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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo tiene como objetivo maximizar la rentabilidad de la segunda
etapa del proyecto Los Sauces de Tarapoto que promueve la empresa CCISAC.

La primera etapa del proyecto fue un éxito, puesto que se vendieron todos los

productos inmobiliarios antes de la fecha prevista, como consecuencia de la
demanda real de viviendas que existe en esta region.

Hace 8 afios, CCISAC fue la empresa pionera en la region San Martin con
programas de lotizacion y Vivienda Techo Propio; mientras que otras empresas

inmobiliarias se centraban en Lima y la costa peruana, en las cuales habia mucha

competencia; CCISAC encontré6 un mercado virgen y con mucho potencial,

factores que hicieron que sus proyectos fueran un éxito.

Ahora con un nombre y una reputacién ganada en el poblador de la ciudad de

Tarapoto y de la regibn San Martin (con proyectos en varias provincias de la
CCISAC quiere iniciar la segunda etapa obteniendo la maxima

region),
rentabilidad y para ello el presente trabajo analizar4 todas las variables y
mejor producto y la manera de

recomendara a la empresa cual es el

comercializarlo.
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La presente tesis se ha dividido en seis capitulos para su estudio. En el primer
capitulo realizamos el andlisis situacional del proyecto, en el cual vemos el
concepto del producto y su relacién con el plan estratégico de la empresa.
Hacemos el analisis del macro entorno viendo indicadores del Perd y en
especifico del sector inmobiliario. En el micro entorno hacemos el estudio del
mercado inmobiliario donde ser va a realizar el proyecto, la ciudad de Tarapoto, y
determinamos factores importantes para determinar la factibilidad de nuestro

proyecto como son la competencia, la demanda y la velocidad de ventas.

En el segundo capitulo desarrollamos el Plan Estratégico de Marketing,
primero definiendo los objetivos a alcanzar para de alli hacer la segmentacién
adecuada para determinar nuestro Targeting. A partir de lo anterior, buscamos
como posicionarnos en la cabeza de nuestros potenciales clientes, analizando
nuestras fortalezas y debilidades (FODA) para determinar cual es muestro Reason
WHY del proyecto con los aspecto innovadores que todo producto exitoso debe
tener. Por Ultimo en este capitulo desarrollamos nuestro Marketing Mix con el
detalle de las 4 P’s (producto, precio, promocion y plaza), dando énfasis en las 6

herramientas del Promocién Mix.

El tercer capitulo contiene el detalle y el analisis del proyecto actual de la
primera etapa de Los Sauces de Tarapoto con la propuesta de la segunda etapa
que se llamara " Las Lomas de Tarapoto . Aqui vemos las caracteristicas
principales de las dos etapas para tener claro los datos para nuestro analisis

financiero posterior.
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El cuarto capitulo es la evaluacion econdmica y financiera del proyecto, donde
se realiza primero el Estado de Ganancias y Pérdidas, de alli se determina los
flujos de ingresos y egresos, se realiza el flujo de caja para encontrar los
principales indicadores del proyecto (VAN y TIR) y analizamos las variables mas
importantes del proyecto para ver su efecto en un andlisis de sensibilidad y

escenarios.

Por altimo, damos las conclusiones finales de nuestro estudio para que los
puedan tomar en cuenta los ejecutores del proyecto, tratando de minorizar el

riesgo y hacer que el proyecto sea exitoso y lo mas rentable.
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CAPITULO I: ANALISIS DE SITUACION Y PROYECCION TEMPORAL

1.1. INTRODUCCION

1.1.1. CONCEPTO DEL PRODUCTO

El proyecto de HABILITACION URBANA PROGRESIVA “LOS SAUCES DE
TARAPOTO”, se ha desarrollado sobre un terreno en las afueras del centro
poblado menor Las Palmas de Ahuashiyacu, Distrito de la Banda de Shilcayo,
Ciudad de Tarapoto, que tiene una extension superficial de 40 hectéreas.

IMAGEN N° 01: Ubicacion del proyecto

; ' UBICACION DEL PROYECTO

2DA ETAPA
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Sobre este terreno de 40 has. se ha proyectado la ejecucién de una
Habilitacion Urbana Progresiva denominada “LOS SAUCES”, orientada para el
programa TECHO PROPIO del FONDO MIVIVIENDA, la cual esta basada en

satisfacer la necesidad y el requerimiento de vivienda para la ciudad de Tarapoto.

La realizacion de este proyecto cumple con la reglamentacion referente al
decreto Supremo 0302002 MTC REGLAMENTO DE HABILITACIONES Y
CONSTRUCCIONES URBANAS ESPECIALES, al REGLAMENTO NACIONAL DE
EDIFICACIONES y al CERTIFICADO DE ZONIFICACION Y VIAS, emanado por la

MUNICIPALIDAD PROVINCIAL DE SAN MARTIN.

En la primera etapa se ejecutd 400 casas en 4.1 hectareas en la cual se
proyectdé una Habilitacion Urbana Progresiva con las siguientes caracteristicas y

gue se espera replicar y mejorar en la segunda etapa del proyecto:

ZONIFICACION ’ Expansion Urbana - R.D.M.
USOS : Viviendas Unifamiliares.
AREA MINIMA ; 60.00 m2.

TIPO DE HABILITACION URBANA : ‘R 5"

APORTES ; Recreacion 9.03 %

Educacion 2.28 %

CANTIDAD DE MANZANAS : 18
CANTIDAD LOTES VIVIENDA : 380
CANTIDAD LOTES APORTES : 03
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DENSIDAD BRUTA : 337 Hab. x Ha.

DENSIDAD NETA : 4327 Hab. x Ha.

1.1.2. PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

CCISAC es fundada en el afio 2007 con capitales propios y dedicada al
desarrollo de proyectos inmobiliarios, con una estructura organizacional en planilla
propia liviana (09 personas) y alineada al modelo de negocios que tiene como

base la mision, visibn y modelo de negocio de la empresa.

1.1.2.1. Visién:

" Ser reconocidos como la mejor Empresa de Ingenieria, Construccion y
Gerencia de Proyectos en base a nuestro factor humano, politicas de calidad,
seguridad y medioambiente, para cumplir con cabalidad y puntualidad todos

nuestros compromisos * (CCISAC,2015).

1.1.2.2. Misién:

" Ser reconocidos como la mejor Empresa de Ingenieria, Construccion y
Gerencia de Proyectos, en base a nuestro factor humano, politicas de calidad,
seguridad y medioambiente, cumpliendo a cabalidad y puntualidad todos nuestros

compromisos ~ (CCISAC,2015)
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1.1.2.3. Modelo de negocio:

El modelo de negocios de CCISAC es la tercerizacion del proceso de
construccidn con supervision e intervencién directa, asi como la tercerizacién de la
comercializacion. Con esto el modelo de negocios existente les permite desarrollar
multiples proyectos a la vez, generando asi una mayor rentabilidad y aumento de

la capacidad de ejecucion.

El proceso como se encuentra definido hoy permite hacerlo con un personal
interno o tercerizado, lo cual le da un alto grado de flexibilidad. Dado el impulso en
actividades de construccion que viene desarrollandose en nuestro pais en base a
las necesidades de infraestructura y crecimiento poblacional, sosteniéndose el
mismo en el crecimiento econémico de la coyuntura actual, aparece la oportunidad
de negocio para satisfacer las necesidades de vivienda como producto e

infraestructura al servicio publico.

Esta coyuntura les ha llevado a desarrollar a la par dos tipos o giros de
negocio: el de productos a través de habilitaciones urbanas, casas de acuerdo al
programa “Techo Propio” y promocion inmobiliaria; y los servicios de construccion

gue buscan ejecutar obras de saneamiento e infraestructura.

Por este motivo es que nace la idea promovida por CCISAC, con la

intencion de satisfacer y aprovechar la creciente demanda de viviendas e
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infraestructuras que se originan como consecuencia del crecimiento y desarrollo

del pais.
Ya que como organizacién tiene operaciones a nivel local, tanto en la

capital del pais como en provincias, los factores externos que lo pueden afectar

tienen que ver con la estabilidad econémica y politica del pais, las mismas que

afectan la demanda del consumidor.

1.2. ANALISIS DE SITUACION Y PROYECCION TEMPORAL

1.2.1. MACRO ENTORNO:
ultimo decenio muestra sobresalientes

La economia peruana en el
indicadores econdmicos en la region y algunos autores calificaron el éxito

econdmico como “el milagro peruano”. Se considera al Peru el segundo pais con

mayor crecimiento de la region llegando a tener tasas de crecimiento de su PBI
Por

en algunos afios tan altas como las de China (Banco Mundial, 2015).

ejemplo: la tasa de crecimiento en el 2008 de 9.1%, asi como presentar tasas de

inflacion muy bajas que no superan el 5% y un marco institucional adecuado para
atraer los mercados internacionales (CEPAL, 2011).

El proposito de esta seccion es describir la economia peruana vinculandola

a la economia internacional y a determinar los efectos entre ambas. Del mismo

x <
d %
& o
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modo analizar la empresa constructora privada CCISAC en el escenario nacional y

mundial.

La globalizacion ha llevado la dinamica del comercio a gran escala y
América Latina no es la excepcion a este proceso, esta dinamica puede jugar a
favor y en contra, como es el caso de la crisis asiatica a finales de los 90 que hizo
tambalear los cimientos econdmicos de toda América Latina (CEPAL, 2011). En la
interconexién de mercados, la demanda mundial ha ido creciendo y afectando los
precios, volimenes de exportacion e ingreso y salida de capitales financieros.
Bajo este escenario, América Latina ha venido siendo favorecida por presentar
una amplia oferta de productos de exportacién los cuales empujan a estas

pequefias economias emergentes a su desarrollo.

La economia peruana, si bien es cierto, no ha tenido un cambio estructural
desde el modelo econémico del 93, ha venido aprovechando la marea econémica
internacional y manejando una aceptable politica monetaria. Si para el afio 2000 el
Peru exportaba 16.8% de su PBI, en el 2007 éste era 30.5% del mismo, es decir
casi el doble, y para el 2014, el Pera cerrd el afio con exportaciones de un 22.3%
de su PBI', esto efectivamente muestra la buena demanda mundial y la

importancia que le da el pais al comercio internacional (ver grafico N° 01).

! Fuente: BANCO MUNDIAL, Indicador destacado COMERCIO: Exportaciones de bienes y servicios (% del PIB)
PERU
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GRAFICO N° 01: Exportaciones de bienes y servicios Pert 2000-2014
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Banco Mundial (2016)

A partir del cambio estructural en la economia peruana a inicios de los 90°s
y el crecimiento de la demanda internacional, el Peru ha logrado crecer a un
excelente ritmo en los ultimos afios, ocupando el segundo lugar en la regién

después de Panama.

En el Perl la mayor parte de las exportaciones son productos tradicionales
o primarios (sobre todo mineros y agricolas) y los buenos precios de éstos en los
altimos afios impactaron directamente sobre la rentabilidad y produccién de los
productos de exportacion, ademas, de generar buenos ingresos tributarios como
ingresos por impuesto a la renta que pagan los productos tradicionales (sobre todo
la mineria y el sector de hidrocarburos). Con esta ventaja comparativa, sin

inflacion y con la estabilidad politica, sobre todo en el modelo econémico, el Peru

N
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consiguid en buena parte mantener un sostenido crecimiento de su PBI a
excepcion del afio 2009, el cual tuvo una crecimiento de tan solo 1% debido a la
crisis financiera mundial (Banco Mundial, 2015). Por ejemplo en el afio 2001 el
ingreso promedio mensual por trabajo era de 634 nuevos soles y para el 2014 este
era de 1,242 nuevos soles. Muchos criticos sefialan que el aumento del ingreso
promedio mensual por trabajo aun es insuficiente e incongruente en relacion a la
productividad y crecimiento econémico del pais; sin embargo el incremento de

éste desde inicios del 2000 hasta la fecha es de 95.8%. (BCRP, 2015).

Del mismo modo el PBI per capita en el 2001 era de 2,337 ddlares

americanos, para el 2007 de 3,087 y para el 2014 el pais cerr6 con una cifra de

4,151 dolares americanos. (INEI, 2015).

GRAFICO N° 02: Exportacion de productos tradicionales
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos de INEI (2016)
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GRAFICO N° 03: Exportaciones de productos tradicionales y no tradicionales
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos de INEI (2016)

Segun el Banco Mundial las exportaciones peruanas cerraron el 2013 con
US$ 48,564 millones de délares?, siendo la mayor parte de ellas los productos
tradicionales (BANCO MUNDIAL, 2015). Las exportaciones peruanas son muy
dependientes de los minerales (estos suman la mayor parte de las
exportaciones), le sigue el petroleo y derivados, el sector pesquero y por ultimo el

sector agricola (BANCO MUNDIAL, 2015).

? Fuente: BANCO MUNDIAL Base de datos por pais PERU, 2013.
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GRAFICO N° 04: Crecimiento anual del PIB Pert 2000-2014
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Banco Mundial (2016)

En comparacion con el crecimiento de la economia mundial y
latinoamericana, la economia peruana muestra tasas de crecimiento superiores a
las economias antes mencionadas (ver grafico N° 5) debido al buen escenario de
exportaciones, pero sobre todo a que el Pera presenta politicas macroecondmicas
estabilizadoras contra las crisis econdémicas ciclicas internacionales; estas
politicas macroeconémicas sumadas a la estabilidad del modelo econémico han

logrado forjar el crecimiento de la economia peruana.
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GRAFICO N° 05: Crecimiento del PIB Pert, América Latina/Caribe y el mundo

2005-2014
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos del Banco Mundial (2016)

El Pera solo produce el 0.37% del PBI mundial, es decir, 344 miles de
millones US$>, una economia tan pequefia como la peruana no esta ajena al
mercado mundial, si no muy por el contrario, totalmente vinculada a él. En el 2008
estalla la crisis financiera internacional a la cual se le suma proximamente la crisis
de deuda de la zona euro. Este escenario juega en contra de la demanda mundial
dado que la crisis y los endeudamientos no generan escenarios de gasto ni mucho

menos de inversion (BANCO MUNDIAL, 2015).

® Fuente: INDEX 2013 “Producto Interno Bruto (PIB) (miles de millones $) Year of Estimate PERU, 2013.
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China es la segunda economia mundial después de la norteamericana,
produce 13,390 miles de millones US$* y es actualmente el coloso de la
produccion mundial. La crisis mundial y el enfriamiento de la economia
desaceleran la producciéon del gigante asiatico y como consecuencia demandan
menos materias primas a los demas paises del mundo, siendo Perd uno de ellos.
Desde el afio 2000 hasta el 2014 se puede apreciar una correlacion positiva entre
las importaciones chinas y las tasas de crecimiento del PBI peruano (ver grafico
N° 6). Se observa que el crecimiento de la economia peruana esta en funcion a la

demanda internacional y sobre todo de los productos tradicionales.

GRAFICO N° 06: Crecimiento del PIB Peru, Importaciones de bienes y servicios

China
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Banco Mundial (2016)

* Fuente: INDEX 2013 “Producto Interno Bruto (PIB) (miles de millones $) Year of Estimate CHINA, 2013.
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Por otro lado, la desaceleracion de la economia China reducira la demanda
de materias primas a nivel mundial. Con este evento cambiarian los precios
dramaticamente afectando a los minerales de los cuales el Peru obtiene relevante
beneficio al bajar los precios de las materias primas (incluido los minerales). Los
proyectos de inversion como los mineros se hacen menos rentables y por
consecuencia menos atractivos, originando inestabilidad en el sector y desempleo.
La inversion en caida produciria al Estado menos recaudacion fiscal, dado que
habria menos impuestos a la renta y como consecuencia el Estado tendria
menores ingresos. Se suma a este escenario las elecciones presidenciales que
atravesara el Peru el afio 2016, la inestabilidad politica y los conflictos sociales.
Teniendo en cuenta el escenario econdémico futuro pasaremos a analizar el sector

inmobiliario.

La evolucién del mercado inmobiliario en los dltimos afios ha tenido un
periodo positivo sin precedentes, desde 1999 la venta de viviendas aumento de
1,433 unidades a 22,220 viviendas para el 2013 (CAPECO, 2015), como efecto
directo del crecimiento econémico, entre otros factores. Sin embargo, durante el
2014 este sector ha registrado datos negativos que apuntan a convertirse en
tendencia que se pueden apreciar en el grafico N° 7 (CAPECO, 2015). Los
pronésticos a futuro no parecen ser muy optimistas de que la situacién vaya a
mejorar a corto plazo.

En efecto, el auge del mercado inmobiliario ha estado vinculado a la

evolucion del crecimiento del PIB, debido a la mayor disposicion de dinero de las
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familias. En el siguiente cuadro, podemos ver la correlacién entre la curva de

crecimiento del PIB y el nUmero de viviendas vendidas.

GRAFICO N° 07: Crecimiento del PIB y venta de vivienda

CRECIMIENTO DEL PIB Y VENTA DE VIVIENDA

2008 - 2014
a . 124791.5

160000 111354.0 1179800 - -
140000 104604.7 1 F
120000 95452.2 96453.7 4‘./., p—
100000 L

80000

60000

21441 21000 299
40000 13179 13381 14516 21441 ..;,... 22220 qgo30
O T T T T T T 1
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

==¢==\/enta de Vivienda en Lima (unidades)  ==lll==PBI ( US S a precio constante del 2005 en millones)

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos Banco Mundial- CAPECO (2016)

No obstante, durante el 2014 este sector ha venido dando muestras de
agotamiento, debido tanto a factores externos como internos. Entre los factores
externos observamos: el cambio de matriz de la economia china (que incidié en el
precio de los minerales), la crisis de deuda europea (Grecia) y la lenta
recuperacion de la economia estadounidense, los cuales han impactado
negativamente en nuestras exportaciones (principalmente de metales). Entre los
factores internos consideramos: los conflictos socioambientales y la inestabilidad
politica que han afectado el desarrollo de proyectos mineros importantes para la

economia nacional (BBVA, 2015).

.\_\
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Pese a esto, el sector inmobiliario ha incrementado la oferta de viviendas
durante el 2014, lo cual se explica como una medida de las empresas del sector
ante la permanencia de factores estructurales tales como el nimero de familias

con suficiente dinero para adquirir una vivienda (y con necesidad de ella), como
por el mayor acceso al crédito hipotecario®. Se trataria entonces de un incremento
inercial, efecto de las expectativas generadas por el reciente auge econémico. Por
un lado se incrementé la oferta, en contrapartida a los estudios inmobiliarios de los
bancos (BBVA, SCOTIABANK, 2015) que sefialan que por el lado de la demanda

(venta efectiva) se habria generado un proceso de desaceleracion debido, entre

otros factores, a las mayores restricciones al crédito futuro del control del BCR

(aumento del encaje bancario) y de los propios bancos (aumento de restricciones

para prevenir incremento de la morosidad).

En efecto, en el siguiente cuadro observamos que la venta de viviendas (linea
roja) cayo desde 22.2 mil unidades en el 2013 a 16.9 mil unidades en el 2014, con
una baja de -5.3 mil viviendas. Por el contrario, vemos como la oferta de viviendas

(linea azul), se incrementd de 20.3 mil unidades en el 2013 a 29.2 mil unidades en

el 2014, con un aumento de +8.9 mil viviendas (CAPECO, 2015).

Proyecciones econdmicas del BBVA Continental y del Scotiabank.
X <
> (A
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GRAFICO N° 08: Evolucioén de ofertas y ventas de viviendas en Lima
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de CAPECO (2015)

La Asociacion de Empresas Inmobiliarias del Perd —AEIP— (gremio que
agrupa a 33 empresas del sector, entre ellas CCICSA), publico un articulo
recientemente en Semana Econdmica donde reafirma que la baja de la demanda
se debe a restricciones al crédito. Sostiene que la reduccion de la venta de
viviendas se debe a mecanismos prescritos por los bancos a fin de contener el
aumento del nivel de morosidad registrado, y que éste ultimo se habria debido a la
flexibilidad del crédito hipotecario dirigido al sector informal mediante diversos
mecanismos de calificacion del riesgo (como la medicion de la capacidad de

ahorro)®.

® Ver Semana Econémica del 20 de agosto.

N
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Estimaciones recientes de la consultora Tinsa (INCOIN TINSA, 2015)
confirman lo publicado por La Asociacion de Empresas Inmobiliarias (ASEI, 2015).
Ahi sefialan que en el primer semestre del 2015 se habria vendido una cifra
aproximada de 7 mil viviendas (frente a las 5,556 del mismo periodo en el 2014),
incremento que responderia a la estabilizacién de los precios y a estrategias mas
agresivas de las inmobiliarias (precios especiales para grupos). Estas cifras,
sefalan y confirman que “la dinAmica se mantiene y que el mercado no esta

estancado” ’.

En este ensayo se asume gque la reduccion de la venta corresponde en
mayor medida a la reduccion del ingreso familiar®, como consecuencia de la
desaceleracion de la economia nacional. Es casi evidente la relacién entre el
ingreso familiar y la demanda de viviendas: mientras mas dinero tengan las
familias para gastar, la demanda de viviendas aumentara. En este sentido, por el
lado de la demanda, son positivas las medidas recientes del Gobierno orientadas
a impulsar el mercado inmobiliario (como el leasing financiero, alquiler-venta, etc.)

gue servirian como atenuantes; de igual manera la tendencia ya esta marcada.

A la desaceleracion de la economia habria que sumar también el
vertiginoso ascenso del precio del dolar que encarece los créditos hipotecarios (y

también el costo de vida). En el siguiente cuadro podemos ver cdmo desde el

7 Informe de Coyuntura Inmobiliaria de Tinsa SAC. Ver noticias: http://elcomercio.pe/economia/peru/venta-viviendas-
lima-cayo-23-durante-segundo-trimestre-noticia-1834099?ref=flujo tags 517143&ft=nota 1&e=titulo.

8 El ingreso familiar en Lima Metropolitana cayd de 8.7% en 2011 a 3.2% en 2014, segln datos del Ministerio de
Trabajo.
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2012 hasta el 2014 el tipo de cambio se ha venido incrementando de manera
imparable pese a las intervenciones del BCR (el tipo de cambio al 28 de agosto es
de 3.28 soles) y todo apunta a que la tendencia en su evolucién se mantendra

ascendente si, como esta previsto, la FED incrementa la tasa de interés en EEUU

para septiembre.

GRAFICO N° 09: Evolucion del tipo de cambio
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de BCR (2016)

Si consideramos que el crecimiento econémico esta estrechamente ligado a

la evolucion de la economia internacional y si tomamos en cuenta que el primero

depende el avance del sector, entonces los prondésticos para el mercado

inmobiliario, al menos en el corto plazo, no son para nada optimistas.

En este sentido, empresas del sector deberian evaluar qué factores

pesaran en los proximos afios. Ciertamente, el Perld goza todavia del boom

demografico, por el cual la demanda de viviendas se mantendra. No obstante, los
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ingresos disminuiran debido a la crisis financiera internacional, aunque no se
puede precisar en qué medida. En tal situacion, empresas inmobiliarias, como
CCISAC por ejemplo, podrian focalizar su oferta de servicios a través de estudios
de mercado precisos a fin de evaluar qué publico objetivo estd en condicion de
satisfacer esta demanda. Concentrar su oferta en aquellos nichos de mercado con
mayor resiliencia a la crisis, a la larga podrian servir como una forma de capear el

temporal que se avecina.

El sector construccion en el Pera es uno de los sectores mas dinamicos de
la economia. Su crecimiento se atribuye a la expansion de la demanda interna
como consecuencia del aumento de la poblacion y el crecimiento de la economia,

ademas del aumento de la inversion publica y privada.

En el sector construccion destacan las obras relacionadas con la edificacion
de viviendas y centros comerciales debido a la accesibilidad al financiamiento a
través de créditos hipotecarios promovidos por el sistema financiero y el Estado.
Estas medidas han incrementado la oferta de inmuebles. Si bien es cierto que la
demanda de viviendas aumento6 en el 2014 aproximadamente en 12 mil unidades,
es una cifra por debajo del incremento que se registré6 en cada uno de los dos
afos previos (CAPECO, 2015). Por lo antes mencionado y previniendo niveles de
oferta peligrosos, el sector financiero esta bajando de manera paulatina la tasa de

interés como se puede ver en el siguiente cuadro:
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GRAFICO N° 10: Tasas de interés hipotecarias
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En la Ultima década se construyeron o mejoraron miles de viviendas en todo
el Perd, las cuales fueron principalmente para el sector de clase media que
aumento mucho en proporcién estos ultimos afios. Esta clase media que tiene
relativamente mayores ingresos econdmicos es la que impulso al sector
construccion, debido a que tiene un nimero de familias en aumento y con mayor
facilidades de adquirir créditos hipotecarios, con tasas de interés y cuotas mas

asequibles para este nivel socioeconémico.

Las edificaciones destinadas a la clase media y media alta de la poblacion

se orientan principalmente a edificios con departamentos; implantadas en edificios
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multifamiliares donde predominan los departamentos de 3 ambientes, cuya
superficie deseable segun los estudios debe ser de 80 m2 y maximo de 180 m2.

(CAPECO, 2015)

En Lima Metropolitana, el cambio urbano y aumento de la construccion
privada se producen principalmente en Miraflores y Barranco (INCOIN TINSA,
2015). En esta zona se construyeron gran cantidad de proyectos, muchos de los
cuales se hallan ocupados y vendidos. Los valores monetarios oscilan entre los

US$ 1,500 y US$ 2,000/m2. (INCOIN TINSA, 2015).

Uno de los factores mas importantes que han propiciado el crecimiento
inmobiliario es el nimero de proyectos habitacionales destinados a la clase media
baja y baja que se esta incrementando de manera muy importante en Lima y en el
interior del Perd gracias a programas populares de vivienda como Mi Vivienda,
Techo Propio, entre otros. Algunas estadisticas notables de la ejecucion de estos

programas son las siguientes:
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TABLA N° 01: Bonos familiares habitacionales desembolsados Enero 2008 - 31

Julio 2015

ISTEF
VIVIENDA

CONSTRUCCION Y

SANEAMIENTO

TECHO PROPIO

BONOS FAMILIARES HABITACIONALES DE SEMBOL SADOS: Enero 2008 - 3 Julio 2015

Fecha de actualizacion: 15 de Agosto 2015
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GRAFICO N° 11: Bonos familiares habitacionales desembolsados otorgados por

ano

TECHOPROPIO: TOTAL DE BONOS FAMILIARES HABITACIONALES DESEMBOLSADOS OTORGADOS POR AO
(Enero2008- 31 Julio 2015)
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Fuente: Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento (2015)

1.2.1.1. Indicadores del mercado inmobiliario:

Los estandares internacionales que hacen referencia al mercado
inmobiliario consideran como principales indicadores: la mediana de los precios en
soles constantes, el ratio precio de venta / ingreso anual por alquiler, el ratio precio
de venta / ingreso (indicador de asequibilidad) y la relacion precio de venta / costo
total de la vivienda. Es importante resaltar que el BCR del Peru los considera
como estandares peruanos. Estos indicadores aplicados al mercado limefio
muestran aumentos importantes en los ultimos afios, alcanzando actualmente

niveles similares a los capitales latinoamericanos.

El primer indicador es la mediana trimestral de los precios de venta en
soles constantes. La metodologia empleada por el BCRP consiste en obtener
informacion mediante encuestas semanales. La fuente de informacion es la
seccion de la oferta inmobiliaria del diario EI Comercio para Lima Metropolitana y

el tipo de muestreo es aleatorio simple. La informacion utilizada para obtener este
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indicador es recabada de los siguientes distritos: La Molina, Miraflores, San Borja,
San lIsidro, Surco, Jesus Maria, Lince, Magdalena, Pueblo Libre y San Miguel (,
2015).

Como podemos apreciar en el siguiente grafico, en el primer trimestre del
2015 la mediana ponderada de precios de venta de departamentos por m2, en
soles constantes, crecié 3,1 por ciento respecto al mismo periodo del afio anterior

y aumento6 3,4 por ciento respecto al periodo anterior (BCRP, 2015).

GRAFICO N° 12: Medianas ponderadas de precios de ventas por m2 de

departamentos

Medianas ponderadas de precios de ventas trimestrales en
soles constantes del 2009 por m? de departamentos
{Base 2009=100)

53000
5/. 4380
=
4500 e

4000 Promedio del periodo

2007 1V - 2015 1

asoa s/. 3164

3000 -

2500 4

2000

1500

| 08
I 08
09
o9
| 10
10
|11
1
| 12
1z
| 13
I 13
| 14
I 14
| 15

Fuente: BCRP (2015)

El segundo indicador es el ratio entre el precio de venta y el alquiler
anual. Este indicador mide el numero de afios que se tendria que alquilar un
inmueble para recuperar el valor de la propiedad. Este ratio es muy importante

para las empresas del sector ya que le permite al comprador del inmueble calcular

A
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el retorno de su inversidbn mediante la renta. Para calcular el presente ratio se
constata que los inmuebles considerados en el calculo sean comparables en
términos de su ubicacién y extension. El ratio agregado para Lima Metropolitana
se estima tomando el promedio de los ratios de los distritos. En el primer trimestre
del 2015, el precio de adquisicion de un departamento equivale en promedio al
ingreso proveniente de 16,4 afios de alquiler como se aprecia en el siguiente

grafico (BCRP, 2015).

TABLA N° 02: Precio de venta/alquiler anual en US$ por m2

PER: PRECIO DE VENTA/ ALQUILER ANUAL EN USS$ por m2 /
2013-I1T 2013-1T 2013-WT 2013-IVT 2014-I1T 2014-1IT 2014-IT 2014-IVT 2015-IT

Jesas Maria 15,0 15,6 15,7 16,2 16,9 16,0 15,5 15,0 18,7
La Molina 13,7 14,7 15,5 16,4 17,2 16,9 16,2 16,4 17.2
Lince 14,1 14,6 15,4 15,5 16,2 15,2 15,2 14,9 14,6
Magdalena 14,0 14,5 15,1 15,0 15,0 15,0 15,3 15,1 14,7
Miraflores 14,8 16,5 16,3 15,9 16,8 174 15,8 15,5 16,1
Pueblo Libre 14,1 14,3 15,3 16,1 16,3 16,5 15,9 16,3 16,1
San Borja 18,6 17,5 171 16,7 17,2 179 18,8 19,1 18,6
San Isidro 18,0 17,2 17.3 17.7 17.8 18,2 175 17.8 174
San Miguel 14,4 14,8 14,7 15,0 16,56 14,7 15,0 15,4 156
Surco 16,8 16,3 16,5 16,6 17.0 176 18,5 171 17.8
Agregado

Promedio 15,3 15,6 158 16,1 16,6 16,5 16,4 16,2 16,4

1/ Los ratios han sido calculados en base a las medianas de los precios de venta de cada distrito y los alquileres de las zonas cercanas.
Fuente: BCRP.

Fuente: BCRP (2015)

El tercer indicador es el ratio entre el precio de ventay el ingreso. Este
indicador mide la capacidad de pago de las familias. Como medida de ingreso se
utiliza el PBI per capita. Como podemos ver en el siguiente grafico, este ratio
también conocido como ratio de accesibilidad o asequibilidad esta creciendo

constantemente. Lo cual significa que se necesitan mas de 20 afios de ingresos
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para comprar un departamento promedio de 100 m2 en Lima Metropolitana.
Evidentemente las viviendas son ahora menos asequibles para un hogar de

menores ingresos.

GRAFICO N° 13: Precio de Venta / Alquiler Anual

Ratio PER: Precio de Venta [ Alquiler Anual
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GRAFICO N° 14: Precio de una vivienda de 100m2/PBI per capita

Ratio de accesibilidad: precio de una
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Fuente: BCRP (2014)

El Gltimo indicador es el ratio entre el indice del precio de venta y el
indice del costo total de la vivienda. El indice de costo de la vivienda incluye el
costo del terreno y el costo de su construccion. A partir del segundo trimestre del
2007, se cuenta con informacion sobre los precios de terrenos de los cinco
distritos con mayor demanda. Estos precios se utilizan para estimar el indice del
costo total de vivienda. De acuerdo a este ratio, los precios de los inmuebles
habrian aumentado mas rapidamente que el costo total entre el segundo trimestre
del 2010 y el tercer trimestre del 2015 (BCRP, 2015). Podemos concluir que los

margenes de ganancia del negocio inmobiliario en el Peri estan aumentando

. . . . o
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significativamente. En el siguiente grafico se puede ver el incremento de este ratio

en el tiempo para viviendas ubicadas en las zonas exclusivas de Lima.

GRAFICO Ne 15: indice de precios/indice de costo total de vivienda por m2

Ratio Indice de Precios / Indice de costo total de viviendaen nuevos
soles por m2
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Fuente: BCRP (2014)

1.2.1.2. Panorama actual del sector inmobiliario:

Basada en el crecimiento demografico (la necesidad de vivienda creciente y
el crecimiento de la clase media), la demanda efectiva de viviendas viene
incrementandose afio tras afo. Entre el 2013 y 2014 alcanz6 las 444 mil viviendas
aproximadamente, teniendo un incremento anual de 2,7% (BBVA, 2015).
Asimismo y como consecuencia del incremento de la clase media, la demanda de

viviendas con precios menores a USD 80 mil se elevo y la demanda de una
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vivienda entre USD 80 mil y 120 mil se redujo. Esto originado por la migracion de
la demanda por viviendas de precios medios hacia precios mas cdémodos

(SCOTIABANK, 2015).

Referente al sector A, la demanda por viviendas de mayor valor no se ha

visto afectada pero mantiene un posicionamiento muy bajo en el mercado. Debido

a esto, la demanda efectiva se encuentra concentrada en viviendas de bajo valor.

GRAFICO N° 16: Distribucion de la poblacién segun ingresos / rango de edades

Distribucién de la poblacién segun Poblacién segln rango de edades

ingresos (% de la poblacion total) (Participacion, %)
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Fuente: Ipsos- APOYOQ * Proyeccion.
Fuente: INEI

Fuente: Ipsos-APOYO (2014) / INEI (2014)

Pese a la desaceleracién econdmica que viene sufriendo el pais en general
y que afecta marcadamente al sector inmobiliario, la demanda de una vivienda se
elevd debido a que hubo un crecimiento demografico que generé un aumento en
el porcentaje de personas que demandan una vivienda, asi como la capacidad

adquisitiva de las mismas (engrosamiento de la clase media), a pesar de la
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debilidad del mercado laboral. La demanda efectiva de viviendas viene
incrementandose de manera reiterativa en los Ultimos afios y la capacidad del
mercado para satisfacerla aun no es suficiente, lo que ocasiona que el crecimiento

de la demanda afio tras afio se incremente.

GRAFICO N° 17: Demanda efectiva/Demanda efectiva segun precio de la vivienda
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En el aflo 2014 las ventas se redujeron hasta un total de 17 mil unidades,
siendo 22 mil viviendas el promedio de ventas durante los afios previos. Los
distritos de Lima en donde se registraron las mayores caidas de ventas fueron

Santiago de Surco, San Miguel, el Agustino y Carabayllo (CAPECO, 2015).

En general se registraron menores ventas en todos los segmentos, excepto

en el NSE A (ingresos altos), con una mayor caida que alcanzo el 29% de ventas
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en NSE B (ingresos medios-altos). Asimismo las preventas sufrieron una marcada
desaceleracion, reflejdndose esto en el mayor tiempo para vender una vivienda.
Las preventas o adquisicibn en planos pasaron de representar el 80% a
representar el 60% del total de unidades vendidas (2012-2014) (INCOIN-

TINSA,2015), valor aun importante para el mercado inmobiliario.

GRAFICO N° 18: Venta de viviendas/Ventas de viviendas segun distrito
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Fuente: CAPECO (2014)

El efecto de contraccion en el mercado viene cuantificado por las unidades
de viviendas que permanecen sin venderse por mas de seis meses, las mismas
que se elevaron al 13% (CAPECO, 2015). La oferta de viviendas se incrementé en
aproximadamente 8 mil unidades y el inventario de viviendas disponibles para la

venta aument6 en 40%, alcanzando un nivel maximo histérico de 29 mil unidades.
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GRAFICO N° 19: Viviendas sin venderse por mas de seis meses / Ofertas de

viviendas
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En referencia a la oferta del mercado, se puede observar que el tercio de la
misma se concentra en los distritos de Lima Moderna y Lima Top y el 70% de las
unidades en oferta se ubican por encima del precio de venta de los US$ 80 000

(BBVA, 2015).
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GRAFICO N° 20: Oferta de viviendas por distrito/ Ofertas de viviendas segun

precio de venta
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Durante el 4T-2014 (Cuarto trimestre del 2014) el precio promedio por m2
en Lima subi6 al 2,8% en relacion al trimestre del afio anterior; durante el 2013 y la
primera parte del 2014 se incrementd entre 10% y 20%. Los distritos con
desaceleraciones mas acentuadas en los precios inmobiliarios fueron: San Borja,

Miraflores, La Molina y Jesus Maria (INCOIN-TINSA,2015).
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GRAFICO N° 21: Precio por metro cuadrado de las viviendas en Lima
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El mercado de viviendas nuevas se ha desacelerado desde el 2013 debido
a una serie de factores: i) menor crecimiento de los ingresos de las familias y
cambios en sus expectativas sobre la evolucion de los precios de los inmuebles, ii)
medidas regulatorias que entraron en vigencia a principios del 2013 que
endurecieron las condiciones de financiamiento, iii) mayor cautela de las entidades
bancarias para dar préstamos a segmentos de bajos recursos y iv) incremento del
tipo de cambio que impuls6 los precios de venta al alza y encarecio el
financiamiento en moneda extranjera. La reduccion de las ventas se ha dado en
todos los segmentos del mercado pero en mayor medida en los altos y bajos. A
pesar de este panorama, los precios no han reaccionado a la baja, debido a las
favorables expectativas que tienen las promotoras inmobiliarias sobre el sector y

los altos precios de los terrenos.
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1.2.2. MICRO ENTORNO

En términos generales el Departamento de San Martin, es la Region
selvatica mas prospera y de mayor crecimiento en el Perd, lo cual representa un
foco de inversién muy importante en la actualidad. La ciudad mas importante de la
Region San Martin es Tarapoto, a pesar de no ser la capital (la capital es
Moyobamba) es la 19° ciudad en el Peru con mayor poblacion, con alrededor de

138,600 habitantes (CPI, 2015).

GRAFICO N° 22: Producto bruto interno, segun departamento
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Fuente: INEI (2015)
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El PIB de San Martin se ubica aproximadamente en $2.453.630.000, lo cual
en términos porcentuales no representa mucho para el total del pais (1,22%
aproximadamente) (INEI, 2015), pero posee un impacto significativo en el

dinamismo econdmico de la selva.

En términos inmobiliarios, la rama de la construccién representa el sector
gue le genera el mayor valor agregado bruto al Departamento con un 8% del total,
lo cual es un excelente indicativo al momento de elegir y desarrollar algun

proyecto en la zona.

GRAFICO N° 23: San Martin: Valor Agregado Bruto 2014
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Fuente: INEI (2015)

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




52

En términos de ejecucion de programas sociales que incentiven el mercado
inmobiliario, Techo Propio ha tenido una gran aplicacion en la zona,
incrementando sustancialmente la cantidad de Bonos Familiares Habitacionales

gue otorgan afio tras afo.

TABLA N° 03: Bonos familiares habitacionales desembolsados por regiones

MINISTERIO DE
VIVIENDA
CONSTRUCCION ¥
SANEAMIENTO
FONDO MI VIVIENDA

TECHO PROPIO: N° BONOS FAMILIARES HABITACIONALES DESEMBOL SADOS, POR REGIONES Y MODALIDAD DE APLICACION
ENERO 2008 AL 31 DE JULIO 2015

Fecha de actualizacion: 15 Agosto 2015

N° de BFH Desembolsados por Modalidad
Vivienda Construccidn en Mejoramiento Construccidn en
Nueva Sitio Propio de Vivienda Sitio Propio Rural
Amazonas 242 2 244
Ancash 1,656 4,182 34 5,872
Apurimac 637 637
Areqguipa 1,748 1,347 2 3,097
Ayacucho 2,138 -] 2,144
Cajamarca 56 5910 566
Callao 530 4,331 174 5,035
Cusco 23 354 41 636
Huancavelica 1,147 1 1,148
Huanuco 129 685 1 815
lca 8,518 47,033 451 124 56,166
Junin 204 3,325 11 3,540
La Libertad 10,114 22,324 &8 32,506
Lambayeque 667 5,448 50 7,165
Lima 3,092 15,454 2,993 21,579
Loreto 2 1,559 9 1,570
Madre de Dios &9 65 154
Moguegua 652 652
Pasco 195 195
Piura 1,609 17,438 39 19,086
Puno 1,482 140 1,622
San Martin 1,234 11,667 244 13,245
Tacna 10 358 1 409
Tumbes 728 T28
Ucayali Jil1 802 1,113
180,928

Fuente: Fendo MiVivienda
Elaboracion: Oficina General de Estadistica & Informatica - Oficina de Estudios Estadisticos v Econdmicos

Fuente: Ministerio de vivienda, construccion y saneamiento (2015)
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TABLA N° 04: Bonos familiares habitacionales segun departamento y provincia

MINISTERIO DE
VIVIENDA
- COMNSTRUCCION
SANEAMIENTO
FONDO MI VIVIENDA
TECHO PROPIO: BONOS FAMILIARES HABITACIONALES, SEGUN DEPARTAMENTO Y PROVINCIA

ENERO 2008 AL 31 DE JULIO 2015

Fecha de actualizacion: 15 Agosto 2015

Departamento Provincia N° de bonos  Beneficiarios Inversion
SAN MARTIM BELLAVISTA Construccién en Sitio Propio 401 1,808 7,095,120
SAM MARTIN EL DORADO Adquisicién de Vivienda Mueva 11 50 200,750
SAM MARTIN EL DORADO Construccién en Sitio Propio 734 3,303 12,435 975
SAN MARTIN EL DORADO Mejoramiento de Vivienda i 27 40,200
SAN MARTIN HUALLAGA Construccion en Sitio Propio 384 1,728 6,692510
SAN MARTIN LAMAS Construccidn en Sitio Propio 2196 9882 37,607,045
SAM MARTIN LAMAS Mejoramiento de Vivienda 76 342 509,200
SAN MARTIN MCA"SEFE?'S- Adquisicién de Vivienda Nueva s 1422 - 595,000
SAN MARTIN MCAAEE@IS_ Construccidn en Sitio Propio 513 2309 9138705
SAM MARTIN MOYOBAMBA Adquisicién de Vivienda Mueva 45 203 823,000
SAM MARTIN MOYOBAMBA Construccién en Sitio Propio 1,912 8,604 32,819,375
SAN MARTIN PICOTA Construccidn en Sitio Propio 1,417 6,377 24 428 015
SAN MARTIM FPICOTA Mejoramiento de Vivienda 19 86 127,300
SAN MARTIN RICJA Construccidn en Sitio Propio 1,863 8384 31,740 415
SAM MARTIN RIOJA Mejoramiento de Vivienda 8 36 53,600
SAN MARTIM SAN MARTIN Adquisicion de Vivienda Mueva 862 3,879 15,037 550
SAM MARTIN SAN MARTIN Construccién en Sitio Propio 2115 9,518 35,847 400
SAM MARTIN SAN MARTIN Mejoramiento de Vivienda 235 1,058 1,574,500
SAN MARTIN TOCACHE Construccidn en Sitio Propio 132 594 2,336,840

Fuente: Ministerio de vivienda, construccién y saneamiento (2015)

1.2.2.1. Estudio de mercado: La zona

El departamento de San Martin se encuentra en la parte norte centro del

Perd, limitando con departamentos importantes como Amazonas, La Libertad,

Loreto y Huanuco.
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IMAGEN N° 02: Ubicacién del departamento de San Martin en el Pera

At - — Han Marlin

Fuente: Elaboracion propia (2016)

La Provincia de San Martin se encuentra en la parte noreste del

Departamento que lleva el mismo nombre y es el principal eje econdmico,
comercial e inmobiliario dentro del mismo. En ella se encuentra la ciudad de

Tarapoto, que sin ser la capital de la regidn, es la que aporta el dinamismo a la

Region selvética, junto a las Ciudades de Iquitos y Pucallpa.

. . . . X
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IMAGEN N° 03: Ubicacién de la provincia de San Martin en el departamento
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Fuente: Elaboracion propia (2016)

En la periferia de la ciudad de Tarapoto se encuentra el centro poblado
menor: Las Palmas de Ahuashiyacu, Distrito de la Banda de Shilcayo, en donde se

ha desarrollado todo el Proyecto en cuestion.
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IMAGEN NP° 04: Vista Satelital de Tarapoto y en donde se marca la ubicacion del

proyecto.

Fuente: Elaboracion propia (2016)

A fin de obtener informacién de la competencia sobre los proyectos que se

estén desarrollando similares al de los Sauces de Tarapoto, se realizé un analisis

a la zona periférica dando como resultado 06 soluciones habitacionales que se

observan en el siguiente croquis:

<

A
> <
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IMAGEN NP° 05: Soluciones habitacionales alternas a la propuesta y sus

ubicaciones

o S | i
INMOBILIARIA LLANURAS ELLR.L — 4TA ETAPA

Tl W /7] i
LOTES WVALLE LINDO RESIDEMCIAL
e SOy .
LOTES WARIOS 5IN PROYECTO DEFINIDO
e
WILLA SOL RESIDENCIAL
LOTIZACIGN PROVIDENCIA

RESIDEMCIAL JARDINES DE LA REINA

Fuente: Elaboracién propia (2016)

1.2.2.2. Estudio de mercado: La competencia

Una vez definida la zona de estudio, se procedié a determinar a detalle en

gué consistian las diferentes propuestas en materia inmobiliaria para la zona, a fin

__‘ <
= %5
] =
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de observar que tan semejantes o diferentes eran las mismas con respecto a la

de Los Sauces de Tarapoto. En los siguientes cuadros se resumen cada una de

las 06 propuestas.

TABLA N° 05: Detalles de las otras propuestas habitacionales - Parte 1

INMOBILIARIA
PROVECTO | uaumaseiny | LOTESVALLELNDO
— 4TA ETAPA
Promotora INMOBILIARIA—
LLANURAS E.LLR.L
Ubicacion Frente a puerto A 3 minutos de la pista A 50 mts de la pista
Palmeras, pista Fernando Belaunde marginal Via evitamiento
Fernando Belaunde costado Puerto Palmera Morales
Imagen
Caracteristicas Lotes de 180m?2 Lotes de 160m2 con Lotes de 160m2 con
con aguay luz aguay luz aguay luz
Costo estimado
$/25,000 contado $/20,000 contado
/25, /20, $/16,000 contado

S/30,000 financiado  $/22,000 financiado

Fuente: Elaboracion propia (2016)

3
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TABLA N° 06: Detalles de las otras propuestas habitacionales - Parte 2

PROYECTO VILLA SOL LOTIZACION RESIDENCIAL JARDINES
RESIDENCIAL PROVIDENCIA DE LA REINA
Promotora CORPORACION
CAMPOVERDE S.A.C.
Ubicacion Parte baja de via A 80 mts de la pista A 8 min de la pista
Evitamiento via marginal Via evitamiento marginal Via evitamiento
Morales Morales Morales
Imagen
Caracteristicas Lotes de 168m2 Lotes de 140m2 con Lotes de 180m2 y

conaguay luz agua, luz y desagiie 200m2 con agua y luz

Costo estimado
S/7,000 contado

$/8,000 financiado

S/10,000 contado

$/14,000 contado $/11,000 contado

Fuente: Elaboracién propia (2016)

1.2.2.3. Estudio de mercado: La demanda

No existe en el Peri muchos estudios de demanda de viviendas en
ciudades que no sean Lima o de la costa Peruana, pero en el afio 2013 el Fondo
Mivivienda hizo un estudio de demanda de vivienda de varias ciudades e incluyo a

la ciudad de Tarapoto. En esta obtuvo los siguientes resultados:
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GRAFICO N° 24: Demanda efectiva de Vivienda en Tarapoto

TARAPOTO: DEMANDA EFECTIVA DE VIVIENDAY

| Nucleos Familiares, segun Nivel Socioeconémico |

M Total de Nicleos Familiares (NF) — 21527
Demanda Potencial de Vivienda —> 4091
B Demanda Efectiva de Vivienda —> 1278
Incidencia ——> 31% 21527

( Demanda Efectiva / NF No Propietarios)

12 343

7 115
4091
2 069 2444
s s 1409, 201 1278
_ 1 — -
D

B C

Total

Fuente: Fondo Mivivienda (2013)

Hay que aclarar que la demanda efectiva son las familias que necesitan una
vivienda y la piensan adquirir en un plazo maximo de 2 afios. Vemos que hay un
total de 1278 familias entre los sectores socioeconémicos B,C y D que son

demandantes efectivos de vivienda en el afio 2013.

Ahora veremos las caracteristicas del jefe de hogar de estos nucleos

familiares:
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GRAFICO N° 25: Caracteristicas del Jefe de Hogar

Caracteristicas del Jefe de Hogar, segun Nivel Socioeconémico

Género Rango de Edad
[ ]
- 47% 40 44%
2% 10% 16% 14% 37% 395 400
] 12%
e 90% 84% 8% 0% 7n
86% 2% 45 5% 2% o
0%
: : 17-24 25-39 40-54 55-70  Mayer s 70
B C D HE C HD
Condicion Laboral Ingreso Conyugal Declarado (Mediana)
739 (En nuevos soles)
63% 62%
D 1000
38% 38%
27% C 1500
B 2000
B c L 0 500 1000 1500 2000 2500
MW Dependiente Independiente
Nivel Educativo
W 3% 5% H 6% 7% 9%

/ \/

W 53% B 41%

I Primaria

I secundaria

N Superior
W 549 B Post Grado

B C D

Fuente: Fondo Mivivienda (2013)

Podemos observar que el jefe del hogar es ampliamente masculino (86% de
todas las familias de Tarapoto), que es en su mayoria joven (25-54 afios),
dependiente laboralmente (més del 60%), el ingreso conyugal asciende entre

1,000 a 2,000 soles y que en educacion en el nivel socioeconémico D han llegado
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en su mayoria (84%) a estudiar secundaria y en el B el 85% a una educacién

superior.

También este estudio analizo cual era el tipo de vivienda deseada por las familias

de la ciudad de Tarapoto

GRAFICO N° 26: Caracteristicas de la Vivienda deseada, segun nivel

socioeconémico

Caracteristicas de la Vivienda Deseada, segun Nivel Socioeconémico |

NSE B NSE C NSE D

* \Vivienda: Casa * Vivienda: Casa * VVivienda: Casa
(98%) (100%) (100%)
* Area prom.: * Area prom.: o Area prom.:
] n [ ] 93 m2 90 m2 72m2
* Bafios prom.: 2 * Bafios prom.: 2 ¢ Barios prom.: 2
* N° dormitorios * N° dormitorios * N° dormitorios
prom: 3 prom: 3 prom: 3

Fuente: Fondo Mivivienda (2013)

Se ve que todos los niveles socieconémicos en Tarapoto desean una casa
(no departamento). Esta ronda entre los 72 'y 93 m2, es decir que no sean
pequefias no muy grandes y que los dormitorios deseados son 3 y con 2 bafios de

preferencia.

Por ultimo, este estudio hizo un analisis del tipo de financiamiento de las

familias de Tarapoto:
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GRAFICO NP° 27: Financiamiento de la Vivienda deseada

Financiamiento de la Vivienda Deseada
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Fuente: Fondo Mivivienda (2013)

También la empresa CCISAC recurrié a una fuente primaria de informacién
de la demanda de casas en la ciudad de Tarapoto a través de la realizacién de

una encuesta. Esta consistié en 150 encuestas ejecutadas a los habitantes de las
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diversas zonas de la ciudad, desde el 15 de marzo al 01 de abril del 2016.

Después de realizarlas, se obtuvieron los siguientes resultados:

Numero de encuestados que prefieren terreno con vivienda construida:

133 (88.66%).
Numero de encuestados que prefieren solo lote de terreno: 17 (11.34%).

Vemos claramente la preferencia

1.2.2.4. Estudio de mercado: La velocidad de ventas

Un punto importante que se tiene que investigar es la velocidad de ventas
de la zona. Siendo importante se muestra un cuadro del VAN vs la velocidad de

ventas en el actual proyecto, dénde se obtuvo lo siguiente (se vera con

detenimiento en el capitulo 4):

X (9
S+l %
& o
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GRAFICO N° 28: Velocidad de ventas VS VAN, en Proyecto Sauces de Tarapoto
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Fuente: Elaboracion propia (2016)

Vemos que la velocidad de ventas es un factor critico para el éxito del
proyecto. Por ello una baja velocidad de ventas pueda hacer que el proyecto

fracase.

Lamentablemente, no hay un producto de la competencia parecido en la
actualidad que se esté ejecutando que nos pueda ayudar a obtener el dato de la

velocidad de ventas, pero hay dos informaciones que nos puede ser utiles:

e La empresa CCISAC en su primera etapa de 400 unidades inmobiliarias
vendio su totalidad en menos de 2 afios. Si lo dividimos en 24 meses nos

da 15.83 viviendas vendidas por mes.

N
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e En el aflo 2014 hubo un proyecto llamado "Rio Casas™ que vendio 45 casas
parecidas a la de este proyecto en 3 meses. Esto da como resultado 15

viviendas vendidas por mes.

Para concluir si se puede tomar estos datos como validos para la

determinacion de velocidad de ventas, se analizara la variacion del PBI total

del pais y del PBI de construccion:

GRAFICO N° 29: Variacion del PBI y del PBI Construccion

ARO PBI PBI VARIACION DEL PBI y PBI CONSTRUCCION
2002 5.4% 8.6%
20.00%
2003 4.2% 3.8%
2004 5.0% 4.9% 15.00% o \ A A
2005 6.3% 8.7% / \ / \ / \
2006 7.5% 15.0% 10.00% V
2007 8.5% 16.6% AN ///’\ M
2008 9.1% 16.8% 5.00% e v
2009 1.1% 6.8% 5.00%
2010 8.5% 17.8% 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 201&015
2011 6.5% 3.6% 500% \
2012 6.0% 15.8%
2013 5.8% 8.9% -10.00%
2014 2.4% 1.7% PG| =P sector construcciom
2015 3.3% -5.8%

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




67

Vemos que en el afio 2014 donde se realizé el proyecto Rio Casas, el PBI
subié a 2.4%, cifra parecida al porcentaje de crecimiento alcanzado en el
afio 2016 y que se pronostica sera mayor para el 2017 (CCISAC, 2015).
Vemos también que el PBI de construccion esta correlacionado con el PBI
total del pais, por este motivo, podemos tomar como velocidad de ventas la
de 15 unidades por mes, aunque igual en el andlisis de sensibilidad se vera

los efectos de tener una mayor y menor velocidad.

1.3. CONCLUSIONES FINALES DEL CAPITULO

Se espera que en los afios venideros las ventas continden su tendencia a la
contraccion, puesto que, entre otros factores, las atractivas condiciones
financieras que impulsaron el crecimiento del sector en afios previos seran menos
preponderantes en adelante, lo que hara que la recuperacién en el ritmo de ventas
se torne lenta. AUn asi, las perspectivas a mediano plazo contindan siendo

favorables, fundamentalmente por los siguientes motivos:

i) Una demanda efectiva de mas de 400 mil familias en todo el Pera.
(Fondo mi Vivienda, 2015).

ii) Condiciones demogréficas favorables.

Sin embargo y manteniendo la tendencia de los ultimos afios, la oferta no
podra crecer al mismo ritmo de la demanda debido principalmente a estos

problemas:
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otorgamiento de licencias de

a. Barreras burocréticas para el
construccion.

b. Escasez de amplios terrenos a bajo costo.
infraestructura publica (agua,

desague,

c. Pobre provision de

transporte).
d. Reducciéon del stock de oferta disponible. En este contexto los
precios de las viviendas continuaran incrementdndose pero a un ritmo

menor que en afos previos. El principal riesgo es una desaceleracion

de la economia que no permite que se incrementen los ritmos de

ventas.
En el estudio de micro entorno, vemos que la ciudad de Tarapoto esta entre

las 3 principales ciudades de la Selva (junto con Pucallpa e Iquitos) y tiene la 19°

poblacibn mas grande el Perl con alrededor de 138,600 habitantes, algo nada

despreciable como mercado inmobiliario.

Vemos que no hay una oferta actual de viviendas en la zona donde se va a

desarrollar el proyecto de la segunda etapa de los Sauces de Tarapoto. Hay solo 6

proyectos de venta de terrenos que van desde 100 a 200 m2, con costos de varian

de 100 a 150 soles por m2. Si se realiza el proyecto seria el Unico en su zona.

Vemos que habia en el 2013 una demanda efectiva de 1278 familias que

requerian una vivienda en la ciudad de Tarapoto. Estas familias tenian en su

x <
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mayor parte al hombre como jefe de familia, de edad joven - adulto (25-54 afios),
en los estratos B y C en su mayoria dependientes (s6lo en el D independientes en
mayoria), de ingresos conyugales entre 1,000 a 2,000 soles mensuales y la mayor

parte con educaciéon (en el estrato D, la mayoria secundaria y en en el estrato B,

educacion superior).
CCISAC hizo una encuesta a 150 personas, de preferencia de vivienda o
lote, y casi el 89% deseaba una vivienda y solo el 11% un lote para hacer

autoconstruccion. Esto demuestra que el poblador de Tarapoto prefiere comprar

casas hechas que un lote para construir.

Por ultimos, analizamos la velocidad de ventas y como no hay competencia
directa actual, nos apoyamos en el anterior proyecto de CCISAC y un proyecto del
afio 2014 de otra empresa, que junto con las condiciones actuales econdmicas y

las del aflo 2014, podemos concluir el uso de 15 viviendas al mes para un

proyecto de vivienda social.
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CAPITULO 1I: PLAN ESTRATEGICO DEL MARKETING

2.1. OBJETIVOS DEL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

Con el plan estratégico de marketing se desarrollarda una estrategia
comercial con una propuesta de Gestion de Ventas segun los lineamientos
principales del proyecto que se concluiran a partir del estudio de mercado y
aplicando herramientas de marketing tales como las 4P’S del marketing mix, las 6

partes del promocién mix y otras mas (PUCP, 2015).

Se analizarg, seleccionara y desarrollara una estrategia para suministrarle
un plus al Proyecto inmobiliario a desarrollar y una ventaja competitiva que le
permita diferenciarse de los otros productos de igual indole en el Departamento de

San Martin (PUCP, 2015).

Para cumplir con lo planteado se definird la forma en la que se posicionara
el producto en el Mercado Inmobiliario de Tarapoto, para lo cual haremos una

Segmentacién y Targeting alienados a la realidad de esta ciudad.
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2.2. SEGMENTACION Y TARGETING

2.2.1. SEGMENTACION

El crecimiento experimentado por el Pert en los ultimos 20 afios ha sido
vertiginoso, superando la media en varios indicadores socioeconémicos a otros
paises de la Region. Esto ha hecho que las empresas inmobiliarias tengan que
usar herramientas modernas para desarrollar sus productos inmobiliarios, debido a
gue hay una mayor competencia en este rubro y los posibles compradores son
mas exigentes a la hora de comprar ya que pueden elegir. Estas herramientas son
la segmentacion y el targeting base de todo plan moderno de marketing. Existen
herramientas cualitativas y sobre todo cuantitativas actualmente en el mercado

gue permitien analisis muy detallados (PUCP, 2015).

2.2.1.1. Tipos de segmentacion adecuada para el Marketing Plan:

Ante todo, es de destacar que actualmente un mejor estudio y comprensién
de la sociedad del siglo XXI ha permitido desarrollar dos vertientes o estructuras
en relacion a la caracterizacion de la poblacion: el primero desarrollado y referente
en materia de cualquier estudio desde hace afios (Nivel Socioeconémico) y uno
mas reciente desarrollado por Arellano Marketing (Estilos de vida). A continuacién

se menciona un poco mas a fondo en que consiste cada modelo:
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2.2.1.1.1. Estructura segun el Nivel Socioecondmico (NSE):

NSE A: Clase Alta.

NSE B: Clase Media.

NSE C: Clase Baja Superior.
NSE D: Clase Baja Inferior.

NSE E: Clase Marginal.

2.2.1.1.2. Estructura sequn el estilo de vida:

a. Estilo de vida Proactivos:
a.l Sofisticados.
a.2 Progresistas.
a.3 Modernas.

b. Estilos de vida reactivos:
b.1 Formales.
b.2 Conservadoras.

b.3 Austeros.

Enfocandose en la estructura segun el nivel socioeconémico y analizando el

Departamento de San Martin, segun APEIM 2015 se tiene lo siguiente:
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TABLA N° 07: Tipo de poblacion, segun nivel socioeconémico

TIPO DE POBLACION
% DE LA INGRESO FAMILIAR

SEGUN NIVEL CANTIDAD :
POBLACION PROMEDIO
SOCIOECONOMICO

NSE A 15,134 1.8 S/ 6,278.00
NSE B 30,269 3.6 S/ 4,487.00
NSE C 158,911 18.9 S/ 3,226.00
NSE D 198,429 23.6 S/ 2,053.00
NSE E 438,057 52.1 S/1,027.00
TOTAL 840,800 100 S/ 3,414.20

Fuente: APEIM (2015)

TABLA N° 08: Tipo de poblacion, segun desarrollo

TIPO DE POBLACION % DEL
) CANTIDAD
SEGUN DESARROLLO TOTAL
URBANA 548,900 65.28
RURAL 291,900 34.72
TOTAL 840,800 100

Fuente: APEIM (2015)
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TABLA N° 09: Tipo de poblacion, segun sexo

TIPO DE POBLACION % DEL
CANTIDAD
SEGUN SEXO TOTAL
HOMBRE 457,200 54.38
MUJER 383,600 45.62
TOTAL 840,800 100

Fuente: APEIM (2015)

TABLA N° 10: Distribucion de la poblacion, segun la edad

DISTRIBUCION DE LA POBLACION SEGUN LA EDAD

EDAD 0-5 | 06-12 | 13-17 | 18-24 | 25-39 | 40-55 +56
119,40 | 82,70 205,30 | 157,50
97,600 95,700 82,600
CANTIDAD 0 0 0 0

Fuente: APEIM (2015)

2.2.2. TARGETING

Para poder hallar nuestro target de la segmentacion realizada de la
poblacion de San Martin, debemos calcular cual debe ser su ingreso familiar a
partir de la hipoteca que daria el banco para la compra de la casa descontando la
inicial y el Bono Familiar Habitacional (BFH) Esta modalidad esta dirigida a las
familias que no tienen vivienda ni terreno para que compren una Vivienda de

Interés Social — VIS con ayuda del Bono Familiar Habitacional. El Bono Familiar
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Habitacional - BFH es un premio a tu esfuerzo ahorrador y no se devuelve

(Mivivenda, 2015). Hay dos tipos de BFH y son:

Bono Familiar

TABLA N° 11: Monto del Bono Familiar Habitacional — BFH Techo Propio
Habitacional (BFH

VALOR VIVIENDA EN SOLES
r1um

Mayor a 13.9 UIT hasta 20 UIT
5/ 56,295 - 5/ 81,000 5/ 28,755
Hasta 13.9 UIT & uir
S/ 66,285 5/ 32.400

Fuente: Fondo Mivivienda (2015)

Realizando unos célculos preliminares, se tiene una simulacion de la

Hipoteca, segun el tipo del BFH:

X (9
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TABLA N° 12: Simulacion de Hipoteca Techo Propio

Monto vivienda:

56,295.00

81,000.00

81,000.00

BFH:

32,400.00

28,755.00

28,755.00

Cuota Inicial: 10.00% 10.00% 10.00%
5,629.50 8,100.00| 8,100.00
BFH: 32,400.00| 28,755.00| 28,755.00
Total a
financiar: 18,265.50| 44,145.00| 44,145.00
TEA: 10.00% 10.00% 10.00%
TEM: 0.80% 0.80% 0.80%
Meses (20
afnos): 240 240 240
Cuota: 171.08 413.48 413.48
Ingreso Hogar: 570.27 1,378.27| 1,378.27

Ingreso Hogar:

1,027.00

2,053.00

2,053.00

Fuente: Elaboracién Propia (2016)
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Para maximizar la utilidad del accionista o duefios del proyecto, usaremos

el maximo costo de la vivienda que pueda usar el BFH que es de 81,000 soles.

Después de haber analizado la informacion respectiva y las estadisticas
socioecondémicas respecto a la Regién de San Martin segun el APEIM, se obtuvo
gue el sector de la poblacion al cual nos enfocaremos sera el NSE D y NSE C, los
cuales representa el 42.5% de la poblacion total de la misma (APEIM, 2015). El
sector A y B representa un sector de la poblacibn menor y aunado a ello, su
capacidad economica le permite adquirir proyectos inmobiliarios de mayor coste o
envergadura (Departamentos en zonas exclusivas de la zona). El sector E no

cumplen con los requisitos econémicos para acceder.

2.2.2.1 Targeting Primario:

El enfoque del proyecto esta dirigido a los estratos D y C de la poblacion de
la ciudad de Tarapoto, que como vimos en el estudio de demanda efectiva del

capitulo 1, son alrededor de 1,180 nucleos familiares (Mivivienda, 2015).

2.2.2.2 Targeting Secundario:

Principalmente para los habitantes de todas las provincias de la region San
Martin, que por el auge econémico de la ciudad de Tarapoto quieran vivir alli. El
motivo principal es que quieran mudarse a una de las ciudades mas importantes

de la selva peruana como lo es Tarapoto. Aproximadamente son 357,340
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personas que estan en los estratos target Cy D (APEIM, 2015) y hay alrededor de
85,170 familias urbanas en toda la regién de San Martin que pertenecen a estos

estratos (CPI, 2015).

TABLA N° 13: Hogares urbanos en la region San Martin

PERL: ESTRUCTURA SOCIOECONOMICA DE HOGARES URBANOS SEGUN DEPARTAMENTOS

- 215 -

Mis. % % % %
AMAZONAS 1mz2.0 23 1. 127 2.0
ANCASH 28048 B.6 21.8 2.8 4.8
AFIRMAC 1207 40 .9 12.4 m.r
HREQLPA ME4 178 anz 2.2 19.8
AACUICHD 1839 2 a8 14.0 241
CAJAMARCA w®TA 34 o4 15.0 m.a
FROW CONST.
DEL CALLAG 2482 187 422 .2 13.8
GUSCO any B3 0.4 1.7 E.6
HUARCHVELICA 1222 ng A5 g1 BE.5
HUARLIGO 2037 4.4 1.4 181 .1
ICA 1965 128 37 &R 16.8
JUHIN 2344 T 188 i 49.2
LA LIBERTAD 4431 nr 205 i 4.3
LAMBAYECQILE 2800 LLEN) 238 .0 4.5
Lima, 24173 239 35 2.0 10.8
LORETD 2054 A 155 158 E2.6
MADRE DE MO Me £9 205 .2 44.4
MOOLEGLA GE.D 204 304 T N
FASCO T2T 25 154 p |
FLURA 4202 T4 188 2.1 476
FUND 403.5 4.8 By 16.4 £
SAN MARTIN 2004 b4 1848 Z3.6 2.1
TACHNA 1011 167 329 38 17.6
TUNBES f@.2 7.9 238 P 40.3
LICAYALI 111.3 18 123 Nk E2.6
TOTAL PERD T.ET2.8 114 230 oz 124

Fuente: CPI (2015)

2.3. POSICIONAMIENTO

.\_\
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El enfoque de este proyecto se basa en que el target, el poblador de
Tarapoto o de la regibn San Martin, considere que la mejor opcion y la que
representa mayor beneficio y seriedad, es la de “Los Sauces”. Este proyecto
representa para CCISAC la oportunidad de asentarte en un mercado en auge,
como lo es la provincia de San Martin y en especial la ciudad de Tarapoto, la cual
ofrece un ambiente idéneo para la inversion en el sector inmobiliario debido a la
demanda efectiva de viviendas y la nula oferta de este producto (como vimos solo

se ofrecen actualemente lotes).

El éxito del proyecto inmobiliario “Los Sauces Etapa II” significaria
posicionar a CCISAC como una empresa pionera y lider en la region, abriendo
posibilidades de expansion cada vez mayores. La idea es que la vean como una
empresa lider en el mercado inmobiliario en San Martin, no solo con proyectos en
Tarapoto, sino también en proyectos inmobiliarios exitosos en otras provincias de

la regién, como en Juanjui, Moyobamba y Calzada.

Es uno de los mayores activos de la empresa, la marca ganada en el
transcurso de 10 afios de trabajo en la selva, habiendo generado puestos de

trabajo y el suefio de la casa propia de muchos pobladores.

2.3.1. DESARROLLO DE LA MARCA A TRAVES DEL PROYECTO -

BRANDING
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CCISAC tiene liderazgo y preferencia frente a otras compaifias
constructoras que estan trabajando en San Martin, debido a que es la Unica
empresa que ha desarrollado proyectos exitosos de Techo Propio a gran escala.
Siendo reconocida no solo por la gente, sino por el Fondo Mi Vivienda y varios
estudiantes de ingenieria de la regidbn que han preparado sus tesis con sus
Proyectos, es por ello que al tener una fuerte posicion de competitividad y un alto
atractivo del Mercado, la postura de la empresa es invertir/crecer con una

estrategia de desarrollo de Mercado.

Podemos destacar las siguientes caracteristicas:

» EIl poder de negociacion con los proveedores y distribuidores los maneja

CCISAC.

* Los contratos con la compafila constructora son al detalle para evitar
filtracion de datos importantes a la competencia y que se respete la calidad

del proyecto y sus procesos.

 Los subcontratistas que utilizan la compafiia constructora tienen que
cumplir con los estandares requeridos por CCISAC, como Udnico

requerimiento de seleccion.
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Una relacion de influencia, puesto que por el volumen y frecuencia de las

compras se puede negociar precios mas bajos.

Posibilidad de negociar crédito por el volumen de las obras y la relacién de

confianza.

Flexibilidad por parte de los distribuidores en el disefio de algunos

materiales como tuberias y plasticos para la construccion.

Preferencia ante otros competidores en la compra de los materiales cuando

Se encuentren escasos.

Por todo lo descrito anteriomente de la marca, se ha pensado en el siguiente

posicionamiento para esta segunda etapa del proyecto:

" TU SUENO..... AHORA ES UNA REALIDAD

Después del rotundo éxito de nuestra primera etapa de 400 casas, ahora con
un nombre y una reputacién ganada en el poblador de la ciudad de Tarapoto
y de la region de San Martin, volvemos al mercado inmobiliario con una

532 casas exclusivas, con la garantia de siempre. Tu

nueva propuesta:

inmobiliaria CCISAC .
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IMAGEN N° 6: Logo segunda etapa de Los Sauces de Tarapoto: Las

Lomas de los Sauces

LAS LOMAS

DE LOS SAUCES

Fuente: CCISAC (2016)
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2.3.2. FODA DEL PROYECTO
Factores Fortalezas internas (F) Debilidades internas
internos 1 CCISAC cuenta con diez (D)
afos de experiencia en 1 El personal en planilla
construccion en la Selva, con | se encuentra en lima, lo
una curva de aprendizaje muy | que genera un elevado
superior a la competencia. costo al llevarlos a la
2 CCISAC es una marca zona de trabajo y que
Factores externos consolidada debido al éxito de | estén el tiempo que
varios proyectos inmobiliarios | dure el proyecto lejos de
sus familias.

en San Martin, asi como en

las provincias de Juanjui,

Moyobamba y Calzada.

2 El traslado de la
maquinaria de la

empresa (que se

encuentra en Lima)

Oportunidades
externas(O) EO
1 Aprovechamiento del 1 Ya que la marca de la hacia la zona de trabajo.
crecimiento del empresa CCISAC esta
departamento de San consolidada es necesario DO
Martin como una region hacerla notar al momento de 1 Con el fin de generar
en apogeo economico. impulsar las ventas. mayor calidad de vida
2 Debido al exitoso proyecto para los trabajadores,
se propone crear un

2 Tarapoto es una zona
inmobiliario de la empresa
espacio de integracion

densamente poblada

pero poco urbanizada. CCISAC en la zona de
Tarapoto con el proyecto de gue puedan utilizar
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Los Sauces de Tarapoto I, se
plantea aprovecha la imagen
de este proyecto y de la
empresa para impulsar la

segunda etapa.

durante la semana.

2 Tener presente en los
gastos generales los
adicionales que no son
visibles al inicio del

proyecto.

Amenazas externas (A)
1 Poca mano de obra
calificada y dispuesta a
trabajar.

2 Déficit de agua y
desagiie que genera un
aumento en el costo del
proyecto al tener que
ejecutar las redes de

saneamiento.

EA

1 Aprovechar los contactos de
trabajo de la primera etapa
para el proyecto “Rio Casas” y
asi trabajar con gente de
confianza. Tal vez tercerizar
algunas partidas del proyecto.
2 Viendo la existencia de
nuevos proyectos, tratar de
llegar a un acuerdo para
mejorar las redes de agua y

desague de la zona.

DA

1 Conseguir personal de
provincias cercanas
para la construccion,
como por ejemplo:
Cajamarca.

2 Escoger un método de
construcciéon que no
genere mucha mano de
obra, como por ejemplo:

placas de concreto.

2.4. REASON WHY E INNOVACION

Las razones principales que pueden motivar la compra de una vivienda en

el presente proyecto son:
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- CCISAC es la unica oferta real de vivienda Techo Propio en la ciudad de
Tarapoto. Ya que han habido estafas por medio de otras empresa como

una que estuvo ligada al anterior gobierno Aprista.

- CCISAC estéa posicionado en la mente de los pobladores de la ciudad de
Tarapoto como una empresa seria que cumple lo que ofrece gracias al éxito

de la primera etapa totalmente vendida.

- El bajo costo de la unidad inmobiliaria sumado al bono que le otorga el
estado al comprador de una vivienda de Techo Propio, hace que sea
accesible para los sectores C y D que son de menores ingresos, pero una

mayoria en la region.

Las propuestas de innovacion al parecer no son muchas debido al bajo

costo de la vivienda, pero se tiene como pilares los siguientes:

- Buscar alternativas de construcciéon masivas para viviendas de bajo costo y

asi lograr industrializar la construccion.

- Buscar alternativas de arquitectura que, en espacios reducidos, puedan ser
la diferencia en comparacién a los modelos tradicionales y simples de

Techo Propio.
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- Incorporar caracteristicas en la vivienda como zonas comunes Y tipicas al

gusto del morador de Tarapoto y de la selva en general.

2.5. MARKETING MIX - CONCEPTO Y GENERALIDADES BASADOS EN LAS
CONCLUSIONES QUE SE DESPRENDEN DEL ANALISIS DE SITUACION

Y DEL PLAN DE MARKETING

2.5.1. CONCEPTO GENERAL DEL PRODUCTO

2.5.1.1. Producto: Descripcién general

“Con la mejor vista de la ciudad Tarapoto y un excelente microclima,
inmobiliaria CCISAC, con la garantia de siempre, te ofrece 532 casas
dentro de su nuevo proyecto: Los Lomas de Tarapoto. Cuenta con
zonas comunes como una piscina y una loza deportiva para que

disfrutes en familia de una vivienda de calidad, a un precio accesible".

Las casas seran de solo de 36 m2 construidos en un lote de 90m2,
debido a que por ser Techo Propio el precio de venta tiene un tope de
81,000 soles; lo bueno que le dejamos preparada la casa para que
pueda construir un segundo piso y tiene 54m2 libres de lote para que lo
pueda usar en lo que crea conveniente (estacionamiento, jardin, etc). El

detalle de la distribucion de la casa lo veremos en el siguiente capitulo.
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IMAGEN N° 7: Vistas de la ciudad de Tarapoto

&

ifueag: CClI
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SAC (2016)

IMAGEN N° 8: Atractivos en condomios de la ciudad de Tarapoto

Fuente: CCISAC (2016)
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2.5.1.2. ¢ COmo maximizar el value?

" Nuestra experiencia nos respalda trabajando desde hace 10 afios

en el departamento de San Martin y a nivel nacional con diferentes

proyectos inmobiliarios. Te ofrecemos la seguridad de una vivienda con la

garantia de siempre ",
Actualmente en el departamento de San Martin contamos con 4

proyectos inmobiliarios que nos respaldan:

» Los Sauces de Tarapoto
» Los Jardines de Juanjui
» Los Sauces de Calzada

» Los Sauces de Moyobamba.-
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IMAGEN N° 9: Publicidad de otro proyecto de CCISAC
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Fuente: CCISAC (2016)

2.5.1.3. Posicionamiento: Branding y el producto

La empresa es reconocida por sus productos inmobiliarios de buena calidad
muy por encima de la competencia. El producto se tiene que hacer con la mejor
calidad posible para el target elegido, apoyandose en la imagen positiva de la

primera etapa del proyecto Los Sauces de Tarapoto.

. . . . s o
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2.1.1. CONCEPTO GENERAL DEL PRECIO

2.1.1.1. Precio: Descripcion general

Del estudio de segmentacion y targeting se determind el precio que el
precio maximo en la categoria vivienda social Techo Propio que podria pagar el
consumidor potencial es de 81,000 soles. Podria haber pequefias variaciones en

el precio para incentivar la compra si es que la velocidad de ventas no se
alcanzara, pero como se tiene una gran demanda insatisfecha y el éxito de la

primera etapa, se considera en un escenario normal que todas las casas se

venderan a este precio.
2.1.1.2. ; COmo maximizar el value?

El precio de 81,000 soles fijado para el proyecto es alcanzable para los
sectores C y D de nuestro target y que entra en el régimen del programa
Mivivienda, por lo que hay que explotar la idea que todos las viviendas vienen con

un bono que les “regala’ 28,755.00 soles y que al final solo estas pagando

52,245.00 soles por cada vivienda.
Asimismo, anunciar que las cuotas son “pequefias’ y al alcance de su

bolsillo. Esto se vio en este capitulo en la parte de target, que para una hipoteca a

20 afios, la cuota sale 413.48 soles mensuales para una nucleo familiar.

x <
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2.1.1.3. Posicionamiento: Branding y el precio

La empresa CCISAC al ser reconocida en el departamento de San Martin
podréa tener el precio de una vivienda mayor que la competencia, pero no mucho
mas alto debido a que el target son sectores socioeconémicos bajos donde el
precio es uno de los factores principales en la decisiébn de compra, y el target lo
preferira por los valores de seguridad que da el branding de CCISAC por haber

desarrollado proyectos con éxito y no como estafas que ha habido en la region.

2.1.2. CONCEPTO GENERAL DE LA PROMOCION

2.1.2.1. Promocidn: Descripcion general de las 6 herramientas del

promocion mix que se usara en el proyecto:

PROMOCION MIX — VENDEDOR:

El Gerente de Ventas de la inmobiliaria CCISAC es una persona que trabaja

desde hace 12 afios, proveniente del departamento de San Martin y

responsable del éxito de tres proyectos:

e Sauces de Tarapoto 400 casas

e Jardines de Juanjui 380 casas
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e Orquideas de Moyobamba 250 casas

Su equipo de ventas son sus hijas, que lo acompafaron en estos tres

proyectos de manera rapida y eficaz.

PROMOCION MIX — PUBLICIDAD:

Se propone usar:
e Oficina
e (Casa Piloto
e Television
e Radios
e Pasacalles
e Volantes
e Eventos
e Anfitrionas
e Merchandasing en los mercados y plazas de armas

e Charlas institucionales en las principales empresas particulares y estatales

PROMOCION MIX — RELACIONES PUBLICAS:

Debido al éxito del primer proyecto, la inmobiliaria tiene un privilegiado

acceso a los medios de prensa, que respaldarian en todo momento el
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presente proyecto, y a las entidades publicas que reconocen nuestra gran

labor y excelencia en el trabajo, brindandonos un buen trato en todo

momento.
PROMOCION MIX — MKT DIRECTO (Base de datos):

Un factor muy importante es la base de datos que tiene la inmobiliaria

desde el primer proyecto: cuenta con 200 expedientes de las familias que

se quedaron sin una casa y cada uno debidamente completado con los

datos del cliente.
El nuevo sistema de la empresa permite ingresar en la base de datos a

todos los clientes que se acercan a la oficina para promocionar los nuevos

proyectos de no obtener una vivienda en este proyecto.
Promociones exclusivas para los clientes segmentados en la base de datos,

como por ejemplo: los que ya cuentan con una vivienda o lote en alguno de

los proyectos de CCISAC.

PROMOCION MIX — Promocién de Venta:

De acuerdo con la empresa que se encargara de las ventas se tiene

[ ]
acordado lanzar una preventa previa de las casas con un 5% de

descuento en el valor total de la propiedad y asi hasta completar las

preventas de la primera etapa. Esto es dependiendo de la velocidad
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de preventa, porque si es un éxito como lo fue la primera etapa, no
seria necesario este descuento por mucho tiempo.

e De acuerdo al ritmo de ventas se ir4 incrementando el valor de las
viviendas, debido a se veran los avances de las obras de habilitacion
urbana en ejecucion. Se vera la manera de no afectar el bono BFH si
se pasa el precio de los 81,000 soles.

e Se implementaran sorteos cada mes, implementacién de cocinas,
artefactos, motos, motocar, etc

e Se contara con un bus que todos los domingos sale desde la plaza

de armas hacia el proyecto con los clientes interesados.

PROMOCION MIX — REDES SOCIALES - SEO:

e Contar con una pagina web propia del proyecto.

e Aprovechar los miembros de los proyectos anteriores en las redes
sociales para brindarles informacion sobre el nuevo proyecto.

e Paginas de Facebook, Twitter, Instagram y Whatsapp manejados por
el personal de ventas en los horarios de oficina.

e Sorteos y promociones exclusivas en las paginas del proyecto para
los clientes que realicen su compra via online.

e Aparecer en los motores de busqueda online de manera rapida,

sencilla e informativa.
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e Anunciar los fines de semana en las principales redes sociales para
captar nuevos clientes

e Actualizar siempre las redes sociales del proyecto, con fotos de los
eventos y las activaciones que se realicen en los proyectos de la

inmobiliaria y los lugares principales de la zona.

2.1.2.2. ¢ COmo maximizar el value?

En todos los medios donde se publicite usar la clave del posicionamiento de
nuestro proyecto y empresa, dando énfasis a nuestro value que entregamos en
nuestra proposicion. Seriedad y calidad deben ser los estandares de toda

promocion del proyecto

2.1.2.3. Posicionamiento: Branding y la promocién

Hacer que la proposicion de promocion sea una tendencia de publicidad
facilmente recordada por las personas. Esto ya se logr6 en parte y hay que
reforzar el posicionamiento con una promocion inteligente que haga relacionar a

CCISAC como la empresa ideal para comprar una vivienda en Tarapoto.
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2.1.3. CONCEPTO GENERAL DE LA PLAZA

2.1.3.1. Plaza: Descripcion general

Dos oficinas: una dentro de la ciudad de Tarapoto para el rapido acceso a la

informacion de los clientes y otra en obra para atender a futuros clientes. Ademas,

una pagina web accesible para consultas y redes sociales descritas en promocién

mix.

2.1.3.2. ¢ COmo maximizar el value?

Las oficinas tienen que estar alineadas con nuestro posicionamiento y
value, como colocar imagenes de las obras ya ejecutadas y televisores con
videos donde se aprecie entrevistas a propietarios de los proyectos

ejecutados, con su opinion favorable respecto a los proyectos de CCISAC

2.1.3.3. Posicionamiento: Branding y la plaza

Al tener una primera etapa previa en “Los Sauces” muy exitosa, la
empresa queda bien posicionada para comenzar una segunda etapa.
También se posiciona bien por el respaldo del resto de proyectos que se

estan ejecutando o ejecutd la empresa inmobiliaria CCISAC duefia del

proyecto en el resto de la region San Martin y el Peru.
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IMAGEN N° 10: Oficina de ventas del proyecto en la ciudad de Tarapoto

Fuente: CCISAC (2016)

IMAGEN N° 11: Detalle de oficina de ventas del proyecto en la ciudad de

Tarapoto
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En la siguiente imagen se sintetiza el enfoque de las 4P’S aplicadas al
proyecto:

IMAGEN N° 12: Enfoque de las 4P’S aplicado al proyecto

PRODUCTO

» SETIENE UN PRODUCTO DE
VIVIENDAS DE 90 M2 DE LOTE

PRODUCTO DE ACUERDO A LA
CAPACIDAD DE PAGO DEL CLIENTE

Y CON CARACTERISTICAS QUE CON 36M2 DE AREA
VALORA. CONSTRUIDA A 5/81,000 con
PRODUCTO UNICO EN LA ZONA un bono de /28,755 lo cual
DE SAN MARTIN. hace que al final solo pagues_

5/52,245.

DOS OFMOINAS, UNA DENTRO DE LA
OUDAD DE TARAPOTO PARA EL ACCESO
MAS RAPIDO A INFORMACON DE LOS
CUENTES ¥ OTRA OFICINA EN OBRA PARA

ATENDER A LOS FUTURDS CUENTES

UNA PAGINA WER ACCESIBLE CON
OPOON A MENSAJES PARA CONSULTAS Y
FACEBOON.

SE USARAN LAS 6 HERRAMIENTAS
DEL PRMOCION MIX Y ENFASIS
MEDIANTE MEDIOS MASIVOS
(TELEVISION, PERIODICO, RADIO,
PANELES, VOLANTES)
FUERZA DE VENTA.

Fuente: Elaboracién propia (2016)

2.2. CONCLUSIONES DEL CAPITULO

Lo primero que hicimos fue segmentar el publico objetivo del proyecto, en el
cual vimos la segmentacion por Nivel Socioecondmico y uno mas reciente por

Estilos de vida.

Desarrollada la informacion respectiva y las estadisticas socioeconémicas de
la region de San Martin se obtuvo que el sector de la poblacion al cual va a

enfocarse, el TARGET, seran los NSE C y D, los cuales representan al 42.5% de
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la poblacién total de la misma, para los cuales se les calculo el pago de su cuota
mensual y lo podian pagar sin perjudicar sus otras necesidades. Esto se obtiene
igual que los bancos cuando asumen que solo el 30% del ingreso conyugal debe

estar destinado al pago de la vivienda. Las cuotas serian de 413,48 soles.

Se va a posicionar a CCISAC en la mente del target como la empresa que
brinda la mayor seguridad y calidad al momento de hacer una compra de vivienda
en la ciudad de Tarapoto. Se hizo un FODA para poder hallar estrategias a

implantar en el proyecto

La razon de ser del proyecto se canalizo en dar la Unica opcion actual de
vivienda segura y de calidad en la zona, tratando de innovar en la construccion a

pesar de ser viviendas de bajo coste.

Se realiz6 el marketing mix desarrollando las 4 P’s del proyecto. En el P del
producto se determind que la vivienda tenia poca area de construccion debido a
ser vivienda de interés social (36 m2), pero que se le da la opcion de poder hacer

un segundo piso debido a que las cimentaciones se proyectaron para esto.

El precio se alineo a lo maximo que te permite el programa Techo Propio
para obtener el Bono Familiar Habitacional, que es la suma de 81,000 soles, lo
cual hace que te otorguen 28,755.00 soles de bono y que al final solo le cueste

52,245 soles por su vivienda a los futuros clientes del proyecto.
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Se detall6 las 6 herramientas del Promocién Mix teniendo a la sala de ventas
y pilotos para la exhibicion del proyecto y el contacto del publico con los
promotores de ventas como los principales medios de orientacion a los futuros

clientes.

En Plaza se coloca que se contardn con dos oficinas, una en Tarapoto y
otra en obra. Importante también una pagina web accesible para consultas y redes

sociales detalladas en promocion mix.
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CAPITULO lIl: EL PROYECTO ACTUAL Y EL PROYECTO PROPUESTO

3.1. PROYECTO ACTUAL

Como puede apreciarse en el capitulo 1, El proyecto de HABILITACION
URBANA PROGRESIVA “LOS SAUCES DE TARAPOTO”, se ha desarrollado
sobre un terreno en las afueras del centro poblado menor. Las Palmas de
Ahuashiyacu, distrito de la Banda de Shilcayo, Ciudad de Tarapoto, con una

extensiéon de 40 hectareas.

En la primera etapa se ejecutaron 400 casas en 4.1 hectareas, en la cual se
proyectd una Habilitacién Urbana Progresiva con las siguientes caracteristicas (y

gue se espera replicar y mejorar en la segunda etapa del proyecto):

ZONIFICACION : Expansién Urbana — R.D.M.
USOS : Viviendas Unifamiliares.
AREA MINIMA ; 60.00 m2.

TIPO DE HABILITAC. URBANA : ‘R 5"

APORTES ; Recreacion 9.03 %

Educacion 2.28 %

CANTIDAD DE MANZANAS : 18
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CANTIDAD LOTES VIVIENDA : 380

CANTIDAD LOTES APORTES : 03
DENSIDAD BRUTA : 337 Hab. X Ha.
DENSIDAD NETA : 4327 Hab. X Ha.

IMAGEN N° 13: 1ra etapa de los Sauces de Tarapoto
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Fuente: Elaboracién propia (2016)

3.2. PROYECTO NUEVO PROPUESTO

Para la concepcion de la segunda etapa se ejecutaran 532 casas en 12

hectareas con las siguientes caracteristicas:
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ZONIFICACION : Expansién Urbana — R.D.M.

USOS : Viviendas Unifamiliares.

AREA MINIMA : 90.00 m2.

TIPO DE HABILITAC. URBANA : ‘R 5"

APORTES : Recreacion 12.34 %
Educacion 2.09 %

CANTIDAD DE MANZANAS : 34

CANTIDAD LOTES VIVIENDA : 532

CANTIDAD LOTES APORTES : 06

DENSIDAD BRUTA : 345 Hab. X Ha.

DENSIDAD NETA : 4785 Hab. X Ha.

IMAGEN N° 14: 2da etapa de los Sauces de Tarapoto
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Las casas propuestas son de 36 m2 en un lote de 90 m2 y tienen las

siguientes areas:
Una sala comedor: Esta sala si lo quiere el propietario puede hacer un

tabique simple y lo divide, dando una sala comedor mas pequefa y un

cuarto extra.

Una bafio.

Un cuarto principal.

x <
d %
& o
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Se deja los cimientos para que puedan soportar un segundo piso para que
lo pueda construir el propietario cuando desee. La primera y segunda planta de

una casa que se animaron a construir la plata superior seria asi:
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IMAGEN N° 16: Plano
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IMAGEN NP° 18: Cuadro de acabados — Casa Techo Propio
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3.3. ANALISIS COMPARATIVO DE PROYECTO ACTUAL CON EL PROYECTO

PROPUESTO

Descrito ambas etapas del proyecto, se puede realizar un cuadro
comparativo entre las mismas, a fin de determinar las mayores semejanzas y

discrepancias:

TABLA N° 14: Comparativo entre la 1ra etapa y la 2da etapa

EXTENSION TOTAL DEL
4.1 Has. 12 Has.
TERRENO
) Expansion Urbana - | Expansion Urbana -
ZONIFICACION
R.D.M. R.D.M.
Viviendas Viviendas
Usos
Unifamiliares. Unifamiliares.
AREA MINIMA 60 m2 90 m2
TIPO DE HABILITAC.
“‘R5” “‘R5”
URBANA
AREA TOTAL VIVIENDAS 3.2 Has. 5.4 Has.
AREA RECREATIVA 0.37 Has. 1.48 Has.
AREA DEPORTIVA 0.09 Has. 0.25 Has.
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CANTIDAD DE
18 34
MANZANAS
CANTIDAD LOTES
400 532
VIVIENDA
CANTIDAD LOTES
03 06
APORTES
DENSIDAD BRUTA 337 Hab. x Ha. 345 Hab. x Ha.
DENSIDAD NETA 4327 Hab. x Ha. 4785 Hab. x Ha.

Fuente: Elaboracién propia (2016)

3.4. CONCLUSIONES DEL CAPITULO

Dada la receptividad que tuvo la primera etapa y la confianza que ha
adquirido CCISAC en la poblacion de San Martin se ha desarrollado una segunda
etapa mucho mas ambiciosa que la anterior, pero con caracteristicas muy

parecidas.

Esta segunda etapa es 3 veces mas grande que el proyecto de la primera
etapa en area total, pero no tanto en viviendas puesto que en la primera etapa se
hicieron 400 viviendas y en esta se haran 532. Se espera con esto posicionar a

CCISAC como lider del mercado inmobiliario en la Region.
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Cada lote tiene 90 m2 y un area construida de 36m2 que podria parecer
pequefia, pero que lo limita el coste maximo de la vivienda para que sea Techo
Propio. Para mejorar este aspecto se ha disefiado una serie de alternativas que le
permite a los futuros clientes adquirir una vivienda la cual se podria ampliar una

segunda planta si lo desearan.

Se ha implementado una mayor area recreativa y de esparcimiento a fin de

garantizar la satisfaccion maxima de los habitantes de los Sauces de Tarapoto y

brindarles tranquilidad dentro de la Urbanizacion.

.\_\
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CAPITULO IV: EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

Una vez establecido todos los lineamientos del proyecto debe realizarse
quizas la parte mas importante del mismo: el analisis econémico y financiero, el
cual representa la manera en la que se puede determinar la rentabilidad de su

ejecucion y en qué medida es viable realizarlo o no.
4.1. DATOS PRINCIPALES DEL PROYECTO

TABLA N° 15: Datos del terreno

Ubicacion Banda de Shilcayo
Area m2 122,744.00
Precio US$ m2 $35
Precio Total $4,296,040

Fuente: Elaboracion propia (2016)

El costo actualizado por m2 es de $35. La empresa CCISAC lo compro
afnos atrds a $5/m2, pero en el andlisis se tiene que usar el costo de mercado o

reposicion.
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TABLA N° 16: Costo de construccion

$/m2 disefio $4
m2 habilitacion $10
m2 X casa 36.00
Costo soles 25,000.00
Costo dolares 7,575.76
$/m2 210.44

Fuente: Elaboracién propia (2016)

El costo de $4 por m2 de disefio es conservador, debido a que todas las
casas tienen la misma configuracion y ya que son 532 casas casi iguales podria
haber un mejor precio. En el caso de edificaciones no masivas se podria quedar

corto, porque se llega a cobrar hasta $10 por m2 en casos no repetitivos.

El costo de $10 por m2 de habilitacion urbana podria resultar muy
competitivo pero es real y salié de los proyectos masivos realizados por CCISAC.
Hay que tener en cuenta que son 12 hectareas y el costo de habilitacion total es

de $1,227,440, lo cual hace gque baje el costo unitario.

El costo de construccién de una casa de 36 m2 se ha colocado por 25,000

soles, lo cual nos da un ratio de $210.44 por m2. Puede parecer bajo, pero hay
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gue recordar que son casas con acabados basicos a diferencia de edificaciones
multifamiliares en Lima, donde la mayoria pasa los $500 por m2 de construccion.
Incluimos en el Anexo 04 el presupuesto de un contratista local para la
confirmacién de este precio. Igualmente, se realiz6 un presupuesto base que se

presenta a continuacion:
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TABLA N° 17: Presupuesto de construccion de vivienda

DESCRIPCION UND CANTIDAD P.U. Sin IGV
Obras Provisionales
Obras Provisionales Glb 1.00 S/.100.00 S/.100.00
Obras Preliminares Glb 1.00 S/.50.00 S/.50.00
Movimiento de Tierra
Excavacion manual m3 25.00 S/.30.00 S/. 750.00
Relleno de material de
prestamo m3 12.00 S/. 36.00 S/. 432.00
Concreto Armado
Platea de Cimentacion
Acero habilitado Kg 540.00 S/.4.00 S/. 2,160.00
Encofrado de Platea m2 16.00 S/.35.00 S/.560.00
Concreto Premezclado
fc=210 Kg/cm2 m3 12.60 S/.290.00 S/. 3,654.00
Columna
Acero habilitado Kg 660.00 S/.4.00 S/. 2,640.00
Encofrado de Columna m2 26.40 S/. 35.00 S/.924.00
Concreto Premezclado
fc=210 Kg/cm2 m3 4.22 S/.298.00 S/.1,258.75
Arquitectura
Albaiiileria
Muro de Soga h=2.4m m2 40.00 S/.70.00 S/. 2,800.00
Tarrajeo de Muros m2 36.00 S/.12.00 S/.432.00
Tarrajeo de cielo raso m2 36.00 S/.12.00 S/.432.00
Ceramicos en bafos m2 20.00 S/. 35.00 S/.700.00
Piso cemento pulido m2 20.00 S/.25.00 S/.500.00
Pintura
Pintura en paredes m2 45.00 S/.10.00 S/. 450.00
Carpinteria de madera
Cerrajeria Und 3.00 S/.2.69 S/.8.07
Puerta contraplacada Und 3.00 S/. 280.00 S/.840.00
Carpinteria de Aluminio
Vidrio incoloro de 4 mm m2 5.00 S/.100.00 S/.500.00
Aparatos Sanitarios
Inodo sifon jet Und 1.00 S/. 80.00 S/. 80.00
Lavatorio Und 1.00 S/.90.00 S/.90.00
Lavadero de ropa Und 1.00 S/. 120.00 S/. 120.00
Lavadero de cocina Und 1.00 S/.200.00 S/.200.00
Instalaciones Electricas
Salida de Tomacorriente Und 4.00 S/.20.00 S/.80.00
Salida de Interuptores Und 3.00 S/.20.00 S/.60.00
Salida de centro de luz Und 5.00 S/.30.00 S/.150.00
Tablero de Distribucion Und 1.00 S/.150.00 S/.150.00
Alimentadores electricos ml 50.00 S/.7.00 S/. 350.00
Instalaciones Sanitarias
Agua Fria
Salida de 1/2" Und 3.00 S/.30.00 S/.90.00
Valvula de 1/2" Und 1.00 S/. 30.00 S/. 30.00
Desague
Salida de 2" Und 4.00 S/.35.00 S/.140.00
Salida de 4" Und 1.00 S/.35.00 S/. 35.00
Registro 2" Und 2.00 S/.30.00 S/.60.00
Sumidero 2" Und 1.00 S/.30.00 S/.30.00
Caja de registro Und 1.00 S/.100.00 S/.100.00
Obras Exteriores y otros
Obras Exteriores y otros Glb 1.00 S/. 400.00 S/. 400.00
COSTO DIRECTO S/. 21,355.83
GASTOS GENERALES 7% S/.1,494.91
UTILIDAD 7% S/.1,494.91
COSTO DE
CONSTRUCCION S/.24,345.64

Fuente: Elaboracion propia (2016)
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TABLA N° 18: Cantidad de lotes y precio de casas

532.00 Casas
Precio por Casa| 24,545.45 USs$
Ingreso total | 13,058,181.82 US$

Fuente: Elaboracion propia (2016)

Como se ha mencionado antes, el costo maximo de una vivienda Techo Propio

es de 81,000 soles y que al TC de Junio 2016 (de 3.3 soles/$) dan $24,545 por

precio de venta de una vivienda.

TABLA N° 19: Velocidad de ventas

15.00
Unid/mes
Meses de venta 35.47 Meses
Meses de venta 36.00
meses
red

Fuente: Elaboracién propia (2016)

La velocidad de ventas se ha determinado en la seccién 1.2.2.4. y es de 15
viviendas vendidas al mes. Si dividimos las 532 casas del proyecto nos da como

resultado que en 36 meses se venderian todas las viviendas.
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4.2. ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

TABLA N° 20: Ingresos del proyecto
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AREA 6 P.P.
VALOR IGV VALOR
VENTAS UNID VENTA
VENTA VENTA TOTAL
VENDIBLES US$
CASAS
532 24,545 13,058,182 - 13,058,182

Fuente: Elaboracién propia (2016)

Observamos que al precio de 81,000 soles, las 532 viviendas dan un ingreso

total de 13.058 millones de ddlares.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis

<
(3
%
=



TABLA N° 21: Egresos del proyecto
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P.U. IGV
VALOR
COSTOS DIRECTOS AREA  COSTO COST
COSTO 9,704,144
Us$ O
TERRENO 4,446,401
- 4,446,401
Costo Terreno 122,744.0
35 4,296,040 - 4,296,040
0
Notarial Registral (0.3% valor del
terreno) 21,480 - 21,480
Alcabala (3% Valor de
Terreno) 128,881 - 128,881
COSTO
5,257,743
CONSTRUCCION - 5,257,743
Habilitacion Urbana
122,744  10.00 1,227,440 - 1,227,440
Construccion casas
19,152 210.44 4,030,303 - 4,030,303
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% IGV

COSTOS VALOR
Valor COSTO COST
INDIRECTOS COSTO 1,239,131
USs$ O
GASTOS
1,239,131
INDIRECTOS - 1,239,131
COSTOS
1,239,130.8 1,239,130.8
INDIRECTOS -
8 8
Honorarios de
19,152.00
especialistas y pruebas $4.00 |76,608 - 76,608
Licencias y 13,058,18
130,582 - 130,582
permisos 2 1.0%
13,058,18
261,164 - 261,164
Gastos de Ventas 2 2.0%
Gerencia de 13,058,18
391,745 - 391,745
Proyecto 2 3.0%
Seguro y post 13,058,18
130,582 - 130,582
venta 2 1.0%
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13,058,18
130,582 - 130,582
Imprevistos 2 1.0%
Comision
Estructuracion y
52,577 - 52,577
Superv. Bco 5,257,743 1.0%
Impuestos 13,058,18
65,291 - 65,291
Municipales 2 0.5%

Fuente: Elaboracion propia (2016)

Tenemos 10.943 millones de dolares en egresos. Los porcentajes de costos
indirectos se basan en la experiencia de CCISAC en la realizacion de anteriores

proyectos.
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TABLA N° 22: Utilidad y rentabilidad

UTILIDAD Y RENTABILIDAD

Utilidad antes de Impuestos
Impuesto a la renta

Utilidad despues de Impuestos

(- ) ajuste por saldo de IGV

Utilidad despues de Impuestos neto

Rentabilidad Sobre Ventas (ROS)
Sobre Capital Propio (ROE)

122

2,114,906.50

(592,173.82)

1,522,732.68

1,522,732.68

11.7%

31.4%

Fuente: Elaboracion propia (2016)

Finalmente obtenemos el ratio de rentabilidad sobre ventas (ROS) de 11.7%, lo

cual es bueno, y un retorno sobre capital propio (ROE) de 31.4%, también muy

favorable.

Terreno
Construccion
Indirectos

Total Inversiéon

Aporte Propio

Linea crédito Banco (teorica)
Pre - Ventas

Total Financiam.

TABLA N° 23: Estructura financiera

ESTRUCTURA FINANCIERA

4,446,401 40.6%
5,257,743 48.0%
1,239,131 11.3%
10,943,275 100.0%
4,849,463.95 44.3%
3,482,175 31.8%
2,611,636.36 23.9%
10,943,275 100.0%

Terrenos + Preop
Linea crédito
Preventa 20% casas

20%

Fuente: Elaboracion propia (2016)
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En este dltimo cuadro vemos como se ha realizado la estructura de
financiacion del proyecto, en el cual el propietario aporta el costo del terreno,
honorarios de especialistas y pruebas, licencias y permisos y el 50% del
gerenciamiento del proyecto, lo cual genera un 44.3% de la inversion total; 23.9%
es la preventa de casas que se requiere para el inicio de la construccién del
proyecto y una linea teorica de crédito del banco del 31.8% (por si fuera necesario

Su uso).

4.3. FLUJOS DE INGRESOS Y EGRESOS

TABLA N° 24: Duracion de etapas del proyecto

Etapas duracion de proyecto: 42 [meses

Compra de terreno 0

S

Anteproyecto -->> Licencias y permisos
Preventa 7

Construccion 27

Recepcién municipal, Independizaciéon (Recuperacion 4

Fuente: Elaboracion propia (2016)

En la tabla 22 vemos las etapas y sus duraciones en meses. Todo el proyecto
en el escenario base dura 42 meses (3.5 afios). Aqui la preventa dura solo 7
meses debido a que se tienen que vender el 20% de 532 casas que se redondea a

105 viviendas, a una velocidad de ventas de 15 viviendas vendidas por mes.

La duracion de construccion se consultdé con los posibles sub-contratistas del
proyecto y del Know How de CCISAC y se determind que, incluido habilitacion
urbana y construccién, se pueden construir 20 casas al mes, dando como

resultado 27 meses de construccion.
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Por dltimo, se dan 4 meses de anterioridad a las preventas para tener el
anteproyecto y los permisos respectivos. Igualmente, se estiman 4 meses para

cerrar el proyecto desde que se acaba la construccion.

Con estos datos se puede entonces realizar el flujo de ingresos y egresos:
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TABLA N° 25: Flujo de ingresos y egresos

Etapas duracion de proyecio: 42 |meses
Compra de lermana [1]
Anteproyecso -->> LICeNcias y permisos 4
Praventa 7
Conslruccion 27
Recepcion municipal, Independizacion (Recur 4
L 1 2 3 4
GANTT INGRESOS
Pra-Vorta Dpios 15 15 15 15 15 15 15 r' 1500
Verta 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 7 F a2700
532.00
COBRANZAS (DESEMBOLSOS)
Casas
Cunta Indcial 10% 158 15 15 15 15 15 15 15 15 15 18 18 15 15 15 18 15 15 15 18 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 7 o 532 00
Desembolso Cradho Hipal, 90% 0 0 0 0 0 %0 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 7 [ 53200
Total ventas dpios ¥ L 0 0 0 0 0 90 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 r I s3200
[] 1 2 3 4 35 36 a7 38 39 40 41 EFIN SUMATORIA
GANTT EGRESOS
TERRENO
Gosto Terreno 100% " 100.00%
Notarial Registral (0.3% valor del termanof 100% ¥ 100.00%
Mcabala (3% Valor de Termeno) 100% ' 100.00%
COSTO CONSTRUCCION 10,00% 346% "346% 3.46% T346% 346% T346% 346% T346% 346% T346% 346% T346% 346% T346% 346% T346% 345% T346% 346% T346% 346% T346% 348% T346% 346% 346% ' 100.00%
COSTOS INDIRECTOS
Honoraros de especialstas y pruabas 25.00% 2500% 25.00% 25.00% ' 100.00%
Licancias y permisos 2500% 2500% 25.009% 25.00% ' 100.00%
Gaslos de Ventss 278% 278% 278% 278% 278% 278% 278% 278% 278% 278% 278% 2.78% 278% 278% 278% 278% 2.78% 278% 2.78% 278% 278% 278% 278% 278% 278% 2.78% 278% 278% 278% 278% 278% 278% 278% 278% 278% 2.78% ¥ 100.00%
Garencia de Proyecto 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 2.38% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% 238% [ 10000%
Sagumn y post wanta 2A3% 2A3% 27R3% 7RA3% 2RA3I% 26A3% 27A3% 7A3% 2A3% Z7A3% Z7A3% Z7R3% 2A3% Z72A3% Z7RI% 7R3% 2A3% Z7AI% 2A3% Z7A3% Z7R3% 7A3% 7A3% 7R3N Z2A3% Z7A3% Z2A3I% A% Z7A3% Z7RA3A% 2A3% Z72A3% ZA3I% 7A3% 7A3% 7AR3% 2A3% Z72R3% r 100 00%
Imprevstas 263% "263% 263% "263% 263% "263% 263% "263% 263% "263% 263% "263% 283% "263% 263% T263% 263% "283% 263% "263% 263% "263% 263% T263% 263% "260% 263% "263% 263% "263% 263% "263% 2653% "263% 263% "263% 263% 263% [ 100.00%
Comisitn Estructuracidn y Supary. Beo soneEr ' 100.00%
Impuestos Municipales 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 283% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% 263% [ 10000%

Fuente: Elaboracién propia (2016)
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Se estim6 que los honorarios de disefio se dividieran en 4 partes iguales en
los meses antes de la preventa; igual sucede con el pago de licencias y permisos.
Los gastos de venta duran 36 meses, que empieza con la preventa y acaba con la

altima vivienda vendida. La gerencia del proyecto dura los 42 meses del proyecto

y los seguros con post venta, imprevistos e impuestos municipales, una duracion

de 38 meses desde que empieza la preventa hasta el final del proyecto. La

comision de estructuracion y supervision del Banco se idealiza en el pago del

ultimo dia de preventa.

4.4. FLUJO DE CAJA

x <
d %
& o
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TABLA N° 25: Flujo de Caja

Fuente: Elaboracion propia (2016)
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FLUJO DE CAJA (expresado en USD)
LOS SAUCES DE TARAPOTO .
DEPARTAMENTOS i
i : UNIDADES 0 1 2 a 4 35 36 3 3 AD &9 42
INGRESOS
Departamentos Separacion 10% 532 36,818 3818 36,818 36,818 36,818 36,818 36418 36,818 36,818 36,818 36,818 3,818 36,818 36,818 36818 36,818 36,818 36,818 36,818 36,818 35,818 36,818 36,818 36,818 36,818 36,818 3,818 36,818 36,818 36,818 36,818 36,818 36,818 36,818 36,818 17.182 . - 1,305,818
Deparamentos hipoleca B0% s 2 a . , 1988,182 331,364 331364 331,964 331364 331,364 331364 331,364 331364 331,364 331364 3313964 331,364 331364 331364 331364 331364 331,364 331364 331,364 331,364 331,984 331364 331364 331,364 331,364 331964 331364 33364 301364 154636 | 11.752,364
Total Ingresos Ventas Casss. 532 - - - - - 36,018 36,018 36,818 36,818 36,418 36,818 36418 2025000 366182 368,182 368182 368,182 368,182 366,182 368,182 368,182 365,182 368,182 365,182  I6B1E2 966,182  36A1M2 360,182 68182 368,182 368,182 368,182 368182 368,182 368,182 366182 366,182 368,182 368,182 366,182 348545 331,384 154,696 | 13,058,182
Valor de venta - - - - 36,818 36,818 36,618 36,018 36,818 36,618 36018 2025000 366,182 368,182 368,182 968,182 368,782 366,182 368,182 968,182 368,82 360,182 368,182 68,182 966,182  I6A18Z 66,182 308,182 66,182 368,182 366,982 368,182 68,182  I66,182  I6,182 66,162  IBH,1A2 360,182 66,182 348545 331,984 154,696 | 13058182
GV % = = = & - = = S = 3 - - - - - = - - - = - .
TOTAL INGRESOS - - - - - 36,818 36,018 36,618 36,818 36,418 36,818 36418 2025000 366,182 368,182 368182 360,182 360,182 368,182 368,982 368,182 369,182 366,182 365,182 6182 366,182  I6A1E2 366,182 68182 368182 368,782 368,182 368182 368,182 368,182 366,182 366,182 369,182 368,182 366,192 348545 331,384 154,696 | 13058182
EGRESOS
Tamenos
Costo tereno 4,296,040 4,296 040 - - - - - - - - - - - 4,296,040
Notaral Registral (0.3% wador ded terneno) 21.480 21480 21480
Aicabala (3% Valor de Tereno} 128881 | 128881 . . . . . . . . . : . . 128,881
Total Costo de Termeno 4446401 | 4,446,401 - . - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - | 4aes401
Costo de construccién:
Costo do construccion 5,257,743 . . . : : . . . 525774 181689 1B1999 181099 181999 181,999 181999 181,999 181999 181999  1B199F 181699 1B1969 181999 161999 181999  1B1899 181999 181990 161,999 181999 181,099 181999 181999 181999 181999 181999 . - | sesires
Total Costo de Construccidn 5,257,743 . - - . - - - . - - - . 525774 181990 181099 181960 181,099 181909 181999 161099 181999 181990 181990 181,900 181999 181,090 161999 181990 181999 181990 181,990 181990 181099 181090 181,090 181990 181999 181,009 181,000 - - - - | sasrras
Gaslos Indrecios:
Honararios de aspeciaistas y pruabas 76,608 19,152 19,152 19,152 19.152 - - - - - - - - - - - - - B - - . 76,608
Licancias y permisas 130,582 32645 32645 32645 32645 - - - - - - B - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 130,582
Gaslos de Ventas 261,164 . . . . . 7,255 7.255 7.255 7,255 7.255 7,255 7,255 7,255 7255 7,255 7.255 7.255 7,255 7.255 7,255 7.255 7.255 7.255 7,255 7.255 7,255 7255 7,255 7,255 7,255 7,255 7.255 7,255 7.255 7255 7,255 7,255 7,255 7.255 7.255 7.255 . - 261,154
Garancia de Proyecto 391,745 9,327 9321 9,327 9327 9,327 9,327 9,327 9,327 9,327 9,321 9327 9327 9327 9327 9327 9327 9327 9327 9,327 9,327 9,327 9327 9,321 9327 9,327 9,321 9,327 9,327 9,321 9327 9,327 9327 9,327 9327 9,327 9,327 9,32 9,327 9327 9,327 9,327 s3r| I Tes
Seguro y post venta 130,582 . . . . . 3436 3,436 3436 3436 3,436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 IA6 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 343 3436 3436 3436 3,436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 | 130582
Impravelos 130,582 - - - 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3,436 3436 3,436 3436 3436 3436 3436 3,436 3436 3436 3436 3436 3,436 3436 3,436 3436 3,436 3436 3,436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 3436 130,582
Comisiin Estructurmcsn y Superv. Beo s2.5T7 - - - - - - - S2517 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - S2.577
Impusstos Municipales 65,201 . . . . 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 1718 1,718 1,718 1,718 1718 1,718 1,718 1,718 1,718 1718 1,718 1,718 1,718 1,718 1,718 65,201
Total Gastos Indrectos 1,230,131 - 61,125 61,125 61,125 61,125 25473 25,173 25,173 25173 25,173 25173 .75 25173 25,173 25,173 25,173 25173 25173 25173 25473 25173 25473 25173 25473 25173 25473 25,173 25473 25,173 25173 25173 25,173 25173 25,473 25173 25173 25173 25173 25173 25173 25,173 17918 17918 1,239,131
TOTAL EGRESOS. 10943275 | 4446401 61,125 61,125 §1.125 61,128 25173 25,173 25,173 25173 25,173 25173 TII50  SSONT 207372 207472 207472 207472 207472 207472 7472 207472 07372 07472 207472 207472 207472 207472 07472 207472 207472 20772 207472 7472 07472 07472 N74T2 W02 07472 07472 25,173 25,173 17,918 17,918 | 10,043,275
Valor 00 compea 4,446,401 61,125 61,125 61,125 61,128 28,173 25,173 25,173 25,173 25,173 25,173 TITS0  SEOMT 207,472 207472 207,472 207472 27472 07472 200472 07472 27,472 207472 207472 207472 207,972 207472 207,472 207472 207,472 207472 07472 0472 207472 9472 200472 7472 200,472 207472 25,1713 25,173 17918 17918 | 10,843,275
[\ - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -
TOTAL EGRESOS 4,446,401 61125 81.125 61125 61,125 25,173 5.473 25173 28473 25173 26173 TI50  SSOMMT 20772 207472 07472 207472 20772 2772 07472 207472 207472 207472 07972 207472 207472 2074T2 07472 207472 207472 207472 7AT2 207472 207472 07472 7AT2  AVAT2 07AT2 200472 25.173 25173 17918 17.918 | 10943275
G
GV x pagar 8l Estado - - - - - - - - - - - - - - - - -
IMPUESTO A LA RENTA
sozara|  sw2174
4446401 ] 61125] 81125 61,125] B1925]  11645]  19sas|  11645]  11845]  11645]  11645] a0@3z2| 1474053 1e1010] 61010] 161,000] ie1010] i61010] se1010] 161010 serot0]  i61010]  setot0] e1010]  t61010] 161010 se1010]  te1010]  se1010] 1e1010]  se1010] 161010 161010 161010 161,010]  161010] 161010] 161010] 343008] 323373 313448| assase| 152273
4 448 401 4 507 526 4 588 651 4629778 4 680 900 4 679,255 4 667 80D -4 655 964 4 644 318 4 632 673 4,621,028 4 86 ] 3,187 90T 3,026 896 2 B&S BB 2.704 878 2.543 B85 2,362 855 2221 845 2,080 RIS 1,800 824 1,735 814 1,577 804 416,793 1255783 1,084, 7 £33 762 T72. 752 611,742 450,732 128711 32209 193,310 354 320 515,130 678 340 837 351 968 3681 1,340,370 1,664 743 1678188 1522733
4,446 401 61,125 61,125 §1,125 61,125 40,932 4,731,832
{ - IDEVOLUCION APORTE - . . . . . - - . - . . . - . - . - . . . - . - - . . . . . - .
FLLLIO CAJA ANTES DE FINANCIAMIENTO - - - - - 11,645 11,845 11,645 11,845 11,845 11,645 - 1474083 161,010 181,010 161,010 161,000 161,010 161,010 161,010 161010 161,010 161,010 161,000 161,010 161,010 161,010 161,010 161,010 181,010 161,010 161010 161,010 161,010 010 181,000 1,010 161,010 161,010 343000 323373 313445 455458 | 6,254,565
FLUJO CAJA ANTES DE FINANG. ACUM 11,845 232 34,938 46,582 58227 60,873 89873 3 1,704 938 1,865,846 2,026,957 2,187 967 2,348,977 2,500,987 2,670,998 0 2993018 3,154,029 3,315,038 JAT6, 048 3,637,060 o1 3,950,080 120,000 4,281,101 4442111 4.803121 4,764,132 4,025,142 8,152 5,247,162 408,173 5560183 0,183 8,073,202 6,398,575 6,700 6,254 5685
FLUJO CAJA DE LA DEUDA
PRESTAMOS - - - - - - - - - - - - - -
AMORTIZAGION PRESTAMOS . . . . « . . . . . F
INTERESES - < : - s - 2 = : - = = - E - = s . = I
ESCUDO FISCAL INTERESES . . . - - . . . . . . . . . . F
FLUJO CAJA DE LA DEUDA = = = = B = E = = = 5 S = = g = £ B, = = B E = = B = = % = =l L = 5
SALDO DE CAJA - - - - - 11,645 11,045 11,645 11,645 11,645 11,645 - 1A74053 161010 169010 161010 161010 161,010 161010 161,010 161010 161,010 161010 161,010 161010 161,010 161010 161010 161010 161,010 161,010 161010 161,010 161010 161,010 161,010 161010 161010 161010 13445 AS5456
SALDO DE CAJA ¢ d 11,845 2320 34,998 46 582 58,227 @087 60873 1,543,926 1,704 936 1,865 946 2,026 957 2,187 967 248977 2,500,987 8 2832008 2.993.018 3,154 029 3315039 3,476,040 3,798,070 3,650,080 4 090 4281101 §442111 4603121 2 4,025,142 5,086,152 5247.162 5408173 5560183 5,730,190 6,710,021 §,254 565
RESUMEN FLUJO DE CAJA
{eapresado en USD)
9 1 2 3 4 3 0 2
FLUJO CAJA ECONOMICO | | 4446401 61126 61126 61125 61,125 11,645 11,645 11,645 11,645 11,845 11645 40832 1474053 161010  161.010 161010 161010 161,010 161010 161010 161010 161010 161010 161,010 161010 161,010 161010 161010 161010 161010 161010 161010 161,010 161010 161090 161,010 161010 161010 161010 343009 323373 455456 | 1,522,733
(-) i i T i 4 568 F s 778 4600 4,679,255 57§ 5, 0 18 i i 4621 4 651,56 167,907 & B 43,5 182 55 1,84 60, B 324 8B4 5 ] T 1,255 78 4,773 76 72,7 51 i A9,721 1 1 1 54 ] 7 1 : i 1,34 1 ] 3
FLLJO CAJA DE LA DEUDA | - = = = = 3 = E z = = = = = P 5 : = P - = = E = = x 5 = E = 5 E < = = s = 5 = = 5
=\




GRAFICO Ne 30: Flujo de caja econémico acumulado

FLUJO DE CAJA ECONOMICO ACUMULADO
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Fuente: Elaboracion propia (2016)

GRAFICO Ne 31: Flujo de caja financiero acumulado

FLUJO DE CAJA FINANCIERO ACUMULADO
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Fuente: Elaboracién propia (2016)
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Podemos observar que los flujos de caja econémica y financiero son iguales,

debido a que no se utiliza deuda bancaria; ya que las inversiones iniciales, como

el terreno y gastos del proyecto, lo asume la empresa y cuando empieza la

construccion, las preventas y después las ventas, dan el respaldo financiero

(desembolso de hipotecas) que no hace necesario pedir prestado dinero al banco.

Este escenario es basado en la velocidad de ventas normal estimada de 15

unidades al mes, pero mas adelante, en el analisi de sensibilidad, veremos que

estos flujos difieren debido a que, a menores ingresos de venta, los costos de

construccion se pagan con préstamos bancarios.

TABLA N° 27: VAN y TIR Econdémico y financiero

Ke Kd WACC
1.17% 0.80% 0.84%
TASA DE DESCUENTO
15.00% 10.00% 10.54%
ECONOMICO | FINANCIERO
VALOR ACTUAL NETO (VAN) $446,666 $84,306
1.25% 1.25%
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
16.1% 16.1%

Fuente: Elaboracion propia (2016)
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En el VAN se usa una tasa de la deuda Kd conservadora de 10% TEA bancaria o
de cajas que hay en la zona y el accionista espera una Ke minimo de 15% TEA.
Se usa una tasa T de impuesto a la renta de 28%. Es con estos datos y usando la
férmula del WACC que se halla la tasa descuento, también conocida como CCPP
(en espafol: Costo de Capital Promedio Ponderado) a usar en nuestro flujo

econdmico:

WACC = CCPP = E*Ke / (D+E) + D*Kd (1-T) / (D+E)

e E/(D+E): Porcentaje del Capital sobre el financiamiento total = 44.3%
(determinado en la estructura de financiamiento en tabla N° 21).

e D/(D+E): Porcentaje de la Deuda sobre el financiamiento total =
55.7% (determinado en la estructura de financiamiento en tabla N°
21).

e Ke: Costo de Capital para el Accionista = 15%

e Kd: Costo de la deuda = 10%

T: Impuesto renta = 28%

Da como resultado un WACC de 10.54% anual y 0.84% mensual.

4.5. ANALISIS DE LA SENSIBILIDAD
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TABLA N° 28: Sensibilidad segun variables

1. Costo de Terreno:

VAN 2,287,825.93 1,674,105.93 1,060,385.93 446,665.93 -167,054.07 -780,774.07 | -1,394,494.07
% Diferencia 412.20% 274.80% 137.40% -137.40% -274.80% -412.20%

2. Precio de venta casas:

-15% -10% -5% 5% 10% 15%
VAN -1,155,901.53 -621,712.38 -87,523.22 446,665.93 980,855.09 1,515,044.24 | 2,049,233.39
% Diferencia -358.78% -239.19% -119.59% 119.59% 239.19% 358.78%

3. Costo de construccioén:

-15% -10% -5% 5% 10% 15%
VAN 941,953.61 776,898.04 611,685.58 446,665.93 281,574.44 116,518.87 -48,536.69
% Diferencia 110.89% 73.93% 36.94% -36.96% -73.91% -110.87%

4. Velocidad de Ventas:

VAN -1,240,105.31 -238,793.78 446,665.93 850,895.56
% Diferencia -377.64% -153.46% 90.50%

Fuente: Elaboracion propia (2016)

Podemos apreciar en la tabla de sensibilidad del costo de terreno que es
muy sensible a este parametro, pues solo con 5 dolares mas del costo terreno de
un inicial de 35% por m2 nos da el VAN negativo. Es decir, si el terreno sube un
15% ya no se cubren las expectativas de los inversionistas. De igual manera, si al
precio del terreno se le considera un valor de reposicion de 5 dblares menos y 30$

por m2, el van sube un 137%.
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Igual pasa con el precio de venta de las casas. Si se baja un 5% el valor de
venta, el VAN se vuelve negativo y si se sube un 5%, el VAN sube casi 120%. Es

correcto esto, debido a que estamos en un negocio de vivienda econémica, donde

los precios de venta estan regulados para que entren en el régimen de Techo

Propio.
El costo de construccion cambia de VAN positivo a negativo cuando el costo

por m2 construido sube a un 15% (de $210 a $240 por m2). Esto refleja que se

tiene que tener un buen control en la construccion, sino se peligra la rentabilidad

del proyecto.

Por ultimo, vemos la importancia de la velocidad de ventas en el analisis del
flujo de caja, puesto que si la velocidad determinada de 15 unidades vendidas al
mes no se respeta y cae a 10, el VAN se desploma y cae un 153% y si cae a solo

5 unidades al mes, cae un 377%, con lo cual el proyecto seria una ruina para los

accionistas.

4.6. CONCLUSIONES DEL CAPITULO

Del estudio de mercado se eligido que la alternativa adecuada para nuestro

target era el producto de viviendas social tipo Techo Propio, descartando el tipo

Mivivienda y el de lotizaciones. Por eso el analisis econdmico se centré en este

producto, descartando a otros.

X (9
S+l %
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El Proyecto de viviendas con el subsidio Techo Propio es viable y rentable
segun los estudios realizados, teniendo indicadores de rentabilidad buenos como
el ROS y el ROE; también tiene un VAN y TIR positivo como se demuestra en los
calculos mostrados en este capitulo, con lo que se cubre y supera las expectativas

de rentabilidad que tienen lo inversionistas del proyecto.

Se hizo el analisis de sensibilidad con las principales variables criticas en los
proyectos: precios de ventas, velocidad de ventas, costo del terreno y costos de
construccion. En todas estas se demostré que se tiene que tener mucho control
sobre ellas, porque son muy sensibles en este escenario de precios muy
competitivos de Techo Propio, pues algunas si se elevan o bajan sélo un 5%
pueden hacer que el VAN salga negativo y no cumpla con las expectativas del

proyecto.

De todas ellas, la variable mas sensible es la de velocidad de ventas, puesto
que si el ritmo de ventas baja de 15 unidades al mes, como salié en el estudio de
mercado, a solo 10 unidades, el Van se vuelve negativo. Por eso la importancia de
haber desarrollado un buen plan de marketing, porque si la estrategia de ventas

no funciona haria peligrar el proyecto.
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CONCLUSIONES FINALES

Existen condiciones favorables en la regiéon de San Martin y en especial en la
ciudad de Tarapoto, la cual se ha ido convirtiendo en el epicentro del desarrollo
econdémico de la Selva Peruana, para el desarrollo de programas masivos de

vivienda social tipo Techo Propio o Mivivienda.

Ante la constante demanda de soluciones habitacionales en la Region y
pensando cada vez mas en la oportunidades presentadas por la expansion
econdémica de la zona, se piensa ejecutar la segunda etapa de “Los Sauces de
Tarapoto”, 3 veces mas grande que la primera etapa en area y que se llamara

“Las Lomas de Tarapoto”.

En el andlisis macroeconémico, se nota una desaceleracion en la compra
de viviendas en los dltimos afios en el Perl y aun queda un déficit grande de
viviendas en los sectores socioecondmicos de clase media y menores como son el
C, D y E. Recientemente se han ido desarrollando una serie de politicas
inmobiliarias tanto publicas como privadas que han permitido generar un ambiente
cada vez méas optimista y alentador en el sector, como el Leasing inmobiliario,

alquiler-venta, modificaciones al uso de los fondos de las AFP para la adquisicién
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de viviendas, etc. Y que junto con programas gubernamentales ya consolidados
como Techo Propio y MIVIVIENDA, van generando un ambiente favorable para el

desarrollo de proyectos inmobiliarios a mediano y largo plazo.

En el analisis microeconémico se ve que actualmente en la ciudad de
Tarapoto solo hay oferta de venta de lotes, no de viviendas. Se hallé6 una demanda
efectiva de 1278 nudcleos familiares que desean adquirir una vivienda. Asimismo,
CCISAC hizo una encuesta a 150 personas y de estas 133 (88.66%) desean

adquirir una vivienda y no solo comprar un lote.

Se hizo una segmentacién de la poblacion de la regién de San Martin segun
lo niveles socioeconémicos, para ver el ingreso y el monto maximo de cuota que
pueden destinar a la compra de una vivienda. Se seleccion6 el maximo precio de
vivienda que puede recibir el Bono Familiar Habitacional del programa Techo
Propio que es de 81,000 soles y con esto se eligié el target de nuestra oferta
inmobiliaria, que son las familias de nivel C y D que pueden pagar un cuota
mensual de 413.48 soles (el B y A pueden comprarse ofertas inmobiliarias mas

exclusivas).

El plan estratégico de marketing nos dio como resultado resaltar el VALUE
del proyecto generado por la empresa, que es la SEGURIDAD y CALIDAD en la
adquisicién de sus viviendas. Ha habido otros casos de fraude en la region que
hacen que los potenciales clientes valoren mucho la seriedad y trayectoria de la

empresa, lo cual posiciona a CCISAC como empresa inmobiliaria lider en la
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region. Con esta base se desarrollan las 4 Ps del Marketing Mix que tiene el plan

de MKT.

En el producto inmobiliario elegido para la segunda etapa del proyecto
llamado "Las Lomas de Tarapoto’, se ha tratado de equilibrar el deseo de una
vivienda de 70m2 que tienen nuestro clientes potenciales, con el valor maximo de
vivienda que permite Techo Propio. El resultado es una vivienda innovadora,
donde en el lote de 90 m2 es construido un piso de 36 m2, pero con la
cimentacion para dos pisos. Asi el cliente podrd comprar el terreno con la casa
basica y de ahi segun sus posibilidades, ampliar un segundo piso u

horizontalmente.

Se detallan las seis herramientas de la promocion mix y dentro de ellas, las
salas de ventas y pilotos en la exhibicion del producto y el contacto del publico con
los promotores de ventas como principales medios de orientacion a los futuros
clientes, por ende, representan una parte importante para el éxito del proyecto
inmobiliario, ademas de la difusibn a través de los medios de comunicacion
(impresos, televisivos, radiales y digitales) que ayudaran a ampliar la atencién de
la poblacion de Tarapoto y las zonas aledafias. Ademas se contara con una oficina

de ventas en la ciudad y otra a pie de obra.

En el analisis econdmico se inicia con un estado de ganancias y pérdidas
como primer analisis del proyecto y se obtienen ratios de rentabilidad favorables

como el retorno sobre ventas (ROS) de 11.7% y un retorno sobre capital propio
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(ROE) de 31.4%. De ahi se realiza el flujo de caja para determinar que el proyecto
tiene un VAN y TIR positivo, cumpliendo con las expectativas de los duefios del

proyecto (VAN de $446,666 con una tasa WACC de 10.54% y una TIR de 16.1%).

Por dltimo, se realiza un anélisis de sensibilidad con las variables mas

sensibles (costo de construccion, velocidad de ventas, costo de terreno y precio de

venta) y se determina que tienen que ser muy bien manejadas para que el
proyecto resulte exitoso, puesto que se encontré que una pequefia variacion del
5% en algunas de ellas hacia que el VAN se convierta en negativo y no cumpla

con los requisitos de los inversionistas. Es por esto que el control de ingresos y

egresos en este tipo de proyecto de vivienda social, es muy importante.

Por todo lo anterior expuesto podemos concluir que se dan todas las
condiciones para que el proyecto Las Lomas de Tarapoto sea exitoso, rentable y

permita ampliar cada vez mas la influencia de CCISAC en la zona, estableciendo

su liderazgo en la Region.
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ANEXOS
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ANEXO N° 1: Publicidad de la primera etapa de los Sauces de Tarapoto

Mensualidades : Separe su

desde alote hoy con
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Fuente: CCISAC (2015)
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ANEXO N° 2: Vista general de la Urbanizacion
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Fuente: CCISAC (2015)
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ANEXO N° 3: Vista detallada de modelo de vivienda

\ 3¢

Fuente: CCISAC (2015)

<

Tesis publicada con autorizacion del autor =
No olvide citar esta tesis



142

Anexo N° 4: Presupuesto de construccion vivienda los Sauces de Tarapoto

Loia . ]
PRESUPUESTO COSTO DE MANG DE OBRA CONTRUCCION DE .H nmn" sac
MODULO DE VIVIENDA - FROTECTO - TARAPOTO
DESCRIPCION PRECTO 5.

L TRABAJOS PRELIMINARES ¥ LIMPIEZA S 1L.x0m
11 |Excavacién de zanja 31 meiros Ineales

11 |Excavachén de 11 zapaias para 11 coumnas 0.50 x 0.50 x 0.50 profundidad

13 |Baceado de 31 metros de base

14 |Armado, plantado, encofrado y baceado de 11 colmnas

2 EHMCOFRADO ¥ DESENCOFRADD 5. Looog
2.1 Encofirado de 30 metros de soorcimienio de 015 x 0.2
2.2 Asantado de 3 mill de ladriip KING KONG
23  |Baceado de 36 m2 de plso pulldo
2.4 Encofirado y baceado de 34 m2 de iecho aligerado

3 ACABADOE 5L 350000
31 |Tamajeo de 34 m2 de cleio raso
31 |Enchapado e 16 m2 ceramicos en bafio

4 ILUMINACION S 1.x00m
41 |Cableado omacormentas y Intemuptores & luminacion

3 DESAGUE S 1L.x0m

5.1  |Conecclon te tuberias de desague de caja princlpal hasta 2l baflo y cocina
5.1 |Asentada de sanitarios

53 |Imaacon de lavads os cocha

[ PINTURA . S00.00
6.1 Pintzdo 02 manos de basa

COSTD TOTAL MO.| 5. 500000

LISTA DE MATERIALES EJECUCION DE OBRA - CONTRUCCION DE MODULOD DE VIVIENDA - PROYECTO - TARAPOTO

MATERIALES mid cantidad|pracio unlt | precho total
Bama contrucsion n* 12 unid. 47.00] 5. 35.00 | 5 1.545.00
Bama comfruccion 38° unid. 40.00) 5. 13.00 5 520.00
Bama comfrucdion 1747 unid. S0.00] 5. .00 | & 450.00
cemento unid. 120,00 57 25.50 | 5 3.060.00
Ladrlo king kong mi 3.000.00) 5 080 | 5 LEM.00
Ladrlio para iecha 12 x 30 urid. 360.00( 5. 210 5 &30.00
20 m3 arena gruesa m3 20.00] 5. 45.00 | & 200.00
E m3 arena fina m3 B.00| 57 35.00 | & +50.00
20 m3 arena gravilla m3 20.00] 5. 45.00 | 5 200.00
4 tubos desague 4 unid. 400 5 23.00 | 5 n2M
2 tubos 27 lavadero , ducha, ventilacien unid. 3.00] 5 16.00 | 5 .00
conecchdnes vanas tees, reducclones eic urid. 6.00) & 43.00 [ & 270.00
2 1b 112" para agua unid. 2.00] 5 1308 11.00
100 mis cable n® 14, 16 | clen cada unoj mis 200.00| 5. 0.55 | & 130.00
S lomacomienies simple unid. 5.00| 5. 850 5 £1.50
Iave para ducha y lave para coclna umnid. 2.00) 5. T 5
7 sockels unid. 7.00( 3. 5.50 5
235 D para Mz, codos urid. 25.00( 5. 3.00 5
4 Intemuptores. unid. 4.00]| 5. 7.00 5
1 .Jgo de medio bafio unid. 1.00| 5. 220.00 5
5 £a|as rectanguiares urid. 9.00] 5. 3.00 5
7 calas eolagonakes urid. 7.00] 5. 3.00 5
COSTO MATERIALES | B
fecha e entrega @ 21 @as Ebarabies
costo total M.O. + materiales ST O DeRECTD S
GESTON ALWA P 5
LITILIDAD £ 5
SLIB TOTAL 5
|niv:um LA
[rotaL PrESUPLESTO. 5.
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