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PRESENTACION

ada vez se hace de mayor necesidad la planificacién financiera de largo plazo,
no s6lo en la actividad privada que arriesga sus recursos financieros en busca
de rentabilidad, sino también en la esfera social en donde las agencias de
cooperaciéon y sus contraparte locales, cuentan con amplia experiencia programando
inversiones para ayudar a la poblacién con carencias, objetivo que también se programa en
el sector publico.
Esta exigencia se enfrenta a un manejo limitado de la técnica de disefio y evaluacion de
proyectos o de inversiones, limitaciones en torno a falta de programas avanzados de
entrenamiento local, a material de consulta que exprese la realidad local o simplemente
muestre de manera préctica el disefio de proyectos diversos.
Este trabajo se orienta a esa necesidad, su desarrollo ha sido posible gracias a la
experiencia como profesor de los cursos de Proyectos en el Programa Master en
Administracion de la UNC, vertidos desde el afio 2003 hasta la actualidad, con un fuerte
componente social. Se une a ello, la experiencia como profesor de los programas
especializados de Finanzas en la USAT desde el afio 2005, con un componente
esencialmente de inversién privada.
Es importante ademds agradecer a las diversas empresas que nos permitieron realizar
analisis de inversiones a mediano y largo plazo, de igual modo a las organizaciones
publicas que brindaron todas las facilidades para el desarrollo de proyectos de impacto
social e inversion publica.
Esperamos que la comunidad universitaria, reciba este material y exprese sus opiniones

para la mejora continua de este trabajo.

El Autor.
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INTRODUCCION

Como toda disciplina, el andlisis de inversiones también tiene sus innovaciones, en este
texto hemos procurado introducirnos en algunas de ellas, como el uso de opciones reales y
la simulacién de Montecarlo, entre otras técnicas usadas en la actualidad. También hay
que destacar la amplitud de los temas de evaluacién hacia aspectos de mucha relevancia
en el desarrollo local, como los proyectos sociales y los proyectos de inversion publica.
Este texto desarrollado en cinco capitulos, es una visién amplia de los esquemas de disefio
y evaluacién de proyectos, trabaja activamente muchas herramientas con funciones en
hoja de célculo y se brinda paso a paso las metodologias necesarias para desarrollar el
disefio o evaluacién de proyectos diversos.

El capitulo inicial es un repaso a todo el ciclo del proyecto, desde su concepcién como idea
creativa hasta los tipos de proyectos y sus respectivas etapas.

El capitulo dos se concentra en el analisis de mercados, desarrolla junto con el lector, las
etapas para llevar adelante una investigacién cuantitativa, sus resultados y sus nexos con
la decisién operativa de ampliar o lanzar productos al mercado, hace una introduccién al
analisis multivariante y muestra el realce que tiene, complementar el enfoque cuantitativo
con un andlisis de reuniones grupales para ciertas caracteristicas cualitativas de una
investigacion de mercados.

El capitulo tres trata en extenso el disefio y evaluacién econémica financiera de proyectos
privados o proyectos con objetivo de rentabilidad econémica para los negocios. Se parte de
los fundamentos para la evaluacién financiera, como el calculo financiero, se avanza al
disefio del flujo de caja para evaluacion, en esta seccién se trabajan flujos de caja para
negocios en marcha o para negocios nuevos y se estiman los principales componentes del
mismo, como las inversiones, el capital de trabajo y las operaciones.

Finalmente en este capitulo, se aplican instrumentos de evaluaciéon de proyectos como

VAN o TIR. Se hace una ampliacién al uso de opciones reales en valuacion de proyectos,




se analiza el uso de un portafolio de proyectos, se aplican riesgos en la tasa de descuento y
se hace un andlisis de sensibilidad discreto, con escenarios, bidimensional y
multidimensional, asi como una aplicacién de la simulacién de Montecarlo en proyectos.
El capitulo cuatro trata del disefio de proyectos sociales, aplicando en detalle la
metodologia de marco 16gico, se construye paso a paso un proyecto desde el analisis de
involucrados, pasando por el analisis de problemas, objetivos, alternativas y el disefio final
de la matriz de marco 16gico, en donde se explican en detalle la secuencia l6gica del disefio
desde las actividades hasta la finalidad de un proyecto y sus criterios de gestién con los
indicadores, medios de verificacién y supuestos, analizando riesgos y sostenibilidad del
proyecto.

Tanto el capitulo tres como cuatro, ayudan mucho en el desarrollo del capitulo cinco
orientado a proyectos de inversiéon publica, en esta parte se desarrollan el ciclo del
proyecto bajo la normativa peruana del Sistema Nacional de Inversién Pablica (SNIP) y se
procede luego a construir el flujo de caja de un proyecto publico, que tiene ciertas
particularidades, pues su andlisis de flujo incremental se basa en dirigirse al déficit de
atencion, indicador que resulta de restar a la demanda con proyecto la situacién de oferta
optimizada.

Los flujos incrementales de proyectos publicos, se evaltan usando indicadores de
mercado, como el tipico VAN o usando indicadores sociales, para ello se ajustan todos los
ingresos y costos a valores sociales, calculando luego un VAN Social. En caso se tengan
problemas de estimacion de ingresos, se calcula el Indicador de Costo Efectividad, ambas
alternativas se usan para evaluar un proyecto publico alineado siempre a las estrategias de
desarrollo local y nacional.

Hay que sefialar finalmente, que cada capitulo tiene un resumen y preguntas de repaso
para guiar al estudiante, ademas diversos casos de aplicacion, esperamos que los lectores
puedan desarrollarlos y analizar sus bondades, los colegas profesores pueden emplear los
capitulos con su respectiva aplicacién de caso y estaria en funcién al objetivo del curso, si
es orientado al analisis de rentabilidad privada o al andlisis de rentabilidad social.

Nos sentimos muy honrados de que la comunidad académica evalte este trabajo y lo

ponga en consideracion para poder tener una mejora permanente al respecto.



Un agradecimiento final a los colegas y estudiantes de la USAT quienes siempre han
brindado sus sugerencias en torno a los cursos y publicaciones, desafio permanente en

nuestra universidad.

Chiclayo, Enero de 2007.
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CAPITULO1
ASPECTOS GENERALES DEL DISENO DE
PROYECTOS
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CAPITULO I
ASPECTOS GENERALES DEL DISENO DE PROYECTOS

1.1 Concepto de Proyecto
efinir un proyecto es una tarea sencilla, diversos autores han escrito sobre la
materia, en general un proyecto es un esfuerzo llevado a su ejecucion
buscando beneficios, los mismos que pueden ser econémicos financieros o
sociales.
El Banco Mundial especifica la idea de proyecto, como una propuesta que se formula de
manera adecuada, esto es siguiendo diversos criterios o estdndares pre establecidos,
relacionados a la definicién del problema que resuelve el proyecto, el analisis comercial -
financiero respectivo y las actividades sefialadas para la ejecucién del mismo; la ejecucion
de la propuesta se hace mediante una inversién de capital (desembolso de recursos
financieros para poder ejecutar la propuesta), esta inversion tiene como fin el desarrollo de
activos o instalaciones que permitan producir bienes o servicios.
Para iniciar un proyecto hace falta detectar oportunidades en cada problema que se
presenta en la organizacién, para ello se requieren procesos de gestacion continua de
ideas, las mismas que conducirdn a plantearnos posibles inversiones sea para nuevos

bienes o servicios o también para mejorar los que actualmente tenemos.

1.2 Gestacion de ideas

Iniciar una inversién o ejecutar un proyecto, sobre todo si se trata de nuevos negocios, no
es algo que surja por arte de magia, tampoco es una cualidad innata en las personas, crear
negocios es mas que nada un proceso continuo de creatividad, una creatividad innovadora
y sustentada en el esfuerzo diario.

Crear un negocio, es por lo tanto mds que inspiracién, una gran trabajo de sistematizaciéon

de las oportunidades que encontramos en el ambiente, en todo lo que nos rodea.
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Siguiendo a Varela (2001) podemos resumir la experiencia de crear un negocio, lo que
involucra tres etapas:

- Identificar la idea de negocio

- Evaluar la idea

- Conformar la oportunidad de negocio.

Identificando ideas: Creatividad

Para identificar ideas de negocios, debemos partir de un conocimiento de nosotros mismos
y de nuestro ambiente inmediato, este conocimiento nos permitira hincar proceso de
creacion de ideas para negocios, partiendo de nuestros propios deseos y de los deseos que

podamos detectar en el ambiente inmediato.

Crear, es entonces algo vital, la creatividad que tengamos para pensar en diversas formas
de negocios, no siempre es espontanea, es decir los negocios no nacen de ideas que vienen
a nuestra mente de forma inesperada, nacen de ideas pensadas, nacen como respuestas a
problemas o ausencias detectadas en nuestras vidas, en nuestras actividades, en nuestras
familias o en nuestros amigos y conocidos.

Para crear necesitamos algo méas que imaginacién, necesitamos un conocimiento por lo
menos bésico de la realidad en la que vivimos, del problema que detectamos y requerimos
evaluar si nuestra creatividad produce resultados originales, nuevos, innovadores y

también productivos.

Crear un negocio implica no sélo la idea, implica tener nociones claras de como llevarla a
la préctica, planificar la ejecucién de la idea se transforma en la etapa crucial del negocio y
es algo que iremos explorando a lo largo de este médulo.

La creatividad también supone estilos de decision en las personas, no todos los creadores
ejecutan, y a la inversa muchos de los ejecutores han participado poco o nada de las ideas
que originaron el negocio.

Veamos la figura 1.1:
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Figura 1.1. Personas creadoras y ejecutoras

Creador

Inventa
Hace

Obstaculiz
Dirice

Fiecutor

Fuente: Varela 2001

Como muestra el grafico 1, las personas pueden tener poca creatividad y peor atn, ni
siquiera pueden ejecutar las ideas, entonces este tipo de personas obstaculiza la formacion
del negocio, no aporta y debe cambiar de actitud para iniciar este proceso empresarial.
Otras personas pueden ser muy creativas, inventan una serie de ideas, pero no van a la
préctica, esta creatividad no tiene utilidad sin los fines productivos, sin resultados, son
s6lo ideas que no se llevan a cabo, a esta persona debemos ayudarle en su proceso
empresarial.

Otro grupo de personas crean y a la vez ejecutan, estas personas piensan en el negocio,
generan ideas para su origen y van adelante en su consolidacion, ellos hacen empresa.

El dltimo grupo de personas, no genera ideas, pero tiene capacidad de dirigir, ellos deben
por igual participar en los procesos de pensar ideas nuevas de negocios, ya que deben
familiarizarse con la idea, con la oportunidad y con todo el proceso de formacién del
negocio.

No todos nacemos empresarios, pero si podemos ser creadores, no olvidemos que ello
requiere conocimientos, evaluacién de la idea y la ejecucion practica, crear supone que la
persona debe enfrentar los siguientes retos:

- Tener humor y optimismo a toda prueba y Tolerancia cualquier idea

- No ser conformista, trabajar por encima de lo esperado y decidir con autonomia.
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- Personas seguras de si misma, capaces de luchar por sus ideas y capaces de llevar
adelante sus propuestas, imaginativo y siempre usando respuestas multiples

- Buscar siempre las relaciones mds impensables entre las cosas, tener intuicién para
establecer nexos entre objetos o patrones distintos.

Ahora nos enfrentamos al desarrollo creativo, para ello seguimos la figura 1.2:

Figura 1.2. Desarrollo creativo

Detecta Analiza Genera ideas Relaciona

las ideas
Busque

las
Elige la mejores
mejor
Comprueba
Comunica

Explicando la figura dos, comenzamos con una etapa de detectar los problemas o
necesidades que ocurren en nuestra vida diaria y en general en el ambiente que nos rodea
de manera inmediata. El siguiente paso es analizar el problema y también la informacion
que tenemos alrededor del problema, es importante conocer otra informacién para tener
mayor amplitud de discusion sobre el problema.

El tercer paso es generar ideas, pensar en todos las posibilidades que podemos imaginar,
para resolver el problema, aqui es importante no detenerse en analizar las ideas sino soltar
todas las posibilidades de imaginacién que nuestra mente produzca.

La cuarta etapa es relacionar todas las ideas vertidas, encontrar similitudes o conexién
entre ellas, de modo que podamos reducir el dambito de decisién. El quinto paso es

concentrarnos en las mejores ideas, aquellas que son bastante originales, novedosas,
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innovadoras. El sexto paso es elegir una idea y debemos validarla en la etapa siete, es decir
comprobar si puede ser ejecutada, llevada a la practica o simplemente es una buena idea
pero no realizable.

La etapa final del proceso creativo se basa en comunicar a todos los participantes del

futuro negocio, la idea que sera llevada a ejecucion.

Barreras a la creatividad

Los procesos efectivos de creatividad enfrentan una serie de obsticulos, entre ellos

podemos destacar:

- Pensar en que el problema tiene una solucién tnica o presenta alguna respuesta
previa

- Pensar solo en términos 16gicos, por ejemplo si un problema es la falta de dinero,
pensamos légicamente, que el mercado ya se agotd, sin embargo podemos encontrar
nuevas maneras de vender en un mercado de pocos recursos.

- Buscar soluciones puramente précticas, no olvidemos que la evaluacién de la idea se
hace al final y no de manera previa, puede ser que el participante suponga de manera
previa que algo no es préctico, sin embargo otras personas pueden encontrarle fines a
su idea que ni el esperaba.

- Pensar en no equivocarse y tratar de ser precisos, en este proceso de creacién, toda
idea puede ser correcta, no debemos descartar nada previo.

- No ser especializado, es decir nuestra especializacién, profesion o trabajo, no debe
ponernos barreras a la hora de crear, no debemos descartar ni evitar la creacion de
ideas, s6lo porque no esta en nuestra especialidad.

- Miedo a la opinién ajena, muchas veces nuestras idea pueden ser jocosas, pero eso no
debe detener a los creativos, por el contrario debemos tener un amplio sentido del
humor. Esto relaja a los participantes y los introduce en un proceso de creacion
continua y efectiva.

- Finalmente en este proceso, sélo debemos pensar que todo se puede, que nada es

imposible.
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nOoOmwmo

La generacién de ideas

Hemos trabajado el proceso de crear y de llevar a feliz término las ideas de negocios, pero
(que necesitamos para generar ideas?, al margen de ser redundante en algunas cosas,
generar ideas es un proceso explosivo, que requiere un enfoque de cambio continuo. Los

requerimientos para generar ideas, los podemos ver en la figura 1.3.

Figura 1.3. Requerimientos para generar ideas

Vision amplia y
exploradora

S
1 Problema =
Varias
oportunidades

El cambio es
constante

Recurrir a la
experiencia

Red de
contactos y
visitas

Estar preparado =
Identificar el
trabajo

N> MrowO X

o

Vision del
futuro

o Vision
detallista

NECESIDADES

El proceso de generacion de ideas debe ayudarse de conceptos como vision de futuro, un
manejo amplio de los problemas, no ser corto en el planteamiento de ideas y responder
incluso a ideas que pueden ser realidad en el futuro. Debemos entender que el cambio es
constante, que cada problema puede representar multiples oportunidades. Es necesario
para generar ideas tener nociones de los posibles negocios, para ello se puede recurrir a la
experiencia previa, a informacion externa, a contactos, a visitas y entrevistas con gente

metida en negocio parecidos. No estd demds considerar que necesitamos el mayor detalle
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posible en los analisis que hagamos, porque de ese modo las ideas seran efectivas. Las

ideas que generemos, responden a los problemas que detectamos, a las necesidades que

existen y a los deseos que captamos de la sociedad.

Existen algunas técnicas o formas de generar ideas, las que son:

- Sino tiene ideas, entonces copia algunas que sean exitosas y mejorelas

- Sisele acab¢ la inspiracion junte dos ideas exitosas y combinelas.

- Si no quiere pensar mucho, entonces fijese en las debilidades de los competidores y
ofrezca algo que mejore eso.

- Si le parece pesado pensar, entonces s6lo busque algo que no haya en el mercado y
ofrézcalo.

- Si le parece que una idea es buena, entonces cépiela y coléquela en un sector no
atendido por los competidores.

- Siya probé todas las ideas, entonces fijese que algunas de ellas son tradicionales, déle
un nuevo uso o una forma de llegar al mercado, es decir hdgalo de nuevo.

- Si Ud. cree que todo ya esta inventado, entonces para algo inventado coloquele
tecnologia nueva y Ud. estard ofreciendo un producto diferente.

Para ayudarnos a generar ideas que respondan al mercado, podemos trabajar sobre la base

de las tendencias mundiales, sigamos para la figura 1.4:

Figura 1.4. Tendencias en el mundo

No a las reglas Cliente exigente
Hogarefios Nuevos paradigmas
Altas relaciones Sostenibilidad

Personalizacion Medio ambiente
Poder femenino Gustos pequefios
Decisién propia Espiritual
Buscar Salud Cultura y arte
Juventud eterna Diversidad

Busqueda de aventura Busca satisfaccion
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Como sefiala la figura 1.4, las tendencias existentes en el mundo, son un buen referente
para iniciar el proceso de generacion de ideas. No olvidemos que las sociedades
evolucionan y en ese proceso cambian sus gustos, sus deseos, inclusive la problemaética
existente cambia.

Este proceso continuo de cambio, nos lleva a la libertad de poder ofrecer numerosas ideas
de negocios, s6lo que debemos evaluar cuales de ellas tienen mas oportunidades en el

mercado o cuales seran puestas en ejecucion.

Evaluacion de ideas

Siguiendo los pasos ejecutados en el proceso de creaciéon y ejecuciéon de ideas, nosotros
generamos las ideas, las relacionamos y luego elegimos las mejores, para ello podemos
ensayar algunos criterios de evaluacién de ideas, la finalidad de esto es elegir aquella idea
cuya ejecucion préctica puede ser realidad, de igual modo podemos jerarquizar las ideas
para tener a mano siempre nuevas formas de hacer negocios.

Una forma bastante sistemadtica de realizar este proceso, es mediante mecanismos de
evaluacién o algunos criterios previamente establecidos, los mismos que deben debatirse
en conjunto con los participantes. Siguiendo a Varela (2001), las ideas pueden evaluarse

siguiendo la matriz que se presenta a continuacién:
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Tabla 1.1. Matriz de evaluacion de ideas

Criterio o pregunta de evaluacién

Respuesta

SI

NO
SABE

NO
SABE

NO
SABE

NO
SABE

FALTA
INFORMACION

. Mercado significativo

. Clientes accesibles

. Hay competidores

. Los competidores son fuertes

. Hay insumos para producir

. Hay tecnologia / se conoce

. Hay lugar para producir

1
2
3
4
5. Somos diferentes a los competidores
6
7
8
9

Podemos conseguir dinero para

financiarlo

10. Conocemos las practicas comerciales

de este negocio

11. Las précticas son posibles de realizar

Criterio o pregunta de evaluacién

Respuesta

SI

NO
SABE

NO
SABE

NO
SABE

NO
SABE

FALTA
INFORMACION

12. Hay personal idéneo para el negocio

13. Es un negocio ético

14. Es un negocio sin efecto ambiental

negativo

15. Pueden reunir socios

16. Los socios tienen las cualidades que

Ud. requiere

17. Tiene tiempo para el negocio

18. Tiene contactos para este negocio

19. El negocio puede generar dinero

rapidamente

20. La familia apoyaria este negocio

21. El negocio encaja con mis gustos

22. Otras que Ud. defina
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Una vez que se ha definido la mejor idea, podemos ahora ir hacia la ejecucién de la misma,
esto requiere de una fuerte resistencia, de una terquedad a toda prueba, ha llegado el
momento de hacer empresa. No olvide que Ud. solo tendra éxito si el mercado lo acepta.

La idea ahora debe plasmarse en un documento que nos permita visualizar sus riesgos y

probables éxitos, este documento se denomina proyecto de inversion.

1.3 Etapas de un Proyecto

Un proyecto de inversiéon cualquiera que sea sigue un solo objetivo: los fines dltimos de la
organizacién. Estos fines comtinmente conocidos como la visién de la organizacién o
simplemente su propésito de existencia, expresan las metas de largo plazo de la misma,
dichas metas deben lograrse con resultados de corto plazo, estos resultados provienen de
los diversos cambios o propuestas de trabajo, inclusive propuestas de mejora que tiene la
organizacién, dichas propuestas son claramente proyectos de inversiéon, porque
representan algtn tipo de desembolsos econémicos en la organizacién, sea con sus propios
recursos o de terceros. Si el proyecto cubre las metas organizacionales o sociales, entonces
es coherente en su formulacién.

El proyecto empieza como una idea que debe ser evaluada basicamente en dos contextos,
la rentabilidad aproximada y los riesgos que podria presentar, esta idea se conoce como
perfil de proyecto.

Un perfil contiene una idea amplia del mercado, de los posibles ingresos y costos, de
modo que se obtenga una rentabilidad referencial, ademas de sefialar los riesgos que la
ejecucion del proyecto debe enfrentar y si no tiene problemas de ejecucion, esto es si hay

viabilidad de llevarlo a cabo.
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Perfil de Proyecto: Clinica Salud

Mercado objetivo: 120 mil hogares urbanos de la ciudad de Chiclayo, el 30% vive en zonas conocidas
como de alto ingreso, encuestas de MINSA han encontrado que gastan en promedio anual US$ 1,000.

Oferta existente: 10 clinicas locales, con capacidad de atencién de 800 pacientes dia (50% de capacidad
usada) en consultas y 200 camas de hospital mes.

Demanda posible: El mercado tiene un maximo de 1,125 consultas dia, de modo que se puede atender
desde 9 a 18 consultorios dia, en el caso de hospitalizacién, el mercado no esta cubierto, se puede iniciar
con 50 camas de hospital mes. (Capacidad instalada de 5 habitaciones a 3 dias por estancia)

Inversion: Se estiman 250 m2 de infraestructura, a un costo de 300 délares m?2 las obras civiles y 100
dolares m?2 los equipos, haciendo un total de US$ 100,000.

Ingresos: Se estiman US$ 21,000 por consultas mes y US$ 12,500 por hospital (al 50% de capacidad)
Costos: Se estima un costo operativo del 70% de los ingresos.

Rentabilidad: La inversion se recupera en 10 meses, el VAN a 5 afios es de US$ 404 mil (al 15% de tasa de
interés para descuento) y una Tasa de retorno de 118%.

Riesgos: La proliferacion de consultorios privados puede reducir los ingresos en este rubro, pero lo de
hospital es de alto potencial, de igual modo si las compafias de seguros se integran hacia brindar el
servicio ambulatorio, se reduciran los ingresos. Una caida de 30% en consultas puede ser el resultado de
ambas medidas.

Como se muestra en el cuadro anterior, el perfil suele ser muy general, inclusive en
proyectos sociales, el perfil basicamente muestra informacion de diagnéstico y una resefia
general de las actividades que realizara el proyecto. El ejemplo mostrado en el cuadro es
bastante esquematico, el perfil podria tener mas detalles del mercado y sus potenciales
riesgos.

La idea de contar con perfiles es para poder visualizar las oportunidades de inversiéon que
se presentan para la organizacién o para cualquier inversionista, de modo que por
informaciéon aproximada puede reducir aquellas ideas con menor potencial o mayores
riesgos asociados. De este modo se elige el mejor proyecto potencial o los de mejor
percepcién de valor para el inversionista, en aquellos elegidos se hardn un anélisis mas
profundo, conocido como prefactibilidad.

Una siguiente etapa del desarrollo del proyecto, es revisar si existen condiciones para su

desarrollo. En el ambito de un proyecto publico, estas condiciones se muestran en los
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denominados estudios de prefactibilidad (para diferenciar del perfil, en la prefactibilidad
se incluye ya informacién primaria, sobre todo del mercado sea ofertante o demandante,
sin ir a mas detalle técnico econémico) y factibilidad (en esta fase se realizan los estudios
técnicos detallados en cuanto a planta o activos y se determina los retornos y riesgos
econémicos del proyecto), si estos estudios muestran sostenibilidad, rentabilidad y
coherencia con las metas, entonces son declarados viables.

En el caso privado no existen marcadas diferencias como prefactibilidad y factibilidad,
muchas veces un buen perfil con informacién sélida (sea primaria o secundaria) puede
ayudar a que la empresa decida hacer un estudio detallado (fase de factibilidad) y lanzar
un nuevo producto en el mercado o realizar los cambios respectivos que el proyecto
busque.

Siguiendo el ejemplo de la clinica un estudio de prefactibilidad podria mostrar la siguiente

informacion:

Prefactibilidad de Proyecto: Clinica Salud

Mercado objetivo: 120 mil hogares urbanos (480 mil habitantes) de la ciudad de Chiclayo, el
30% vive en zonas conocidas como de alto ingreso, en estos hogares se hizo una encuesta que
determiné que el 45% ha tenido problemas de salud en el dltimo afio y se atiende de manera
privada, el trabajo se hizo con la siguiente distribucién de consultas:

De 0 a 7 afios (30%) se atienden 10 veces al afio, de 8 a 15 afios se atienden 5 veces al afio (20%),
de 16 a 30 afios se atienden dos veces al afio (20%), de 30 a 45 (15%) se atienden 5 veces y de 45 a
mas (15%) se atienden 12 veces al afio.

Mercado Meta: El 20% de los entrevistados en atencién privada, manifest6 su interés de
atenderse en una clinica nueva con alta calidad de servicio. El precio a pagar por consulta es en
promedio 15 délares, sélo el 5% de atencién privada se hospitalizaria en promedio durante 4
dias, pagando alrededor de 820 délares.

Con la informacién de la prefactibilidad podria construirse de una manera detallada la
estimaciéon de consultas y hospitalizacion, con lo cual puede estimarse el personal
necesario y los costos de equipos diversos (afiadiendo a la informacion el tipo de dolencias
mas comunes en la zona o en los pacientes entrevistados). Aqui ya se tiene la informacion

base para estimar las inversiones necesarias, los costos e ingresos operativos.
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Adicional a esta informacién, es bueno conocer si el proyecto puede ejecutar sin mayores

problemas y a grandes rasgos:

Existencia de personal médico especializado, viabilidad técnica
Limitaciones legales de ubicacién o de operacién, viabilidad legal

Limitaciones en recursos financieros, viabilidad econémica

El estudio de factibilidad incluira entre otras cosas lo siguiente:

Detalle de equipos: En materia de marcas, tipos, costos puestos en la zona de ejecucion,
proveedores principales, formas de pago.

Analisis de ubicacién: Localizaciéon de la clinica por flujos de personas, por cercania a
la zona objetivo

Detalle de distribucién de ambientes

Detalle de infraestructura civil

Requerimientos legales

Flujo de caja

Rentabilidad

Riesgo

Pautas de ejecucion del proyecto

Mecanismos de seguimiento, supervisién o control.

1.4 Tipos de proyectos

Los proyectos pueden ser de diversa indole, una clasificacién a partir del fin buscado

puede ser la siguiente:

Proyectos de inversiéon privada: En este caso el fin del proyecto es lograr una
rentabilidad econémica financiera, de tal modo que permita recuperar la inversién de

capital puesta por la empresa o inversionistas diversos, en la ejecucion del proyecto.

Proyectos de inversién publica: En este tipo de proyectos, el estado es el inversionista
que coloca sus recursos para la ejecucion del mismo, el estado tiene como fin el
bienestar social, de modo que la rentabilidad del proyecto no es sélo econémica, sino

también el impacto que el proyecto genera en la mejora del bienestar social en el grupo
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beneficiado o en la zona de ejecucién, dichas mejoras son impactos indirectos del
proyecto, como por ejemplo generacion de empleo, tributos a reinvertir u otros. En este
caso, puede ser que un proyecto no sea econdmicamente rentable per se, pero su
impacto puede ser grande, de modo que el retorno total o retorno social permita que el

proyecto recupere la inversion puesta por el estado.

- Proyectos de inversiéon social: Un proyecto social sigue el tnico fin de generar un
impacto en el bienestar social, generalmente en estos proyectos no se mide el retorno
econémico, es mas importante medir la sostenibilidad futura del proyecto, es decir si
los beneficiarios pueden seguir generando beneficios a la sociedad, ain cuando acabe

el periodo de ejecucién del proyecto.

Una clasificacién de proyectos privados, se puede establecer en funcién al impacto en la

empresa:

- Creacion de nuevas unidades de negocios 0 empresas: En este caso un proyecto se
refiere a la creaciéon de un nuevo producto o servicio, estos proyectos tipicos tienen
flujos de ingresos y costos, asimismo tienen una inversién que permita iniciar la

produccién del nuevo bien o servicio, evaluandose la rentabilidad del producto.

- Cambios en las unidades de negocios existentes: En este tipo de proyectos no se crea
ningn producto o servicio, simplemente se hacen cambios en las lineas de
produccioén, estos cambios pueden darse ya sea maquinaria nueva cambiando a la
maquinaria antigua, o se hacen reducciéon de equipos por tercerizacion de la
produccién, también es posible ampliar la produccién con maquinaria adicional, es
probable que en muchos casos la inversion a realizar sea minima o cero (financiando
los cambios con las maquinas vendidas por ejemplo), también es posible que en este
tipo de proyectos no se tengan flujos de ingresos, sino mas bien flujos comparados de
costos, en donde los beneficios se centran en los ahorros generados por los cambios,
esto supone tener herramientas de evaluacién que se centren en la medicién del ahorro

generado u optimizacién del uso de la maquinaria respectiva.
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En el caso de los proyectos publicos o sociales, se pueden establecer ciertas clasificaciones:

- Proyectos de infraestructura: Relacionados a inversiéon en obras civiles de
infraestructura que puede ser de uso econémico (beneficiando la produccién) o de uso
social, mejorando las condiciones de vida. En este tipo de proyectos se mide el impacto
generado en los beneficiarios en materia de logros en salud (por ejemplo un proyecto
de construccion de hospital) estos logros permiten mejorar la calidad del servicio,
ahorrar recursos al estado por menores enfermedades o menor presiéon en centros
existentes, educacion (ampliacion de aulas) mejorando la calidad del servicio
educativo o incrementando su cobertura, o en la actividad econémica (carreteras,
canales de regadio u otros) que permite expandir la frontera de produccion existente

en una zona, estos proyectos incluyen el equipamiento respectivo.

- Proyectos de fortalecimiento de capacidades sociales o gubernamentales: En este
caso se trabajan diversas lineas, como por ejemplo participacién ciudadana, mejora de
la gestion publica, vigilancia ciudadana u otros, en este tipo de proyectos el
componente de inversiéon en activos fijos, lldmese obras civiles o equipamiento es
limitado, la importancia del proyecto se centra en el logro de capacidades sea en la
comunidad o en los beneficiarios, dichas capacidades pueden referirse a lograr
habilidades de gestion si los actores son publicos o habilidades para el fortalecimiento
del rol social en la gestion de la comunidad, muchas veces estos proyectos incluyen el
disefio de planes de desarrollo local o planes de gestion territorial o ambiental. Debido
a la naturaleza del proyecto, su evaluacion radica en la medicion actual y futura del
logro de capacidades y como estas interacttian con los esfuerzos comunitarios para el

desarrollo local.

1.5 Componentes principales de un proyecto

Un proyecto tiene diversos componentes, los mismos que permiten su disefio y posterior
ejecucion:

- Mercado: Todo proyecto tiene un mercado objetivo, en el caso social se pude hablar de

beneficiarios, la informaciéon del mercado permite estimar la demanda que tendra un
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proyecto, informacién directamente relacionada a la produccion que deberd generar el
proyecto y con los ingresos que se tendran. No sélo la demanda, es la informaciéon que
brinda el mercado, también esta la informacién de los competidores o la oferta, de aqui
proviene la informacién de precios, del mercado insatisfecho, de modo que el proyecto
puede captar un mercado no atendido o puede plantear estrategias que permitan
penetrar un mercado ya tomado por los competidores.

La informacion de mercado puede ser tomada de diversas formas, desde el pequefio
empresario que solo trata de captar necesidades no cubiertas o simplemente encuentra
que puede ofrecer algo diferente al consumidor, sin llegar a tradicionales estudios de
mercado, muchas veces caros.

Cuando los niveles de inversion se hacen altos, los riesgos también crecen, de modo
que el estudio de mercado se hace muy necesario, pues la informacién que contiene
ayuda a reducir los riesgos de entrar al mercado, ya que se estimara la aceptacion del
consumidor, claro que con un nivel de error, sin embargo este nivel de error es

manejable en comparacion a la total incertidumbre.

Operaciones: Con la informaciéon del mercado se procede a dimensionar las
operaciones del proyecto, esto significa determinar el volumen de produccién
necesario y los procesos requeridos para lograr esta produccion, la informacién de
operaciones es vital para proceder a dimensionar los equipos o la infraestructura, esto
es el tamafio del proyecto, de las operaciones proviene la informacién de costos y de
inversion. Este texto se orienta més al aspecto financiero que operativo, anteriormente
la parte operativa era sumamente importante, puesto que habia que tener disefios
especiales de ingenieria para la maquinaria y sus procesos, de modo que esta
distribucién de estructura civil y estructura de planta era altamente necesaria, en la
actualidad las maquinarias no vienen en bloques enormes, por lo general son
modulares, pudiendo ensamblarse segin se va elevando el nivel de produccién, o
poniendo lineas paralelas en el caso de productos que puedan producirse en
simultaneo.

El disefio de la maquinaria hoy en dia es asistido, los proveedores se han hecho muy

sofisticados y la venta de equipos incluye el montaje o este se ha hecho tan detallado y
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especifico que su armado y distribucién no son cuestiones capitales, de modo que el
disefio o ingenieria de planta puede ser facilmente superado con el soporte del
proveedor, en el caso de pequefias industrias con equipos adaptados o construidos de
modo local, se requiere considerar en la distribuciéon de los equipos los ahorros en el
desplazamiento de personas y tener claro el proceso productivo para poder alinear las
maquinas con la mayor eficiencia posible.

La estructura tipica de proyectos también menciona la localizacion, en este caso se
puede decidir por ubicar el proyecto cerca al mercado cuando los costos de
distribucién pueden ser muy altos, se puede optar por ubicarlo cerca de los insumos
cuando el traslado sea sumamente caro o inviable por la fragilidad o resistencia del
insumo, de modo que es preferible la transformacién cercana.

Muchos proyectos son mas sofisticados en cuanto a localizacién, por ejemplo los
comercios en general prefieren zonas de alto flujo personal o de concentraciéon
vehicular, teniendo que medirse esta concentracion.

Es tipico encontrar factores de localizacién macro o micro, los mismos que se
encuentran en funcién al peso que le dan los disefiadores de proyectos (por ejemplo
existencia de recursos humanos, insumos, u otros), perdiendo en este caso su
objetividad, por ello la localizacion estard en funcion si se trata de comercios, al flujo
de posibles demandantes existentes y su intencién de compra en diversas zonas
(ganando la zona de mejor performance), en proyectos industriales lo méds importante
es la provisiéon de insumos en calidad tiempo y costo, comparando estas variables en

su real medida, antes que emitiendo juicios sobre ellas.

Flujo de caja: Con la informaciéon de ingresos que proviene del mercado, la
informacién de costos y de inversién que proviene de operaciones se procede a disefiar
el flujo de caja, el mismo que contiene un flujo de inversiones, que muestra las
entradas y salidas de efectivo por las inversiones realizadas o por la venta de activos.
El otro componente es el flujo de operaciones, que muestra los ingresos y costos,
teniendo como objetivo hallar el flujo de fondos que genera el proyecto (todos los netos
de efectivo logrados), la suma del flujo de operaciones con el flujo de inversiones

determina el flujo de caja. El flujo de caja es la parte necesaria para la evaluacion de la
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rentabilidad del proyecto y para medir los cambios en esta rentabilidad cuando se dan
modificaciones en los flujos de inversiones o de operaciones, aspecto conocido como la

sensibilidad del proyecto.
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CAPITULO I
RESUMEN Y PREGUNTAS

Resumen

Un proyecto es un esfuerzo o idea llevado a cabo, el objetivo del mismo puede ser la obtener
ganancias para las empresas o sus ejecutores, como también obtener beneficios para la comunidad.
Un proyecto nace de ideas diversas, dichas ideas surgen de un proceso creativo, este proceso se
enfoca en detectar problemas y plantear oportunidades, cada oportunidad esta enmarcada en las
diversas tendencias sociales y econémicas existentes en el mundo. Ejecutar una idea supone que
esta cubre alguna necesidad existente en el mercado, que contamos con los insumos, financiamiento
y habilidades suficientes para llevar a cabo el proyecto.

El proyecto se divide generalmente en perfil, prefactibilidad y factibilidad, la diferencia estriba en
los detalles que contiene cada fase. Cada proyecto puede ser para realizar cambios en empresas en
marcha o para crear empresas nuevas. Los proyectos son privados si generan ganancias monetarias
o son sociales si generan beneficios a la comunidad o pueden ser publicos si la inversion es del
estado, en ambos casos el fin es social y se da generando capacidades en la poblacién o generando
infraestructura.

Un proyecto tiene como base el mercado, que sirve para planear las operaciones productivas y con

ambos datos se construye el flujo de caja necesario para su evaluacion.

Términos importantes

Perfil: Idea base del proyecto, se estima de modo general el tamafio del mercado, las inversiones
necesarias, los flujos de ingresos y egresos, estimando una rentabilidad preliminar asi como as

condiciones de riesgo futuro.
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Prefactibilidad: Se amplian los criterios del perfil, realizando estudios primarios o detallados de la

demanda y oferta, se amplian los estimados de riesgos y rentabilidad.

Factibilidad: Se realizan los estudios técnicos de planta y obras civiles, se estiman de manera

especifica las inversiones y el plan de ejecucioén, tanto de inversiones como de las operaciones.

Proyecto privado: Idea llevada a cabo cuyo objetivo es obtener ganancias para los accionistas que

invierten en el mismo.

Proyecto social: Idea llevada a cabo cuyo objetivo es generar capacidades u oportunidades de
mejora en la calidad de vida de la poblacién, se desarrolla con recursos de cooperaciéon nacional o

internacional.

Proyecto publico: Idea llevada a cabo por el estado, el objetivo es dotar a la poblacién de mayor

bienestar, sea mejorando las condiciones de vida social o econémica.

Preguntas de repaso

1. Qué barreras tienen los procesos creativos para generar ideas de proyectos?

2. Qué tendencias se tienen en la actualidad que propicien ideas de proyectos?

3. Qué diferencias encuentra en perfil, prefactibilidad y factibilidad?

4. Qué diferencias hay entre proyectos sociales, privados y ptblicos?

5. Qué tipos de proyectos sociales puede mencionar?

6. Qué componentes tiene un proyecto?

7. Explique el componente flujo de caja de un proyecto?
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CASOS DE APLICACION
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CAPITULO I
CASOS DE APLICACION

CASO 1: PROYECTO GRIFO

Don Javier, es un agricultor solvente, el ha decidido invertir sus ganancias de varios
afos en un servicentro, para ello encargé a un equipo de personas que le preparan un
estudio sobre las condiciones del mercado, en la zona donde el queria entrar y ademas
ya contaba con un terreno adquirido hace muchos afios.

El equipo determiné que en el radio de influencia de la zona existian 8 grifos, 2 de ellos
le pertenecian al mismo duefio y tenian en conjunto el 82% el mercado, un tercer grifo
tenia el 5% y los 5 grifos restantes se repartian el 13% del mercado. Esto se hizo en un
radio de 20 kilémetros.

El mismo equipo hall6é que en la zona transitan en promedio por dia alrededor de 35
trailes, 60 camiones, 180 camionetas y 250 autos y vehiculos ligeros. Cada tipo de
vehiculo gasta en promedio 40 soles si es auto, 65 soles si es camioneta, 185 si es
camion y 550 soles si es traile.

El mercado de la zona por combustibles es de: kerosene 10%, diesel 2 es 35%, gasolina
de 90 es de 20%, 10% es gasolina de 95 y 25% gasolina de 84.

El estudio encontr6é que en promedio el 10% de trailes se estacionaba por combustible,
el 25% de camiones, el 45% de camionetas y el 30% de autos hacian lo mismo en la
zona.

Actualmente los precios de combustibles por galén son de: 8 soles el Diesel, 7 soles el
kerosene, 12 soles la gasolina de 95, 9 soles la gasolina de 84 y 10 soles la gasolina de
90.

El margen promedio que existe actualmente entre el precio final al consumidor y el
precio en planta mayorista es de 12% para las gasolinas y de 9% para el diesel y
kerosene (calculado sobre el precio final sin incluir IGV). Este margen se ha mantenido

en los ultimos afios.
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El costo del flete es de 207 (sin IGV) soles por cada mil galones. Un grifo como minimo
requiere de tres personas siempre que se tenga hasta 10,000 galones de venta por mes,
que dan como gasto mensual alrededor de 4,000 soles incluido beneficios sociales.
La inversion se estima en 60 mil ddlares para tener una capacidad de 5,000 galones de
tanques (60% obras civiles y 40% equipos). Si el mercado tiene mas posibilidades, es
decir mayor capacidad de compra, se puede invertir mds. Se estima que por cada 1000
galones adicionales se tiene que invertir 4,000 dolares (Datos sin IGV).
En energia y demads servicios (incluido tributos) se estima que se pagaran 1,500 soles al
mes (Sin IGV). El capital de trabajo requerido sera equivalente a la inversion necesaria
para tener los tanques llenos hasta su primera venta, como los clientes pagan al contado,
no se requerira fondos adicionales. Los permisos para operar y los impuestos
municipales son alrededor del 5% del total invertido en obras y equipos.
Con esta informacion se pide:

- Determinar el mercado objetivo en galones de combustible

- Determinar la capacidad operativa de la estacion de servicios

- Determinar el monto de la inversién sea en equipamiento, obras civiles y

ademas el capital de trabajo.
- Determinar los ingresos y costos del proyecto para el primer afio, midiendo si

existen ganancias o no.
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