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Resumen ejecutivo 
 

El presente caso, busca evaluar qué dirección debería tomar el crecimiento de 

una empresa familiar: Cunsac. 

El caso describe la empresa desde sus inicios, en los temas más relevantes y el 

momento actual, en el que se plantea una decisión a tomar sobre cómo debe 

crecer la empresa. 

 

La descripción de la situación actual, explica a su vez, cómo se encuentra 

posicionada en la actualidad y se describe el portafolio de productos con el que 

cuenta. 

 

Se plantean alternativas de crecimiento que pueden abrir o concentrar el 

portafolio de productos. Estas alternativas son reales y responden a opciones 

que se plantean en la empresa. 

 

 Es por ello que el análisis del caso, lleva a evaluar dichas alternativas, teniendo 

en cuenta lo que supone cada una de ellas, el impacto en la empresa y la 

factibilidad de las mismas.  
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Introducción 
 

El Caso CUNSAC La realidad actual, se ha desarrollado como un caso de 

emprendimiento, empresa familiar y análisis de soluciones de negocio, en donde 

predomina la actitud positiva, iniciativa, y motivación tanto de la fundadora como 

del personal que la acompañó desde un inicio, y los colaboradores que se fueron 

acoplando en el transcurrir de los años. 

 

 Es la búsqueda de la superación y posicionamiento de la empresa dentro de un 

mercado ubicado en un sector atrapado por la crisis económica de los años 2000 

y su evolución hasta llegar a la actualidad. 

 

Motivación y ganas de conseguir la excelencia en sus productos son los 

engranajes que mueven a esta empresa; y que han conseguido desarrollar un 

proyecto de negocio que generó el crecimiento de la misma.  

 

Si bien no cumple con los requisitos exigidos para pertenecer al rubro Empresa 

familiar (s. f.): “organizaciones comerciales en las cuales la toma de decisiones 

está influenciada por los miembros de una familia capaces de ejercer sobre ella 

una influencia suficiente para controlarla”, la razón de ser de esta empresa es 

llegar a consolidarse como tal. 

 

Se inicia con el nacimiento de la empresa, realizando un viaje por el tiempo hasta 

la época actual, describiendo cómo evolucionó en el mercado. 

 

Posteriormente se plantean alternativas de crecimiento, dependiendo estas de 

las decisiones a tomar por la gerencia general, basándose en las fortalezas con 

las que cuenta la empresa, realizando un análisis FODA, con la ayuda del 

octógono. 

 

Finalmente se llega a la conclusión de que: 

I. El modelo de negocio de la empresa se ha innovado desde su creación. 

II. El grupo humano se ha ido adaptando a los cambios. 
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III. La agresividad del entorno a contribuido al crecimiento de la empresa, la 

cual para mantenerse vigente en el mercado ha requerido mantener loa 

excelencia en sus productos. 
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1. CUNSAC 
 

1.1. CUNSAC - La realidad actual 
 

Después de varios años de empuje, en donde se ha migrado de un sector a otro, 

buscando encontrar el rumbo adecuado cuando nos encontrábamos inmersos 

en la recesión que se inició en Perú en el año 1998 y que conllevó a la crisis 

económica de los años posteriores, y analizando cómo ha evolucionado el país 

desde entonces, hemos visto que hoy tenemos que tomar nuevas decisiones 

que involucran directamente el rumbo que debe tomar CUNSAC en el mediano 

y largo plazo. 

 

En la actualidad contamos con 4 negocios que manejamos en paralelo, y que 

serán materia de explicación posteriormente. 

1. Servicio de transporte local 

2. Alquiler de almacenes. 

3. Alquiler de oficinas 

4. Alquiler de casas para Embajadas. 

 

En la coyuntura actual en la que nos encontramos, en la que pareciera que la 

Madre Naturaleza, el sector político y las grandes empresas privadas que 

gozaban de la mejor reputación y beneficio hasta hace unos meses, se hubieran 

reunido tranquilamente a tomar un café, discutiendo la forma más eficaz de 

colocar las más entretejidas trabas al sector privado en nuestro país, es que nos 

sentamos y ponemos a pensar que decisión se deben tomar en estos momentos 

en los que se presenta un futuro tan incierto en el que no contamos con la 

información precisa para decidir. 

 

CUNSAC siempre se ha caracterizado por adaptarse a los cambios, y es por ello 

que en la actualidad debe optar por tomar decisiones tanto a corto como a largo 

plazo, que permitan evaluar inversiones que sean rentables en las áreas en la 

que decida incursionar, tentando entre otras, en el sector inmobiliario que es el 
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core de la empresa, como en rubros nuevos como pueden ser el educativo, que 

es un área en la cual no tenemos experiencia. 

 

1.2. Historia de la Empresa 
 
María Luisa Friedrich Escalante, bachiller en economía, propietaria y Gerente 

General de Cunsac; tiene 3 hijos y actualmente está segura de encontrarse en 

la mejor época de su vida, en la que ha aprendido a ver el horizonte prometedor 

que cualquier dificultad que se presenta en el camino ofrece; como suele decir: 

“mira esta oportunidad, te está guiñando el ojo”. 

 

La empresa fue creada en el año 2000 y nació como respuesta a la búsqueda 

de nuevas oportunidades de negocio para poder afrontar la difícil crisis 

económica y el terrorismo que abatían a nuestro país en los años 80. Ante la 

incertidumbre y el malestar económico y social que afectó a nuestro país, y por 

ende a mi familia, nos vimos en la necesidad de buscar horizontes nuevos, y me 

toco independizarme del negocio familiar de mi esposo, que, en esos momentos, 

como el 90% de las empresas en nuestro país, atravesaba una difícil situación 

económica. Puedo decir que todo mi aprendizaje fue empírico. 

 

Cunsac inició sus actividades en el sector transporte con 2 unidades que 

ingresaron a brindar servicio de transporte a las tiendas por departamento Ripley, 

(despacho de mercadería del CD a clientes y a tiendas). En los inicios me 

desempeñe en todos los puestos, desde auxiliar de unidad, fungiendo en 

paralelo como gerente general de la empresa. En esta época aprendí el manejo 

del sector transporte, y la dificultad de lidiar en un sector que se manejaba en 

forma informal hasta en un 80%. Esto conllevo a ser cada vez más exigentes con 

nosotros mismos, alcanzando un nivel de competitividad optimo y aprobado por 

el mercado, habiendo llegado a contar en esa época, con una flota de 80 

unidades. 

Cabe señalar que este negocio fue el que nos permitió contar con el flujo de caja 

necesaria para poder emprender el inicio de los nuevos negocios. 
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En paralelo, se venía sosteniendo la lucha por sacar adelante el negocio de los 

almacenes, con una deuda galopante en el sistema financiero, que nació de la 

adquisición de un terreno de 18,000 m2 en la Carretera Central, gracias a un 

contrato que se cerró con el distribuidor Richard O. Custer que en ese momento 

era el Nº 2 en el mercado peruano. Habían obtenido la distribución de la marca 

chilena de fideos Luchetti, y propusieron que nuestra empresa armara un 

almacén con características definidas. Decidimos tomar el reto y presentando el 

contrato como garantía obtuvimos un préstamo bancario a mediano plazo para 

comprar e implementar dicho terreno. 

 

Con este préstamo Cunsac adquirió el terreno, el cual no contaba con 

habilitación urbana. Se inicia allí la odisea para habilitar el predio, con continuas 

visitas a la Municipalidad de Lima, en donde aprendimos a tratar con el sector 

público, el cual merecería tener un caso aparte por su enjambrada estructura, 

difícil manejo, y empoderamiento de los funcionarios. 

 

Durante las visitas diarias, paseos madrugadores por los pasillos de la 

municipalidad, presentación, corrección, regularización, ¿servidumbre de paso? 

¿Qué es eso? ¡regularice! nuevamente corrección, nuevamente presentación, 

nuevamente regularización de documentación, aprendimos el valor real de la 

palabra perseverancia. Luego de más de un año de aprendizaje (así lo queremos 

tomar) logramos obtener la habilitación del terreno, con lo cual se iniciaron los 

trámites de regularización de documentación del predio, en el cual, en paralelo, 

se habían ido construyendo las naves y oficinas requeridas para la 

implementación del almacén que Richard O Custer solicitaba, sumando todo ello 

al incremento de la deuda con el banco. 

 

Finalmente, los paseos por la municipalidad y por los registros públicos dieron 

resultado, y el local fue saneado en su totalidad. 

 

Habían pasado dos años y le entregamos el local habilitado a Richard O Custer 

Todo iba a caminar, por fin… Hasta que el 16 de enero de 2003, “el alcalde del 

distrito limeño de Chorrillos, Augusto Miyashiro, confirma la clausura de la fábrica 

chilena de pastas Lucchetti por presunto perjuicio ambiental en una zona natural 
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protegida de la capital peruana” (“Planta de Lucchetti en Lima fue oficialmente 

clausurada”, 16 de enero de 2003). Es decir que el cliente final para el cual se 

había construido toda la infraestructura tenía que dejar de producir y por ende 

abandonar las operaciones dentro de nuestro país. Transcurrieron 2 meses y en 

marzo del 2003 Richard O Custer nos devolvía el almacén, y con ello también 

una deuda adquirida largo plazo con el banco, que en ese momento carecía de 

medio de pago. 

 

Con la deuda vencida y sin un horizonte definido, la alternativa fue tratar de 

alquilar los almacenes a clientes, pero debido a la coyuntura del país, las 

empresas se encontraban en un proceso de austeridad reduciendo sus costos, 

por lo que resultaba bastante difícil encontrar una empresa que tuviera la 

necesidad inmediata de alquilar el almacén en su totalidad. Teníamos visitas de 

empresas que requerían áreas pequeñas, pero ¿tendríamos la capacidad de 

formar un complejo almacenero? No hubo mucho tiempo para realizar el análisis 

de mercado; había que tomar la decisión, o los clientes optarían por tomar una 

segunda alternativa. Debíamos tener en cuenta que había mucha oferta de 

locales y la demanda era escasa. Finalmente decidimos dividir los almacenes y 

ofrecerlos en áreas menores, incorporando en la propuesta el servicio de 

seguridad externa, y control de una puerta de acceso única en la que se incluía 

el manejo del patio de maniobras.  

 

Fue el inicio de un negocio nuevo. Desde el manejo del área administrativa hasta 

la contratación de personal de seguridad. Otro aprendizaje empírico que nos hizo 

comprender las necesidades del mercado. Muchas empresas emergentes 

buscando ampliar su mercado y satisfacer las necesidades exigidas por sus 

clientes, retransmitiendo estas a sus proveedores, exigiendo costos bajos.  

 

Y allí nos posesionamos; habíamos encontrado nuestro nicho. 

 

Es así que Cunsac comienza una nueva era. Mucho trabajo, tiempo de 

crecimiento tanto a nivel externo como interno. El Perú estaba creciendo y la 

economía se había normalizado. Nos estábamos consolidando, pero siempre 

buscando caminar con paso seguro. Se contrató personal, en su mayoría gente 
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joven y proactiva. Había que tener bien definidas las dos áreas con las que 

trabajábamos: transporte y almacenes. Ambas eran diferentes y en ese 

momento no se complementaban; cada una caminaba en su rubro, creciendo y 

aprendiendo día a día a lidiar con la competencia. 

 

En el sector transporte, la competencia se tornó cada vez más agresiva, 

reduciendo sustancialmente los márgenes e incrementándose el riesgo de robos, 

debido al valor monetario de la mercadería que se transportaba, siendo mucha 

de ella inclusive no negociable en las pólizas de seguro de mercadería. Fórmula 

infalible para hacer que cualquier empresa complicara sus operaciones. Es por 

ello que en el año 2006 y luego de 3 robos en los cuales no solo hubo pérdida 

material, sino que se involucró la vida humana, la empresa decide dejar de 

trabajar con un cliente al que transportábamos equipos que contaban con 

tecnología de punta, y que en ese momento era “el caserito” de las bandas 

delincuenciales. Poco a poco se fue vendiendo la flota y nos centramos más en 

las tiendas por departamento, cuyo riesgo era menor y en las cuales nuestro 

know how de servicio al cliente nos distinguía de las demás. 

 

En paralelo fue ganando prestancia el Complejo Almacenero Cunsac, y 

continuamos con el crecimiento, implementándolo de acuerdo a las normas 

exigidas por Indeci, revalorizando el precio del mismo y generando la demanda 

de empresas internacionales, que buscaban almacenes que pasaran las normas 

de seguridad exigidas por sus casas matrices en el exterior. 

 

También apostamos por el sector inmobiliario adquiriendo casas en zonas 

residenciales para implementarlas y alquilarlas a funcionarios de Embajadas y 

empresas extranjeras. Ya contábamos para ello con un equipo interno con 

experiencia en el área.  

 

En el año 2008 se toma la decisión de construir edificios para oficinas. En esa 

época, la zonificación era I-2, es decir zona industrial y todos los alrededores 

eran fábricas y almacenes. Pero, ¿porque no construir un edificio de oficinas en 

la parte frontal? Seriamos los primeros en la zona, y podríamos ofrecer a 

nuestros propios inquilinos de almacenes estas oficinas. El único inconveniente 
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era la inversión que se requería, y los plazos que tomaría armar el plan de 

desembolsos con los bancos, así es que decidimos iniciar las obras con fondos 

propios. Tomamos equipos de contratistas bajo la supervisión de un Ingeniero 

de obra, disminuyendo con ello un 40% de los costos presupuestados con 

terceros. De esta manera se encaminó el proyecto. Se construyó el primer 

edificio: Edificio Cunsac, de 4 pisos en el frontis de los almacenes.  

 

Fue el primer proyecto de este género desarrollado en la zona.  

 

Luego de un año, el edificio estaba terminado y no teníamos clientes. Parecía 

haber sido una mala idea, una mala inversión, pero nuevamente, no había tiempo 

para lamentos. Así es que se tomó la decisión de alquilarlo a un precio menor 

inclusive que los almacenes1. Teníamos que cubrir por lo menos los costos de 

mantenimiento y financiero. Y fue así que conseguimos nuestro primer cliente: 

Un notario que requería ubicar su oficina en la zona de El Agustino… ¡Y lo 

logramos! Ese fue el inicio. 

 

Poco a poco se fue ocupando el edificio. Los contratos fueron elaborados 

considerando el periodo de 1 año forzoso, renovables. Al culminar el año se 

había triplicado el costo de los alquileres, y la demanda se incrementaba. La 

competencia comenzaba a hacer publicidad y ofrecer el mismo formato en la 

zona. 

 

En este entorno es que se decide tomar un nuevo reto: crear un Centro 

Empresarial (CE)2 replica de uno que podríamos encontrar en San Isidro o San 

Borja. Para ello se solicitó el apoyo financiero del banco, el cual, con el 

endeudamiento actual, dudó en hacerlo, demorando el proyecto, teniendo 

inclusive que paralizar la obra en el proceso de construcción3. 

 

                                                 
3 El costo de alquiler por m2 de almacenes siempre ha sido menor al costo de alquiler por m2 de oficinas. 
2   CE= Centro Empresarial Cunsac 
   CE2= Centro Empresarial Cunsac 2 
3 Siempre he pensado que la parte técnica de una entidad bancaria debería estar directamente ligada al 
buen criterio de los funcionario… No todo son números. 
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La construcción del Centro Empresarial Cunsac se inicia en el año 2010. Con el 

ímpetu de siempre, en sus inicios, se planeó como un edifico de 5 pisos. Mientras 

se avanzaba la obra, se optó por modificar la misma y construir 8 pisos. Este 

cambio implicó demoras en el financiamiento, pero la obra nunca paro, solo se 

dilató el tiempo, y con recursos propios continuamos el proceso de manera más 

lenta. Mientras se construían los pisos superiores, habíamos iniciado el alquiler 

del primer piso, con lo que ya se notaba movimiento.  

 

En el año 2012, el Aventura Mall Santa Anita abre sus puertas y da una nueva 

visión al sector, transformándolo de sector industrial, a uno comercial – industrial, 

con lo cual el flujo de personas se incrementó y con ello la demanda de locales, 

especialmente para oficinas de call-centers. 

 

Desde un inicio la idea fue ofrecer locales de primer nivel, que a la vez contaran 

con áreas de esparcimiento y restaurant. Todo en un mismo lugar buscando 

brindar como valor agregado el construir un ambiente familiar, compartiendo 

campeonatos entre las empresas, y manteniendo el nivel de cordialidad óptimo 

en el mismo. 

 

1.3. La Empresa en la actualidad 
 

Carbajales Unidos SAC - CUNSAC, es una empresa del sector privado, 

orientada a actividades de negocio inmobiliario como son almacenes, oficinas y 

locales comerciales y también al negocio del transporte local. Fue creada en el 

año 2000. En el anexo 7.1 se muestran las áreas de la empresa, y se adjunta 

balance de la misma en el anexo 7.4. 

 

La descripción detallada de cada rubro la veremos cuando nos refiramos al 

portafolio de productos. 

 

Desde el primer día y a lo largo de los años, nuestro compromiso fue y será 

siempre el mismo: ofrecer el servicio de primer nivel a nuestros clientes y 

colaborar con ellos en afianzar sus proyectos de gran envergadura teniéndonos 

como socios estratégicos. 
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Brindamos nuestros servicios a organizaciones del sector privado y público y 

buscamos que sus logros se vean reflejados en la cartera de reconocidas 

corporaciones tanto nacionales como internacionales del sector minero, 

comunicaciones, textil, transporte y retail, quienes deben depositar su confianza 

y mostrar su preferencia por la eficiencia y calidad de nuestros servicios. 

 

El enfoque de nuestra empresa es el siguiente: 

1. Visión: 

Ser líderes dentro del sector inmobiliario de alquileres, buscando ser 

reconocidos como una de las empresas más sólidas del Perú en los 

siguientes 5 años. 

 

2. Misión 

Desarrollar espacios estratégicos e innovadores, brindando un servicio de 

calidad y confianza para satisfacción de nuestros clientes siendo la 

excelencia en el servicio nuestro mayor aliado para alcanzar nuestros 

objetivos 

 

3. Valores: 

Unión: Trabajo en equipo, pensando en el bienestar de todos los 

integrantes de la empresa. 

Disciplina: Actuar de manera justa, honrada, honesta, solidaria y 

transparente. 

Esfuerzo: Buscar que todos los integrantes adquiramos retos, firmando

 los mismos con nuestro compromiso personal. 

Calidad:  Ante todo caracterizarnos por realizar las actividades de manera 

eficiente y eficaz. 
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1.4. Portafolio de Productos 
 

1.4.1. Servicio de Transporte 

 

Tuvo un papel importante en el crecimiento económico de la empresa 

durante los 5 primeros años, en donde mantuvo un crecimiento sostenido 

y amplió su cartera de clientes, llegando a representar el 95% de los 

ingresos; brindando servicio a las siguientes empresas: 

1. Tiendas por Departamento Ripley. 

2. Tiendas por Departamento Saga Falabella. 

3. Productos Tissue del Perú (Protisa). 

4. Industrias Teal S.A. (Sayon). 

5. Dinet Perú. 

6. E. Wong S.A. 

7. Cencosud – Paris. 

8. Grun Comercial SAC, entre otros. 

 

La principal característica al realizar el traslado de mercadería, ha sido 

siempre el servicio personalizado con los clientes, cumpliendo un papel 

muy importante al ser la imagen de las empresas arriba mencionadas, 

esmerándonos por ofrecer personal calificado, cumplir con las normativas 

de seguridad exigidas y permanecer a la vanguardia de las innovaciones 

en cuanto a nivel de calidad exigidas. 

 

Contamos con unidades que brindan servicio de despacho a domicilio 

desde el CD de las tiendas, siempre buscando la excelencia, 

encontrándose el personal de nuestras unidades capacitado para atender 

a los clientes de estas tiendas, los cuales, al recibir su mercadería, ven en 

nuestra empresa la imagen de la tienda por departamento a la que 

representamos, con la consecuente responsabilidad que ello implica. 

 

La competencia directa en este sector son los operadores logísticos y 

empresas de transporte, entre otros tenemos: 

1. Dinet. 
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2. Servimasa. 

3. Door to door. 

4. Empresas informales. 

 

Gracias a este rubro, nuestra empresa logró obtener el capital necesario 

y contar con el flujo de caja para poder cumplir con el pago de las deudas 

de los préstamos adquiridos para la construcción tanto de los almacenes 

como del Centro Empresarial. 

 

En la actualidad y debido a la gran oferta existente, perteneciente en un 

60% a empresas informales, es que no resulta rentable mantener activo 

este rubro. El standard de excelencia establecido exige mayores costos 

que nos son cubiertos con las tarifas actuales del mercado. La 

competencia, muchas veces conformada por el sector informal, ha 

ocasionado que, entre la oferta y demanda actual, nos encontremos por 

debajo de nuestro punto de equilibrio, por lo que se ha procedido a ir 

dejando paulatinamente este rubro, pasando a no representar en la 

actualidad ingresos para la empresa. Podemos apreciar la descripción de 

lo señalada en los estados de resultados en los anexos 7.5 y 7.6. 

 

La decisión tomada es que a finales de este año y al culminar con los 

contratos existentes se cerrará este rubro. 

 

1.4.2. Alquiler de almacenes 

 

Con más de 16 años de experiencia, es una empresa dedicada a proveer 

servicios de alquiler de almacenes, así como brindar el servicio logístico de 

almacenaje y transporte que en un inicio no se complementaban, y que con 

el transcurrir de los años y la experiencia adquirida, se han fusionado, 

obteniendo una ventaja competitiva. Habiendo sido este el segundo 

negocio de la empresa, en la actualidad representa el 42 % de los ingresos, 

gracias a la visión en los años iniciales de consolidar un complejo 

almacenero con los más altos estándares de seguridad y atención 

personalizada. 
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Actualmente nuestro principal cliente es una empresa transnacional que se 

rige bajo la normativa del certificado de calidad ISO9001, que es la norma 

sobre gestión de calidad con mayor reconocimiento en todo el mundo, por 

lo que sus exigencias nos han obligado a perfeccionar nuestros estándares 

de calidad, habiendo pasado los más estrictos controles de seguridad 

calidad, contando inclusive con zonas BPI (buenas prácticas de 

almacenamiento), que son controladas por DIGEMID como se puede 

apreciar en los estados de resultados mostrados en los anexos 7.7 y 7.8. 

 

La competencia directa en este sector son los complejos almaceneros 

ubicados en: 

1. Callao. 

2. Lurín. 

3. Huachipa. 

 

1.4.3. Alquiler de Casas para funcionarios de Embajadas 

 

En este negocio, se busca alquilar casas a funcionarios de las Embajadas, los 

cuales por los niveles de seguridad que exigen, han hecho que Cunsac se haya 

especializado en alquilar más que casas, cajas de seguridad acogedoras con las 

características de seguridad y eficiencia que transmiten a los funcionarios la 

tranquilidad necesaria, sabiendo que cuentan con el soporte y equipo de 

mantenimiento permanente requerido, el cual está atento a resolver los 

inconvenientes que se presenten en el mantenimiento ya sea preventivo o 

correctivo de las mismas. Este rubro representa el 3% de los ingresos, según se 

muestra en los estados de resultados en los anexos 7.9 y 7.10. 

 

Dirigidas al estrato socio económico de nivel A – B, trabajamos directamente con 

las Embajadas ofreciendo casas previamente adaptadas a las necesidades de 

seguridad estipuladas por sus departamentos de seguridad en la zona de La 

Planicie en el distrito de La Molina, para los altos funcionarios de dichas 

organizaciones.  
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Asimismo, se incursionó en la ciudad de Arequipa con 1 casa, sin haber obtenido 

los resultados esperados. 

 

1.4.4. Alquiler de oficinas 

 

Cuarto rubro, iniciado en el año 2011, se centra en el alquiler de oficinas 

empresariales orientadas al estrato socio económico C - D del país, el cual se 

encuentra en pleno crecimiento y representa el 22 % de los ingresos actuales. 
 

En la actualidad, nos caracterizamos por ser una empresa que se adapta a las 

necesidades de sus clientes. 

 

Por ejemplo, en este sector, si un cliente busca un local de 80 m2, y contamos 

con áreas mayores, se busca la forma de atenderlo, ya sea dividiendo un local 

existente o implementando áreas similares. El cliente siempre debe terminar 

convencido de que Cunsac hizo todo lo posible por atender su pedido. Y bajo 

esta premisa hemos logrado afianzar nuestra propuesta y conseguir resultados 

positivos en un 90%. 

 

Actualmente contamos con áreas disponibles, listas para ser ocupadas, 

implementadas con el sistema contra incendio centralizado, medidores de luz y 

agua independizados, ducteria interna para instalación de fibra óptica, línea 

telefónica y cable. El nuevo inquilino solo debe pensar en traer su mobiliario e 

instalarse. 

Y ahora un nuevo servicio, que estamos ofreciendo: ¡te entregamos la oficina 

lista para ocupar! Completamente amoblada de acuerdo a tus requerimientos. 

Solo pídelo y lo tendrás. 

 

CUNSAC Centro Empresarial tiene una ubicación estratégica a 100 metros del 

Puente Santa Anita y en el kilómetro cero de la Panamericana Norte y Sur. Así 

mismo el desplazamiento es directo e innovador especialmente cuando se 

establezca en este punto la estación Nº 20 de la línea 2 – Metro de Lima. El local 

se encuentra a 200 metros del Mall Aventura Plaza Santa Anita, del Centro 

Bancario, Sodimac, a 7 minutos aproximadamente del Jockey Plaza y a 15 
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minutos del Centro financiero San Isidro, y frente a avenidas de gran afluencia 

de vehículos y personas que transitan diariamente. 

 

Con un edificio de 8 pisos en el límite de Ate y El Agustino, nuestra empresa 

ofrece la opción más económica en el rubro de oficinas, en una ubicación 

conectada a rutas de transporte masivo, con lo que ha conseguido alquilar el 

80% de su oferta en un año.  

 

Siempre nos hemos sentido orgullosos del rumbo que tomo la construcción del 

CE, y por ello, líneas abajo, compartimos el artículo que se publicó en el Diario 

Gestión, denominado “Recetas exitosas”, el día domingo 24 de abril del año 2016 

(ver también anexo 7.3). 

 
1.5. “Recetas exitosas” 

 

Con la visión de una Lima fraccionada, el director de Binswanger Perú señala 

que la desaceleración ha generado proyectos premiados y otros castigados en 

el mercado de oficinas. ¿Cómo ubicarse en el primer grupo? Malatesta detalla 

tres fórmulas. 

“El edificio Leuro de Inversiones Benavides sería el emblema de la primera 

receta de éxito: jugar por arriba” (“¿Qué le espera al mercado inmobiliario 

peruano este año?”, 24 de abril de 2016). Graciela Elejalde, gerente general de 

la inmobiliaria, asegura en “¿Qué le espera al mercado inmobiliario peruano este 

año?” (24 de abril de 2016) que: “el objetivo fue desarrollar un edificio con valor 

agregado, sin variar los precios del mercado”. Inaugurado a fines el año pasado, 

el proyecto se convirtió en el primero del país en tener la certificación de 

construcciones sustentables LEED, lo que supuso una inversión entre 18% y 

20% más que un proyecto regular. 

Tal y como se detalla en “¿Qué le espera al mercado inmobiliario peruano este 

año?” (24 de abril de 2016), “el proyecto de 60.000 metros cuadrados, 17 pisos 

y ocho de sótanos salió al mercado a ofrecer 38 oficinas eco amigables con 

precios de alquiler entre US$ 19 y US$ 21 por metro cuadrado, en línea con el 

promedio del mercado.” 
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Para fines de febrero, el 60% de las oficinas ya estaban alquiladas y otro 30% 

se encontraba en negociación, aprovechando una demanda insatisfecha de las 

empresas internacionales que operan en el Perú por llevar sus oficinas a un 

entorno LEED. Para este año, la inmobiliaria espera completar el 100% de su 

capacidad y empezar a trabajar en nuevos proyectos similares. 

Otra apuesta exitosa sería la de Cunsac. Con un edificio de siete pisos en Ate, 

la firma ofrece la opción más económica en el rubro de oficinas, en una ubicación 

conectada a rutas de transporte masivo, con lo que ha conseguido alquilar el 

85% de su oferta en un año. Esta sería una opción interesante para grandes 

compañías que no requieren, para cuidar su imagen, mantener a todo su 

personal tradicionalmente en distritos tradicionalmente empresariales.” 

 

 

La competencia directa en este sector la representan los grupos inmobiliarios 

como son: 

1. Grupo Centenario. 

2. Edifica. 

3. Inmobiliari (con problemas de liquidez en la actualidad). 

 
 

1.6. Acotaciones sobre el comportamiento del sector inmobiliario a         
nivel nacional 

 

Según lo indicado en el artículo “¿Qué le espera al mercado inmobiliario peruano 

este año?” (24 de abril de 2016),  

al cierre del 2016, el sector construcción acumuló un decrecimiento de 

3.15%, una caída superior a la última proyección del Banco Central de 

Reserva, que fue de -2.70, en diciembre del 2016. 

Algo que llamó la atención ya que el último mes del año suele 

registrar números azules. “Este es el desempeño más flojo de los últimos 

cinco años; es el primer resultado negativo del mes en cinco años”. 
 

Juan Carlos Tassara, director ejecutivo de Edifica, estima en “¿Qué le espera al 

mercado inmobiliario peruano este año?” (24 de abril de 2016), que  
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en el 2012 –año de ventas récord para el mercado inmobiliario– en el país 

operaban unas 600 firmas en el sector, cifra que ha caído más de 300 en 

los últimos tres años y ha dejado en el juego a las empresas con las 

mejores estrategias para compensar el contexto de menor ritmo de 

crecimiento. 

 

Sandro Vidal, gerente de investigación de Colliers, apunta en “¿Qué le espera al 

mercado inmobiliario peruano este año?” (24 de abril de 2016),  

que la desaceleración de la economía y mayores restricciones en el 

acceso al crédito desde el sistema financiero han presionado la venta de 

inmuebles desde inicios del 2013, lo que ha dejado oferta construida sin 

colocar hasta el día de hoy, tanto en oficinas como en viviendas. 

 

En este panorama, pese a la inflación y al aumento del tipo de cambio, Colliers  

no prevé un aumento de precios en los inmuebles en lo que queda del 

año, ya que el objetivo de los desarrolladores debe apuntar a vender las 

propiedades disponibles, sobre todo en el segmento C, en zonas como 

Ate, Comas o algunos sectores de San Miguel. (“¿Qué le espera al 

mercado inmobiliario peruano este año?”, 24 de abril de 2016). 

 

En el rubro de oficinas, Giancarlo Malatesta, director de Binswanger Perú, aclara 

en “¿Qué le espera al mercado inmobiliario peruano este año?” (24 de abril de 

2016), que  

no se puede hablar de Lima como un todo para comentar el ritmo de 

ventas. El ejecutivo está convencido de que la capital es una ciudad 

fraccionada, por lo que, aunque en promedio se puede hablar de 

sobreoferta, la situación es diferente para cada zona. 

Por ejemplo, destaca que Magdalena y Surco no serían los distritos 

idóneos para levantar nuevos proyectos por sus niveles de vacancia, 

mientras que el sector conocido como San Isidro empresarial es una zona 

consolidada que mantiene una demanda fuerte; en tanto, en Jesús María, 

la demanda estaría reaccionado ante el ajuste de precios a la baja. 
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1.7. Situación actual del sector 
 

 El año record de ventas para el mercado inmobiliario, en donde existían 

alrededor de 600 firmas fue el 2012, habiendo caído más de 300 en los 

últimos 3 años.  

 ¿Quiénes quedan? Las empresas con mejores estrategias que pueden 

compensar el contexto de menor ritmo de crecimiento. 

 Según lo indicado en “¿Qué le espera al mercado inmobiliario peruano 

este año?” (24 de abril de 2016),  

la desaceleración de la economía y mayores restricciones en el 

acceso al crédito desde el sistema financiero han presionado la 

venta de inmuebles desde inicios del 2013, lo que ha dejado oferta 

construida sin colocar hasta el día de hoy, tanto en oficinas como 

en viviendas. 

 Con este panorama la dirección General de Cunsac se encuentra en la 

disyuntiva de si seguir con el plan de desarrollo y crecimiento sostenido u 

optar por un panorama conservador durante el periodo de 2 años mientras 

la coyuntura política, social y económica a nivel mundial y país actual se 

estabiliza. 

 Debemos tener muy en claro la diferenciación del concepto de precio y 

valor. Tal y como se muestra en “¿Qué le espera al mercado inmobiliario 

peruano este año?” (24 de abril de 2016), “el primero es lo que se paga 

por la tierra y el segundo lo que se va a construir o hacer”. Con ello 

debemos ser conscientes de que “no se puede evaluar la rentabilidad por 

el precio del metro cuadrado, sino por lo que se va a levantar en este 

espacio que se adquiere”. 

 Según los especialistas en el mercado, tal y como indican en “¿Qué le 

espera al mercado inmobiliario peruano este año?” (24 de abril de 2016), 

“la demanda no se ha contraído, existiendo la misma en los espacios de 

zonificación comercial y de oficinas, en donde hay demanda para 

proyectos inmobiliarios de educación, salud y entretenimiento.” 

 

Eso somos en la actualidad, pero el mercado sigue creciendo, sigue cambiando, 
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y nosotros debemos permanecer involucrados para estar inmersos en los 

cambios. Como dice el dicho “si no innovas, no vas…” 

 

Antes de pasar a presentar las alternativas de inversión, quisiera que pudieran 

ubicar a la empresa en la actualidad, ayudándonos con el resumen general de 

resultados presentado en el anexo 7.17. 

 

Como se puede apreciar, el 42 % de utilidad es proporcionada por el alquiler de 

almacenes, que es el primer negocio que se estableció, seguido por un 22% de 

utilidad proporcionado por el alquiler de oficinas. Este porcentaje se 

incrementará cuando se encuentre alquilado el 100 del CE, el cual a la fecha se 

encuentra alquilado en un 80%. 

 

El negocio del alquiler de casas representa el 3 %, mientras que el negocio de 

transporte arroja índices negativos, que han determinado la decisión de cerrar 

dicho negocio a fines de este año. 

 
 

1.8. Alternativas de inversión 
 
Luego de la síntesis presentada, a continuación, describimos las alternativas que 

se han tomado en cuenta, basándonos en la experiencia que tenemos, pero a la 

vez buscando nuevos negocios. 

 

1.8.1. Desarrollo de la ampliación y edificación de la fase 2 del Centro 

Empresarial Cunsac 
 

Se construirá la etapa 2 del CE, en un área de 1,500 m2, siendo un edificio de 8 

pisos y 4 sótanos, que se conectaría directamente con el CE, duplicando su 

capacidad, siendo dirigida siempre al segmento de mercado socio económico C 

– D. 

La ampliación del edificio se realiza en una zona donde fuimos los innovadores 

en el sector oficinas. Siendo un mercado netamente industrial hasta el año 2000, 

la implementación de oficinas y centros comerciales ha tenido un crecimiento 
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geométrico, siendo nuestra empresa quien lidera el sector inmobiliario de 

oficinas. 

Dentro del formato, se ha incluido el área de esparcimiento que consta de: 

- Área abierta de esparcimiento de 500 m2. 

- Un campo deportivo de Vóley. 

- Un campo deportivo de Básquet. 

- Un campo deportivo de Fulbito 5x5. 

- Área de Parrillas. 

- Área de comedor para 50 personas techada. 

- Con servicios de música, duchas (agua caliente y fría), servicios 

higiénicos modernos. 

- En la actualidad ningún edificio de la zona cuenta con estas 

características. 

 

1.8.1.1. Inversión 

 

La inversión que implica este proyecto se financiaría con préstamo a largo plazo, 

con hipoteca del mismo.  

- El monto de inversión estimado es de S/. 17’622,403.27 + 10 % de 

imprevistos = S/. 19,384,643.60 o $ 6’000,000. 

- Tasa de interés bancaria 4 %. 

Plazo 5 años, incluyendo 1 año de periodo de gracia. 

El total de la inversión incluyendo gastos financieros es de: $ 6’729,264.96 

El detalle de la inversión se encuentra en el anexo 7.18 y el detalle de 

préstamo bancario en el anexo 7.19. 

 

1.8.1.2. Ingresos y egresos mensuales 

 

Los ingresos mensuales estimados son de $ 132,000.00, los cuales provienen 

del alquiler de oficinas. 

Los egresos mensuales estimados son de $ 5,000.00. Esto debido a que se 

utilizará el personal administrativo ya existente y capacitado que actualmente 

tiene el manejo del CE1, siendo estos egresos los provenientes de la 

contratación de apoyo para dicho personal, pero no la creación de una nueva 
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área. 

Se debe considerar que no se incluyen gastos de mantenimiento ni servicios que 

son facturados directamente a cada inquilino de acuerdo a su consumo. 

Por tanto, el resultado mensual es de $ 127,000.00 y el resultado anual es de 

1’524,000.00. 

Por lo que, y suponiendo que los ingresos y gastos permanezcan constantes, la 

inversión se recuperaría en 53 meses, o 4.4 años. 

La inversión que implica este proyecto se financiaría con préstamo a mediano 

plazo, con hipoteca del mismo. 

 

1.8.2. Adquisición de terrenos para construcción y habilitación de 

almacenes 

 

Estos terrenos deben ubicarse en zonas en crecimiento, y deben contar con un 

área aproximada de 4 mil m2, y encontrarse listas para ser habilitadas. 

La inversión que implica este proyecto se financiaría con préstamo a largo plazo, 

y con hipoteca del mismo. 

Esta alternativa busca dirigirse al segmento de empresas industriales que 

requiere locales con características específicas, según lo reglamentado por la 

norma ISO9001, para almacenar sus productos. 

 

1.8.2.1. Inversión 

 

El monto de inversión estimado es de $ 5’026,000. 

Terreno: $ 4´000,000 (+ intereses = $5’023,067). 

Construcción: $ 1,026,000 (capital propio). 

El total de la inversión incluyendo gastos financieros es de: $ 6’049,067. 

 

1.8.2.2. Ingresos y egresos mensuales 

 

Los ingresos mensuales estimados son de $ 34,000 + IGV. 

Considerando que el costo del alquiler x m2 = $ 8.50 + IGV. 

Los egresos mensuales estimados son de $ 1,000.00. Esto debido a que se 

utilizará personal administrativo ya existente y capacitado que actualmente tiene 
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el manejo de los almacenes, siendo estos egresos los provenientes de la 

contratación de apoyo para dicho personal, pero no la creación de una nueva 

área. 

Se debe considerar que no se incluyen gastos de mantenimiento ni servicios que 

son facturados directamente a cada inquilino de acuerdo a su consumo.  

Por tanto, el resultado mensual es de $ 33,000.00 y el resultado anual es de 

396,000.00. 

Por lo que, y suponiendo que los ingresos y gastos permanezcan constantes, la 

inversión se recuperaría en 15 años. 

Aquí se estaría priorizando la adquisición de inmuebles, el incremento del activo 

fijo, colocando en un segundo lugar la rentabilidad. 

El detalle de la inversión se encuentra en el anexo 7.20 y el detalle del préstamo 

bancario en el anexo 7.21. 

 

1.8.3. Nuevo negocio: incursión en el sector educativo 

 

Si bien este es un negocio que difiere de los que actualmente manejamos y 

podrían afianzar, este nuevo negocio resulta atractivo puesto que no requiere 

contar con mucha inversión y cuenta además con el local, puesto que se utilizaría 

un espacio en el actual CE. 

Considerando desde el alquiler del local hasta la implementación y puesta en 

marcha del mismo, se ha elaborado un proyecto, el cual se detalla a 

continuación, con mayor minuciosidad. 

 

 

1.8.3.1. Implementación 

 

Se inicia con el alquiler del local, obtención de documentación para la licencia de 

funcionamiento, contratación de personal idóneo y puesta en marcha. 

La inversión que implica este proyecto se financiara con fondos propios 

Dirigida al segmento socio económico C – D y segmento demográfico por edades 

entre 16 y 23 años. 

o Costo de la implementación S/. 74,790.39 o $ 23,012.43 (ver cuadro 1). 
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o Ingresos Mensuales 

La rentabilidad mensual estimada es de S/. 4,753.37 o $ 1,462.57. 

Por lo que la inversión se recuperaría en 1 año y 4 meses 

 

1.8.3.2. Descripción del proyecto de una academia técnica pre 

universitaria 

 

 

1.8.3.2.1. Idea del Negocio 
 

El objetivo es crear una academia de formación. Las materias que en ella se 

dicten serán variadas y en diferentes modalidades. 

 

1.8.3.2.2. Identificación del proyecto 
 

Este proyecto está pensado para un grupo de personas activas, que tengan 

nociones en pedagogía para así poder transmitir conocimientos de la forma más 

adecuada, además de conocimientos en otras materias. Este grupo deberá tener 

la capacidad para gestionar personas y habilidades sociales. 

 

1.8.3.2.3. Descripción del producto servicio 
 

• El producto o servicio 

Tomando como fuente el proyecto desarrollado en Empresa e Iniciativa 

Emprendedora (31 de julio de 2011), 

la actividad principal del centro es impartir clases de materias variadas y 

en distintas modalidades. 

Para el desarrollo de las clases, los cursos deben estar compuestos 

por grupos que no estén masificados y cuyos componentes posean una 
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similitud de conocimientos. Es conveniente por tanto que los grupos 

tengan un máximo de 20 alumnos por clase. 

Respecto al contenido de los cursos, estos serán muy variados, y 

dependerán de la materia sobre la que versen. 

 

• Cursos a dictar 

Preparación para ingreso a universidades. Curricular acelerada para el examen 

de admisión de las universidades o institutos en el rango promedio competitivo.  

Formación Profesional Ocupacional. “Cursos orientados hacia el empleo, 

diseñados con un enfoque laboral ayudado con las sesiones de orientación 

profesional y la realización de prácticas en empresas, que faciliten a los alumnos 

su pronta incorporación al mercado laboral.” (Empresa e Iniciativa 

Emprendedora, 31 de julio de 2011, p. 9). 

Cursos para empresas. Impartir estos cursos permitirá que los trabajadores de 

las empresas tengan un aprendizaje continuo. 

Para este proyecto, se han considerado estos tres tipos de cursos y con el paso 

del tiempo y de manera gradual, se podrá ir incrementando la oferta, ya que 

existe un amplio abanico de materias sobre las que se pueden dictar cursos en 

una academia de formación. 

 

1.8.3.2.4. El mercado 
 

En el caso de la preparación universitaria, conociendo la tendencia en el 

mercado, pensando en las universidades particulares y estatales las que marcan 

las fechas de medio año y fin de año con exámenes de admisión, habiéndose 

vuelto más competitivas y un negocio para dicho rubro. 

Se establece que aquellos jóvenes que desean forjarse un futuro deben tener 

una predisposición de conocimientos los mismos que al pasar por los colegios 
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se van perdiendo año tras año; la idea de una academia pre universitaria es 

reforzar y recordar junto con ellos los conocimientos ya obtenidos. 

En cuanto al mercado laboral, Granada Empresas (2007) indica que “la fuerte 

competitividad existente obliga a que la formación complementaria sea cada vez 

más importante para encontrar un puesto de trabajo o para permanecer en él sin 

llegar a quedarse obsoletos”. Comenta también que “el mercado de las 

academias, centros de enseñanza y formación es tan variado como disciplinas y 

alumnos existen, y todas las enseñanzas han tenido que adaptarse al reto de las 

nuevas tecnologías y las exigencias de la sociedad” (p. 4). 

Por lo expuesto anteriormente, Granada Empresas (2007) indica que “son 

muchos los inversores que optan por abrir un centro de enseñanza, un negocio 

que puede tener muchas ventajas y que, dependiendo que actividad, 

complementa otras necesidades más allá de la educación” (p. 4). 

Granada Empresas (2007) concluye que 

los centros de formación suponen una buena opción para los 

emprendedores e inversores que quieran gestionar su propio negocio, 

debido a que, hoy día, se ofrece una oferta muy variada de materias y 

modalidades. Además, este tipo de actividad genera una demanda 

constante y, si el método es adecuado, puede que hasta difícil de absorber 

por el sector. (p. 5). 

 

1.8.3.2.5. Los clientes 

Tomando como fuente a Granada Empresas (2007), los clientes del servicio 

serán: 

Estudiantes pre universitarios. La formación en diversas materias en 

los colegios es muchas veces deficiente, y para aumentar los 

conocimientos en estas áreas los pre-universitarios tienen que acudir a 

las academias privadas para complementar sus estudios. 
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Adultos trabajadores o desempleados. Son personas que quieren 

formarse para aumentar sus conocimientos, bien por mejorar en su 

trabajo, bien para encontrar un empleo. 

Empresas tanto privadas como públicas. Se preparan cursos para 

aquellas empresas que quieran suministrar formación a sus empleados. 

(p. 6). 

 

1.8.3.2.6. La competencia 
 

Los dos principales competidores son: 

Otras academias privadas. Según Granada Empresas (2007), “las academias 

situadas en la localidad comprenden una competencia directa ya que estas 

academias poseen su clientela fija y una reputación” (p. 5). 

Particulares que imparten clases. Según Granada Empresas (2007), “son 

clases que, generalmente, se imparten en domicilios particulares sin medios y 

escasa metodología. Sin embargo, presentan la ventaja de tener precios más 

económicos” (p. 5). 

 

1.8.3.2.7. Ventajas Competitivas 
 

Para lograr el éxito del negocio, podemos seguir las recomendaciones que indica 

Empresa e Iniciativa Emprendedora (31 de julio de 2011), de las cuales se 

destacan: “diversificación de la cartera de servicios de las academias, 

aprovechamiento de las instalaciones y asociarse con empresas del sector para 

garantizar no sólo los aspectos tecnológicos sino también los pedagógicos” (p. 

1). 
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1.8.3.2.8. Plan de ventas 
 

Empresa e Iniciativa Emprendedora (31 de julio de 2011) recomienda que “antes 

de inaugurar el negocio, es muy importante realizar una campaña de promoción 

inicial para dar a conocer el centro”. (p. 1). 

Para la captación de clientes se realizará un plan de comunicación. Empresa e 

Iniciativa Emprendedora (31 de julio de 2011) indica que este plan comprenda 

las siguientes actuaciones: 

Reparto de dípticos: Como complemento a la acción anterior, se pueden 

repartir folletos publicitarios en la puerta de colegios, supermercados, 

cafeterías o mercado de abastos. 

Cartelería: Se pueden pegar carteles por las asociaciones de 

vecinos, colegios, centros cívicos, etc. 

La mejor forma de captación de clientes es el «boca a boca». 

Por ello es importante la satisfacción del cliente a fin de que recomienden 

el servicio. (p. 1). 

 

1.8.3.2.9. Localización 
 

Hay que tener en cuenta el beneficio de que la empresa se encuentre próxima a 

vías de comunicación y que se pueda abastecer de materias primas y otros 

productos en esa misma zona sin necesidad de desplazarse.  

 

1.8.3.2.10. Plan de organización y recursos humanos 
 

Tomando como fuente a Granada Empresas (2007), la estructura del negocio 

será: 

Director. Realizará todas las tareas de gestión de la empresa. Además, 

desarrollará las actividades comerciales. Por regla general, este tipo de 

academias suelen ser montadas por personas que tienen conocimientos 

académicos y experiencia en la formación. En ese caso suelen dar clases 
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de las materias en las que está especializado. En el presente proyecto se 

considerará que el director asume funciones de profesor impartiendo 

clases. 

Profesores/as. Su función principal es la de impartir formación en el área 

donde estén especializados. Lo más valorado para estos puestos es la 

experiencia como docente y la capacidad de transmitir conocimientos. 

Aunque lo habitual en este tipo de empresas es contratar a los profesores 

por horas, en principio se contará con un profesor en plantilla que estará 

a tiempo completo. 

Auxiliar administrativo/a. Esta persona estará encargada de atender el 

centro, las necesidades de información (atención telefónica, recepción de 

correo, etc.) y también desempeñará las tareas administrativas habituales 

(seguimiento de asistencia, cobros, documentación, etc.). Por la 

naturaleza del puesto deben valorarse las habilidades sociales de la 

persona que lo ocupe. Esta persona estará contratada a tiempo completo. 

(p. 12). 

Para los análisis de plan económico financiero -  inversiones y financiamiento ver 

el anexo 7.22. y para el análisis económico financiero II ver el anexo 7.23. 

 

1.8.3.2.11. Resumen 

 

Inversión 

El monto de inversión estimado es de S/. 74,790.39 o $ 23,012.43. 

Costo del terreno:  se alquilaría el local. 

 

Rentabilidad 

La rentabilidad mensual estimada es de S/. 4,753.37 o $ 1,462.57, y rentabilidad 

anual de S/. 57,040 o $ 17,551. 

 

Por lo que, y suponiendo que los ingresos y gastos permanezcan constantes, la 

inversión se recuperaría en 1 año y 4 meses. 
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1.9. Anécdotas 
 

Desde los inicios de la empresa, siempre se ha buscado trabajar con personas 

que se pusieran la camiseta, que se sintieran como en casa y por lo tanto 

buscaran el progreso de la misma, actuando siempre en la forma más ética y 

profesional posible.  

 

Cuando se abrió la primera oficina la gerente, asistente, coordinadora, secretaria 

y conserje era la actual gerente general. Disfrutó de cada uno de estos puestos 

y aprendió a desenvolverse en el campo.  

 

Con el crecimiento de la empresa fue necesario contratar a una asistente y un 

jefe de transporte, que también cumplía con las funciones de mecánico. Así 

aparecen Encarna y Vitaliano, los primeros, eternos e invalorables 

colaboradores, quienes con su apoyo y empuje hicieron que los sueños de 

crecimiento y superación de la empresa se hicieran realidad. 

 

Como no recordar las amanecidas con Vitaliano, cuando una unidad se 

malograba, o se tenía que quedar cuidando la carga en algún “almacén 

peligroso”. O las largas colas para conseguir ser los primeros en llegar a los 

boxes en los CD y salir muy temprano a repartir. 

 

Luego, cuando se inició la construcción de los almacenes, cuan ejemplar 

supervisor, sin título ni preparación alguna, pasaba días enteros revisando 

detalladamente los trabajos, llamando la atención al trabajador que se permitiera 

estar flojeando. Lo recordamos trepando andamios y haciendo oídos sordos a 

las llamadas de atención por su capacidad de desacato a toda norma de 

seguridad, y es que él pensaba que era un “gato con 7 siete vidas”. Este 

atrevimiento le costó más de una caída, e incluso una tan fuerte, como caer de 

un tercer piso, terminando en el Hospital, y la gerente general a su lado en un 

pasillo esperando a ser atendido… Días difíciles, pero a Dios gracias con un final 

feliz.  

Ese fue nuestro Vitaliano, quien nos dejó hace 2 años para partir y estar al lado 

de nuestro Señor y cuidarnos desde allá arriba. Solo podemos decir que vivió y 
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murió en su ley, haciendo lo que más le gustaba: trabajando con sus unidades y 

en su casa, como él mismo decía. 

 

Y Encarna, una chica provinciana, estudiante de Administración de un Instituto 

Tecnológico que había venido a Lima buscando poder estudiar y crecer 

personalmente. ¡Cómo nos sorprendió! asustada al principio cumpliendo 

puntualmente con todo lo que se le solicitaba, y aportando siempre algún 

comentario u ocurrencia, por más ilógica que pareciera. 

 

Siempre fue de carácter fuerte, y con el pasar de los años ese carácter, aunado 

a la experiencia que iba adquiriendo y los estudios que realizó, la convirtieron en 

una excelente asistente y supervisora, que actualmente tiene a su cargo el 

Control de todos los Contratistas. Han pasado ya 17 años desde que ingresó a 

la empresa, y nos ha acompañado en épocas buenas y malas. Tiene ahora 2 

maravillosas hijas y Javier, su esposo, fue su compañero de trabajo en los 

primeros años en la empresa, así es que como no decir que todo queda en casa. 

 

Como estas 2 tenemos muchas más anécdotas. Qué bellos recuerdos… 

 
Finalmente, nos sentamos y ponemos a pensar: ¿es el momento de hacerlo?, 

¿el entorno externo podría perjudicar el inicio y normal desenvolvimiento del 

proyecto de construcción del CE? Con todos los problemas existentes en el 

sector construcción, ¿no es muy arriesgado invertir hoy? Pero los negocios 

continúan fluyendo, así como los causes de los ríos que se han desbordado en 

nuestro país, y tanto daño nos han causado. Pero por eso mismo, es cuando 

más inversión privada y apoyo requiere nuestro Perú, así es que, 

¡¡¡continuemos!!!    
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2. CONCLUSIONES 
 

Luego de haber presentado las 3 alternativas de inversión, se puede apreciar 

que en todas ellas se tiene un flujo positivo y una recuperación ya sea en el corto 

o en el largo plazo. 

 

La decisión de que alternativa llevar a cabo, depende del grado de riesgo que el 

decisor decida tomar. Como es bien sabido mientras exista un mayor grado de 

riesgo, mayores serán los beneficios económicos, y viceversa. 

 

Pero debemos tener cuidado con seguir consolidando a la empresa, y tener 

siempre los pies puestos sobre la tierra, puesto que, en el mercado actual tan 

oscilante, se debe estar atentos y tener la capacidad económica de soportar 

cualquier imprevisto que pueda ocasionar un retroceso en la economía que 

involucre directamente al negocio y su capacidad de crecimiento. 

 

En caso se tome la decisión de llevar a cabo la: 

 

Alternativa 1. Desarrollando la ampliación del CE. 

 

Fortalezas: 

 Es el core de nuestro negocio, conocemos el manejo del mismo y 

contamos con el personal capacitado para hacerlo.  

 Si bien se tendría que contratar personal calificado, este estaría 

supervisado por personal que actualmente ya labora en la empresa y 

cuenta con el know how. 

 Se cuenta con la aprobación del crédito bancario, según lo descrito en el 

anexo 7.19. 

 Cuando se culmine la construcción del metro de la Línea 2, la ubicación 

estratégica permitirá la inmediata revaluación de las oficinas. 
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Debilidades: 

 La influencia del ambiente político y económico de nuestro país. 

 Asimismo, el avance de la construcción y término del metro Línea 2, 

puesto que a la fecha este viene siendo un factor predominante en la baja 

de la demanda de oficinas por la zona, por la congestión vehicular que ha 

ocasionado su construcción.  

 La cuestión es, si se tiene la capacidad económica para esperar la mejora 

en el entorno puesto que la recuperación de la inversión sería de 4.4 años. 

 

Alternativa 2. Compra de un terreno nuevo y construcción de almacenes. 

 

Fortalezas 

 Es también el core de nuestro negocio, y se cuenta con el histórico tanto 

de la empresa constructora que se hizo cargo de la construcción de los 

almacenes actuales, como de los proveedores que se requieren. 

 Puesto que conocemos el manejo del mismo y contamos con las áreas 

encargadas de manejar la implementación del nuevo almacén, no sería 

necesario implementar una nueva área. 

 Si bien se tendría que contratar personal calificado para ubicarlo en este 

almacén, este estaría supervisado por personal que actualmente ya 

labora en la empresa y cuenta con el know how. 

 Se cuenta con la aprobación del crédito bancario, según lo descrito en el 

anexo 7.21. 

 No bien se tenga listo se alquilará en el breve plazo y se mantendrá un 

flujo constante de ingresos con el que se amortizará la deuda hasta su 

cancelación en 15 años. 

 La empresa habrá adquirido un nuevo activo. 
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Debilidades 

 La recuperación de la inversión será a largo plazo, 15 años. 

 La influencia del ambiente político y económico de nuestro país. 

 
Alternativa 3. Incursión en el sector educativo. 

 

Fortalezas 

 La inversión no es grande y se financiaría con recursos propios. 

 La recuperació0n sería en 1.4 años. 

 Sería el inicio de la creación de un nuevo negocio para la empresa. 

Debilidades 

 Es un negocio nuevo, diferente al core actual de la empresa. 

 No se tiene conocimiento de cómo manejar dicho sector. 

 Se tendría que contratar personal idóneo que no podría ser supervisado 

por área alguna de la empresa al no contar con el know how para hacerlo, 

gestionando los recursos humanos. 

 Implementación al 100% del nuevo negocio. 

 

Como bien dijimos al comienzo de las conclusiones, la decisión final dependerá 

del grado de riesgo que quiera asumir la gerencia general, ente decisor de estos 

proyectos. 
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3. Anexos 
 

Anexo 3.1. Áreas de la Empresa 
 

I. Recursos Humanos 

 

 Cunsac cuenta en la actualidad con una estructura funcional, como lo 

podemos apreciar en el anexo 7.2. 

 

 Nuestra empresa busca tener como socios estratégicos a cada uno de los 

integrantes de la familia Cunsac, con cuyo compromiso hemos 

conseguido lograr los objetivos planteados.  

 

 En la actualidad contamos con una plana de 80 personas, distribuidas en 

las 4 áreas de la empresa. 

 

 Con la evolución de la empresa, también ha evolucionado el concepto y 

significado del área de Recursos Humanos.  

 

 En un principio, las áreas que la componían son: reclutamiento y 

selección, contratación, capacitación, administración y gestión del 

personal.  

 

 En la actualidad, la gestión de los Recursos Humanos ha avanzado a la 

par que la tecnología y el conocimiento. Desde este contexto, nos hemos 

centrado en el esfuerzo colectivo a fin de lograr agenciar objetivos 

estratégicos tales como: confianza, compromiso, creatividad, inventiva y 

solidaridad, en otras palabras: capital humano como activo intangible. 

Gracias a este enfoque, buscamos lograr objetivos y metas propuestas, 

considerando y resaltando las habilidades, destrezas y conocimientos del 

personal, buscando ser siempre cada vez más competitivos. 
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 Los requisitos fundamentales en la evaluación para la contratación de 

nuestros colaboradores son: 

1. Personal motivado, capaz y con ganas de innovar. 

2. De alto nivel para el puesto gerencial para el nuevo CE2. 

3. Para los niveles medios, profesionales jóvenes, proactivos, con alto 

rendimiento y capacidad de respuesta rápida ante las diversas 

situaciones que se presenten, con dotes comerciales, 

conocimiento en informática y manejo de un segundo idioma. 

 

 Para lograr estos objetivos y mantenerse actualizada, la empresa realiza 

constantes charlas de capacitación en las diversas áreas como son: 

1. Administrativa y contable. 

2. Seguridad. 

3. Mantenimiento. 

4. Supervisores de transporte. 

5. Choferes y auxiliares. 

 

 La contratación de personal para puestos de dirección intermedios tiene 

un segundo filtro en cada jefatura, siendo el tercero en la gerencia general. 

 

 Asimismo, se ha realizado la contratación de personal de la siguiente 

manera, siendo siempre el primer filtro la jefatura de recursos humanos: 

1. Jefaturas de área. Entrevistadas directamente por la gerencia 

general de la empresa 

2. Personal de seguridad. Jefatura de seguridad. 

3. Personal de mantenimiento. Administrador del CE. 

4. Área contable. Jefatura de contabilidad. 

 

II. Supervisión administrativa 

 

Área contable 

1. Independiente, reporta directamente a la Gerencia General. 

2. Contadora externa: 

a. Función: revisión quincenal de la información. 
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b. Objetivo: corregir cualquier error encontrado, evitando así pasarlo 

al siguiente periodo. 

3. Auditoria externa anual:  

a. Objetivo: detectar problemas o anomalías del periodo anual 

pasado y tomar las medidas correctivas necesarias. 

4. Asesoría tributaria externa: 

a. Objetivo: revisión anual tributaria. 

 

 

Área de Seguridad 

1. A cargo de la jefatura y con un supervisor como mando medio. 

2. Estrechamente interrelacionada con el área de recursos humanos y 

administración del CE, quienes están en conexión  

permanente con la central telefónica de Serenazgo de la Municipalidad de 

El Agustino y la Central de Emergencias de la Policía Nacional del Perú. 

3. Utiliza como herramienta de control el sistema de cámaras de seguridad 

al cual tienen acceso permanente para verificar el normal 

desenvolvimiento y cualquier eventualidad dentro y fuera del CE. 
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Anexo 3.2. Organigrama de la empresa 

 

Fuente: elaboración propia 
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 Anexo 3.3. Publicación sobre el mercado inmobiliario en Perú en el diario 
Gestión 
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Fuente: ¿Qué le espera al mercado inmobiliario peruano este año? (24 de abril de 2016) 
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Anexo 3.4. Balance de situación financiera al 30.06.2017 

Fuente: Cunsac 
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Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.5. Estado de resultados al 30.06.2017 – transporte 

  Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.6. Estado de resultados al 31.12.2016 – transporte 

     Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.7. Estado de resultados al 30.06.2017 – almacenes 
 

   Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.8. Estado de resultados al 31.12.2017 – almacenes 

    Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.9. Estado de resultados al 30.06.2017 – casas 

 Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.10. Estado de resultados al 31.12.2016 – casas 

  Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.11. Estado de resultados al 30.06.2017 – CE Cunsac 1 

 Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.12. Estado de resultados al 31.12.2017 – CE Cunsac 1 

  Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.13. Resumen de ventas al 30.06.2017 

 
Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.14. Resumen de ventas al 31.12.2016 

          Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.15. Consolidado al 30.06.2017 

        Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.16. Consolidado al 31.12.2016 

            Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.17. Resumen General 
 

PORCENTAJES

Resultado	al	31/12/16 INGRESOS S/.7,180,952.98

EGRESOS S/.3,556,582.69

RESULTADO S/.3,624,370.29 67.54%

Resultado	al	30/06/17 INGRESOS S/.3,342,708.00

EGRESOS S/.1,047,313.56

RESULTADO S/.2,295,394.44 41.74%

Resultado	al	31/12/16 INGRESOS S/.654,197.75

EGRESOS S/.888,501.47

RESULTADO -S/.234,303.72 -4.37%

Resultado	al	30/06/17 INGRESOS S/.290,435.43

EGRESOS S/.428,038.50

RESULTADO -S/.137,603.07 -2.50%

Resultado	al	31/12/16 INGRESOS S/.628,591.60

EGRESOS S/.233,610.90

RESULTADO S/.394,980.70 7.36%

Resultado	al	30/06/17 INGRESOS S/.259,154.00

EGRESOS S/.101,835.65

RESULTADO S/.157,318.35 2.86%

Resultado	al	31/12/16 INGRESOS S/.8,186,081.70

EGRESOS S/.4,075,475.12

RESULTADO S/.4,110,606.58 76.60%

Resultado	al	30/06/17 INGRESOS S/.3,087,144.28

EGRESOS S/.1,868,986.70

RESULTADO S/.1,218,157.58 22.15%

Proyecto	condominio -S/.1,822,018.00 -33.95%

Barandarian -S/.135,574.00 -2.53%

Oficinas S/.1,182,820.00 22.04%

Tipo	de	cambio -S/.1,754,291.00 -32.69%

Barandarian -S/.34,397.36 -0.63%

Oficinas S/.687,518.00 12.50%

Proyecto	condominio -S/.440,297.34 -8.01%

Tipo	de	cambio S/.1,754,291.00 31.90%

Resultado	al	31/12/16 INGRESOS S/.17,072,355.39

EGRESOS S/.11,705,765.30

RESULTADO S/.5,366,590.09 100.00%

Resultado	al	30/06/17 INGRESOS S/.9,811,107.00

EGRESOS S/.4,312,169.96

RESULTADO S/.5,498,937.00 100.00%

NOTA:	

1.La	variacion	se	cuadra	al	31/12/16	con	los	ingresos	que	son	a	titulo	personal	de	Gerencia	de	las	casas	de	la	Laguna	

y	La	Rueda.

2.La	variacion	de	ingresos	al	30/06/17	por	el	monto	de	S/	1,754,291.00	se	debe	al	tipo	de	cambio.

ALMACENES

RESUMEN	GENERAL

CASAS

TRANSPORTE

CONSOLIDADO

CENTRO	EMPRESARIAL

OTROS	AL	30/06/17

OTROS	AL	31/12/16

 
Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.18. Presupuesto de obra CE Cunsac 2    
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Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.19. Corrida de préstamo CE Cunsac 2 
 

     Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.20. Presupuesto de obra - construcción de almacén 
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Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.21. Corrida de préstamo -  construcción almacén 
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Fuente: Cunsac 
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Anexo 3.22. Incursión en el sector educativo 
 
Plan económico financiero – inversiones y financiamiento 
 

INVERSIONES: 

- Habilitar las Instalaciones 

Siguiendo las pautas que brinda Granada Empresas (2007), “el establecimiento 

debe poseer un ambiente de estudio adecuado, equipado con buena 

iluminación (natural y artificial), ventilación y climatización.” 

  La dimensión de este establecimiento se estima de 432.13 m2 distribuidos para 

4 aulas con una capacidad de 20 alumnos cada una. El local tendrá 2 baños, 

un mostrador para atender a los clientes y un pequeño despacho. 

- Costos por acondicionamiento del local 

* Acondicionamiento externo:  

   Roll de pie 02 = c/u S/. 150.00 

   Letrero           = c/u S/.4000.00 

* Acondicionamiento interno: Adecuando el local para que se encuentre en 

condiciones para su uso, habilitando un despacho, una zona de recepción y 04 

aulas completas. 

Se necesitará realizar una serie de obras, suponiendo un costo aproximado de: 

Trabajos en drywall S/. 28.00 x m2 a trabajar = S/. 12,099.64 

Trabajos eléctricos S/. 35.00 X m2 a trabajar = S/. 15,124.55 

Mobiliario y Decoración 

El mobiliario básico está compuesto por: 

Mobiliario para las aulas: Cada aula debe estar equipada con: 

20 mesas para los alumnos y 1 mesa para el profesor. 

20 sillas para los alumnos y 1 sillón giratorio para el profesor. 
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  Cada juego S/150                                              = S/.3000.00 

01 pizarra                                                            S/. 200 .00                                                                                                 

  01 papelera                                                                 S/.  17.00                                                                                                             

  01   proyector 

  01   ecram                                                                         = S/. 1,890.00 

  02   ventiladores                                        c/u 89.90   = S /.   179.80 

  01 laptop                                                                         = S/. 2,500.00                                                                                                                                   

Mobiliario para la recepción: 

 01 mesa mostrador                                            S/. 1200.00 

 01 sillón giratorio                                               S/.   180.00 

 01 muebles auxiliares                                                                       S/.   550.00 

    01 PC                                                                S/.  2000.00 

 01 papelera                                                                                       S/.     17.00  

Mobiliario para el despacho: 

 01 mesa mostrador                                    S/. 1200.00 

 01 sillón giratorio                                             S/.   180.00 

 01 muebles auxiliares                                                                     S/.   550.00 

   01 PC                                                             S/.  2000.00 

 01 papelera                                                                                      S/.      17.00  

   01 impresora                                                                                    S/.  800.00 

 

Esta cantidad se incrementará si los elementos descritos son de diseño, de 

materiales especiales, etc. 

Stock Inicial y Materiales de Consumo 

Oficina: bolígrafos, papel, tinta para impresora. 

El costo por estos conceptos se estima en S/. 800.00 

Gastos de constitución y puesta en marcha 

Siguiendo las pautas que brinda Granada Empresas (2007), 

se incluyen los desembolsos necesarios para constituir el negocio como 

son: proyecto técnico, tasas de la municipalidad (licencia de apertura); 

contratación del alta de energía eléctrica, agua y teléfono; gastos 
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notariales, de gestoría y demás documentación necesaria para iniciar la 

actividad. 

Estos gastos de constitución y puesta en marcha, en el caso de 

iniciar el negocio como autónomo, serán de aproximadamente S/. 

2,400.00. Esta cuantía es muy variable de un caso a otro pues dependerá 

del costo del proyecto técnico, entre otros. 

Pagos Mensuales 

Alquiler + Mantenimiento 432.13  S/. 23,328.54  

Suministros Luz + Agua 1858.09  S/.    1,858.09  

Gastos Comerciales marketing 80 x SEM  S/.       160.00  

Gastos por Servicios Externos PERSONAL  S/.       850.00  

Director 1800  S/.    1,800.00  

Profesores 1500  S/.    6,000.00  

Auxiliar 1200  S/.    1,200.00  

Otros Gastos  CAJA  S/.       950.00  

Total pago en 1 mes    S/. 35,346.63  

   

 
La inversión inicial necesaria para llevar a cabo este proyecto se resume en 
el siguiente esquema  
Cuadro 1   

Implementación estructural 12099.64   

Implementación eléctrica 15124.55   

Marketing comercial 4300   

Adecuación del Local    S/. 31,524.19  

Mobiliario y Enseres OF+SALONES  S/. 39,841.20  

Equipo Informático y Software TRIO  S/.       225.00  

Stock Inicial y Consumibles    S/.       800.00  

Tramites    S/.    2,400.00  

TOTAL    S/. 74,790.39  
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Anexo 3.23. Incursión en el sector educativo 
 

Análisis económico – financiero II   

  

INGRESOS Y GASTOS: 

- Previsión de gastos 

La estimación de los principales costes mensuales es la siguiente: 

Costos Variables/Consumo: 

Los costos variables se estiman en un 88.1% del volumen de los ingresos del 

mes, siendo esta ganancia equivalente a un margen del 11.9% sobre los 

ingresos. 

* Gastos comerciales: 

Para dar a conocer el negocio y atraer a clientes, tendremos que invertir en 

publicidad y gastos comerciales por un monto aprox. de S/.160 mensuales. 

* Gastos por servicios externos: 

En los gastos por servicios externos se recogen los gastos de personal de 

limpieza. Estos gastos serán de unos S/. 850 mensuales. 

Otros Gastos 

Contemplamos aquí una partida para otros posibles gastos no incluidos en las 

partidas anteriores como reparaciones de los equipos, seguros, tributos. La 

cuantía estimada será de S/.950 mensual. 

* Amortización: La amortización mensual de la inversión se ha estimado de la 

siguiente manera 

 MENSUALIDAD X ALUMNO 

 S/.       

500.00  

CAPACIDAD DE ALUMNOS 

 S/.          

80.00  
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INGRESOS NETOS MENSUALES 

 S/. 

40,000.00  

PAGOS MENSUALES 

 S/. 

35,246.63  

UTILIDAD NETA A.I. 

 S/.    

4,753.37  

  

INVERSIÓN 

 S/. 

74,790.39  

PAGÓ MENSUAL DE LA 

INVERSIÓN 

                

15.73  

RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN EN 1 AÑO Y 

4 MESES  

 
PREVISIÓN DE INGRESOS: 

Siguiendo las pautas que brinda Granada Empresas (2007),  

se considerarán por las cuotas mensuales de las personas que se 

apunten al taller. 

La estrategia de precios es especialmente delicada en este 

tipo de negocio y se establecerá en función de la competencia. Así, 

hemos podido observar que al igual que ocurre con otras 

actividades de ocio (como es el caso de los gimnasios), al principio 

hay que pagar una matrícula y después una mensualidad en 

función de las horas semanales que se dediquen a la actividad. 

En este caso, hemos pensado en ofrecer un precio que incluya una matrícula 

mínima, algo inferior que la competencia para el proceso de introducción, 

procediendo a analizar el incremento escalonado una vez que vayamos 

consolidándonos en el mercado. 
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4. Teaching Note – Análisis del caso 
 

Es un caso donde existe un problema de crecimiento y se plantean alternativas 

para redefinir el rumbo de la empresa. 

 

Se utiliza el caso con la idea de discutir dichas alternativas a fin de tomar una 

decisión de inversión. 

 

4.1.  Introducción 
 

Carbajales Unidos SAC - CUNSAC, es una empresa familiar, del sector privado 

que fue creada en el año 2000, y desde entonces ha tenido un crecimiento tanto 

en el portafolio de negocios como en su patrimonio y capital. 

 

Es la búsqueda de la superación y posicionamiento de la empresa dentro de un 

mercado ubicado en un sector atrapado por la crisis económica de los años 2000 

y su evolución hasta llegar a la actualidad. 

 

Debido al mercado cambiante, al cual siempre se ha sabido adaptar, la empresa 

que nació en el rubro de transportes, en la actualidad se viene consolidando en 

el negocio inmobiliario: dirigiéndose al sector de alquiler de almacenes y oficinas, 

cerrando definitivamente el rubro de transportes a finales del año 2017. 

 

En la actualidad cuenta con 4 negocios que maneja en paralelo, explicados en 

el portafolio de productos, los cuales son: 

1. Servicio de transporte local. 

2. Alquiler de almacenes. 

3. Alquiler de oficinas. 

4. Alquiler de casas para Embajadas. 
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4.2. Objetivos académicos y curso en el que se recomienda dictar 
 

El caso CUNSAC La Realidad Actual, se ha desarrollado como un caso de 

emprendimiento, empresa familiar y análisis de soluciones de negocio, en donde 

predomina la actitud positiva, iniciativa, y motivación tanto de la fundadora como 

del personal que la acompañó desde un inicio, y los colaboradores que se fueron 

acoplando en el transcurrir de los años. 

 

Emprendimiento. Como objetivo académico se busca incentivar la iniciativa de 

las personas y buscar motivar el desarrollar un proyecto de negocio o una idea 

en particular que genere ingresos y crecimiento tanto en la trayectoria laboral 

como interna del individuo, buscando el conjunto de actitudes y aptitudes 

necesarias para superar los paradigmas relacionados a cualquier situación 

planteada, logrando de esta manera desarrollar o mejorar nuevos proyectos. 

 

Empresa familiar. De acuerdo a Empresa familiar (s. f.), estas son 

“organizaciones comerciales en las cuales la toma de decisiones está 

influenciada por los miembros de una familia capaces de ejercer sobre ella una 

influencia suficiente para controlarla”,  

Es necesario persistir en su visión estratégica, y obtener el interés de las 

generaciones siguientes para que le den la continuidad a la misma,  insistiendo 

en la participación e involucramiento de la nueva generación.  

 

Motivación y ganas de conseguir la excelencia en sus productos son los 

engranajes que mueven a esta empresa; y que han conseguido desarrollar y 

consolidar un proyecto de negocio que generó el crecimiento de la misma.  

 

Si bien no cumple con los requisitos exigidos para pertenecer al rubro Empresa 

familiar (s. f.), la razón de ser de esta empresa es llegar a consolidarse como tal. 

 

Se inicia con el nacimiento de la empresa, realizando un viaje por el tiempo hasta 

la época actual, describiendo cómo evolucionó en el mercado. 

 

https://es.wikipedia.org/wiki/Estrategia_empresarial


 

 75 

Por último, como análisis de soluciones del negocio, se plantean alternativas de 

crecimiento, dependiendo estas de las decisiones a tomar por la gerencia 

general, basándose en las fortalezas con las que cuenta la empresa, realizando 

un análisis FODA, con la ayuda de El octógono. 

 

Se puede identificar a Cunsac como una empresa familiar que dentro del modelo 

circumplejo se ha ido adaptando hasta lograr tener una estructura flexible. 

 

Además, es bueno recordar que siempre debe ingresar primero al MAP de la 

familia y luego al de la empresa. Si la familia se encuentra sana, esto repercutirá 

directamente en la empresa. 

 

4.3.  Análisis del caso 
 

4.3.1. Análisis de la situación actual de la empresa 

   

El caso presenta la situación de un negocio familiar que desarrolla unas 

capacidades para gestionar el negocio en el ámbito de la logística, el cual ha 

caminado bien durante todos estos años y ahora se plantea un crecimiento 

teniendo tres alternativas de inversión, entre las cuales debe decidir. 

 

Si bien se verifica que las 3 alternativas presentan ganancias a largo plazo, el 

grado de riesgo que implica cada uno de ellos es lo que marca la diferencia. 

 

Es sabido que, a mayor riesgo, mayor rentabilidad, pero se debe tener en cuenta 

que la decisión que tome la gerencia general repercutirá directamente sobre el 

futuro de la empresa y su consecuente desarrollo a futuro. 

 

4.3.2. Diagnóstico de la empresa: 

 

Para ayudarnos a realizar el diagnóstico de la empresa utilizaremos el 

método de El octógono. 
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Entorno 

o La empresa fue creada en el año 2000, cuando el país atravesaba por 

una crisis económica y el terrorismo que abatían a nuestro país, además 

de la hiperinflación sufrida durante los años 1985-1995. 

o Durante el tercer gobierno de Fujimori, la crisis política y renuncia del 

presidente, generaron inestabilidad económica, ocasionando que 

surgiera la volatilidad tanto en este negocio como en otros durante esta 

década. 

o En el año 2008 la situación del país mejoró y la empresa viendo la 

oportunidad de crecimiento, se ubica en el sector con zonificación I-2, es 

decir zona industrial en donde todo alrededor eran fábricas y almacenes, 

decidiendo construir un edificio de oficinas, siendo los primeros en la 

zona. 

o El sector inmobiliario en el que se desenvuelve es muy sensible a las 

crisis políticas y económicas que se presentan. 

Estrategia 

o Saber adaptarse a los cambios exigidos por los clientes, y a lo largo de 

los años, tener el compromiso de ofrecer el servicio de primer nivel y 

colaborar en afianzar sus proyectos de gran envergadura teniéndonos 

como socios estratégicos. 

o Brindar el servicio a organizaciones del sector privado y público y 

buscamos que sus logros se vean reflejados en la cartera de reconocidas 

corporaciones tanto nacionales como internacionales del sector minero, 

comunicaciones, textil, transporte y retail, buscando que depositen su 

confianza y preferencia por la eficiencia y calidad de nuestros servicios. 

o Costos de alquiler de los locales por debajo del mercado, debido a la 

ubicación en la que se encuentran ubicadas las oficinas (distritos se Ate y 

El Agustino). 

o Desarrollar espacios estratégicos e innovadores, brindando un servicio de 

calidad y confianza para satisfacción de nuestros clientes siendo la 

excelencia en el servicio nuestro mayor aliado para alcanzar nuestros 

objetivos. 
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Sistemas formales 

o Existen sistemas administrativos de control y seguridad. 

o Existe un vacío ya que no se aprecian los sistemas formales, puesto que 

si bien existe un sistema coherente entre los cargos que desempeñan las 

personas y las remuneraciones, este no se encuentra definido por escrito. 

Estructural formal 

o Conformada por la estructura divisional, (ver anexo 5.2), que cuenta con 

un directorio, una gerencia general y 3 jefaturas que dependen 

directamente de ella. 

o Cada jefatura (transporte, servicio de alquiler y administración del centro 

empresarial), tiene a su cargo el área correspondiente con el apoyo del 

área de contabilidad, recursos humanos y seguridad. 

Saber distintivo: 

o Con la experiencia adquirida en el transcurso de los años, se tiene el know 

how del manejo logístico en el área de transportes, el mismo que se utiliza 

como ventaja competitiva al momento de ofrecer el alquiler de almacenes, 

ofreciendo el transporte local de la mercadería almacenada. 

o Ser conocedores del ambiente que buscan los clientes cuando desean 

alquilar oficinas.  

o Conocer las características específicas solicitadas en sector inmobiliario 

sector económico C y D. 

Estilo de dirección 

o La empresa se caracteriza por tener un estilo de dirección vertical, pero 

que propicia a la comunicación e interacción entre las jefaturas de área. 

o Esto se puede apreciar, ya que la gerencia general se involucra en los 

acontecimientos diarios que ocurren en las diversas áreas y solicita 

feedback a cada jefatura. 

o Para lograr uniformizar la información, la gerencia general convoca a 

reuniones mensuales con las jefaturas de áreas, para intercambiar 
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opiniones y buscar alternativas de solución en caso se presenten 

problemas en cualquiera de las 3 áreas. 

Estructura real 

 

o La empresa trabaja con una estructura divisional. 

o La gerencia general tiene como soporte directo a las áreas de 

contabilidad, recursos humanos y seguridad o control interno. Estas 3 

áreas son las herramientas que brindan el apoyo a la gerencia y colaboran 

con las jefaturas. 

En el área contable tenemos a 3 personas encargadas de llevar 

ordenadamente la contabilidad de la empresa, de carácter introvertido, 

pero siempre al día en la rutina de revisión de cuentas diaria. Además de 

contar con una contadora externa y una empresa auditora externa, que 

revisa los resultados anuales.  

En el área de recursos humanos se cuenta con una persona a cargo de 

la jefatura, cuyo carácter es extrovertido y facilita la comunicación con el 

personal; se ha establecido la meta de conseguir integrar al equipo 

humano mediante actividades extra laborales que permite la interrelación 

entre todo el personal. 

Control interno o seguridad, es un equipo conformado por 18 personas 

además de la jefatura y el supervisor. Siguen las indicaciones impartidas 

por su jefatura con rigidez, y el criterio es bien visto al momento de la 

interacción con el público. Pero es necesario el monitoreo permanente y 

la capacitación quincenal para lograr que se cumplan con los objetivos. 

o Son 3 jefaturas que dependen directamente de la gerencia general: 

• Jefatura de transporte. 

• Jefatura de servicio de alquiler. 

• Administrador del centro empresarial. 

Si bien las 3 áreas son diferentes, las personas a cargo de dichas jefaturas 

tienen algo en común: Son proactivas y se encuentran motivadas para 

lograr llegar a las metas establecidas. 
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Mensualmente se realizan reuniones contando con la gerencia general y 

las 3 jefaturas, para poder ver los avances en las áreas y hacer un brain 

storm luego del cual siempre se toman decisiones sobre algunas dudas 

que pudiera tener un área. Es decir que sirven de apoyo mutuo. 

 

Misión externa 

 

o Cunsac pretende continuar desarrollando espacios estratégicos e 

innovadores para atender las solicitudes de sus clientes. 

o La empresa siempre se ha querido caracterizar por brindar un servicio de 

calidad y confianza y es por ello que la excelencia en el servicio ha sido y 

será el mayor aliado para alcanzar los objetivos. 

o Desde el primer día y a lo largo de los años, el compromiso fue y será 

siempre el mismo: ofrecer un servicio de primer nivel a los clientes y 

colaborar con ellos en afianzar sus proyectos. 

 

Valores de la dirección 

 

o La gerencia general apuesta por sus colaboradores, y brinda la confianza 

a las personas que son el motor de la empresa. 

o El objetivo de la empresa es conseguir que exista el espíritu emprendedor, 

que conlleve a estar siempre caminando, nunca estáticos, mientras el 

mercado continúa constantemente cambiante. Además, poniendo 

esfuerzo, todos los integrantes adquirimos retos y luchamos por 

cumplirlos de manera eficiente y eficaz. 

o La disciplina, el actuar de manera justa, honesta, solidaria y transparente 

son la base para seguir forjando una mejor empresa y ayudar a forjar un 

mejor país. 

o El trabajo en equipo es indispensable para poder conseguir cualquier 

logro que se busque. La individualidad no es parte de la metodología a 

seguir. La dirección siempre esta pensando en el bienestar de todos los 

integrantes de la empresa. 
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Misión interna 

o La calidad en los servicios es primordial y requisito indispensable que 

busca la alta dirección, y la retransmite a todas las áreas de la empresa. 

o Se trabaja con autonomía a nivel jefatura, lo que conlleva a que exista 

descentralización y con ello se consiga que, utilizando el criterio, se 

busque satisfacer las necesidades de los clientes. 

o Si bien existen sistemas de control y planificación establecidos, estos 

sirven como medición de los avances, más no como limitación de los 

mismos. 

o Asimismo, para incentivar a los colaboradores, se trabaja con una 

remuneración fija la cual se encuentra en el promedio del mercado. Para 

las jefaturas se busca incentivarlos con bonificaciones por logros, 

habiendo resultado efectivo este método. 

 

Entorno interno 

 

o La empresa se ha encontrado con la preocupación al notar que la 

capacitación del personal en los mandos medios y bajos está por debajo 

de lo requerido. 

o Se está buscando mejorar la calidad del personal, mediante 

capacitaciones constantes y motivación. Esto ocurre especialmente en el 

negocio del transporte, debido a que la alta rotación de personal en los 

niveles de auxiliares dificulta obtener un grado óptimo de personal para 

esta área. 

o En cuanto a los negocios de alquileres de almacenes y de oficinas, se ha 

logrado mejorar este índice, promoviendo la contratación de personal 

proactivo, permitiéndoles involucrarse aportando con sus ideas y 

buscando innovar. 

 

De la descripción hecha, podemos hacer el siguiente análisis: 

1) Del entorno externo:  
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a. La empresa debe tener mucho cuidado al momento no solo de 

tomar decisiones en futuras inversiones, sino que para mantener el 

mercado actual debe continuar con el ritmo de crecimiento que 

tiene a la fecha, siendo necesario para ello seguir con el liderazgo 

en el sector socio económico C –D en el que se ha posicionado. 

b. El sector inmobiliario en el que se desenvuelve es muy sensible a 

las crisis políticas y económicas que se presentan, por lo que 

debemos tener siempre la capacidad de reacción ante cualquier 

situación adversa. 

 

2) Del entorno interno: 

a. Frente a una situación de crecimiento, la empresa debe poner énfasis en 

la gestión de gobierno de personas, ya que como se ha podido observar 

se carece de personal capacitado en los niveles inferiores.  

 

4.4.  Alternativas de inversión 
 
En la actualidad se han aprovechado las debilidades encontradas en el sector 

inmobiliario, como son la falta de centros empresariales en los sectores 

económicos C y D que en nuestra capital no se encuentran abastecidas, 

existiendo una demanda por satisfacer. 

 

Para ello se han planteándose 3 alternativas de inversión procediendo a 

efectuarse el análisis respectivo de cada una de ellas en cuando a: 

1. Costo de la inversión. 

2. Tiempo de retorno de inversión 

3. Implementación del negocio. 

 

En base al diagnóstico efectuado, y con la estructura actual de la empresa, 

consideramos que son viables las 3 alternativas de inversión, puesto que la 

empresa cuenta con: 

1. Infraestructura y competencia en gestión en recursos humanos. 



 

 82 

2. La evaluación económica desarrollada para cada alternativa, así como el 

medio de obtención de los mismos. 

3. En referencia a la tercera alternativa: “Sector Educativo”, es un nuevo 

proyecto de menor envergadura, que marcaría el inicio de un nuevo 

rubro, siendo para ello necesario implementar una nueva área a cargo, 

ya que este sería un nuevo negocio dentro de nuestro portafolio. 

Se iniciaría con un presupuesto conservador y dependiendo de los 

resultados y el retorno de la inversión, se procedería a incrementar la 

inversión en este rubro. 

 

Para una mejor comprensión, procedemos a explicar cada una de las 

alternativas. 

 

4.4.1.  Desarrollo de la ampliación y edificación fase 2 del Centro 

Empresarial Cunsac 

 

En la actualidad, el desarrollo inmobiliario se ha visto afectado por la coyuntura 

política de nuestro país que ha ocasionado el decremento de las inversiones. 

 

Asimismo, y según lo citado por Naciones Unidas (2017): 

debido a las fuertes interconexiones entre la demanda, la inversión, 

el comercio y la productividad, el largo periodo de débil crecimiento 

global corre el riesgo de auto-perpetuarse, especialmente ante la 

ausencia de esfuerzos de política concertados para revivir la 

inversión y estimular una recuperación en la productividad. Esto 

impediría el progreso hacia los Objetivos de Desarrollo Sostenibles, 

principalmente los objetivos de erradicar la pobreza extrema y la 

creación de trabajo decente para todos. (p. 1). 

 

4.4.1.1. Programación 
 

Se construirá la etapa 2, en un área de 1,500 m2, sobre un terreno propio. 

Edificio de 8 pisos con 4 sótanos, que se conectaran directamente con el Centro 

Empresarial, duplicando su capacidad; dirigida siempre al segmento de mercado 
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socio económico C – D. 

La ampliación del edificio se realiza en una zona donde somos los innovadores 

en el sector oficinas. Siendo un mercado netamente industrial hasta el año 2000, 

la implementación de oficinas y centros comerciales ha tenido un crecimiento 

geométrico, siendo nuestra empresa quien lidera el sector inmobiliario de 

oficinas. 

 

4.4.1.2. Inversión 
 

La inversión que implica este proyecto se financiaría con préstamo a largo plazo, 

con hipoteca del mismo.  

- El monto de inversión estimado es de S/. 17’622,403.27 + 10 % de 

imprevistos = S/. 19,384,643.60 o $ 6’000,000. 

- Tasa de interés bancaria 4 %. 

Plazo 5 años, incluyendo 1 año de periodo de gracia. 

El total de la inversión incluyendo gastos financieros es de: $ 6’729,264.96 

El detalle de la inversión se encuentra en el anexo 7.18 y el detalle de 

préstamo bancario en el anexo 7.19. 

 

4.4.1.3. Ingresos y egresos mensuales 

 

Los ingresos mensuales estimados son de $ 132,000.00, los cuales provienen 

del alquiler de oficinas. 

Los egresos mensuales estimados son de $ 5,000.00. Esto debido a que se 

utilizará el personal administrativo ya existente y capacitado que actualmente 

tiene el manejo del CE1, siendo estos egresos los provenientes de la 

contratación de apoyo para dicho personal, pero no la creación de una nueva 

área. 

Se debe considerar que no se incluyen gastos de mantenimiento ni servicios que 

son facturados directamente a cada inquilino de acuerdo a su consumo. 

Por tanto, el resultado mensual es de $ 127,000.00 y el resultado anual es de 

1’524,000.00. 

Por lo que, y suponiendo que los ingresos y gastos permanezcan constantes, la 

inversión se recuperaría en 53 meses, o 4.4 años. 
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La inversión que implica este proyecto se financiaría con préstamo a mediano 

plazo, con hipoteca del mismo. 

 

4.4.2. Adquisición de terrenos para construcción y habilitación de 

almacenes.  

 

Estos terrenos deben ubicarse en zonas en crecimiento, y deben contar con un 

área aproximada de 4 mil m2, y encontrarse listas para ser habilitadas. 

La inversión que implica este proyecto se financiaría con préstamo a largo plazo, 

y con hipoteca del mismo. 

Esta alternativa busca dirigirse al segmento de empresas industriales que 

requiere locales con características específicas, según lo reglamentado por la 

norma ISO9001, para almacenar sus productos. 

 

4.4.2.1.  Inversión 

 

El monto de inversión estimado es de $ 5’026,000. 

Terreno: $ 4´000,000 (+ intereses = $5’023,067). 

Construcción: $ 1,026,000 (capital propio). 

El total de la inversión incluyendo gastos financieros es de: $ 6’049,067. 

 

4.4.2.2. Ingresos y egresos mensuales: 

 

Los ingresos mensuales estimados son de $ 34,000 + IGV. 

Considerando que el costo del alquiler x m2 = $ 8.50 + IGV. 

Los egresos mensuales estimados son de $ 1,000.00. Esto debido a que se 

utilizará personal administrativo ya existente y capacitado que actualmente tiene 

el manejo de los almacenes, siendo estos egresos los provenientes de la 

contratación de apoyo para dicho personal, pero no la creación de una nueva 

área. 

Se debe considerar que no se incluyen gastos de mantenimiento ni servicios que 

son facturados directamente a cada inquilino de acuerdo a su consumo.  

Por tanto, el resultado mensual es de $ 33,000.00 y el resultado anual es de 
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396,000.00. 

Por lo que, y suponiendo que los ingresos y gastos permanezcan constantes, la 

inversión se recuperaría en 15 años. 

Aquí se estaría priorizando la adquisición de inmuebles, el incremento del activo 

fijo, colocando en un segundo lugar la rentabilidad. 

El detalle de la inversión se encuentra en el anexo 7.20 y el detalle del préstamo 

bancario en el anexo 7.21. 

 

4.4.3. Creación de un nuevo rubro. Sector Educativo 

 

Considerando desde el alquiler del local hasta la implementación y puesta en 

marcha del mismo.  

Se inicia con el alquiler del local, obtención de documentación para la licencia de 

funcionamiento, contratación de personal idóneo y puesta en marcha. 

La inversión que implica este proyecto se financiara con fondos propios 

Dirigida al segmento socio económico C – D y segmento demográfico por edades 

entre 16 y 23 años. 

El monto de inversión estimado es de S/. 74,790.39 o $ 23,012.43. 

 

4.4.3.1. Inversión 
 

El monto de inversión estimado es de S/. 74,790.39 o $ 23,012.43. 

Costo del terreno: se alquilaría el local. 

Costo de la implementación S/. 74,790.39 o $ 23,012.43. 

 

4.4.3.2. Ingresos Mensuales 

 

La rentabilidad mensual estimada es de S/. 4,753.37 o $ 1,462.57 

 

Por lo que la inversión se recuperaría en 1 año y 4 meses. 
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4.4.3.3. Descripción del proyecto de una academia técnica pre 

universitaria 
 

 

4.4.3.3.1. Idea del Negocio 
 

Nuestro objetivo es crear una academia de formación. Las materias que en ella 

se dicten serán variadas y en diferentes modalidades. 

 

4.4.3.3.2. Identificación del proyecto 
 

Este proyecto está pensado para un grupo de personas activas, que tengan 

nociones en pedagogía y así poder transmitir conocimientos de la forma más 

adecuada, además de conocimientos en otras materias. Este grupo deberá tener 

la capacidad para gestionar personas y habilidades sociales. 

 

4.4.3.3.3. Descripción del producto servicio 
 

• El producto o servicio 

Tomando como fuente el proyecto desarrollado en Empresa e Iniciativa 

Emprendedora (31 de julio de 2011), 

la actividad principal del centro es impartir clases de materias 

variadas y en distintas modalidades. 

Para el desarrollo de las clases, los cursos deben estar 

compuestos por grupos que no estén masificados y cuyos 

componentes posean una similitud de conocimientos. Es 

conveniente por tanto que los grupos tengan un máximo de 20 

alumnos por clase. 

Respecto al contenido de los cursos, estos serán muy 

variados, y dependerán de la materia sobre la que versen.  
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 Cursos a dictar 

Preparación para ingreso a universidades. Curricular acelerada para el examen 

de admisión de las universidades o institutos en el rango promedio competitivo.  

Formación Profesional Ocupacional. “Cursos orientados hacia el empleo, 

diseñados con un enfoque laboral ayudado con las sesiones de orientación 

profesional y la realización de prácticas en empresas, que faciliten a los alumnos 

su pronta incorporación al mercado laboral.” (Empresa e Iniciativa 

Emprendedora, 31 de julio de 2011, p. 9). 

Cursos para empresas: Impartir estos cursos permitirá que los trabajadores de 

las empresas tengan un aprendizaje continuo. 

Para este proyecto, se han considerado estos tres tipos de cursos y con el paso 

del tiempo y de manera gradual, se podrá ir incrementando la oferta, ya que 

existe un amplio abanico de materias sobre las que se pueden dictar cursos en 

una academia de formación. 

 

4.4.3.3.4. El mercado 

 

En el caso de la preparación universitaria, conociendo la tendencia en el 

mercado, pensando en las universidades particulares y estatales las que marcan 

las fechas de medio año y fin de año con exámenes de admisión, habiéndose 

vuelto más competitivas y un negocio para dicho rubro. 

Se establece que aquellos jóvenes que desean forjarse un futuro deben tener 

una predisposición de conocimientos, los mismos que al pasar por los colegios 

se van perdiendo año tras año; la idea de una academia pre universitaria es 

reforzar y recordar junto con ellos los conocimientos ya obtenidos. 

En cuanto al mercado laboral, Granada Empresas (2007) indica que “la fuerte 

competitividad existente obliga a que la formación complementaria sea cada vez 

más importante para encontrar un puesto de trabajo o para permanecer en él sin 

llegar a quedarse obsoletos”. Comenta también que “el mercado de las 

academias, centros de enseñanza y formación es tan variado como disciplinas y 
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alumnos existen, y todas las enseñanzas han tenido que adaptarse al reto de las 

nuevas tecnologías y las exigencias de la sociedad” (p. 4). 

Por lo expuesto anteriormente, Granada Empresas (2007) indica que “son 

muchos los inversores que optan por abrir un centro de enseñanza, un negocio 

que puede tener muchas ventajas y que, dependiendo que actividad, 

complementa otras necesidades más allá de la educación” (p. 4). 

Granada Empresas (2007) concluye que 

los centros de formación suponen una buena opción para los 

emprendedores e inversores que quieran gestionar su propio negocio, 

debido a que, hoy día, se ofrece una oferta muy variada de materias y 

modalidades. Además, este tipo de actividad genera una demanda 

constante y, si el método es adecuado, puede que hasta difícil de absorber 

por el sector. (p. 5). 

  

4.4.3.3.5. Los clientes 
 

Tomando como fuente a Granada Empresas (2007), los clientes del servicio 

serán: 
 

Estudiantes pre universitarios. La formación en diversas materias en 

los colegios es muchas veces deficiente, y para aumentar los 

conocimientos en estas áreas los pre-universitarios tienen que acudir a 

las academias privadas para complementar sus estudios. 

Adultos trabajadores o desempleados. Son personas que quieren 

formarse para aumentar sus conocimientos, bien por mejorar en su 

trabajo, bien para encontrar un empleo. 

Empresas tanto privadas como públicas. Se preparan cursos para 

aquellas empresas que quieran suministrar formación a sus empleados. 

(p. 6). 
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4.4.3.3.6. La competencia 

 

Los dos principales competidores son: 

Otras academias privadas. Según Granada Empresas (2007), “las academias 

situadas en la localidad comprenden una competencia directa ya que estas 

academias poseen su clientela fija y una reputación” (p. 5). 

Particulares que imparten clases. Según Granada Empresas (2007), “son 

clases que, generalmente, se imparten en domicilios particulares sin medios y 

escasa metodología. Sin embargo, presentan la ventaja de tener precios más 

económicos” (p. 5). 

 

4.4.3.3.7. Ventajas Competitivas 

 

Para lograr el éxito del negocio, podemos seguir las recomendaciones que indica 

Empresa e Iniciativa Emprendedora (31 de julio de 2011), de las cuales se 

destacan: “diversificación de la cartera de servicios de las academias, 

aprovechamiento de las instalaciones y asociarse con empresas del sector para 

garantizar no sólo los aspectos tecnológicos sino también los pedagógicos” (p. 

1). 

 

4.4.3.3.8. Plan de ventas 

 

Empresa e Iniciativa Emprendedora (31 de julio de 2011) recomienda que “antes 

de inaugurar el negocio, es muy importante realizar una campaña de promoción 

inicial para dar a conocer el centro”. (p. 1). 

Para la captación de clientes se realizará un plan de comunicación. Empresa e 

Iniciativa Emprendedora (31 de julio de 2011) indica que este plan comprenda 

las siguientes actuaciones: 
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Reparto de dípticos: Como complemento a la acción anterior, se pueden 

repartir folletos publicitarios en la puerta de colegios, supermercados, 

cafeterías o mercado de abastos. 

Cartelería: Se pueden pegar carteles por las asociaciones de 

vecinos, colegios, centros cívicos, etc. 

La mejor forma de captación de clientes es el «boca a boca». 

Por ello es importante la satisfacción del cliente a fin de que recomienden 

el servicio. (p. 1). 

 

4.4.3.3.9. Localización 

 

Hay que tener en cuenta el beneficio de que la empresa se encuentre próxima a 

vías de comunicación y que se pueda abastecer de materias primas y otros 

productos en esa misma zona sin necesidad de desplazarse.  

 

4.4.3.3.10. Plan de organización y recursos humanos 

 

Tomando como fuente a Granada Empresas (2007), la estructura del negocio 

será: 

Director. Realizará todas las tareas de gestión de la empresa. Además, 

desarrollará las actividades comerciales. Por regla general, este tipo de 

academias suelen ser montadas por personas que tienen conocimientos 

académicos y experiencia en la formación. En ese caso suelen dar clases 

de las materias en las que está especializado. En el presente proyecto se 

considerará que el director asume funciones de profesor impartiendo 

clases. 

Profesores/as. Su función principal es la de impartir formación en el área 

donde estén especializados. Lo más valorado para estos puestos es la 

experiencia como docente y la capacidad de transmitir conocimientos. 

Aunque lo habitual en este tipo de empresas es contratar a los profesores 
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por horas, en principio se contará con un profesor en plantilla que estará 

a tiempo completo. 

Auxiliar administrativo/a. Esta persona estará encargada de atender el 

centro, las necesidades de información (atención telefónica, recepción de 

correo, etc.) y también desempeñará las tareas administrativas habituales 

(seguimiento de asistencia, cobros, documentación, etc.). Por la 

naturaleza del puesto deben valorarse las habilidades sociales de la 

persona que lo ocupe. Esta persona estará contratada a tiempo completo. 

(p. 12). 

Para los análisis de plan económico financiero -  inversiones y financiamiento 

ver el anexo 5.22. y para el análisis económico financiero II ver el anexo 5.23. 

 

4.5. Criterios para la toma de decisiones 
 

Luego de haber presentado las 3 alternativas de inversión, se puede apreciar 

que en todas ellas se tiene un flujo positivo y una recuperación ya sea en el corto 

o en el largo plazo. 

 

La decisión de que alternativa llevar a cabo, depende del grado de riesgo que el 

decisor decida tomar. Como es bien sabido mientras exista un mayor grado de 

riesgo, mayores serán los beneficios económicos, y viceversa. 

 

Pero debemos tener cuidado con seguir consolidando a la empresa, y tener 

siempre los pies puestos sobre la tierra, puesto que, en el mercado actual tan 

oscilante, se debe estar atentos y tener la capacidad económica de soportar 

cualquier imprevisto que pueda ocasionar un retroceso en la economía que 

involucre directamente al negocio y su capacidad de crecimiento. 

 

En caso se tome la decisión de llevar a cabo la alternativa 1, desarrollando la 

ampliación del CE, se debe tener en claro que mucho influirá el ambiente político 

y económico de nuestro país, y el avance de la construcción y término del metro 

Línea 2, puesto que a la fecha este viene siendo un factor predominante en la 
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baja de la demanda de oficinas por la zona, por la congestión vehicular que ha 

ocasionado su construcción, pero debe también tenerse en cuenta que cuando 

se culmine, la ubicación estratégica permitirá la inmediata revaluación de las 

oficinas. La cuestión es, si se tiene la capacidad económica para esperar la 

mejora en el entorno. La recuperación de la inversión sería de 4.4 años. 

 

Para la alternativa 2, si se compra un terreno nuevo y se construyen los 

almacenes, la recuperación de la inversión será en el largo plazo, 15 años, pero 

la ventaja es que no bien se tenga listo se alquilará en el breve plazo y se 

mantendrá un flujo constante de ingresos con el que se amortizará la deuda 

hasta su cancelación en 15 años, adquiriendo además la empresa un nuevo 

activo. 

 

La tercera alternativa, que es la incursión en el sector educativo, es la que ofrece 

un negocio completamente nuevo, y por ello podría pensarse que es el más 

arriesgado al no tener mayor conocimiento sobre el mismo.  

 

Pero lo tentador de esta alternativa es que la inversión no es grande, se puede 

financiar con recursos propios y su recuperación es en 1.4 años. 

Claro está que aquí habría que implementar una nueva área, contratando 

personal nuevo, realizando gestión de recursos humanos además de todo lo que 

implica la implementación de este negocio. 

 

Como bien dije al comienzo de las conclusiones, dependerá del grado de riesgo 

que quiera asumir la gerencia general, ente decisor de estos proyectos. 

 

 
 
 
 
 
 

4.6. Conclusiones 
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Finalmente se llega a la conclusión de que: 

 

I. El modelo de negocio de la empresa se ha innovado desde su creación, 

y este ha ido complementado con el proceso de evolución de todo su 

personal. 

II. El grupo humano se ha ido adaptando a los cambios, y para ello ha sido 

indispensable ir desarrollando las capacidades de cada uno, motivándolos 

a buscar conseguir los objetivos personales que deben ser también los 

objetivos de la empresa.  

III. La agresividad del entorno a contribuido al crecimiento de la empresa, la 

cual para mantenerse vigente en el mercado ha requerido mantener la 

excelencia en sus productos. 

IV. La decisión de que alternativa llevar a cabo, depende del grado de riesgo 

que el decisor decida tomar. Como es bien sabido mientras exista un 

mayor grado de riesgo, mayores serán los beneficios económicos, y 

viceversa. 

V. Luego de haber presentado las 3 alternativas de inversión, se puede 

apreciar que en todas ellas se tiene un flujo positivo y una recuperación 

ya sea en el corto o en el largo plazo. 

Debemos seguir consolidando la empresa, teniendo siempre los pies 

puestos sobre la tierra, ya que, en el mercado actual tan oscilante, se debe 

estar atentos y tener la capacidad económica de soportar cualquier 

imprevisto que pueda ocasionar un retroceso en la economía que 

involucre directamente al negocio y su capacidad de crecimiento. 

 

En caso se tome la decisión de llevar a cabo la: 

 

 

 

Alternativa 1. Desarrollando la ampliación del CE. 

 

Fortalezas: 
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 Es el core de nuestro negocio, conocemos el manejo del mismo y 

contamos con el personal capacitado para hacerlo.  

 Si bien se tendría que contratar personal calificado, este estaría 

supervisado por personal que actualmente ya labora en la empresa y 

cuenta con el know how. 

 Se cuenta con la aprobación del crédito bancario, según lo descrito en el 

anexo 7.19. Bajo este criterio, contamos con un beneficio al contar con la 

pre-aprobación del crédito requerido. 

 Cuando se culmine la construcción del metro de la Línea 2, la ubicación 

estratégica permitirá la inmediata revaluación del costo por m2 de las 

oficinas. 

Debilidades: 

 La influencia del ambiente político y económico de nuestro país, puede 

representar un riesgo económico, del cual somos conscientes. 

 Asimismo, el avance de la construcción y término del metro Línea 2, 

puesto que a la fecha este viene siendo un factor predominante en la baja 

de la demanda de oficinas por la zona, por la congestión vehicular que ha 

ocasionado su construcción.  

 La cuestión es, si se tiene la capacidad económica para esperar la mejora 

en el entorno puesto que la recuperación de la inversión sería de 4.4 años. 

 

Alternativa 2. Compra de un terreno nuevo y construcción de almacenes. 

 

Fortalezas 

 Siendo también el core de nuestro negocio, se cuenta con el histórico 

tanto de la empresa constructora que se hizo cargo de la construcción de 

los almacenes actuales, como de los proveedores que se requieren. 

 Puesto que conocemos el manejo del mismo y contamos con las áreas 

encargadas de manejar la implementación del nuevo almacén, no sería 

necesario implementar una nueva área. 

 Si bien se tendría que contratar personal calificado para ubicarlo en este 
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almacén, este estaría supervisado por personal que actualmente ya 

labora en la empresa y cuenta con el know how. 

 Se cuenta con la aprobación del crédito bancario, según lo descrito en el 

anexo 7.21. 

 No bien se tenga listo se alquilará en el breve plazo y se mantendrá un 

flujo constante de ingresos con el que se amortizará la deuda hasta su 

cancelación en 15 años. 

 La empresa habrá adquirido un nuevo activo fijo. 

Debilidades 

 La recuperación de la inversión será a largo plazo, 15 años. 

 La influencia del ambiente político y económico de nuestro país puede 

ocasionar un riesgo económico, del cual somos conscientes y asumimos 

como tal. 

 

Alternativa 3. Incursión en el sector educativo. 

 

Fortalezas 

 La inversión no es grande y se financiaría con recursos propios. 

 La recuperació0n sería en 1.4 años. 

 Sería el inicio de la creación de un nuevo negocio para la empresa. 

Debilidades 

 Es un negocio nuevo, diferente al core actual de la empresa. 

 No se tiene conocimiento de cómo manejar dicho sector. 

 Se tendría que contratar personal idóneo que no podría ser supervisado 

por área alguna de la empresa al no contar con el know how para hacerlo, 

gestionando los recursos humanos. 

 Implementación al 100% del nuevo negocio. 

Como bien dijimos al comienzo de las conclusiones, la decisión final dependerá 
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del grado de riesgo que quiera asumir la gerencia general, ente decisor de estos 

proyectos. 
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