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RESUMEN EJECUTIVO
Grado: Magíster  en Project Management
Título de la tesis: Diseño, procura, construcción, implementación y puesta en marcha
de un Strip Center en Chacarilla-Santiago de Surco-Lima
Autor(es): Callupe Arias, Lizeth
Lázaro Anaya, Joel Jhonny
Aragón Torres, Jorge Alberto
Paredes Pérez, Alexis Mario
Sanz Llanos, Nohelya Marina
Resumen:
El presente trabajo tiene como finalidad elaborar la planificación del proyecto
“Diseño, procura, construcción, implementación y puesta en marcha de un Strip Center
en Chacarilla-Santiago de Surco-Lima” de acuerdo con la guía de principios para la
dirección de proyectos PMBOK® 6ta edición, así como lo establecido por la
“Universidad Esan y La Salle-Universidad Ramón Llull” (Salle, 2018).
El proyecto se desarrolla en un periodo de más de 25 meses, inicia en julio del 2019
y finaliza en agosto del 2021, consiste en la construcción de un Strip Center, un formato
de tienda retail que cuenta con sótanos para estacionamientos, tiendas ancla, salas de
cine, restaurantes y oficinas.
La empresa encargada de desarrollar y ejecutar el proyecto es CHAMBA, una
cadena de comercios del rubro mejoramiento del hogar, que pertenece al grupo HOME
DREAM PERÚ S.A. con presencia en América Latina y cuyas operaciones agrupan
actividades inmobiliarias y de Retail. CHAMBA encarga la gestión y ejecución de sus
proyectos a la Gerencia de Desarrollo de Proyectos (GDP) y la operación a la Gerencia
de Operaciones (GO), en ese sentido se identifica al gerente de la GDP como sponsor y
al gerente de la GO como cliente interno.
 


	20. xx
El proyecto contribuye  al objetivo estratégico de CHAMBA de rentabilizar los m2
de sus tiendas existentes para el año 2021, asimismo cumple con las políticas de la
organización, normativas vigentes municipales, de construcción y de INDECI.
Marca el inicio del proyecto, el Acta de Constitución donde se documenta los
objetivos, stakeholders clave, presupuesto y requisitos de alto nivel, además se nombra
y empodera al Project Manager que pertenece a la empresa CHAMBA.
Para elaborar la planificación se considera los supuestos como la capacidad
financiera de la empresa, terreno disponible, continuidad de las normas vigentes; y las
restricciones como el horario y rutas de acceso, dentro de las cuales se enmarca el
alcance del proyecto.
Se identifica a los stakeholders externos e internos que tienen influencia y se
encuentran afectados de manera negativa o positiva a lo largo del proyecto, se destaca
como claves al cliente interno, la Municipalidad de Surco, los vecinos de la zona, y el
Sindicato de Trabajadores, cuyo poder e influencia generarían un efecto negativo en los
objetivos del proyecto.
La EDT se desglosa hasta el quinto nivel de acuerdo con las fases del proyecto y
simboliza todo el trabajo necesario para completar el alcance. Tomando como base la
EDT se estima que el presupuesto del proyecto asciende a $ 32, 021,875, este monto
incluye la reserva de contingencia que se usará para los 18 riesgos analizados y una
reserva de gestión de 5% para los eventos inesperados, establecida por la organización.
El proyecto requiere además del capital propio (45%), el financiamiento del 55% del
valor del proyecto, se considera una TEA del 5% a un plazo de 15 meses.
La OBS refleja la organización funcional del proyecto, conformado por personal
interno y externo: el equipo de gestión, el comité de seguimiento y los subcontratistas a
cargo de la supervisión y ejecución de paquetes de trabajo especializados tales como el
diseño, las obras civiles, instalación y acabados.
La calidad en el proyecto se asegura en los procesos de licitación, diseño,
construcción y las pruebas para los servicios eléctricos, luminarias y el modelado BIM.
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Se considera de  suma importancia gestionar la participación y el compromiso de
los stakeholders; así como el flujo de información efectivo a través de una comunicación
interna-externa bidireccional durante las etapas de planificación y construcción.
En la planificación de los riesgos se identifican 18 riesgos estructurados en tres
categorías, posterior al plan de respuesta se considera el valor monetario esperado de
los 8 riesgos principales como reserva de contingencia que asciende a $1, 697,875 y
representa el 5.5% de la línea base del proyecto. La reserva de gestión está dada por el
grado de incertidumbre que encierra el proyecto para la organización, representa un
5.00 % de la línea base de los costos y asciende a $1, 524,851.22.
Para la gestión de las adquisiciones se establecen criterios para la selección y
evaluación de 16 contratistas de servicios y 5 proveedores de equipos a través de la
plataforma Licita OK. La compra de los paquetes de trabajo de la fase de construcción
asciende a $28, 266,210.40 y representa más del 88 % del presupuesto del proyecto.
Finalmente destacar el uso de la herramienta BIM y la incorporación de un
coordinador BIM desde la etapa final del Diseño para detectar y disminuir posibles
interferencias entre las especialidades antes del inicio de la Construcción que contribuye
en el logro de los objetivos y el éxito del proyecto.
Con la finalidad de prevenir errores y asegurar la mejora continua de los procesos,
se documentan las lecciones aprendidas del proyecto, que incluyen las buenas prácticas
empleadas para ser consultadas durante el desarrollo del mismo, así como para
proyectos futuros con el fin de desarrollar una metodología para la gestión de proyectos
en CHAMBA.
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CAPÍTULO I. INTRODUCCIÓN
La  presente tesis es el fruto de un proyecto que inició hace dos años con el objetivo
de obtener el grado de magíster, cada integrante del grupo con distintas motivaciones
personales y profesionales comparte el interés por gestionar proyectos, incorporar a su
experiencia los conceptos y herramientas adquiridas para añadir valor a sus respectivas
organizaciones y contribuir a la sociedad.
Este equipo multidisciplinario selecciona el proyecto Strip Center de la empresa
HOME DREAM PERÚ S.A de capitales chilenos que pertenece al sector Retail y cuyo
plan de inversiones para el presente año contempla la construcción de nuevas tiendas y
rentabilizar aquellas que se encuentran en uso. El Strip Center se proyecta en el terreno
que actualmente le pertenece a la empresa CHAMBA, ubicado en uno de los barrios
exclusivos del distrito de Santiago de Surco que ofrece una dinámica comercial y
financiera.
La tesis inicia con el análisis del contexto para comprender el direccionamiento del
proyecto con la estrategia de CHAMBA y profundizar en el entorno donde se desarrolla,
para identificar amenazas y oportunidades; el análisis del sector para obtener y
reconocer la información acerca de nuestros competidores, clientes y proveedores; y el
análisis de la empresa para conocer su estructura, identificar interesados y proyectos
que desarrolla. A continuación, se presenta el Acta de Constitución para autorizar el
inicio del proyecto, se nombra al Project Manager (PM) y se plasman los requisitos
iniciales y de alto nivel que satisfacen las expectativas del cliente y los principales
interesados.
Como parte de la planificación se desarrolla el enfoque, según la guía PMBOK®,
6ta edición; se plantean las metas a alcanzar y los factores críticos para su éxito. Se
presenta las fases del proyecto y posterior a ello se define y planifican las diferentes
áreas de conocimiento en la gestión de proyectos donde se lleva a cabo el diseño, la
procura, la construcción, la implementación y la puesta en marcha del Strip Center.
Como cierre y con el objeto de reflexionar acerca del trabajo grupal, se resume las
buenas prácticas, críticas, y las técnicas usadas para el presente proyecto.
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CAPÍTULO II. GENERALIDADES
Objetivos
Objetivo  General:
Desarrollar el plan de dirección del proyecto Strip Center, bajo los lineamientos y
conocimientos adquiridos en las asignaturas dictadas por la “Universidad ESAN y La
Salle - Universidad Ramón Llull” (Salle, 2018) considerando como el marco de
desarrollo a las “buenas prácticas descritas en el PMBOK®, 6ta edición” (Institute,
2017).
Objetivos Específicos
• Analizar el entorno y el sector del proyecto
• Crear el Acta de Constitución del Proyecto.
• Crear los planes subsidiarios considerando las “buenas prácticas del PMBOK®, 6ta
edición” (Institute, 2017).
• Recopilar las buenas prácticas y lecciones aprendidas de la planificación del presente
proyecto académico.
Justificación
La elaboración de la presente tesis sirve como referencia al equipo para futuros
proyectos en la vida profesional; y a la sociedad como material de consulta.
Permite consolidar los conocimientos adquiridos en dos años de estudio y aplicar
el marco de referencia del PMBOK®, 6ta edición, a la planificación del proyecto para
incrementar sus probabilidades de éxito
Alcance
La presente tesis comprende:
• Generalidades
• Marco Metodológico
• Marco teórico
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• Marco referencial
•  Planificación del proyecto
• Informe de gestión de equipo
• Conclusiones
• Recomendaciones
• Bibliografía
• Anexos
• Glosario de términos
Restricciones y limitaciones
Restricciones
Las restricciones para la elaboración de la presente tesis son:
• Los lineamientos del PMBOK®.
• Las pautas básicas del reglamento de Tesis de Grado de Maestrías
Limitaciones
Las limitaciones encontradas son:
• La información estratégica incluye algunos supuestos para proteger los intereses de
la empresa.
• El recurso humano conformado por cinco integrantes con distintas experiencias
profesionales.
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CAPÍTULO III. MARCO  METODOLÓGICO
La metodología utilizada para el desarrollo de la tesis se enmarca en la “Guía
estándar del PMBOK® 6ta Edición” (Institute, 2017) cumpliendo los requerimientos
de las universidades de “ESAN y La Salle Ramón Llull” (Salle, 2018).
La secuencia de actividades a seguir (Ver Imagen N° 3-1), inicia con el
reconocimiento del contexto en el cual se enfoca la tesis, luego se identifica el problema
o necesidad para la formulación del proyecto, en seguida se procede a recopilar y
analizar la información, que resulta en el enfoque preliminar para el desarrollo del
proyecto.
Capítulo 3
Imagen 3-1: Metodología para análisis de la tesis
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
3.1 Conocer el contexto del sector
En este apartado se recopila la información pertinente, aplicando los lineamientos
que a continuación se mencionan:
• Información general de la firma.
• Legislación y normativa peruana.
• Normativa y políticas de la empresa en estudio.
• Lecciones aprendidas de proyectos similares.
• Experiencias y habilidades de los integrantes del grupo.
3.2 Plantear el problema o necesidad
El rubro retail presenta en la actualidad un aumento sostenible en el mercado
peruano, con atractivas y mejoras ofertas. Busca innovar y satisfacer las necesidades
del cliente cada vez más exigentes y hacer frente a una industria cada vez más
competitiva se crean nuevas iniciativas como el formato Strip Center considerado como
la nueva generación de centros comerciales que explotan de una forma diferente y con
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mayor fuerza el  sector; y no requiere de espacios muy grandes. Como parte de la
estrategia de posicionamiento y crecimiento de la firma CHAMBA, se propone este tipo
de formato en el barrio de Chacarilla, que ofrece oportunidades comerciales y
financieras.
3.3 Formulación del proyecto
Con el fin de rentabilizar los metros cuadrados de tiendas que actualmente ocupan
el terreno de propiedad de la empresa y su incursión en el sector inmobiliario, se plantea
el proyecto “Diseño, procura, construcción, implementación y puesta en marcha de un
Strip Center en Chacarilla-Santiago de Surco-Lima”
3.4 Recopilación de la información
Por tratarse de un proyecto interno, a ser ejecutado por la Gerencia de Desarrollo
de Proyecto (GDP), se toma en cuenta la documentación de proyectos elaborados con
anterioridad, los estudios de mercado y el estudio de viabilidad económica financiera.
Así mismo la normativa nacional y del distrito donde se ejecuta el proyecto; se recurre
también a la biblioteca ESAN/Cendoc y a la “Guía del PMBOK® 6ta Edición”
(Institute, 2017).
Para el procesamiento y/o análisis de la información, utilizamos las herramientas:
matriz “FODA” (Riquelme Leiva, 2016) y análisis “PESTEL” (ingenioempresa, 2018)
para conocer la realidad actual de la empresa, así como los factores externos presentes
en ella.
Se identifican las actividades que crean valor a la empresa según la “Cadena de
Valor de Porter” (Riquelme, 2019) así también a los competidores, clientes y
proveedores, mucho de ellos stakeholders claves para el desarrollo del proyecto.
3.5 Desarrollo del proyecto
Se emplea la “Guía del PMBOK® 6ta Edición, que establece cinco (5) grupos de
proceso y diez (10) áreas de conocimiento” (Institute, 2017).
El ciclo de vida del proyecto se utiliza para desarrollar sistemáticamente el proyecto
y lograr las expectativas deseadas en base al tiempo, los recursos y alcance establecidos.
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CAPÍTULO IV. MARCO  METODOLÓGICO
En este capítulo se desarrollan los conceptos de gestión y/o dirección de proyectos
aplicados a la tesis: Strip Center-Chacarilla.
4.1.Guía del Estándar PMBOK
4.1.1.Propósito de la guía del estándar PMBOK®, 6ta Edición
“La guía del PMBOK® 6ta edición proporciona buenas prácticas para la gestión de
proyectos, herramientas y técnicas agrupadas en áreas de conocimiento y grupos de
procesos” (Institute, 2017). Mediante su uso se busca lograr una mejor gestión,
minimizando los riesgos y alcanzar los objetivos planteados del proyecto.
4.1.2.Definición de proyecto
De acuerdo con la “Guía del PMBOK®, 6ta edición” (PMI, PMBOK 6 EDICION,
2018), “proyecto es un esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un producto,
servicio o resultado único” (Institute, 2017). La gran cantidad de elementos como el
entorno y los stakeholders en un proyecto, con un inicio y fin específico, hacen que
posea características únicas. Un proyecto nace en base a un requerimiento, respuesta a
una necesidad o problema; y finaliza con la obtención de todos los resultados esperados
o cuando no es posible cumplir con las metas o hayan desaparecido las condiciones
requeridas para cubrir este proyecto.
4.1.3.Dirección de proyecto
Tomando en cuenta la definición del “Project Management Institute (PMI®)”
(Institute, 2017) “la dirección de proyectos es la aplicación del conocimiento,
capacidades, herramientas y técnicas relacionadas con proyectos que hacen cumplir sus
expectativas” (Sanzo, 2013).
Mediante la aplicación de 49 procesos interrelacionados entre sí pretende cumplir
los objetivos definidos en el proyecto, teniendo en consideración los requerimientos,
plazos, costo y calidad establecidos; satisfaciendo las expectativas y necesidades de los
distintos stakeholders identificados.
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4.1.4.Director de proyecto
Es  el encargado de dirigir al equipo de proyecto para conseguir los objetivos
planteados y cumplir las expectativas y /o necesidades de los stakeholders. Para ello el
director de proyecto debe cumplir con el perfil definido por el PMBOK®, 6ta edición,
que incluye habilidades técnicas, directivas y estrategia de negocio. Estas habilidades
le permiten lograr un buen entendimiento de los objetivos solicitados e involucramiento
con los lineamientos de la empresa para generar valor y realizar una buena gestión de
cambios. A continuación, se presenta los componentes del equipo de proyecto:
Capítulo 4
Imagen 4-1: Equipo interno del Director del Proyecto
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
4.1.5.Ciclo de vida del proyecto
Comprende las fases requeridas desde el inicio al fin del proyecto, que permitan cumplir
con las metas definidas y principales objetivos del proyecto. Estas fases están
compuestas por un conjunto de actividades que tienen relación entre sí y son propuestas
de acuerdo con la naturaleza del proyecto y la manera como se desea abordar su
desarrollo.
Las fases pueden ser secuenciales o superpuestas, y su duración está condicionada
al área de su aplicación; cuenta con hitos llamados puntos de control, que indican su
inicio y fin.
4.2.Herramientas y técnicas de gestión
4.2.1.Análisis FODA
A través de este medio se identifican las debilidades y fortalezas (interno), así como
las amenazas y oportunidades (externo) de CHAMBA o proyecto representadas en una
matriz (Ver Imagen N°4-2) para definir las estrategias de la empresa o proyecto que
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permitan lograr resultados  eficientes. Esta actividad debe ser desarrollada al inicio del
proyecto para tener una visión macro del contexto de la empresa o proyecto.
Imagen 4-2: Cuadrantes FODA
Fuente: (Cajal, 2019)
4.2.2.Análisis PESTEL
La evaluación de los “factores políticos, económicos, sociales, tecnológicos,
legales y ambientales” (Wikipedia, 2018), ayuda a analizar el entorno macroeconómico
e identificar los principales factores de cambio de acuerdo con la estrategia de la
empresa.
4.2.3.Diagramas de árbol o sistemáticos:
Estos sirven para llevar a cabo descomposiciones jerárquicas como:
• “Estructura de Desglose de Trabajo (EDT): consiste en la descomposición
jerárquica, enfocada en los entregables de trabajo del proyecto. Se usa para visualizar
todo el trabajo que realiza el equipo del proyecto” (Institute, 2017)
• “Estructura de Desglose de Riesgo (RBS): es una representación jerárquica de los
riesgos identificados en el proyecto según sus categorías definidas. Agrupa los
riesgos del proyecto orientado a sus fuentes, además organiza y define la exposición
total del riesgo del proyecto” (Institute, 2017)
• “Estructura de Desglose de la Organización (OBS): es la representación de la
estructura del proyecto” (Institute, 2017), permite identificar a los encargados de
realizar cada trabajo del proyecto.
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4.2.4.Diagrama matricial:
Es un  esquema gráfico que muestra las relaciones entre factores, objetivos y causas
que conforman una matriz, es el caso de la MATRIZ RACI que muestra las relaciones
de los roles, responsabilidades y las tareas dentro del proyecto.
4.3.Análisis de inversión:
• VAN: Herramienta financiera para evaluar el proyecto, ya que estima el valor
presente de determinados flujos de caja originados por la inversión en un proyecto.
• TIR: Indicador de rentabilidad de la inversión en el proyecto, enfocado en la
rentabilidad, que hace el VAN igual a cero, es fundamental a la hora de priorizar,
elegir o desestimar proyectos.
4.4.Método de la ruta crítica
Es el método ayuda a identificar las actividades que marcan el inicio y fin del
proyecto, esta lista de actividades sirve para controlar las posibles desviaciones de
nuestro proyecto.
4.5.Metodologías de gestión de construcción
BIM, viene del acrónimo (Building Information Modeling) es una metodología de
gestión de información y trabajo colaborativo para proyectos de construcción, que es
representado por medio de un modelamiento, en el cual se puede desarrollar desde la
programación, planificación, análisis de edificios y logística para la construcción,
buscando reducir el tiempo, incompatibilidades y recursos durante la ejecución.
4.6.Características del proyecto:
4.6.1.Strip center
Un Strip Center se refiere a un conjunto de tiendas o de servicios, localizado en una
zona residencial y en un área no mayor a una manzana. Cuenta con una o dos tiendas
ancla rodeadas de tiendas que brindan servicios a la zona aledaña, a diferencia de un
mall o centro comercial el periodo de permanencia es menor.
En este tipo de proyecto se puede desarrollar varias operaciones en distintos
niveles, como un complejo de salas de cines, entidades bancarias y tiendas diversas
acompañadas por restaurantes, cafés y un patio de comidas como área común.
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CAPÍTULO V. MARCO  REFERENCIAL
5.1.El entorno
Debido a los constantes cambios, es importante realizar el análisis del macro
entorno en el que se desenvuelve CHAMBA y puede tener incidencia sobre ella. A
continuación, se detalla el análisis desarrollado con la herramienta PESTEL:
5.1.1.Análisis de la situación política (P)
Actualmente nuestro país presenta inestabilidad política, debido a los problemas
que aquejan a la democracia, un debilitado poder judicial, cierre del congreso de la
República y la poca confianza en el Poder Ejecutivo; aumentan la posibilidad de
estallidos sociales e inestabilidad económica.
El Perú se posiciona como una economía atrayente para las inversiones en el sector
RETAIL. “Según la Cámara Comercio de Lima (CCL) se invertirían hasta U$$ 280
millones anuales, sin embargo, la incertidumbre política podría desalentar las
inversiones y afectar la economía según informó Alejandro Werner, director del
Departamento del hemisferio occidental del FMI” (Lérida, 2019).
La proyección de crecimiento indica que las inversiones en el sector mantendrían
su estabilidad para este año, tal como lo señala el Marco Macroeconómico Multianual
(MMM); no obstante “José Carlos Lumbreras, Gerente de Investigación y Desarrollo
del Perú Top Publications, señala que dicha proyección no sería verdadera y que si bien
hay condiciones económicas estables para el crecimiento del sector” (Gestion,
Gestion.pe, 2012), el factor político podría retraer muchas decisiones de inversión.
Por lo tanto, la situación política podría afectar las inversiones en el sector Retail y
representa una amenaza.
5.1.2.Análisis de las condiciones económicas (E)
“Se proyecta que el crecimiento económico para el periodo 2019-2020, alcanzaría
una tasa de 3,4% en el 2019” (Finanzas, 2018), ligeramente por encima de lo registrado
en el 2018 (2,7%), así lo indica el último informe de inflación presentado por “el Banco
Central de Reserva (BCRP)” (Perú B. C., 2018) a lo largo del período 2018-2020.
 


	32. 11
Una de las  políticas peruanas más activas es la integración comercial y la búsqueda
de acuerdos de libre comercio que atraen inversión extranjera. “El año 2017 ocupó el
noveno lugar dentro del ranking de The Global Retail Develpment Index 2017 (GRDI)
como uno de los países con mayor grado de crecimiento y desarrollo del sector Retail,
debido a que abrió las puertas a varios grupos de inversión como supermercados,
multicines, cadenas de farmacia, tiendas por departamento, entre otros” (retail, 2017).
“Según lo informado por el Ministerio de Economía y Finanzas (MEF)” (Perú M.
d., 2020) del Perú, “se invertirán en la construcción y apertura de centros comerciales
entre los años 2019 y 2020, más de US$ 900 millones” (Michilot, 2019).
Capítulo 5
Imagen 5-1: Apertura de Centros Comerciales 2020-2010
Fuente: (Gestion, Gestion.pe, 2012)
Por su lado la CCL registró que se prevé un aumento de 14 centros comerciales de
nuevo formato que impulsarán al sector (Ver Imagen 5-1) (Retail, 2019)
En este contexto, el panorama es favorable y se identifica una oportunidad para la
expansión y desarrollo del sector Retail.
5.1.3.Análisis del entorno social (S)
En la última encuesta de empleo permanente que realizo el INEI, indica que el
primer trimestre del año:
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Se registró un  aumento 0.6% en la población en Lima Urbana.
La población ocupada en edad de trabajar (PEAO) alcanzó “los 4, 829,700
personas, de las cuales el 29,4% tiene de 45 a más años de edad, el 52,4% de 25 a 44
años y 18,2% tiene entre 14 a 24 años” (INEI, 2019).
Según Rolando Arellano “por cada millón de peruanos, hay 3 malls y 15
supermercados en el comercio moderno, pero en el tradicional hay 8000 bodegas y 5000
mil puestos de mercado, lo que nos convierte en el país con el sistema más ineficiente
de la región” (Retail, 2019).
Los consumidores que pueden acceder a compras más allá de lo elemental en el
sector Retail han ido en aumento, el año 2010 representaban el 60% mientras que en el
2019 alcanza el 80% y representa una oportunidad, por ello es importante conocer a los
clientes potenciales, entender que valoran de cada formato como supermercado, tiendas
de conveniencia, canal moderno, centro comercial, entre otros.
5.1.4.Análisis de la realidad tecnológica (T)
Las nuevas tecnologías están transformando los procesos de las empresas, así como
los servicios que ofrecen a los consumidores.
En cuanto a la forma tradicional de comprar, los primeros cambios fueron el e-
commerce y las compras online. Actualmente la segunda revolución trae entre otras: la
realidad virtual, el big data en retail y la inteligencia artificial (AI).
La tendencia de compra está basada en la experiencia que no solo tiene que ver con
la forma y el lugar. El consumidor actual exige mayor rapidez en las entregas y en los
cambios, exactitud en lo que adquiere (Schol, 2019).
El sector Retail ve en la tecnología una oportunidad, como parte fundamental de la
experiencia de compra que permite diferenciarlo de otros en el mercado.
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5.1.5.Análisis de la  sensibilidad ecológica (E)
La consciencia del consumidor actual ha evolucionado de manera positiva, es más
reflexiva y tiende a exigir productos sostenibles y orgánicos; espacios de venta
diseñados y construidos con principios de ahorro energético y que minimicen
consecuencias negativas en el ambiente.
De acuerdo con el Instituto de Mercadeo Natural (Natural Marketing Institute), “los
consumidores valoran si una compañía es consciente en su impacto al medio ambiente
y aplica buenas prácticas tanto en su proceso de producción como en la arquitectura de
sus puntos de venta. Estos consumidores guiados por sus valores personales y
ambientales, prefieren y están de acuerdo a pagar más por productos o servicios
amigables con el medio ambiente” (Bolaños, 2016).
El realizar políticas sostenibles durante el desarrollo de proyectos del sector
generará mayor valor para el negocio y mayor oportunidad de crecimiento.
5.1.6.Análisis de la normativa legal (L)
La Constitución del Perú incluye principios esenciales “para promover la inversión
privada, como el de la igualdad de trato para la inversión extranjera y nacional, que
brinda garantías y otorga seguridad a los inversionistas” (investinperu, 2019). Entre las
diferentes normas que favorecen a la inversión privada, se encuentran:
• “El Reglamento de los Regímenes de Garantía a la Inversión Privada” (finanzas,
1992).
• Los Decretos Legislativos (DL): “N° 662, que Aprueba el Régimen de Estabilidad
Jurídica a la Inversión Extranjera, y el N° 757 que aprueba la Ley Marco para el
Crecimiento de la Inversión Privada” (Peruano E. , DECRETO LEGISLATIVO Nº
662, 1991).
Las políticas aplicables en materia de “Vivienda, Urbanismo, Construcción y
Saneamiento son formuladas, aprobadas, ejecutadas y supervisadas por el Ministerio de
Vivienda, Construcción y Saneamiento (MVCS)”. (Ministerio de Vivienda, 2019)
“Actualmente viene trabajando en la estandarización de procedimientos para acelerar la
obtención de licencias” (Gestion, Gestion.pe, 2017)
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Diversas normas se  hacen presentes al momento de desarrollar proyectos de centros
comerciales de distintos formatos, entre ellas las relacionadas al sector inmobiliario,
construcción y retail. Como sugiere Annalucia Fasson Llosa sería necesario fomentar
una normativa única que regule los temas propios del negocio y facilite la inversión
(Llosa, 2019).
5.2.Descripción del sector
El proyecto se enmarca dentro de los sectores construcción, inmobiliario y retail;
se localiza en el exclusivo barrio del distrito de Surco. Se ha identificado la oportunidad
de aprovechar el espacio donde actualmente funciona una tienda y expandir el negocio
hacia el sector inmobiliario presentando un nuevo formato comercial en la zona.
5.2.1.Identificación del sector en el que se desarrolla el proyecto
El Strip Center pertenece al sector privado, es un proyecto transversal a tres
sectores: Construcción, Inmobiliario y Retail los cuales presentan fuerte dinamismo en
la economía peruana.
5.2.2.Sector Retail
El sector retail en los últimos años se ha convertido en un nuevo hábito para los
clientes a pesar de seguir existiendo los canales de venta tradicionales que se posicionan
como la opción favorita por su grado de comodidad. Este sector minorista engloba a
varias empresas especializadas en la comercialización de diferentes productos en forma
masiva llegando a gran cantidad de consumidores siendo sus principales características:
• Interacción con el usuario
• Mayor frecuencia de compra
• Buen manejo de logística
• Marcas propias
5.2.3.Sector Construcción
El sector construcción comprende las actividades con mayor demanda interna en
nuestro país. Desde años atrás nuestro país va experimentando un desarrollo económico
sostenido a pesar de las diversas situaciones que ha enfrentado, este crecimiento
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exponencial es el  resultado del crecimiento del sector construcción, con una “tasa de
crecimiento anual de 12.5% en los años 2006-2012” (semanariocomexperu, 2016), este
crecimiento ha causado un incremento en los precios de materia prima y un incremento
en los créditos de los programas de financiamiento.
5.2.4.Sector Inmobiliario
El crecimiento del sector inmobiliario en Lima está teniendo un aumento de 10% y
15% en ventas, la ciudad de Lima es un mercado con alta demanda inmobiliaria no solo
para uso de viviendas sino atractivo para inversionistas por los altos valores de metro
cuadrado en comparación con otros países vecinos como son: Colombia, Chile, Brasil
y Ecuador.
El alquiler fijo es una de las modalidades que requiere de una labor de
administración y representa una de las actividades más lucrativas del sector
inmobiliario.
5.2.5.Principales agentes
Los agentes que influyen en el desarrollo del proyecto son:
a) Agentes externos:
• Municipalidad distrital y entidades competentes
• Suministradores de materiales y Subcontratistas
• Competencia directa
b) Agentes internos: Gerentes y accionistas
5.2.6.Factores que influyen en el crecimiento del sector
Los principales factores son: económico, social, tecnológico, cultural, político y
ecológico.
5.3.Descripción de la empresa
5.3.1.Datos generales
CHAMBA es una empresa del rubro mejoramiento del hogar (venta de ferretería,
materiales de construcción, herramientas, productos para el hogar y decoración), la
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marca tiene gran  presencia en América Latina: Chile, Argentina, Uruguay, Brasil,
Colombia, México y Perú.
CHAMBA pertenece a un Holding Group chileno y es la segunda empresa del
grupo con mayor crecimiento en la última década, convirtiéndose en la marca más
reconocida de mejoramiento del hogar en el país.
5.3.2.Estructura física
Tiene presencia nacional con 56 locales comerciales, 26 de ellas son de CHAMBA
y 30 de otro formato similar también dentro del rubro de mejoramiento del hogar, con
una superficie mínima de 12,000 m2.
5.3.3.Organigrama
La organización posee una estructura matricial intermedia, donde la gerencia de
proyectos es la encargada de la implementación y ejecución de los nuevos proyectos
generados para cumplir con los objetivos planteados de la empresa. A continuación, se
presenta la estructura de CHAMBA:
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Imagen 5-2: Organigrama  de CHAMBA
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
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5.3.4.Cadena de valor
Se  identifican las actividades que brindan mayor cuantía a la empresa a través de
la cadena de valor de Porter, donde se consideran dos actividades principales:
a) Actividades de apoyo:
• Infraestructura de la empresa: CHAMBA cuenta con dos unidades de negocio:
Mantención y reparación del hogar (dirigido a maestros, contratistas, especialistas);
y Empresas (dirigido a empresas constructoras medianas y grandes).
• Gestión de Recursos Humanos: tiene como misión el reclutamiento y capacitación
constante al personal de todas las áreas.
• Desarrollo de la Tecnología: constante investigación de nuevas tecnologías para
favorecer e incrementar el e-commerce.
• Compras: selección y adquisición de productos y servicios.
b) Actividades Principales:
• Logística Interna: recepción, almacenamiento de productos y materiales de
construcción y distribución a tiendas.
• Operaciones: control y mantenimiento de stocks.
• Logística Externa: negociación con proveedores y acuerdos de pago convenientes
para la empresa.
• Marketing y ventas: fuerza de venta con el fin de incrementar los ingresos de la
empresa de acuerdo con su plan estratégico.
• Servicios: red de servicio técnico, servicio post venta quien atiende reclamos.
c) Margen: resulta de la diferencia entre las ventas y los costos totales empleados por
la empresa para obtener valor, los cuales deben estar direccionados a la estrategia
de la empresa y plena satisfacción del cliente.
A continuación, se presenta el modelo que esquematiza las actividades principales
y de apoyo para la operación de la empresa y permite identificar aquellas fuentes que le
otorgan ventajas frente a la competencia:
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Imagen 5-3: Cadena  de Valor de CHAMBA
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
5.3.5.Tamaño
CHAMBA pertenece a un Holding Group extranjero, con presencia en 7 países de
América, como México, Brasil, Colombia, Chile, Uruguay, Argentina y Perú. En el
Perú, desarrolla sus operaciones en una oficina principal, tiendas y centro de
distribución. Toda la actividad es desarrollada en 56 tiendas que cubren 371.714 m2 de
superficie de ventas con 9,995 trabajadores.
5.3.5.1.Volumen
La empresa CHAMBA opera en la categoría de mejoramiento del hogar y tiene una
participación del 15% en el país. El mercado tradicional es el preferido por la población,
lo cual representa una gran oportunidad de crecimiento como se ve reflejada en el último
año con un incremento en los ingresos del 7.6% a 15.9% en sus utilidades. La empresa
tiene una participación del 14% en el grupo, siendo el segundo país luego de Chile, el
último año tuvo ventas de US$ 380 MM.
5.3.6.Stakeholders clave de la empresa
De acuerdo con la evaluación de “las cinco fuerzas de Porter (Ver Imagen 5-4)”
(MBA, 2019) podemos definir:
a) Amenaza de nuevos competidores
En el sector en que se desenvuelve la organización las vallas son altas debido a la
gran inversión que demanda este tipo de negocio, además del posicionamiento
alcanzado en años por las empresas existentes.
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La competencia se  concentra en empresas ya maduras que buscan reestructurarse
para competir de manera más eficiente a través de campañas publicitarias y
reposicionamiento de la marca, por lo tanto, la competencia representa una amenaza de
nivel medio.
b) Capacidad de negociación con proveedores
Existe gran cantidad de proveedores entre ellos empresas pequeñas y medianas, el
riesgo de que pudieran imponer sus precios y disponibilidad es una amenaza media.
c) Capacidad de negociación con clientes
Los clientes pueden ejercer presión sobre las empresas para conseguir productos de
mayor calidad, precios más bajos y servicio al cliente, ejerciendo un nivel de amenaza
media.
d) Amenaza de sustitutos
Existen empresas sustitutas dentro del sector retail como supermercados y tiendas,
el costo de sus productos podría ser más bajos sin embargo muchos de ellos carecen de
ventajas competitivas, representan una amenaza media.
e) Rivalidad entre competidores existentes
El competidor más cercano es Intercorp parte del grupo Interbank de capitales
peruanos, el estar respaldado por una empresa de prestigio le permite formar sinergias
con otras marcas. La rivalidad representa una amenaza alta.
Imagen 5-4: Cinco Fuerzas de Porter de CHAMBA
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
5.3.7.Perfil estratégico
El diagnóstico estratégico permite sentar las bases para una planificación exitosa.
Antes de definir una estrategia es importante elaborar un resumen de las fortalezas,
debilidades, oportunidades, amenazas, metas, visión y misión.
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a) Visión: ser  reconocidos como una de las cadenas retail más grandes del Perú que
ofrece las mejores alternativas y experiencias en familia al realizar sus compras.
b) Misión: desarrollar tiendas y locales comerciales que mejoren la calidad de vida,
ofrecer seguridad, excelentes servicios y experiencia de compra, logrando la lealtad
de los clientes, comprometidos con el crecimiento de nuestros socios, clientes y
trabajadores.
c) Propósito: construir juntos sueños y proyectos del hogar.
d) Análisis FODA: realizamos el análisis FODA de CHAMBA donde se definen las
estrategias que pueden lograr el encaje entre su posición competitiva externa y su
capacidad interna (Ver Tabla N° 5-1)
e) Metas a corto, mediano y largo plazo: rentabilizar el suelo ocupado de las tiendas y
terrenos.
Tabla 5-1: FODA CHAMBA
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
ESTRATEGIAS FODA
FORTALEZAS -F DEBILIDADES -D
1
Respaldo económico al pertenecer a un
grupo corporativo.
1 Demoras en la atención al cliente
2
Posicionamiento de la marca en el país
por la gran cantidad de tiendas
construidas
2 Rotación de personal
3
Excelente clima laboral, empresa que se
mantiene en el Great Place to Work
3 Problemas en la cadena de abastecimiento
OPORTUNIDADES -O ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
2
Desarrollo de
crecimiento del personal
FO1
Generar la omnicanalidad, potenciando
las tiendas, físicas y el e-commerce.
DO1
Incrementar las capacitaciones al personal
para mejorar la atención y servicio al cliente.
3
Mercado inmobiliario en
auge a nivel nacional
FO2
Desarrollar alianzas con empresas
externas para potenciar las ventas y los
proyectos
DO2
Implementación de metodologías agiles
como LEAN, SCRUM con enfoque hacia la
transformación digital.
5
Terrenos Remanentes
sin uso.
FO3
Rentabilizar los metros cuadrados de las
tiendas y terrenos, buscando nuevas
construcciones.
DO3
Recuperar y repotenciar tiendas existentes
para incrementar las ventas.
AMENAZAS -A ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
1
Frecuente cambio en
necesidades del cliente
por cambio en la industria
FA1
Mejoramiento de precios con proveedores
gracias al posicionamiento y tamaño de la
empresa.
DA1
Realizar planes de retención de personal y
evitar la migración a la competencia.
2
Crecimiento de las
empresas competidoras.
FA2
Mejorar la calidad de servicio, alineada a
cubrir las nuevas necesidades y
expectativas del cliente. Cliente céntrico a
través de la experiencia.
DA2
Desarrollar Centros de Distribución en
lugares estratégicos para optimizar procesos
y reducir costos de venta. Estrategia de
eficiencia.
3
Trabas con aceptación de
propuestas por entidades
estatales.
FA3
Realizar plan de contingencia para estar
preparados en situación externas que
afecten la situación financiera de la
empresa.
DA3
Elaborar un plan para trabajar en conjunto
con proveedores locales y evitar la
dependencia de proveedores extranjeros.
 


	43. 22
5.3.8.Tipo de proyectos
La  empresa realiza múltiples proyectos alineados a la estrategia de desarrollo de
CHAMBA, que permiten la evolución del negocio, a continuación, se detallan los
principales:
• Proyectos Tecnológicos
• Proyectos de mejora de Procesos y Servicios
• Proyecto de mejoras a E-commerce
• Proyectos de Desarrollo e Infraestructura e inmobiliarios.
• Proyectos de eficiencias en Mantenimiento
• Proyectos en mejora de procesos LEAN
5.3.9.Sistema de Gestión de proyectos
CHAMBA desarrolla proyectos dentro del programa de desarrollo e
infraestructura, la cual se encarga de realizar el desarrollo inmobiliario, buscando
nuevos mercados y localidades para nuevas tiendas, y buscar rentabilizar los metros
cuadrados existentes.
5.3.9.1.Criterios de selección de proyectos
Los proyectos tienen que cumplir los siguientes requisitos: proyectos con un VAN,
una TIR positiva, y un retorno de máximo 5 años; deben ser propuestos un año antes
junto con su evaluación financiera y validación de propuesta, para ser presentados al
directorio del Holding Group para su aprobación y ejecución:
Tabla 5-2: Criterios de Selección de Proyectos CHAMBA
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
Criterio de selección Descripción
Alineamiento a la
estrategia
- Proyecto alineado a la estrategia del negocio, rentabilidad de los terrenos.
- Proyectos por regulación normativa.
- Proyectos de seguridad.
Medición de rentabilidad El proyecto debe encontrarse dentro de los siguientes rangos:
(VAN) > S/. 1 500 000.00 // (TIR) >14%
Retorno de inversión no mayor a 5 años.
Prioridad Medición de la prioridad y necesidad del proyecto.
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5.3.9.2.Marco de trabajo  aplicado
La Gerencia de Desarrollo y Proyectos es una gerencia funcional de la empresa
CHAMBA, conformada por un equipo de especialistas en gestión de proyectos
responsable de desarrollar los diferentes proyectos inmobiliarios. La organización se
encuentra en estructuración de procesos y definición de una metodología que se adapte
a la forma de trabajo. Para el proyecto Strip Center se toma como referencia algunos
procedimientos de CHAMBA y la “Guía del Estándar PMBOK®, sexta edición”
(Institute, 2017).
5.3.9.3.Conducto de aprobación del proyecto
Los proyectos pasan por un sistema de 3 aprobaciones (Ver Imagen 5-5):
• Primero el proyecto es planteado y evaluado por la Gerencia de Desarrollo
Inmobiliario Perú, el cual presenta el proyecto para la evaluación de la Gerencia de
Desarrollo Inmobiliario Corporativo.
• Segundo la Gerencia de Desarrollo Inmobiliario Corporativo revisa si cumplen con
los criterios de medición de rentabilidad, una vez aprobado y validado el modelo por
la Gerencia Corporativa, pasa a la presentación del proyecto a la Gerencia General.
• Tercero la Gerencia General evalúa si el proyecto se encuentra direccionado a la
estrategia de la empresa, puede aprobar o solicitar alguna modificación a la
evaluación, una vez aprobada y validada por la Gerencia General, es presentada al
directorio corporativo del Holding Group chileno, los comités son trimestrales, se
deben planificar y presentar de acuerdo con el modelo de presentación del directorio.
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
Gerencia de
desarrollo
Inmobiliario
Perú
Gerencia de
desarrollo
Inmobiliario
Corporativo
Gerencia
General
Directorio
Holding
Group
Imagen 5-5: Conducto de aprobación de proyectos de CHAMBA
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5.4.ENCAJE DEL PROYECTO  EN LA ORGANIZACIÓN
5.4.1.Naturaleza del proyecto
El proyecto se financia externamente y con capital propio de la empresa
correspondiente al sector Retail y rubro de construcción. Comprende la construcción de
un Strip Center ubicado en el distrito de Surco, sobre un terreno propio con una
extensión de 5,750 m2 y zonificación de uso comercial.
El presente proyecto es de gran valor para la sociedad, beneficia con nuevos puestos
de trabajo formal por las tiendas que agrupa el Strip Center; y rentabiliza los inmuebles
del sector que genera plusvalía a los terrenos aledaños e incrementa su valor comercial
por comportarse como nuevo centro de esparcimiento en el distrito.
5.4.2.Selección del proyecto en el portafolio de la empresa
CHAMBA posee un portafolio de proyectos de desarrollo, alineados a la estrategia
de la empresa, cuyo lineamiento más importante es el de expandir la marca de
CHAMBA en el Perú y rentabilizar los metros cuadrados de los terrenos y tiendas ya
existentes.
Como plan de expansión, plantea abrir 4 tiendas hasta el año 2022, y tiene
identificado realizar 7 proyectos para rentabilizar y potenciar los terrenos y tiendas
existentes, estos se encuentran priorizados por los siguientes criterios:
• Tener mejor oportunidad de negocio (ubicación y flujo comercial)
• Presupuesto de inversión (CAPEX)
• Rentabilidad del proyecto con una TIR no menor al 14%, por medio del modelo de
negocio, análisis de mercado
Estos criterios son revisados por la gerencia general y directorio corporativo para
la priorización y aprobación de los proyectos.
5.4.3.Estudios previos ya realizados
Para garantizar en el proyecto su viabilidad, se realizó un análisis y consultas a
expertos que permitieron identificar los estudios necesarios para garantizar el diseño y
la construcción del proyecto.
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Estos estudios los  podemos clasificar como:
• Estudios preliminares, que corresponderían a estudio de suelos y levantamiento
topográfico, verificaciones y validaciones.
• Consultas municipales como certificado de zonificación y vías, parámetros
urbanísticos, partida registral, “Certificado de Inexistencia de Restos Arqueológicos
(CIRA)” (Ministerio de Vivienda, 2019).
• Evaluaciones de mercado: que comprenderían los estudios de mercado y estudio de
isócronas.
Una vez culminada esta evaluación se debe ingresar un anteproyecto en consulta
para validar la propuesta del proyecto.
5.4.4.Alineación del proyecto en la organización
El proyecto se desarrolla dentro del Plan Estratégico de expansión de la Gerencia
de Desarrollo y Planificación de Proyectos Inmobiliarios 2018 – 2022, con el fin de
rentabilizar los metros cuadrados de tiendas y terrenos remanentes de la empresa.
El proyecto de construcción del Strip Center es parte de la cartera de propuestas
desarrolladas por la Gerencia de Desarrollo Inmobiliario, priorizada bajos los criterios
de la organización, presentada y aprobada por el directorio corporativo de la empresa.
A) Identificación de las áreas funcionales que participaran en el proyecto.
Los proyectos de expansión son transversales y se encuentran involucradas todas
las gerencias funcionales:
• G. de Desarrollo de Proyectos Inmobiliarios
• G. de Operaciones
• G. Comercial
• G. de Marketing
• G. de Abastecimiento
• G. de Recursos Humanos
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• G. de  Sistemas
• G. de Control Interno
• G. de Finanzas
B) Impacto en la empresa
El impacto de este proyecto es altamente positivo para la empresa, ya que busca
adicionar al Core Business del negocio, la actividad inmobiliaria como una nueva
estrategia a través del alquiler de espacios a locatarios para optimizar y rentabilizar los
metros cuadrados, incrementando los ingresos a la empresa.
5.4.5.Identificación del cliente
CHAMBA se encargada de desarrollar sus propios proyectos, siendo cliente
interno, el Gerente de Operaciones, quien se encarga de la validación y recepción de los
entregables.
5.4.6.Normativa aplicable
Para el proyecto Strip Center, la normativa a utilizar está relacionada a la
construcción, los cuales se detallan a continuación:
• “Decreto Supremo N°011-2006-VIVIENDA Reglamento nacional de edificaciones,
norma técnica A-130” (osterlingfirm, 2006).
• “Decreto Supremo N°003-2016-VIVIENDA, Modificación de la norma técnica E-
030” (Peruano E. , DECRETO SUPREMO, 2016).
• “NTP 350.043 Extintores portátiles, selección distribución, inspección
mantenimiento, recarga y prueba hidrostática” (INDECOPI, s.f.).
• “NTP 399.010-1 Señales de seguridad, colores, símbolos, formas y dimensiones de
señales de seguridad” (INDECOPI, s.f.).
• “Ley N°28611, Ley general del ambiente” (AMBIENTE, 2008).
• “Ley N°27446, Ley de Sistema Nacional de evaluación de Impacto Ambiental”
(Ambiente M. d., minam, 2005).
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• “DS N°003-2013,  Reglamento para la gestión y manejo de los residuos de las
actividades de la construcción y demolición” (Ambiente M. d., 2009).
• “Ley N° 28256, Ley que regula el transporte terrestre de materiales y residuos
sólidos” (REPUBLICA, s.f.).
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CAPÍTULO VI. INICIO  DEL PROYECTO
6.1.Acta de Constitución
ACTA DE CONSTITUCIÓN DEL
PROYECTO
Aco
NOMBRE DEL
PROYECTO
STRIP CENTER
CHACARILLA
REALIZADO AUTORIZADO FECHA PÁGINA
PROJECT
MANAGER
Juan Lázaro Alexis Pérez P. Alexis Pérez P. 13/07/2019 1/1
Objetivos del Proyecto
Construcción de un Strip Center con un diseño que garantice el flujo de clientes, con un CAPEX
aprobado de US$ 35MM, este proyecto debe estar culminado antes del mes de Setiembre 2021
y el presupuesto del proyecto no debe exceder del 10% del CAPEX aprobado.
Justificación del Proyecto
El proyecto corresponde a la estrategia de rentabilizar los metros cuadrados de la empresa;
contribuyendo al plan de expansión como uno de los proyectos priorizados para la colocación
de la marca. Culminado el proyecto se incrementará la participación económica de la empresa
CHAMBA en el grupo en el HOME DREAM S.A. Asimismo con la entrega de los locales
terminados y preparados para el alquiler a la fecha acordada en la adenda de contrato, se espera
cumplir el objetivo de negocio de ventas US$ 60MM anuales.
Definición Preliminar
Alcance del
Proyecto
Se realiza en un terreno de propiedad de CHAMBA, localizado en el distrito de Surco, con
una extensión de 5,700m2. Comprende:
• La Gestión del proyecto.
• Desarrollo de los estudios previos para el diseño y la construcción del proyecto.
• Gestión de licencias y permisos.
• Desarrollo de adquisiciones de servicios y equipos.
• Desarrollo de ingenierías, considerar desde la cabida, anteproyecto, y proyecto.
• Construcción e implementación,
• Pruebas y puesta en marcha.
El proyecto Strip Center no considera la adquisición del terreno, el saneamiento físico legal,
contratación de personal, la gestión de contratos con locatarios, ni implementación de locales
arrendados.
Requisitos de
alto nivel
El Strip Center debe contar con 2 tiendas anclas, cine con 6 salas como mínimo, patio de
comidas para restaurantes exclusivos, oficinas para arrendamiento y los estacionamientos
desarrollados en sótanos.
Los estacionamientos deberán de cubrir un 15% adicional de lo requerido por la normatividad
de la zona.
Cumplimiento de la normativa, procedimientos TUPA de la Municipalidad de Surco.
Tiempo
Se estima que el proyecto dure más de 25 meses, inicia en julio del 2019 y culmina en agosto
del 2021.
Equipo del
Proyecto
Se ha seleccionado al Ing. Juan Lázaro, Ingeniero Mecánico de profesión de la Gerencia de
Desarrollo de Proyectos, con seis años de experiencia en dirección de ejecución de proyectos
del rubro Retail, como Project Manager del Proyecto. Su equipo se conforma por recursos de
la Gerencia de Desarrollo de Proyectos y 4 jefaturas (arquitectura, licencias, construcción y
licitaciones).
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Stakeholders
clave •Gerencias de  la empresa
•Entidades (ministerios, municipios, otros)
•Población aledaña a obra, vecinos
•Sindicato Construcción Civil
•Aseguradora
•Cliente final
Riesgos de alto
nivel
•Atrasos en la ejecución, debido a demoras en la revisión de los expedientes, por parte de las
municipalidades y/o ministerios pertinentes.
•Paralización de obra por huelgas por parte del sindicato de construcción civil, y las
inconformidades de los vecinos aledaños, puede suceder que se paralice la obra.
• Vicios ocultos en obra civil, al momento de realizar la excavación de los sótanos.
Suposiciones
del Proyecto
•Saneamiento, físico legal del terreno por la gerencia inmobiliaria.
•Compromiso y participación durante el proyecto por parte del Directorio y de todas las
gerencias funcionales involucradas.
• Respaldo financiero para la realización del proyecto.
Restricciones
del Proyecto
•El presupuesto aprobado para el proyecto asciende a US$ 35MM.
•El proyecto debe culminar antes de setiembre de 2021.
•Restricciones del tránsito vehicular en días laborables y en vías aledañas por Ordenanza
Municipal “Placas Par – Impar”.
•El municipio, restringe la ejecución de las obras, en horarios nocturnos y días no laborables.
Aprobación
Santiago Hoyos Flores Alexis Pérez Pérez Agustín Ramírez Leyva Saul López Jara
GERENTE DE
FINANZAS
GERENTE DE
DESARROLLO DE
PROYECTO
GERENTE DE COMPRAS
GERENTE DE
MARKETING
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
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6.2.Plan de Gestión  de los Stakeholders
La gestión de los Stakeholders requiere de mucha habilidad y dedicación por parte
del Project Manager, quien debe tener en cuenta que una efectiva gestión del
compromiso y participación de todos los interesados será una de las claves de éxito del
proyecto.
6.2.1.Identificación
Se identifica a todos los interesados involucrados del proyecto, analizando su
influencia, interés, poder; posterior a ello se clasificaron con la Matriz Poder/Interés
para conocer su impacto en el desarrollo del proyecto y elaborar el plan de acción
correspondiente.
A)Identificación de los Stakeholders
Para facilitar la identificación y gestión de interesados tanto internos como
externos, se clasifican en ocho grandes grupos:
Capítulo 6
Tabla 6-1: Resumen de grupos de Stakeholders del Strip Center
N° Grupo de Stakeholders N° Grupo de Stakeholders
1 Comité de Seguimiento 5 Instituciones
2 Equipo de Proyecto 6 Servicios Básicos
3 Proveedores 7 Entorno
4 Clientes 8 Otros
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
En la Tabla 6-2 se documenta el interés que tiene en el proyecto y el requisito de alto
nivel de cada interesado.
 


	52. 31
Tabla 6-2: Identificación  de los Stakeholders del Strip Center
ID Clasificación ID Interesado Categoría Interés Requisito de Alto Nivel
1
DIRECTORIO
CORPORATIVO
1.1
DIRECTORIO
CORPORATIVO HOME
DREAM PERÚ S. A
Interno Incrementar rentabilidad del grupo
Que el proyecto tenga una tasa interna de retorno
mayor al costo de oportunidad de los accionistas.
COMITÉ DE
SEGUIMIENTO
1.2
GERENTE GENERAL
CHAMBA
Interno
Mayor presencia de negocio a nivel
nacional
Construir Strip Center en zona estratégica de lima.
1.3
GERENTE DESARROLLO
DE PROYECTOS
Interno
Cumplir el proyecto en tiempo, costo y
alcance
Que la tienda esté operativa en setiembre del 2021
1.4
GERENCIAS DE LA
EMPRESA
Interno
Maximizar las ventas por m2 y cumplir
con las ventas proyectada, maximizar
rentabilidad, posicionar la marca,
garantizar la implementación y soporte
para la operatividad, garantizar el
correcto funcionamiento de los locales.
Cumplir con el plan de alquiler de locales según el
plan de negocio, velar por la empresa del Strip
Center en óptimas condiciones, tener un margen en
EBITDA superior a lo definido por la corporación,
realizar un estudio de mercado de la zona, cumplir
con los cronogramas de compras, desarrollar el RP
para el funcionamiento del local comercial.
2
EQUIPO DE
PROYECTO
2.1 PROJECT MANAGER Interno Garantizar el éxito del proyecto
Que el proyecto satisfaga las expectativas del
cliente.
2.2
JEFATURAS DE LA
EMPRESA
Interno
Gestionar las licitaciones,
adjudicaciones, publicidad,
implementación del sistema, garantizar
el correcto diseño para la construcción.
Aprobación de licencias, cumplimiento de
especificaciones técnicas, desarrollo de expediente
técnico, cumplimiento de los estándares
corporativos.
3 PROVEEDORES 3.1 PROVEEDORES Externo
Cumplir con los tiempos y calidad del
proyecto
Cumplir con las especificaciones técnicas y
cronograma de obra.
4 CLIENTE
4.1 CLIENTE FINAL Interno Variedad de productos y servicios Calidad de los productos, comodidad y espacios.
4.2 LOCATARIO Externo Adquirir un local
Espacio con los servicios necesarios para
implementar mobiliario.
5 INSTITUCIONES 5.1
ENTIDADES
GUBERNAMENTALES
(MUNICIPIOS
MINISTERIOS)
Externo
Velar por el ordenamiento, y
cumplimiento de las normativas
vigentes.
Aprobación de los estudios: Vial, tránsito,
arqueológico, ambiental, y otros.
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5.2
COLEGIOS
PROFESIONALES
Externo
Contar con edificaciones  seguras y
aptas para el uso
Velar por el cumplimiento de la normativa.
5.3 SUNAFIL Externo
Tener al personal en correctas
condiciones de trabajo
Inspeccionar y velar los ambientes de trabajo.
5.4 INDECI Externo
Asegurar el cumplimiento de la
normativa
Aprobar y revisar los expedientes y requisitos
presentados.
6
SERVICIOS
BÁSICOS
6.1
EMPRESAS DE
SERVICIOS
Externo
Otorgamiento de factibilidades de
servicios básicos (agua, luz)
Cumplir con los requisitos que la entidad solicita
para el otorgamiento de factibilidad.
7 ENTORNO
7.1 VECINOS INMEDIATOS Externo No afectar su entorno Respetar la normativa y acuerdos.
7.2
SINDICATO DE
CONSTRUCCIÓN CIVIL
Externo Beneficios económicos y sociales Pago de cuota sindical.
8 OTROS 8.1 ASEGURADORA Externo
Conocer servicios y fechas de
operación
Pago de seguros.
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
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B) Clasificación de  los Stakeholders
Tomando como base la identificación, se analiza, agrupa e identifica su nivel de poder
e interés en el proyecto. La Tabla N°6-3 muestra los Stakeholders clasificados de acuerdo
con su poder e interés en el proyecto.
Tabla 6-3: Clasificación Poder/Interés de los Stakeholders del Strip Center
N° Clasificación ID Interesado Poder Interés
1
DIRECTORIO
CORPORATIVO
1.1
DIRECTORIO CORPORATIVO
HOME DREAM PERÚ S.A.
Muy Alto Muy Alto
COMITÉ DE
SEGUIMIENTO
1.2 GERENTE GENERAL Muy Alto Muy Alto
1.3
GERENTE DE DESARROLLO
PROYECTOS
Muy Alto Muy Alto
1.4 GERENCIAS DE LA EMPRESA Alto Alto
2
EQUIPO DE
PROYECTO
2.1 PROJECT MANAGER Alto Muy Alto
2.2 JEFATURAS DE LA EMPRESA Medio Muy Alto
3 PROVEEDORES 3.1 PROVEEDORES Bajo Muy Alto
4 CLIENTE
4.1 CLIENTE Alto Muy Alto
4.2 LOCATARIO Bajo Muy Alto
5 INSTITUCIONES
5.1
ENTIDADES GUBERNAMENTALES
(MUNICIPIOS MINISTERIOS)
Alto Muy Alto
5.2 COLEGIOS PROFESIONALES Alto Medio
5.3 SUNAFIL Alto Medio
5.4 INDECI Alto Medio
6
SERVICIOS
BÁSICOS
6.1 EMPRESAS DE SERVICIOS Medio Alto
7 ENTORNO
7.1 VECINOS INMEDIATOS Muy Alto Alto
7.2
SINDICATO DE CONSTRUCCIÓN
CIVIL
Alto Muy Alto
8 OTROS 8.1 ASEGURADORA Bajo Medio
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
 


	55. 34
A partir de  la identificación y clasificación, se ubica a cada interesado en los cuadrantes
correspondientes de la Matriz poder/interés como muestra la Imagen N°6-1.
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
Luego de realizar el análisis poder/interés, concluimos que los Stakeholders clave son:
dentro del comité de seguimiento, el sponsor Gerente de Desarrollo de Proyectos; de las
instituciones, la Municipalidad de Surco; y del entorno, los vecinos. Todos ellos deben ser
gestionados atentamente para involucrarlos al máximo en el proyecto y mantenerlos
satisfechos.
Del análisis de participación de interesados, destacamos la importancia de llevar a los
VECINOS (7.1), de la posición RETICENTE a PARTIDARIO y al SINDICATO DE
CONSTRUCCIÓN CIVIL (7.2) y otras instituciones de NEUTRAL a PARTIDARIO a
través de acciones orientadas a lograr su involucramiento.
C) Plan de Acción
El proyecto está influenciado por interesados de distinta índole y con distintas
expectativas, por ello es la necesidad de elaborar un plan de acción específico para favorecer
o facilitar su participación que contribuirá al éxito del proyecto.
De acuerdo con la posición obtenida en la matriz se propone las siguientes acciones:
Imagen 6-1: Matriz poder/interés de Stakeholders –Strip Center
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Tabla 6-4: Plan  de acción para el involucramiento de Stakeholders del Strip Center
ID Clasificación de Stakeholders
Posición
actual
Posición
ideal
Plan de acción
1
DIRECTORIO CORPORATIVO Partidario Partidario
Mantener informado con reportes y/o correo
electrónico sobre el avance, mensual.
COMITÉ DE
SEGUIMIENTO
GERENTE GENERAL Líder Líder
Mantener informado con reportes y/o correo
electrónico sobre el avance, mensual.
GERENTE DE
DESARROLLO DE
PROYECTOS
Líder Líder
Mantener informado con reportes y/o correo
electrónico sobre el avance, mensual.
GERENCIAS DE LA
EMPRESA
Partidario Partidario Cheklist y reporte de avance mensual.
2
EQUIPO DE
PROYECTO
PROJECT MANAGER Líder Líder
Gestionar e integrar las expectativas del equipo y
los interesados
JEFATURAS DE LA
EMPRESA
Líder Líder
Brindarle las facilidades para el cumplimiento de
sus funciones.
3 PROVEEDORES PROVEEDORES Partidario Partidario
Facilitar la información clara y completa para el
cumplimiento de sus entregables; y velar por su
pago oportuno.
4 CLIENTE
CLIENTE FINAL Partidario Partidario
Gestionar su expectativa y brindarle reportes de
avance.
LOCATARIO Partidario Partidario
Gestionar su expectativa y brindarle reportes de
avance.
INSTITUCIONES
ENTIDADES
GUBERNAMENTALES
(MUNICIPIOS
MINISTERIOS)
Neutral Partidario
Buscar un gestor especializado con anticipación
para los diversos estudios que deberán ser
presentados a los ministerios, municipios, para su
aprobación.
5 COLEGIOS
PROFESIONALES
Neutral Partidario
Buscar un gestor, que coordine reuniones con las
comisiones de revisión y poder hacer revisiones
extraoficiales para levantar las observaciones con
anticipación.
SUNAFIL Neutral Neutral
Cumplir con el pago y beneficios de los
trabajadores.
INDECI Neutral Neutral
Cumplir con los requisitos solicitados de
seguridad e ingresarlos oportunamente.
6
SERVICIOS
BÁSICOS
EMPRESAS DE SERICIOS Neutral Partidario
Realizar e ingresar oportunamente los estudios de
factibilidad.
7 ENTORNO
VECINOS INMEDIATOS Reticente Partidario
Realizar reuniones para informar de los
beneficios del Strip Center, que cumplirá con las
normas constructivas y de seguridad; y conocer
sus requisitos, preocupaciones y expectativas para
gestionarlas oportunamente.
SINDICATO DE
CONSTRUCCIÓN CIVIL
Neutral Partidario
Las actividades estarán a cargo de la Contratista
de Obras Civiles, será la encargada de coordinar,
presupuestar beneficios para negociar con los
sindicatos correspondientes.
8 OTROS ASEGURADORA Partidario Partidario
Brindar la información necesaria para facilitar los
trámites.
Fuente: Elaboración Equipo CHAMBA
Para llevar a los VECINOS (7.1), de la posición de RETICENTE a PARTIDARIO, se
plantea la contratación de un Gestor Social para mantener una comunicación activa y
continua acerca de los beneficios y avance del proyecto. En el caso del SINDICATO DE
CONSTRUCCIÓN CIVIL (7.2), en la fecha del levantamiento de información tiene una
posición NEUTRAL, para llevarlo a PARTIDARIO se establece un plan de coordinación y
negociación con el sindicato
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CAPÍTULO VII. PLANIFICACIÓN  DEL PROYECTO
La planificación del Strip Center considera “las buenas prácticas establecidas en el
PMBOK 6ta Edición” (PMI, PMBOK 6 EDICION, 2018) con el fin de obtener resultados
óptimos.
La planificación del proyecto nos dará un panorama de cómo se deberá de realizar el
trabajo del proyecto, contribuyendo de esta manera al seguimiento, control y evaluación de
cada etapa planificada, orientada a las buenas prácticas de eficiencia, productividad, valores
y ética profesional.
7.1 Enfoque
7.1.1Líneas generales de actuación
El enfoque del proyecto consiste en:
• Subcontratar aquellos entregables y/o paquetes de trabajo que no formen parte del Core
Business y requieren de un proveedor externo especializado;
• Incluir personal propio de amplia experiencia en proyectos similares
• Adquirir parte del equipamiento crítico con mayor tiempo de fabricación, importación y
costo, entre ellos: travelator, ascensor, bombas contra incendios, luminarias, equipos de
HVAC, vidrios, mobiliarios y el sistema de alimentación (subestación cerrada y grupo
electrógeno).
• Modelación de la edificación en software alineado a la metodología BIM.
• Aplicación de herramientas de apoyo para la gestión como el Ms Project, FINAL CAD,
Licita OK, Oracle, entre otros.
7.1.2Objetivos del proyecto
7.1.2.1 Objetivos de eficiencia
Relacionados a desarrollar el proyecto en el tiempo establecido con el menor costo:
• O1: Culminar el proyecto Strip Center el 5 de agosto de 2021.
• O2: No exceder el 10% del CAPEX aprobado de US$35MM.
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7.1.2.2 Objetivos del  producto o servicio
• O3: Cumplir con todos los requisitos del check list para obtener la certificación eco
amigable, en la etapa de diseño y construcción.
7.1.2.3 Objetivos del negocio
• O4: Aprobación del Plano Cabida por parte de Gerencia Comercial y Gerencia de
Operaciones para garantizar un diseño moderno para atraer al público y futuros locatarios
• O5: Entrega de locales para la implementación de locatarios.
7.1.3El valor que el proyecto añade
La realización del presente proyecto contribuye al objetivo estratégico de expansión y
posicionamiento de la marca CHAMBA en el sur de la ciudad de Lima, abre la posibilidad
de cerrar nuevos contratos de arrendamiento para alcanzar las ventas anuales proyectadas.
Asimismo, con la ejecución del proyecto, y como valor de negocio, se incrementará la
participación económica de la empresa en el grupo HOME DREAM PERÚ S.A.
El Strip Center contará con un diseño e infraestructura moderna, que ofrecerá al público
productos y servicios en un mix de tiendas y oficinas con fácil acceso, seguridad, orden,
espacios recreativos.
7.1.4Factores críticos de éxito (FCE)
En la Tabla 7-1 se identifican los factores que más influyen en el cumplimiento de los 5
objetivos y se establece que el plan de acción con las actividades a desarrollar para lograr su
ocurrencia, las cuales deben ser de conocimiento de los interesados clave del proyecto.
Capítulo 7
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