuirlos (Krajewskirtya & Manoj 2008).

A continuacion, se detallan las estrategias deagjmres para lograr los objetivos propuestos.

2.1.Estrategia: mejora de los tiempos de entrega de ldates de vivienda

Con el objetivo de mejorar los tiempos de entregod lotes, es importante la generacion de flajogs
para las actividades primarias de la cadena de.viato definicion de procesos y areas responsables
producira mayor claridad en Inversiones CenterfardoA. y eliminara los tiempos muertos. De acuexdo

la matriz de productos y procesos para los procgsananufactura (Krajewski, Larry, & Manoj 2008),
ubicamos a Inversiones Centenario S.A.A. en elggopor lotes. Este proceso esta vinculado direstsm
con las prioridades competitivas de operacionegj@ d¢psto, calidad consistente y velocidad de gatre

Sus caracteristicas son:
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» Volumenes altos: compra de un lote rustico. La ri@f@ima del producto final tiene la capacidad
de producir aproximadamente 2,000 lotes de viviesaeeados.
» Repetitivos: los lotes de viviendas obtenidos deterastico tienen caracteristicas muy similares.

Las diferencias se basan en el tamafio de losy@rssu ubicacion.

Considerando lo anteriormente mencionado, desgyilbiocumentar los flujos de proceso generara una
estandarizacién a lo largo de la cadena de vadpeaalmente en las actividades primarias: logisiie

entrada; operaciones y logistica de salida; margetiventas; y servicio posventa.

A continuacion, se detallan los flujogramas de psoc

2.1.1. Flujo de procesos para la adquisicidn de lotes rlisbs
Tiene como objetivo estandarizar las actividadesiguolucran el proceso de compra de inmuebles, las
que incluyen desde la suscripcion del contrato carapnta que se celebra entre Inversiones Centenari

S.A.A.y el propietario del lote rustico hasta afjp correspondiente (ver anexo 11).

2.1.2. Flujo de proceso para licitaciones de contratistas
Su objetivo es estandarizar las actividades queadzan en el proceso de licitacion de todo tipabra,
en el cual se eligen las empresas contratistasggeaencia de proyectos, supervision y ejecudeobras,

asi como a proveedores y especialistas diversosu(exo 12).

2.1.3. Flujo de procesos para la venta de lotes
Su objetivo es estandarizar las actividades caoratipntes a la gestion de ventas, desde la atedeidn

potenciales compradores hasta la suscripcion aetato de compra-venta del lote (ver anexo 13).

Tareas a realizar:

» Generar manuales de proceso detallados sobredalbdss diagramas de flujo decretados.

» Brindar capacitacion al equipo de Inversiones CGerte S.A.A. para tener claro los roles y
responsabilidades.

* Generar capacitaciones e-learning en la intranetingersiones Centenario S.A.A., junto con

evaluaciones frecuentes para el personal.
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2.2.Estrategia: mejora de servicio al cliente

Con el propdsito de mejorar el servicio a los ¢ésnse tomé como iniciativa reducir el niUmeroasdtamos
de los clientes. Se procederd a analizar los prasejue causan estos reclamos. Las herramientaslpar
analisis de datos fueron creadas con el proposiymal de examinar problemas de calidad, pero ened

ser aplicadas para cualquier tipo de inconvenieamides procesos (Krajewski, Larry, & Manoj 2008).
2.2.1. Lista de verificacion
Se recolectaron los reclamos realizados a Invegsi@entenario S.A.A. durante el afio 2017, los suale

fueron clasificados en los siguientes tipos:

Tabla 28. Resumen de reclamos 2017

A Resolucion del contrato 65

B Incumplimiento de la fecha de entrega 41

C Incumplimiento del contrato por el lado de la egspr 7

D Solicitud de cambio de cldusulas del contrato 16

E Demora en ejecucién de clausula de cancelacidiedéa 31
Tota[ 160

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en infoidnade Inversiones Centenario, 2017.

2.2.2. Grafico de Pareto

Con el objetivo de dar la prioridad al tipo de a@eb, se aplico el concepto de Pareto, el cual lzogtie

el 80% de las actividades son causadas por el 20%sdfactores. Es decir, concentrandonos en pocos
factores podemos dar solucién al 80% de los praddede esa manera, se ordenaron los tipos de @clam

del mas relevante al menos relevante.

Grafico 6. Grafico de Pareto de reclamos de cleeR6d 7
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Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en infoidnade Inversiones Centenario, 2017.
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Tabla 29. Tabla de reclamos

Tipode NUmerode Porcentaje Porcentaje
redamo redamas acumulado
A 65 41% 41%
B 41 26% 66%
E 31 19% 86%
D 16 10% 96%
C 7 4% 100%
Total [ 160 | 100% |

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en infoidnade Inversiones Centenario, 2017.

2.2.3. Diagrama causa-efecto

Este diagrama ayuda a identificar las fallas emdésgorias claves de desempefio y las potencialeas

del problema. Su objetivo es reconocer las posilaléss de las operaciones y proponer solucionés an

ellas. Se desarrollaron estos diagramas paradegtmcipales reclamos que generan el 86% daikEjas)

de clientes: resolucion del contrato (ver anexgq irdymplimiento de la fecha de entrega (ver ariéoy

demora en ejecucion de clausula de cancelacioeuttadver anexo 16).

Tareas a realizar:

3.

Capacitar al personal de ventas cubriendo los tematsvos de resoluciones de contrato con clientes
y procedimiento para la ejecucion de la clausuleasheelacion de deuda.

Solicitar consultoria externa para el correctouéldel crédito a clientes para reducir los riesg®s

no pago.

Solicitar consultoria externa para el cambio enredimccion del contrato estandar, considerandolque e
publico objetivo es de nivel socioecondmico C.

Solicitar recibos de servicios (agua, luz o teléjgrara validar direcciones de los clientes al nime

de cerrar contratos.

Contratar a un proveedor externo para la homoldgadé proveedores (contratistas), para asegurar
procesos y minimizar los retrasos.

Presupuesto del plan de operaciones

En el anexo 17 se presenta el presupuesto del plan.
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Capitulo VII. Plan funcional de recursos humanos

El plan de recursos humanos es la formulacion guején de politicas y practicas para que la empresa
alcance sus metas estratégicas produciendo hatgiidacomportamientos necesarios (Dessler 2015). La
estructura organizacional propuesta para la veatlbtes de Inversiones Centenario S.A.A. es de tipo
maquinal, debido a las tareas especializadas,rt@egimientos formales, la agrupacion de tareasesob

una base funcional y la comunicacion muy formakz@dintzberg 2007).

1. Objetivos

Tabla 30. Objetivos del plan de recursos humanos

Descripcion del objetivo 2019 2020 2021 2022

Aumento porcentual de la productivida

. . d35.0% 45.0%| 55.099 65.0% 70.0%
respecto de afios anteriores

Elevar la eficiencia de reclutamiento y seleccion

Incremento porcentual del resultado dé LBS 0%
. 0

o 70.0%| 75.099 80.0% 85.0%
encuesta cultura organizacional

Fomentar la cultura organizacional

Aumento porcentual de las capacitacid

= ) 30.0% | 40.0%| 50.09%4 60.0% 70.0%
respecto de afios anteriores

Aumento de la capacitacion

Fuente: Elaboracion propia, 2018.

2. Estrategias
La idea principal en la estrategia de recursos hosas, al formular las politicas y actividadesad®llar
las habilidades y conductas que Inversiones Cerite®aA.A. necesita para llevar a cabo sus metas

estratégicas en los empleados (Dessler 2015).

2.1.Estrategia: reclutamiento y seleccion

Un sistema automatizado de gestion de persondficdaita a los candidatos basdndose en qué tanto se
enfocan en los clientes, lo que ayudaria a InveesicCentenario S.A.A. a seguir a los candidatosvaéd

del proceso de seleccion. De esta manera, se @adriantar el nimero de candidatos y el porcentje d
contrataciones sobre la base de una prueba decisele@lidada, como por ejemplo en los sistemas

laborales de alto desempefio (SLAD).
Usando graficos digitales para resaltar la infoidraobtenida dedcorecarddel area, el gerente de recursos

humanos podré acceder a la informacion de manara gleficaz. A su vez, estos datos no significaria

nada si no son presentados en forma de informétidpara la toma de decisiones (Dessler 2015).
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Los gerentes de recursos humanos utilizaran eatesiarpara mejorar el desempenio, responder peis ti
de preguntas comunes (datos de capital humandsiardd recursos humanos, analisis de inversion de
capital humano, prondésticos de fuerza laboral, noodel valor del talento y cadena de suministro del

talento), mejorar la productividad y reducir lostos, segun Dessler.

2.2.Estrategia: induccion y motivacion

Al ver a Inversiones Centenario S.A.A. como unadeit viva y en permanente cambio, se genera un
proceso en el que cada colaborador es capaz degmgpralgo de si mismo en la empresa. Este proceso
debe de ser gestionado y conducido a fin de querigae un activo intangible y distintivo, lo cual
conduciria a una cultura empresarial, proceso cdpamlutinar y desarrollar intenciones por el ldeh

organismo vivo (Flores 2009).

Inversiones Centenario S.A.A. mantiene los sige®ntlores y creencias corporativas:

» Transparencia: propugna y mantiene un comportamigonesto, integro y transparente en todas sus
actividades y hacia todas las personas con lasejtedaciona.

» Compromiso: perseveray entrega todo su esfueprofgsionalismo en cada una de las actividades y
tareas que asume.

» Trabajo en equipo: fomenta la participacion de $dde integrantes de Inversiones Centenario S.A.A.
y una colaboracion efectiva alineada con un olgetdman.

» Eficiencia: maximiza la calidad de los resultadeaiiante la utilizacién éptima de sus recursos.

* Enfoque al cliente: dirige todas sus acciones arsuipias expectativas de los clientes.

Para una correcta estrategia en el modelo de autganizacional es necesario contar con los sitpse
componentes para que los colaboradores puedarfichnse (Flores, 2009):

» Espiritual-ideolégico

* Humano-socioldgico

* Material-tecnolégico

2.3.Estrategia: capacitacion y evaluacion

Segun Dessler (2015), para cumplir con las metaatégicas es necesario que las empresas se adapten
para cubrir nuevos puestos de trabajo siguiendodisis de las necesidades estratégicas de Gapait

el cual consiste en determinar qué tipo de fornmagidesarrollo requieren los trabajadores. Se debeir

un proceso racional de capacitacion denominado lmod®DIE: analizar, disefiar, desarrollar,

implementar y evaluar.
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Para el caso de Inversiones Centenario S.A.A. ggope un enfoque de capacitacion por computadora.
Por medio de sistemas interactivos se procederé&jaran las habilidades y conocimientos de los

colaboradores. Este sistema requerird el sopottsugervisor para que, de acuerdo al perfil de cada
trabajador bajo su mando, pueda disefarle un glauidos a llevar. A su vez, el area de recursoshas

se encargard de programar cursos obligatorios lqoelaborador debera seguir, como procedimientos,

politicas y practicas, de acuerdo a las estrat¢égmadas.

Estos cursos deberan de contener:

» Antisoborno y corrupcién, manuales y procedimientos

» Antisoborno y corrupcion, pautas de debida diligeenc

» Entrenamiento contra el lavado de dinero, antisodgrcorrupcion, introduccién general
» Comportamiento organizacional: dinamica de unaucallbrganizacional positiva

» Estandares de liderazgo

» Gestion del riesgo operacional, conceptos basicos

* Riesgo de crédito de contraparte

Conjuntamente con el plan de capacitacién por ctexpua, con el que se busca elevar la cantidadmds h

en capacitaciones virtuales y disminuir las capamhes presenciales, se espera lograr una mejor
formacion, enfocada en las fortalezas y necesiddeleada colaborador.

3. Planes de accion

Tabla 31. Planes de accién de recursos humanos

Objetivos Estrategias Actividades

Reclutamiento] 1. Adecuacion al sistema automaticeetiEccion personal

Elevar la eficiencia de reclutamientoy |Seleccién 2. Alineamiento de base de datos conl perfiosiciones

selecciéon 3. Integracion de los tableros digitales y sisted@mformacion de recursos humanos para el

seguimiento

Induccion 1. Reuniones para involucrar a los colatiores en la implementacion del plan estratégico
Motivacion 2. Hablar de lo negativo

Fomentar la cultura organizacional 3. Establecimiento de componentes espiritual, henyanaterial

4. Alineamiento de componentes con el plan esti@ég

5. Lanzamiento de cultura Centenario

Capacitacion | 1. Lanzamiento plataforma online

Evaluacion 2. Crear campafias internas sobre el lspracticidad de la plataforma
3. Promover el reconocimiento a colaboradores meéglidiplomas

4 . Otorgar premios a los colaboradores

Aumento de la capacitacion

Fuente: Elaboracion propia, 2018.

4. Presupuesto del plan de recursos humanos

Se presenta en el anexo 18.
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Capitulo VIII. Plan de responsabilidad social emprsarial

1. Objetivo de la responsabilidad social empresarial

La responsabilidad social es la actuacion socidkenersponsable de los miembros de la organizaeia p

realizar actividades de beneficencia y hacer com@mms con la sociedad en general y, de forma mas

intensa, con aquellos grupos o parte de estososoque tiene mas contacto (Chiavenato 2007). e est

manera, podemos resumir que la responsabilidad|samipresarial se sustenta en los componentes que

presentamos en la siguiente tabla (Capriotti & &&hR010):

Tabla 32. Componentes de RSE

Accién econdmica

El impacto econémico de la compafiia a nivel IoceJI,
regional, nacional y/o supranacional.

Comportamiento
cor porativo Accion social

Implicacién de lacompafiia entemas sociales, incluyerjdo

los derechos humanos en el trabajo.

Accion medio ambiental

Implicacion de la compafiia en temas medioambientale

La gestion ética y transparente en el gobiernade |

Gobierno corporativo
empresa.
Etica cor porativa
‘. : Laproducciény comercializacion ética de los productos
Etica de negocio pro Y o P y
servicios de la compaiiia.
Reladiones corporativas Lasvinculaciones establecidas conlos diferentes pblico

de la compaifiia.

Pdlitica de ciudadania cor porativa

Los compromisos, estrategias y practicas operativas para

eldesarrollo, evaluaciény control de larealizacion de lgs
tres aspectos anteriores.

Fuente: Componentes de la ciudadania corpor&ariotti & Moreno, 2005.

En ese sentido, Inversiones Centenario S.A.A. tiemeo objetivo de RSE:

» Fortalecer laimagen de la marca de Inversionese@ario S.A.A.

* Mejorar la calidad de vida de los clientes y cotadores

» Generar sinergias con lstakeholders

» Fortalecer la transparencia institucional

2. Estrategias de responsabilidad social empresarial

A continuacion, se detallan las estrategias plaateae acuerdo a los grupos de interés y a lofvage

trazados.
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Tabla 33. Estrategias de responsabilidad sociafesagal

Grupos de interés; Obijetivos Estrategia

Fortalecer |a) Talleres de participacion ciudadana para la aprobacérpiesupuesto
imageny |[participativo” a favor de las municipalidades en donde salizaran los
mejorar la |proyectos de habilitacién urbana; b) Entrega de donacisaespersonas con

Sociedad : . - . - P
calidad de |discapacidadafavor del Consejo Nacional para laIntegmade la Personacon
vidade |Discapacidad-CONADIS; c) Donacién de utiles escolares jmw nifios de
clientes |escasos recursos en los distritos de Carabayllmnyas.
|Mantener la transparencia institucional mediante el nwadej manuales y
- Transparencip__.. . . . L . K
Acdonigas RN politicas de buen gobierno corporativo y crecimiento sustad de Inversiones
institucional -
Centenario S.A.A.
Promover el empleo a favor de las poblaciones ubicadas emité de
Clientes Fortalecer |influencia de los proyectos inmobiliarios de Inversionemnténario S.A.A..
imagen |Mejorarelgrado de satisfaccion de los clientes con unadbagmcion, precios
adecuados, calidad del producto y facilidades pecader a una casa propia.
Proveedores Sinergias Generar un ambiente propicio para compartir ideglaiyes de conocimientd

para generar sinergias.

TransparencipEjecutar el programa “Comprometidos con el medio ambienieg promueve
Medio ambiente |y fortalecer Igelreciclaje de materiales adicionales al papel, como choside téner, botellas
imagen |de plastico, tapas roscas y envases de tetra pak.

Mejorar la
Empleados Céﬂ:g:d de Estrategia de capacitaciones segun el plan deseztumanos. Mejorar
P fortalec):/er posicionamiento como una de las mejores empresagmphajar segin GPT
imagen

Fuente: Elaboracion propia, 2018.

3. Presupuesto de RSE

El presupuesto se presenta en el anexo 19.
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Capitulo IX. Plan de finanzas y evaluacion financie

1. Objetivos del plan de finanzas y evaluacion finanera

El objetivo del plan de finanzas es analizar lailildad econdmica y financiera de los planes a
implementar, asegurando la rentabilidad esperadalmpe@rsiones Centenario S.A.A. Se procedi6 a
establecer escenarios con y sin plan a efectosntinar un escenario incremental para evaluar los

resultados:

Tabla 34. Objetivo del plan de finanzas

Descripcion del objetivo Métrica 2019 2020 2021 2022
Incrementar el margen operativo Utilidad szfgglalvemdﬂ.?% 43.2% 43.7% 44.2% 44.1%
Incrementar el EBIT _ Utiidad neta antes de | 0 .o f 56 gop 26086 26.5% 27.1%

impuestos / Ventas del afio

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en infoidnade Inversiones Centenario, 2017.

2. Supuestos generales

» Se considera el afio 2019 como el afio 1.

* Elimpuesto a la renta se calcul6 en 30%.

» El valor presente de las ganancias futuras se léatmnsiderando las tasas de descuento (COK y
WACC) gue se mencionaran posteriormente.

» La inversion del plan mencionado es 100% financiado capital propio para el Flujo de Caja
Econdmico y con una financiacion del 50% del vdieia inversion para el Flujo de Caja Financiero.

+ Latasa de interés anual de la deuda se considet®89%.

» Latasa requerida por los accionistas (Ks) se takm 20.0%.

+ Lainflacién anual se consider6 en 2%%

« Latasa de cambio soles a ddlares se consider®8h 3

3. Calculo del costo de capital propio (COK)

Con el objetivo de obtener el calculo del costocdeltal propio, se utilizé el modedapital asset princing
model(CAPM). De acuerdo a este modelo, el COK es obteaitravés de las siguientes formulas:
COK = E (Ri) = Rf + Apalancado (Rm — Rf) + Rp

2 Promedio de Tasa Activa Anual para préstamos ad@&60 dias. Fuente: SBS, 06 abril 2018.
3 LatinFocus Proyeccion de Indicadores EconémicdS2D22. Fuente LatinFocus, marzo 2018.
4 LatinFocus Proyeccion de Indicadores EconémicdS2D22. Fuente LatinFocus, marzo 2018.
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B Apalancado $ Desapalancado * (1+D/E)* (1-t)

Donde:

* COK = E (Ri): Retorno esperado de la inversion 8asn el capital propio
+ Rf: Tasa de libre riesge> 2.9%.

« B Desapalancado: Retorno de la inversion esperduta sbretorno de la industtia> 0.73
« Rm: Retorno de la industfia>4.8%

« D: Deuda total => 1,041

+ E: Patrimonio =>695

* t: Tasa de impuesto a la renta => 30.0%

» Rp: Prima de riesgo pafs=> 1.38%

Por lo cual:

« E(Ri)=2.9% +1.28 (4.8% - 2.9%) + 1.38% = 6.8%

B Apalancado = 0.73 * (1+1,041/695)*(1-30%) = 1.28

Se concluye que el costo de capital propio (COKjet$.8%.

4. Calculo del costo de capital promedio ponderado (WBC)

Con el propdsito de calcular el costo de capitahpadio ponderado, se considera un financiamierito de
50% de la inversion.

WACC usd = COK*(E/D+E) + Ir*(D/D+E)*(1-t).

WACC pe = (1 + WACC usd) * (1+ inflaciéon Peru) AHinflacion USA) -1

Donde:

* COK: Costo del capital propio => 6.8%

* E: Patrimonio => 695

» D:Deuda=>1.041

* Ir: Tasa de interés activa anual de la deuda =%4.7

* t: Tasa de impuesto a la renta => 30.0%

5 Promedio de bono del tesoro publico de los Estatiidos a 10 afios. Periodo 2013 al 2018.

6 Beta correspondiente a la industriaréal state (Genera) de Damodaran, enero, 2018.

7 Retorno de la industridgndex Standard & Poor’s Latin America Infraestruettfebrero 12, 2018.
8 Informe de Situacion Financiera Inversiones CarienInforme auditado E&Y, 2017.

9 Informe de Situacion Financiera Inversiones CarienInforme auditado E&Y, 2017.

10 prima de riesgo pais, correspondiente a Perl de@an, enero, 2018
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+ Inflacion Perd => 2.28%

+ Inflacion USA? => 2.80%

Por lo cual:

«  WACC usd = 6.8%*(695/1,041+695)+4.7%(1,041/(1,0495)%*(1-30%) = 4.68%.

e WACC pen = (1+4.7%)*(1+2.28%)/(1+2.80%)-1 = 4.15%

Se concluye que el costo de capital promedio p@aideen moneda local (WACC pen ) es del 4.15%.

5. Estados financieros proyectados

5.1.Estado financiero proyectado sin planes

Sobre la base de los estados de resultados histosie tomo6 el modelo de estimacién de medias asvil
(Court 2012), y se ajusto de acuerdo a las expemsade crecimiento obtenidas en la investigacidmaria
(entrevistas con expertos), para determinar losiroientos, sin implementacion del plan estratégico
propuesto, de los principalealue driversincremento en ventas, margen bruto, margen aperaEBIT.
Con estos datos, se obtuvo la proyeccion de lasdestfinancieros sin implementacion de planes.

Asimismo, se reflejaron los indicadores de seriddul del negocio (ver anexo 20).

5.2.Estados financieros proyectados con planes
Los estados de resultados proyectados con plansglecan la implementacion de los planes funcignale
de cada area descritos en el presente trabajaignidqs para lograr los objetivos estratégicos ypesfos.

Asimismo, se reflejaron los indicadores de seriddul del negocio (ver anexo 21).

6. Flujo de caja incremental proyectado

6.1.Flujo de caja incremental proyectado econémico

El flujo de caja incremental proyectado econdmisoek resultado de la diferencia del flujo de caja
econdmica con planes y el flujo de caja econoniitglanes. Se considera que la inversion paraagl pl

estratégico sera 100% financiado por la empresa.

11 BCRP, Banco central de reserva del Per(. Infla2#tiz, Julio 2018
12 ys Inflation calculator. Inflacién 2017, Julio 2018
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Tabla 35. Flujo de caja incremental proyectado éaoco

Moneda: miles de soles Ini\;ei;;m 2019 (p) ) 2021 (p) 2022 () 2023 (p)
Utilidad neta (con planes) 58,589 63,403 70,391 80,326 92,303
(+) Depreciacion 2,869 3,099 3,254 3,416 3,587
Fluja de Caja Econémico con Planes 61,458 66,502 73,645 83,742 95,890
Inversién 100% Propia (7,707)

Gasto adicional por plan estratégico (5,348) (2,985) (2,000) (2,000) (2,000
Flujo de caja econémico con planes pasinversion (7,7 07) 56,111 63,517 71,645 81,742 93,890
Utilidad neta (sin planes) 54,601 59,943 62,944 67,516 70,754
(+) Depreciacion 2,869 3,099 3,254 3,416 3,587
Fluja de caja sin planes 57,471 63,042 66,198 70,932 74,341
[Flujo de caja incremental proyectado econémico (770 7) (1,360) 475 5447 10,809 19,550 |

Fuente: Elaboracion propia, 2018.

6.2.Flujo de caja incremental proyectado financiero

El flujo de caja incremental proyectado financieomsidera una estructura de financiamiento de 5% d
deuda y 50% de financiamiento propio. Se tomé ctasa requerida el WACC = 4.1%. y el periodo del
préstamo de 5 afios.

Tabla 36. Flujo de caja incremental proyectadonfonero

Moneda: miles de soles 0 1 3 4 5)
'“i‘; ?;;m 2019(p)  2020(p)  202L(p) = 2022(p)  2023(p)

Flujo de caja incremental proyectado econémico (7,70 7) (1,360) 475 5,447 10,309 19,550
Préstamo (50% Inversion Inicial) 3,854

- Amortizacion (709.72) (738.98)  (769.44)  (801.16) (834.19)

- Intereses y otros (158.86) (129.60) (99.14) (67.42) (34.39

- Ahorro fiscal 47.66 38.88 29.74 20.22 10.32
[Flujo de caja incremental proyedtado financiero (38 54 (2,181) (355) 4,608 9,961 18,691 |

Fuente: Elaboracion propia, 2018.

7. Resultados de evaluacion financiera
La viabilidad econdémica financiera del proyectadséermina a través de los siguientes cuatro @#eri
Valor Actual Neto (VPN), Tasa Interna de RetorndR()T Ratio Beneficio/Costo (B/C) y el Periodo de

Recupero (PR). Los analisis son realizados en tindrde de cinco periodos (2019-2023).

En el escenario en el que el financiamiento seceetdtalmente con los fondos propios de la empssa
utilizara el Flujo de Caja Econdmico IncrementaCH} y, como tasa, el costo de capital propio (COK =
5.4%). En caso que el financiamiento del proyeeto @ompartido en partes iguales entre la empresa y
mediante un préstamo de una entidad financienajlszra el Flujo de Caja Financiero IncremenkCF)

y, como tasa requerida, el costo de capital proongoinderado (WACC = 4.1%).
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Tabla 37. Evaluacion econdmica y financiera

Moneda: Miles de Soles

Ks FCE
COK 2019- 2023

Ks FCF

WACC 2019- 202¢

VAN 18,317 21,516
TIR 6.8% 40.0% 2.2% 52.3%
B/C 34 6.6
PR 4.3 4.2

Fuente: Elaboracion Propia, 2018

Andlisis de los resultados con el Flujo de Cajanboaico Incremental (FCE):

VAN = 18,317. El resultado es mayor a 0. Se corelyye el proyecto genera valor.

TIR = 40.0%. El resultado es mayor a la tasa demetesperada por los accionistas (KS= 20.0%). Se
concluye que el proyecto genera valor.

B/C = 3.4. El resultado indica que por cada sogitislo se obtiene 3.6 soles en retorno. Se concluye
gue el proyecto genera valor.

P/R: El periodo de recuperacion de la inversiotee4.3 afos.

Analisis de los resultados con el Flujo de Cajafaiero Incremental (FCF).

VAN = 21,516. El resultado es mayor a 0. Se corelyye el proyecto genera valor.

TIR = 52.3%. El resultado es mayor a la tasa demetesperada por los accionistas (KS= 20.0%). Se
concluye que el proyecto genera valor.

B/C = 6.6. El resultado indica que por cada soéitido se obtiene 3.6 soles en retorno. Se concluye
gue el proyecto genera valor.

P/R: El periodo de recuperacion de la inversidtiee4.2 anos.

Con los resultados expuestos, se concluye que bosaescenarios (una financiacion dada directamente

por la empresa o una financiacion del 50% de utidaghfinanciera), el proyecto es rentable y gemalar

para la empresa. Sin embargo, es importante desjaeael escenario de financiacion de una entidad

financiera genera mejores indicadores debido aajuysréstamo produce un escudo fiscal, reduce el

desembolso del flujo de caja y permite la dispdidida de efectivo para la empresa.
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Conclusiones y recomendaciones

1. Conclusiones

El negocio de la venta de lotes para viviendag@imentard a lo largo de los proximos afios debido
al aumento demogréfico en Lima y a la expansioanalen Lima Norte. En ese sentido, existe un
mercado por satisfacer.

A pesar de que Inversiones Centenario S.A.A. foparée del grupo Romero, uno de los grupos
econdémicos mas importantes del pais, no es lidemdecado inmobiliario, pues no es muy
conocida en el sector, segun el estudio de mercado.

Inversiones Centenario S.A.A. tiene un banco dease lo cual le permite tener proyectos
urbanisticos para satisfacer la demanda de Lima.

Por pertenecer al grupo Romero, Inversiones CeriteS8aA.A. tiene un respaldo econdmico para
desarrollar su marca, lo cual implica tener undgajarcompetitiva frente a otras empresas de mismo
sector.

El presente trabajo logra disminuir considerablemda incertidumbre del inversionista con
respecto al entorno politico, econémico y socialgaual esta atravesando el pais, debido a los
acontecimientos de corrupcion y a las friccioneseasl gobierno de turno y la acérrima oposicion.
A través de la evaluacion financiera se evidens&aej planeamiento estratégico propuesto resulta
viable, puesto que Inversiones Centenario S.A.Atamte los préximos cinco afios, generara un

crecimiento anual compuesto del 9.0% a nivel deegws y un crecimiento de EBIT de 9.5%.

2. Recomendaciones

Implementar un plan estratégico, con énfasis earkeas de operaciones y marketing, dado que se
tiene que lograr el reconocimiento de la marcayael eficiencias operativas.

Fortalecer el sistema de buen gobierno corporatide la cultura organizacional basada en los
valores de transparencia y ética de la organizacion

Convencer a los accionistas y a la alta gerendipudda responsabilidad social empresarial permite
mejorar tanto la calidad de vida de su grupo deréstcomo la imagen y marca de Inversiones
Centenario S.A.A.
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Anexo 1. PBI Construccion (Var % Internanual)

168
150 16.6 158

BT 849

6.8

36

6.0

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015°

Fuente: INEI, 2018 y BBVA Research, 2017.

Anexo 2. Oferta de viviendas Lima (en unidades)
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Fuente: CAPECO y BBVA Research, 2017.

Anexo 3. Estructura de hogares en el Pert urbano pNSE

2004 2013

2

.

9%

1

.

c 1N
a

D

35
E 17 19

Numero de hogares

(Millones) 4.2 5.8
Fuente: Apoyo y BBVA Research, 2017



Anexo 4. Rentabilidad del sector

Indicador Inversmngs Los Portales Menorca
Centenario
Margen Bruto 39.5% 23.0% 60.2%
EBIT 23.8% 14.6% 41.6%
Rotacion Cuentas por Cobiar 139.0 110.8 87.9

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en infer@idV, 2018.

Anexo 5. Influencia de los casos de corrupcion ehdesarrollo de las ventas
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Fuente: Gestion, 2017.

Anexo 6. Organigrama empresarial de Inversiones Ceéanario S.A.A.
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Fuente: Inversiones Centenario S.A.A., 2017
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Anexo 7. Expertos seleccionados para entrevistas

Nombre C I ngtitucion
1. Inmobiliario/ Congtrucdién
1 Gonzalo Sarmiento Gerente General Centerari
2 Carlos Montero Gerente de Divsién de Urbanizaciones Centerario
3 Mirco Kresevich Gerente de Desarrollo de Urbaninaes Centerario
4 Fabian Gomez Abogado Senior de Urbanizaciones Ceitter
5 Alexander Aguino Gonzales Jefe Legal Miyazato
6 Andres Torres Gerente Legal Menorca
8 Juan Carlos Pulido Gerente de Producto Ferreyros
10 Renato Costa Vicepresidente de Operaciones Citibank
11 Gonzalo Dias Gerente Adjunto Banca Corporativa BCP
12 Margarita de la Piedra Subgerente de Desarroldedmcios Interbank
3. Profesonales académicos
7 Henry Huanco Docente en Derecho urbanistico d&JIafP PUCP
[ ¢ TAlfredo Lozade [E<pecialista Marketing [uL |

Fuente: Elaboracion propia, 2018.
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Anexo 8. Preguntas a expertos

Objetivo NUmero Preguntas

01 1 | ¢Considera que el entorno politico es una araenana oportunidad para el desarrollo del sentopbiliario?

01 2 | ¢Cudles considera gue son las variables priesipara el entorno politico en orden de importhci

01 3 | ¢Cudl es latendencia esperada de cada una\ditbles sefialadas?

01 4 | ¢Cudl es el efecto esperado de cada una dariables sefialadas? ¢amenaza u oportunidad?

02 1 | ¢Considera que el entorno econémico es una amenma oportunidad para el desarrollo del séchoobiliario?

02 2 | ¢Cudles considera que son las variables priasipara el entorno econdmico en orden de impdaganc

02 3 | ¢Cudl es la tendencia esperada de cada una\ditbles sefialadas?

02 4 | ¢Cudl es el efecto esperado de cada una dariables sefialadas? ¢amenaza u oportunidad?

03 1 | ¢Considera que el entorno social es una amenaza oportunidad para el desarrollo del sectoobitiario?

03 2 | ¢Cudles considera gue son las variables priesipara el entorno social en orden de importancia?

03 3 | ¢Cudl es la tendencia esperada de cada una\dikbles sefialadas?

03 4 | ¢Cudl es el efecto esperado de cada una dariables sefialadas? ¢amenaza u oportunidad?

04 1 | ¢Considera que el entorno tecnolégico es unaama® una oportunidad para el desarrollo del seutwbiliario?

04 2 | ¢Cudles considera gue son las variables priesipara el entorno tecnolégico en orden de impoid®

04 3 | ¢Cudl es la tendencia esperada de cada una\diikbles sefialadas?

04 4 | ¢Cudl es el efecto esperado de cada una dariables sefialadas? ¢amenaza u oportunidad?

05 1 | ¢Considera que el entorno legal es una amenaza aportunidad para el desarrollo del sector bilianio?

05 2 | ¢Cudles considera gue son las variables priasipara el entorno legal en orden de importancia?

05 3 | ¢Cudl es latendencia esperada de cada uns\dikbles sefialadas?

05 4 | ¢Cudl es el efecto esperado de cada una dariables sefialadas? ¢amenaza u oportunidad?

o7 1 | ¢Cudles son los factores relevantes que inflagda fuerza de poder de negociacién de proves@dferta de mano de obra de contratistas)
o7 2 | ¢Cudl es laimportancia relativa de cada udosifactores mencionados?

o7 3 | Enuna escaladel 1 al 5, digame ¢, Cudl es &l dévatractivo de la industria para este fact®d gué?

o7 4 | ¢Cdémo considera la oferta de contratistas sectbr inmobiliario para la habilitaciones urbanas?

o7 5 | ¢Cdémo considera el nivel de especializaciorstis €ontratistas?

o7 6 | ¢ Considera que los proveedores (contratistisilas, puedan incursionar en la venta de lotes\paienda?

o7 7 | ¢Cudles considera gue son los factores priesipalra a oferta de contratistas en el sectorbiliago?

08 1 | ¢Cudles son los factores relevantes que inflagda fuerza de poder de negociacion de clientes?

08 2 | ¢Cudl es laimportancia relativa de cada udosifactores mencionados?

08 3 | Enuna escaladel 1 al 5, digame ¢, Cudl es &l dévatractivo de la industria para este fact®d gué?

08 4 | ;Considera usted que el poder de los clienteksattor inmobiliario para la venta de lotes @sitb, medio o bajo impacto?
08 5 | ¢Cémo considera el desarrollo de la demanddaaduisicion de lotes de vivienda para los pnis afios?

08 6 | ¢Cudles son los factores relevantes para ueagiatcompra, en orden de relevancia?

09 1 | ¢Cudles son los factores relevantes que inflagda fuerza de amenaza de nuevos competidores® 4N empresas inmobiliarias de venta de lotes)
09 2 | ¢Cudl es la importancia relativa de cada urosifactores mencionados?

09 3 | Enuna escaladel 1 al 5, digame ¢, Cudl es @l dévatractivo de la industria para este fact®d@ gué?

09 3 | ¢Considera usted que la amenaza de nuevos cdonggten el sector inmobiliario para la ventaaled es de alto, medio o bajo impacto?
09 4 | ¢Cdémo considera actualmente la industria denentotes de vivienda?

09 5 | ¢Considera que el Perd es un mercado intergsaat@ue una empresa internacional inicie operesi®

09 6 | ¢ Cudles son las barreras de entrada mas res9ant

010 1 | ¢Cuales son los factores relevantes que imfleda fuerza de amenaza de productos sustit(@esfipra de departamentos)
010 2 | ¢Cudl es la importancia relativa de cada udosdiactores mencionados?

010 3 | Enunaescaladel1al5, digame ¢,Cuél eselde atractivo de la industria para este faci$t@r qué?

010 4 | ¢Considera usted que la amenaza de produstistss en el sector inmobiliario para la ventdales es de alto, medio o0 bajo impacto?
010 5 | ¢Cbémo considera que la compra y/o alquileegamamentos afectara la demanda de lotes de gafen

010 6 | ¢Cudles larelevancia en la publicidad (magepara la compra de viviendas?

010 7 | ¢Cudles considera gue son los factores prisipara la decisién de compra entre un lote dendla versus un departamento?
011 1 | ¢Cudles son los factores relevantes que imflegda fuerza de rivalidad entre los competideséstentes? (Compra de departamentos)
011 2 | ¢Cudl es la importancia relativa de cada udosdactores mencionados?

011 3 | Enuna escala del 1 al 5, digame ¢,Cuél esellae atractivo de la industria para este faci®8r qué?

010 4 | ¢Considera usted gue la rivalidad entre logetidores actuales en el sector inmobiliario paneehta de lotes es de alto, medio o bajo impacto?
011 5 | ¢Cudles son las empresas de ventas de lotayde ralevancia?

011 6 | ¢Qué factores hacen gue sean los mayores ¢danpstdel mercado?

012 1 | ¢Cudl es su proyeccion de demanda para lademaées en los proximos 5 afios?

012 2 | ¢A que NSE deberia estar dirigida la ventatids?

012 3 | ¢Cudles considera gue son los canales de amanidm con mayor llegada hacia los clientes potées?

012 4 | ¢Qué cualidades deberia resaltar la ventdetede vivienda para que sea una opcion ante lareode departamentos?

012 5 | ¢Cudl es la relevancia del tamafio de lotelaatacision de compra?

013 5 | ¢Cdémo influye en el cliente la mafia de cowsidn civil para sus viviendas?

013 1 | ¢Cudles son los procesos criticos en la veritstes de vivienda?

013 2 | ¢Cudl considera que es el proceso gue tiendenéwas?

013 3 | ¢Cuénto influyen los temas de corrupcién panagocio?

013 4 | ¢Cudles son las oportunidades de mejora geevaldentro de los procedimientos internos?

Fuente: Elaboracion propia, 2018.
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Anexo 9. Resultados de encuestas

1) ¢En qué distrito vive?

Vivienda actual MR S %
encuestas
Lima Met. Zona 1 31 7.8%
Lima Met. Zona 2 28 7.0%
Lima Met. Zona 3 9 2.3%
Lima Met. Zona 4 44 11.0%
Lima Met. Zona 5 39 9.8%
Lima Met. Zona 6 52 13.0%
Lima Met. Zona 7 113 28.3%
Lima Met. Zona 8 32 8.0%
Lima Met. Zona 9 15 3.8%
Lima Met. Zona 10 17 4.3%
Lima Este 7 1.8%
Lima Norte 9 2.3%
Lima Sur 4 1.0%
Total general 400

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en erayex17

2) ¢Cual es el ingreso mensual promedio aproximadwo tegar (en soles)?

Respondidas: 400  Omiticas: 0
Menos de 1,600 I
2,300 -3,500
3,500 - 5,600

5,600 210,900 |

—_— |

0% 10m  20% 30% 40m  50%  60%  TOW  80W  80% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Manos de 1,600 3.75% 5
1,500 - 2,300 18,75% 78
2,300 - 3,500 950% 118
3,500 - 5600 24, D0% 6
5,600 & 10,600 500% =
mis da 10,900 8,00% a2
TOTAL 50

3) ¢Ha escuchado sobre la compra/venta de lotes dada?

Fespondidas: 400 Omiidas: O

O%  10%  20% 30% 40m  S0W  60%  T0%  B0%  50% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
8/ 70,25% 281
29.75% e

No
TOTAL 400



4) Marque cudles son las empresas que usted conocengen lotes de vivienda:

Respondiday: 400  Omitidas: 0

Menarca
Los Portales
Cibica

Viva GyM

O%  10%  20% 0% 40% B0 B0% 0% BO%  G0%W 100%

‘OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Cantenarla 88,50% 2ra
Menarca 45,25% 185
Los Portales T7.00% 308
Ciibica 21,75% &7
Viva Gy 42.25% 169

Total de encuestados: 400

5) ¢En qué zona le gustaria que esté ubicado eldoteviénda?

Fespondidas: 400 Omitdas: O

Lima Morte -
{Ancdn,_.

Lima Este -
(Abe - Vitar._..

Lima Sur -
(Charriflos, .

e 0% % e A0% Bont Bite T L S0 100%

OPCIONES DE RESPLUESTA RESPUESTAS
Lima Nors - {Ancin, Carsbayllo, Comas, Independencia, Los Olivos, Puanis Pledrs, San Marlin de Pomes, Santa Rosa) 6Z35% 248

Lima Esie - {Ate — Vitaris, Chaclacayo, Cleneguiia, E| Agusting, Lurigancho {Chosica), San Juan de Lurigancho, Sants 64,25% 257
Anita)

Lima Sur - {Chorrios, Lurin, Pachacamae, Pucusans, Punla Hemosa, Punts Megra, San Bariolo, San Juan de Miraforaes, 54 TE% 219
Santa Maria del Mar, Villa El Salvador, Villa Maria del Trunta)

Tatal g ancuastados: 400

6) ¢Cuantos metros cuadrados estaria usted interesasonprar?
M2 a Comprar o )
Encuestas
Del101a120m2| 203 |[50.8%
De201a400m2| 126 |[315%
De 50 a 100 m2 44 [11.0%
Més de 400 m2 27 6.8%

Total general 400 100.0%

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en etas)eX017.



7) ¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por ketleotaetros cuadrados de acuerdo a lo indicado

en su respuesta anterior? (en soles)
Rango a pagar por m2 en Num
Soles Encuestas
Menos de 600 Soles 239 59.8%
Desde 600 hasta 1,500 soles 137 34.3%
Mas de 1,500 soles 6.0%

Total general 100.0%

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en etas)eX017.

8) ¢Cuantos lotes estaria dispuesto a comprar?

Lotes a Comprar Al %
Encuestas

1 358 89.5%
2 35 8.8%
3 4 1.0%
5 1 0.3%
10 1 0.3%

0.3%

Total ge neral 99.5%

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en eta=m)e2017.

9) ¢Cual seria el motivo de compra?

Respordicas 245 Orritidas: 15|

Inversidn

== _

O% 0% 20% 0% 60%  BOR B0%  T0%  BO0%  SOW 100%
OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Inwarsion 31.33% ]
Vivienda 68.67% 71
TOTAL 249

10) ¢ Esta pensando comprar un lote de vivienda errdo@pos 3 afios?

Befinitivamente
o compraria
Profmblemente
1o compraria.

#adrin.
comprario ...

Prodablementa
no [0 compraria

Definitiaments -
10 lo compearia

O% 0% 0% 30% 40%  S0W  60% 7% BO%  G0% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Dafinitivamants la compraria 12,50% 50

Probablemants ko compraria 33,00% 14z

Pudria comprarla o no compraris 27 50% 110
Probablemante no o comparis 10,00% a0
Dafinitvamants no o comgraris 17,00% &
TOTAL ano
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11) ¢ Cudles son los atributos principales para suidaai® compra?

Fespondidas: 400  Omitidas: 0

_
Upicacién _
Cercade
terminalesd...

L] 1 2 a L B & 7 8 a 0
NADA POCOD INDIFERENTE  IMPORTANTE MUY TOTAL PROMEDIO
IMPORTANTE  IMPORTANTE IMPORTANTE PONDERADO
Precio 0,75% 2.8 251% 24,375 T0.10% 308 451
3 8 10 a7 a1
Ubiacsbn 33T% 226% B05% 23,62% 6181% 308 4.3
13 =] k] o4 248
Carca de leminales 32T% 11.81% 17,844 40,20% 26 p8% 308 3.76
‘e transports 13 47 Eal 160 107
pliScs (ajemplos:
paradaros de busas,
comiis, taxs, |
Carca da zonas 325% 10.25% 24,000 43.25% 18.25% 400 388
comerciaies 13 at os 173 el
(ejemplos:
Restawranies,
Cantos
Comercialas)
Tamario de la 1.25% B.2T% 17.20% 4361% 29.57% ) 8¢
wivdenda (m2) 5 33 -] 174 18
Inrmsebiliaria B.O0% 435% 20.000% 42.25% 27.50% 400 381
24 17 B 169 0
Financiamiants 078% 4.57% 1260% 37.56% 44.42% 304 [E]
3 18 50 146 75
Tiempo de entrega 1,52% 3.54% 14.43% 45 H2% 34.88% 385 a0
6 14 L] 161 137
Conexién = Gas 17E% 11,09% 200% 35,34% 1980% 389 340
Natusal ar 4 B 11 L]
Guardiania 12,00% 10,50% 11,75% F8.00% 26,75% 400 a.58
48 42 47 156 107



12) ¢ Cuales son las caracteristicas que busca enmpailiaria para la compra de lotes de vivienda?

Reapondides: 400  Omitkdas 0

o 1 2 3 4 5 & 7 8 8w
MADA POCO INDIFERENTE IMPORTANTE MUY TOTAL PROMEDIO
IMPORTANTE IMPORTANTE IMPORTANTE PONDERADO

Experiencia 1,26% 1.01% 5.7H% 31,16% 60.H0% 3g8 449

5 4 3 124 243

Respaldo 1.50% 2.26% 6.77% 35,34% 54,18% 3 438

Econdmico ] ] ar 141 216

[pestaneciants a un

QILDO SEONGETICD)

Rasponzahilidad 9,34% 379% 20.96% 28,28% 37 E3% 35 381

Soclal i 15 B3 112 149

Reputaciin {sin 1.76% 1.26% 7.25% 2815% f0,55% 388 4,45

escandalos de : B = 118 241

cormupchon)

Servida Post Vents 1,00% 2.76% 10.78% 42,85% a251% g9 423

Rapido y Eficsante 4 n o3 1™ 170

Apoyo Finandarn - 3,00% 6.00% 14.75% 34, 75% 41,50% Ll i) 406

Crédito Directs 12 24 = 139 186

Apuyo Frnancan - 4,50% B.00% 15.75% 34,75% 37.00% 400 3.9

Crédits Indirects 18 32 <] 139 148

(Ejemple: Bancos,

Cajas Municipales)

13) ¢ Cual seria el primer medio de informacion quedustitizaria si comprara un lote de vivienda?

Fespondidas: 400 Omitdas: O
I'd.uuhlﬂn.

- .
Paginas Web do
Inmohilinrias
fndes Sociales .
b -
Focomendacidn
de..

o% 0% 20% s A0% 5% % % 0% 0% 100%

‘OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Talavisidn T00% 23
Parddics 8,75% 35
Paginas Web de Inmabilisrias 46,00% 184
Redss Sociles 8.00% »
\iialts an alk 15,50% -3
anmaan de tamiliarssiamigos 1.75% 59
TOTAL 400
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14) En caso usted se decida por un financiamientolparampra de un lote de vivienda ¢ Cuanto
tiempo de financiamiento requeriria?

Respondidas: 400 Omibdas O

[ 20% 0% a0% BOR O PO HO% S0% 100%

OPCIOMES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Al contsdo B,50% ]
hasta 10 afios 2Z05% a9
hasta 15 ahos 33.50% 134
hasta 20 afios 34, 75% 139
TOTAL 400

15) ¢ Cual seria la razén por la cual usted no compuarlate de vivienda?

Raspondidas: 400 Omidas. 0

% 0m 0% 0% A0% B0 60%  TO0%  B0%  SO0% 00%

'OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Financiamiante 53.50% 24
Desconcmiants en constniocion de vivienda 48.25% 193
Zona 61.25% 245
Prefarencla an compra de depatamentos 22.75% )
Dificd refacidn con gremins de construcciin 225 &

Total de ancusstados; 400
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16) ¢ Qué caracteristicas buscaria usted en su aseada gampra de lotes?

Rescpondidas. 800 Omiidas: O

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Jr— 69,00% 278
= lm == 76,50% 108
Barkaciad £1,50% 248
- 43.50% 174
Dadicasisn 5225% 209
Talerancia 250% 118
Canodmisnts financiar A9.50% 188
ey 17.00% &
Busna presencia 16,75% &



Anexo 10. Cronograma y presupuesto del plan de maeking

Cronograma de actividades y presupuesto mensual

Presupuesto Anual

Fuente: Elaboracion propia, 2018

Estrategia Actividad Descripcion Intencién Ene-18 eb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct8 Nov-18 Dic-18 2018 19 2020 2021 2022
Identidad de marcp ATL Redisefiar el logo Recordacon 137,200.0 137,200.0 - -
Instalacién y permisos para cartel "
Cartel del negoc BTL el logo de la empresa afuera de SRecordacu)n/ 205,800.00 205,800.00 - - -
fuera de cada locgl Captacion
casetas de venta
Disefio y produccion de la Pagin:
Programacion Wep TTL | Web con la asesoria de una agericia Captacion 6,860.00 6,860100 6@B0.  6,860.04 6,860.00 6,860.00 ,86@0Q 6,860.00 6,860J00 6,860.006,860.0( 6,860.00 82320.00 F@ 50,039.00 48,020/00 48,020.0048,020.0f
de programacion.
el TTL ey de las Captacion 6,860.00 6,860100 6@B0.  6,860.04 6,860.00 6,860.00 ,86@0Q 6,860.00 6,860J00 6,860.006,860.0( 6,860.00 82320.00  Zp@| 82,320.00 82,320/00 82,320.0082,320.0f
y redes Facebook (ganas visualizaciones)
Se utiizara esta campafia para
promocionar lotes de vivienda cof
Campafia de intriga BTL [rebajas sustanciales por un period{ ~ Captacion 20580.00  20,580{00 0,580.0Q0,580.0( 20,5580.00 20,580{00  20,58).0@0,580.0( 20,580.0  20,580/00 20, 020,580.00 246,960.00 68,600.00 68,600.00 68,600(00 68,61]0.0
tiempo. Todo ello se realizara en Ja
pagina web con el logo de la empresa.
Promocién de ventas | ©TOMOCONES por| gy L& pagina web mosUrara promociones ¢, ., iy 6.860. 6860000  6EBO. { 6860, 6,860.00 6,860.0 686000 866, 6,860 61000. 61740.0D - - - -
web en el rubro de venta de lotes
Es vital que en los medios televisijos
Acuerdos con tengamos entrevistas con lideres|de
Relaciones publicas o TTL opinién respecto al rubro inmobiiiarip. Captacion 20,580. 20,580]00 - 20,580.0¢ 20,580. 20,580.00 - 20,580.0f 20,580 20,580.00 - 20,580. 185,220{00  235.,00| - - -
Lideres de opinior -
Consideramos que podriamos
coordinar con 2 lideres.
Pubicidad Panel Publctariy  ATL | Produccién y derechos. Ubicado grRecordackn /| 57 79000 3773090 3773000 11319000  100,000.p0 - - -
Av. José Pardo, via con alto flujo, Captacion
Publicidad Facebook ADS| TTL Anuncios publcitariosatebook Captacion 20,580{00  20,58).00 ,58a®0| 20,580.00  20,580.00  20,580.000,58.00)  20,580.00  20,580J00 0,580.0Q0,580.0! 20,580.00 246,960,00  246,960.0099,800.0( 90,310.p0 90,310.00 0,3.0(
Publicidad Google ADS TTL Anuncios pu:‘:g:ﬁ:“ el buscador Captacion 6,860. 6,860100 6@B0.  6,860. 6,860. 6,860.00 86O 6,860.00 6,860J00 6,860.00 6,860." 6,860.1 82,320.00 [eolny 99,800.00 90,310j00 90,310.0090,310.0}
Priorizacion en resuttados de respq
Publcidad SEM L | 2R marca Centenario (palabiay o, e 137200 1372000 13720.003720.00 1372000 13720000 13720.00372004 1372040 13720(00  13720.013720.00 164,640.00  164,640.00 - - -
claves, generadores de busqueda en
primer lugar)
Revistas y periodicos en el rubre
Publicidad Prensa ATL inmobilario (Gestién, Semana Captacion 13,720. 13,720[00  13,720.003,720.0( 13,720. 13,720[00  13,720.0Q3,720.0( 13,720.40  13,720{00  13,72D.013,720.00 164,640.00  164,64¢.00 - - -
Econdmica, El Comercio)
Publirreportajes e Reportajes en magazines de fin de
Relaciones publicas revistas y ATL semana como Vida y Hogar, Reparte Captacion 20,580.00  20,580/00 0,580.020,580.0( 20,580.00 20,580/00  20,58.0Q0,580.0¢ 20,580.0  20,580/00 20, 020,580.00 324,860.00  155,801.00 - - -
magazines Semanal, Domingo al Dia
Articulos para el consumidor final Recordacion /
Pubiicidad Merchandisng BTL Post it, cuadernos, lapiceros, Captacion 13,720.0( 13,720.00  13,720,00 1300 13,720.0 13,720.p0 13,7200  ©301H 13,720.0f 13,720.00  13,729.00 20300 164,640.00  164,640{00 - - -
caramelos, polos, etc. P
Un camién publicitario recorriendq
Publicidad Valas movies gy | dstrios de Lima, principaimente en o gy 1372000  13720j00 13720.003720.0 13720.00 1372000 1372D.083720.04 137200 1372000  137PD.013720.00 16464000 8232000 5200 7552040 75520000  75830.0
los sitios donde se encuentran las
lotes
. Evento de Evento de apertura y lanzamiento ¢oRecordacion /|
82,3211.0082,320.0f
Relaciones publicas lanzamiento BTL personajes famosos de la televisipn Captacion 27,440.0( 27,440.00  27,44000 27080 27,440.0¢ 27,440.00  27,444.00 BIOO|  27,440.0f 27440.00  27,440.00 4B700| 329,280.00 82,320/00 82,320.00 82,32(.00
Encuestas de Personal especialzado se encargar&etroaliment
Ir 6n de 6n al " P 'g " 10,290.0¢ 10,290.0  10,290,00 - 10,290.0¢ 10,290.p0  10,29(.00L0,290.0( - ,2E0.00] 10,290.00 92,610,00 68,600.0068,600.0¢ 68,600.p0 68,600.00 8,6(.0(
clente de realizacion de encuestas periodicas  acion
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Anexo 11. Flujo de proceso para la adquisicion detes rusticos

Gedtionar propuega de oferta

Brindar y negociar la propuesta de compra al ptagi®

Gestionar opcién de compra

|4l

Coordinar con el area legal los términos y condieide la compra para la
elaboracién del contrato compra-ventadel terreno

Definir fondospara la compra

Determinar el origen de los fondos para la confpeados propios o
financiados

El comité de tierras revisa la informacion técnjidmanciera brindada y
define la aprobacion

A 4
[ coenceionfens ]

Obtener aprobacion para la compra del terreno

Cerrar la compra con la firma del contrato

Generar el contrato e iniciar el

proceso de financiamiento Firmar el contrato con el comprador

egigrar el inmueble como acti

|¢

El area contable crea el activo e
imputa los aastos realizados.

Registrar el inmuble en SUNARP

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en datlzsetapresa, 2017.

Anexo 12. Flujo de proceso para la licitacion de otratistas

Establecer requerimiento

Detallar el servicio arealizarse: planos, alcanmuisitos. Cronogramadel
fechade inicio 'y térandel servicio

Convocar a empresaspogorasdel servido

Seleccionar alos postores a ser invitados. Bugnarbacion de invitaciones
de la gerencia de proyectos. Enviode cartas inditac

Presentar proyectoa posores

Envio a los postores del detalle del servicio yizaavisita a la obra

Absolver conaultasde provedores

Posterior ala revi 2 obra, la empresa

rvicio y de la vi
dadas por los p

Recepdionar propuesas

Los postores envian sus propuestas de acuerdmraigrama del
requerimiento.

Evaluar propuestasde pogores

Revisar propuesta econdmica,  Revisar la documentacion técnica
técnicay de seguridad entregada

Seleccionar proveedor

De acuerdo ala i6n previa se i conmayor

Aprobar concur o

Lagerencia de operaciones y costos revisa la deatation del concurso y
dasu aprobacion

Negociar mejor estérminoscon el postor ganador

Realizar una rondader
mejores costos y tiempos

Enviar carta de adjudicaciény de agradecmiento

Informar al postor ganadory enviar cartas de agpiatiento a los otros

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en da&tts empresa, 2017.
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Anexo 13. Flujo de proceso para la venta de lotes

Regigrar poten nte

Registra la intencién de compra a través de loaleancall center, paginas
web o en la caseta de ventas

Brindar informacion del proyecto

Dar al potencial cliente, precios referencialestraje, ubicaciéony tipos de
financiamiento

Invitar al potencial diente al tour inmobiliariod el proyecto

Coordinar la visita gufada al potencial clientea [piunto de partida, hora de
saliday deretorno

Realizar el tour inmobiliario

Coordinar con el site el anfitrién del tour, infaxedn a brindar (brochure) y
movilidad

Generar cotizacion

Generar la cotizacion al potencial cliente sobtetelelegido y tipo de pago

Cobrar yregigrar reerva delote

Solicitar al cliente el dep6sito de  Registrar la reserva en el sistema y
reserva del lote elegido entregar documentacion al cliente.

Informar al diente sobre el proceso de compra

Dar informaci6n al cliente sobre la documentacipnesentar en la oficinas
de atencidn al cliente. Informar pago de la prinverata

Recepcion de documentosen oficina de atenciénalc  liente

Recepcionary revisar los documentos requeridoppde del cliente para
concretar la venta

A 4

Evaluar riegjofinancieroy legal

area de tesorerfad arla situacio
legal revisa el estatus de juicios y embargos. Asidipeas emiten su

recome@én deventa
Aprobar venta

La gerencia de centenario urbanizaciones y la giaete finanzas dan su
aprobacion de laventa

Regigrar la venta

El administrador de ventas genera la venta en @gtegliminar
Generar y entregar cronogramade pagosal cliente

Generar el cronograma de pagos donde se espedidites del lote, cliente,
tasa de financiamiento, precio, cuotas e inter&sgsegar al cliente

Crear el contrato de acuerdo al modelo de la emapespecificando las
condiciones pactadas con el cliente

Obtener firmasdel contrato

Obtener las firmas del contrato del cliente y denfgoresa

Finalizar venta

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en dattzsatapresa, 2017.




Anexo 14. Diagrama Causa Efecto. Resolucion de coaos

Otros Personal

Falta de capacitacién

Direcciones erradas de: del personal de ventas

los clientes al momento
del contrato Falta de explicacion
detallada, por parte del
Cartas Notariales de vendedor

avisos de 1o pago no
enviadas a clientes Resolucion

) del contrato
Caleulo ineficiente del

riesg crediticiodel

cliente Comprensién del contrato

Falta de pago delcliente
Contrato complejo parael

clisnte objetivo

Procedimientos

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en infadnate Inversiones Centenario S.A.A., 2017.

Anexo 15. Diagrama Causa Efecto. Incumplimiento diecha de entrega

Equipo
No se cuentacon

proveedores homologados

Retrasos en empresa

contratista

Incumplimiento
en fechas de

Falta de procedimientospara entrega
mandar actualizaciones de
Demoras en los procesos
proyecto

primarios de habilitacion
Falta de comunicaciéna

clientes en caso de
Procesosnoclaros enla

demoras habilitacion de lotes

Procedimicntos

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en infadnaie Inversiones Centenario S.A.A., 2017.

Anexo 16. Diagrama Causa Efecto. Demora en la ejezian de la clausula de cancelacion de
la deuda

Personal

Falta de capacitaciona

personal

Falta de foco para

atender procesos
Demora ejecucion de
clinsula de
cancelacion de denda
Demoras ea los proceso de

aviso al rea legal

Procesos no claros para
la cancelacién de deuda

Procedimicntos

Fuente: Elaboracion propia, 2018. Basada en infadnate Inversiones Centenario S.A.A., 2017.
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Anexo 17. Presupuesto del plan de operaciones

En miles de soles

Objetivo Adtividad 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Reducir tiempos de entrega Generacion de manuales de proceso 367,500 - - - - -
lotes Capacitacién al equipo de trabajo 612,50 612,50 450,00 350,00 350,00 350,00
Plataforma e-learning 310,500 122,50 90,000 80,000 80,000 80,000
Subtotal 1,290,509 735,00 540,00 430,00 430,00 430,00
Consultoria externa financiera. Riesgo crediticio 6,360 306,251 150,00 100,00 100,00 100,00

Reducir reclamos de clienteq Consultoria externa. Redaccién de nuevo contraémear 122,50 - - - - -
Capacitacion y certificacion de proveedores 612/500 612,500 400,00 150,001 150,001 150,00
Subtotal 1,041,250 918,750 250,00

Total presupuesto del plan de operaciones

Fuente: Elaboracion propia, 2018.

2,331,750

Anexo 18. Presupuesto del plan de recursos humanos

En miles de soles

1,653,750

Objetivo Actividad 2020
1. Adecuacion al sistema automatico de seleccigredsonal
1.1 Eleccion de un ATS, applicant tracking syst&aidmetry) * 160,000 0 0 0 0 0
1.2 Documentacién de procesos * 40,000 0 0 0 0 0
Disminucién de iempos de 13 Configu(acién de sistemas * 16,000 0 0 0 0 0
contratacion 1.4 Integracion ATS - HRIS * 8,000 0 0 0 0 0
2. Alineamiento de base de datos con perfil decimses
2.1 Uso nube Talemetry para alineamiento de baseits 96,000 96,000 40,000 20,000 20,004 20,00
3. Integracion de los tableros digitales y sistedeamformacion de
recursos humanos para el seguimiento 48,000 48,000 24,000 15,000 15,000 15,00
Subtotal 368,000 144,000 64,000 35,000 35,00 35,000
1. Reuniones para involucrar a los colaboradorda enplementacior
del plan estratégico
1.1 Realizacién town hall 64,000 64,000 64,000 50,000 50,004 50,00/
1.2 Catering town hall 48,000 48,000 48,000 35,000 35,004 35,00
1.3 Entrega de recuerdo 40,000 40,000 40,000 20,000 20,004 20,00/
2. Hablar de lo negativo
2.1 Contratar una empresa especializada paraaetdiferes y eventos
160,000 160,000 160,000 120,00 120,000 120,0p0
Fomentar la cultura  |2.2 Servicio de catering para eventos 48,000 48,000 48,000 35,000 35,000 35,001
organizacional 3. Establecimiento de componentes espiritual, h ial
3.1 Realizacién town hall lanzamiento de culturat€eario * 128,000 0 0 0 0 0
3.2 Invitaciones a concurso sobre establecimieatpildres
corporativos culturales 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
3.3 Entrega de premios de reconocimiento 20,000 20,000 20,000 10,000 10,004 10,00
4. Alineamiento de componentes con el plan esticég
5. Lanzamiento de cultura Centenario
5.1 Realizacion town hall * 120,000
5.2 Entrega de recuerdo * 20,000
Subtotal 652,000 384,000 384,000 274,001 274,000 274,000
1. Lanzamiento de plataforma online
1.1 Eleccion de plataforma online (Udemy) proveadte cursos 288,000 288,000 150,000 90,000 90,00 90,000
1.2 Configuracién de las redes y computadoraselaeceso a la
plataforma * 8,000 0 0 0 0 0
2. Crear campafias internas sobre el uso y |a pidadi de la
Aumento de la capacitacion |plataforma
online 2.1 Invitaciones a participar (intranet, avisoginbs) 16,000 16,000 8,000 8,000 8,000 8,000
2.2 Premiacién de primeros usuarios en llevar @itso 80,000 0 0 0 0 0
3. Promover el reconocimiento a colaboradores méslidiplomas
3.1 Otorgar diplomas 32,000 32,000 32,000 32,000 32,004 32,00
4 . Otorgar premios a los colaboradores
4.1 Entrega de presentes a los colabradores conurgss finalizado§ 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 80,00
Subtotal 504,000 416,000 270,000 210,00 210,000 210,0p0

Total presupuesto de plan de RRHH

Fuente: Elaboracion propia, 2018.
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Anexo 19. Presupuesto del plan de responsabilidadcsal empresarial

En miles de soles

Objetivo

Adtividad

2019 2020 2021

Certificacion ambiental 71,565 71,565 50,004 35,00 @5,0 35,000
} ) del Politica de responsabilidad social 71,569 71,56p 80,0 30,000 30,000 30,000
n:'rct,?aercce;ilg;zg;g\/;aa marce Buen gobiermno corporativo 71,565 71,564 50,00 30,000 ,0CBO 30,000
g ISR Auditorias ambientales 71,565 71,565 50,00 30,040 80,0p 30,000
sinergias, lransparencla
institucional Desarrollo de proveedores 71,565 71,56 50,000 30,000 ,0080 30,000
Reciclaje 71,565 71,565 50,000 30,000 30,00 30,090
Capacitacion y talleres 572,52( 572,52 250,000 10,000 0,000 10,000

Total presupuegto de plan de RSE 1,001,910 1,001,910 5 50,000 195,000

Fuente: Elaboracion propia, 2018.

Anexo 20. Estado financieros de Inversiones Centemia S.A.A. y analisis de sensibilidad

(sin planes)

En miles de soles

2017 2018(p) 2019 (p)  2020(p) 2021 (p)  2022(p) = 2023(p)

Ingresos 270,041 290,105 309,542 330,591 353,655 377,794 396,683
Total ingresos 270,041 290,105 309,542 330,591 353,655 377,794 396,683
Costo de venta (163,282] (167,550) (182,971) (193,173) (207,848) (221,395) (232,801
Margen bruto 106,759 122,555 126,571 137,418 145,807 156,399 163,883
Gasto de ventas (16,235, (18,451) (20,024) (21,343)  (23,067)  (24,779) (25,960)
Gastos de administracion (22,00) (25,048) (27,184) (28,974)  (31,314)  (33,638) (35,242)
Otros gastos operativos (2,511) (2,510) (2,724) (2,903) (3,138) (3,371) (3,532
Depreciacién (2,437, (2,657) (2,869) (3,099) (3,254) (3,416) (3,587]
Otros ingresos operativas 2,6P6 2,985 3,239 3,453 3,732 4,009 4,200
Margen operativo 63,535 76,873 77,009 84,552 88,766 95,203 99,762
Ingresos financieros 29,018 32,210 34,162 37,181 39,715 42,954 45,235
Gastos financieros (28,174 (31,274) (33,169) (36,100)  (38,561)  (41,706) (43,920
EBIT - Utilidad antesdel impuesto a las ganancias 6 4379 77,810 78,002 85,633 89,920 96,452 101,077

| mpuesto (19,314 (23,343) (23,401) (25,690)  (26,976)  (28,935) (30,323
Utilidad neta 45,065 54,467 54,601 59,943 62,944 67,516 70,754

Fuente: Elaboracion propia, 2018

Andlisis de sensibilidad sin planes

Analissmargen 2019 (p) 2020 (p) 2021 (p) 2022 (p) 2023 (p )

Margen bruto 39.5% 42.2% 40.9% 41.6% 41.2% 41.4% 41/3%
Margen operativo 23.59% 26.5% 24.9% 25.6% 25.1% 25.2% 25[1%
EBIT/Ingresos 23.8% 26.8% 25.2% 25.9% 25.4% 25.5% 255%
Utilidad neta/Ingresos 16.7% 18.8% 17.6% 18.1% 17.8% 17.9% 17/8%
Andliss crecimiento 2017 2018 (p) 2019 (p) (9) 2021 (p) 2022 (p) 2023 (p)

Ingresos 7.6% 7.4% 6.7% 6.8% 7.0% 6.8% 5.0%

Fuente: Elaboracion propia, 2018
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Anexo 21. Estado financieros de Inversiones Centemi@ S.A.A. y analisis de sensibilidad
(con planes)

En miles de soles

2017 2018(p) 2019 (p) 2022 (p)
Ingresos 270,041 290,105 316,214 347,836 386,098 432,429 486,48
Total ingresos 270,041 290,105 316,214 347,836 386,098 432,429 486,483
Costo de venta (163,282] (167,550) (181,049) (197,414) (217,199) (241,101) (268,806)
Margen bruto 106,759 122,555 135,166 150,421 168,898 191,328 217,677
Gasto de ventas (16,235 (18,451)  (21,732) (25,341) (29,027) (32,607) (36,610)
Gastos de administracion (22,000) (25,048)  (29,501)  (34,401)  (39,405)  (44,265)  (49,698)
Otros astos operativos (2,511 (2,510) (2,956) (3,447) (3,949) (4,436) (4,980)
Depreciacion (2,437, (2,657) (2,869) (3,099) (3,254) (3,416) (3,587)
Otros ingresos operativas 3,485 3,904 4,598 5,361 6,141 6,899 7,745
Margen operativo 63,535 77,792 82,705 89,495 99,404 113,502 130,547
Ingresos financieros 29,018 32,210 34,162 37,181 39,715 42,954 45,235
Gastos financieros (28,174 (31,274)  (33,169)  (36,100)  (38,561)  (41,706)  (43,920)
EBIT - Utilidad antesdel impueso a las ganandias 6 4379 78,729 83,698 90,576 100,559 114,751 131,862
I mpuesto (19,314 (23,619)  (25,110) (27,173) (30,168) (34,425) (39,559)
Utilidad neta 45,065 55,110 58,589 63,403 70,391 80,326 92,303
Fuente: Elaboracion propia, 2018.
Andlisis de sensibilidad con planes
Andligsmargen 2017 2018 (p) 2019 (p) 2020 (p) 2021 (p) 2022 (p) 2023 (p)
Margen bruto 39.5% 42.2% 42.7% 43.2% 43.7% 44.2% 44.7%
Margen operativo 23.59 26.8% 26.2% 25.7% 25.7% 26.2% 26,8%
EBIT/Ingresos 23.8% 27.1% 26.5% 26.0% 26.0% 26.5% 27,1%
Utilidad neta/Ingresos 16.7% 19.0% 18.5% 18.2% 18.2% 18.6% 19,0%

Andlids credmiento 2022 (p)
Ingresos 7.6% 9.0% 10.0% 11.0% 12.0% 12,5%
Fuente: Elaboracion propia, 2018.

2017 2018(p) 2019 (p)

Adtivo corriente

Inventario 467,66( 472,33 486,507 501,102 516,135 531619 54[7,568
Efectivo 376,06 387,348 406,715 427,051 448 404 470,824 494,365
Cuentas por cobrar 276,40 284,699 298,984 313,481 329575 344,054 363,356
Otros activos corrientes 3,234 3,23 3,230 3,280 3,280 3,230 3,30
Total Adtivo corriente 1,123,363 1,147,614 1,195,386 1,245,p64 1,297,344 7,381, 1,408,51p
Adtivo no corriente
Propiedade de inversién 2,626,321 2,705,111 2,840,366 2,982,884 3,131,504 288, 3,452,488
Cuentas por cobrar comerciales a largo plazo 38(,476391,89 411,485 432,069 453,662 476 345 500,162
Otras inversiones financieras y asociadas 232,356 3249 251,29 263,838 277,051 290,p03 305,448
Propiedades y equipo 33,364 34,368 36,041 37,885 39,179 41[768 43,857
Otros activos intangibles 27,807 28,63p 30,068 31,571 33,150 34807 36,548
Total Adtivo no corriente 3,300,31 3,399,337 3,569,293 3,747,757 3,934,145 03], 4,338,498
Adtivostotales 4,423,68 4,546,940 4,764,679 4,993,021 5,232,489 Hﬁ 5,747,017

Pasivo corriente

Cuentas por pagar comerciales 375|885 371,764 31,542 85,38 389,211 393,103 397,034
Otros pasivos financieros 268,934 270,279 272,981 275,111 278468 281,253 281,066
Ingresos diferidos 29,974 30,12p 30,443 30,7p7 31,035 31,345 311,658
Total Pasivo corriente 674,79 674,825 674,892 674,960 675027 674,095 67p,162
Pasvo no corriente
Otros pasivos financieros 853,50! 857,777 866,3p4 875,018 883[768 894,606 90(L,532
Pasivo por impuesto a las ganancias diferido 526,163 528,79 534,082 539,43 544,817 550/265 554,768
Ingresos diferidos 1,209 1,211 1223 1,285 1,248 1,260 1273
Total Pasivo no corriente 1,380,87 1,387,741 1,401,669 1,415,676 1,429,833 1,834, 1,458,57P
Patrimonio neto
Capital 1,069,30 1,074,643 1,080,0P6 1,085,426 1,094,853 BOYG, 1,101,78p
Otras reservas 2,27( 2,281 2,293 2,304 2,316 2,327 2,339
Reserva legal 49,921 50,170 50,441 50,6[74 50,927 51182 511,437
Resultados no realizados 3,371 3,394 3,411 3,498 3,445 3,462 3,480
Resultados acumulados 1,167,63! 1,173,413 1,179,341 1,185,p37 1,191,163 1,197, 1,203,10p
Participacion no controlante 75,903 75,881 76[260 7,64 77,024 77,41p 77,797
Total Patrimonio neto 2,368,01. 2,379,892 2,391,751 2,403,[710 2,414,729 BO77, 2,439,94p
Total Pasvoy Patrominio neto 4,423,68 4,442,498 4,468,303 4,494,[346 4,520,588 4887, 4,573,68]L

Andlisis de sensibilidad con planes

2018(p) 2019 (p) ()  2021(p)  2022(p)

Indice de liquidez

Prueba corriente 1.66 170 1.77 1.84 1.92 2.00 2.09
Prueba &cida 0.97 1.00 1.05 1.10 1.16 1.21 1.2§
Indice de solvendia

Capital social/Pasivo total 0.87 0.87 0.87 0.87 0.87 0.87 0.87
Activo total/Pasivo total 2.15 2.20 2.29 2.39 2.49 2.59 2.6
indice rentabilidad

EBIT = Utilidad neta antes de IR/Ingresos 0.24 0.27 260. 0.26 0.26 0.27 0.37
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