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RESUMEN

La desaceleracidon en el sector inmobiliario se debe a que las entidades
financieras son mas exigentes en los requisitos para acceder a un crédito
hipotecario, que influye directamente en la rentabilidad de los proyectos; sin
embargo, creemos que el sector se esta estabilizando, por la cantidad de
demanda de vivienda, que es un respaldo al potencial del mercado inmobiliario.
Nuestro objetivo es analizar su rentabilidad, la competencia y caracteristicas
del producto, velocidad de ventas, necesidades del consumidor; desarrollar el
disefio de un producto que capte y satisfaga las exigencias del publico objetivo.
La inversion privada se ha visto afectada, generando desconfianza
empresarial. Concluimos que el impulso de proyectos inmobiliarios ha formado
parte importante en el desarrollo social, econémico y politico. Las empresas
constructoras e inmobiliarias optan en desarrollar proyectos en provincias, que
cumplen las condiciones de demanda y terreno. Lima se ha saturado y
desacelerado. En Chiclayo, existen condiciones, terrenos disponibles con
precios muy bajos en el eje de la carretera Chiclayo- Pimentel y en zonas
donde empezaran a emprender nuevos negocios inmobiliarios, la carretera
Chiclayo-Ferrenafe.

La demanda en el sector A y B,los proyectos de departamentos
estan apuntando actualmente. Para el sector C y D no hay desarrollo de
proyectos inmobiliarios de departamentos; pero si de viviendas, que lo

tomamos como un producto sustituto.



Nuestra competencia ofrece un area promedio de 75 m2, con sala comedor,3
habitaciones, cocina integrada a la sala y lavanderia, el precio promedio
S/2,762 nuevos soles por metro cuadrado.

Para diferenciar nuestro producto, proponemos un area mas grande y
con un precio de preventa que esta por debajo del promedio de la competencia
directa.

Para adquirir nuestro producto se necesita un promedio de ingreso mensual
familiar de S/ 3947 nuevos soles, siendo accesible para el sector del publico

hacia donde nos dirigimos.



CAPITULO 1 - OBJETIVOS

1.1 OBJETIVO GENERAL

Analizar la rentabilidad que generara el desarrollo de este proyecto,

punto importante para el desarrollo de mas proyectos en esta ciudad.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

* Realizar estudio de mercado de la zona, analizar la competencia y
caracteristicas del producto que ofrecen. Asi como también la velocidad

de ventas que tienen.

» |dentificar claramente las caracteristicas y necesidades del consumidor.

* Desarrollar el disefio de un producto que logre captar y satisfacer las

necesidades del publico objetivo

» Verificar la factibilidad de servicios para este proyecto.

* Obtener la rentabilidad de este proyecto en diversos escenarios que

puedan presentarse.

 Conclusiones



CAPITULO 2 - ANALISIS SITUACIONAL DEL ENTORNO

2.1. Macroentorno

Tener la informacion de la situacion del Macroentorno es muy importante
debido a que la situacién econdémica y social del mundo influyen en nuestro
pais, por lo que siempre es valioso estar al tanto de todo lo que pasa con la

economia de los paises avanzados.

2.1.1. Situacion mundial y la Crisis Internacional

La economia Mundial viene siendo alertada por informacion que
indica que las principales economias del mundo han desacelerado su
crecimiento.

El FMI estima que este afio se cerrara con un crecimiento econémico
global de 3.3%, 0.3% mas bajo de lo estimado, sin embargo se proyecta
que para el afo 2015 se espera llegar a un crecimiento de 3.8%,
llegando a este numero con un aporte de crecimiento de 2.3% de las

economias avanzadas y de 5 % de las economias emergentes.

Aun asi segun fuente de informacion del FMI, enciende las
alarmas con respecto a la zona Euro ya que indican que por el gran

endeudamiento que tiene, su crecimiento se desacelerara y llegar a



cifras mediocres hasta incluso la deflacion, ya que el FMI considera que
tiene el 30% de posibilidad para este escenario.

Muy por el contrario pasa con Estados Unidos, donde se espera
que el crecimiento del PBI sea de 3.1% para el 2015. Ya que en el 2014
su crecimiento ha sido de 2.2% , 0.5% mas de lo proyectado. Esto hace
que en la actualidad Estados Unidos tenga un mercado laboral estable y
de muy buen comportamiento, el indice de paro laboral es de 5.9%

frente a un 11.5% de la zona Euro.

El FMI indica que para América Latina, el aumento del PBI sera
de 2.2% en el 2015, aunque el crecimiento no sera en todos los paises
que la conforman ya que se espera que Argentina tenga un crecimiento
negativo de -1.5% y Venezuela -1%.

Se espera que los paises de mayor crecimiento sean Panama

(6.4%), Peru (5.1%), Colombia (4.1%) y México (3.5%)
GRAFICO N° 01

FIG.1 Fuente BBVA RESEARCH



2.1.2. Situacion Interna del Peru

2.1.2.1. Entorno Politico

La realidad actual de la politica peruana es que se esta viviendo el
nacimiento y también confirmacion de varios partidos independientes que
estan quitandole espacio a varios de los partidos ya tradicionales, esto se
vio reflejado en las ultimas elecciones municipales y regionales.

También se esta viviendo el crecimiento de la desaprobacion vy
desconfianza del pueblo hacia las autoridades, ya que muchos de los
representantes politicos de cada ciudad o region vienen siendo involucrados
en corrupcion y delincuencia.

Con respecto al gobierno central, la desaprobacion del presidente ha venido

en aumento, cerrando el afio con un 80% de desaprobacion.

2.1.2.2. Entorno Econdmica en el Peru

La economia peruana en este afo se ha visto afectada por problemas en
el sector minero como la falta de desarrollo, mantenimiento y ejecucién de
proyectos mineros que por ejemplo ha llevado a la baja en la produccion de
cobre en el Peru (refiriendose a Antamina, que es la mina que produce mas

cobre), cabe senalar que la mineria metalica genera el 8% del PBI del pais.

Otro de los motivos por el cual la economia peruana ha desacelerado su

crecimiento es por la poca inversion o cuestionamientos sobre la
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administracion de recursos publicos por parte de gobiernos regionales a

nivel nacional, esto ha generado menor ejecucion en la inversion publica.

La inversion privada también se ha visto afectada, generando una
contraccion en este ano, esto se debe en una caida en la confianza

empresarial que se debe a las sorpresas econémicas negativas en el pais.

Se tenia estimado que el afio 2014 el Peru creceria 5.5%, pero con esta

contracciéon el Peru cerraria el afio creciendo un 3.5%.

GRAFICO N° 02

GRAF. Fuente BBVA RESEARCH
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GRAFICO N° 2.1.

GRAF. Fuente BBVA RESEARCH

También segun informes de BBVA podemos decir que hay una
perspectiva para el 2015 donde se espera que haya un efecto rebote y por
las medidas que tomo el estado, haya mas inversion privada, y las minas
como Toromocho y Antamina recuperen su produccion los primeros meses
del préximo afo, esto elevaria la confianza empresarial y generaria un
crecimiento entre 4.8% y 5.9% como maximo.

Se considera también que el crecimiento del Peru entre el 2016 y 2018
se base en el aumento de la produccién minera y maduracién de diversos
proyectos mineros que ampliarian la produccién de cobre, asi como también

la ejecucién de grandes proyectos de infraestructura.
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GRAFICO N° 03

GRAF. Fuente BBVA RESEARCH

TABLA N° 01

GRAF. Fuente BBVA RESEARCH
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2.1.2.3. Entorno del Sector Construccién e Inmobiliario

En el sector inmobiliario, especificamente en la Ciudad de Lima donde
se desarrolla la mayoria de proyectos inmobiliarios en el ultimo trimestre del
se ha venido desacelerando en lo que respecta a la velocidad de ventas en
los diferentes proyectos existentes.

Se tiene como informacién encontrada en el diario Gestion que el nivel
de ventas en el sector B cay6 un 43% y en el sector C la caida ha sido de
un 77%, lo que significa que en general el mercado ha caido en sus ventas
un 12% menos a comparacion del 2013.

Consideramos que la desaceleracion en el sector inmobiliario se debe a
que actualmente las entidades financieras son mas exigentes en los
requisitos para acceder a un crédito hipotecario, asi como los incentivos por
el gobierno estoy influye directamente en la rentabilidad (TIR) de los

proyectos.

Con esto no quiere decir que haya una caida total en el mercado
inmobiliario, sino al contrario creemos que el sector se esta estabilizando,
ademas a favor del Peru es que hay una gran cantidad de demanda de

vivienda, que es un respaldo al potencial del mercado inmobiliario.

Cabe mencionar que diversas empresas inmobiliarias para mitigar la
disminucién de colocaciones inmobiliarias en Lima viene desarrollando
proyectos en provincias, uno de estos ejemplos es la ciudad de Chiclayo,

que se caracteriza por ser netamente comercial.
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2.2. Microentorno

2.2.1. EIl crecimiento Inmobiliario en Chiclayo

En Chiclayo se han venido a establecer grandes marcas, que han
ampliado sus negocios y se ven reflejados en las remodelaciones de
tiendas y apertura de nuevos locales, esto demuestra que estas
empresas ven un potencial de desarrollo y oportunidades en esta

ciudad.

El sector inmobiliario no es ajeno a esto, ya que se han visto
ultimamente desarrollos de proyectos de vivienda en el sector de Reque,
centro de la ciudad, Ferrefiafe y principalmente en el sector de Pimentel,
donde es una zona que se ha densificado con universidades, hospitales,

colegios y urbanizaciones.

2.2.2. Investigacion del Mercado

Son los estudios que se realizan a cargo de personas profesionales
involucradas o que tienen experiencia en el sector construccion e
inmobiliario. En estos estudios se identifica las caracteristicas del producto
a evaluar y la comparacion con su competencia, también se identifica el
publico objetivo y las caracteristicas que ellos aprecian en una vivienda, que

puede servir para realizar ajustes a nuestro producto.
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2.2.21. De las fuentes Secundarias

Es el estudio que encontramos a través de medios escritos,
publicaciones en revistas, internet o estudios realizados por instituciones o
empresas que sirven como primera pauta y referencia para saber a donde

dirigir nuestro producto.

Tomaremos como Fuente de Estudio Secundario , el estudio realizado
por CAPECO el ano 2010, asi como también datos del censo INEI 2007,
datos de la Municipalidad de Chiclayo y Pimentel, Informacion del BCR

encontrada en la red, etc.

a) Ubicacion de la Ciudad de Chiclayo
La Ciudad de Chiclayo es la capital de La region Lambayeque, se
encuentra ubicada en la zona costera, a 770 km de la ciudad de Lima y

a 578 km de la frontera con Ecuador.

Limita por el noroeste con las provincias de Lambayeque y Ferrefafe,
por el sur con le regién Libertad, por el este con la region Cajamarca y

por el oeste con el Océano Pacifico.

Tiene una extension de 3 288, 07 km2, donde la mayor parte se
encuentra ubicada en la zona costera. El clima de la provincia de

Chiclayo es semicalido donde las temperaturas van desde 17 °C a 27°C.
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FIGURA N° 01

b) Crecimiento de la Ciudad de Chiclayo
La ciudad de Chiclayo ha venido desarrollandose y creciendo
principalmente hacia los distritos de José Leonardo Ortiz, La Victoria y

Pimentel.



FIGURA N° 02

FIGURA N° 03
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c) Caracteristicas demograficas de Chiclayo

TABLA N° 02

Fuente INEI XI censo nacional de poblacién y vivienda
La evolucidon de la poblacion de la ciudad de Chiclayo ha venido en
aumento a una razon de 3.4% promedio anual por afio, como podemos

observar en el siguiente cuadro.

GRAFICO N° 04

Fuente INEI

El mayor volumen poblacional se concentra en la provincia de

Chiclayo casi 6 veces mayor que la poblacion de la provincia de
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Ferrefafe y dos veces mas que la provincia de Lambayeque. La

provincia de Chiclayo Metrépoli se compone de 20 distritos

De acuerdo a sus distritos también decimos que ha venido
desarrollandose a razon de 3.4% promedio anual.

TABLA N° 03

Distrito Poblacion 2007

Chiclayo

r José Leonardo Ortiz
; La Victoria

tr' Pimentel

e Monsefu

| Tuman

E' Pomalca

| Patapo
Chongoyape
Cayalti

E

260,948

161,717
77,699

32,346
30,123
28,120
23,092
20,876
17,540
16,557

288,101

187,500
88,401

41,500
31,905
30,099
24,246
21,334
18,540
18,965

Poblacion 2013

n la siguiente tabla se aprecian los distritos de menor poblacién en la ciudad de

Chiclayo, donde destaca el distrito de Reque en donde se han desarrollado dos

proyectos de vivienda unifamiliar.
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TABLA N° 04

Distrito Poblacion-2007 Poblacién-2013
Reque 12,606 12,999
Zafa 12,013 12,334
Santa Rosa 10,965 10,998
Ciudad Eten 10.673 10,414
Oyotun 9,954 10,00
Lagunas 9,351 10,200
Pucala 9,272 9,288
Picsi 8,942 9,700
Nueva Arica 2,420 2,428
Puerto Eten 2,238 2,349
Fuente INEI

El resto de distritos no son considerados para el desarrollo de proyectos
inmobiliarios, debido a que no son zonas donde se encuentra poblacion en la
capacidad de adquirir una vivienda.

GRAFICO N° 05

Evolucion de la poblacién de la Ciudad de Chiclayo por distritos
(1981 - 2011)

350000

300000

250000 -

m1981
W1993
W 2007
m 2011

W 2012
12013

ESTIMACIONES

200000 -

150000 -

100000 -

50000 -

CHICLAYO JOSE LEONARDO ORTIZ LA VICTORIA PIMENTEL

Fuente INEI
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d) Perfil socio demografico por ciudad

GRAFICO N° 06

LIMA

CHICLAYO

METROPOLITANA
Femenino | 51% ) 51%
Masculino | 45% : 45%
15a24 | 17% | 18%
25234 | 13% 16%
35244 | 13% 1 14%
45354 | 11% ] 10%
55amas | 17% : 17%
A} m ‘ are “:
1B [ % ! P 10% i
i C 22%} . 26% )
D [— 31% — 36%
E ] 39% | 26%
Sofisticados | 8% o 4%
Progresistas ] 21% i 26%
Modernas | 27% ] 33%
Conservadoras | 18% | 12%
Adaptados : 18% ] 14%
Resignados | 8% 11%

Fuente: Estudio Nacional Consumidor Peruano Arellano Marketing 2011

e) Economia del Hogar en Chiclayo
De acuerdo al tipo de trabajo principal en la ciudad, podemos encontrar
que en la ciudad de Chiclayo es alto el porcentaje de trabajadores
independientes, esto es porque la ciudad se caracteriza por su alto nivel

comercial, negocios, etc.
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GRAFICO N° 07

Empleador o Patrono 4%

Trabajador Independiznte 33% 41%

Empleado 35% 23%

Obrero 17%

Trabajador Familiar No
Remunerado

11%

Trabajador de Hogar 4%

Otro 0%

Fuente: INEI
Y de acuerdo al ingreso familiar, podemos decir que el mayor porcentaje
de la poblacién tiene como maximo un ingreso de S/. 3000 nuevos soles,
es ahi donde empezamos a ver algunas caracteristicas de nuestro

publico objetivo.

GRAFICO N° 08

T g o

480 0 menos 12%

Entre 480y 750 9%

Entre 751y 900
Entre 501 y 1000 5%
Entre 1001 y 1500 18%
Entre 1501 y 2000 17%
Entre 2001 y 3000 17%
Entre 3001 y 4000 8%
Entre 4001 y 5000 4%

Mas de 5000 3%

Fuente: INEI
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f) Demanda inmobiliaria
a) Demanda Potencial
De acuerdo a la informacién que hemos obtenido de nuestras fuentes
secundarias podemos decir que hay una demanda potencial en la ciudad

de Chiclayo de 27.5%.

TABLA N° 05

Propiedad de vivienda Chiclayo Ciudad
Alguilada 11,2% 9,2%
Propia, totalmente pagada 67,2% 67,8%

Demanda potencial :
Propia, compréandola a plazos 0,3% 0,7% Familias que caracen

de vivienda (27,5%)

Propia, por invasion 5,0% 5,7%
Cadida / Usufructuada 16,2% 16,6%
No precisa 0,0% 0,1%
TOTAL 100,0% 100,0%

Fuente: INEI Encuesta Nacional de Hogares 2011
En un total de 132, 571 familias, el porcentaje de demanda de vivienda

equivale a un numero de 36,417 familias.

GRAFICO N° 09
Intencidon de compra de una vivienda en la ciudad de Chiclayo

(numero de familias)

Familias que ocupan 12,133

una vivienda cedida

Familias que hoy
alquilan una vivienda

- 2,000 4,000 &,000 8,000 10,000 12,000 14,000

M En mas de 2 afios
Entre 1y 2 afios

WEn menos de un afio

Fuente: Estudio Nacional de Consumidores Arellano Marketing 2011
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b) Demanda Efectiva
La demanda efectiva es aquella en la que el consumidor tiene los

medios necesarios para adquirir un producto inmobiliario.

GRAFICO N° 10

Intencion de compra de una vivienda en la ciudad de Chiclayo

(nimero de familias)

9,562

Familias con casa

. 2,683
propia

2,192

- 2,000 4,000 6,000 8,000 10,000 12,000

M En mas de 2 afios
Entre 1y 2 afios

M En menos de un afio

Fuente: Estudio Nacional de Consumidores Arellano Marketing 2011

La demanda efectiva total por carencia es de 30,955 unidades, de
las cuales 4,674 familias tienen la intencion de adquirir una

vivienda en 1 ano.

La Demanda efectiva total, es de 45,392 unidades, donde la

demanda efectiva total a menos de un afio es de 6,866 unidades.
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GRAFICO N° 11

W Demanda por carencia (hoy viven en casa alquilada o cedida)

= Demanda por mejora (tienen casa propia y quieren otra)

Fuente: Estudio Nacional de Consumidores Arellano Marketing 2011

GRAFICO N° 12
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TABLA N° 06
Demanda efectiva total Unidades
Lotes 26,175
Casas 9,729
Departamentos 9,488

Fuente: Estudio Nacional de Consumidores Arellano Marketing 2013
Fuente: Encuesta Nacional de Hogares INEI 2011

2.2.2.2. De las fuentes Primarias

Tomamos como una fuente primaria al Estudio que se ha realizado en
campo visitando los diferentes productos de la competencia tanto directa
como sustituta, apreciamos el comportamiento tanto del vendedor como del
interesado y podemos obtener datos que pueden aportar a la elaboracién

de nuestro producto.

2.2.3. La competencia

2.2.3.1. Lacompetencia Directa

Nuestros competidores directos, son los que dirigen su producto al mismo
sector socio econdmico que el nuestro, también esta en el rango de precio, y
similar a nuestra propuesta.

En este sentido en la ciudad de Chiclayo en los ultimos dos afios han llegado
empresas que ofrecen un producto con distribucién funcional, y amenities a los
que el publico chiclayano no estaba acostumbrado, ya que los proyectos
inmobiliarios realizados anteriormente se limitaban a un proyecto denso sin

muchas areas libres.
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De acuerdo al perfil y tipo de nuestro producto hemos identificado a nuestra

competencia directa, estos proyectos son:

VL.

VII.

VIII.

Residencial Santa Elvira (CIUDARIS)

Condominio Los Parques de San Gabriel (CLASEM)
Condominio Privado Bolognesi ( VIVA GYM)
Residencial Jockey Chiclayo (DHMONT)
Condominio Colibri (CISSAC)

Las Torres de Salaverry (ICM)

Paseo los Inkas (ICM)

Alameda Grau (ICM)

Condominio (WESCON)



Caracteristicas
Area del Terreno
Densidad
Area del departamento promedio
Precio del departamento Promedio
Precio Estacionamiento
Pisos
N° de departamentos
N° departamentos vendidos
N° departamentos Ofertados
% de ventas
N° estacionamientos
N° estacionamientos vendidos
N° estacionamientos ofertados
% Avance de obra
Tiempo de venta en Meses
Velocidad de Ventas por mes
Calidad de la zona
Numero de dormitorios
Numero de banos
Dormitorio de servicio
Ascensor
Home ofice/estar
Balcén
Sala comedor
Dormitorio principal
Dormitorio Hijos
Dormitorio
Bafio Principal
Barno Hijos
Cocina
Griferia
Muebles de cocina
Departamento Piloto
Financiamiento

28

7,318.00m2
23.46 (area de terreno / #dptos).
70.35
193,200.00
16,000
8
312
40
272
13%
103
17
86
10%
8
5
B+ (calle regular transitada)
3
2
Si
Si
Si
Si
Piso Porcelanato
Piso ceramico
Piso ceramico
Piso ceramico
Piso ceramico
Piso ceramico
Piso ceramico
Trebol o similar

cocina integrada, muebles melamine

Si
BCP



PLAN GENERAL AREAS SOCIALES

-Hall de ingreso de doble altura
-Parque

-Jardin con juego para nifos
-Losa deportiva

-Gimnasio

-Saldn social y salon de nifios
-Sala de cine para nifios

-Sala juvenil y sala de estudio
-Terraza con zona de parrillas

Recepcion

Ingreso

Piscina para nifios

Sala de juegos

29



Sala de juegos infantiles

PLANOS

30
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Caracteristicas

Area del Terreno 42,755.77
Densidad 27.84
Area del departamento promedio 75.95
Precio del departamento Promedio 128,000
Precio Estacionamiento 18,000
Pisos 8

N° de departamentos 1536
N° departamentos vendidos 46
N° departamentos Ofertados 1490
% de ventas 3%
N° estacionamientos 80
N° estacionamientos vendidos 10
N° estacionamientos ofertados 70

% Avance de obra 15%
Tiempo de venta en Meses 5
Velocidad de Ventas por mes 9.2
Calidad de la zona C+ (Av. Principal muy transitada)
Numero de dormitorios 3
Numero de banos 2
Dormitorio de servicio Si
Ascensor Si
Home ofice/estar No
Balcon No

Piso Laminado
Piso Laminado
Piso Laminado

Sala comedor
Dormitorio principal
Dormitorio Hijos

Dormitorio Piso Laminado
Bafo Principal Piso Ceramico "Celima"
Bafio Hijos Piso Ceramico "Celima"
Cocina Piso Ceramico "Celima"
Griferia Trebol o similar

Muebles de melamine
Mesa de piedra granito
Departamento Piloto Si
Financiamiento interbank

Muebles de cocina
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Areas verdes, juego para nifios y piscina.

PLANOS

MODELO : 67.00M2

MODELO : 67.00M2


http://losparquesdesangabriel.com/descargas/TIPO A,E 48x60.pdf
http://losparquesdesangabriel.com/descargas/TIPO B 48x60.pdf

Caracteristicas
Area del Terreno
Densidad

Area del departamento promedio
Precio del departamento Promedio

Precio Estacionamiento
Pisos

N° de departamentos

N° departamentos vendidos
N° departamentos Ofertados
% de ventas

N° estacionamientos

N° estacionamientos vendidos
N° estacionamientos ofertados
% Avance de obra

Tiempo de venta en Meses
Velocidad de Ventas por mes
Calidad de la zona

Numero de dormitorios
Numero de barnos

Dormitorio de servicio
Ascensor

Home ofice/estar

Balcon

Sala comedor

Dormitorio principal
Dormitorio Hijos

Dormitorio

Barfo Principal

Bano Hijos

Cocina

Griferia

Muebles de cocina

Departamento Piloto
Financiamiento
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10,000.00
46.30
61.52
172,000
19,000
6
216
0
216
0%
105
0
105
0%
1
0
C+ (Av. poca transitada)
3
2
Si
Si
No
No
Piso laminado
Piso laminado
Piso laminado
Piso laminado
Piso ceramico celima
Piso ceramico celima
Piso ceramico celima
Trebol o similar
Muebles de melamine
Mesa de piedra granito
Si
Bcp



PLANOS:
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AREAS COMUNES:

O O O O O O

Sala de usos multiples con
ambiente para juegos de nifos,
ambiente para jovenes y/o
adultos.

Alameda y amplio parque interno
con mas de 2,500 m2 de areas
verdes.

Zona de Juegos Infantiles.
Zona de parrillas.

Gimnasio equipado.

Oficina de administracion.
Lobby de ingreso.

Bafios de hombres y mujeres.



Caracteristicas
Area del Terreno
Densidad

Area del departamento promedio
Precio del departamento Promedio

Precio Estacionamiento
Pisos

N° de departamentos

N° departamentos vendidos
N° departamentos Ofertados
% de ventas

N° estacionamientos

N° estacionamientos vendidos
N° estacionamientos ofertados
% Avance de obra

Tiempo de venta en Meses
Velocidad de Ventas por mes
Calidad de la zona

Numero de dormitorios
Numero de barnos

Dormitorio de servicio
Ascensor

Home ofice/estar

Balcon

Sala comedor

Dormitorio principal
Dormitorio Hijos

Dormitorio

Barfo Principal

Bano Hijos

Cocina

Griferia

Muebles de cocina

Departamento Piloto
Financiamiento
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64,319.00
44 .67
72m2
130,000
18,000
6
1440
360
1080
25%
432
120
312
40%
48
7.5
B (calle poco transitada)
3
2
1
Si
No
Si
Piso Ceramico 30 x 30
Piso Ceramico 30 x 30
Piso Ceramico 30 x 30
Piso Ceramico 30 x 30
Piso Ceramico 30 x 30
Piso Ceramico 30 x 30
Piso Ceramico 30 x 30
Trébol o similar
Muebles de melamine c/tablero
postformado
no



MODELO : 72.00M2

MODELO : 88.00M2
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Caracteristicas
Area del Terreno
Densidad

Area del departamento promedio
Precio del departamento Promedio

Precio Estacionamiento
Pisos

N° de departamentos

N° departamentos vendidos
N° departamentos Ofertados
% de ventas

N° estacionamientos

N° estacionamientos vendidos
N° estacionamientos ofertados
% Avance de obra

Tiempo de venta en Meses
Velocidad de Ventas por mes
Calidad de la zona

Numero de dormitorios
Numero de barnos

Dormitorio de servicio
Ascensor

Home ofice/estar

Balcon

Sala comedor

Dormitorio principal
Dormitorio Hijos

Dormitorio

Barfo Principal

Bano Hijos

Cocina

Griferia

Muebles de cocina

Departamento Piloto
Financiamiento

4,372.90
16.82
80m2
233,000
19,900
12
260
45
215
17%
90
0
90
0%
8
5.63
B+ (AV. principal)
3
2
Si
Si
No
Si
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso ceramico celima
Piso ceramico celima
Piso ceramico celima
Trébol o similar
Muebles de melamine
Mesa de piedra granito
Si
Interbank
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PLANTAS

Gimnasio

MODELO :

Piscina para mayores y nifios

MODELO :

38



Caracteristicas
Area del Terreno
Densidad

Area del departamento promedio
Precio del departamento Promedio

Precio Estacionamiento
Pisos

N° de departamentos

N° departamentos vendidos
N° departamentos Ofertados
% de ventas

N° estacionamientos

N° estacionamientos vendidos
N° estacionamientos ofertados
% Avance de obra

Tiempo de venta en Meses
Velocidad de Ventas por mes
Calidad de la zona

Numero de dormitorios
Numero de barnos

Dormitorio de servicio
Ascensor

Home ofice/estar

Balcon

Sala comedor

Dormitorio principal
Dormitorio Hijos

Dormitorio

Barfo Principal

Bano Hijos

Cocina

Griferia

Muebles de cocina
Departamento Piloto
Financiamiento

1,338.00
12.87
80.30

230,000

17,000
9
104
83
21
80%
36
25
11
100%
20
4.15
A (avenida principal)
3
2
1
Si
No
Si
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso ceramico
Piso ceramico
Piso ceramico
trebol o similar
Tablero granito
no
interbank
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Caracteristicas
Area del Terreno
Densidad

Area del departamento promedio
Precio del departamento Promedio

Precio Estacionamiento
Pisos

N° de departamentos

N° departamentos vendidos
N° departamentos Ofertados
% de ventas

N° estacionamientos

N° estacionamientos vendidos
N° estacionamientos ofertados
% Avance de obra

Tiempo de venta en Meses
Velocidad de Ventas por mes
Calidad de la zona

Numero de dormitorios
Numero de barnos

Dormitorio de servicio
Ascensor

Home ofice/estar

Balcon

Sala comedor

Dormitorio principal
Dormitorio Hijos

Dormitorio

Barfo Principal

Bano Hijos

Cocina

Griferia

Muebles de cocina
Departamento Piloto
Financiamiento

1,518.00
25.30
75.73

200,000
17,000

5
60
45
15

75%
16
14
2

100%
10

4.50

B- (avenida transitada)

3
2
1
Si
No
Si
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso ceramico celima
Piso ceramico celima
Piso ceramico celima
Trébol o similar
Tablero de granito
No
Interbank



PLANTAS
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Caracteristicas
Area del Terreno
Densidad

Area del departamento promedio
Precio del departamento Promedio

Precio Estacionamiento
Pisos

N° de departamentos

N° departamentos vendidos
N° departamentos Ofertados
% de ventas

N° estacionamientos

N° estacionamientos vendidos
N° estacionamientos ofertados
% Avance de obra

Tiempo de venta en Meses
Velocidad de Ventas por mes
Calidad de la zona

Numero de dormitorios
Numero de barnos

Dormitorio de servicio
Ascensor

Home ofice/estar

Balcon

Sala comedor

Dormitorio principal
Dormitorio Hijos

Dormitorio

Barfo Principal

Bano Hijos

Cocina

Griferia

Muebles de cocina

Departamento Piloto
Financiamiento

1,992.00
19.92
76.13
199,000
17,000
5
100
0
100
0
24
0
24
0
0
0
A (avenida principal)
3
2
1
Si
No
Si
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso ceramico celima
Piso ceramico celima
Piso ceramico celima
Trébol o similar

Tablero granito/lavadero y 2 pozas

c/escurridero
No
interbank
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Caracteristicas
Area del Terreno
Densidad

Area del departamento promedio
Precio del departamento Promedio

Precio Estacionamiento
Pisos

N° de departamentos

N° departamentos vendidos
N° departamentos Ofertados
% de ventas

N° estacionamientos

N° estacionamientos vendidos
N° estacionamientos ofertados
% Avance de obra

Tiempo de venta en Meses
Velocidad de Ventas por mes
Calidad de la zona

Numero de dormitorios
Numero de barnos

Dormitorio de servicio
Ascensor

Home ofice/estar

Balcon

Sala comedor

Dormitorio principal
Dormitorio Hijos

Dormitorio

Barfo Principal

Bano Hijos

Cocina

Griferia

Muebles de cocina

Departamento Piloto
Financiamiento
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172 m2
487,336

5
132
30
102
23%
189
30
159
30%
18
1.67
C+ (trocha)
3
2
1
Si
Si
Si
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Piso porcelanato
Trébol o similar
Muebles altos y bajos/tablero
granito/lavadero y poza c/escurridero
No
GNB
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2.2.3.2. La competencia Indirecta

Consideramos como competencia indirecta, aquel producto inmobiliario
diferente al nuestro, pero que también esta dirigido a familias en busca de un
hogar, estamos considerando como producto sustituto, a los proyectos de
ventas de viviendas unifamiliares y lotes.

Hemos identificado a los siguientes productos:

I. Las Villas de Boungaville ( viviendas)
[I.  Sol de Pimentel ( viviendas)
lll. Laensenada ( viviendas)
IV.  Los Ficus Il ( lotes)
V. Urbanizacién Los Nogales ( lotes)
VI.  Villa los Sauces ( lotes)

VIl.  Laensenada ( lotes)



Caracteristicas
Area del Terreno
Densidad
Area vivienda promedio
Precio del departamento
Promedio
Precio Estacionamiento
Pisos
N° de viviendas
N° de viviendas vendidos
N° de viviendas ofertados
% de ventas
N° estacionamientos
N° estacionamientos vendidos
N° estacionamientos ofertados
% Avance de obra
Tiempo de venta en Meses
Velocidad de Ventas por mes
Calidad de la zona
Numero de dormitorios
Numero de banos
Dormitorio de servicio
Jardin
Home ofice/estar
Terraza interior
Sala comedor
Dormitorio principal
Dormitorio Hijos
Dormitorio
Baino Principal
Bano Hijos
Cocina
Griferia
Muebles de cocina
Departamento Piloto

48

120 m2

130 m2
228,228.00

Incluido en la vivienda
2
300
95
205
32%

28%
10
9.5
C+ (carretera principal)
3
3
Si
Si
Si
Si
Piso Porcelanato
Piso Porcelanato
Piso Porcelanato
Piso Porcelanato
Piso Porcelanato/Ceramico
Piso Porcelanato/Ceramico
Piso Porcelanato/Ceramico
Trebol o similar
mesa de piedra de granito
Si



Financiamiento

Caracteristicas
Area del Terreno
Densidad
Area vivienda promedio
Precio del departamento
Promedio
Precio Estacionamiento
Pisos
N° de viviendas
N° de viviendas vendidos
N° de viviendas ofertados
% de ventas
N° estacionamientos
N° estacionamientos vendidos
N° estacionamientos ofertados
% Avance de obra
Tiempo de venta en Meses
Velocidad de Ventas por mes
Calidad de la zona
Numero de dormitorios
Numero de baihos
Dormitorio de servicio
Jardin
Home ofice/estar
Terraza interior
Sala comedor
Dormitorio principal
Dormitorio Hijos
Dormitorio
Bano Principal
Bano Hijos
Cocina
Griferia
Muebles de cocina
Departamento Piloto
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120 m2

93 m2
S/. 184,955.00

Incluido en la vivienda
2
1139
80
1059
7%

0%
12
6.67
B+ (carretera transitada)

4

2

no

no

Si

Si
Piso Ceramico
Piso Ceramico
Piso Ceramico
Piso Ceramico
Piso Ceramico
Piso Ceramico
Piso Ceramico
Trebol o similar

mesa de piedra de granito
Si



Caracteristicas
Area del Terreno
Densidad
Area vivienda promedio
Precio del departamento
Promedio
Precio Estacionamiento
Pisos
N° de viviendas
N° de viviendas vendidos
N° de viviendas ofertados
% de ventas
N° estacionamientos
N° estacionamientos vendidos
N° estacionamientos ofertados
% Avance de obra
Tiempo de venta en Meses
Velocidad de Ventas por mes
Calidad de la zona
Numero de dormitorios
Numero de banos
Dormitorio de servicio
Jardin
Home ofice/estar
Terraza interior
Sala comedor
Dormitorio principal
Dormitorio Hijos
Dormitorio
Baino Principal
Bano Hijos
Cocina
Griferia
Muebles de cocina
Departamento Piloto
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90 m2

45 m2
S/. 103,000.00

Incluido en la vivienda
1
220
100
120
45%

0%
12
8.33

B- (Av. Principal muy transitada)

3

2

si

Si

no

no
Piso laminado
Piso laminado
Piso laminado
Piso laminado
Piso Ceramico
Piso Ceramico
Piso Ceramico
Trebol o similar

mesa de piedra de granito
Si



Financiamiento

Caracteristicas

Area del Terreno 120 m2
Densidad

Area vivienda promedio 0
Precio del departamento S/. 85,785.00
Promedio

Precio Estacionamiento Incluido en la vivienda
Pisos 0

N° de viviendas 213

N° de viviendas vendidos 20

N° de viviendas ofertados 193

% de ventas 9%

N° estacionamientos --
N° estacionamientos vendidos --
N° estacionamientos ofertados --
% Avance de obra 0%

Tiempo de venta en Meses 5
Velocidad de Ventas por mes 4
Calidad de la zona B+ (Carretera transitada)

Numero de dormitorios -
Numero de banos -
Dormitorio de servicio -
Jardin -
Home ofice/estar -
Terraza interior -
Sala comedor -
Dormitorio principal -
Dormitorio Hijos -
Dormitorio -
Baino Principal -
Bano Hijos -
Cocina -
Griferia -
Muebles de cocina -
Departamento Piloto -



Caracteristicas

Area del Terreno 120 m2
Densidad

Area vivienda promedio 0
Precio del departamento S/. 63,000.00
Promedio

Precio Estacionamiento Incluido en la vivienda
Pisos 0

N° de viviendas 300

N° de viviendas vendidos 120

N° de viviendas ofertados 180

% de ventas 40%

N° estacionamientos --
N° estacionamientos vendidos --
N° estacionamientos ofertados --
% Avance de obra 0%

Tiempo de venta en Meses 10
Velocidad de Ventas por mes 12
Calidad de la zona B+ (Carretera muy transitada)

Numero de dormitorios -
Numero de banos -
Dormitorio de servicio -
Jardin -
Home ofice/estar -
Terraza interior -
Sala comedor -
Dormitorio principal -
Dormitorio Hijos -
Dormitorio -
Baino Principal -
Bano Hijos -
Cocina -
Griferia -
Muebles de cocina -
Departamento Piloto -



Financiamiento

Caracteristicas
Area del Terreno
Densidad
Area vivienda promedio
Precio del departamento
Promedio
Precio Estacionamiento
Pisos
N° de viviendas
N° de viviendas vendidos
N° de viviendas ofertados
% de ventas
N° estacionamientos
N° estacionamientos vendidos
N° estacionamientos ofertados
% Avance de obra
Tiempo de venta en Meses
Velocidad de Ventas por mes
Calidad de la zona
Numero de dormitorios
Numero de baihos
Dormitorio de servicio
Jardin
Home ofice/estar
Terraza interior
Sala comedor
Dormitorio principal
Dormitorio Hijos
Dormitorio
Baino Principal
Bano Hijos
Cocina
Griferia
Muebles de cocina

120 m2

0
S/. 563,040.00

Incluido en la vivienda
0
582
0
582
0%

0%
8
0
B+ (Carretera muy transitada)

53



Departamento Piloto

Caracteristicas
Area del Terreno
Densidad
Area vivienda promedio
Precio del terreno Promedio
Precio de la casa
Precio Estacionamiento
Pisos
N° de viviendas
N° de viviendas vendidos
N° de viviendas ofertados
% de ventas
N° estacionamientos
N° estacionamientos vendidos
N° estacionamientos ofertados
% Avance de obra
Tiempo de venta en Meses
Velocidad de Ventas por mes
Calidad de la zona
Numero de dormitorios
Numero de banos
Dormitorio de servicio
Jardin
Home ofice/estar
Terraza interior
Sala comedor
Dormitorio principal
Dormitorio Hijos
Dormitorio
Bano Principal
Bano Hijos
Cocina
Griferia
Muebles de cocina
Departamento Piloto

204 m2 (12 * 17)

306 m2
S/. 148,000.00

Incluido en la vivienda
2
80
45
35
56%

80%
12
3.75
B - (Carretera poco transitada)
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Financiamiento -

2.2.3 Resultados y conclusiones

a) Areas de departamentos:

GRAFICO N° 13

OFERTA-AREA DE DEPARTAMENTOS

AREA DPTO.PROMEDIO(M2)

W PROYECTO DE ESTUDIO = CLUB RESIDENCIAL SANTA ELVIRA
LOS PARQUES DE SAN GABRIEL CONDOMINIO PRIVADO BOLOGNESI

m JOCKEY RESIDENCIAL = CONDOMINIO COLIBRI

® LAS TORRES DE SALAVERRY m PASEO LOS INKAS

u ALAMEDA GRAU = ALAMEDA Il CONTRY CLUB

De acuerdo al estudio de mercado realizado, el area promedio que se
maneja en la oferta es de 75 m2, a excepcion del proyecto Condominio Privado
Bolognesi, donde el area del departamento es de 61.5 m2 siendo el mas
pequefo dentro de la oferta. Por el contrario el proyecto con mayor area por
unidad es el de la Alameda Country Club, aunque este proyecto va dirigido a
otro sector socio econémico donde el ingreso familiar para adquirir el inmueble

supera ampliamente al de la oferta existente.
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Nuestro producto esta considerando tener un area promedio de 86 m2,

siendo el de mayor area dentro de la oferta existente y la competencia directa.

b) Precio de inmueble vs Area de departamento

GRAFICO N° 14

OFERTA-PRECIO POR m2
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De acuerdo al cuadro ( ) obtenemos que el precio mas bajo por
unidad inmobiliaria es el del proyecto Los Parques de San Gabriel (con
un area de 75.96m2) y el mas alto es el del proyecto Alameda Country
Club, que como ya indicamos esta dirigido a un sector socioeconémico
mas alto que el de la mayoria de la competencia , nuestro proyecto esta

al valor del promedio de la competencia, pero cabe indicar que nuestro
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producto tiene una mayor area, es necesario ver el costo por m2

vendido, como se vera en la figura posterior .

c) Precio de venta por m2 vs Area de departamento

GRAFICO N° 15

OFERTA-PRECIO POR m2
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De acuerdo a este cuadro podemos identificar que los proyectos
con precios mas bajos del mercado son Los Parques de San Gabriel y

Residencial Jockey.

El precio promedio por metro cuadrado de la oferta es de S/
2762.29 nuevos soles, nuestro producto esta considerando iniciar

preventa con un precio de S/. 2325 nuevos soles.
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Cabe indicar que el estudio que hemos realizado es actualizado al
mes de octubre en donde todos estos precios que se muestran son
precios de preventa en las diferentes etapas de los proyectos que se

vienen desarrollando.

d) Velocidad de ventas

GRAFICO N° 16

Velocidad de ventas
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GRAFICO N° 17

Velocidad de ventas
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De acuerdo al cuadro () se muestra que la velocidad de venta
promedio actualmente en la oferta es de 6 unidades por mes, donde
identificamos que el producto que mas esta vendiendo es Los Parques
de San Gabriel, consideramos esto por el precio de la unidad
inmobiliaria y el area en comparacion a la competencia, sin considerar

nuestro producto.

Consideramos que nuestro producto tendra gran aceptacion por el
cliente debido a que tenemos el mayor area promedio por departamento
y uno de los precios de venta por metro cuadrado mas bajos del

mercado.
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Asi que para efectos del analisis financiero, nuestro producto
esperara vender como minimo 6 departamentos al mes.

e) Avance de obra

GRAFICO N° 18

Como se observa en el cuadro, tenemos que los proyectos que ya estan
terminados y listos para entrega son los proyectos de Las Torres de Salaverry y
Paseo Los Inkas, se ha encontrado que tienen unidades en stock, que son la
de los pisos 8 y 9, casi en su totalidad, por lo que podemos sacar como
conclusion que el publico aun no tienen en sus preferencias adquirir
departamentos a mayor altura.

Los productos que son nuestra competencia directa como son
Residencial Santa Elvira, Condominio Colibri, estan aun en precios de preventa

de acuerdo al avance de sus obras en sus diferentes etapas.
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CAPITULO 3 - PERFIL DEL PRODUCTO Y EVALUACION DEL TERRENO

3.1 Ubicacioén Del Terreno
El “Predio San Lucas”, se localiza en el distrito de Pimentel, provincia de
Chiclayo, departamento de Chiclayo. Cuenta con un area de real 6,821.70m2 y un

perimetro de 327.54ml.

Colindancias:

Por el Norte: Colinda con propiedad de terceros (U.C. 11225, U.C. 11224),

acequia de riego y camino carrozable de por medio con una longitud de 76.74

m.

e Por el Sur: Colinda con el Condominio “Los Sauces”, con una longitud de
47.34 m.

o Por el Este: Colinda con Propiedad de terceros (U.C. 11206), con una longitud
de 101.05 m.

e Por el Oeste: Colinda con Propiedad de terceros (U.C. 11209), acequia de

riego de por medio con una longitud de 102.41 m.



FIGURAN® 4

Imagen de Plano GG

“El Predio” se encuentra inscrito en la Partida N° 02257353 y publicita un area de

6,200.00 M2
FIGURA N° 4.1
Fotografias descriptivas del predio:
O (2]
69 e
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FIGURA N°® 4.2

FIGURAN® 4.3
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FOTO N°1

VISTA TOMADA DEL FRENTE
DEL PREDIO DESDE EL LADO
OESTE, SE APRECIA CANAL DE
REGADIO.

FOTO N° 2

VISTA TOMADA DESDE EL
INTERIOR DEL PREDIOS HACIA
EL LADO ESTE (IZQUIERDA)

LA CONSTRUCCION QUE SE
APRECIA CORRESPONDE AL
LOTE COLINDANTE (U.C.
11206)




FIGURA N° 5

FIGURAN°5.1

FIGURA N° 5.2
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FOTON°3

VISTA TOMADA DESDE EL
LADO ESTE (IZQUIERDA) DEL
PREDIO HACIA EL INTERIOR
DEL PREDIO SAN LUCAS.

FOTO N° 4

VISTA TOMADA EN EL
EXTREMO OESTE (DERECHA)
DEL PREDIO, SE OBSERVA EL
CANAL DE REGADIO HACIA EL
FRENTE Y HACIA EL LADO
DERECHO ASi COMO EL
INTERIOR DEL PREDIO.

FOTON°5

VISTA TOMADA EN EL
EXTREMO OESTE (DERECHA)
DEL PREDIO, SE VISUALIZA LA
COLINDANCIA CON u.C.
11209.




FIGURAN°5.3

FIGURA N° 5.4
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FOTO N° 6

VISTA TOMADA EN EL LADO
SUR (FONDO) EN LA
INTERSECCION CON EL LADO
OESTE  (DERECHA)  SE
OBSERVA OBRAS DE
HABILITACION DE URB. LOS
SAUCES Il ETAPA.. CERCO DE
PALOS Y ALAMBRADO DE
PUAS QUE DETERMINA EL
PREDIO

FOTO N°7

VISTA TOMADA EN LA
INTERSECCION DEL LADO
SUR (FONDO) CON EL LADO
OESTE (DERECHA) SE VE LA
U.C. 11200.




FIGURA 6

FIGURA 6.1
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FOTO N°8

VISTA TOMADA EN EL LADO
SUR (FONDO) EN LA
INTERSECCION CON EL LADO
ESTE  (IZQUIERDA)  SE
OBSERVA  OBRAS DE
HABILITACION DE URB. LOS
SAUCES Il ETAPA.. CERCO DE
PALOS Y ALAMBRADO DE
PUAS QUE DETERMINA EL
PREDIO

FOTO N°9

VISTA TOMADA EN EL LADO
SUR (FONDO) EN LA
INTERSECCION CON EL LADO
ESTE  (IZQUIERDA)  SE
VISUALIZA LIMITE CON U.C.
11206 Y UN CAMINO




FIGURA 6.2

FIGURA 6.3
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FOTO N°10

VISTA TOMADA POR EL LADO
DEL FONDO HACIA EL
INTERIOR DEL PREDIOS,
VISUALIZANDO UN CAMINO EN
LA PARTE INTERIOR DEL
PREDIO Y LA AUSENCIA DE
CONSTRUCCIONES.

FOTO N° 11

VISTA TOMADA DESDE EL
INTERIOR DEL PREDIO
HACIA EL LADO SUR (FONDO)
SE APRECIA EDIFICACIONES
DE LA URB. LOS SAUCES II
ETAPA.




FIGURA 7

FIGURA 7.1

FIGURA 7.2
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AREA DEL

FOTO N° 12

PREDIO POR
DONDE CRUZA LA LINEA DEL
COLECTOR DE DESAGUE. LA
OBRA DATA DE LA DECADA
DEL 70°.

FOTO N° 13

VISTA TOMADA AL
INTERIOR DEL PREDIO
DONDE SE VISUALIZA
AGUAS SERVIDAS. POR
LA ANTIGUEDAD DEL
COLECTOR SE HA
PROYECTADO UNO
NUEVO LAS AREAS
AFECTADAS POR ROTURA
DE LA RED HAN SIDO
DEJADAS COMO DUCTOS
DE LIMPIEZA

FOTO N° 14

VISTA TOMADA AL
INTERIOR DEL PREDIO
DONDE SE VISUALIZA
AGUAS SERVIDAS. LAS
AREAS AFECTADAS POR
ROTURA DE LA RED HAN
SIDO DEJADAS COMO
DUCTOS DE LIMPIEZA
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3.2 Perfil del Producto

El proyecto es un Condominio cerrado de viviendas multifamiliares para el
sector B, en un terreno de 6,200 m2, en el cual se desarrollaran en 132
departamentos, distribuidos en 110 departamentos tipo Flat y 22 departamentos tipo
Duplex; estas unidades inmobiliarias estan compuesta en 4 Edificios de 6 pisos, los
cuales presentan 02 tipos de departamentos y 02 tipos de duplex; con areas comunes
tales como Mini Market, gimnasio, juegos para nifios, sala de usos multiples, casa de

nifios, zona de parrilla, etc.

FIGURA 8

Todo el condominio estd cercado con muros perimetrales de 3 m de altura,
brindando a los clientes la seguridad que ellos necesitan, no tienen estacionamientos
directo a las avenidas por temas de impacto vial generando un condominio totalmente

cerrado y privado con 2 Unicos accesos peatonal y vehicular, el acceso peatonal es el
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principal ingreso al condominio se ubicd hacia la zona mas consolidada de la
urbanizacion y con mas cercania hacia la carretera Chiclayo — Pimentel, el segundo
acceso vehicular es por la Av. Roma que desemboca directamente hacia los
estacionamientos del proyecto, éstos maximizando el ratio de estacionamientos por

m2 (25m2/estac.), con la finalidad de generar mayores areas verdes para el proyecto.

Estas areas verdes se estan maximizando para brindar al habitante mejor confort, con
la idea de generar un producto exclusivo, menos denso, que tenga interesantes
espacios comunes y sobre todo genere vistas, buena ventilacion e iluminacion natural

para todos sus departamentos.

El emplazamiento de los bloques de departamentos tiene que ver con la idea
de generar un gran espacio verde central, y que a la vez todos éstos gocen de buenas
visuales tanto al exterior del proyecto como al interior, reforzando la idea generar para
todos los departamentos una buena ventilacion cruzada por el clima caluroso que

existe en la ciudad de Chiclayo y una excelente iluminacion natural.

En cuanto a las plantas de los departamentos se plantean dos tipos y a la vez
cada uno con su opcion de duplex. El departamento Tipo A es de 78m2 y cuenta con
ambientes tales como, Sala, Comedor, Balcén, Cocina, Patio Lavanderia, Home office,
SS.HH de visitas, Dormitorio Principal con SS.HH, Dormitorio Secundario 01 y
Dormitorio Secundario 02; El departamento Tipo B es de 87m2 y cuenta con
ambientes tales como, Sala, Comedor, Balcdn, Cocina, Patio Lavanderia, Home
Office, SS.H de Visita, Dormitorio Principal con SS.HH, Dormitorio Secundario 1,
Dormitorio Secundario 2 y Dormitorio De Servicio con SS.HH, ambos departamentos

con distribuciones modernas y funcionales.

Conociendo el clima de Chiclayo y cémo repercute en el mantenimiento de las

fachadas es un tema muy importante, ya que al analizar la variedad de nuevos
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proyectos inmobiliarios en ésta ciudad nos podemos dar cuenta que quedan
desmerecidos al no tener presente para el disefio arquitectonico criterios de
mantenimiento. La idea es usar materiales faciles de limpiar y mantener o emplear
colores tierra, pasteles en las fachadas. En el proyecto estamos utilizando colores
tierra y oscuros, como también enchapes grises oscuros para el ingreso peatonal, en

las ventanas, se plantea carpinteria de caucho de facil mantenimiento y durabilidad.

3.3 Zonificacién y Certificado de Parametros

3.3.1 Zonificacion

Mediante Acuerdo Municipal N° 059/92-MPCH-A, emitido por la municipalidad
provincial de Chiclayo, se aprueba el Plan Director de Desarrollo Metropolitano de
Chiclayo 1992-2020, el mismo que incluye el plano de zonificacion, disponiéndose que

a partir de este documento se emitan las ordenanzas municipales correspondientes.

De la informacion procesada se ha determinado que El Predio se encuentra
como Uso Residencial Densidad Media (RDM), esta informacion guarda coincidencia
con lo establecido en el Certificado de Parametros Urbanisticos de fecha 30 de
septiembre del 2011, expedido por la municipalidad distrital de Pimentel que establece
una RDM-R4.con uso permisible de Conjunto Residencial (Unifamiliar- Multifamiliar).

Ver plano adjunto
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FIGURA 9

Sistema Vial

Se ha tomado como referencia la informacion correspondiente a la Habilitacion
Urbana Los Sauces Il Etapa, la misma que fue aprobada por Resolucién de Alcaldia
N° 086-2005-MDP/A de fecha 25 de noviembre de 2005 y rectificada por Resolucion
Municipal N° 097-2005/MDP-A de fecha 16 de diciembre del 2005, ubicada hacia el
lado norte del Predio San Lucas, determinandose que el predio se encuentra afectado
por la Av. Prolongacion Bolognesi y que representa una afectacion de un area de

1,429.41 m2, aproximadamente. Ver plano adjunto
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FIGURA 10

Para un mayor detalle se adjunta la Partida Registral P10130754

correspondiente a la Habilitaciéon Urbana Los Sauces Il Etapa.

Red de Alcantarillado

Sobre el area en estudio, por el lado noroeste, pasa una linea colectora de

desagiie de un metro de ancho. Esta linea colectora pasa a 7.50 m. por el lado
izquierdo del eje de la via proyectada, denominada Av. Prolongacion Bolognesi.
Ademas se ha identificado una propuesta de nueva linea colectora de desagie que

pasaria exactamente sobre el eje de la via proyectada antes mencionada, tal como se
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muestra en el plano adjunto. El Reglamento Nacional de Edificaciones, en su Titulo I,
correspondiente a Habilitaciones Urbanas OS. 070, en la disposicién 4.7 referida a
ubicacion y recubrimiento de tuberias, sefiala que la linea colectora debe pasar por el

eje de la via. De esta manera se estaria cumpliendo con los parametros establecidos.

FIGURA 11

Afectacion de Caminos de Vigilancia

Se ha identificado que hacia el lado Norte (Frente) y hacia el lado Oeste

(Derecha) del predio existen dos acequias, las mismas que limitan con el predio.
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De conformidad con lo establecido en el Articulo 74° de la Ley N° 29338 “Ley de
Recursos Hidricos”, se ha establecido que en los terrenos a los cauces naturales o

artificiales se debe establecer caminos de vigilancia necesarios para la proteccion.

En este sentido, para descartar cualquier afectacion del predio se ha cursado
con fecha 31 de enero de 2013, la consulta respectiva al Comité de Regantes de
Chiclayo a fin de que informen respecto a los caminos de vigilancia existentes que

pudieran afectar a El Predio, la misma que esta pendiente de respuesta.

Sitios Arqueolégicos

De la visita realizada en campo no se ha identificado la existencia de sitios
arqueologicos o areas protegidas. Asimismo de la consulta de sitios arqueoldgicos
reconocidos por la Direccion de Arqueologia del Ministerio de Cultura no se ha
identificado zonas o sitios reconocidos que se superpongan con el area en estudio, sin

perjuicio de lo cual seria recomendable tramitar un CIRA.
De la Fabrica

En la Partida N° 02257353 no corren edificaciones (fabrica) inscritas, asimismo
de la visita realizada se ha observado una construccion precaria. Sugerimos revisar la
declaracién jurada del impuesto al patrimonio predial, a fin de verificar si se ha
declarado o no construccion y el area, a efectos de contar con mayores elementos

para una aventual demolicién.

1, .. . . - g .

Articulo 74°.- Faja marginal: “En los terrenos aledafios a los cauces naturales o artificiales, se mantiene
una faja marginal de terreno necesaria para la proteccion, el uso primario del agua, el libre trdnsito, la
pesca, caminos de vigilancia u otros servicios. El Reglamento determina su extension”
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3.4 Antecedentes Registrales?

Se inscribié la posesion sobre el predio con fecha 23 de agosto de 1999, a
favor de la sociedad conyugal conformada por Vicente Carranza Chiscul y Blanca
Rosa Guimarey Laca, en el asiento 1-c) de la Ficha N° 43276 (Partida N° 02257353)
del Registro de Predios de Chiclayo, posteriormente a la conclusion del proceso se
inscribié el dominio con fecha 13 de junio del afio 2003, conforme consta del asiento

2-c) de la referida partida.

De la revision del titulo que dio origen a la inscripcion de posesion (T.A.
N°20284 del 16 de junio de 1999) se observa que obra la solicitud de oposicién
presentada por Carlos Carranza Carrasco del 18 de julio de 1998, quien sefiala que el
predio corresponde a la sucesién de Maria Nazaria Chiscul Davila, quien a su vez
adquirio el predio al ser la unica heredera de Lucas Chiscul; sin embargo, obra en el
mismo titulo la minuta de compraventa por la que Maria Nazaria Chiscul Davila vende
el predio a favor de Vicente Carranza Chiscul, documento con el que se desestima la
oposicion, debiéndose aclarar que no se observa la fecha de suscripcion del
documento sino la fecha de certificacién de copia del 06 de julio de 1998. Asimismo,
no obra en la partida que Carlos Carranza haya cuestionado el proceso de
saneamiento a nivel judicial®, por lo que se concluyé con la correspondiente inscripcion

del derecho de propiedad.

2 La inscripcion del predio se realizé en virtud al procedimiento de prescripcion adquisitiva de dominio recogido en el Decreto Legislativo N° 667,
impulsado por el extinto Proyecto Especial de Titulacion de Tierras y Asentamiento Rural (PETT).

3 De conformidad con lo establecido en el articulo 24 del Decreto Legislativo un vez inscrita la posesion se debia realizar publicaciones en el
Predio y en el diario Oficial El Peruano a fin de que terceros perjudicados se puedan oponer dentro de los 30 dias de notificados, siendo los
supuestos de oposicidn que no exista explotacion econémica ni que se ejerza posesién sobre el predio, esto en razén que estamos ante un
proceso de prescripcion.
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Corre en la Partida N° 02135458 del Registro de Personas Naturales de Chiclayo la
sucesion intestada de Vicente Carranza Chiscul, habiendo sido declarados como sus
herederos a su conyuge supérstite Blanca Guimarey Laca y a sus hijas Ada Guisela,
Maria Isabel y Blanca Rosa Carranza Guimarey, la sucesion se inscribié con fecha 13

abril de 1999.

Con el fallecimiento de Vicente Carranza Chiscul se extingue la sociedad
conyugal, correspondiendo el 50% acciones y derechos del Predios San Lucas a
Blanca Rosa Guimarey Laca, por liquidacion de la sociedad conyugal y el 50% de
acciones restantes pasan a favor de la sucesion de Vicente Carranza, traslacién de
dominio que se inscribe en el asiento C00002 de la Partida N° 02257353 con fecha 28

de octubre del 2010.

En el area de estudio no se ha identificado la existencia de predios matrices ni

antecedentes registrales distintos al del Predio San Lucas.

No se ha identificado superposiciones con Fundos u otro tipo de predios
matrices habiendo ingresado la Busqueda Catastral ante la Oficina Registral de
Chiclayo con fecha 20 de enero del 2013. De las averiguaciones y consultas en la
oficina de catastro se ha informado de forma preliminar que en la zona donde se ubica
el Predio San Lucas no se cuenta con antecedentes registrales, siendo una zona

donde las inscripciones identificadas son de reciente data.

Es usual que el trafico inmobiliario se vea constantemente debilitado por falta
de coincidencia entre la realidad objetiva y la realidad juridico-registral, esto por lo
general a falta de un catastro que determine e informe los derechos de propiedad que
existieron con anterioridad en un determinado ambito geografico, representando un

riesgo al momento de la adquisicién; sin embargo, en el caso de EL PREDIO el riesgo
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advertido ha sido superado, en razén de haber sido saneado y logrado su inscripcion
en virtud al proceso de prescripcidon adquisitiva de dominio en sede administrativa
previsto para terrenos agricolas e introducido por el Decreto Legislativo N° 667* y que
concluyd con la conversion de la posesién inscrita a derecho de propiedad con fecha

13 de junio del 2003 en el asiento c2 de la Ficha N° 43276. Ver ANEXO B.

De lo indicado, en el supuesto negado, que se identifique un predio matriz -por
ende un derecho de propiedad distinto e incompatible- con posterioridad al presente
informe no se estara ante una duplicidad de partidas registrales sino ante una
inexactitud registral; en este sentido, el derecho de propiedad nacido de la prescripcion
adquisitiva e inscrito en la Ficha N° 43276 (Partida 02257353) debera ser
correlacionado con el derecho de mayor antigiedad descontando las areas, lo
indicado tiene sustento en el precedente de observancia obligatoria establecida por el
Tribunal Registral en el XXVII — XXVIII Pleno, publicado en el diario oficial “El Peruano”

el 01 de marzo de 2008. FIGURA 12

4 Entendiéndose, que los requisitos de verificacion de la conduccién del predio de forma directa, continua, pacifica, publica y como propietarios
por un plazo mayor a 5 afios se han cumplido, asimismo, que las publicaciones y notificaciones se ha realizado no habiendo existido oposicién
alguna por tercero.
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3.5 Cargas y/o Gravamenes

En la Partida N° 02257353 no existen cargas o gravamenes inscritos, a favor

de terceros que limiten el derecho de propiedad de los titulares registrales.

3.5.1 Certificado de Parametros
a) Aspecto Normativo

La propuesta esta basada en el respeto de los lineamientos normativos

exigidos

i. Alturas de la edificacion:

La altura de la edificacion respeta lo normado por los certificados de

parametros urbanisticos y edificatorios N°116 EXP. N° 6937-2013, donde
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sefala una altura maxima de 8 pisos, mientras que el proyecto tiene una altura

de 7 pisos.

ii. Densidad:

El proyecto en la normativa cuenta con una limitante basada en la densidad

que es de 2200 hab/Ha, segun el certificado de parametros.

TABLAN°® 7
DEPARTAMENTOS  HABITANTES TOTAL TOTAL
HABITANTES  HABITANTES

3 DORMITORIO 22 5 110

3 DORM + 1 DORM | 110 5 550

SERV 660

TOTAL 132 660

Densidad = N° de habitantes x 10,000 / Area del terreno

=660 * 10,000/5,621.17
= 1,174 Hab/Ha.

-Calculo de maximo de habitantes = Densidad normativa* Area del
terreno/10,000

= 2,200 * 5,621.17/10,000
= 1,236 Habitantes.
El proyecto tiene de esta manera una densidad de 660 Habitantes, cumpliendo

con lo normado en el certificado de parametros.
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b) Area libre:

Los certificados de parametros urbanisticos y edificatorios nos indican que el
area libre no debe ser menor al 40%, en nuestro proyecto tenemos 59% de
area libre (equivalente a 3,338.35 m2). Por lo tanto cumplimos con lo normado

en el certificado de parametros.
c) Estacionamientos:

Estos fueron calculados segun las normativas vigentes. Los estacionamientos
requeridos para las 132 unidades de vivienda son 44, pero en el proyecto

tenemos 45, los cuales se distribuyen en el primer piso.

ESTACIONAMIENTOS |
SEGUN PARAMETROS PROYECTO

132 Unidades de 1 POR 3DPTO =44 45
Vivienda
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TABLAN° 8

d) Cuarto de acopio:

Se ha proyectado 1 cuarto de acopio ubicado en el 1er nivel hacia la Av. Roma,
con area util de 14.52m2, contando con un lavadero para cilindros y una cuneta

cubierta con rejillas para su limpieza.

TABLA N° 9
CUARTO DE ACOPIO
RNE PROYECTO
132 Unidades de (*)0.03 x 132 = 3.96 m3 132x0.107 = 14
Vivienda Con una altura minima de 14 tachos de basura
2.30m Area = 14.52 m2

Siendo el area =1.72 m2
* Sobre el Cuarto de Acopio: El Art. 43 de la Norma A-010 del RNE, sefala que
los ambientes para almacenamiento de basura se calcularan a razon de

30lt/vivienda (0.03m3) por dia.

e) Aportes de Habilitacion Urbana:

Los aportes de acuerdo a la habilitacion tipo 5 serian:

TABLA N° 10

APORTES HABILITACION URBANA TIPO 5

APORTE S SEGUN AREA AREA Y LOTE CONCLUSION

PARAMETROS MINIMO
) NORMATIVO

RECREACION 8% 496 m2 800 m2(*) SE REDIME EN
PUBLICA DINERO(***)
MINISTERIO DE 2% 124 m2 160 m2(**) SE REDIME EN
EDUCACION DINERO(***)

(*) Area minima normativa para recreacion publica segun RNE.

(**) Lote minimo normativo segun certificado de parametros N°116 EXP. N°
6937-2013.
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(***)Los aportes de recreacion publica (8%), educacion (2%) seran redimidos
en dinero por no tener el area minima normativa, este criterio esta respaldado
por la Norma GH.010 — Capitulo IV —Aportes de Habilitacién Urbana — Articulo
27, donde nos sefala que cuando el calculo de area de aporte sea menor al
area minima requerida, podra ser redimido en dinero. En todos los casos en
que las areas de aporte resultaran menores a los minimos establecidos, el
monto de la redencion en dinero se calculara al valor de tasacion arancelaria

del metro cuadrado del terreno urbano.
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CAPITULO 4 — SEGMENTACION, TARGETING Y POSICIONAMIENTO

4.1 Segmentacion

La segmentacion en el mercado inmobiliario seria la division en grupos
de los consumidores de acuerdo a caracteristicas homogéneas, estas
caracteristicas son por ejemplo el poder de compra, forma de vida del

consumidor, ubicacién geografica, etc.

4.1.1 Variables para una Segmentacion adecuada para el proyecto
Para la ciudad de Chiclayo iremos identificando cada segmento de acuerdo a
las siguientes caracteristicas.
4.1.1.1 Estilo de vida del Chiclayano
Es importante conocer las caracteristicas principales del publico y

consumidor chiclayano y asi poder saber lo que buscan y aprecian de un
producto, sus costumbres, sus aspiraciones, etc.

FIGURAN® 4

Fuente: Estudio Nacional de Consumidores Arellano Marketing 2013
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De acuerdo a los diferentes estilos de vida del publico chiclayano,

las caracteristicas que han sido identificadas de acuerdo al tipo de

vivienda que esperan son:

SOFISTICADO

PROGRESISTA

MODERNA

CONSERVADORA

ADAPTADO

RESIGNADO

FIGURA N° 05

ooty | acon | o

E i lios.
Spacios amplios Alejado del caos, vecindario

Arguitectura que Prestigio
impresicne el
Casa en lugares no- Cerca a la actividad Funcional, que pueda poner
céntricos. Crecedera comercial un NEgoCio

Cerca al centro (a su

Condominios modernas La mejor del barrio

trabajo)
Casa o condominio cerrado,
con vigilancia y dreas verdes  Cerca de colegios y pargues Vivienda segura
para los hijos
Condominios modernas Zonas “aceptables™ UAE TR ST EE
aceptable
ELIEMELTN, Cerca de donde ya viven Tener donde estar

autoconstruccion

Fuente: Estudio Nacional de Consumidores Arellano Marketing 2013

4.1.1.2. Caracteristicas demograficas

Son caracteristicas base para la segmentacion de mercado, se usan

datos como la edad, sexo, ingresos familiares, ocupacion, etc
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FIGURA N° 06

Fuente: Estudio Nacional de Consumidores Arellano Marketing 2013

4.1.1.3. Estructura Familiar
Con estos datos podemos conocer la composicion de la familia
chiclayana, y asi identificar el tipo de producto el cual se tiene que
ofrecer en Chiclayo, de acuerdo al nUmero de integrantes de una familia

promedio.
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FIGURA N° 07

éCon gquienes viven? éTienen hijos? ; Cudntos?

WHIOS W ESPOSO(A)f CONVIVIENTE M PADRES MHERMANOS M ABUELOS

éTi . ¢Edad
¢ ienen éCuantos? crea

hijos? promedio?
61% 76% 2.89 18.82
Fuente: Estudio Nacional de Consumidores Arellano Marketing 2013

Promedio de personas que habitan en el
hogar

oA - cHICLAYO _ 109 CHicLAYO seo

Fuente: Estudio Nacional de Consumidores Arellano Marketing 2013

CHICLAYO

i Cuantas personas en total habitan en su
vivienda, incluyéndose ud?

4.1.1.4. Universo de clientes potenciales
Un primer filtro es saber identificar el universo de clientes potenciales
ya que nos permite definir e identificar quienes tienen la necesidad o

deseo de querer adquirir un departamento.

FIGURA N° 08
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Ingresos familiares
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Con esta variable nos permite conocer el ingreso familiar de los

chiclayanos de acuerdo al nivel socio economico, esto ayuda a

conocer el precio de producto al cual las familias pueden acceder.

FIGURA N° 09

Rango de Edad MNSE
Total EMTRE | ENTRE | ENTRE
25Y 34| 35Y 44 |45Y S A B C
AMODS | ANOS | ANOS
Ingreso familiar mensual promedio (en 3/} | 4,181 | 4,248 | 3,766 | 4,568 | 5,243 | 399 | 3,089
Dependientes (en 3/.) | 4,273
Independientes {en 3/.) | 4,272

Fuente: Estudio Nacional de Consumidores Arellano Marketing 2013

El promedio de ingreso familiar de la familia chiclayana es de S/.

4,181 nuevos soles.

FIGURA N° 10
Rango de Edad MSE
EMTRE | ENTRE | ENTRE
Total | 5cy3g(35vaa|asyes| 4 B c
AMNOS | ANOS | ANDS
Ingresa perscnzl mensual promedio (en 3/ | 2,729 | 2913 2708 | 2,256 | 3,314 | 2,770 | 2,015

Dependientes (en 3/} | 2,937
Independientes (en 3/} | 2,409

Fuente: Estudio Nacional de Consumidores Arellano Marketing 2013

El promedio de ingreso individual es de S/.2, 884 mensuales.
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4.2 Targeting
Conocemos como target al publico al que va dirigido directamente
nuestro producto, con la informacion previa obtenida de la segmentacioén, las

caracteristicas que mas aprecian, identificamos a nuestro publico objetivo.

4.2.1 Target primario

Es el publico que se encuentra dentro de la demanda efectiva de
vivienda y esta en la posibilidad de adquirir una vivienda.
De acuerdo a nuestro producto hemos identificado el perfil de nuestro target

primario, estas son:

Hogares con 3 a 5 integrantes en su familia.
El ingreso familiar debe ser desde S/.3947 nuevos soles.

Personas y familias con capacidad de ahorro

vV V V¥V V¥V

Personas con ingresos principales como asalariados o independientes,

con capacidad de crédito para un préstamo hipotecario.

A\

Familias jévenes con capacidad de acceder a un préstamo hipotecario.
» Personas con edad desde 30 afos a 55 afos de edad.

» Familias pertenecientes al NSE B.

4.2.1.1 Nivel Socio econdémico del Target
Identificamos que nuestro producto puede ser adquirido por familias

pertenecientes a nivel socio econdémico A y B conformado por 5 integrantes.
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AB
9,2%

27,2%

37,2%

26,10%

4.2.1.2 Ingreso familiar y cuota
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De acuerdo al precio de nuestro producto, califica al crédito mi vivienda,

por lo que el cliente recibe un bono de 12,500, tomando como cuota inicial el

20% y un préstamo a 20 afos, obtenemos que la cuota a pagar mensual es

aproximadamente S/ 1,381 nuevos soles. Por lo que el ingreso familiar debe

bordear los S/ 3,946 nuevos soles.

FIGURA N° 12

CUOTA, INGRESO FAMILIAR ¥ PERFIL DEL CLIENTE

DEPARTAMENTO PROMEDIO Si. 2,325 /m2
IGV T.C.

US55 816 fm2
U.LT. (5.} Cuota Inicial 208

Precio Total

FINANCIAMIENTO DEL DEPARTAMENTO
Monto -159 960
Bono FMY 12,500
Tasa 10,005
Tasa 0.30%
Plazo 240
Cuota 1,381

CARACTERISTICAS DEL CLIENTE Mermal
Cucta 1,381
Ingresos 3,945
Cuota 435
Ingresos 1,385
NSE B

Soles

Soles

Tasa Crédito Hipotecario
mensual

mezes 20 afinz
Soles

Soles
Soles
Ddlares
Daolares
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De acuerdo a los proyectos que son competencia directa presentamos el

siguiente cuadro con el promedio de ingreso familiar para adquirlos.

FIGURA N° 13

INGRESO FAMILIAR PARA PROYECTOS INMOBILIARIOS

5/.12,000.00
5/.11,000.00
# 5/ 4043300 #PROYECTO EN ESTUDIO

5/.10,000.00

5/.9,000.00 #SANTA ELVIRA - CIUDARIS

5/, §,000.00 # SAN GABRIEL -CLASEM

5/, 7,000.00 # CONDOMINIO BOLOGNESL. GYM

5/. 6,000.00 # RESIDEN CIAL JOCKEY - DHMONT

5. 4,654.00

4 COLIBRI-CISSAC
@ # s/ 452000

/. 5,00000 —sf-sser00
5/, 4,000.00 -

# TORRES SALAVERRY - ICM

# 5/ 380200 w .
5/.3,000.00 5. 3,245.00 SEEDE B @ PASEO LOS INKAS-ICM
' # 5/ 240600 # 5/.2445.00
5/. 2,000.00 © ALAMEDA GRAU - ICM
§/.1,000.00 + ALAMEDA COUNTRY CLUB - DE LUXE HOMES
5/.0.00 . . . . . .
0 2 a & 8 10 12

Tenemos como el proyecto que exige menos ingreso familiar es
Condominio Los Parques de San Gabriel, donde el area aproximada del
departamento es de 76m2, y los acabados son menores al estandar ofrecido

por la competencia.

4.2.2 Target secundario

Podemos decir que es el cliente que tiene el poder adquisitivo para
adquirir nuestro producto pero aun no decide la compra, podemos tomar como
target secundario a las personas solteras y jévenes con el poder adquisitivo
para comprar un departamento, o personas de la tercera edad que viven en

viviendas ya muy grandes para ellos y quieren vivir en un lugar mas pequefio.
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4.3 Posicionamiento

Buscamos que el publico nos posicione como un producto confiable y
que cubra todas sus expectativas y necesidades para una vivienda, dandoles
confortabilidad, comodidad al alcance de sus bolsillos y sobre todo que vean a
nuestro producto como el suefio realizado.

También buscamos que el cliente aprecie la diferencia de nuestro
proyecto con respecto a la competencia directa, identifique que nuestros
acabados estan por encima de los de la competencia, que a pesar que el
producto sea un departamento aprecie la funcionalidad de los espacios y
también el area libre y verde de todo el condominio y lo mas importante es que

todos estos atributos estan al alcance de sus bolsillos.

4.4 FODA del proyecto

OPORTUNIDADES:

» Urbanizacion los sauces que nos rodea ya terminada y con viviendas
ya construidas, es decir una zona ya consolidada.

» La zona del terreno tiene acceso a los servicios basicos.

» Las vias de acceso que nos rodean estan asfaltadas en un 100% e
iluminadas en su totalidad.

» Transparencia y mayor facilidad de los recursos financieros.

» Transporte publico organizado en el eje de Chiclayo a Pimentel.

» Eje Chiclayo-Pimentel considerada como la zona de mayor crecimiento

inmobiliario.
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» Existe un gran porcentaje de poblacion que no es propietaria y esta en
busca de opciones de viviendas

» Eje-Chiclayo a Pimentel considerados como eje turisticos de la regién ,
sobre todo por el balneario de Pimentel.

» Existencia de organizaciones de base que facilita realizar
convocatorias y concentraciones con el sector publico y privado

» Poca competencia directa en la zona de influencia.

FORTALEZAS:

> Nuestro proyecto se encuentra ubicado en el eje-Chiclayo a Pimentel
considerado como eje turistico de la regién y la zona con mayor
crecimiento inmobiliario.

» La geografia de la zona del proyecto ofrece un clima favorable y de
menos contaminacion.

» Nos rodean urbanizaciones consolidadas, dando seguridad a los
usuarios y un ambiente de tranquilidad.

» Nuestro proyecto esta ubicado estratégicamente cerca de
universidades y hospitales en todo el eje-Chiclayo Pimentel.

» Nuestro proyecto es menos denso, por lo tanto tiene mayor
exclusividad frente a los proyectos de la competencia directa.

» Garantia de post-venta de un ano.

» La zona donde se desarrolla nuestro proyecto no tiene contaminacion

acustica.
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» Nuestro proyecto tiene una excelente distribucion, y espacios
funcionales.

» Contaremos con areas verdes significativas que el cliente podra
apreciar en comparacion a la competencia.

» Tendremos una casa club, que tendra sala de nifios, gimnasio, zona de
parrillas.

» Tenemos un area destinada para un minimarket.

AMENAZAS:

» El desarrollo de nuevos proyectos inmobiliarios en el eje de Chiclayo a
Pimentel.

» La zona donde se desarrolla nuestro proyecto esta rodeada por
proyectos inmobiliarios considerados como producto sustituto, es decir
viviendas y lotes.

» Poco transporte publico en hacia la ubicacién exacta del condominio.

» Desconfianza en el consumidor por un indice elevado de estafas y
extorsion en el rubro inmobiliario

» Asentamientos humanos que rodean el eje Chiclayo a Pimentel ,que
da inseguridad de la zona

» Falta de desarrollo comercial en la zona (centros comerciales y
supermercados)

» Jovenes profesionales que migran para encontrar mejores productos a

precios optimos
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» Debilidad organizacional en el gobierno provincial lo cual dificulta la
realizacion de tramites en general.

» Poca formalidad de los proveedores existentes.

» Falta de proveedores de publicidad en las vias publicas y los

existentes son informales y de bajo nivel

DEBILIDADES:

» Nuestro proyecto no esta rodeado en su totalidad por zona urbana, hay
cierto sector de chacras que esta en la parte posterior.

» El costo de nuestro proyecto no es el mas barato del mercado.

» Distancia de 350 metros a zona de carretera donde pasan todo el

transporte.
4.5 Construccion de marca

Después de haber realizado el estudio de mercado para conocer la propuesta
del producto de la competencia, su forma de llegar al publico objetivo y hacer
un analisis de nuestras fortalezas y debilidades, creemos que para darnos a
conocer como un proyecto confiable y nuestra marca tenga valor es necesario

lo siguiente:

» Realizar alianzas o convenios estratégicos con instituciones publicas,

privadas, clubes, medios de comunicacion

> En la caseta de ventas nuestros asesores deben tener como

argumento de venta hacer sentir a nuestros futuros compradores una
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experiencia vivencial cuando nos visiten tener como argumento de
venta todas las posibilidades que daremos frente a la competencia,
exclusividad, area libre amplia, seguridad, excelente distribucion y

areas funcionales.

En transporte generar que las lineas del eje Chiclayo a Pimentel por lo
menos 2 lleguen hasta nuestro proyecto y generar empatias con las
organizaciones competentes para ver los avances de mejoras en las
vias de acceso a nuestro proyecto (municipalidades y mtc) y tenerlo

como arma de venta frente a cualquier objecion de los compradores.

Acciones publicitarias en las vias estratégicas eje Chiclayo -Pimentel

y zonas de impacto visual.

Tener la mayor cantidad de publicidad en las vias publicas para darnos
a conocer como proyecto y marca y asi generar expectativas en

futuros compradores y a la vez flujo de visitas a la caseta de ventas.

Generar acciones con empresas de transporte de taxis que tengan un

paradero en nuestro proyecto las 24 horas

Que nuestra publicidad llegue a la mayor cantidad de jovenes
profesionales que estén en busca de nuevas opciones inmobiliarias
,demostrando nuestro éxito con los mas de 10 afos que nos
respaldan, a través de ferias o convenios con entidades publicas y

privadas
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Generar alianzas con las entidades competentes ( municipalidades ,
rrpp,transporte) que nos permitan agilizar cualquier tramite post-venta

y asi brindar una atencion de calidad.

Todos nuestros medios de comunicacion tienen que resaltar las
diferencias con la competencia existente y la que esta por llegar

resaltando nuestras fortalezas

Alianzas con las municipalidades para estar informados de qué nuevos
proyectos comerciales estan proyectados en nuestra zona de

influencia

Facilitar la comunicacion de comercios con delivery que llegan hasta

nuestro proyecto

Que nuestras acciones estén dirigidas a en busca de nuevas opciones
inmobiliarias y generar que seamos su primera opcion de busqueda,

estableciéndolas estratégicamente en zonas de impacto.
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CAPITULO 5 - VIABILIDAD COMERCIAL

5.1 Definicion del producto.

Después de haber identificado el perfil del producto y haber realizado un
estudio de mercado viendo la oferta actual y la competencia directa, hemos
considerado ofrecer un producto que cumpla con las necesidades del publico
objetivo y también un producto que ofrezca variedad de precio.

Queremos que nuestro producto sea relacionado por el publico objetivo con
calidad, seguridad y exclusividad sin necesidad de pagar un alto precio, si no

que el precio sea justo.

5.1.1 Variedad del producto

De acuerdo al estudio de mercado que hemos realizado y a la cabida
previa donde se analizaron algunas opciones, definimos a nuestro producto
como un condominio privado que constara de 132 departamentos y 45

estacionamientos, distribuidos de la siguiente manera:
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FIGURA N° 14
N° unidades Area (m2) Total {(m2)

AREA DEPARTAMENTOS

Departamentos TIF;D 1 (76.26 m2) 30 76.26 2287.80
' Departamentos TIF;D 1 (79.30 m2) 30 79.30 2,379.00
Departamento TIPé 2 (B5.756m2) 25 85.75 2,143.75
Departamento TIPé 2 (92.09 m2) 25 92.09 230225
Duplex 1 (124 mZJ' 12 125.00 1,500.00
'Duplex2(131m23' 10 131.00 1,310.00
AREAS COMUNES

Areas oomunes(p:isadizosj 1 1,101.596 1,101.96
minimarket ) 1 4755 4755
Casetas de ‘ﬁgilanéias | recepcicn 1 573 T8
cuarte de acopic dE.b basura 1 14.45 14.45
Casa cub ) 1 150 150.00
ESTAEIOHAMIENTOS

Estacicnamientos E:OtEI'IO 0 0 -
Estacicnamientos E:I.I perficie 45 21.65 g74.25
JARDINES

Jardines *.fendibles.de departamentos 1 piso 1 T7h 775,00
Jardines Domunes:

EQUIPAMIENTO

Equipami cuarto ma;q;'cist&rnas, etc.) 1 150 150.00

Se considerd hacer un duplex entre el piso 6 y 7 debido a que si
haciamos flats en estos pisos, se tendria que considerar mas estacionamientos
que sacrificaria el area verde que es uno de los puntos fuertes de nuestro
proyecto, donde el area libre es del 59%. Otro de los puntos al considerar en no
hacer flats es que en el estudio de mercado realizado los proyectos que tienen
8 y 9 pisos tienen un stock casi total de las unidades, esto nos indica que el

publico no tiene como preferencia los ultimos pisos.
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FIGURA N° 15

5.1.2. Valor agregado del producto

e Proyecto contara con CAMI programa Comunidad Amiga espacio ludico
que aporta valor a las familias que viviran en dicho condominio ya que
promueve la sana convivencia. Con la finalidad de no saturarlos con la
cantidad de personas que habitaran los inmuebles.

e Areas comunes como una casa club que tendra una sala SUM (eventos
varios), una sala de gimnasio equipado, una sala lounge, terraza y zona
de parrillas.

e Con respecto al area libre nuestro proyecto tiene el mas grande

porcentaje de area libre de acuerdo al terreno, por lo que nuestra area
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verde también es amplio, se considera una pileta en medio del area
libre.

Contacto con la Municipalidad y Gobierno regional para realizar acciones
con el fin de mejorar los paraderos cercanos a la zona, mejorar la
iluminacion, coordinar con transporte publico para crear rutas o comités
de colectivos, esto hara que se valore mas la zona y se vea mas limpia y
segura, lo que generara una actitud positiva hacia la ubicacién del
proyecto y la imagen del proyecto.

Se planea construir un area que sera destinada a un minimarket, que

abastecera al condominio.

Precio y forma de pago.

De acuerdo al estudio de mercado, se realizé la recopilacion de los

precios por m2 de la oferta y competencia directa, de acuerdo a ese estudio,

nuestro precio iniciara en preventa con un costo de S/. 2300 nuevos soles por

m2. De acuerdo al costo por unidad inmobiliaria podriamos decir que nuestro

producto esta dentro del crédito mi vivienda, donde el estado otorga un bono a

buen pagador de S/. 12,500 nuevos soles

La forma de pago se considera:

5.2.2. Crédito Hipotecario

Este crédito se otorgara cuando el cliente puede pagar una inicial del

20% vy el resto de la deuda se financia mediante un banco.

5.2.3. Plan ahorro
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Este Crédito se otorga cuando el cliente no tiene el monto de la inicial,
entonces para que califique para un préstamo con un banco, este ahora
en una cuenta mensualmente para completar la inicial y el banco es
quien supervisa ese ahorro, para demostrar que el cliente tiene la
capacidad de adquirir el inmueble.

Posicion Competitiva

Después de tener definido el producto y saber el precio a considerar de

acuerdo al estudio de mercado realizado, también es importante definir cual

sera nuestra posicidon competitiva en el mercado para que el publico objetivo

nos identifique como un producto diferenciado. Consideramos que para ello

debemos preguntarnos lo siguiente: ;Porque Razdon nos comprarian el

producto?

Responderemos esta pregunta tomando en cuenta caracteristicas que dan

valor a un producto inmobiliario:

a)

Calidad de acabados: Consideramos que los acabados que tendra
nuestro producto esta por encima de la competencia directa.

Imagen externa del edificio: Se ha tomado en cuenta que nuestra
fachada e ingreso al condominio sea elegante, moderno y atractivo no
solo para el que viva en él, sino también para que resalte en el entorno.
Dimensiones de las unidades ofrecidas: Tenemos el area promedio mas
grande de departamentos a comparacion de la competencia directa, a
excepcion del proyecto la Alameda Country Club que es un producto que

se ha considerado en el estudio de mercado pero que en realidad esta
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dirigido hacia otro sector con ingresos familiares mayores por lo que es

para otro sector socio econdémico.

Habitabilidad y confort: Si bien es cierto nuestra competencia directa
estda mas cercana al centro de Chiclayo, nuestro producto esta ubicada
en una zona netamente consolidada por una urbanizacion, donde no hay
proximidad a ruidos por estar ubicado en avenidas principales, o zonas
muy comerciales.

Areas libres y verdes: Tenemos como atributo que el area libre es un
59%, y somos el producto que tiene mayor numero en la proporcion area
de terreno sobre numero de departamentos.

Estacionamientos: Cumplimos lo requerido por el certificado de
parametros y en cuanto al precio de venta consideramos vender a
menor precio que la competencia.

Amenities: Es un atributo que es comun dentro de la competencia
directa, pero consideramos que nuestros amenities son funcionales y
con costo de mantenimiento mas bajo, es decir buscamos que realmente
nuestros ambientes para distraccion de los clientes sean realmente
usados.

Seguridad: Como ya lo hemos mencionado nuestro producto se
encuentra ubicada en una zona urbanizada ya consolidada, y aparte de

eso se considera un condominio cerrado con cerco eléctrico.
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Ahorro: Después de realizar el estudio de mercado y comparar los
precios con los de la competencia, podemos decir que nuestro producto
es el que tiene el mayor area promedio por departamento y uno de los

precios de venta mas bajos del mercado.
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CAPITULO 6 — MARKETING MIX

Mediante el marketing mix analizaremos las variables importantes que
tomaremos en cuenta para que nuestro producto ser bien posicionado por el

publico chiclayano.

6.1 Producto.
Describiremos los atributos de nuestro producto, donde se muestra la
funcionalidad, y buena distribucion desde los bloques hasta las unidades

inmobiliarias

6.1.1 Esquema General

El Condominio presenta dos ingresos, uno peatonal el cual colinda con
la calle 17, perteneciente a la Etapa | de la urbanizacion “Los Sauces” y un
segundo ingreso vehicular, el cual colinda con la av. Roma, ubicada al norte del
terreno. La concepcion del planteamiento arquitectonico parte por aprovechar
las necesidades y valoraciones de la demanda, con lo cual se busca generar
un espacio central, con areas verdes amplias y todo el condominio se
encuentra cercado para mayor seguridad del condémino. Como entorno
inmediato al proyecto encontramos a la urbanizacion Los Sauces, dirigido a un
segmento B y por otro lado tenemos las interseccion vial proyectas, colindante
a nuestro proyecto (Av. Roma y la via Colectora Sur) la cual enmarca el trazo

de las futuras Habilitaciones Urbanas.
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FIGURA N° 16

Como se ve en la imagen siguiente, para resaltar las areas verdes, que
son el potencial del proyecto se plantea ingreso con muro verde, para darle
jerarquia al ingreso se plantea doble altura en la sala de recepcion, con
enchapes en piedra para y parasoles de madera, que ante el clima de Chiclayo,

ayudan a darle frescura al ingreso del proyecto.

Para las areas comunes, se esta planteando una casa club con un
disefio moderno de fachada para que se acople perfectamente a las areas

verdes y a los edificios, con una sala para juego de nifios, un gimnasio
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equipado, una sala sum para diversos eventos, una zona lounge, zona de
parrillas y una pileta en zona de areas verdes.
También se esta incluyendo un minimarket, una sala de acopio, y una oficina

para el administrador del condominio.

FIGURA N° 17
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FIGURA N° 18

FIGURA N° 19
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FIGURA N° 20

6.1.2. CARACTERISTICAS
Después de haber realizado el estudio de mercado y evaluado las
unidades inmobiliarias de la competencia, consideramos que nuestro
producto tenga mejores acabados para que el publico note la diferencia

y pueda posicionarnos como uno de los mejores en la Chiclayo.

a) Estructura Resistente

o Muros estructurales en concreto armado

o Losas aligeradas de concreto armado.
b) Tabiques

o Placas de concreto y ladrillo de concreto
c) Pisos

o Pisos ceramicos, en todos los ambientes del departamento.
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d) Puertas y Ventanas
o Puerta principal, madera con enchape en cedro
o Puertas interiores de MDF
o Ventanas correderas en aluminio.
e) Cerrajeria y molduras
o Cerradura embutida con mecanismo de cilindro y cerrojo
o Tres bisagras por puerta de 3” x 3”.
o Zocalos de ceramico.
f) Pintura
o Exteriores: latex.
o Interiores: latex en muros, cielos y tabiques.
g) Banos
o Sanitarios Top pice
o Griferia trébol minimalista, con mueble
o Enchape ceramico pisos y paredes
h) Cocina
o Lavaplatos de acero inoxidable.
o Muebles altos y bajos
o Tablero de granito incluye tablero en zona de integracion con sala
comedor.
o Griferia Minimalista
o Lavadero exterior.
o Alcantarillado red y unidén domiciliaria.

o Agua potable caliente y fria.
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o Electricidad con empalme subterraneo

6.1.3. Modulos Tipicos de Departamentos
a) Modulo Tipico A
El departamento Tipo A es de 78m2 y cuenta con ambientes tales como,
Sala, Comedor, Balcén, Cocina, Patio Lavanderia, Home office, SS.HH
de visitas, Dormitorio Principal con SS.HH, Dormitorio Secundario 01 y
Dormitorio Secundario 02.

FIGURA N° 21
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b) Moddulo Tipico B
El departamento Tipo B es de 87m2 y cuenta con ambientes tales como,
Sala, Comedor, Balcon, Cocina, Patio Lavanderia, Home Office, SS.H
de Visita, Dormitorio Principal con SS.HH, Dormitorio Secundario 1,

Dormitorio Secundario 2 y Dormitorio De Servicio con SS.HH

FIGURA N° 22
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c) Mddulo Duplex tipo A
El departamento duplex tipo A es de 123 m2 y cuenta con
ambientes tales como, Sala, Comedor, Cocina, Home Office, SS.H de
Visita, Dormitorio Principal con SS.HH, Dormitorio Secundario 1,
Dormitorio Secundario 2 , escalera que lleva al segundo nivel, donde se
tiene una sala estar, 1 dormitorio con bafo incorporado y 1 dormitorio de
servicio con bafo, bafo de visita con ducha, patio lavanderia amplio y

una terraza.

FIGURA N° 23
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FIGURA N° 24

d) Mdodulo Duplex tipo B

El departamento duplex tipo B es de 130 m2 y cuenta con
ambientes tales como, Sala, Comedor, Cocina amplia con area para
desayunador diario, area para Home Office, SS.H de Visita, Dormitorio
Principal con SS.HH, Dormitorio Secundario 1, Dormitorio Secundario 2
con bafo compartido, escalera que lleva al segundo nivel, donde se
tiene una sala estar, 1 dormitorio compartido o puede ser usado como
bafio de visita, 1 dormitorio de servicio que sale a patio, y se tiene un

area amplia de terrraza.
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FIGURA N° 25

FIGURA N° 26
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6.2 Precio.
TABLA N° 11

SANTA ELYIRA CONDOMINIO LAS TORRES DE ALAMEDA LOS PARGQUES DE SAN JOCKEY CONDOMINIO CONDOMINIO
COLIERI SALAYERRY COUNTRY CLUB GABRIEL RESIDENCIAL BOLGNESI LIDER

UBICACION A, Elvira Garzia y Garcia b A, Salaverry 1350, Urb. Banc Av.Salaverry 850, Urb. Pataz Alwra hmb.5 carretera Pime Yia de Evitamiento s¥n a espaldas de SE Av.Los Incas cda 4 [ la Wictc  Aw. Prolong. Bolognesi Au.Prolong. Bolognesi
PROMOTOR CIUDARIS CISSAC ICM DE LUXE HOME 5.A CLASEM EOM CONSORCIO DHMON1 VIVAGY M LIDER
BANCO BCP INTERBANK INTERBANK GNB INTERBANK FINANCIERO BCP
DATOS GENERALES
N= EDIFICIOS 12 5] z2 G 40 30 G 4
N° DE PISOS 5] 12 5 3 5] 5] G T
SO0TANOS 1] 1 1 1 1] u] 1] u]
N TOTAL DPTOS 312 260 104 132 12580 1440 216 132
N ESTAC. TOTAL 114 30 36 153 3584 3z 108 44
RATIO ESTAC! DPTOS 3T 3o 354 143 30 22 o0 Fam
AREAS
AREA PROMEDIO T2.72 T4_60 T6.75 171.50 T2.81 T2.00 62_05 104.50
TIPO A 7o 1] &7 166 BT T2 Gz.d42 TE.00
TIPO B TS5.43 TT.73 s G 59.35 5152 §7.00
TIPOC a0 1 7o.94 Gz.35 123.00
TIPOD &d T8.95 E13 130.00
TIPOE G207
TIPOF
PRECIOS
PRECIO PROMEDIO 51. 51 199.695.02 51 217,262 79 51, 219.831.96 51. 485,902.38 S1. 122, 70815 S5i. 130,000.32 51. 173,493.06 51. 240,500.00
TIPO A 3. 192.2353.30 S 1592.225.00 Si. 191.305.42 3i. 470.313.50 Si. N2.316.44 S, 130.000.32 Si 1T 516.33 Si. 1r3.000.00
TIPO B St 20715115 S 22656338 S 214.513.50 S 501.455.25 Si 116,576, 34 St Tv2.000.08 5S¢ 200,000.00
TIPOLC S 233.000.00 Si. 232,005.06 S 127.953.20 S 17452062 Si. 283,000.00
TIPOD i, 240,597,584 S 133.056.01 31 1r3.030.43 Si. 30000000
TIPOE Sl 173.537.79
TIPOF
PRECIOImZ 5i. Si2,TAB. 27 Sh2312.50 St 2.864.26 Si2.833.25 St 1.685.32 Si. 1.805.56 Si. 2,735.84 Si. 2,500.00
PRECIO ESTACIONAMIENTO 5! 16,000.00 Si.13,300.00 S 17.000.00 I luye S 18.000.00 Si.18.000.00 5! 13.000.00 5! 16,800.00
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Como se ve en el cuadro anterior, de acuerdo a nuestro estudio de mercado
tenemos uno de los precios mas bajos del mercado por m2, ofreciendo incluso
mejor calidad de acabados y ofreciendo un proyecto con areas bien disefiadas

y funcionales.
GRAFICO N° 19

5/.3,500.00

%/, 3,000.00 5281250 5 3 mgaze
5/.2,795.84 . o

=

5/. 2,640.95
| — |

5/.2,500.00

5/. 2,000.00
5/.1,B05.56

5/, 1,685.32

5/.1,500.00

5/. 1,000.00

5/.500.00

5/.0.00 = — — —
PROYECTO EN SANTA ELVIRA - 54N GABRIEL- CONDOMIMIC RESIDEMCIAL COUEBRFCIBSAC TORRES PASED LOS ALARED A ALAMEDA

ESTUDIO CIUDARIS CLASEM BOLOGMES. JOCKEY - SALAVERRY - IMEAS -ICM GRAU-ICM  COUNTRY CLUB
GYM DHMONT 1Ch -DE LUXE

HOMES

6.3. Promocion.

La estrategia de promocién estara enfocada en el CIERRE DE VENTAS.

6.3.1 Ventas
» Construir una caseta de ventas moderna y muy bien implementada,
para que desde que el publico pueda percibir la calidad de producto

que ofrecemos.
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» Construir un departamento Piloto muy bien decorado vy
aprovechando al maximo los espacios para demostrar al publico la
funcionalidad de nuestro producto.

» Implementar la Venta Vivencial (Desarrollo de nuevo proceso de
ventas enfocado en el servicio)

> Identificacion de todos los visitantes a la caseta como INVITADOS
explotando este concepto desde que ingresa a la caseta (Seguridad
le pedira el nombre y comunicara a los asesores y/o anfitriona,
para que en todo momento se le llame por su nombre).

» Promocion a la fuerza de ventas y coordinador de marketing bono
por exceder el % de preventa. (Alianzas estratégicas con empresas
de la zona)

» Visita de los asesores por turnos a centros estratégicos como:
gobierno regional, la corte, etc. que generen un flujo mayor de

visitas al proyecto.

6.3.2 Publicidad

» Medios impresos: La Industria, el correo, etc.

» Medios masivos: Programas televisivos mas vistos en Chiclayo,

como: Chiclayo construye y Parada Norte

> Publicidad Exterior e Interior: Paneles en via Publica del cercado de

Chiclayo, santa victoria y carretera a Pimentel, para esto tiene que
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buscar el espacio para paneles en lugares de mayor afluencia de

publico y también lugares estratégicos.

Transporte: Paraderos, Linea a Pimentel y empresas de taxis la

mas concurrida “Chiclayo taxi”.

Plegables: Rollscreen, dipticos ,tripticos y volantes con todos los
datos necesarios para brindar una informacion clara en las

AGENCIAS BANCARIAS del Cercado de Chiclayo.
Paginas web propia adaptada para provincias

Comunicacion Cruzada: en convenio con empresas de nuestro

interés y universidades de prestigio.
BTL en: Real Plaza

Activacion dentro de Universidades y entidades del estado de

nuestro interés
Activaciones en los centros comerciales donde tenemos modulos.
Activaciones en la Puerta de Sodimac y Maestro

Ofertas Unicas (por cerrar hoy le doy vales de consumo,

electrodomésticos, etc.).
Campana de referidos

Colocacion de informacién grafica en bodegas y cabinas de internet

de la zona del proyecto
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Decoracién y merchandising tematicos en la caseta para algunos

fines de semana para los nifios

Activaciones en playas (Pimentel zona tercer malecon ).

6.4. Plaza

En este caso, debemos definir cdmo y en que forma se distribuira

nuestro producto, dando a conocer las caracteristicas y atributos de

nuestro proyecto, se debe tener en cuenta la forma y los lugares que

llamen la atencién del publico objetivo.

>

El principal canal de ventas se encontraria en la caseta dentro de la

obra, que la infraestructura refleje un producto y servicio PREMIUM

En segundo canal el médulo es en Real Plaza.

Se propone tener un tercer médulo en cercado de Chiclayo(plaza

principal )

Se propone usar herramientas en los puntos de venta que faciliten

la venta vivencial (video de testimonios, recorrido virtual)

Aromatizacién y sonidos en la sala de ventas y piloto, relacionados

al posicionamiento

Reflejar en la sala de ventas la experiencia que se tienen

construyendo y realizando proyectos inmobiliarios.

Presencia fuerte del banco dentro de la caseta.
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CAPITULO 8 — FLUJOS DE CAJA

8.1 Presupuesto de Egresos
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8.2 Presupuesto de Ingresos
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8.3 Cronograma Proyectado para egresos e ingresos
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8.4 Flujo de caja.
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CAPITULO 9 - ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y ESCENARIOS

9.1 Variables y Escenarios

9.2 Precio Venta-Costo de construccion

9.3 Precio de venta- Velocidad de Ventas
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CONCLUSIONES FINALES

En los ultimos afos el desarrollo de proyectos inmobiliarios en nuestro
pais ha formado parte importante en el desarrollo social y econdmico en
nuestro pais, no ha tenido precedentes parecidos, aunque cabe senalar
que para que se siga dando o creciendo el negocio inmobiliario tienen
que darse las condiciones politicas, sociales y econdmicas.

El mercado inmobiliario este afio ha sufrido una desaceleracion debido
principalmente a que los bancos se han vuelto mas exigentes a la hora
de brindar un préstamo hipotecario, en el caso de Lima, también la falta
de terrenos o precios muy elevados de estos hacen cada vez mas caros
desarrollar un proyecto.

Las empresas constructoras e inmobiliarias han tenido que poner sus
objetivos en desarrollar proyectos en provincias que cumplen las
condiciones de demanda y terreno, ya que el mercado de Lima se ha
saturado y desacelerado.

Este ano el PBI del Peru no tuvo el crecimiento que se esperaba, se
tenia proyectado crecer un 5.5%, pero cerrando el ano se proyecta que
cerrara en 3.5%, esto se debe a que este afio la produccion de cobre ha
bajado y no ha habido obras de ampliacién o nuevos proyectos que den
el respaldo para el crecimiento. Se espera que el 2015, la produccién de
cobre se recupere especialmente en Toromocho y Antamina, se espera

la madurez y desarrollo de proyectos para ampliar la produccion de
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cobre, esto daria mas confianza a la inversion privada. También se
espera que el 2015 haya mas inversion en el sector publico.

. Con respecto al mercado inmobiliario en la ciudad de Chiclayo,
encontramos que hay condiciones en lo que respecta a terrenos
disponibles y demanda. Hay una demanda en el sector A y B, a donde
los proyectos de departamentos estan apuntando actualmente.

Para el sector C y D no hay desarrollo de proyectos inmobiliarios de
departamentos, pero si de viviendas, que para el desarrollo de nuestro
proyecto lo tomamos como un producto sustituto.

. Para el tipo de producto que ofrecemos, de acuerdo al estudio de
mercado que hemos realizado, nuestra competencia directa ofrece un
area promedio de 75 m2, con sala comedor, 3 habitaciones, una cocina
integrada a la sala y lavanderia, el precio promedio es de S/2,762
nuevos soles por metro cuadrado, para diferenciar nuestro producto
proponemos un area mas grande y con un precio de preventa que esta
por debajo del promedio de la competencia directa.

. De acuerdo al precio por unidad inmobiliaria, para adquirir nuestro
producto se necesita un promedio de ingreso mensual familiar de S/
3947 nuevos soles, siendo accesible para el sector del publico hacia
donde nos dirigimos.

. Podemos decir que en la actualidad en la Ciudad de Chiclayo, hay
disponibilidad de terrenos aun con precios muy bajos, no solo en el eje

de la carretera Chiclayo-Pimentel, si no también zonas donde
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empezaran a emprender nuevos negocios inmobiliarios, por ejemplo la
carretera Chiclayo-Ferrefiafe.

. Los resultados econdmicos del proyecto indican un ingreso por ventas
total de $ 10'462,163.28 dodlares americanos frente a un total de egresos
de $ 8525,863.59 dolares americanos , generando una utilidad de $
1°278,909.47 dolares americanos. También tenemos una rentabilidad

sobre ventas de 13%.
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ANEXOS

A. Factibilidad de Servicio Eléctrico
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B.) Factibilidad de servicio de agua y desague
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C.) Certificado de Parametros
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D) Certificado de Zonificacion y Vias

MUMICIPALIDAD PROVINGIAL DE CHICLAYD
Gerenciz de Desarrolio Urbana
A, Bafte A0 975 — Chiclayn

CERTIFICADO N* 0011~ 2013

ZONIFICACION VIAS, RETIRO Y ALINEAMIENTO

Expediente N° 0049444/ 2012
Ha Solicitud de : ADA GUISELA CARRANZA GUIMAREY

La Gerencia de Desarrolle Urbaro a trayés de la Coordinacion de Estudios Urbanos de la
Municipalidad Provincial de Chiclayo.

CERTIFICA

Quie, &l predio de aproximadamente 0,62 Has, identificado con U.C 11208, ubicado en &l
sector La Garita - Predio San Lucas del Distrite de Pimentel, Provincia de Chiclayo del
Departamento de Lambayeque y de acuerde al Plan Director Chiclayo 2020, aprobado por
A M. N° 056-92-MPCH/A, debe respetar la siguiente reglamentacion !

- Zonficacion : Residencial de Densidad Media
. Aportes Reglamentarios !

Recreacion Pablica ‘B %

Ministerio de Educacion 2%

Otros Fines 3%

s Mias.. - Av. Calectora Emisor Sur: 25.00 mi seccidn
-Caming y acequia en la parte norte del predio (calle
secundaria)

. Retiro : Respetar el retiro de 25.00 ml. de seccidn de Ja via

Ay, colectora emisor sur.
Respetar &l retiro al norte del predio con 4,00 mi.
de retiro a partir del borde de la acequia
. Alineamiento - Alienarse tomando en cuenta la proyeccién de la via
' Av. colectora Emisor sur con 25.00 mi de seccion v la
calle al norte del predio con retiro de 4.00ml a partir
del borde de la acequia,
Solicitar la demarcacion de hitos del eje de las vias por la Municipalidad Distrital de
Pimentel
TERMING DE VIGENCIA: El presente cerfificado solo tiene caracter informativo, no
acredita propiedag alguna y es valido por el lapso de 36 meses.

i1

j .'l.l=l-"'v 7.
o -‘,--

AN TCHRCA
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E) Resolucién de Habilitacion Urbana



