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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo esta ubicado en la exclusiva urbanizacion de La Pradera en
el distrito de La Molina. Este lugar se caracteriza por su exuberante naturaleza,
buen clima y seguridad lo cual es un factor muy importante para el desarrollo de
este tipo de propuestas. EIl proyecto se trata de una lotizacion para un
condominio, donde se busca ofrecer bienestar para toda la familia, la cual junto
a la presencia de actividades deportivas y orientacién hacia un estilo de vida

saludable forman parte fundamental de la propuesta.

Este proyecto inmobiliario de lotizacion en la Pradera de la Molina esta dirigido
hacia el sector A, especificamente se ha visualizado que este proyecto esta
dirigido a familias jovenes de clase A donde las cabezas de familia
probablemente son provenientes de familias nucleares que ya han vivido dentro
de esta zona del distrito de la Molina y Surco, que desean proveer a su familia
con un estilo de vida cerca de la naturaleza y espacios amplios y seguros.
Después de haber realizados distintas investigaciones, sea a través de
encuestas realizadas por nosotras mismas o estadisticas de estudios de

marketing se definié el marketing mix.

La lotizacion para el condominio de La Pradera, esta compuesto por 47 lotes de
675m2 en promedio cada lote. Cuenta con una amplia area deportiva, con
canchas de losa, gimnasio y piscina semi olimpica techada, salones de baile y

yoga, asi como un circuito para trotar o montar bicicleta en la parte alta del
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terreno. Es asi como todo este equipamiento se encuentra rodeado de
naturaleza acercando al usuario a un estilo de vida mas saludable y activo. Por
otro lado, cabe sehalar que el distrito de La Molina se caracteriza por un buen
clima casi todo el ano, haciendo mas favorable las actividades al aire libre y

genera un espacio agradable.

Como resultado se tiene un proyecto de lotes con areas comunes y verdes. El
terreno cuenta con 5 hectareas, las cuales se han desarrollado dentro de un area
vendible de 31,725m2, area verde que rodea cada lote, las zonas deportivas y
un cerco perimetral en todo el terreno de 16,030m2 y un area deportiva 1,865m2.
Se estima una duracién de 52 meses, con una velocidad promedio de 1 lote/mes.
El VAN es de $ 3'512,610 y se calcula una inversion de $ 21°360,627 la cual
incluye la compra del terreno y la habilitacion de los lotes con areas comunes.
En este caso los propietarios del terreno forman parte del proyecto y de esta
manera se les va pagando los lotes segun la venta, asi como también algunos
lotes. La inversion se cubre a través de las ventas las cuales estan proyectadas

en 2 etapas.

Después de investigar el mercado, se encontré este nicho de negocio que
satisface a una parte de la poblacion, interesada en un estilo de vida mas
saludable y deportivo; el cual le permite pasar tiempo en familia rodeado de
naturaleza. Consideramos que este es un modelo de negocio exitoso de venta
de lotes para el NSE A, el cual estara satisfecho de contar con una oferta como

esta.

1. INTRODUCCION
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1.1 Objetivo
Como parte del desarrollo de la ciudad, se buscan nuevos espacios que permitan

un crecimiento ordenado y planificado. Es asi como se vio la necesidad de
satisfacer la demanda de un grupo reducido de la poblacién con gran poder
adquisitivo y suefios de viviendas amplias y grandes areas verdes. Dentro de
las posibles ubicaciones para generar este tipo de desarrollo, surgen zonas
como San Isidro, Surco y La Molina. Es por ello que se ubicé la zona de La
Pradera en el distrito de La Molina que actualmente mantiene una configuracion
de grandes lotes entre los 3000 y 7000 m 2, con casa de uno o dos niveles y

mucha area verde.

El objetivo es desarrollar un proyecto de lotizacién dentro de uno de estos
grandes lotes, permitiendo ofrecer la posibilidad de tener una vivienda con una
buena calidad de vida, rodeada de area verde sin perder la exclusividad por
ubicacién y capacidad. Es asi como dentro de uno de estos lotes de mayor area
se busca maximizar el uso de suelo sin perjudicar la calidad o el tipo de vida que
se busca en la zona. Uno de los atractivos de este tipo de desarrollo es que es
el primero de la zona, lo cual puede ser de gran ventaja debido a la poca

competencia y aparente escasez de lotes disponibles.

1.2Ubicacién
La ubicacion del proyecto se encuentra al este de la ciudad, en el distrito de La
Molina. La urbanizacién La Pradera, en La Molina se caracteriza por su
exclusividad, grandes lotes y areas verdes, brindando una sensacion tranquilidad

alejada de la ciudad. El lote de 5 Ha se encuentra rodeado de area verde a las
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faldas de un cerro, donde se tiene 1.5Ha sobre terreno plano y 3.5Ha en

pendiente.

Dentro de la ciudad de Lima, La Pradera se encuentra en las “periferias” de la
ciudad dentro de un distrito consolidado. Considerado una de las zonas mas
exclusivas de la ciudad como San Isidro, algunas partes de Miraflores con la
diferencia de grandes lotes y areas verdes. El clima por otro lado ofrece sol casi

todo el afio y es menos humeda por lo que se convierte en un gran atractivo.

La zona de residencial baja donde se encuentra el terreno esta consolidada en
su mayoria por terrenos amplios con casas de uno o dos niveles. Esta
urbanizacién cuenta con un control de seguridad en el ingreso el cual permite un
mejor manejo de quien ingresa y sale de la urbanizacion. Son ocho calles las

principales que rodean e intersectan la urbanizacion en pendiente.

Cabe senalar que junto al ingreso principal se encuentra el Club La Rinconada,
el cual cuenta con facilidades como piscinas y zona de juegos para que familias

cercanas puedan disfrutar de sus instalaciones y servicios.
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Plano de Ubicacioén - Lima
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Plano de ubicacion y vias
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1.3La Empresa:
Por la proyeccidén de ser un producto inmobiliario novedoso y rentable se esta
formando una nueva empresa inmobiliaria que cumple con el perfil profesional
adecuado para el negocio. Se contara con profesionales de experiencia en el
disefio y ejecucion de proyectos de construccion que cuentan con los
conocimientos de direccion y gerenciamiento de empresas inmobiliarias. Se
contara de la misma manera con profesionales outsourcing que beneficien a las
diferentes areas de la empresa para el cumplimento de los objetivos estratégicos
y principales de la empresa inmobiliaria, para este y los demas proyectos

inmobiliarios a ejecutarse.

Respecto a la capacidad financiera de la empresa inmobiliaria se considera que
esta dependera de los diferentes inversionistas y de sus respectivos aportes de
capital inicial como también de los futuros flujo de caja que aseguren la liquidez
de la empresa en el transcurso del proyecto, los cuales lleguen a cubrir el
maximo requerimiento de inversion del proyecto que es aproximadamente

$3°035,073.00 ddlares.

Cabe resaltar que para poder llevar con éxito el desarrollo del proyecto se
contara con profesionales outsourcing con experiencia en las diferentes areas

legal, tributaria y comercial.

CONDOMINIO DE LOTES, LA PRADERA MILAGROS AGUILAR / ELLEN REYES
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1.3.1 Objetivos cuantificables de la empresa de desarrollo

OBJETIVOS ESTRATEGICOS ESTRATEGIA INDICADORES DE CONTROL

Posicionamiento de [a empresa por los diferentes productos |, . .
Ofrecer un producto exclusivo con espacios que

e , ofrezcan un estilo de vida saludable.
Limade disefioy ubicacion exclusiva para el NSE A+, venta como en el post venta.

Que los clientes y residentes de nuestros productos
inmobiliarios a ofrecer: lotes y departamentos en la ciudad de esten satisfechos con el semvicio brindado tanto ena

Cumplir con [a rentabilidad ofrecida a nuestros inversionistas |* Reduccion de sobrecostos y perdidas con la debida
y ofrecer una rentabilidad superior ala que ofrece ¢l mercado [gestion de productividad del los diferentes proyectosa |VAN y el TIRde cada proyecto inmobiliario,
inmobiliario. realizarse.

*Desarrollar e implementar una gestion de
productividad y valor a as diferentes etapas a
desarrollarse del producto inmobiliario a ofrecer,

Desarrollar productos y servicios de calidad que generen

valor, de apoyo de a empresa.

Satisfaccion de los clientes, stakeholders y personal

1.3.2 Rentabilidad Esperada
El proyecto inmobiliario ofrece una rentabilidad sobre la inversion de un 27.9% y

una rentabilidad sobre las ventas de un 20.2%.

1.3.3 Capitalizacion Esperada
El proyecto requiere $3°035,073 como la maxima necesidad de aporte de dinero
por parte de los inversionistas para los egresos de compra de terreno, ejecucion
de la habilitaciéon urbana y los gastos que conllevan la venta de los diferentes

lotes del proyecto.

1.3.4 Estrategias de la empresa

Estrategia a corto plazo:

Es exponer un concepto y estilo de vida premium que posee nuestro proyecto a
un primer grupo del segmento que tenga la necesidad de su primera vivienda en
el distrito de la Molina, dentro de un evento de presentacion del proyecto para

captar asi a los primeros clientes como también nos servira para recoger las
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primeras impresiones de nuestro target en la presentacion del producto y obtener
de primera mano sus observaciones y sus recomendaciones de mejora para con
el producto y por ultimo de no concretarse una compra poder obtener al menos

una referencia de otro posible comprador.

Estrategia de mediano plazo:

Ofrecer a nuestro target una oferta de valor agregado frente a la competencia y
que la marca de la empresa sea directamente asociada con el rubro de
condominios y lotes para el nivel socioecondémico A, de la misma manera generar
una ventaja competitiva al incluir dentro de nuestro proyecto en participacion a
empresas o asociaciones del NSE A con experiencia del concepto de vida sana
y deportiva que apoyen en ofrecer programas y servicios que ayuden a promover
este estilo de vida y asi poder ampliar una mayor red de contactos de nuestro

target.

Estrategia de largo plazo:

Que la empresa sea identificada a la marca de vida sana, deporte al aire libre,
naturaleza dentro de Lima Metropolitana, vida en familia, amistades y
exclusividad. Estas caracteristicas deberian ser del mismo perfil de futuros
proyectos de la empresa para potenciar y posicionar la marca hacia una mayor

cantidad de clientes de nuestro target y mejorarla cada dia mas.

CONDOMINIO DE LOTES, LA PRADERA MILAGROS AGUILAR / ELLEN REYES



16
PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU
MAESTRIA EN GESTION Y DIRECCION DE EMPRESAS CONSTRUCTORAS E INMOBILIARIAS

Mision de la Empresa: “Brindar a nuestros clientes un producto inmobiliario
exclusivo que cumpla con todos los estandares del concepto de vida sana y

deportista dentro de un espacio de naturaleza en la capital de Lima”.

Vision de la Empresa: “Posicionar la empresa inmobiliaria dentro del mercado
dirigido al sector NSE A con productos exclusivos que busquen un estilo de vida

sana y naturaleza”.

1.3.5 Organizacién de la Empresa

Ubicacién: Oficina ubicada en el distrito top de Lima, Miraflores, San Isidro
Colaboradores: Estara compuesto por los siguientes puestos

- Gerente General.

- Gerente de Proyecto

- Gerente de Construccion

- Administrador

- Secretaria y recepcionista.

- Area legal por Outsourcing.

- Area Contable por Outsourcing.

- Area comercial por Outsourcing.
Funciones:

- Gerente General: Responsable total de la direccién de la empresa
inmobiliaria.

- Gerente de Proyectos: Responsable de todas las gestiones del proyecto

inmobiliario.
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- Gerente de Construccidon: Responsable de todas las gestiones del area
de construccion del proyecto inmobiliario para generar valor a las
diferentes etapas de la construccion.

- Administrador: Responsable de la gestion documentaria, legal, logistica,
contable, tributaria, legal, laboral de la empresa.

- Secretaria y recepcionista: Apoyo a las diferentes areas de gerencia y de
la recepcidn de documentos y llamadas por teléfono y correos
electronicos.

- Area legal por Outsourcing: Apoyo en asesoria en temas de indole legal.

- Area contable por Outsourcing: Apoyo en la contabilidad de la empresa
inmobiliaria y encargada de presentar al ente recaudador las diferentes
declaraciones mensuales y anuales del proyecto.

- Area comercial por Outsourcing: Apoyo en la estrategia del 4rea comercial

de la empresa inmobiliaria y en la gestién de las ventas del proyecto.

2. Macro Entorno
2.1. Entorno Mundial:

En la actualidad podemos observar que el crecimiento del PIB a nivel mundial
esta en aumento desde el afio 2011. Esto gracias al avance comercial global, el
cual esta dinamizado por los estimulos monetarios en China. El crecimiento de
los paises avanzados sigue siendo positivo con la recuperacion que acontece
Estados Unidos y en Europa. Caso contrario pasa en América Latina que tiene

un crecimiento moderado y esta saliendo de la recesion.
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Se puede observar que en alza el crecimiento mundial el cual aumentara de
3.1%, en el 2016 a 3.3% en el 2017 y un 3.4% en el afio 2018. Las previsiones
de crecimiento dentro de lo que resta el afio y el comienzo del 2018 es que el
mejor arranque lo tendra la Eurozona y China, mientras que en los demas paises
latinoamericanos son negativas este afo. Si bien es cierto que existe
incertidumbre sobre las medidas que tomara Estados Unidos en el plano
comercial y los resultados electorales en Francia o Italia por el impacto que esto
le dé a la estabilidad de |la zona Euro. Por ultimo otro punto también a tomar en
cuenta es sobre los multiples riesgos geopoliticos o lo asociados a la

normalizacion de la politica monetaria en Estados Unidos.

2.2. Riesgos de las previsiones del crecimiento econémico:

Podemos indicar que los principales riesgos externos son los siguientes:

- El crecimiento econémico de China sigue siendo alimentada por mayor
endeudamiento y fortalecida por la inversién. Por tal razén las fuentes de

crecimiento de este pais no estan creciendo y sus vulnerabilidades
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financieras domesticas tales como las actividades que realiza la banca
paralela y las elevadas deudas corporativas y sus empresas publicas
ineficientes se han reforzado. Estos factores al salirse de control pueden
afectar al crecimiento mundial y sobre todo los precios a las materias
primas.

La incertidumbre de las medidas que implementara la nueva
administracion de Estados Unidos la cual afectaria en impactos

financieros.

Riesgos internos que se pueden observar son los siguientes:

El retraso de los proyectos de Infraestructura mas grandes de nuestro
pais. Como por ejemplo la construccion de la segunda linea de metro de
Lima que aun persiste en su no activacion. Se presume que se aceleraran
dichos trabajos de construccion, esto conllevaria que se terminen con
dichas liberaciones de interferencias y con las expropiaciones de terrenos
alo largo del proyecto y que se asegure el financiamiento de dichas obras,
si esto se retrasa mas el crecimiento econdmico se retrasara.

El riesgo de la no recuperacion de la confianza de empresarios y
consumidores 0 que estos sigan disminuyendo. Lo que actualmente
acontece por los anormales estados climaticos de nuestro pais y el
comienzo de los trabajos de rehabilitacion y reconstruccion de la
infraestructura dafiada por el El Nino Costero. Ha esto se le suma los
conflictos sociales lo cual hace que se perciba un estado de pesimismo

por parte de los empresarios y consumidores.
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El riesgo que el gasto publico previsto no se ejecute, lo que ha acontecido en el
primer trimestre y a esto se le sume que las tareas de reconstruccion de la
infraestructura la asuman los gobiernos sub nacionales, lo cual conlleve a un
retraso de labores lo cual incurriria negativamente sobre la expansion de dicho
gasto publico que es el principal soporte de crecimiento por el lado del gasto de

este afno.

2.3. Consecuencias que trajo el Nifio Costero:

Las consecuencias que trajeron el fendmeno del Nifio Costero por las anomalias
climatoldgicas y el lento avance en la construccion de infraestructuras en el pais
como por ejemplo la segunda linea del metro de Lima ha afectado terriblemente

a la economia del pais de manera global.

Si a esto se le suma la disminucidn de la inversion del sector minero del pais.

Por tal razén dicha prevision de crecimiento econémico bajo.

Como sabemos el nifio costero se prolongd hasta el mes de marzo y por tal razén
se generaron lluvias costeras las cuales conllevaron a los desbordes de rios y
deslizamientos de lodo y piedras, danando zonas de cultivo e infraestructura
como viviendas, carreteras, puentes, canales de riego, colegios, hospitales y

demas lugares gubernamentales.

Estos acontecimientos conllevaron al cese de las diferentes actividades en los
diferentes sectores agricolas, comerciales, servicios de transporte, industriales y

de construccion. Por tal razon el crecimiento del PIB se ve afectado como se ve
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reflejado en el cuadro adjunto, donde podemos observar que se tenia previsto
un 4.6% interanual en el primer bimestre de este afo pero las consecuencias del

Nifo Costero hicieron que solo lleguemos al 2.8%.

Podemos mostrar en le recuadro siguiente los montos aproximados de las
pérdidas econémicas en los diferentes tipos de infraestructura en el pais, que se
acontecieron por tal fenédmeno. Sumando asi un total de $4,016 millones de
délares. Lo cual demuestra que efectivamente esta sumatoria debilita
fuertemente a nuestra economia ya que se debe predestinar tal cantidad de

dinero para su reconstruccion.
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Otro factor importante que podemos visualizar en estos recuadros es que el
indice de medicién de la confianza empresarial y la confianza del consumidor
sufrié un descenso acentuado entre los periodos del fin de afio del 2016 y el
primer trimestre del afio 2017 que son los que coincidieron con este fendbmeno
natural. Este descenso de pasar a un tramo optimista a uno pesimista contrajo
que haya demasiada cautela en el sector empresarial y por ende un bajo
dinamismo en las diferentes inversiones de los sectores privados y de la misma
manera se puede observar en la confianza del consumidor el cual también afecta

al dinamismo de la economia del pais.

Por tales razones debemos indicar que el panorama econdémico del pais se

presenta mas desafiante y se debera tomar en cuenta lo siguiente:

- Construccién de Infraestructuras que por su lento avance desde mediados
del ano pasado hasta la actualidad y tomando en cuenta el gasto de
construccion en las obras grandes, no existira mayor incremento en el PIB
en este ano en este sector en comparacion con afos anteriores por lo cual

afectara de todas maneras a las diferentes construcciones particulares
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que puedan existir en el pais. Por tal razén el hecho de incurrir en un
negocio inmobiliario prevista en este afio es razonable pensar que ofrecer
la venta de lotes habilitados no incurre a tanto riesgo de capital en
comparacion a un proyecto que incluye la construccion en si de las

propiedades dentro de los lotes.

- Confianza empresarial ubicada el tramo pesimista, la cual se vio afectada
en el transcurso de este afio puede verse disminuida en cierta medida ya
que los efectos del fendmeno climatolégico se vayan disipando y por lo
tanto se prevé que este mejore gradualmente y esto empuje a la inversion

privada y por ende a proyectos inmobiliarios como el que ofrecemos.

Cabe destacar que efectivamente la reactivacion de la economia actual del pais
demanda de inversién de privados y publicos y esto solo se llevara a cabo si es
que ciertos factores anteriormente mencionados se manejan de la manera mas
optima. De la misma manera tomando en cuenta que el sector inmobiliario por el
tema coyuntural del sector construccion y del pais en global esta de baja hasta
la fecha, deberia ya estar reactivandose en este afio y el proyecto en mencién
deberia estar gestionandose para que apenas la economia vuelva a tomar su
curso de reactivacion el proyecto se encuentre ya encaminado y pueda ofrecer

su producto a su target en el momento indicado.
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3. Analisis Microentorno
3.1Urbanizacion La Pradera
El distrito de La Molina siempre se ha caracterizado por ser un distrito residencial,
de grandes casay areas verdes. Este es el caso de La Pradera. La urbanizacion
La Pradera se encuentra ubicada en las laderas de la quebrada de La Rinconada
al sur del distrito de La Molina. Su ubicacion alejada de la ciudad se caracteriza

por su baja densidad poblacional y espaciosas areas verde.

3.1.1 Clima
El clima de La Molina es bastante templado, semi nublado por las mafanas y
luego se despeja con un tenue sol todo el afio. Estas nubes producen una
pequeia llovizna la cual ayuda a mantener la vegetacion viva asi como el sol
que siempre esta presente. Como se muestra en la tabla adjunta, la temperatura

se mantiene por encima de los 15°C todo el afio con muy poca precipitacion.

Temp max

Temp min

Precipitacion

Fig 3.1.1. Grafica de temperatura anual
Fuente: www.weather.com
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3.1.2 Naturaleza
Uno de los valores agregados con los que cuenta el distrito es su amplia
vegetacion. Segun la municipalidad de La Molina, el area verde por habitante es
de 32.91m2, lo cual excede en mas de tres veces el area verde minima por
habitante segun la Organizacion Mundial de la Salud que es de 9m2. La mayoria
de terrenos, casas o condominios que se encuentran en esta zona cuentan con
un area verde importante. Parte de la variedad en la vegetacién también se da
por la topografia mas agreste que tiene la zona, cuenta con cerros y quebradas

que permiten una variedad de alturas y vegetacion.

3.1.3 Atributos sociales
Al ser uno de los distritos con menor densidad, se caracteriza por concentrar una
gran cantidad de residencias exclusivas donde se concentra gran parte del
sector NSE A. Este distrito concentra gran parte de edificios empresariales de
alta gama y centros de estudios importantes como colegios y universidades, las
cuales muchas sirven a este pudiente nivel socioecondémico. Asimismo cuenta
con importante y exclusivos clubes sociales, los cuales enfatizan el nivel del

distrito.

3.2 Analisis de la Demanda:
Existen diversas razonas por las cuales distintas personas estarian interesadas
en adquirir una vivienda de amplias dimensiones y exclusivas areas comunes.
Es probable que sea el segundo inmueble que adquieren, pero con las
exigencias de una cambio de area y uso. Una de las razonas por las cuales las

personas buscan cambiar de vivienda es debido a que la familia ha crecido y
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busca tener espacios mas amplios y comodos. Otro motivo puede ser que
cansados de la vida citadina y la contaminacion sonora, buscan espacios donde
exista una predominancia de areas verdes y se respiren aires de paz y
tranquilidad que permita el crecimiento de una familia dentro de un espacio
apacible. Una razén podria radicar en concentrar las actividades cotidianas
como de trabajo y de estudios de los hijos en una zona. En el distrito de La
Molina y Surco radican la mayoria de colegios, universidades y algunas

importantes oficinas, de esta manera nos mantenemos dentro de una radio de

influencia cercana al proyecto.

Podemos analizar la demanda de nuestro producto en este estudio de CAPECO
donde se senala de manera especifica la venta de lotes para la construccion de
viviendas. Podemos observar que el interés por hogares para la compra de lotes
para la construcciéon en el sector del NSE alto es de un 3.69% respecto a la

totalidad de hogares de este sector siendo asi 4,339 unidades de hogares.

EL MERCADO DE EDIFICACIONES URBANAS EN LIMA METROPOLITANA Y EL CALLAO
DISTRIBUCION DEL INTERES DE ADQUIRIR VIVIENDA SEGUN ESTRATO SOCIOECONOMICO
AGOSTO DE 2016

CUADRO 4.11
INTERES DEL HOGAR POR:
COMPRAR CONSTR. CONSTRUIR : TOTAL
LOTE PARA ENLOTE | COMPRAR |ARRENDAR EN AIRES NINGUN
ESTRATO CONSTR. PROPIO VIVIENDA | VIVIENDA |INDEPENDIZADOS INTERES
# # # # # # #
HOGARES HOGARES [ HOGARES | HOGARES HOGARES HOGARES HOGARES
ALTO 4 339 1880 22 849 434 3615 84 455 117 572
MEDIO ALTO 21853 8742 67 747 1093 12 566 252 412 364 413
MEDIO 129 383 57 504 173 818 1307 78 414 406 447 846 873
MEDIO BAJO 131 133 31957 126 725 1102 47 384 388 991 727 292
BAJO 34 288 18 703 21508 0 21820 109 410 205729
TOTAL 320 996 118 786 412 647 3936 163 799 1241715 2261 879

FUENTE CAPECO. Encuesta de Hogares

CONDOMINIO DE LOTES, LA PRADERA
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Se puede analizar las distintas razones de preferencia segun los distritos y
podemos observar que las razones de preferencia del distrito de La Molina es el
primer lugar por la cercania a la familia, en segundo lugar por seguridad y ser
una zona ceéntrica, en tercer lugar por costumbre, por la cercania de trabajo y

cercania de colegios.
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3.2.1 Segmentacion de la demanda
Dentro del mercado existen distintos grupos con distintos intereses y
necesidades. La mayoria de familias busca obtener una primera vivienda la cual
les brinde la tranquilidad, estabilidad y satisfaccion. La necesidad de contar con
una vivienda es una de las variables a considerar, sin embargo si se busca un
poco mas alla, se pueden establecer distintas variables que afecta la decisién de

compra de una vivienda.

Dentro de las variables a considerar se manejan las demograficas y las
psicograficas. Basandonos en familias con 1 — 4 hijos y que buscan tranquilidad,
seguridad, un estilo de vida saludable y deportivo se encuentra el nicho al cual
queremos satisfacer. No solo estas variables entran en juego para la
segmentacion de la demanda, si no que el target sea econdmicamente solvente
y robusto que puedan resistir aiios de hipotecas para cumplir el suefio de una
vivienda exclusiva. Es importante sefalar que esta segmentacion ya cuenta con
alguna vivienda pequefia que probablemente fue adquirida en su época de
soltero o en sus inicios laborales, lo cual le permite la posibilidad de acceder a
creditos. Estos créditos pueden estar sustentados por los ingresos actuales con
los que cuentan estas familiar asi como garantias que permitan buenos accesos

a créditos hipotecarios.

3.2.2 Insights del consumidor
Los consumer insights como senala Quifiofies, “surten de la exploracion de las
mente del consumidor pues los productos constituyen objetos simbdlicos y
objetos de deseo. Sus decisiones tiende a estar mediados por aspectos

internos, motivaciones, valores, expectativas, deseos, personalidad, etc.”
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Para satisfacer esas expectativas y necesidades de las personas dependera, en
principio del nivel de ingresos de las personas interesadas. En el caso de este
proyecto se trataria del NSE A. A medida que se generan mayores ingresos, las
posibilidades de adquirir una vivienda con los requerimientos y deseos que cada
uno busca son mayores. Se pueden generar los suficientes ahorros e ingresos

que permita acceder a la vivienda de sus suefos.

Es necesario saber que gustos y preferencias tiene el consumidor para poder
ofrecer un producto que satisfaga dichas expectativas. Para obtener esta
informacion, se realizé una encuesta cualitativa ya que al tratarse de un grupo
reducido y selecto la cantidad no era relevante. Se hicieron 32 encuestas a
posibles clientes, asi como entrevistas a promotores ya consolidados en la zona

con desarrollos inmobiliarios exitosos e investigadores de mercado.

Con la informacion recopilada de las encuestas realizadas a través de mailing
directo donde se adjuntaba wun enlace a una pagina web
(https://docs.google.com/forms), la cual constaba de 12 preguntas que nos
permitian identificar las preferencias y gustos de estos posibles clientes. Se
entrevistdé a mujer y hombres, desde los 35 hasta los 55 afios con una buena y
sélida situacion econémica y que podrian estar interesados en adquirir una

vivienda nueva.
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De acuerdo a las encuestas realizadas, se encontré al grupo de personas

interesadas con las siguientes caracteristicas:

El rango de edades que contesto la encuesta se encuentra entre los 35-55 afos,
por lo que se les coloca dentro de la categoria de personas econdmicamente

activas y dispuestas a realizar una inversion a largo plazo.

Rango de edades encuestadas

Fig 3.2.2. Resultados de encuestas sobre rango de edad
Fuente: elaboracién propia
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Otro factor necesario para la identificar a la demanda es la cantidad de hijos que
tienen para entender el tamafio y calidad de espacios para vivir que buscan. Las
encuestas revelaron que un 80% aproximadamente tiene por lo menos 1 o 2
hijos y un 20% entre 3 0 4 hijos. Esto no descarta la posibilidad de que los que
tiene 1 o 2 hijos puedan crecer como familia mas adelante. La presencia de los
hijos jovenes en familias es importante ya que es muchas veces la familia se

muda y cambia de vivienda por brindar una mejor calidad de vida a sus hijos.

Cuantos hijos tiene?

Fig 3.2.2. Resultados de encuestas sobre cantidad de hijos
Fuente: elaboracién propia

Con las encuestas realizadas se confirman distintas hipotesis planteadas para el
desarrollo del concepto del proyecto. EIl deseo de una vivienda dentro de un
‘condominio” privado, en este caso Finca La Pradera, y las razones o
motivaciones que llevan a los futuros usuarios por inclinarse por proyectos como
estos. Dodnde estudian sus hijos y a qué clubes pertenecen son parte de la

informacion recaudada para identificar el target al cual podemos satisfacer.
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Como pregunta inicial era necesario establecer si existia un interés genuino por
el proyecto, es por eso que se adjuntd junto con la entrevista una vista aérea vy

la siguiente pregunta:

Te gustaria vivir en una casa dentro de un condominio?

Fig 3.2.2. Resultados de encuestas sobre interés en vivir en un condominio
Fuente: elaboracién propia

El 90% de los encuestados respondieron afirmativamente a la pregunta de que
si quisieran vivir en una casa dentro de un condémino como Finca La Pradera.
Este fue un buen punto de partida ya que si existia interés y se encontraba el
valor del proyecto. A continuacion, se hizo la pregunta del porque el interés o
cual es la motivacion para considerar como opcion la posibilidad de adquirir un

lote dentro del condémino.
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Si tu respuesta fue afirmativa en la primera pregunta, ¢porque quisieras

una casaen un condominio? Puedes marcar mas de una opcion

Fig 3.2.2. Resultados de encuestas sobre el porque de elegir un condomino
Fuente: elaboracién propia

Al revisar las respuestas al preguntar el porqué de la eleccion, surgieron dos
premisas importantes que ayudaran a moldear mejor el producto que se puede
ofrecer. En primer lugar con un 75%, se encontré6 que la seguridad y la
importancia de las areas comunes reciban gran atencion por parte del mercado.
Cabe senalar que las areas comunes que ofreceria el proyecto son parte del
atractivo y distintivo del producto. Espacios amplios y equipados para
actividades deportivas, areas verdes y la promocion de vida saludable a través
de un pequefio huerto interno son algunas de las caracteristicas mas
representativas del proyecto. Con la misma importancia, la seguridad esta bien
considerada y es otra caracteristica destacada de un espacio tipo condominio,
ya que hay un solo gran ingreso que permite el control de los visitantes, asi como

un listado de vecinos que permite la familiaridad entre todos los que habitan.
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La necesidad de poder ofrecer a tu familia los beneficios sociales de crecer junto
a otras familias con los mismos intereses y preferencias genera gran valor para

los posibles interesados en adquirir una nueva vivienda.

Como parte del analisis de la demanda, se realizaron preguntas con respecto a
en qué colegios estudian sus hijos y si son socios de algunos clubes de Lima.
Inicialmente se habia planteado la hipdtesis que el mercado de la demanda tenia
sus hijos en los colegios mejor posicionados de Lima y probablemente
pertenecia algun club. Los resultados confirmaron la hipotesis. Efectivamente
estamos hablando de un NSE A, donde la preocupaciéon por una buena
educacion y relaciones sociales de sus hijos es importante. Cabe indicar, que,
dentro de los 14 colegios mencionados, 8 se encuentran cerca de la zona del

proyecto por lo que puede ser un buen indicador de éxito y decision de compra.

Por otro lado, la membresia a clubes deportivos y sociales es alta. Este resultado
confirma la necesidad por buscar espacios de mayor amplitud, al aire libre donde
se permita el buen desarrollo deportivo e interaccién con otras personas del
mismo grupo social. La idea de ofrecer espacios deportivos y areas verdes como
parte crucial del proyecto confirma la aceptacion y deseo por este tipo de
espacios. La posibilidad de gozar de amplias areas verdes, espacios de
entrenamiento personalizado, piscinas semi olimpica, son caracteristicas que

son bien valoradas por el mercado.
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En que colegio estudian o estudiaran sus hijos

Fig 3.2.2. Resultados de encuestas sobre colegios de hijios
Fuente: elaboracion propia

Perteneces algun club. Cual?

Fig 3.2.2. Resultados de encuestas sobre pertenencia clubes sociales
Fuente: elaboracion propia
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Por otro lado, era importante reconocer que atributos o caracteristicas se valoran
a la hora de considerar la compra de un lugar donde vivir. Como resultado de
las encuestas, la seguridad figura como la caracteristica mas valorada, seguida
por el disefio y vistas. Estas son las tres caracteristicas mas valoradas en la

encuesta, las cuales seran consideradas en la realizacion del proyecto.

¢, Qué caracteristicas valoras en una casa dentro de un condominio?

Puedes marcar mas de una opcion

Fig 3.2.2. Resultados de encuestas sobre atributos de valor
Fuente: elaboracién propia

Esta informacion es congruente con lo pensado ya que las personas de NSE A.
La seguridad es determinante para este sector de la sociedad ya que velan
mucho por la integridad de su familia y propia. En segundo lugar, ocupando un
porcentaje muy considerable es lo relacionado al disefio. Para este sector es de
suma importancia que el desarrollo del proyecto contemple un buen y atractivo
diseno. El diseno muestra varios factores de importancia para el proyecto. El
disefio puede ayudar a vender mejor un proyecto, ayuda quizas hacer referencia

del arquitecto a cargo ya que puede incidir en el costo dependiendo del
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reconocimiento del arquitecto. La importancia de las vistas esta muy valorada,
y la ubicacion que ofrece el proyecto permite generar vistas que pueden

satisfacer las necesidades de los futuros clientes.

Otra pregunta de la encuesta que define un poco mas el perfil del consumidor es
sobre cémo financiaria la compra. Si bien la mayoria opta por un crédito
hipotecario, un 10% usaria dinero de sus ahorros y otro 10% hipotecaria una
propiedad actual. Estas dos ultimas afirmaciones reafirmen el NSE al cual se

direccionaria el proyecto.

¢,Como financiarias la compra?

Fig 3.2.2. Resultados de encuestas sobre financiamiento de la compra
Fuente: elaboracién propia
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3.3 Investigacion de Mercado

3.3.1 Metodologia
La investigacion de mercado ayuda a trazar objetivos concretos que deseas
rescatar del mercado y asi poder comparar y poder ofrecer mejoras en tus

productos. Se establecieron los siguientes objetivos:

- Conocer que ofrece la competencia, donde estan las ventajas y
desventajas de su producto.

- Definir el perfil del futuro usuario, edades, hijos, ingresos familiares.

- Investigar los modelos de negocio de la competencia que resulten
exitosos.

- Redefinir el concepto del producto a ofrecer.

- Definir un precio de venta competitivo

3.3.2Fuentes Secundarias
Para iniciar las investigaciones de mercado, se inician recopilando
informacion de distintos informes comerciales como el de Ipsos Apoyo,

Capeco, Colliers, Tinsa, Arellano, entre otros.

3.3.3Fuentes Primarias

Una vez recopilado los datos de fuentes secundarios, se procede a
obtener informacion de fuentes primarias. Estas fuentes vienen desde
entrevistas realizadas a promotores inmobiliarios exitosos donde
comparten sus experiencias de negocio y como llegaron al éxito, como
es el caso de Juan Carlos Tassara de Edifica, entrevistas a

investigadores de mercado, donde su opinién tiene un peso espacial ya
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que cotidianamente estudia y analiza el mercado a nivel nacional, como
es el caso de Rolando Arellano, de Arellano Marketing. Asimismo, un
recorrido exhaustivo de los puntos de venta de la competencia donde se
pude obtener informacion de primera con respecto a la velocidad de
venta y al tipo de cliente que visitaba determinado lugar. Finalmente,
encuestas a posibles clientes donde se define y se conoce de primera
mano quiénes son estas personas, qué buscan y como se concretaria

Su compra.

3.4 Analisis de la competencia
Dentro de la oferta del mercado, existen distintos formatos de posibles
competencias. Se ofertan distintos tickets en la zona, bajo distintos criterios, que
depende de los potenciales compradores analizar qué es lo que buscan. Dentro
de la amplia gama de oferta, la competencia ofrece proyectos de lotizacién,
similares al nuestro sin embargo carecen de areas comunes exclusivas o
también se presentan como urbanizaciones y condominios de viviendas asi

como viviendas unifamiliares que se encuentran en venta.

3.4.1 Segmentacioén de la competencia
La competencia ha segmentado su mercado dentro del NSE A dentro de
un grupo de edades de 35 a 55 afos, que buscan ampliar el area de sus

viviendas.
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3.4.2 Targeting de la competencia
La competencia tiene un target definido que esta orientado a familias
jovenes con hijos estudiando que buscan vivir en zonas mas alejadas y
tranquilas, que cuentan con un control de seguridad que les brinda esa
caracteristica de exclusividad. Es importante recalcar que este target

busca la comodidad y amplitud de espacios que la mayoria ofrece.

3.4.3 Proyectos de lotizacion-competencia directa

Condominio Kusi Wasi

Dentro de los proyectos de lotizacién, se destaca el Condominio Kusi Wasi, el

cual ofrece lotes desde 627m2 hasta 711m2. Este proyecto se caracteriza por
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estar ubicado en la exclusiva zona de La Molina, muy cerca de nuestro proyecto;

sin embargo, carece de areas comunes que marquen una diferencia y los haga

resaltar. Si bien ofrecen exclusividad, ya que como parte de las caracteristicas

de la compra es que hay un “filtro” que los mismos promotores realizan para

asegurar que exista semejanza entre los vecinos, no tiene un atractivo particular

que lo haga destacar por encima de otros proyectos semejantes.

PROYECTOS
CONDOMINIOS PRECIO LOTE AREA TOTAL PRECIO x m2
Condominio Kusi Wasi 775,632.00 646.36 1200
Condominio La Pradera 607,500.00 675.00 900

Fig 3.4.3 Grafica de ubicacion y de comparacion en precios.

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a visitas realizadas a los proyectos de la competencia, se evaluaron

los factores de valor o atributos y asi poder ser comparados con los que ofrece

el proyecto de La Pradera.

A continuacion, se muestran las graficas

comparativas entre el proyecto Finca La Pradera y la competencia mas directa,

Condominio Kusi Wasi.
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Fig 3.4.3. Grafica de atributos y de comparacion en precios: Kusi Wasi-La Pradera

Fuente: Elaboracion propia

La valoracion de atributos mas destacada que no ofrece la competencia y si finca
La Pradera son los Areas Comunes y Equipamiento. Este concepto es uno de
los que mas nos hacen destacar con respecto a la competencia, colocandonos
en una posicion muy superior y valorada. Por otro lado las areas verdes son otro
atributo bien valorado y que por el tamafo del proyecto y la importancia que se
le ha dado, tienen una presencia importante en el desarrollo el proyecto La
Pradera. La seguridad y tamafos de lotes son caracteristicas que son muy

similares debido a que ambos proyectos estan dirigidos al mismo mercado.
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Una variable muy importante a la hora de tomar una decision de compra es el
precio. En la grafica a continuacion se visualiza la diferencia competitiva de

precios que ofrece La Pradera y Kusi Wasi.

Fig 3.4.3. Grafica de atributos y de comparacion en precios: Kusi Wasi-La Pradera
Fuente: Elaboracion propia.

Podemos observar que el precio de nuestro proyecto es un 25% por debajo de
nuestra competencia directa Kusi Wasi. Se busco un precio competitivo en el
mercado y ofrecer mas equipamiento e instalaciones a cambio porque nos
interesa que la velocidad de ventas pueda ser superior sin perder calidad y

exclusividad.
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Esta diferencia de precios puede ser determinante para el futuro cliente ya que
se ofrece una variedad de opciones para actividades deportivas, servicios que
ofreceria el proyecto como zona de bio huertos donde se pueden producir
diferentes especies de vegetales y frutos con el objetivo de aprovechar sus
productos y mejorar el estilo de alimentacion de los propietarios y sus allegados,
profesores que puedan utilizar las instalaciones deportivas y brindar clases a los
vecinos interesados. Una pequefia bodega que pueda surtir a los vecinos con

productos basicos y asi evitar incomodidades de tener que salir a buscarlo.

Fotografia del pértico de ingreso de Kusi Wasi

Otro punto importante que hemos analizado es la velocidad de ventas que tiene
nuestra competencia directa la cual nos hace pensar que nuestro proyecto al ser

mas atractivo al mercado podriamos contar con la misma o quizas mayor
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velocidad de ventas. Asimismo, al tener un precio de venta menor al de la
competencia y ofrecer mejores condiciones nos coloca en una posibilidad de
tener una mayor velocidad. Es por ello que se ha consideraran dos velocidades
de ventas, promediandose en 0.85 lotes /mes de esta manera se obtendra un

resultado mas real.

Actualmente el proyecto Kusi Wasi tiene una velocidad de ventas de 0.75 lote

por mes ya que hace 12 meses comenzo su oferta de venta.

PROYECTOS VELOCIDAD DE
CONDOMINIOS TOTAL DE LOTES DISPONIBLES VENDIDOS VENTAS
Kusi Wasi 19 10 0.75 lotes/mes

El Refugio de La Molina

El Refugio de La Molina consta de una lotizacién que se viene dando en etapas desde
el 2008 aproximadamente. Ubicada en las laderas de un cerro, se viene lotizando
grandes parcelas con lotes desde 500m2 hasta 900m2. No hay un desarrollo de areas

comunes mas alla de veredas y pistas.

La urbanizacion ya tiene una antigiedad de 8 afos desde que empezo la venta de su
primera etapa y esta prevista de tener una tercera etapa mas en el transcurso del
proximo ano. El area promedio de los lotes en venta en dicha urbanizacion es de 686.50
m2 con un precio de venta por m2 de $966.00 dodlares siendo asi dentro de la

competencia directa la oferta mas competitiva.

Por otro lado debemos destacar que la velocidad de venta no ha sido tan éptima en
comparacion a la competencia del proyecto Kusi Wasi ya que esta alrededor de los 0.35
lotes/mes, considerando los 20 lotes en venta al que pertenece esta segunda etapa
desde hace 4 afios. Tomando en cuenta la coyuntura del pais y los hechos acontecidos

por los fendmenos climatolégicos del pais las ventas inmobiliarias se han visto afectada
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en estos dos ultimos anos por lo cual ha sido un factor que ha repercutido en la velocidad

de colocacion de dicho producto en el mercado actual.

Podemos observar en el cuadro adjunto la velocidad de venta de la segunda etapa del

Refugio de La Molina que esta hace 4 afios en venta:

PROYECTOS

CONDOMINIOS TOTAL DE LOTES DISPONIBLES

VENDIDOS

Urbanizacién El
Refugio (2 da etapa)

20

17

VELOCIDAD DE

VENTAS

0.35 lote/mes

De la misma manera mostramos un cuadro comparativo de los precios por metro

cuadrado de cada uno de los proyecto para poder visualizar los rangos y los puestos de

oferta de dichos proyectos concluyendo asi que el proyecto de la Urbanizacién “El

Refugio” tiene una oferta econémica muy competitiva con nuestro producto y es por ello

que se buscara ofrecer mas y mejores cosas, como ares comunes y amplias areas

verdes asi como servicios complementarios, que hagan que el cliente se incline por la

nuestra.

Fig 3.4.3. Grafica de comparacion en precios.

Fuente: Elaboracion propia.

PROYECTOS
CONDOMINIOS PRECIO LOTE AREA TOTAL PRECIO x m2
Condominio Kusi Wasi 775,632.00 646.36 1200
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Urbanizacion El Refugio
(2 da etapa) 663,159.00 686.50 966

Fig 3.4.3. Grafica de comparacion en atributos.

Fuente: Elaboracion propia.

Como se observa en la grafica, nuevamente el punto “débil” del Refugio La
Molina son sus areas comunes y el disefio precario de la habilitacion en general
que se pudo observar en la visita. Si bien ofrecen lotes de mayor area, la calidad
arquitectonica y espacial no es tan exclusiva como el resto de la zona. La
desarrolladora inmobiliaria Di Trenzzo, encargada del proyecto deja los lotes
habilitados con todos los servicios instalados. Actualmente los vecinos
conforman una asociacion la cual se encarga de la seguridad del lugar y la
municipalidad se encarga del mantenimiento de las areas comunes. Estas areas
son algunos parques con algunos juegos de nifios, no hay un desarrollo de

equipamiento especializado para el uso de los vecinos.
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El Refugio de La Molina se desarrolla a la misma altura que el proyecto de La

Pradera, pero en la ladera de afrente.

Fig 3.4.3. Grafica de ubicacién y de comparacion en precios.
Fuente: Elaboracion propia.

Fotografia del parque de El Refugio de La Molina

Fotografia panoramica de El Refugio de La Molina
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3.4.4 Proyectos de Condominios-competencia indirecta

50

En la zona de estudio donde puede haber proyectos donde nuestro mercado

esté interesado, como lo son los proyectos de condominios. Estos condominios

por lo general no ofrecen mucha amplitud entre cada vivienda, lo cual lo aleja de

nuestro potencial mercado. Si bien el producto final es una casa llave en mano,

no cuenta con los estandares y expectativas del mercado de nivel socio

econdmico A que buscamos. La cercania entre las viviendas como es el caso

del Condominio en La Planicie o Las Dalias, y la repeticion de un mismo disefio

hace que el interés de nuestros potenciales clientes se reduzca. La exclusividad

no es parte del valor que ofrecen estos proyectos.

AREA AREA
PROYECTOS CONDOMINIOS | PRECIO PROMEDIO CONSTRUIDA TOTAL PRECIO x m2
Condominio Bello Horizonte 850,000.00 282.61 309.27 2108.75
Condominio Costa de Oro 587,496.00 252 300 1370.32
Condominio Las Dalias 850,000.00 274 300 2194.00
Condominio La Planicie 1,115,000.00 400 700 1192.88
Condominio La Pradera 607,500.00 0 675 900.00

Fig 3.4.4. Grafica de comparacién de precios.

Fuente: Elaboracion propia

Podemos observar en el grafico comparativo de la pagina anterior donde el

proyecto en cuestion ofrece un precio mucho menor al de la competencia, sin
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embargo cabe sefalar que no cuenta con area construida como es el caso del
resto de la competencia. Es decir al precio de venta de $607,500 se le debe
sumar el valor de la construccion de la vivienda con una huella de 200 m2 aprox.
Es de esta manera el proyecto La Pradera tiene un buen precio de venta y

destaca por todos los atributos que ofrecera.

La velocidad de ventas en este tipo de competencia ha sido baja segun nuestro
analisis y consultandolo directamente con las inmobiliarias gestoras de estos
condominios nos indicaron que esto se debe a la coyuntura que el pais esta
atravesando lo cual no ayuda a la velocidad en las ventas proyectadas que en

afos anteriores se cumplian con mayor facilidad.

PROYECTOS CONDOMINIOS [TOTAL DE CASA+ LOTE| DISPONIBLES | VENDIDOS | VELOCIDAD DE VENTAS | VENTAHACE
Condominio Bello Horizonte 7 4 3 0.2 lote/mes 15 meses
Condominio Costa de Oro 4 4 0 0 lote/mes 12 meses
Condominio Las Dalias 6 4 2 0.083 lote/mes 24 meses
Condominio La Planicie 2 2 0 0 lote/mes 120 meses

A continuacion ubicaciones y fotografias que ayuden a visualizar los elementos
caracteristicos de cada competencia indirecta y establecer el estandar al cual

apunta el Condominio La Pradera.
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BELLO HORIZONTE

COMPETENCIA*INDIRECTA

PROYECTOS*CONDOMINIOS TOTAL'DE*CASA*+1.OTE DISPONIBLES* VENDIDOS VELOCIDAD*DE*VENTAS VENTA*HACE
Condominio*Bello*Horizonte 7 4 3 0.2"lote/mes 15'meses
COMPETENCIA*INDIRECTA

PROYECTOS*CONDOMINIOS PRECIO*PROMEDIO AREA*TOTAL PRECIO*'m2
Condominio*Bello*Horizonte 850,000.00 304 2796.05
9
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COSTA DE ORO

COMPETENCIA*INDIRECTA

PROYECTOS*CONDOMINIOS TOTAL'DE*CASA**LOTE DISPONIBLES* VENDIDOS VELOCIDADDE*VENTAS VENTA*HACE
Condominio*Costa*de*Oro 4 4 0 0*ote/mes 12*meses
COMPETENCIA*INDIRECTA

PROYECTOS*CONDOMINIOS PRECIO*PROMEDIO AREA*TOTAL PRECIO**m2
Condominio*Costa*de*Oro 587,496.00 300 1958.32
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COMPETENCIA INDIRECTA
PROYECTOS CONDOMINIOS TOTAL DE CASA + LOTE DISPONIBLES VENDIDOS VELOCIDAD DE VENTAS VENTA HACE
Condominio Las Dalias 6 4 2 0.083 lote/mes 24 meses
COMPETENCIA INDIRECTA
PROYECTOS CONDOMINIOS PRECIO PROMEDIO AREA TOTAL PRECIO x m2
Condominio Las Dalias 850,000.00 300 2833.33
9
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LA PLANICIE

COMPETENCIA INDIRECTA

Habilitacion® y@Equipamiento
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PROYECTOS CONDOMINIOS TOTAL DE CASA + LOTE DISPONIBLES VENDIDOS VELOCIDAD DE VENTAS VENTA HACE
Condominio La Planicie 2 2 0 0 lote/mes 120 meses
COMPETENCIA INDIRECTA

PROYECTOS CONDOMINIOS PRECIO PROMEDIO AREA TOTAL PRECIO x m2
Condominio La Planicie 1,115,000.00 700 1592.86

ClimaBl AreasBVerdes Disefio@le? AreasBComunes? Seguridad Tamafioltel? Precio Calidad@le®ida



54
PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU
MAESTRIA EN GESTION Y DIRECCION DE EMPRESAS CONSTRUCTORAS E INMOBILIARIAS

3.4.5 Casas en venta- competencia sustituta
Siempre existe la potencial necesidad de la inmediatez, esta es una de las
variables que ofrece la venta de una casa ya existente. A pesar de que es muy
atractivo contar con el producto terminado, siempre sera necesario remodelarlo
y buscar una “personalizacion” dentro de lo que se puede. Una de las falencias
mas grandes de este tipo de competencia es que la magia y el entusiasmo por
crear una casa a medida no existen. Muchas de estas casas se encuentran
dentro de grandes lotes, que si ofrecen amplias areas verdes, muchas
mantienen disefios conservadores y desactualizados para las exigencias del

mercado actual.

CASAS PRECIO PROMEDIO |AREACONSTRUIDA| AREATOTAL PRECIO xm2
Casa en La Pradera 2,800,000.00 500 1100 2227.27
Casa Rinconda del Lago 1,650,000.00 325 500 2845.00
Casa Rinconada Baja 2,600,000.00 500 1180 1906.78
Casa en La Planicie 2,700,000.00 517 1098 212942
Casa en La Corufia 2,200,000.00 682.5 1050 1640.24
Casa en Camacho 2,500,000.00 451 1206 1811.19
Casa en el Sol de la Molina 2,650,000.00 700 1500 1440.00

Fig 3.4.5. Grafica de comparacion de precio entre casas.
Fuente: Elaboracion propia.
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Podemos observar que el precio por m2 ofrecidos en el mercado solo por una
casa es hasta mayor con respecto a nuestro proyecto, por lo que solo podemos

referenciarnos en sus precios.

3.4.6 Resumen de la competencia
La competencia no promueve ningun valor agregado mas alla de una buena
ubicacion, buen clima y comodas areas de vivienda. Todas estas son variables
que pueden ser ofertadas siempre, sin ningun factor de diferenciacién que le
permita destacar por encima del resto. Una de las caracteristicas mas
transcendentales del mercado objetivo es el factor social. Poder tener una
vivienda que les permita establecer una identidad con sus pares y un “ser visto”
de manera sofisticada y superior. Dentro de las competencias analizadas, como
se ve en las diferentes tablas a presentar no se encuentra ninguna que satisfaga
esas necesidades, generando un nicho donde posiblemente existan potenciales

clientes.

Competencia Directa:
Se ha realizado una estimacion de puntaje del 0 al 10 (siendo 0 el menos optimo
y el 10 como puntaje maximo) evaluando los diferentes atributos que posee la
competencia directa y nuestro proyecto, dando un grafico comparativo de los tres
proyectos donde se puede visualizar los atributos que posee nuestro proyecto

como valor agregado en comparacion de nuestra competencia.
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PROYECTO KUSI WASI

Fig 3.4.6. Grafica de analisis de atributos Proyecto Kusi Wasi
Fuente: Elaboracion Propia

PROYECTO EL REFUGIO DE LA MOLINA

Fig 3.4.6. Grafica de analisis de atributos Proyecto El Refugio de la Molina
Fuente: Elaboracion Propia
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PROYECTO FINCA LA PRADERA

Fig 3.4.6. Grafica de analisis de atributos Proyecto La Pradera
Fuente: Elaboracion Propia

Competencia Indirecta:
Otro analisis que se realizo fue entre los condominios con casa que existen en
el mercado y pudimos atribuirles los mismos atributos con sus diferentes

puntajes y compararlos con nuestro proyecto.

A continuacion, esta la grafica adjunta, donde podemos concluir que respecto a
los demas proyectos sobresalimos en los atributos de poseer mas areas verdes,
proponer un mejor disefio de habilitacién, una mayor extension y variedad de
zonas comunes con equipamiento del mismo para el desarrollo de diferentes
actividades deportivas y familiares. Por ultimo somos el unico proyecto que
ofrece un estilo y calidad de vida saludable a practicarse dentro del proyecto

inmobiliario.
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EVALUACION COMPENTENCIA DIRECTA VS CONDOMINIO LA PRADERA

Competencias

Proyecto Kusi Wasi

Urbanizacion El Refugio (2 da etapa)

Proyecto La Pradera

Clima

Areas Verdes

Disefio de Habilitacion

Areas Comunes y Equipamiento
Seguridad

Tamario del Lote

Precio

Calidad de Vida

0 0 0 ® N O O 0o

—
O o © N o1 O 00 ™

© © 0 0O W W o

Fig 3.4.6.. Grafica de comparacion de atributos de los diferentes proyectos de la competencia directa

Fuente: elaboracion propia
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EVALUACION COMPENTENCIA INDIRECTA VS CONDOMINIO LA PRADERA

Competencias

Proyecto Bello Horizonte

Proyecto La Pradera

Proyecto Costa de Oro

Proyecto Las Dalias

Proyecto La Planicie

Clima

Areas Verdes

Disefio

Areas Comunes y Equipamiento
Seguridad

Tamano del Lote

Precio

Calidad de Vida

D W 1O AN @

10
11
10

o

11
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N W b N O OON @
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Fig 3.4.6. Grafica de comparacion de atributos de los diferentes proyectos de la competencia indirecta

Fuente: elaboracion propia
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4. PLAN DE MARKETING

4.1 Objetivo del Plan Estrategico de Marketing

OBEJTIVOS

PROCEDIMIENTOS

VENTAS

Preventa de la 1era etapa

Generar interes en el
publico objetivo a traves de
publicidad en revistas
sociales y de interes
inmobiliario

6 meses Reporte de Preventas

Velocidad de venta 0.80-1 lote/mes

Continua alimentacion de
informacion al publico
objetivo a traves de medio
impresos, digitales y visitas
al lugar con una caseta de
ventas que transmita la
exclusividad que busca el
proyecto

55 meses Reporte de Ventas

POSICIONAMIENTO

El publico objetivo debera reconocer
exclusivo exclusividad y unico del
Condominio La Pradera

Encuentas de mercado:
necesidades del sector A

Resultados con
caracteristicas especificas,
ej. disefio, seguridad, area
verde, vecindario,etc.

0-1 mes

Reconocer el estilo de vida deportivo
y saludable que ofrece el Condominio
La Pradera

Encuestas de mercado:
actividades al aire libre,
deportes, tendecias de estilo
de vida saludable (mudial,
local)

Resultados con
carateristicas especificas:
0-1 mes tipos de deporte y
actividades, huerto, areas
comunes familiares

Considerar que Condominio La

Encuentas de mercado:

Nivel de satisfaccion,
interes, dimensiones,

RENTABILIDAD

Pradera tiene una fuerte relacion la ; 0-1 mes . .
necesidades de area verde necesidades (para qué lo
naturaleza
usan)
Rentabilidad Fi iera Total del C li I t : .
entabilidad Financiera Total de umplir y superar las metas 40 meses e e

proyecto

a los inversionistas

Rentabilidad Financiera semestral del
proyecto

Cumple con los flujos de
caja establecidos y las
curvas proyectadas

cada 6 meses Reporte Financiero

Confianza generada con la
inmobiliaria/potenciales
clientes/lealtad

Encuestas de satisfaccion
de los compradores

Desde la compra hasta el Resultados con escala de
servicio post venta satisfaccion

INCIDENCIA EN EL MERCADO

Interes del mercado en proyectos
similares

Encuestas de mercado:
posibles nuevos clientes

Resultados de las

A los compradores y encuestas: proyectos
allegados similares, otro tipo de
proyectos

Fig 4.1. Plan Estratégico de Marketing
Fuente: elaboracion propia
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4.2 FODA

Fig 4.2. FODA
Fuente: elaboracién propia
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4.3 Segmentacién
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En el mundo actual es necesario segmentar y delimitar el mercado al cual

esta orientado el producto que se esta ofertando, de modo que se crean

estrategias de marketing especificas, denominadas marketing meta.

Surgen las interrogantes ¢a cuales clientes servimos? ;Como los

serviremos?

Revisando lo propuesto por Kotler y Armstong se establecen cuatro

pasos principales para establecer una estrategia de marketing promovida

por el cliente. Tomando como referencia el un cuadro acerca de la

creacion de valor para los clientes meta se establecié el cuadro a

continuacion para analizar correctamente la segmentacion del mercado al

cual nos dirigimos. Es necesario describir las principales variables que

mencionan Kotler y Armstrong: Geograficas, Demograficas, Psicograficas

y Conductuales (Marketing. Kotler y Armstrong, 2013).

CONDOMINIO DE LOTES, LA PRADERA MILAGROS AGUILAR / ELLEN REYES



PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

MAESTRIA EN GESTION Y DIRECCION DE EMPRESAS CONSTRUCTORAS E INMOBILIARIAS

4.3 Segmentacion

¢ Qué clientes se atenderan?

SEGMENTACION

Geografica

Lima Metropolitana, en distritos como La Molina, Surco o
San Isidro que buscan buen clima, naturaleza y grandes
areas

Demografica

Ciclo de vida: familias jovenes con hijos pequefos
Ingresos: Percepcion anual por encima de los $110,000
Psicograficas

Clase Social: NSE A

Estilos de vida: Exitosos, saludable, deportivos
Personalidad: Sociales, ambiciosos

Conductuales

Ocasiones: Segun la epoca del afio se pueden presentar

ciertas ocasiones
Beneficios: caracteristicas del Condominio La Pradera

¢, Qué propuesta de valor tendra el
Condominio La Pradera?

DIFERENCIACION

Valor diferenciador: estilo de vida saludable y
deportivo. Equipamiento deportivo de primera calidad,
amplias areas verdes

CREAR VALOR PARA LOS
CLIENTES META PARA EL
CONDOMINIO LA PRADERA

MERCADO META

MM 1: Nivel alto, con un estilo de vida saludable y
deportista
MM2: Amantes de la naturaleza y vida saludable

CONDOMINIO DE LOTES, LA PRADERA

Fig 4.3 Creacion de valor, basado en el cuadro de Kotler y Armstrong, 2013
Fuente: elaboracién propia

MILAGROS AGUILAR / ELLEN REYES

POSICIONAMIENTO

Insights del consumidor: Iujo, area social importante,
espacios deportivos importantes, seguridad, poca
contaminacion sonora, vecinos conocidos
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4.3.1 Segmentacion Geografica
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Dentro de Lima Metropolitana, la zona de La Pradera se encuentra en el

extremo este, ubicada en una quebrada de cerros perteneciente al distrito

de La Molina. Es una zona bastante consolidada y residencial, donde los

atributos de naturaleza y tranquilidad serian unos de los puntos de

atraccion del proyecto.

El mercado que busca capturar el Condominio La Pradera, estaria

concentrado en los distritos de Santiago de Surco, La Molina.

Este

segmento del mercado busca movilizarse dentro de los limites urbanos

que utilizan con mayor frecuencia debido a cercania a colegios y estilos

de vida. Por otro lado al estar en la periferia urbana de cierta manera, las

condiciones climaticas del proyecto son favorables (al estar lejos de la

costa) y existe la posibilidad de casos aislados que buscan mayor

amplitud de espacios y areas verdes; como los nichos de mercados

provenientes del distrito de San Isidro.
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Distrito Santiago de Surco (zona Caminos del Inca)

Distrito Santigo de Surco (zona Golf Los Incas)
Distrito de San Isidro

RADIOS DE INFLUENCIA A NIVEL DISTRITAL
Dentro del distrito de La Molna

2km
4.5km
7km
11.5km

Fig 4.3.1 Radio de influencia a nivel distrital
Fuente: elaboracion propia
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4.3.2 Segmentacion Demografica

Dentro de la segmentacion demografica encontramos dos variables a
considerar: Ciclo de Vida y los Ingresos. Ambos puntos son incidentes
para la segmentacion del mercado. En el caso del Ciclo de Vida, se busca
un mercado de Familias jovenes, entre 2-4 hijos que busca espacios
amplios que permitan el desarrollo de actividades deportivas y areas
verdes. El contacto con la naturaleza, tranquilidad y seguridad; todos

estos factores ofrecen el Condominio La Pradera.

Por el lado de los ingresos, estos deben superar los $110 000 anual,
permitiendo que este mercado pueda adquirir un lote en esta exclusiva
zona. Como parte de las necesidades que este segmento del mercado

busca satisfacer es poder vivir en una zona exclusiva y amplia que permita

4.3.3 Segmentacion Psicografica

La segmentacion psicografica del mercado es una de las mas importantes
ya que entran variables de personalidad, gustos, etilos de vida. Debido al
costo alto del m2 del Condominio, el nivel NSE alto podria acceder al
producto en cuestién. Con respecto al estilo de vida y personalidad nos
hemos basado en el estudio de estilos de vida de Arellano Marketing
(R.Arellano, 2012). En este estudio Arellano identifica a este segmento
del mercado como “los Sofisticados” como consumidores que “buscan
disfrutar del dinero ganado” y “estan dispuestos a pagar mas por el

deleite”. De esta manera este segmento toma el precio como indicador
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de calidad, lo cual es una variable importante dentro del proyecto

Condominio La Pradera.

Segun Arellano, este segmento busca exclusividad, poder mantener y
elevar su status a través de adquisiciones trascendentales como el caso

de la compra de un lote en un Condominio exclusivo.

Adicionalmente el segmento al cual esta dirigido este producto, tiene un
real interés en incorporar tendencias de salud y buena alimentacion en su
vida cotidiana. Buscan espacios para practicar deportes, amplias areas
verdes y en general distintas actividades que busquen una mejora

personal.

4.3.4 Segmentacion Conductual

La segmentacion conductual basada en conocimientos y actitudes segun
Kotler y Armstrong (Marketing. Kotler y Armstrong, 2013). Este segmento
busca beneficios en el producto que mejoren su calidad de vida, tales
como actividades deportivas seguras y tranquilas. Amplias areas verdes
que permitan a sus hijos disfrutar de este tipo de espacios los cuales les
permite compartir momentos en familia. Este tipo de beneficios que

contribuyen al crecimiento personal y familiar.

Otra condicién importante a considerar es la frecuencia de uso de este
tipo de espacios para satisfacer las necesidades de este segmento. El
segmento al cual se dirige el proyecto busca una frecuencia alta para el

uso de estos espacios y beneficios adicionales que ofrece el producto.
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4.3.5 Variables Relevantes

Dentro de todas las variables de segmentaciéon analizadas,
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la

segmentacion demografica, psicografica y conductual contienen variables

cruciales para definir el segmento del mercado al cual el proyecto se

orienta. De esta manera se puede proponer una estrategia de marketing

que cumpla con las exigencias establecidas por el mercado.

En la segmentacién demografica las variables de ingreso y ciclo de vida

son fundamentales para establecer el cliente objetivo. Los ingresos

definen concretamente si el mercado puede o no costear un lote en la

zona exclusiva de La Pradera. Por otro lado el ciclo de vida las familias

joévenes con hijos serian considerados potenciales clientes.

Adicionalmente en la segmentacion psicografica, la clase social define de

manera mas precisa el mercado y esta variable propia de un estilo de vida

de los “los Sofisticados”, como lo precisa Arellano en su estudio de

mercado (R.Arellano, 2012). Los “Sofisticados”, como lo menciona

Arellano, son “peruanos que prestan mas atencidn a su arreglo

personal...también se fijan en el contenido nutricional de los alimentos”,

esta descripcidn encaja perfectamente con el mercado que busca

satisfacer el Condominio La Pradera. Es por ello que este mercado al cual

estd orientado el proyecto, en su mayoria es de personalidad social,

ambiciosos, interesados en un estilo de vida saludable y deportivo.

Por otro lado la segmentacion conductual, marcada por sus habitos e

intereses como actividades deportivas que buscan una mejor calidad de

vida son consideraciones necesarias para este tipo de mercado.
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4.3.6 Conclusiones
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Segun lo analizado, se considera que existe un mercado que le gustaria

formar parte del Condominio La Pradera. El mercado proviene de distritos

similares y cercanos como Surco o La Molina misma, en busca del buen

clima que han gozado toda su vida (caracteristica de la zona). Muchas

de estas familias tienen a sus hijos en exclusivos colegios de la zona y si

bien son socios de clubes es importante contar con una buena

implementacion de equipamiento que les permita realizar sus actividades

sin necesidad de desplazarse por la ciudad, esta informacion se corrobora

con los graficos presentados en la pagina 34 de este documento.

Asimismo se abre la posibilidad de considerar un mercado alternativo de

NSE A que actualmente vive en San Isidro y busca mayor amplitud de

espacios y seguridad para criar una familia. Predominantemente son

familias jovenes en el colegio aun y requieren de amplios espacios para

que los hijos disfruten con tranquilidad y seguridad.

El mercado compuesto por profesionales, los llamados “sofisticados” de

NSE A, son exitosos y buscan seguir un tendencia mundial por una mejor

calidad de vida: mas saludable, deportista y por un mayor cuidado

personal. El contacto con la naturaleza y la posibilidad de disfrutar al aire

libre y seguro con la familia son otras de las particularidades que este

segmento de mercado busca.
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A continuacion, una grafica resumen con las variables del segmento de

mercado al cual estamos dirigidos:

Region del pais Centro oeste
] Sector de la Ciudad |Lima este
GEOGRAFICAS Distritos La Molina, Surco, San Isidro*
Clima Calidos, secos, "sol todo el afio”
Edad > 35
Genero Masculino, Femenino
Tamafio de la familia | 2-4 hijos
. Ciclo de Vida familiar | Casado
RE e Ingreso > $110,000
Ocupacion Profesionales, gerentes, empresarios, jubilados
Escolaridad universitaria completa, postgrado
Generacion Baby boomers, generacion X
Clase Social NSE A
PSICOGRAFICAS |Estilo de Vida Sofisticados, exitosos
Personalidad Sociales, ambiciosos, deportistas, fitness
Ocasiones Habitual
CONDUCTUALES |Beneficios Ca/idag’ espacig/, aplias greas verdes, equipamiento
deportivo de primera calidad, lotes amplios
Frecuencia Usuario intensivo

Fig 4.3.6. Segmentacion, basado en el cuadro de Kotler y Armstrong, 2013
Fuente: elaboracién propia

4.4 Targeting
Este proyecto inmobiliario de lotizacion en la Pradera de la Molina esta
dirigido hacia el sector A el cual pertenece al estilo de vida proactivos
segun el estudio de “Arellano Marketing” los cuales son denominados los
“Sofisticados”. Los factores a considerar que son incidentes dentro de
targeting de este proyecto serian: lugar de residencia actual, nivel de

ingresos, ciclo de vida, estilo de vida y personalidad.
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Especificamente se ha visualizado que este proyecto esta dirigido a
familias jovenes de clase A donde las cabezas de familia probablemente
son provenientes de familias nucleares que ya han vivido dentro de esta
zona del distrito de la Molina y Surco, que desean seguir viviendo dentro
de esta zona urbana para seguir teniendo cercania con los padres,

abuelos y demas familiares.

441 Target Primario

Perfil

El perfil del target primario, seria una persona que vive en Lima,
particularmente dentro de los distritos de La Molina, Surco, con un radio
de influencia de hasta 7km. Pertenece al NSE Ay es probable que cuente
con una vivienda y este en busca de una mejora en su calidad de vida y
por ello busca la amplitud que ofrece el Condominio La Pradera. Cuenta
con ingresos superiores a los $110 000 anuales y es casado con hijos
pequefios. Disfruta de una vida social activa, sigue una tendencia de un
estilo de vida saludable y deportivo. Es importante notar que el target
primario seria orientado a personas que viven en surco o La Molina o que
quizas han crecido en ese entorno y desean que sus hijos gocen del

mismo estilo de vida que ellos gozaron en su nifiez.

Segun las encuestas enviadas a través de mailing, se obtuvieron valiosos
datos con respecto a los ingresos familiares mensuales, a continuacion,

informacion sobre cuanto el target quisiera y considera viable invertir en
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un proyecto como este. Los resultados confirmaron que estas familias

cuentan con ingresos de por encima de los $100,000 anuales

permitiéndoles considerar que pueden invertir en una vivienda con estas

caracteristicas, entre $800,000-$1,000,000. Esta cifra fue la que obtuvo

un 65.5% de la poblacion de familias jovenes encuestadas, seguido por

cifras entre $1,100,000-$1,500,000 de inversion, correspondientes al

20.7% de la poblacién encuestada.

Fig 4.4.1. Resultados de encuestas sobre cuanto el target estaria dispuesto a invertir

Fuente: elaboracién propia

Es crucial contar con esta informacion ya que nos permite tener una idea

mas clara acerca del poder adquisitivo del target al cual se esta apuntando

y de esta manera proponer un producto que se encuentre de los alcances

de esta poblacion.

A continuacion, informacion estadistica referida al perfil del target primario

analizado:
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Fig 4.4.1 Perfil del Profesional Exitoso
Fuente: IPSOS APOYO, Estudio del profesional exitoso

Beneficios esperados

Los profesionales exitosos por lo general tienen poco tiempo para pasar
tiempo con su familia o disfrutar de sus hobbies o actividades
extracurriculares. El Condominio La Pradera busca ofrecer la mayor
comodidad y busca aminorar los sacrificios que deben de hacer este tipo

de personalidades.

Asimismo con los resultados de las encuestas de la pagina 34 de este

documento, vemos la importancia de los clubes sociales y deportivos. Si
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bien el condominio no busca ser un club, si busca ayudar a los vecinos a
ahorrar tiempo y mejorar su calidad de vida. Es por ello que se propone
el desarrollo de un equipamiento deportivo de primera calidad asi como
servicios de asesoria deportiva, que les permita desarrollar sus

actividades sin cruzar toda la ciudad.

El potencial usuario busca:

1. Un lugar seguro y tranquilo donde pueda compartir espacio con su
familia y amigos

2. Un lugar que ofrezca actividades deportivas y recreacionales

3. Un lugar de desconexion de la ciudad, sin estar tan alejado de los
centros econémicos

Es por ello que en los resultados de las encuestas de la pagina 36, la

seguridad, el buen disefio y vistas y las areas comunes son 4 de los

atributos mejor valorados y son estos los que el proyecto busca ofrecer.

Analizando las estadisticas de IPSOS Apoyo (Perfil del Profesional
Exitoso, 2013), sobre los sacrificios, entre muchas declaraciones sobre
cdmo se siente el usuario, rescatamos las cuatro mas incidentes para el
proyecto. Estas declaraciones refuerzan las ideas del proyecto. El querer
buscar mas tiempo con su familia e hijos, la posibilidad de seguir
practicando sus hobbies o deportes y de esta manera mejorar su estado
de animo, son todas variables que el proyecto ofrece. Como parte de su
propuesta, Condominio La Pradera lograra condensar distintos espacios

para la recreacion familiar y deportiva, permitiendo el ahorro de
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movilizacion y tiempo, factores incidentes en la vida de todo profesional

exitoso.

Fig 4.4.1 Perfil del Profesional Exitoso
Fuente: IPSOS APOYO, Estudio del profesional exitoso

Ubicacion

El target primario vive actualmente en las zonas TOP de Lima, dentro de

los distritos de La Molina, Surco.
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Tamano

De acuerdo al estudio de mercado de Boston Consulting Group, del 2016,
las riquezas de las familias en el Peru en miles detallan las siguientes

cifras, ver grafica p.75.

De acuerdo a estas estadisticas podemos concluir que si en Lima son 10
millones de habitantes, es decir un aproximado de 2.5 mm de familias, y
si el NSE A en Peru es 3%, en Lima es 5%. Desde una perspectiva
conservadora se puede decir que de esas 25,000 familias que cuentan
con patrimonio de un millon sin incluir su vivienda, dos tercios partes se
encuentran en Lima. Por lo que alrededor de unas 15000 familias podrian
ser parte de los interesados. Si consideramos que de esos 15000 solo el
30% busque mudarse no quedan 4500 y de esas la mitad esta interesada
en adquirir una vivienda en la zona involucrada, nos quedamos con 2250

familias que podrian adquirir un lote dentro del Condominio La Pradera.
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Fig 4.4.1.4. Riquezas de familia en el Peru
Fuente: BCG 2016
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Elementos para la toma de decision

Los elementos incidentes en la toma de decision son:

1) Ubicacién del Condominio: seguridad

2) El tamano de lote, sofar una casa amplia para recibir a la familia y
amigos.

3) Disefio paisajistico y calidad en los espacios y equipamiento para la
realizacién de deporte

4) Ambiente pacifico y libre de ruidos molestos que producen zonas mas
céntricas.

Al contener distintas actividades importantes para el usuario, los tiempos

de movilizacion se verian recortados, lo cual resulta de gran atractivo hoy

en dia.

4.4.2 Target Secundario

Perfil

El perfil de target secundario corresponde a profesionales con familias
jévenes pero que quizas no vivieron antes en los distritos de Surco o La
Molina y buscan mudarse a distritos que les permitan tener grandes lotes
y areas verdes, que no gozan en otros distritos, como podria ser el caso

de San Isidro, Miraflores, Barranco.
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Beneficios esperados

Este tipo de potencial usuario busca espacios tranquilos donde pueda
caminar y disfrutar de la naturaleza y sobretodo la amplitud y comodidad
de una casa. La relacién con la familia es muy importante ya que lo mas
probable es que esta haya crecido y busque darle mejores condiciones y

calidad de vida.

Ubicacion
El target primario vive actualmente en las zonas TOP de Lima, dentro de

los distritos de La Molina, Surco, San Isidro y Miraflores

Elementos para la toma de decision

Para la toma de decision, este grupo de personas consideraria los

siguientes puntos:

1. Ubicacién por exclusividad: seguridad y tranquilidad
2. Espacios de esparcimiento

3. Amplitud de vivienda y areas verdes

Conclusiones

El proyecto se ofertara principalmente a un mercado joven con familias en
crecimiento. Ambos targets buscan el beneficio familiar donde los puntos
de interés son la seguridad, amplitud de espacios, contacto con la

naturaleza y éareas para actividades alternativas son los grandes
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beneficios que ofrecera el producto para satisfacer las necesidades del

target.

Como parte de la clase social a la que pertenece el target primario y
secundario, el proyecto debe brindar al cliente alto grado de satisfaccion
y calidad, desde la seleccion de acabados hasta la ejecucion y disefio del

proyecto en su totalidad.

4.5 Posicionamiento
El proyecto busca posicionarse como el mas exclusivo de la zona con respecto
al de los posibles competidores. Busca transmitir exclusividad y un caracter

unico a través del contacto con la naturaleza y la vida saludable.

Finca La Pradera sera:

“vive en la ciudad con aires de libertad”

El mercado para este proyecto es reducido, pero con la capacidad de satisfacer
sus deseos, como es la adquisicion de un inmueble exclusivo. Segun la
informacion obtenida a través de las encuestas a este grupo de personas de
NSE A, los factores de valoracion para la adquision de la nueva vivienda son los

mismo para ambos targets.
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Como se muestran en las encuestas realizadas, en la pagina 36 de este
documento encontramos los atributos de mayor valor, que ambos targets
valoran. Los factores mas relevantes en ambos casos son la seguridad, disefio
y vistas, seguido por equipamiento y area construida. Es por ello que se ha
buscado un balance donde se enfatizan los factores que son mas importante
como la seguridad y el disefio, asi como asegurar un tamafio de lote amplio que
permite grandes areas verdes con casas grandes. La seguridad debera ser un
control de ingreso, el cual contara con vigilancia las 24/7 y rondas de seguridad

que velen por la integridad de los vecinos.

Parte de la exclusividad que quiere ofrecer el proyecto, no solo se basa en
atributos fisicos si no también través de posibles servicios que el condominio
podria ofrecer y ser parte de la motivacion que vuelve atractivo el producto. Es
por ello que en las encuestas se consultdé acerca de los tipos de servicios que

pueden ser interesante para este target, los resultados a continuacién:

¢, Qué servicios te gustaria que tenga el condominio internamente?

Fig 4.5 Resultados de encuestas sobre servicios adicionales
Fuente: elaboracién propia
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En primer lugar como parte de la propuesta deportiva y saludable que ofrece el
proyecto es contar con profesionales que habiliten clases dentro de los espacios
deportivos que se ofrezcan y asi asegurar el buen uso del espacio. Debido a
que en los alrededores del proyecto no hay mucho comercio, contar con una
bodega interna de servicios basicos puede ser muy util y asi evitar el fastidio de
movilizarse fuera de tu casa. Servicios adicionales como peluqueria o
nutricionista fueron menos valorados, sin embargo dependera de la junta de

propietarios facilitar o no estos servicios.

Una de las caracteristicas mas resaltantes y diferenciadoras que ofrece el
proyecto son sus instalaciones deportivas. Como parte de las encuestas
realizadas se queria entender que tipo de deportes o actividades esta orientado

el mercado, las actividades deportivas que destacaron:

¢ Qué actividades deportivas realizas?

NO REALIZAACTIVIDAD
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VOLEY

TENIS

NATACION

.
.
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Fig 4.5 Resultados de encuestas sobre deportes que realiza el target
Fuente: elaboracion propia
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Se beneficiara a los futuros propietarios con equipamiento deportivo para
actividades como gimnasios y salas de uso multiple para yoga y baile. Piscina
semi olimpica temperada y un circuito para correr y montar bicicleta entre la
naturaleza. Con esto beneficios resaltamos la exclusividad y el concepto de vida

saludable que queremos ofrecer.

De esta manera tomando como referencia lo mostrado, se elige competir con un
sector alto, situando al producto como uno de los mas exclusivos y unicos del
mercado. Para ello debera posicionarse con una estratégica diferenciacion la
cual se va a ver sefalada: la exclusiva ubicacion, el fino disefo y acabados y las

areas deportivas, las cuales deberan satisfacer la demanda.

4.5.1 Desarrollo de la marca

En este caso se van a desarrollar dos marcas, una para la inmobiliaria y otra
para el proyecto. Se hace esta diferenciacion para asegurar que el value que
crea la marca pueda perdurar en un futuro. El target primario y secundario esta
compuesto por personas de ingresos altos, los llamados “sofisticados” por
Arellano; inclusive en una entrevista con Arellano, el sector A, es muy dificil de
cuantificar ya que no son muy asequibles para el desarrollo de informacion
estadistica. Es por ello que el tipo de encuesta es cualitativa en vez de

cuantitativa.

Para el caso de la marca de la inmobiliaria debera conectar con la exclusividad
de los cliente prime a los cuales apunta. Debera mantener ubicaciones prime

con propuestas de disefio que busquen satisface las necesidades y expectativas
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de estos exigentes clientes. Se eligid INMOBILIARIA VENTURA ya que
representa un “estado de dicha o felicidad en que se encuentra una persona que
ha conseguido sus deseos”, al adquirir un bien inmueble una persona esta
alcanzando sus deseos. Asimismo es un nombre optimista que representa
confianza pero cuenta con los avances del mundo actual. La inmobiliaria tiene
la mision de crear inmuebles que sean memorables, que puedan ser inversiones

para el futuro. El disefno del logo debera representar estos: frescura y solidez.

En el caso del proyecto del Condominio La Pradera, se se eligié el nombre de
Finca La Pradera, ya que finca es un fundo o predio o un bien inmueble que se
compone por una porcion delimitada de terreno. Desde antes de los tiempos de
la industrializacion ha sido un simbolo de riqueza y prosperidad. La Pradera es
el nombre de la urbanizacién donde se encuentra el proyecto, este nombre evoca

naturaleza y tranquilidad, ambas cualidades que busca transmitir el proyecto.

4.5.2 Concepto del Value para el proyecto

El value es lo que el cliente percibe de un producto y como este es evaluado con
sus beneficios y desventajas frente a otro producto de la competencia. Como se
menciona en el libro de Kotler, “la clave para disefar relaciones perdurables con
el cliente es crear un value y una satisfaccion superiores a las esperadas. Los
clientes satisfechos suelen ser leales y dar a la compaiia una mayor

participacion en sus negocios”.

De esta manera para asegurar la percepcion correcta del value que se quiere

mostrar en el proyecto, primero se buscara aumentar el valor de los factores
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demandados por el target (seguridad, disefio y vistas, equipamiento). Se plantea
la seguridad a través de cerco perimetral general el cual controla la salida e
ingreso de las personas a través de un solo punto, rondas de seguridad y
vigilancia constante. Sin dejar de lado la importancia que tiene para nuestro
target el disefio, se prevé modernos y sofisticados edificios con areas deportivas
en comun y un tratamiento paisajistico de primera que asegure la sensacion de

estar rodeado de naturaleza.

La maximizacion de los beneficios que obtendra el cliente, seran percibidos
desde un punto de vista emocional y funcional. A través de amplios espacios y
areas verdes se podra gozar una vida tranquila alejada de los bulliciosos y
complicaciones que trae la ciudad sin estar fuera de ella. Desde el punto de vista
funcional, Finca La Pradera contara con el equipamiento y distribucion adecuada
para que exista una convivencia en paz y ayude a las familias a desarrollarse
plenamente. Como parte de los servicios que se ofreceran, ya mencionados
(asesoria deportiva, bodega interna, peluqueria, asesoria nutritiva), se
considerara necesario un reglamento que ayude a evitar inconvenientes entre

propietarios.
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Maximizacion de beneficios a nivel funcional que ofrece Finca La Pradera:

Lotes amplios que permitan el desarrollo de amplias areas verde al interior de

cada propiedad.

Cerco perimétrico, control de seguridad a través de un solo ingreso y salida.

Paisajismo que crea un entorno natural con alamedas y caminos que permitan

el desarrollo de la vida en familia.

Equipamiento exclusivo para la realizacion de deportes como correr, montar

bicicleta, nadar, gimnasio, entre otros.

Servicios complementarios que facilitan el uso de las instalaciones y ayudan a la

vida tranquila que el usuario quiere disfrutar.

Reglamento que asegura la correcta convivencia entre los futuros vecinos vy

ayuda a guardar la armonia de lugar.

Maximizacion de beneficios a nivel emocional que ofrece Finca La Pradera:

Uno de los atractivos de la ubicacion del proyecto, mas alla de la exclusividad
que presenta la zona, es la tranquilidad y aire de naturaleza que se vive. Los
espacios reducidos que se viven en los centros de la ciudad, hacen que se lleve
un estilo de vida mas agobiante. La contaminacion sonora y visual que se vive

en los centros de la ciudad pueden generar problemas de salud y sociales.
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De acuerdo a las carencias que notamos que tienen los centros de la ciudad,
maximizamos los beneficios emocionales que brindaria el proyecto Finca La

Pradera:

Beneficio de exclusividad y pertenencia: EI mercado al cual va dirigido el
proyecto busca espacios amplios para compartir en familia. El pertenecer a
Finca La Pradera, denota un poder adquisitivo alto y a su vez poder tener una

vivienda con las caracteristicas que el cliente desee.

Beneficios afectivos: Al tener espacios rodeados de naturaleza y buscar enfatizar
un estilo de vida saludable, deportivo, promueve las relaciones familiares y con
los vecinos. La importancia social que tiene este grupo social es alta, por lo que

fortalecer y generar este tipo de relaciones beneficia al cliente.

Los beneficios emocionales mencionados que trae consigo el proyecto aseguran
al cliente una satisfaccion de sentirse orgulloso de pertenecer a una zona
exclusiva de la ciudad. La autorrealizacion que el cliente tendra al obtener una
propiedad que le permita lucirse y poder gozar a plenitud un estilo de vida que
siempre sofod, le permitira mostrarse ante la sociedad como alguien realizado
bajo sus expectativas. Generar vinculos amicales que comparten los mismos
intereses y comportamientos, reforzando las relaciones sociales hara que el

cliente se sienta a gusto.
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4.5.3 ¢Por qué comprarian nuestro producto antes que el de la

competencia?

Para el segmento de la poblacion al cual esta dirigido este producto, nuestro
producto ofrecera todas las necesidades que el target aprecia, de acuerdo al
estudio de mercado realizado. En primer lugar se ofrecera exclusividad por la
ubicacion del proyecto y un tamafio de lote que es suficientemente amplio. Esta
amplitud de lote es uno de los atractivos para el target que busca regresar a una
casa y disfrutar de la amplitud que esta ofrece, sobre todo si la familia a crecido
y busca mayor comodidad. Asimismo él se disefié que se encuentran bien
valorado sera tomado en cuenta, junto con el cuidado por las vistas y armonia
visual. Al tener un control de ingreso y un cerco perimétrico se espera un buen

sistema de seguridad y familiaridad con el entorno y vecinos.

Como parte del desarrollo de encuestas, se consultd sobre el tamarno de lote que
estaria interesados. Un 37.9% opt6 por lotes de 400-500m2 y con un empate del
20.7% se optd por lotes de 500-600m2 y de 700-800m2 respectivamente. Es
por ello que se buscd un punto medio y el tamafo de lote promedio que ofreceria
el proyecto es de 675m2. Esta dimension promedio de lote permite tener una
huella de 200m2 aprox para la vivienda y disfrutar de un 70% de area libre interior
del lote adicional a las areas verdes comunes que el proyecto ofrece. De esta
manera la sensacion de estar rodeado de naturaleza se mantiene y se asegura

entre los vecinos.
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Fig 4.5.3 Resultados de encuestas sobre dimensiones de lotes
Fuente: elaboracién propia

En segundo lugar, se ofrece un equipamiento deportivo atractivo. Nuestro target
se preocupa de su estado fisico, ya sea porque importa el verse bien para el
resto o por mantener una vida saludable; el mercado al cual nos dirigimos realiza
actividades deportivas como sefalan nuestras encuestas. Finca La Pradera
estara equipada con un edificio bajo principal que alojara el gimnasio full
equipado, una piscina semi olimpica temperada y un espacio para hacer yoga
y/o baile. Finalmente estar rodeado de naturaleza y estar libre de la
contaminacion visual y sonora que tiene el centro de la ciudad es un beneficio
insuperable. Cabe senalar que no hay proyectos con todas estas caracteristicas
en la zona, por lo que nos sitia como producto unico en el mercado para
satisfacer este nicho. Los beneficios de Finca La Pradera hacen del producto

uno superior al de la competencia.
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5. Marketing Mix — Conceptos Generales

5.1 Producto

90

Finca La Pradera ofrece la venta de lotes dentro de un area rodeada de

naturaleza y bosques que busca promover un estilo de vida saludable y

activo. Ubicado en la exclusiva zona de La Pradera en La Molina,

reforzara su exclusividad al brindarle al cliente no solo la posibilidad de

vivir rodeado de naturaleza, buen clima todo el afio y amplias areas para

su futura vivienda; si no incorporar actividades que promuevan un estilo

de vida saludable y ecoldgico.

Se ofreceran lotes entre 560m2-840m2, dentro de un condominio cerrado

de 5Ha. Se tendra un tratamiento paisajistico que logre generar espacios

de permanencia para los futuros propietarios.

Concluimos que Finca La Pradera tiene una oferta Gnica de tener: 1)

exclusividad debido a su ubicacion, una la cantidad reducidas de lotes y

un vecindario tranquilo y seguro, permitiendo tener amplios espacios. 2)

locacién natural para el desarrollo del deporte con una fuerte orientacion

por un estilo de vida saludable, 3) la posibilidad de vivir con un buen clima

todo el ano, es por ello que Finca La Pradera lograra satisfacer en gran

parte las demandas y exigencias que pueda tener el mercado.
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5.2Precio
El precio de los lotes dentro de Finca La Pradera debera transmitir el valor
que el cliente busca en el producto que desea adquirir. El precio es parte
complementaria al posicionamiento del producto del mercado, marcando

una diferencia con respecto a la competencia.

Debido al posicionamiento que se le quiere dar al producto y ofreciéndolo
como el producto mas exclusivo del mercado, a pesar de contar con
mayores beneficios que la competencia, el precio debera ser mas
atractivo que el de la competencia. Se busca entregar al cliente un

producto que ofrezca mas valor que el precio a pagar.

5.3Promocion

Una de las caracteristicas del proyecto es su exclusividad, por lo que se
debera transmitir el valor que el cliente busca a lo largo de todo el
desarrollo. Es por ello que la promocién de la venta de lotes debe guardar

relacidén con el producto y con el mercado a la cual se quiere persuadir.

Sera importante establecer relaciones directas con el cliente a través de
amigos, familiares o quizas hasta el mismo desarrollador quien puede
tener algun tipo de relacion. Es importante que en este tipo de relaciones
se enfatice la idea de exclusividad y sobretodo que no existen proyectos

de esa envergadura en la zona. Asimismo la promocion debera
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encargarse de transmitir todos los beneficios que ofrece el proyecto y asi

a pesar de costo alto del ticket se considere igual de competitivo.

5.4Plaza

El espacio donde se venda el producto sea fisica o virtualmente debe
tener las caracteristicas que tiene el producto. Al dirigirnos a un sector
NSE A, debera ser un lugar que evoque exclusividad sin perder de vista

la caracteristica de estilo de vida saludable que se ofrece.

Un buen lugar podria ser en la oficina del promotor el cual deberia estar
ubicada en una zona importante de la ciudad, como La Molina, San Isidro
o Miraflores, que evoque confianza pero deje claro su posicion de
innovacion y tendencia del mercado. Asimismo podria ser ofertado en
algun club, como servicio de la banca exclusiva de algun banco o en
lugares donde el cliente se ubique y se le pueda brindar la informacion de

manera mas directa y personalizada.
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6. Marketing Mix — Producto

6.1 Proyecto Arquitectonico

Después de analizar la competencia y haber realizado un estudio de

mercado a nuestro target primario y secundario, se llegaron a las

siguientes ideas que deberia de ofrecer el proyecto:

1)

2)

Necesidad de amplios lotes, que permitan el desarrollo de espaciosas
areas verdes privadas. Poder llevar a cabo la idea de casa ideal,
donde se disfruta de amplios espacios que permiten un desarrollo
armonioso de la familia.

Un requisito crucial que se plasmo en los analisis fue el criterio de
seguridad que preocupa mucho al futuro cliente. Se plantea un cerco
perimetral y un control de seguridad que permita la vigilancia constante
de la zona.

Tranquilidad para disfrutar en familia. Tratamiento paisajistico de
primera calidad el cual brindara la sensacion de confort que buscan
estos clientes al alejarse de las zonas céntricas de la ciudad. Poder
disfrutar de largas caminatas entre la naturaleza seran uno de los
objetivos del disefio del proyecto.

Interés por un estilo de vida deportivo y saludable. Gran aprecio por
las areas comunes en donde puedan desarrollar este tipo de
actividades.

El target mostro un particular interés con respecto a temas de disefo

de toda la finca asi como sus areas comunes. Se considera la
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participacion de un arquitecto de renombre el cual valide este disefio
y forme parte del publicidad que se generara entorno al proyecto.

6) Se desarrollaran reglamentos tanto para temas de convivencia entre
los vecinos, sino también un reglamento de disefio con algunos

parametros basicos, sin crear mayores restricciones de disefio.

La propuesta ofrece dos tipos de espacios: espacios privados y residenciales y
espacios de areas comunes y deportes. La distribucién general del proyecto se
desarrolla a lo largo de la ladera de un cerro, el cual se accede a través de un
camino serpenteante el cual distribuye los lotes. Los lotes cuentan con vistas
panoramicas ya que se encuentran escalonados entre si. Por otro lado, existen
dos zonas principales de areas comunes y deporte. Una zona es por la entrada,
donde se desarrollan las casetas de seguridad, y una zona de biohuerto, el cual
puede funcionar como parte de los servicios que ofrece la finca; junto con esta
zona se tiene una gran expansion de tierra donde se han colocado canchas
deportivas y un edificio bajo que alberga la zona de gimnasio y piscina, rodeado
de arboles. En la parte alta de la ladera se desarrolla un circuito para correr y
para bicicleta. Cabe senalar que a lo largo de todo el lote, la presencia de la

naturaleza es indiscutible.

6.2 Areas comunes y tratamiento paisajistico
Como parte de los beneficios que ofrece el producto son las exclusivas areas
comunes que ofrecera. Mas alla del tratamiento paisajistico donde se preveran
alamedas para caminar y recorridos peatonales que permitiran recorrer todo el

cerro, se busca trasmitir la sensacion de vida saludable dentro de la naturaleza.
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La presencia de la naturaleza se puede sentir al hacer deporte, el cual cobra
mucha importancia y es una caracteristica diferencial del proyecto. Poder jugar
tenis rodeado de arboles o quizas ingresar a nadar o al gimnasio con una vista
panoramica a la naturaleza seran uno de los objetivos que el proyecto se ha

planteado.

Los lotes se encuentran delimitados por cercos vivos, los cuales deberan ser
respectados para mantener la armonia y la naturaleza como eje fundamental del
proyecto. Cabe senalar que los lotes que aun no estan a la venta deberan
mantener una buena apariencia para que no genere descuido o vistas feas que

puedan comprometer la toma de decision de algun interesado.

Como parte de los puntos a considerar dentro del reglamento, cabe senalar que
los propietarios son responsable de cuidar y mantener las areas verdes debido

a que forma parte del lenguaje que se debera respetar en la zona.

A continuacion se podra apreciar el layout general, donde se especifican los 47
lotes asi como las areas comunes y verdes. Como complemento al layout hay
un corte general donde se puede observar las vistas panoramicas que cada lote
disfrutaria. Asimismo se un esquema donde se indican las dimensiones de las
areas comunes Yy finalmente un plano del distrito donde se ven que la densidad
de la zona es baja lo cual asegura que la exclusividad que se ofrece hoy

probablemente se mantenga asi.
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6.3 PLANO GENERAL DE FINCA LA PRADERA

Fig 6.3. Layout general
Fuente: elaboracion propia
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6.4 CORTE DE FINCA LA PRADERA
Vistas Panoramicas de los lotes

Fig 6.4 Corte general
Fuente: elaboracion propia
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6.5 AREAS COMUNES Y PAISAJISMO

Fig 6.5 Grafica con dimensiones de las areas comunes y paisajismo
Fuente: elaboracion propia
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6.6 PLANO DE ZONIFICACION DEL DISTRITO DE LA MOLINA

-~

Fig 6.6 Plano de zonificacion
Fuente: Municipalidad de La Molina
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7. Marketing Mix — Precio
Analizando los precios de la competencia que hay por la zona y revisando qué

es lo que ofrecen, se obtuvieron las siguientes conclusiones:

1. Condominios que ofrecen vivienda construida, son modelos repetidos
quitando exclusividad, hace que precio disminuya.

2. Condominios donde solo hay venta de lotes, no ofrecen equipamiento
y areas comunes. Esto genera una oportunidad de negocio, donde se
podria ofrecer un mejor producto con mayores beneficios y a un precio
competitivo..

3. El tratamiento paisajistico y de disefio son consideraciones que

afectan el precio del producto, haciéndolo mas atractivo.

Existen distintos motivos por los cuales el precio fluctua en proyectos de este
tipo. Caracteristicas como su ubicacién dentro de la ciudad y zonificacion son
consideraciones basicas para fijar un precio. Este proyecto se encuentra situado
dentro de Lima Metropolitana pero con caracteristicas periféricas las cuales
promueven un aire de exclusividad y buen clima todo el afio. La zonificacion del
proyecto permite uso residencial exclusivamente lo cual asegurar al potencial

cliente que la tranquilidad y seguridad del condominio estara siempre a salvo.

Revisando los precios de la competencia directa, vemos que Kusi Wasi se situa

con un precio por m2 de $1200, el cual es bastante competitivo y no existe

proyectos similares en la zona, ya que El Refugio de La Molina, tiene un precio
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por debajo, sin embargo no es considerado un condominio, sino una lotizacion
dentro de la ciudad la cual esta regulada por la municipalidad haciéndola menos
exclusiva. El caso de Kusi Wasi si busca clientes exclusivos es por ello que su
precio es 19.5% mas caro que el caso del Refugio de La Molina, con un ticket de
$775,632 aproximadamente. Silo comparamos con la competencia indirecta, a
cual ya vende lotes con casas construida bajo un mismo prototipo y con menor
tamarno de lotes, se obtiene un mismo ticket al de Kusi Wasi, por menor area
pero con casa construida. Sin embargo consideramos que el mercado meta que
tienen los condominios de nuestra competencia indirecta no es igual de exclusivo

y sofisticado que los cliente de Finca La Pradera o inclusive Kusi Wasi.

Es por ello que después de analizar las distintas variables que la oferta expone,
Finca La Pradera considera inicialmente un precio de $900 por m2 buscando
ofrecer un precio competitivo que acelere la velocidad de venta ofreciendo
mayores beneficios y mejor calidad que la competencia directa. Como se ha
mencionado anteriormente, la ubicacion, el tamafo del lote, el tratamiento
paisajistico, equipamiento deportivo de primera son algunas de las

caracteristicas que ofrece Finca La Pradera.
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8. Marketing Mix — Promocién

Como parte de la estrategia de promocion, Finca La Pradera debera comunicar
a sus futuros clientes los beneficios del producto. Se deben potenciar los temas
como la idea de vivir en la ciudad pero gozar de los beneficios de vivir en las
afueras, las extensas areas verdes, la vida saludable y en familia que se pueda

hacer.

Se debera comunicar en distintos medios para crear una relacion con el cercana

con el cliente. Los medios a trabajar serian:

1) Medios online
En la comunicacién digital es imprescindible procurar mantener
personalizado y dirigido a un publico en especifico. El “mailing” debe de
hacerse dirigido para potenciales clientes que permita vincularlos con
alguna pagina web que le permita hacer preguntas y revisar imagenes
detenidamente. En el caso de las redes sociales estan deberan mantener
caracter de exclusividad porque probablemente seria manejada desde

grupos privados.

2) Medios impresos
Revistas dirigidas al sector NSE A, tales como: Cosas, Hola, G (de
Gestidn), Asia Sur. Siempre es importante contar con un brochure fisico
que permita al potencial cliente revisar detenidamente, que se sienta
entusiasmado al revisar el documento y que sobretodo le permita

compartir con otros pares que podrian estar interesados en el producto.
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El brochure debe guardar las mismas caracteristicas que el proyecto, es
decir: tendencias, lujo y exclusividad. El mismo documento debe estar

impreso en una buena calidad de papel que tenga peso y denote seriedad.

3) Ventas Personales
Una de las caracteristicas propias del sector al cual se ofrece el producto
es la comunicacion “boca a boca”, que fortalece la importancia social y la
confianza que se puede difundir entre determinado circulo social. De esta
misma manera lograr insertar el producto en grupos de deporte elite,
donde se puedan intercambiar idea y opiniones de este nuevo y novedoso
producto. Sera importante que los desarrolladores y posibles
inversionistas tengan las relaciones sociales activas, convirtiéendose en

exitosos vendedores del proyecto que estan desarrollando.

4) Relaciones Publicas
Eventos de lanzamiento del proyecto donde se invitan a gente exclusiva
que podria estar interesado, que se conviertan en un evento muy bien
colocado para que este en la boca de toda la sociedad y sea un éxito.
Asimismo se podran realizar visitas al proyecto donde se podran recorrer
el espacio y lograr transmitir esta sensacion de plenitud y armonia que se

vive en esta zona, lejos de la contaminacién sonora y visual.

Una manera de reforzar las relaciones que se buscan generar con el
cliente es buscar presencia en distintos eventos exclusivos a los cuales

los futuros clientes asistan. Lanzamiento de lineas altas de autos,
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aperturas de galerias de arte, torneos de deporte exclusivo para asi poder

reforzar el vinculo que se busca crear con nuestro publico objetivo.

5) Promocién de Ventas

Una buena estrategia de promocién son las promociones en las ventas.

Se podran ofrecer beneficios adicionales a los primeros compradores por

ejemplo. En el caso que un grupo de amigos se ponga de acuerdo en

adquirir una vivienda, también se manejarian una promocion ya que son

en grupo. Es importante generar estos nucleos sociales que pueden

atraer a otros compradores.

6) Costos e inversion:

Para que el efecto de promocién se pueda cumplir de acuerdo a lo

planteado, se ha considerado un costo de $842,299; el cual incluye la

comision del 3% de ventas del vendedor asi como los gastos fijos de

1.5%que generaria la publicidad en si.

El perfil del vendedor debera ser un especialista en la venta de inmuebles

para el NSE A; entre un rango de edad entre 30-55 afios, que sepa

transmitir la sensacion de naturaleza y vida saludable.
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9. Marketing Mix — Plaza

9.1 Ubicaciones fisicas

La ubicacion fisica del punto de venta del producto es muy importante para que
el cliente sienta desde todo momento el value que tiene el proyecto. Es por ello

que se consideran los siguientes puntos como posibles plazas para vender:

1) Oficina del promotor, en una ubicacién exclusiva dentro de los distritos top
de la ciudad. Esta oficina debera trasmitir exclusividad y disefio ya que
ahi radica la concepcion del producto que van adquirir.

2) El terreno mismo es uno de los mayores atractivos como punto de venta,
ya que se puede palpar in situ las bondades de la naturaleza y la
sensacion de paz que brinda ese tipo de espacio. Dentro del terreno se
podra recorrer por los caminos planteados y el punto de encuentro sera

en los espacios de las areas comunes.

9.2Ubicaciones virtuales
Parte de la estrategia de venta no solo basta con una buena ubicacion fisica de
los puntos de venta sino también de las ubicaciones virtuales. Es por ello que
se desarrollara una pagina web del proyecto para que sirva de promocién y una
pagina web de la inmobiliaria. Es necesario crear una pagina web a la
inmobiliaria para se puedan ver otros proyectos que se desarrollan en paralelo y
en los proyectos que se vienen. Hoy en dia a parte de contar con una pagina
web, sera necesario formar parte de las redes sociales como Facebook,

Instagram y Twitter.
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Ambas paginas webs deberan transmitir el mensaje de la inmobiliaria y del
proyecto. La exclusividad que ambas concepciones tienen sera un punto de
partida para desarrollar un disefio sofisticado y solido. Asimismo, es necesario
transmitir confianza para que el cliente apueste por el proyecto y mas adelante

en futuros proyectos de la inmobiliaria.

9.3Servicio Post Venta
Como en todo buen desarrollo inmobiliario, el servicio post venta en una de las
partes mas olvidadas pero una de las mas requeridas. El proyecto contara con
un equipo que supervisara el buen desempefio del personal de limpieza y
seguridad, velara por el buen mantenimiento de las areas verdes y atendera las

inquietudes de los vecinos.
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10. Evaluacién Econémica y Financiera

10.1 Ingresos de Ventas de Lotes
El proyecto esta considerando la venta de 47 lotes las cuales estan
separadas por dos etapas la primera de 30 lotes y la segunda por 17
lotes; proyectandose a una venta promedio de 1 lote por mes en la etapa
de preventa la cual se requiere la colocacién inicial de 21 lotes y una
velocidad de venta de 1 lote por mes desde la etapa de proyecto hasta la
etapa de post construccion e Independizacién. El area promedio de los
lotes rodea los 675 m2 y se esta considerando un precio promedio de

venta de lotes de $900/m2.

El pago de la venta de los lotes se programa segun los avances que se
propongan; como usualmente se realiza en el negocio inmobiliario y el
cronograma de pagos que se plantea para este proyecto, es de una cuota
de separacion de $50,000.00. Una cuota inicial del 30% con una fecha
de pago de dicha cuota a 90 dias de realizada |la separacién y un pago
del saldo del 70% del valor del inmueble a los 30 dias de realizado pago

de la cuota inicial (firma minuta de compra y venta).
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10.2 Egresos

10.2.1 Terreno
Dentro de los egresos a considerarse en este flujo financiero adjunto es la
compra del terreno. El cual por tratarse de una zona residencial y ubicada en la
zona top de Lima Metropolitana asciende a un monto considerable de $300.00
por m2 segun lo investigado en el mercado y analizado dentro de los parametros
de los estudios de mercado realizado por CAPECO en el 2016. Como es de
considerarse dicho costo de compra de terreno supone gastos de impuesto de
alcabala que es de alrededor del 1.7% y demas gastos como de corretaje, gastos

notariales y registrales que dan un 0.2 % del monto de costo del terreno.

10.2.2 Proyecto
Se esta considerando diferentes especialidades como las de arquitectura,
estructuras, instalaciones sanitarias, eléctricas, data, levantamiento topografico,
estudio de suelos que se realizaran dentro de un periodo de 17 meses los cuales
son precedentes de los 6 meses de anteproyecto y el mes de analisis previo de
dicho proyecto.
Los gastos de proyecto ascienden a $263 mil dolares que es el 0.8% del total de

egresos.

10.2.3 Construccién
Se esta considerando empezar la obra con la ejecucion de los trabajos
preliminares a realizarse como la demolicidon de lo existente en el terreno,

limpieza de terreno, el cercado perimétrico exterior y puertas de ingreso.
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Al término de la obtencion de las licencias de construccion y completar la
preventa exigida en el proyecto se procedera con los trabajos de construccion
como el movimiento de tierras, el reforzamiento de suelo por tener en la mayoria
de su extensién una pendiente considerable, la puesta de las diferentes sistemas
de red de agua potable y desague, sistema de bombeo a presidn constante,
redes eléctricas y de data, construccion de los diferentes espacios comunes
como veredas, pavimentos, bermas, cerco vivo, instalacion de areas verdes,
muros perimetrales, losa multiusos, cancha de tenis, sport house, un bio- huerto,
iluminaciones externas y paisajismo. Cabe resaltar que dentro de estos costos
se esta considerando los gastos por los servicios de supervision técnica para
asegurarse la calidad y la correcta ejecucion de los trabajos en obra y la
reduccion en gastos de la ejecucion ya que sera por administracion con personal

directo.

Se calcula que el costo de construccion y supervision técnica de la misma es de
$ 17896 mil ddlares la cual es el 5.6% del costo total de la inversién. Cabe sefialar
que estos gastos si estan gravados por IGV por la compra de materiales y pago
de los diferentes servicios de trabajo en mano de obra y direccién técnica de los

diferentes especialistas que participan del proyecto.
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10.2.4 Gastos indirectos
Se esta considerando dentro de esta partida los costos de gerenciamiento
inmobiliario y de construccion del proyecto un monto de costo de $1°179,218 mil

délares que es un 3.5% del costo de inversion.

Como parte de los gastos considerados dentro de esta partida son los de venta
y publicidad, como anteriormente se ha explicado se prevé un evento de
lanzamiento del producto y de la misma manera se cuenta con una manera de
venta personalizada (por referencia) ya que este sector se maneja de esa
manera. Sus principales referentes del producto se encuentran dentro de sus
redes de contactos directos como familia, amigos y pares profesionales.

Se considera un monto de $842 mil délares que es 2.5% del costo de inversion.

Como parte de la mejora del servicio se ha previsto contar con una partida de
seguro y post venta del producto a ofrecer por tal razén en el lapso de los 12
meses de duracion de la venta se esta calculando un costo de $ 55 mil délares

para estos trabajos.

Por ultimo, se esta considerando una partida de imprevistos que asciende al

monto de $ 195 mil ddlares para cubrir cualquier imprevisto en los avances de

obra.
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10.3 Situacion Tributaria

10.3.1 Impuestos
La inmobiliaria tomara el sistema de régimen tributario mas adecuado para su
desarrollo, por tal razén se propone generar rentas de tercera categoria por los

trabajos realizados tomando en cuenta que no todos son iguales.

10.3.2 Ventas de Lotes
Las ventas realizadas de los lotes a ofrecer no estaran agravadas por IGV por lo
que tampoco puede acumular un crédito fiscal de las compras, ante cualquier
otro pago de IGV referente a esta ejecucion de venta se le dara un tratamiento
de costo adicional.

10.3.3 Optimizacion Tributaria
Dentro de las consideraciones a adoptar para una adecuada reduccion de los

impuestos a pagar podemos indicar los siguientes casos:

- No subcontratar la mano de obra en el proyecto sino adquirirla
directamente, es una manera de reducir el gasto tributario es pagar
directamente la mano de obra para que asi no se incurra a la facturacién
de la misma que tenga que asumir la empresa.

- Subcontratar servicios de terceros, como las personas naturales y
profesionales del rubro.

- Contratacion directa de personal, ya que no generara pago de IGV y asi

se reducira el pago tributario por dichos gastos.
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10.4 Estado de Resultados
Como podemos observar en el cuadro a continuacioén, sobre los porcentajes de
participacion de los egresos respecto a la inversion total, podemos observar que
el mayor porcentaje es del costo del terreno, lo cual lo hace el gasto mas

importante del proyecto.

También podemos mencionar que la utilidad neta después de impuestos es de
$5°764,647 dodlares los cuales seria la ganancia neta que deberia estar repartida

hacia los diferentes inversionistas del proyecto.
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10.5 Estructura de Financiamiento

En la estructura de financiamiento del proyecto podemos observar que el aporte
propio se estd encargando de las partidas de los trabajos de proyecto,
construccion y gastos indirectos anteriormente ya mencionados que asciende a

un 22.2% de la inversion total.

Otro punto importante a mencionar es que los 21 lotes de preventas aportan el
58.3% de los costos de inversion quedando asi un 19.4% de aporte que se
requiere por parte del duefio del terreno que participa en el proyecto como

inversionista y socio el cual asume parte de los riesgos del proyecto.

10.6 Flujo de Caja
Podemos observar que efectivamente el maximo requerimiento del proyecto de
$3°035,073 ddlares, esta en el décimo mes del flujo ya que el costo de compra
de terreno y sus diferentes costos asociados para el desarrollo del proyecto son

de mayor incidencia dentro de la estructura de financiamiento.

De la misma manera se puede analizar que en el mes 11 se empieza a recuperar
con el ingreso de los montos de ingreso de ventas de las preventas y

separaciones de los diferentes lotes del proyecto.
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En el mes 21 se realiza el punto de quiebre donde los ingresos de ventas superan
el monto de gasto y se empieza a percibir en el flujo de caja la recuperacion de
la inversion y su posterior ganancia neta de $5°764,647 doélares que nos muestra

la utilidad neta del proyecto después de impuestos.

A continuacion, la tabla y grafico del flujo de caja:
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4.3 Estados de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS

Terreno Habilitado 47 675.00 900.00 28,552,500 100.0%
TOTAL INGRESOS 28,552,500 - 28,552,500 100.0%
Terrenos
Costo terreno 53,539.91 300.00 16,061,973 56.3%
Estudios titulos - 0.0%
Corretaje 25,000 0.1%
Notarial y Registral 35,000 0.1%
Alcabala 480,629 1.7%
Total costo de terreno 16,602,602 58.1%
Gastos preoperativos
Gastos preoperativos 31,725.00 $7.00 222,075 0.8%
Otros gastos 0.0%
Total gastos preoperativos 222,075 0.8%
Costo de construccién:
Costo de construccion 31,725.00 - - 0.0%
Costo de habilitacion 53,539.91 30.00 1,606,197 5.6%
Total costo de construcciéon 1,606,197 5.6%
Gastos Indirectos:
Gastos de Gerencia Inmobiliaria y Construccion 3.50% 999,338 3.5%
Gastos de ventas y publicidad 2.50% 713,813 2.5%
Seguroy post venta 47.00 1000.0 47,000 0.2%
Imprevistos 1.0% 166,026 0.6%
Comisidén Estruct. y Superv. Bco 36.00 1200.0 43,200 0.2%
Impuestos Municipales 50,000 0.2%
Gastos de mantenimiento 36.00 6000.0 216,000 0.8%
Total gastos indirectos 2,235,376 7.8%
TOTAL COSTOS Y GASTOS (INVERSION) 20,666,251 _72.4%
IGV venta -
IGV compras 694,377
Saldo de Credito Fiscal / Devolucién al Estado (694,377) -—->sies (-),saldoa favor, queda en el Balance;sies (+)setiene que devolver al Estado

Rentabilidad
Rentabilidad
Rentabilidad
4.0 Rentabilidad

Utilidad antes de Impuestos

(-) Impuesto a larenta

(+) Ajuste Imp. Ala Renta por el IGV
Utilidad despues de Impuestos

Utilidad despues de Impuestos (neta)

Sobre Ventas (ROS)

Sobre Inversiéon Total (ROI)
Sobre Capital Propio (ROE)todo el proy.

Sobre Capital Propio anual (ROE anual)

7,886,249

-2,326,444

204,841

5,764,647

5,764,647

20.2%

27.9%

121.4%

22.0%

Terreno
Preoperativos
Construccidén
Indirectos
Total Inversiéon

16,613,402 77.8%
262,049 1.2%
1,895,313 8.9%
2,589,864 12.1%
21,360,627 100.0%

Aporte Propio

Linea crédito Banco (teorica)

Pre -Ventas

21 unidades aprox.

Venta /inversionista
Total Financiamiento

4,747,225 22.2%
- 0.0%
12,460,063 58.3%
4,153,339 19.4%
21,360,627 100.0%

Linea crédito
s/vta Casas
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4.3 Flujo de Caja
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
D.Gantt: escenario base 3 3 3 3 3 3 8 8 3 3
VENTA EN UNIDADES:
Etapa 1y2 deventa - - - 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
TOTAL VENTAS - - - 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Acumulado Ventas 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00 7.00 8.00 9.00 10.00
INGRESOS:
Departamentos - - - - - - - - - - - - -
Terrenos - - - 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500
TOTAL INGRESOS - - - 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500
DESEMBOLSOS:
Separacion - - - 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000
Cuota Inicial - 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250
Saldo - 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250
TOTAL DESEMBOLSOS - - - 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500
Acumulado Desembolsos 50,000 100,000 150,000 200,000 807,500 1,415,000 2,022,500 2,630,000 3,237,500
TOTAL UNIDADES PAGADAS PARA ENTREGA:
Equivalente en N° unidades pagadas-acum 0 0 0 0 1 2 3 4 5
N° unidades pagadas en el mes 0 0 0 0 1 1 1 1 1
Terrenos
Plan de pago terreno 10.0%
Costo terreno 1,606,197 - - - - - - - - - - - - - - -
Estudios titulos -
Corretaje 29,500
Notarial y Registral 41,300
Alcabala 480,629
Total costo de terreno 2,157,626 - - - - - - - - - - - - - - -
Gastos preoperativos
Gastos preoperativos 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470
Otros gastos - - - - - -
Total gastos preoperativos 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470 17,470
Costo de construccion:
Plan de HU - - - - - - - - - - - -
Instalacion servicios (Habilitacion)
Total costo construccion - - - - - - - - - - - - - - - -
Gastos Indirectos:
Gastos de Gerenciam.y Adm. 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169
Gastos de ventas y publicidad 70,192 70,192 70,192 70,192 70,192 70,192 70,192 70,192 70,192 70,192 70,192 70,192
Seguroy post venta 4,622 4,622 4,622 4,622 4,622 4,622 4,622 4,622
Imprevistos
Comisidn Estruct. y Superv. Bco 50,976
Impuestos Municipales 50,000
Gastos de mantenimiento
Total gastos indirectos - - - 117,360 117,360 117,360 117,360 117,360 121,982 121,982 121,982 121,982 121,982 121,982 121,982 152,766
Impuestos:
Impuesto a la Renta - - - - - - - - - - - - - - - -
Total impuestos - - - - - - - - - - - - - - -
TOTAL COSTOS Y GASTOS (INVERSION) 2,157,626 17,470 17,470 134,830 134,830 134,830 134,830 134,830 139,452 139,452 139,452 139,452 139,452 139,452 139,452 170,236
FLUJO DE CAJA NETO -2,157,626 -17,470 -17,470 -134,830 -134,830 -134,830 -84,830 -84,830 -89,452 -89,452 -89,452 468,048 468,048 468,048 468,048 437,264
FLUJO DE CAJA NETOACUMULADO -2,157,626 -2,175,096 -2,192,566 -2,327,396 -2,462,227 -2,597,057 -2,681,887 -2,766,717 -2,856,169 -2,945,621 -3,035,073 -2,567,025 -2,098,977 -1,630,928 -1,162,880 -725,617
CALCULO DETIR MODIFICADA
VAN 3,512,610 3,398,887 VAN escenario base TasaFinanc (Kd) TasaReinvers. (Ke)
TASA DE DESCUENTO 12.0% 0.9% TIR MODIFICADA 14.8%| anual 10.0% 12.0%
TIR 72.76% 4.7% TIR MODIF. Mes 1.2% mes 0.80% 0.95%
MAX.REQUERIMIENTO DE INVERSION 3,035,073
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4.3 Flujo de Caja
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16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
3
1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
11.00 12.00 13.00 14.00 15.00 16.00 17.00 18.00 19.00 20.00 21.00 22.00 23.00 24.00 25.00 26.00 27.00 28.00 29.00 30.00 31.00
607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500
607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500
50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000
132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250
425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250
607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500
3,845,000 4,452,500 5,060,000 5,667,500 |  6,275,000] 6,882,500 7,490,000] 8,097,500] 8,705,000 9,312,500| 9,920,000] 10,527,500 11,135,000 11,742,500] 12,350,000 12,957,500 | 13,565,000 | 14,172,500 | 14,780,000 15,387,500 15,995,000
6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
10.0% 20.0%
1,606,197 - - - - - - - - - - - 3,212,395 - - - - - - - -
1,606,197 - - - - - - - - - - - 3,212,395 - - - - - - - -
- 10% 3% 3% 4% 5% 5% 5% 6% 6% 7% 7% 8% 6% 5% 5% 4% 3% 3% 5%
189,531 56,359 56,859 75,813 94,766 94,766 94,766 113,719 113,719 132,672 132,672 151,625 113,719 94,766 94,766 75,813 56,859 56,359 94,766
- 189,531 56,859 56,859 75,813 94,766 94,766 94,766 113,719 113,719 132,672 132,672 151,625 113,719 94,766 94,766 75,813 56,859 56,859 94,766 -
47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 47,169 - - - - - - - - -
4,622 4,622 4,622 4,622
195,911
6,000
51,790 51,790 51,790 51,790 47,169 47,169 47,169 243,079 47,169 47,169 47,169 47,169 - - - - - - - - 6,000
- - - - - - - - - - - - - 872,530 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140
- - - - - - - - - - - - - 872,530 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140
1,657,988 241,322 108,650 108,650 122,981 141,934 141,934 337,845 160,887 160,887 179,841 179,841 3,364,020 986,249 139,906 139,906 120,953 102,000 102,000 139,906 51,140
-1,050,488 366,178 498,850 498,850 484,519 465,566 465,566 269,655 446,613 446,613 427,659 427,659 2,756,520 378,749 467,594 467,594 486,547 505,500 505,500 467,594 556,360
1,776,104 | 1,409,926 911,076 -412,226 72,293 537,859 | 1,003,425| 1,273,079 1,719,692 2,166,304 2,593,964 3,021,623 265,104 113,645 353,949 821,542 | 1,308,089 1,813,590 2,319,090 2,786,684 3,343,043
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4.3 Flujo de Caja

37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 53

1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 -

1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 -
32.00 33.00 34.00 35.00 36.00 37.00 38.00 39.00 40.00 41.00 42.00 43.00 44.00 45.00 46.00 47.00 47.00

607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 -

607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 -

50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 -
132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250 132,250
425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250 425,250
607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 607,500 557,500
16,602,500 17,210,000| 17,817,500 18,425,000 19,032,500 19,640,000 [ 20,247,500 | 20,855,000| 21,462,500| 22,070,000| 22,677,500| 23,285,000 23,892,500 24,500,000 25,107,500 25,715,000 26,272,500
27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

20.0% 20%

- - - 3,212,395 - - - - - - - - - - - 3,212,395 -

- - - 3,212,395 - - - - - - - - - - - 3,212,395 -
6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000

45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 41,425
45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 45,140 41,425
51,140 51,140 51,140 3,263,535 51,140 51,140 51,140 51,140 51,140 51,140 51,140 51,140 51,140 51,140 51,140 3,263,535 47,425
556,360 556,360 556,360 -2,656,035 556,360 556,360 556,360 556,360 556,360 556,360 556,360 556,360 556,360 556,360 556,360 -2,656,035 510,075
3,899,403 4,455,762 5,012,122 2,356,087 2,912,446 3,468,806 4,025,165 4,581,525 5,137,884 5,694,244 6,250,603 6,806,963 7,363,322 7,919,682 8,476,041 5,820,006 6,330,081
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4.3 Flujo de Caja
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54

55

56

57

58

59

60

61

62

63

64

65

66

67

68

69

70

71

72

TOTAL

47

47

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

47.00

28,552,500

28,552,500

2,350,000

132,250

132,250

132,250

132,250

6,215,750

425,250

425,250

425,250

425,250

19,986,750

557,500

557,500

557,500

557,500

28,552,500

26,830,000

27,387,500

27,945,000

28,502,500

28,502,500

28,502,500

28,502,500

28,502,500

28,502,500

28,502,500

28,502,500

28,502,500

28,502,500

28,502,500

28,502,500

28,502,500

28,502,500

28,502,500

28,502,500

44

45

46

47

47

47

47

47

47

47

47

47

47

47

47

47

47

47

47

47

20%

100%

3,212,395

16,061,973

29,500

41,300

480,629

3,212,395

16,613,402

262,049

262,049

100%

1,895,313

1,895,313

1,179,218

842,299

55,460

195,911

50,976

50,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

216,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

2,589,864

41,425

41,425

41,425

41,425

3,715.27

2,121,602

41,425

41,425

41,425

41,425

3,715

2,121,602

47,425

47,425

47,425

47,425

6,000

6,000

3,218,395

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

9,715

6,000

6,000

6,000

6,000

6,000

23,482,230

510,075

510,075

510,075

510,075

-6,000

-6,000

-3,218,395

-6,000

-6,000

-6,000

-6,000

-6,000

-9,715

-6,000

-6,000

-6,000

-6,000

-6,000

5,070,270

6,840,156

7,350,231

7,860,305

8,370,380

8,364,380

8,358,380

5,139,986

5,133,986

5,127,986

5,121,986

5,115,986

5,109,986

5,100,270

5,094,270

5,088,270

5,082,270

5,076,270

5,070,270

5,070,270
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Flujo de Caja Neto Acumulado
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Flujo de Caja Mensual
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10.7 Fuentes de Financiamiento
En esta parte precederemos a explicar la estrategia del gestor inmobiliario que
estd en busca de cualquier fuente de financiamiento que pueda aportar al
proyecto para su desarrollo y su posterior analisis del cronograma de

financiamiento.

10.7.1 Montos Necesarios
Conforme a lo observado en el flujo de caja financiero podemos inferir que el
mayor requerimiento de inversion se da en el mes 10 que asciende a un monto
de $3°035,073 ddlares, que es parte del monto total de inversion que asciende a
los $21°035,955 dolares de los cuales $4°747,225 délares son de aporte propio,
$12°460,063 dolares de es de la preventas y $4°153,339 délares es de aporte
del valor de terreno por parte del dueno del terreno que también forma parte de

los inversionistas y socio del proyecto.

10.7.2 Fuentes de Financiamiento
Respecto a la inversion total necesaria y la magnitud de la misma es necesario
pensar que no es suficiente tener una sola fuente de financiamiento para el
proyecto por esta razén es importante el aporte por parte del duefio del terreno,
que forma parte del grupo de inversionistas y socio del proyecto para que la
mayor inversion del mismo de alguna esté asegurada por tratarse de que el
egreso principal del proyecto también sea de interés del duefio del terreno y
asuma parte del riesgo de inversiéon. Este aporte es de $5°467,500 (equivalente

a 9 lotes)

Otra fuente de financiamiento es el aporte propio el cual debe ser un monto

asegurado por parte de los inversionistas y asi poder mostrar con mayor
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seguridad dicho respaldo a mas inversionistas o a la identidad bancaria que

solicitemos su apoyo si el caso lo amerita. Este aporte es de $4°747,225.

Por ultimo citamos a las preventas que también son de suma importancia para
que se llegue a un monto inicial que se pueda presentar ante una entidad
bancaria como prueba de que el producto inmobiliario es bueno y por ende ya
posee un monto asegurado de ingreso para su desarrollo. Las preventas
proyectadas son de 21 lotes, correspondientes a $5°785,275, pero con la venta

de 10 lotes se terminaria de alcanzar el financiamiento total del proyecto, 16MM.

No se esta considerando financiamiento bancario porque el mayor egreso del
proyecto que es el terreno, se esta financiando por parte del duefio, que también
forma parte del proyecto como socio y esta tomando el riesgo del mismo. Se
esta optando como forma de pago lotes y dinero que estara pagandose en 4
partes conforme se desarrolle el proyecto (ingresos). Cabe indicar que no esta
descartado que no se tome un financiamiento bancario en el caso no se cumplan

con la preventa que se proyecta.

10.7.3 Costo Proyectado del Financiamiento
Se prevé que el interés respecto al financiamiento otorgado hacia el proyecto es

de un 12% anual.
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10.7.4 Garantias para cubrir el Financiamiento
La mayor garantia que puede ofrecer este proyecto es el terreno ya que es la
mayor incidencia de gastos de este y por tal razén se contara como parte de los
inversionistas y socio del proyecto al duefio del terreno del proyecto, de la misma
manera también debe de contarse con el capital aportado por parte de los

inversionistas, hasta sus propios patrimonios.

Otra garantia con la que se debe contar es con los ingresos de preventas y las
ventas de la etapa de construccion y post construccion los cuales cubren el

monto total de inversidn del proyecto.

10.8 Analisis de Sensibilidad
Se analizaron las diferentes variables que influyen en los egresos e ingresos del
proyecto y se identificaron las variables mas incidentes que influyen en el VAN

final del proyecto. A continuacién, los cuadros con distintas variables:

10.8.1 Precio de Ventas
Es la variable mas incidente e importante dentro de nuestros analisis de
sensibilidad, ya que la variacion del menos 10% del precio de venta del lote por
m2 afecta al Valor actual neto en un 38.6% de su valor, el cual es de mayor

importancia en comparacién de los demas componentes a analizar.

El ingreso de capital por la venta de los lotes depende de la oferta que se maneje
en el costo por m2 a ofrecerse en el mercado. Cabe resaltar que el precio
ofrecido en nuestro proyecto en comparacién de nuestra competencia es menor

y muy competitivo a pesar de tener mayores beneficios de espacios, ubicacion,

CONDOMINIO DE LOTES, LA PRADERA MILAGROS AGUILAR / ELLEN REYES



125
PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU
MAESTRIA EN GESTION Y DIRECCION DE EMPRESAS CONSTRUCTORAS E INMOBILIARIAS

areas comunes que hace que el producto se ofrezca ya con un valor agregado

en comparacion de los demas.

Por otro lado, si analizamos el precio de venta con respecto al precio de compra
del terreno podemos observar que a pesar de analizarlo con diferentes
variaciones del -10% al 10% el valor actual neto no se ve afectado negativamente
por lo que se infiere que estos dos factores le dan confiabilidad de rentabilidad
al proyecto. Pero aun asi no podemos olvidarnos que el factor de compra de

terreno es el de mayor incidencia en la inversion del proyecto.

10.8.2 Costo de terreno
Es la segunda variable mas incidente e importante dentro de nuestros analisis
de sensibilidad, ya que este factor representa el 58.1% de incidencia de la
inversion total del proyecto, su variacion en su monto es de suma importancia en
el flujo de caja financiero del proyecto, por tal razén la sociedad que se tenga

con el duefio del mismo es de relevancia para su desarrollo.

10.8.3 Velocidad de Ventas
Es la tercera variable mas importante dentro de nuestro flujo financiero, ya que
la variacion de esta afecta y castiga en demasia el resultado final del proyecto.
El flujo y la constancia de ingreso de capital dependen mucho de la velocidad y
la colocacion de venta de los lotes durante la preventa, venta en la etapa de
construccion y post construccion. Siendo asi que este analisis nos indica que
nuestra velocidad minima de colocacion de lotes es de 1 lotes por mes lo cual
es un factor de suma importancia cumplir ya que si se baja a menos el VAN y la

utilidad se veran negativamente afectadas.
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Por esa razon se debe tener en cuenta que la velocidad de ventas también puede
verse afectada por el estado del mercado inmobiliario actual del pais por lo que

podria preverse algun tipo de sistema de facilidad de compra de los lotes.

10.8.4 Costo de Capital
Es el cuarto factor analizado con una variacion del 12% al 10% por lo que el valor
actual neto se ve afectado en un 3.7% de su valor, por lo que significa que este
factor puede convertirse en el sobrecosto o no del proyecto, ya que al tratarse
de un proyecto de una regular linea de tiempo tiene que cumplir con las
expectativas de rentabilidad de los diferentes inversionistas y si por alguna razén
esta linea de tiempo llega a prolongarse es posible que el costo de capital de la

inversion realizada no sea la misma que se indico al inicio del proyecto.

10.8.5 Costo de Construccién
Es el quinto factor analizado junto con el precio de venta de los lotes por lo que
se concluye que esta variable es muy fuerte y confiable ya que a pesar de
aumentar el costo de construccion y disminuir el monto de venta de los lotes, aun
asi, el VAN sigue siendo positivo y no seria una variable que afecte a nuestro

flujo financiero.
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Identificacion de las diferentes variables, con un -10% o +10% para analizar el

impacto que tiene en el valor actual neto del flujo financiero del proyecto.

Cabe resaltar que las tres variables mas incidentes en el cambio de su VAN

fueron: el precio de venta del lote, costo de terreno y la velocidad de ventas de

los lotes, mostramos el cuadro resumen:

Variable Unidad | Valor Inicial \\l/aall:laa(;::en NL\'I:;::“ Va"\’u;'c'a' N”e\‘;‘;xa'm Variacion VAN I:‘::::::
Costo terreno $xm2 300.00 10.0% 330.00 3,512,610 2,652,324 -24.5% 2°
Precio de venta lote $xm2 900.00 -10.0% 810.00 3,512,610 2,156,222 -38.6% 1°
Velocidad de ventas unidad/mes 1.00 -10.0% 0.90 3,512,610 3,065,598 -12.7% 3
Costos de construccion $xm2 30.00 10.0% 33.00 3,512,610 3,403,041 -3.1% 5°
Costo de Gerenciam. y Adm. % 3.5% 10.0% 3.9% 3,512,610 3,423,386 -2.5% 6°
Gastos de ventas y publicidad | % 2.5% 10.0% 2.8% 3,512,610 3,440,292 21% 7
Imprevistos % 1.0% 10.0% 1.1% 3,512,610 3,500,916 -0.3% 8°
Costo de capital % 12.0% 10.0% 13.2% 3,512,610 3,382,285 -3.7% &

Analisis de dos factores:

Mostramos el analisis de sensibilidad de cada dos factores anteriormente

mostrados los cuales detallan los siguientes resultados:

Precio de venta de lote y costo del terreno:
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Las diferentes curvas muestran los montos de precio de venta de cada lote por
m2, los cuales se ubican en los diferentes montos de abscisas de costo de
terreno mientras que en las ordenadas se muestran los diferentes valores de

VAN al cual estaran llegando en cada diferente caso.

- Precio de venta de lote y Costo de Construccién (habilitacion):

Las diferentes curvas muestran los montos de precio de venta de cada lote por
m2, los cuales se ubican en los diferentes montos de abscisas de costo de
habilitacion del terreno mientras que en las ordenadas se muestran los diferentes

valores de VAN al cual estaran llegando en cada diferente caso.
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- Precio de venta de lote y Velocidad de ventas de lotes:

Las diferentes curvas muestran los montos de precio de venta de cada lote por
m2, los cuales se ubican en los diferentes montos de abscisas de velocidad de
ventas de los lotes mientras que en las ordenadas se muestran los diferentes
valores de VAN al cual estaran llegando en cada diferente caso. Por lo que se
infiere que mientras mayor sea la velocidad de venta mayor VAN se tendra en el
proyecto y si esto lo acompafia un mayor monto de venta de lotes el proyecto

sera muy rentable.

- Precio de venta de lote y costo de capital:
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Las diferentes curvas muestran los montos de precio de venta de cada lote por

m2, los cuales se ubican en los diferentes montos de abscisas de los diferentes

porcentajes de costo de capital, mientras que en las ordenadas se muestran los

diferentes valores de VAN al cual estaran llegando en cada diferente caso.

Analisis del punto de equilibrio (VAN=0):

Donde se muestran las diferentes variaciones en porcentaje de los diferentes

factores que afectan el valor de la VAN hasta que este llegue a su punto de

equilibrio.
Valor
Variable Unidad I::’;;’I variable Variacién
(VAN =0)
Costo terreno $xm2 300.00 422.50 40.8%
Precio de venta lote para la casa $xm2 900.00 666.90 -25.9%
Velocidad de ventas unidad/mes 1.00 0.54 -46.0%
Costos de construccion $xm2 30.00 126.20 320.7%
Costo de capital % 12% 72.80% 506.7%
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Se muestra de manera grafica la variacion de los diferentes factores

anteriormente mencionados:

Analisis de Escenarios:

En este analisis a diferencia de los anteriores se estan tomando a todos los

factores a analizar al mismo tiempo, para poder evaluarlos en tres diferentes

escenarios: pesimista, Normal y optimista.

- Escenario Normal:

Tenemos en el escenario normal los factores que hemos asumido y evaluado

para el analisis inicial del proyecto donde se tienen los siguientes valores:

Variables Unidad Valor Inicial
Costo terreno Sxm2 300.00
Precio de venta lote para casa Sxm2 900.00
Velocidad de ventas unidad/mes 1.00
Costos de construccion Sxm2 30.00
Costo de capital % 12%
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- Escenario Pesimista:
Para el escenario pesimista hemos asumido que el costo de terreno sigue
manteniendo el mismo monto, en el precio de venta de lote ha bajado en un 5%
de su valor ($ 855 dodlares por m2), en el factor de velocidad de ventas lo hemos
castigado en un 25% menos de la velocidad normal (de 1 venta por mes se ha
asumido 0.75 lote por mes). En el factor de costo de construccidn se esta
asumiendo una subida de precios de materiales y mano de obra lo que
conllevaria a un aumento del 10% del costo de habilitacion en el proyecto (de $
30 dolares a $ 33 dolares por m2), por ultimo, el factor de costo de capital del

12% lo hemos subido en un 25% que llega a ser un 15% del costo de capital.

- Escenario Optimista:
Para el escenario optimista se ha asumido que el costo de terreno baja en un
16.7% de su costo dando asi $ 250 ddlares por m2, en el precio de venta de lote
se ha asumido que el costo no se ha incrementado por lo que sigue en su monto
de $ 900 ddlares por m2, en el factor de velocidad de ventas se aumenté en un

25% por lo que de 1 lote por mes se estaria vendiendo 1.25 lotes por mes.

En el costo de construccion se ha asumido que sigue manteniéndose el costo de
habilitacion de $ 30 dolares por m2, el costo de capital de la misma manera se

esta manteniendo en su 12%.

Estas variables se analizan y dan como resultado este resumen de los diferentes

escenarios asumidos anteriormente explicados:
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Resumen del escenario

Valores actuales:

Pesimista

Optimista

Celdas cambiantes:

Costo de terreno 300 300 250 300
Precio de lote 900 855 900 900
Velocidad de venta promedio 1.00 0.75 1.25 1.00
Costo de construccion 30.00 33.00 30.00] 30.00
Costo de capital 12.0% 15.0% 12.0% 12.0%
Celdas de resultado:

VAN 3,512,610 988,946 | 5,770,605 3,512,610
TIR 72.8% 25.1% 149.0% 72.8%
TIR modificada 14.8% 12.9% 17.4% 14.8%
Max. Requerimiento 3,035,073 3,196,870 | 2,621,790 3,035,073

10.9 Conclusiones sobre la rentabilidad del proyecto
Podemos concluir que el porcentaje de retorno del proyecto que se ofrece de
20.2% es mucho mayor que el porcentaje de costo de capital del 12%, lo cual
ofrece una utilidad neta de $5°764,647 dolares y un VAN de 3,512 M y resulta
un numero muy atractivo para presentarse a los diferentes inversionistas del

mercado, lo cual facilitaria a la recaudacion de dicho capital.

Una de las variables que se ha detectado como importante por el grado de
afectacion negativa que puede darle al proyecto, es el de la velocidad de venta
ya que por mas que se disminuya en un 10% el precio de venta por m2 de los
lotes y este no es acompanado por una velocidad mayor a los 0.80 lote por mes
los resultados finales estan siendo el VAN afectado negativamente, por tal razén
el desarrollo total del proyecto es de largo alcance ya que los montos de inversion
son elevados y por tal razon es de preverse que se necesitara de varias fuentes

de financiamiento y de una presentacion ante el mercado inmobiliario agresivo.

La variable del costo de construccion es un monto que en analisis junto al precio

de venta por m2 de lote, es una variable fuerte ya que por mas castigado que
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este sea tanto en aumentar los precios de construccion y bajar el precio de venta
del lote, el VAN sigue saliendo positivo y esto se debe a que el gasto realizado
por esta partida no es incidente dentro de los egresos totales del proyecto,
apenas es un 5.6% que si lo comparamos con el 58.1% de incidencia por el costo

del terreno, se entiende por qué esta variable no es problema para el proyecto.

La variable del costo de compra del terreno es una de las variables mas
incidentes dentro de los egresos del proyecto por tal razén es importante resaltar
que para este proyecto se ha propuesto que los duefios del terreno participen
como parte de la sociedad de este proyecto y asi poder comprometerlos a que
el proyecto le puede ofrecer una tasa de retorno muy atractiva la cual va de la
mano con el éxito del proyecto y dentro de esta opcion esta en que el monto de
costo del terreno no se vea afectado con lo que se esta proponiendo para el

desarrollo del mismo.

Como se puede observar para tener éxito dentro de este proyecto inmobiliario
es necesario obtener una fuerte inversion inicial por el monto de compra del
terreno y como anteriormente se indicé lo que se prevé como estrategia es invitar
a los duefios del terreno como socios del proyecto e inversionistas que pueden
obtener una tasa de retorno atractiva a cambio de seguir ofreciendo el monto de

venta por m2 y facilidades de pago del mismo.

Una de las estrategias que también podria utilizarse en este supuesto seria en
tener un cronograma de pago de terreno mas asequible para el proyecto como
pagar por tandas dependiendo el flujo de ingresos y asi no partir con un
desembolso tan considerable como el monto total de venta del terreno. Teniendo

en cuenta este tipo de estrategias el flujo de financiamiento se veria
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positivamente afectado y el retorno de inversion y el VAN serian mucho mas

positivos.

10.10 Conclusiones Finales
Con respecto a nuestro mercado objetivo podemos concluir que este le resulta
atractivo este tipo de proyectos mientras que cuente con un disefio exclusivo,
ofrezca un precio competitivo y ofrezca el sentir seguridad dentro de su espacio.
Estos factores han sido tomados en cuenta dentro de los disefos y parametros

de habilitacion urbana que se ofrecera dentro del condominio.

Es importante resaltar que el producto que ofrecemos es una oferta que
actualmente no se ofrece masivamente ya que son pocos los espacios que
quedan dentro de Lima Metropolitana que te ofrezcan un area de lote mayor a
los 500 m2 dentro de una de las zonas top de Lima y con una serie de beneficios
como la exclusividad del disefio, dentro de un area verde y dentro de un espacio

familiar que disfruta un estilo de vida sano y seguro dentro de este condominio.

Las variables que nuestro target mas valora son la seguridad, exclusividad, el
precio competitivo y el paisajismo. Por otro lado, el riesgo por parte de los
inversionistas no es incidente ya que el valor del terreno siempre sera un factor
que conforme pase el tiempo se revalorara por la ubicacion del terreno y su

tamano.
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