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INTRODUCCION

Constantemente las personas viven trazandose metas a diario produciendo
que cada individuo de manera muy particular, obtenga una motivacion para
cumplirlas, satisfaciendo sus necesidades y requerimientos. Por lo general,
cuando el ser humano llega a una edad adecuada siente la necesidad de adquirir
una casa o departamento propio, y este interés se acentua mas cuando las

personas conforman una familia.

En los ultimos afios, la actividad inmobiliaria tuvo una gran acogida en el
pais, sobretodo en la ciudad de Lima permitiendo que muchas familias logren el
suefio de la casa propia, sin embargo desde el 2013 se viene mostrando una
desaceleracién econdmica, viéndose reflejada en el sector construccidén. A pesar
de esta situacidbn aun existen inversionistas peruanos y extranjeros con la
capacidad econdémica y financiera y estan dispuestos a invertir en el pais. Por ello,
podriamos afirmar que aun existen las posibilidades de continuar en este rubro
econdmico, debido que no cubrimos a la fecha, con la demanda del mercado en

los sectores Ay B.

Cabe mencionar que para tener éxito en este negocio se debe considerar
algunos factores como; el Estado, siendo su papel uno de los mas importantes,
velando para evitar la generacion de burbuja inmobiliaria, brindando medidas

economicas para minimizar el alza del ddlar, el aumento de la inflacién, apoyando



a los promotores inmobiliarios en las facilidades para gestionar los servicios
publicos, permitiendo que las factibilidades de los servicios no se convierta en un
proceso burocratico; asi mismo los agentes financieros, mostrando una actitud
mas conciliadora, donde el crédito hipotecario no sea tan exigente para los

clientes y se brinde mayores facilidades para el pago mensual de cuotas.

Debemos enfatizar que la venta de un departamento, se convierte en la
venta de un suefio, que por lo general, las familias realizan una vez en la vida
asumiendo deudas y compromisos por bastante tiempo, es decir ahi radica la

importancia del producto que ofrecemos a nuestros clientes.

Finalmente, el presente estudio esta orientado a evaluar la viabilidad del
proyecto mencionado, teniendo como premisa que esta evaluacion se realiza
antes de la preventa y ejecucion de la obra, por ello la metodologia aplicada esta

basada en la experiencia de la inmobiliaria, adquirida a traveés de los afos.



1. SITUACION MACROECONOMICA

Existen indicadores que son datos que nos proporcionan una idea de la
situacion actual y futura de la economia en la que estamos y la posicién global en
la que nos encontramos, por ello analizaremos por qué es tan importante tener en
cuenta la situacion macroecondémica nacional e internacional en el momento de
elegir una inversion, y es que el contexto macro puede lograr que nuestra
inversion se desplome o en caso contrario se dispare. Cabe mencionar que la
situacion de los paises avanzados siempre tendra un impacto relevante para

nuestra economia.

1.1. Situacion Mundial y la Crisis internacional

1.1.1. La economia de China

Tras muchos afos de bonanza el 2008-2009 recordd al mundo que una crisis
financiera desatada desde Estados Unidos es una crisis con profunda repercusion
global y 2011 evidencié que Europa es un asunto que hace mas compleja la
globalizacion de forma que paises aparentemente menores pueden mover muchos
puntos de interconexién con el mundo y desatar desde alli riesgos serios para los

mercados de capitales y para el intercambio de bienes a nivel mundial.

Si algo dejo claro 2015 es el impacto y relieve que China tiene ahora como super

potencia. Aunque en desarrollo, China ya es suficientemente influyente para



determinar el curso econdmico de Asia, de las economias emergentes y de la
economia mundial. El efecto de su desaceleracion ha sido suficiente para alterar
algo mas que la recuperacién industrial global y estancar el comercio de bienes
mundiales. Este fenomeno de desaceleracion se viene observando desde el afio

2013.

Grafico N° 01

Fuente BBV A Research, Noviembre 2016

Para este 2016, China crecid en 6.7% en el tercer trimestre del ano sin
cambios notorios en relacidn a los trimestres anteriores, resultando que ha
obtenido un crecimiento horizontal. El crecimiento sostenido de este pais esta
basado en el rubro de Servicios con un alza del 7,6% asi como la relevancia de las
empresas emergentes. Cabe mencionar que la politica econdmica de China ha
vuelto a centrarse en resolver la capacidad productiva y la inversion privada y

publica.



Segun el Fondo Monetario Internacional, “los dos paises con mayor
crecimiento de PBI han sido China y EEUU”, luego del estudio presentado en
Octubre 2016 se indica que el PBI (sea enfocado por délares corrientes o por
poder de compra) resulté que los paises con mayor crecimiento de riqueza son los

mencionados.

Segun el estudio del BBVA Research del ultimo trimestre, las proyecciones
para el 2017 no son alentadoras, debido que el Crecimiento de China se vera
“afectado por la politica econdémica de este pais asi como el mercado inmobiliario
y el endeudamiento de las empresas privadas. Se proyecta que para 2017 el PBI

sea de 5.8% anual, siendo inferior a este 2016”. (2016:9)

Grafico N° 02

China: Crecimiento del PIB (%)

Fuente: BBVA Research
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Fuente BBV A Research, Noviembre 2016

El mundo hoy es mas propenso a ser riesgoso porque los factores de riesgo
global abundan y se rotan sin que necesariamente los anteriores queden del todo

superados. En parte es lo que ha vuelto a poner de relieve la fragilidad de la bolsa



china. Sin embargo, no se debe desconocer que aspectos como el sobre
apalancamiento y el apetito por el riesgo financiero, especialmente el bancario,
estan hoy mejor medidos, coordinados y gestionados por las autoridades
mundiales a través de una mas exigente y rigurosa regulacion que busca evitar la

repeticion de las principales causas de la crisis de 2008-2009.

1.1.2. El crecimiento de EEUU

Definitivamente para este pais el 2016 consideré cambios drasticos en la
politica: trasladarse de Barack Obama (Partido Demodcrata) a Donald Trump
(Partido Republicano) ha generado una serie de sucesos en los rubros
economicos, sociales, ambientales, etc.; sin embargo debemos resaltar que EEUU

continua siendo una potencia econémica.

Segun las declaraciones del nuevo Presidente electo Donald Trump para este
2017 se vienen modificaciones en las politicas de Estado como la disminucion de
impuestos, el incremento del gasto fiscal, la salida de EEUU del Tratado de
Asociacion Transpacifico (TPP) y sélo se espera que estos cambios se vean

reflejados en el aumento del PBI.

De acuerdo al estudio del BBVA Research del ultimo trimestre 2016 resulta
que, las proyecciones para el 2017 es que el PBI resulte en 2.1% aumentando
ligeramente del 2016 pero estara influenciado por el aumento de la tasa de interés

monetario, por el nuevo gobierno y por la baja productividad.



Grafico N° 03

Fuente BBV A Research, Noviembre 2016

1.2. Precios de las materias primas

1.2.1. Precio del petréleo

El Informe de la OPEP en 2016 indica que, “la demanda de petroleo del 2015 a
2016 subié de 32,1 millones de barriles diarios a 32.5 en el primer trimestre de
2016 y luego a 32.8 en el segundo trimestre del afio. El aumento de la produccion
de petroleo crudo provinieron de Iraq, Arabia Saudita, Emiratos Arabe e Iran. La

mayor caida de su produccién la registraron Nigeria, Libia y Venezuela”’

. Algunas
de las causas que el precio del petréleo se mantenga se debe a la sobre
produccion como demanda en contraparte con la oferta de los paises como China

y Europa; sin embargo se espera que existan mejoras en el 2017 y 2018 como

! http://www.preciopetroleo.net/opep.html



resultado de las nuevas estrategias que optaran los paises productores de esta

materia prima.

Grafico N° 04

Fuente BBV A Research, Noviembre 2015

1.2.2. Precio del cobre

En el 2015 y casi todo el afio 2016 el precio de esta materia prima estuvo en
caida debido que el crecimiento de la demanda de China se ha desacelerado
significativamente respecto a la década pasada, mientras que los suministros han
seguido aumentando (el cobre es utilizado en este pais: en el tendido eléctrico y
en la construccién). Cabe mencionar que este pais representa mas de la mitad del
consumo global de cobre, estimado en 22 millones de toneladas. Sin embargo casi
para culminar el 2016 se observa que segun el diario Gestion: “se elevo el precio
del cobre hasta $6,000 por tonelada debido que la victoria de Donald Trump brinda

expectativas de mayor gasto en infraestructura y consumo de metales basicos en



EEUU™ (aunque este pais representa el 8% del consumo mundial). Por ello, se
espera que para el 2017 China recupere su crecimiento econémico y asi nuestro

pais tenga la oportunidad de aumentar los indices de produccion.

Grafico N° 05

Fuente BBV A Research, Noviembre 2015

1.3. Situacion interna del Peru

1.3.1. PBl en el Peru

En el ano 2015, la economia peruana medida a través del Producto Bruto
Interno (PBI) a precios constantes de 2007, registré un crecimiento de 3.23%
respecto al afo anterior. Por componentes del gasto, el crecimiento de la
economia se sustentdé basicamente en el consumo final privado que se incremento
en 3,3% y en el consumo del gobierno que subid en 5,1%. Contrariamente, la

formacion bruta de capital fijo se redujo en 6,4%, asimismo, las exportaciones e

2 http://gestion.pe/noticias-de-cobre-19



importaciones decrecieron en 0,5% y 0,3% respectivamente. En las actividades
extractivas destacod el buen desempefio de la extraccidon de petroleo, gas y
minerales (8,5%) y de la agricultura, ganaderia, caza vy silvicultura (3,2%) y en los
servicios los financieros, seguros y pensiones (10,0%) y las telecomunicaciones y
otros servicios de informacién (6,7%).Las actividades de transformacion
decrecieron en 3,8%, por la contraccion en la manufactura (2,3%) y en la

construccion (7,0%).

Para el 2016, segun el Informe del INEI, el Producto Bruto Interno (PBI)
registré un crecimiento de 4,4%, en un contexto internacional en el cual nuestros
principales socios comerciales como China y Estados Unidos registraron
crecimientos relativamente estables, con una recuperacion en las cotizaciones
internacionales de nuestros principales productos de exportacion; asi como, por la
expansion del gasto privado en bienes de consumo. En el crecimiento del
Producto Bruto Interno, incidié favorablemente la evolucion del consumo final
privado, que crecio en 4,1%; asi como, el mayor gasto en consumo del gobierno
en 2,3% y la mayor demanda externa de nuestros productos que registré un
incremento de 16,7%. Contrariamente, la formacion bruta de capital fijo se redujo
en -4,1%, debido a la contraccion de la inversién privada (-5,7%), en tanto que, las
importaciones crecieron en 1,8%. Por el lado de la produccion, la evolucion
favorable del Producto Bruto Interno se explica por el buen desempefio de las

actividades extractivas y de servicios que crecieron en 122% vy 3,6%



respectivamente que contrarresté la caida en la construccién. (2016:1). Ver grafico
N° 06 (Producto Bruto Interno al Tercer Trimestre del 2016) y N° 07 (Variacion

Porcentaje Anual del PBI: afios 2012 — 2016).

Grafico N° 06

Fuente INEI, Tercer Trimestre 2016

Gréfico N° 07

Fuente INEI, Tercer Trimestre 2016



10

1.3.2. Construccioén

En el tercer trimestre de 2016, el sector construccion ha disminuido
notablemente, siendo el resultado de la menor ejecucion de obras por parte del
Estado en infraestructura educativa, vial, agricola y en saneamiento a nivel
nacional, regional y distrital. Asi como disminuyeron las obras del sector privado

en la ejecucion de viviendas residenciales, comercios, oficinas, etc.

Grafico N° 08

Fuente INEI, Tercer Trimestre 2016

1.3.3. Las elecciones y la politica

Luego de unas elecciones muy disputadas en Julio 2016, el presidente electo
del Peru pertenece a una linea politica diferente del mandato anterior, brindando
asi una cierta estabilidad a los inversionistas nacionales y extranjeros debido que

las expectativas no serian tan drasticas para nuestro pais. Si realizamos un
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resumen de este Gobierno, es que la propuestas de politicas econdmicas son
aceptables sin embargo a diario evidenciamos una “discusion” constante entre el
Poder Ejecutivo y el Poder Legislativo conllevando a una desequilibrio politico que
sb6lo podria perjudicar la imagen que proyectamos hacia el exterior. Cabe
mencionar que en los ultimos afios hemos venido creciendo en paralelo con Chile
y se espera a futuro que con las acciones y actitudes del Estado no afecten las

posibilidades del crecimiento econémico.

1.3.4. La inflacion

En este 2016, ha habido un alza ligero en las expectativas de la inflacién
debido al aumento de precios de ciertos productos. Este fendbmeno se ha
intensificado en el ultimo trimestre de este ano siendo consecuencia de la sequia
de lluvias en la sierra y costa de nuestro pais. Segun el BCR “hemos excedido la
meta de inflacion (3%) resultando un 3.3%”, a pesar de ello en la regién de
Sudamérica somos el pais que mejor ha sobrellevado esta situacion. Para el 2017
se espera tener una inflacion entre el 2% y 3%, debido a la recuperacion del déficit

hidrico en los reservorios, el cual se realizara paulatinamente.
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Grafico N° 09

Fuente Reporte de Inflacion BCRP 2016

CONCLUSIONES

A nivel mundial, las potencias econémicas como EEUU y China continuan
liderando la lista de los paises con mayor crecimiento de PBI, mostrandonos un
panorama alentador, que a pesar de la situacion desequilibrante que afronta
China y de la nueva politica asumida por su presidente electo en EEUU se
percibe que la economia mundial tendra una expansion moderada, por tanto es
vital tener los mejores acuerdos transnacionales con estas naciones.

En el ambito local, se avizora un clima estable debido que el presidente electo
tiene una linea politica diferente al Gobierno anterior, es decir que proyecta
una imagen de seguridad y estabilidad a los inversionistas nacionales y
extranjeros. Ademas segun sus politicas de Estado se proyecta iniciar con

varias obras de infraestructura permitiendo que se reactive el sector
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construccion para el 2017, conllevando a mejorar los indicadores de la
economia. Asi mismo, se espera la reformulacion del programa Ml VIVIENDA
(con el pago del IGV justo) y el aumento del financiamiento hipotecario por el
25% de los fondos de AFP.

e Sobre el sector privado se observa que existen expectativas optimistas para el
2017, es decir los promotores e inversionistas estan dispuestos a iniciar con
proyectos nuevos como oficinas, viviendas, comercios, etc.

e Definitivamente, la situacion econdmica global y local impactara en nuestro
proyecto, debido que consideraremos como base fundamental esta condicién,
para verificar al tipo de mercado que nos enfocaremos asi como el tipo de

producto que brindaremos.

2. SITUACION MICROECONOMICA

El analisis del estudio de mercado nos permitira dar una idea realista de qué
tipo de productos o servicios nuevos estan buscando las personas, guiandonos
hacia aquellos sectores con mayor demanda. Ademas, en el caso de una empresa
ya existente, un estudio de mercado es capaz de mostrarnos si nuestros clientes
estan satisfechos con sus deseos y expectativas. El presente estudio de Mercado

se realizara en el distrito de San Borja, donde se ubica nuestro proyecto.
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2.1. El crecimiento Inmobiliario en San Borja.-

Desde el 2015, la Municipalidad de San Borja estd siendo cada vez mas
exigente con los parametros urbanisticos, sin embargo esto no es obstaculo, para
que la construccion y ventas de viviendas hayan disminuido en este distrito. Si
bien es cierto, no se muestra las cantidades de viviendas vendidas como en 2011
— 2012, aun continta la demanda y San Borja continua siendo uno de los distritos
favoritos para vivir. Este distrito siempre se ha caracterizado por considerar areas
verdes en sus espacios publicos, asi como orden, limpieza y seguridad siendo

atractivo a un Mix de Clientes potenciales.

2.2. Investigacion de mercado.-

Estos estudios son elaborados por profesionales especialistas, que se
encuentran relacionados al desarrollo inmobiliario. A través de estos estudios se
identifica al mercado meta y las preferencias de nuestros potenciales clientes con
la finalidad de enfatizar y “especializarnos” en las caracteristicas que deben
ofrecer nuestros productos para ser llamativos para este mercado. Ademas

permite mejorar y optimizar nuestros productos.

2.2.1. Metodologia
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La metodologia de la investigacion de mercado se realizara en base a
Fuentes secundarias y Primarias, para determinar las caracteristicas de la oferta

y la Demanda.

2.21.1. De las fuentes secundarias.-

Es el estudio que encontramos a través de medios escritos, publicaciones en
revistas, internet o estudios realizados por instituciones o empresas que sirven
como primera pauta y referencia para saber a donde dirigir nuestro producto. En
nuestro proyecto, recurriremos a Fuente de Estudio Secundario como: Estudio de
Mercado Inmobiliario XX realizado el afio 2015 por el Instituto de la Construccion y
Desarrollo (ICD) de CAPECO sobre el Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima
Metropolitana y el Callao; Estudio de Nivel Socioeconémico 2015 realizado por el
APEIM y Estudios de TINSA 2015.

Ahora, iremos desarrollando cada item:

2.2.1.1.1. Estudio de Mercado Inmobiliario XX realizado el aino 2015 por el
Instituto de la Construccion y Desarrollo (ICD) de CAPECO sobre el
Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima Metropolitana y el
Callao. Este estudio indica que existen 07 Sectores Urbanos, los
cuales se dividen en distritos y ellos en tres grupos (A, B, C). Estos 3
grupos cuentan con unidades inmobiliarias con caracteristicas

similares. Ver grafico N° 10 (Los 7 sectores urbanos) y grafico N° 11
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(los distritos de los sectores urbanos), grafico N° 12 y 13 (Grupos
A,B,C).

Grafico N° 10

Fuente Estudio de Mercado Inmobiliario CAPECO 2015

Grafico N° 11

Fuente Estudio de Mercado Inmobiliario CAPECO 2015



Luego, se analiza los siguientes cuadros, por distritos:

Grafico N° 12
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Fuente Estudio de Mercado Inmobiliario CAPECO 2015




Grafico N° 13
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Fuente Estudio de Mercado Inmobiliario CAPECO 2015
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Segun Cuadros adjuntos, la ubicacion de nuestro proyecto estaria en el

Sector Urbano N° 01, distrito 5, San Borja, Grupo A.

2.2.1.1.2. Estudio de Nivel Socioeconémico 2015 realizado por el APEIM

Grafico N° 14

Apeim

iy —

DISTRIBUCION DE ZONAS APEIM POR NIVELES 2015 - LIMA METROPOLITANA
(%) VERTICALES
Niveles Socioeconomicos

Muestra |Error (%)*

NSEA NSE B NSE G NSED NSE E

Total 100 100 100 100 100 4,003 1.6
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 20 66 120 1.0 181 317 55
Zona 2 (Independenda, Los Olivos, San Martin de Porras) 57 144 177 1.8 81 337 53
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 4.0 56 11.0 154 12.3 262 6.1
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 33 10.2 105 94 6.6 505 44

Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San

X : 41 6.4 10.8 15.1 12.4 361 52
Luis, El Agusting)
ana 6 (Jesis Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San 23 1 146 34 '5 14 201 .
e - - -
Eon_a 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La 48.0 19.2 40 16 93 203 o6
Molina)
Miraflores) 7.0 8.4 75 73 74 272 59
Zona 9 (\J’Ill?j El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, 0.0 56 "7 16.1 141 201 56
Pachacamac)
Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen 29 87 106 100 162 1,007 1

de la Legua, Ventanilla)
Otros 0.0 0.3 0.8 0.7 1.2 47 14.3

APEIM 2015: Data ENAHO 2014
* Nivel de confianza al 95% p=0.5

Fuente Estudio de Nivel Socioecondmico APEIM 2015
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2.2.1.1.3. Informe de Coyuntura Inmobiliaria de Lima y Callao 2015, TINSA

Segun este Informe, para el distrito de San Borja, la mayor cantidad de
unidades vendidas es para el nivel socioeconémico A, como se muestra en los
cuadros adjuntos. Ver grafico N° 15 (Zonificacion del distrito de San Borja) vy

grafico N° 16 (Unidades vendidas por Tipos de sectores econdmicos).

Grafico N° 15

Fuente Informe de Coyuntura Inmobiliaria de Lima y Callao TINSA 2015
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Grafico N° 16

UNIDADES DE VIVIENDA

NSE / TIPOLOGIA # UNID. # UNID. DISPONIBLES # UNID. VENDIDAS
INGRESADAS

4T15
A -1DORM 0 1 1 3 0
A -2 DORM. 0 B 3 3 2
A -3 DORM. 4 119 106 36 35
A -4 DORM. 1 12 7 4 5
- aTai=lY | I 1 0 1 I 0 0 I
AB - 1 DORM. 0 9 2 i 15
AB - 2 DORM. 0 0 1 0 0
AB - 3 DORM. 0 1 1 1 4
AB - 4 DORM. 0 0 0 0 0
B -1 DORM. 0 0 2 0 5
B - 2 DORM. 0 0 0 0 0
B - 3 DORM. 0 0 0 0 0
B - 4 DORM. 0 0 0 0 0
C - 1 DORM. 0 0 0 0 0
C -2 DORM. 0 0 0 0 0
C -3 DORM. 0 0 0 0 0
C - 4 DORM. 0 0 0 0 0

Fuente Informe de Coyuntura Inmobiliaria de Lima y Callao TINSA 2015

Es decir, APEIM, CAPECO y TINSA coinciden que el proyecto tendria que

estar dirigido para el sector econémico A.

2.2.2. Analisis de la oferta

En una sociedad capitalista, los precios no se determinan por una autoridad
central, sino que son el resultado de como los compradores y vendedores
interactuan en los mercados. Un mercado, en un sentido econébmico, no es mas
que una coleccién de compradores y vendedores de unos productos o servicios en

particular. Sin embargo, a diferencia de un mercado fisico, compradores y los
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vendedores no tienen que estar todos en el mismo lugar, sino que solo tienen que

tener la capacidad de llevar a cabo la misma transaccion economica.

Analizaremos los estudios realizados por CAPECO (a Agosto del 2015) como

de TINSA al 4to trimestre del 2015.

2.2.2.1. Viviendas vendidas

Grafico N° 17

EL MERCADO DE EDIFICACIONES URBANAS EN LIMA METROPOLITANAY EL CALLAO
VIVIENDAS VENDIDAS SEGUN SECTOR URBANO Y DISTRITO
AGOSTO DE 2015
CUADRO 3.7
, TIPO DE VIVIENDA
LOCALIZACION CASAS DEPARTAMENTOS TOTAL
SECTORURBANO] DIST. [UNIDADES] M2 [UNIDADES] M2 [UNIDADES] M2
1 0 0 827| 107410 827| 107410
2 0 0 561 89847 561| 89847
1. Lima Top 3 31 8 855 107) 11758 138) 20613
4 1 390 876| 122423 877| 122813
5 0 0 378| 52530 378] 52530
1 0 0 563] 50072 563] 50072
2 0 0 343| 29816 43] 29816
3 0 0 431] 36208 431] 36208
2. Lima Modema 4 0 0 787| 61301 787| 61301
5 0 0 544 42244 544 42244 _
6 0 0 49| 37715 429 37715
7 0 0 332 25433 332] 25433

Fuente Estudio de Mercado Inmobiliario CAPECO 2015
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En el grafico N° 17 se observa, que las Viviendas vendidas desde Enero
2014 a Agosto 2015, en el sector Urbano Lima Moderna, distrito 5 (San Borja)

fueron de 544 unidades, convirtiéndose en el 3er lugar de ventas.

Grafico N° 18

Fuente Informe de Coyuntura Inmobiliaria de Lima y Callao TINSA 2015

Segun el grafico N° 18 (Evolucién del stock disponible por trimestre) las
Unidades Vendidas en San Borja para el afio 2014 y 1er y 2do trimestre del 2015
fueron 559 viviendas (comparando con el Estudio de CAPECO a Agosto 2015) y

so6lo en el 4to trimestre del 2015 fueron 52 unidades.

2.2.2.2. Oferta total de viviendas (disponibles + vendidas)

Tomando como analisis el mismo cuadro anterior de TINSA 2015. Ver

grafico N° 19 (Evolucion del stock disponible por trimestre).
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Grafico N° 19

Fuente Informe de Coyuntura Inmobiliaria de Lima y Callao TINSA 2015

Durante el 4to trimestre del 2015 la oferta total inmobiliaria en San Borja fue
de 176 unidades (unidades disponibles mas unidades vendidas) concentradas en
28 proyectos y estuvo dirigido principalmente al sector econdmico A. Ademas para
el 2015 se tuvo una oferta total de 729 unidades. Estos resultados nos muestran
que las inmobiliarias contindan invirtiendo en proyectos para este sector

economico, debido que han obtenido ganancias que superan sus expectativas.
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2.2.2.3. Tipo de viviendas disponibles

Grafico N° 20

Fuente Informe de Coyuntura Inmobiliaria de Lima y Callao TINSA 2015

Grafico N° 21

Fuente Informe de Coyuntura Inmobiliaria de Lima y Callao TINSA 2015

Como se puede observar en el Grafico 20 (Porcentaje de participacién por
tipologia de las unidades disponibles), las unidades disponibles que ofrecen 03

dormitorios son un porcentaje de 86.3%, es decir podriamos indicar que nuestros
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potenciales clientes tienden a comprar estos tipos de viviendas. Debemos tener en

cuenta este dato cuando desarrollemos nuestro producto.

En el grafico 21 (Evolucion de la oferta y venta para la tipologia de 3
dormitorios) se observa que en el 2do trimestre del 2015 hubo mayores ventas de
viviendas con 03 dormitorios, viéndose la disminucion de ventas en el 3er y 4to
trimestre, sin embargo para el 4to del 2015 han aumentado las unidades

disponibles, siendo competencia directa para nuestro producto.

2.2.2.4. Precio de unidades inmobiliarias segun sector y tipologia

Grafico N° 22

UNIDADES DE VIVIENDA VALORES DEVENTAS VELO&EN%‘;ELNTAS INDICADORES ACUMULADOS

SECTOR/ VALOR | VALORM? |  SUPERFICIE VIVIENDA
TROLOGA . |#UNID-DISPONIBLES|  #UNID. VENDIDAS OTAL{SI [SOLESM]

My [ s | M | M| s - DENSDAD | 4715 | 4THS

24-1 DOANL. 0 590 | 1623 8459 28 065 | 1630% 307 18 1304%
24-20070 0 5 3 2 2 T12509 | 16509 mnn 3 065 | 1304% | 460 9 091 1014%
943 DORM. 4 79 ] ) I O (A 12800 B8 | 8N | 9% TH 118 26 | T0%
1
1

24-4DORM. § § 2 U (VO RS 19340 sy | Wk 38 15 13 BAl%
24-5D0RM. 0 1 0 0 (Jiondte | J680 | 14X PN . - - 1 . .

251 DORM, 0 b 3 0 3 Mem | 4 W i1 097 | 161%% | 30 1 Kl 339%
25-2 DORM. 0 1 1 | 0 AT 536 | 162 1706 - - - 16 09 5%
253 DORM. ] 4 I 1 13 (N9 | |64 1162 WS 4| Te 00 | W 1015 §.340%
25-4 DORM. 0 4 1 1 oI |5 | M 85 | 085 | 1613% | 30 7 1% T5%%

Fuente Informe de Coyuntura Inmobiliaria de Lima y Callao TINSA 2015
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Grafico N° 23

Fuente Informe de Coyuntura Inmobiliaria de Lima y Callao TINSA 2015

De los graficos N° 22 (Unidades vendidas por numeros de dormitorios) y
grafico N° 23 (Zonificacion del distrito de San Borja), se observa que para 3er y 4to
trimestre del 2015, las mayores cantidades de viviendas vendidas fueron para 03
dormitorios en sector 24 (49 unidades) y sector 25 (13 unidades); teniendo precios
de S/. 816,907 y S/. 1, 107,912 generando un promedio de S/. 962,409. Ademas el

precio promedio por m2 es S/.6, 307.50.
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Grafico N° 24

Fuente Estudio de Mercado Inmobiliario CAPECO 2015

Segun la el grafico N° 24 (Precio por $/m2, a Agosto 2015) se muestra el
precio/ m2 que se encuentran en la oferta en el mercado, siendo de $1,922/m2

(S/.6, 307.50/m2).

Con los graficos y valores mencionados, detallamos que si bien el sector
construccion se ha contraido en los ultimos afios, podemos indicar que existe una
oferta considerable en el mercado inmobiliario y que a pesar de las multiples
variables que pueden afectar este rubro como la economia mundial, la coyuntura

politica del 2016 del pais y de los dificultosos tramites para obtener las



29

factibilidades de los servicios basicos, es posible inferir que para el afo 2016 y

2017, se continuara con la oferta para venta de departamentos.

2.2.3. Analisis de la demanda

El siguiente analisis esta basado en la informacién obtenida del XX estudio “El
Mercado De Edificaciones Urbanas En Lima Metropolitana Y El Callaoc” CAPECO
(Noviembre 2015), y Estudio de Nivel Socioeconémico 2015 realizado por el

APEIM.

Grafico N° 25

Fuente Estudio de Mercado Inmobiliario CAPECO 2015

2.2.3.1. Demanda potencial y estratificacion

La demanda potencial de vivienda se define como aquella conformada por la
totalidad de los hogares residentes en el area urbana de Lima Metropolitana y el
Callao independientemente de su actitud frente al mercado, sus condiciones de

tenencia de la vivienda y sus caracteristicas socioecondémicas.
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En base a los resultados obtenidos, se estima en 2 239 375 hogares que
conforman los demandantes potenciales de la ciudad, donde el estrato
socioeconomico alto esta representado por 116 448 hogares, siendo en porcentaje
5.20%. Ver grafico N° 26 (Distribucion de los hogares segun estrato
socioeconémico) y grafico N° 29 (Interés por adquirir una vivienda segun estrato

socioeconémico).

Grafico N° 26

TABLA R.27 DISTRIBUCION DE LOS HOGARES SEGUN ESTRATO
SOCIOECONOMICO
ESTRATO
| ALTO 520
MEDIO ALTO 16,11
MEDIO 3744
MEDIO BAJO 32,15
BAJO 9,10
TOTAL 100.00

Fuente Informe de Coyuntura Inmobiliaria de Lima y Callao TINSA 2015

A finales del 2015, el porcentaje de hogares que reside en vivienda propia
pagada en Lima Metropolitana y el Callao ascienden a 69,84%. La segunda mayor
concentracion se localiza en los hogares que actualmente alquilan una vivienda
asciende a 16,35% de la poblacién. En tercer lugar se ubica la alternativa usada
con autorizacion del propietario con 13,40%. Ver grafico N° 27 (Distribucion

porcentual por estratos socioeconémicos).
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Grafico N° 27

Fuente Informe de Coyuntura Inmobiliaria de Lima y Callao TINSA 2015

2.2.3.2. Interés por adquirir una vivienda

A nivel de estrato socioeconoémico y considerando la importancia del nivel de
ingresos para cualquier tipo de vivienda que se piense adquirir o construccion que
se desee realizar, para un total de 1 252 605 hogares se observa que un 55,94%
manifiestan no tener ningun interés por adquirir vivienda. La opcion de
arrendamiento de vivienda es la menos interesante para los hogares respecto a
los diferentes estratos socioecondmicos con el 0,27%. Si se considera los hogares
interesados en la adquisicion de algun tipo de solucidon habitacional se encontrd
que el 14,37% le interesa comprar vivienda mientras que el porcentaje de aquellos
hogares que optarian por comprar un lote para construir asciende a 13,88%. Ver

grafico N° 28 (Interés de adquirir vivienda).
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Grafico N° 28

TAELA R.28 INTERES DE ADQUIRIR VIVIENDA
INTERES DEL HOGAR POR: # HOGARES %
COMPRAR LOTE PARA CONSTRUIR 310 847 13,88
CONSTRUIR EN LOTE PROPIO 151308 6,76
| COMPRARVIVIENDA 321768 1437 )
ARRENDAR VIVIENDA 6027 0,27
CONSTRUIR EN AIRES INDEPENDIZADOS 196 820 8,79
NINGUN INTERES 1252 805 55,94
TOTAL 2239375 100,00

Fuente Informe de Coyuntura Inmobiliaria de Lima y Callao TINSA 2015

Segun el grafico N° 29 , se estima en 321 768 hogares, los interesados en
la posibilidad de comprar una vivienda. Ademas teniendo en consideracion que el
interés de adquirir la vivienda por compra, por estrato socioeconémico Alto el valor

seria 24 476 hogares.

Grafico N° 29

Fuente Estudio de Mercado Inmobiliario CAPECO 2015
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2.2.3.3. Demanda efectiva segun precio de la vivienda y estrato econdmico

El rango de precios de los departamentos fluctian entre los US$ 100, 000 —
mas de 200,000 dolares, en un estrato socioecondmico, se obtendria una
Demanda Efectiva de vivienda, en 20 578 hogares de Lima Metropolitana y el
Callao, segun el estudio de CAPECO (2015). Ver grafico N° 30 (Distribucion de la

demanda efectiva segun precio de la vivienda y estrato socioeconémico).

Grafico N° 30

EL MERCADO DE EDIFICACIONES URBANAS EN LIMAMETROPOLITANAY EL CALLAO
DISTRIBUCION DE LA DEMANDA EFECTIVA SEGUN PRECIO DE LA VIVIENDA Y ESTRATO SOCIOECONOMICO
AGOSTODE 2015
CUADRO 4.21
ESTRATO
PRECIODE ALTO MEDIO MEDIO MEDIO BAJO TOTAL
LA VIVIENDA ALTO BAJO
EN LSS n® n? n® n® n® n®
HOGARES | HOGARES | HOGARES | HOGARES | HOGARES | HOGARES

HASTA 4 000 ] 0 0 0 1253 1263

4001-8000 ] 0 0 0 4074 4074
8001- 10000 0 0 0 0 4 387 4 387
10 001 - 15 000 0 0 0 0 6 267 B 267
16001 - 20 000 0 0 0 45004 2507 47 511
20001 - 25000 ] 0 0 31074 0 3074
25001 - 30 000 ] 0 1] 61 076 0 &1 076
30001 - 40 000 0 0 0 80 363 0 80 363
40 001 - 50 000 0 0 49 g21 15 001 0 B4 822
50 001 - 60 000 ] 0 51 036 0 0 51 036
&0 001 - 70 000 ] 0 15 797 0 15 797
70001 - 80 000 0 0 27 948 0 0 27 948
80001 - 100 000 0 0 42 530 0 0 42 530
100 001 - 120 000 0 7017 ] ] 0 T0M7
120 001 - 150 000 ] g 356 0 0 0 g 356
150 001 - 200 000 854 2924 1] 1] 0 3778
MAS DE 200 000 427 0 0 0 0 427

TOTAL 1281 19 297 187 132 232 518 18 488 458 716

Fuente Estudio de Mercado Inmobiliario CAPECO 2015

En conclusién, a pesar de la desaceleracién que se viene registrando en los

ultimos meses, aun existe demanda insatisfecha para viviendas en Lima
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Metropolitana, demostrando que aun es rentable la ejecucién de proyectos en San
Borja y Surco, considerando que el producto que ofrecemos debe diferenciarse de

los demas y sobretodo que debe brindar un valor agregado a los futuros clientes.

2.2.1.2. De las fuentes primarias

Tomamos como una fuente primaria al Estudio que se ha realizado en campo
visitando los diferentes productos de Ila competencia, apreciamos el
comportamiento tanto del vendedor como del interesado y podemos obtener datos

que pueden aportar a la elaboracién de nuestro producto.

3. LA COMPETENCIA

3.1. Analisis de la competencia del mercado

Este estudio se realiz6 visitando la zona en estudio. Su importancia radica en
que conoceremos a nuestros competidores, obtendremos informacién acerca de
sus capacidades, ofertas y estrategias, para ello consideraremos a los
competidores directos e indirectos con nuestro producto, de acuerdo a sus
caracteristicas y mercado meta. Ademas este estudio nos permitira determinar la
importancia que tiene el proyecto en el area de influencia y cual es la posicion que

desea ocupar.
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3.2. Estudio de la Competencia

El estudio de mercado consiste en una iniciativa empresarial con el fin de

elaborarse una idea sobre la viabilidad comercial de una actividad econdmica.

Estudia el comportamiento de los consumidores para detectar sus necesidades
de consumo y la forma de satisfacerlas, averiguar sus habitos de compra (lugares,
momentos, preferencias, etc.). Su objetivo final es aportar datos que permitan
mejorar las técnicas de mercado para la venta de un producto o de una serie de

productos que cubran la demanda no satisfecha de los consumidores.

Para realizar un estudio de la competencia, es necesario establecer quienes
son los competidores, cuantos son y sus respectivas ventajas competitivas. El plan
de negocios podria incluir una planilla con los competidores mas importantes vy el
analisis de algunos puntos como: marca, descripcion del producto o servicio,
precios, estructura, procesos, recursos humanos, costos, tecnologia, imagen,

proveedores.

El benchmarking o planilla, permite establecer los estandares de la industria
asi como las ventajas competitivas de cada empresa. A partir de esta evaluacion,
se determinara si es factible convivir con la competencia y si es necesario
neutralizarla o si un competidor puede transformarse en socio a través de fusion o
joint ventures o alianzas estratégicas. Por ello, se presenta el siguiente cuadro,

que resume la competencia en la zona de estudio (Ver grafico N° 31).



Grafico N° 31
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CANTIDAD
EMPRESA o . PRECIO
ITEM CONSTRUCTORAINHOBILIARIA PROYECTO DRECCION PRODUCTOS | ToRRE NCPISOS | N DEPART VEL. VENTA AREA PRECIO(SI) | RATIOIm2 | N°ESTAC BSTAC(S) NCDORMIT | N°SSHH | ETAPA
FLATS 1 591 | 34062200 [576349| 2 3 3
FLATS 2 1418 | 86083000 | 607073 2 3 3 COSR
1| INMOBLIARIA GRUPOGALEON | EDFICIOGALEON |  Call Galedn° 157 - Chacarila del Estanque - San Boria FLATS3 1 3 11 [1UNDIBMESES | 19275 | 127288000 | 660379 | 2 NC 3 3 LCCON
DUPLEX 1 1733 | 142076000 | 646717 2 2 3
DUPLEX 2 3145 [ 152347000 | 656229 2 2 3
DUPLEX 3 28655 | 187992000 | 656053 | 2 2 3
FLATS 1 8585 | 64387500 |750000| 2 2 2
SFCORSIERL FLATS? 1418 | 106946800 | 768300] 2 7 | 3 VFE’EEA/
2 | NVOBLIARIA GRUPO GALEON o Calle Esmeralda N 160 - Chacarila del Estanque - SanBoria | FLATS 3 1 3 13 |1UND/3 MESES| 2185 | 137911000 | 582738 | 2 NC 3 3 DENOLC
DUPLEX 1 764 | 57300000 [ 750000 2 3 4 o
DUPLEX 2 1501 | 99387000 | 644951 2 3 4
DUPLEX 3 17648 | 103390800 | 585850 2 3 4
FLATS 1 1488 | 1,11240000 | 747580 2 3 3
FLATS? 1602 | 100980000 | 630337 2 3 3
3| GRUPOWASIKIINVERSIONES SUTTHl Av. Vielasco Astete N° 777 - Chacarila del Estanque - San Borja FLATS 3 2 5 16 [1UND/4MESES 1854 1126280000 68112 2 INC 3 3 ?J(():’\(I:?JIT
FLATS4 2026 120400000 | 604146 2 3 3
DUPLEX 1 2169 | 131720000 | 607284 | 2 3 2
DUPLEX 2 27736 | 182920000 | 668567 2 3 3
FLATS 1 11849 | 68100000 |576191| 2 3 3
GRUPO NMOBILIARO Esquina Calle Mayorazgo con Calle Recuerdos - Chacarilla del CONSTR
4 LVE ) 1 3 12 | 1UNDI4 MESES NC
TORRENOLNO Estarque-San Bora FLATS? 207 | 149891200 [654009] 2 3 | 3 |UocoN
FLATS3 1843 | 127152500 689921 | 2 3 3
DUPLEX 1 133 [ 187853740 | 692344 | 2 4 4
DUPLEX 2 27518 [ 195734600 | 711297| 2 4 4
DUPLEX 3 3145 | 221989680 | 705850 2 4 4
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CANTIDAD

ENPRESA . BRECID | 0
[TEM CONSTRUCTORANGBILIARA PROYECTO DRECCON omaoucros | omee NPPISOS | N°DEPART VEL. VENTA AREA | PRECIO(SI) | RATIOIm2 | NPESTAC ESTACIS) N'DORMIT | N°SSHH | ETAPA
LTS 5 [o0sm|mn| 2 C8 e
S| RTAAMICBLARA | DELSIRZO | AuDeSulel0 Chualde Esinye-Su fls | o [roosiess N UDOAL
AT TR e L

FLATS3 TR L s

FLATS (R | 2 TR
LTS w |tmsnn|1mn| o I I -
o | NNOBLARREDFCR | WOVEFLOR®S |  CoeMonsFio¥ 245 ChacaladelEstnqs So I I R T N UDOAL
AT R E I 7 | g | W

FLATS 3 75 Lo 6 mo] 2 7 1

DWPLEN R ITE T EIE T
LTS w |1oamo|7mm| 1 I -
7 || CONSTRUCTORAPERUVEN | SOLDECHACARLLA | A Voo 15 ChacalalEsinge i I I R T N UDOAL
0)
AT rRIEEEIE 7 [ g |

DPLE B gl T

T w3 | nene [Tenn| 2 7 1
FLATS] 58 [ L%eu0 [1580] 2 T I
b MOBLARANZG | DELAALAEDA Cal e o Unoso 264 s | | 8 | |tooess[ma [umslism] o | w3 1 |0

DWPLEN 085 [ [ 3e] 2 T

DIPLEXC 08 | 10 6203 2 T
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CANTIDAD
BPRESH . | e 0
TEM COSTRUCTORAIMICBILERA PROYECTO ORECCN eranucios | omee NCPISOS | NCDEPART |  VEL VENTA AREA | PRECIO(SI) | RATIOm2 | NPESTAC ESTAC() NDORMIT | NSSHH | ETAPA
TS % | g0 |7ou4| 2 Pl
0 | CONRUCTRAGREGE | DELPIRQE Cale el e Ren 04 S|t | ¢ | (toonests] B [osmnma] 2 | w [ 3 | ¢ %g“éfgﬁ
FATS3 [ [ 2 L
DUPLE w0 [usaa1ns] 2 R
AT i | a1 30m] 2 T VI
DELOS 0 FATS2 8 |1 s 2 R
| CONROOLEMGELNN | o Ao Debs P 22 R e e Il e u%g;u
TS T 0
FATS | 1mamn|1a0| 2 Pl VEE?A/
] MOBLARACOSS | PUCALA Cae PV ey B I IR Tzt s o e s B O ey e WA
FATS3 B |G [ 0] 2 1 [ 3 | o
TS| EEET L0 e
0] MOBLRANC | DELBOSQE J it e s | | 4| (1oosieses e [mems]rms 1 | e 5 | 0 ]
T oi [1s7igee [T0m] 2 R
FATS m | osaed 1] | L | 2 |
» TS RN L[ 2 e
| NOBLARACIMOK | PRIAVER e e 2% ] || e T en
AT o [isuaen]ims] | L 2| oy
AT AT R
EDFLOLIS - FATS) it | 4 [t 2 1 | 2 |co%m
(I N g 138 e U BB et v e B O e e
DL w5 [2mal |18 2 R

Fuente Elaboracion propia



3.3.

Ubicacién de la competencia

Grafico N° 32

Fuente Elaboracion propia
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3.4. Analisis de los competidores directos

Ahora estudiaremos los proyectos mas proximos que forman parte de

nuestra competencia.

3.4.1. EDIFICIO GALEON

v Edificio de 03 niveles con 11 departamentos, con areas desde 59 m2
hasta 287 m2.

v Los tipos de departamentos son flats y duplex, que contienen modernos
acabados como pisos de porcelanato, vidrios y mamparas templados,
tableros de melamine y puertas MDF.

v" Una excelente ubicaciéon por encontrarse a 01 cuadra del Parque San
Francisco de Asis.

v" Ventilacion e iluminacion natural asi como disefio estructural
convencional.

v Los estacionamientos se encuentran en el semi-sétano.

v' Generacion de areas verdes en jardines y azotea.

v Seguridad todo el dia con una vigilancia permanente.
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3.4.2. EDIFICIO ESMERALDA 160
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Edificio de 03 niveles con 13 departamentos, con areas desde 85 m2
hasta 220 m2.

Su ubicaciéon es a 2 cuadras del Pentagonito y a pocos metros del
Parque San Francisco de Asis.

Punto céntrico de facil acceso a las avenidas principales (Av. Astete y
Primavera).

Los tipos de departamentos son flats y duplex, que contienen modernos
acabados como pisos estructurados de diferentes tonalidades, closet y
puertas de cedro.

Este proyecto se encuentra en etapa de Preventa.

Las areas comunes tienen buena iluminacion y ventilacion.




3.4.3. PROYECTO SUTTI Il
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El proyecto consta de 02 torres de 05 niveles (en cada torre) y un total
de 16 departamentos, con areas desde 149 m2 hasta 274 m2.

Su ubicacion es estratégica porque se encuentra frente al Pentagonito y
en la misma Avenida Velasco Astete.

Muebles bajos en cocinas y kitchenet.

DiseAio moderno y funcional con amplias areas de iluminacion,
circulacion y ventilacion.

Los estacionamientos se encuentran en el primer piso.

Este proyecto se encuentra en proceso de ejecucion.
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3.44.
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PROYECTO LIVE

Edificio de 03 niveles con 12 departamentos, con areas desde 118 m2
hasta 315 m2.

Los tipos de departamentos son flats y duplex, que contienen modernos
y finos acabados. Ademas son ambientes muy amplios, donde cada
departamento cuenta con 04 bafios y 03 dormitorios.

Una excelente ubicacién por encontrarse a 01 cuadra del Parque San
Francisco de Asis y estar en esquina, lo que le permite tener 02
fachadas.

Ventilacion e iluminacién natural asi como disefio estructural
convencional.

Los estacionamientos se encuentran en el semi-sétano.

Generacion de areas verdes en jardines y azotea.

Seguridad todo el dia con una vigilancia permanente.

Este proyecto se encuentra en proceso de ejecucion.

Brinda balcones y terrazas.

Fachada en concreto expuesto.

Tiene 02 ascensores.
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En general, los departamentos que se ofertan al publico consideran amplios
e iluminados ambientes con modernos acabados, implementacion de gas natural,
areas verdes, 2 estacionamientos, terrazas, sala, comedor, 2 0 3 dormitoriosy 2 o

3 banos asi como vigilancia permanente.

4. SEGMENTACION DEL MERCADO

Segmentar el mercado es una tarea que consiste en dividir en pequenos
grupos homogéneos de clientes un mercado concreto. Su objetivo fundamental es
el de poder determinar con precision las necesidades de cada grupo, de tal

manera que la empresa las pueda atender mejor, ofreciéndole a cada uno de ellos
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un producto o servicio adecuado. Es la primera tarea que cualquier responsable
de marketing deberia hacer a la hora de pensar y trazar un plan estratégico. Una
vez que se tenga el mercado segmentado, es cuando se pueden empezar a definir

acciones concretas para desarrollar un negocio.

4.1. Tipos de Segmentacién

El estudio se puntualizara para un Mercado de Consumo, especificamente

para un Mercado inmobiliario, es decir de venta de viviendas familiares.

4.1.1. Segmentacion Geografica

El estudio se enfoca en el distrito de San Borja; esto debido a que actualmente
se ve un claro crecimiento de la ciudad en este distrito. De acuerdo a la evaluacion
realizada se aprecia que los clientes que se encuentran interesados en nuestros

proyectos vienen de los distritos de Miraflores, Surco, la Molina y San Isidro.

Cabe mencionar que en los ultimos anos, el distrito de San Borja se ha
convertido en el centro de grandes areas culturales como: Biblioteca Nacional,
Ministerio de Cultura, Ministerio de Educacion, Centro Cultural de Lima,
Pentagonito y Sede Principal del Banco de la Nacion. Ver grafico N° 31 (distrito de

San Borja).
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Grafico N° 33

Distrito de San Borja

4.1.2. Segmentacion demografica

La segmentacion por edad, género e ingresos sigue acaparando los mayores
presupuestos en las campanas de marketing segmentadas, debido que brindan

mejores resultados.

Como hemos descrito anteriormente nuestro proyecto esta enfocado en los
sectores econoémicos A del distrito de San Borja (ZONA 07), por ello analizaremos:

Niveles de ingreso y gasto.

Segun el APEIM al 2015, sefala que el promedio general de Ingreso familiar
mensual para la zona mencionada es S/. 11,596.00 y el gasto familiar mensual es
S/. 7,394.00. Ver grafico N° 34 (Ingresos y gastos segun NSE — 2015) y grafico N°

35 (Composicién general de los hogares).



Grafico N° 34

Apeim INGRESOS Y GASTOS SEGUN NSE 2015 - LIMA METROPOLITANA
PROMEDIOS Lima Mefropoftana

Grupo 1: Aimentos — gasto promedio S/ 673 8/ 975 S/ 803 S 689 8T8 S/ 643 S/ 548 S 468
Grupo 2 :\estde y Calzade - gasto promedio S/ 85 8/.233 8/ 132 8/ 89 S1487 S T8 SI. 60 S/ 5%

Grupo 3 : Alquiler de vivienda, Combusfble, Elecincidad y

Conaarvacion da la Vidonda - gasto promedio S237 | S.566 | S.3% | ©.223 | §.2% | 8,202 | S 147 | SL

Grupo 4 + Enseres y Manienimiento de la “estel o ioq | sisTs | si1se | sies | 173 | si59 | SL45 | s3

promedio

Grupo § - Cuidado, Conservacién de la Salud y Servicos Médicos — | ¢/ yor | gy agp | g172 | si122 | 812 | si12 | w73 | si48

lgasto promedio

Grupe & : Transpories y Comunicaciones — gasto promedio Si2n §i. 876 8. 396 §/. 135 S/ 173 8123 873 S 49

Grupo T : Esparcimierio, Diversién, Servicios Culurales y de §.265 | 1056 | S0459 | siam | sL242 | si160 | SL106 | S8t

Ensefianza — gasto promedio

Grupo 8 : Ofros bienes y servicics — gasto promedio S/. 108 /. 265 8/. 155 8102 | &L107 8. 84 Si. 67 /. 56

PROMEDIO GENERAL DE GASTO FAMILIAR MENSUAL 53074 | S.7,394 | Si.4414 | S 2880 | S/.3,077 | S.2,563 | S/.1,952 | SI. 1535
PROMEDIO GENERAL DE INGRESO FAMILIAR MENSUAL* §/.3954 | SI. 11,59 | S/.5869 | SI. 3585 | S.3834 | S.3,185 | S/.2,227 | . 1,650

* Ingreso esimado en base al gasio - INEI

APEIM 2015 Data ENAHO 2014

Fuente Estudio de Nivel Socioeconémico APEIM 2015

Grafico N° 35

Fuente Estudio de Mercado Inmobiliario CAPECO 2015




Grafico N° 36

54

Fuente Estudio de Mercado Inmobiliario CAPECO 2015

En resumen, tenemos las siguientes conclusiones:

Tamaro promedio de familia: 4 personas.

Numero de dormitorios por hogar: 3 dormitorios

% de hogares con vehiculo: 40 a 66%
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Jefes de Familia: son profesionales, cientificos, intelectuales,

vendedores del comercio, fuerzas y policiales.

4.1.3. Segmentacion psicografica

No todas las personas que tienen un nivel de ingreso similar se comportan de
la misma manera, es por esto que corresponde considerar una serie de variables,
como las actitudes, opiniones y las actividades de las personas, describiendo su
manera de vivir y sus aspiraciones. Para esto hemos tomado como base el estudio
de Arellano en su libro “Los Estilos de Vida en el Peru”, en el que muestra la

existencia de 6 estilos de vida de los peruanos:

Los Sofisticados 8%

|Los Progresistas 21%|

e Las Adaptados 25%
e Las Modernas 20%
e Las Conservadoras 19%

e Los Resignados 7%

El perfil de nuestro publico objetivo se encuentra enmarcado dentro del grupo

de Los Progresistas y sus caracteristicas son:
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e Son hombres con caracter activo, pujante y trabajador. Buscan
permanentemente el progreso personal y familiar.

e Sus edades oscilan principalmente entre los 35 y 45 afios.

e Son optimistas con muchas expectativas en su futuro. Confian en si
mismos, siendo exigentes y autocriticos.

e Su nivel de ingreso es variado, y se encuentra en todos los NSE.

e Su nivel educativo es promedio.

e Consideran al estudio y al trabajo como los medios para auto realizarse.

e Son moderados en su consumo y muy racionales al momento de decidir la
compra. Suelen informarse bien y no son facilmente influenciables.

e El dinero es muy importante para ellos, valoran mucho el ahorro y estan

dispuestos a mayores sacrificios por un menor precio.

4.1.4. Segmentacion conductual

Nos basaremos en la experiencia obtenida en otros proyectos y en la

expectativa de beneficio (Reason Why) del cliente es:

+ Ubicacion y accesibilidad; buena ubicacion, en uno de los mejores distritos

de la ciudad, con acceso a transporte publico y grandes parques.

 Seguridad; el cliente busca un lugar seguro donde vivir.
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« Areas comunes; areas recreativas y sociales que den un ambiente seguro

y familiar.

 Arquitectura; es vital, la calidad arquitectonica es valorada como muestra

de estatus social y econdmico.

* Distribucion y area; el cliente busca espacios comodos y eficiente, el area

es importante.
» Acabados; estos deben ser de buena calidad.

» Estacionamientos; si bien es cierto no todos cuentan con carro, es

importante considerar estacionamientos para cada departamento.

Ahora se define el perfil de hogares. Ver grafico N° 35, 36 y 37 (Perfil de hogares

segun NSE - 2015).

Grafico N° 37

Age‘!- PERFIL DE HOGARES SEGUN NSE 2015 - LIMA METROPOLITANA
SR TRIT
Lima Mefopolitana
Total MNSE A NSE B NSE C MNSE C1 MNSE C2 NSE D NSE

Tipo de wivienda Casa independicnie 7755 51.5% &4.0% 79.9% TT 8% 83 4% 85 5% 92 2%
Depariamenic en ediicio 18.7% A7 6% 3.8% 16. 8% 18.3% 12.8% &7 A%
Wivienda en quinia 2.5% E% 2.2% 2.7% 2.4% 3.2% 3.7 %% 1.23%
Winsienda en casa de wecindad (Callejon, solar o 1.2% o 0 5% B% A% 2.1 6. 2%

corralin)

Choza o cabafia L 0% 0% o 0% 0 0%l e
Wivienda improwisada Rep 0% 0% R 0% Ko 0 Ko

Local no desSinado para habitacion humana s 0% 0% 0 0% O O] A0

Oro AOr 0% 0% 0 0% 0% 0ol A

El miaterial Ladrillo o bioque de cemenio 85 2% 99.8% 99.7% 95 5% ar 1% 93.1% 79 3% 17.1%
predominante en las  Piedra o sillar con cal o cemenio 3% 0% % 3% A% . 3% A%
panedes exienones &5 Adobe 447 0% A% 2 4% 1.8% 3.8% T.T% T 8%
- Tapia A0 0% 0% D% 0% D% 1% A0
Quincha {cafia con bamo) LB s L3 A% A% & T 0%
Piedra con bamo A0 0% 0% R 0% Ko 0 e
Madera 7B 0% 0% 1.2% 6% 2.7% 0.7 20.6%

Estera A 0% 0% O 0% -0 -0 1.0%

Do material 1.2% 0% 0% [1E 03 O 1.3%% 1.3%

El material 2.3% 65 0% 33 5% 445 & % 145 e A0
predominants en los 55 10.9% 4.0% 4.7 5.7% 1.4% 7o) o
eSS es | 24 & 2 4% 38 1% 335 40 0% 22.3% T &% A
1.1% 1.7% 5% =9 53 1% 1 5% 1.9%

5005 5% 3.6% 55 6% 45 0% T1.8% 82 80| 47 1%
B 3% 0% 0% S 3% 1.8% T 5% 0.5%

0% 0% 1% A% 0% 1% Ky
El matenal T2 29.8% 96, 2% B1.4% 2. 7% T4 1% 4.0 3.4%
predominants en ko Maden 4. 7% 2% 1.4% 3.7 3.0% 4.5% & 4% B.6%
ECN0E 5 3 A% 0% 0% e 2% I 0 AT
Planchas de calamina, fibra de cemenio © simiares| 21.2% 0% 2.0% 13.3% 10.3% 18.4% 35.4% TTA%

Cafia o estera con foria de bame 1.4% 0% 3% 1.2% &% 2.1% 1.5% 4.4%

Esiera o 0% 0% A% 0% 1% S 2.5
Paja, hojas de palmera 0%y 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Diro makernisl A% 3"’ 1% 2% 3% 0 37 2.5

Fuente Estudio de Nivel Socioeconémico APEIM 2015
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Grafico N° 38

/.\gggm PERFIL DE HOGARES SEGUN NSE 2015 - LIMA METROPOLITANA
Lima Mefropoliana
Total NSEA ISEB NSEC NSEC1 NSEC2 NSED NSEE

Combusible que Blectricidad 1.7% 7.8%{ | 2.5% 1.4%] 159  1.3% 3% 1.2%)
uzan en el hogar  Gas (GLF) 88 9% 836% 18529 206% O75%| 003% 027%  91.0%
para cocinar : Gas Natural 2.1%) 2.6% |12.4% o5 1079  7.69% 4 5% 5%
Mayor Frecuenda kerosene 1% oo | 0% 0% 194 0% RE 9%,
Carban 5% 0% | 0% 2% 2% 3% o%  1.9%|

Lefia A% ool | 0w 0% 0% 0% 5o 26%)

Ctro 5% 0% | 0% 2% 0% 5% o%  1.9%|

Mo coginan 0% 0% | 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Su hogarsiene : Mo 46 5% 5196 [145%| 407% 3309 6asw 719% o0465%
Teléfono (fio) Si 53 5% 010%| |855%| 503%| 67.0% 4629 28.1%  5.4%
Suhogarsiene © Mo 8.9% 27%| | 3.0% 8.0%| 719  o5%| 142% 151%
Celular Si 91.1%) o7.3% |oTo%| oPow| o2oee o059 B5.8%  84.0%|
Suhogarfiene © Mo 37 8% 72%| f171%| 2249 303% 415% 530% T3sw
TV cable Si 62.2%) 028%| |229%| 656%| 6079 58.5% 47.0%| 26.2%|

Fuente Estudio de Nivel Socioeconémico APEIM 2015

Grafico N° 39

Ag_elm__ PERFIL DE HOGARES SEGUN NSE 2015 - LIMA METROPOLITANA
[r— Lima Meiropoliiana
Total NSEA NSEB NSEC NSEC1 NSEC2 NSED NSEE
Servicio doméssco Si 7.0%%| 7419 13.0%% 1.1%0 1.5%% A% 5% 1594
Mo 03.0% 25.9% 87 .0%% 08004 08 5% o0 504G 00 50| 00 004
[Aufo Si 16.5%% 84.3% 41.5%% 8.39%% 10. 1% 5.39%% 309 2.0%4)
Mo 83.5%% 15.7%% 58 5% 9.7 %0 80 0% Sl 790 G7 0% S8 0%
Compuiadora Si 52 B0 8. 59 00. 3% 82204 T2.5% 44 8og 18.6%%| 5.594
Mo AT %0 1_5%) 9 70| 3T 8% 27 5‘313 55 2906 81 4%% G 530
Lavadora Si 52.0% 0669 91.0% 60.5% 71.0% 42 004 18.1%%| 5,004
Mo 48. 0% 3.4% S 0% 38 5% 29.0%) 571594 81.9%%] 194
Fefrigeradora Si 80 5% 98 5% 95 5% 92 995 94 7% 8% 994 62 0% 31 6%
Mo 10, A% 1.59% 50| 7154 5.3% 10,1594 38,004 68494
Horno microondas Si 47 8% 93294 83.5%% 45 5% 53.2%0 32 5% 13. 2% 2794
Mo 57 2% 5.8% 15.5%% 54 5% 45 8% 67 .5%0 B85.8%% 97 . 3%
Radio 3i 46.6% 54 894 40 5% 45.6% 46 4% 44 204 45 89| 42 404
Mo 53. 4% 45.2% 50.5%% 54 4% 53.6%0 55.8%0 54 2% 57.6%0)
[TV a color Si 05, %% 100, 0% o0 4% 9T 9% 938 5% 95,890 G4 0% 83.4%%
Mo 4. 1% .09 6% 21594 1.5 3,254 60040 16.694)
[TV Blanco negro Si 3. 5% 0% 1.7%%| ke b 2 33/3 3990 5.45%% 61945
Mo 06 5% 100,09 08, 3% o7 . 194 o7 7 0194 04 60| 03,904

Fuente Estudio de Nivel Socioeconémico APEIM 2015

En conclusion, de los graficos mostrados, se puede observar que el sector
econdmico A presenta las siguientes caracteristicas: la vivienda tiene acabados

finos, los integrantes de la familia utilizan equipos telefonicos modernos, la familia
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realiza las labores de casa con equipos electrodomésticos y varios poseen carros,
es decir las preferencias de estos grupos es encuentran muy marcadas. Con la
segmentacion que hemos realizado, podemos enfocarnos en el mercado meta
permitiéndonos especializarnos en las preferencias de este grupo de personas y

hogares.

5. TARGETING

Conocemos como target al publico al que va dirigido directamente nuestro
producto, con la informacion previa obtenida de la segmentacién, las

caracteristicas que mas aprecian, identificamos a nuestro publico objetivo.

5.1. Target primario

El mercado meta elegido tiene las siguientes caracteristicas:

v Es el grupo de hogares pertenecientes a los NSE A con intencién de
adquirir una vivienda.

v El nucleo familiar estara conformado por 4 miembros.

v' Los jefes de hogares cuentan con estudios superiores, con un ingreso

familiar no menor de S/. 11,000.
v' Personas y familias con capacidad de ahorro.

v" Personas con ingresos principales como asalariados o independientes, con

capacidad de crédito para un préstamo hipotecario.
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Es importante realizar una especializacion en este mercado porque como
hemos analizado tiene las condiciones para formar parte de una demanda

potencial.

5.2. Target secundario

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

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

5.3. Comportamiento del comprador

El proceso de la compra de una vivienda no es de un dia para otro, por lo
general los clientes salen y visitan los diferentes proyectos, hacen las
comparaciones, verifican las ventajas y desventajas de cada uno, y sobre todo
evaluan el precio. Lo que también es importante tomar en consideracion es el
crédito hipotecario, el cliente por lo general visita y evalua la entidad financiera con
la que se esta trabajando el proyecto, la que muchas veces no es la misma con la

que él trabaja; esto podria hacer que una venta se caiga.
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5.4. La motivaciéon de compra
La principal motivacidon de compra es la de tener casa propia, independizarse

de la casa de sus padre y/o dejar de pagar alquiler.

6. POSICIONAMIENTO

6.1. Analisis interno de la empresa

6.1.1. ;Quiénes somos?

El Grupo EDIFIKARTE, es una empresa inmobiliaria y constructora.
Actualmente desarrolla proyectos en Surco, y San Borja. Este Grupo constructor,
se caracteriza por su continuo afan por la calidad, por ofrecer viviendas en lugares
ideales, brindando disenos innovadores. La consolidacién del Grupo Constructor
EDIFIKARTE, se debe a que tiene como razon de ser, el servicio a sus clientes.
Los anos de experiencia, la solidez del grupo empresarial y la satisfaccion de mas

de 18 proyectos de vivienda entregados son la garantia para nuestros clientes.

6.1.2. La Misién de la empresa

Construir proyectos inmobiliarios bajo estrictos estandares de calidad con el
unico objetivo de satisfacer las exigencias de nuestros clientes en cuanta

exclusividad, confort, elegancia y seguridad.

6.1.3. La Vision de la empresa
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Ser reconocidos y estar posicionados como una de las mejores empresas

inmobiliarias y constructoras del Peru.

6.1.4. Los valores de la empresa

% EI Compromiso con sus clientes, con sus trabajadores, con la sociedad.

% La innovacién para estar siempre un paso adelante en todas las areas
de su empresa, brindando las soluciones mas convenientes.

% La organizacion para planear cuidadosamente cada etapa de nuestros
procesos.

s La responsabilidad de cumplir con sus obligaciones a cabalidad y
responder por todos nuestros actos.

s El orden de trabajar optimizando al maximo nuestros tiempos y
recursos.

6.1.5. FODA de la empresa
Grafico N° 40
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

7. Amplia experiencia en el 13. Al ser la misma empresa que
mercado. construye y vende, se puede

8. Contar con mano de obra optimizar los precios de
calificada. construccion.

9. El orden de trabajar 14. Tener las politicas de
optimizando recursos y Marketing bastante
tiempos. concretas.

10. Sistema de preventas con | 15. A pesar de la economia
financiamiento. actual del pais, aun se




11.  Continuo afan por
entregar productos de
calidad, con disefios
innovadores y mejora
continua.

12. Permanente respaldo
econdmico financiero.

encuentra demanda en el
mercado.

DEBILIDADES

AMENAZAS

16. Ofrecer productos para el

sector econémico B+.

17. No ingresar al mercado
inmobiliario donde se
encuentra la mayor
demanda.

18. Incremento en la
competencia de proyectos
inmobiliarios.

19. Aumento de la oferta de
alquiler de viviendas.

20.

Fuente Elaboracion propia

6.2. Proposicion del posicionamiento

6.2.1. El porqué del posicionamiento elegido
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En el estudio de campo, observamos que aun el mercado meta no conoce al

100% a la empresa Edificarte, por ello con el fin de continuar con la construccion

de marca del producto que ofrecemos, se prioriza tener la mayor cantidad de

publicidad en las vias principales, resaltando la diferenciacién con la competencia.

6.2.2. La influencia esperada gracias al posicionamiento elegido

Buscamos que el publico nos posicione como un producto confiable y que

cubra todas sus expectativas y necesidades para una vivienda, dandoles

confortabilidad, comodidad al alcance de sus bolsillos y sobre todo que vean a

nuestro producto como el suefio realizado. También buscamos que el cliente
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aprecie la diferencia de nuestro proyecto con respecto a la competencia directa,
identifique que nuestros acabados estan por encima de los de la competencia, que
a pesar que el producto sea un departamento aprecie la funcionalidad de los
espacios y también el area libre y verde de todo el condominio y lo mas importante
es que todos estos atributos estan al alcance de sus bolsillos. Finalmente el no
tener ninguna denuncia en INDECOPI muestra el compromiso que se tiene en el

desarrollo de todos los proyectos de la empresa.

7. REASON WHY E INNOVACION

7.1.  Definicién del concepto del value

Es la relacién de beneficios/costos. Es el valor agregado que se ofrece a
nuestros potenciales clientes para cumplir con sus expectativas, con la finalidad de
lograr el posicionamiento y diferenciacién de un producto o servicio. Es el valor

que se brinda al Cliente y éste no lo espera.

7.2. Aplicacion del concepto del value al proyecto

El value para el cliente lo podriamos definir como la satisfaccién de obtener
una vivienda con mejores acabados en relacion a la competencia, una excelente
ubicacién por encontrarse cerca al Pentagonito que adicionalmente le permite a
su familia gozar con seguridad de total esparcimiento, todo esto a un precio muy

competitivo. Una gran ventaja que tiene este proyecto es que permitié disefarlo
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con areas que van de 77 m2 a 227 m2, esta configuraciéon permitié llegar a mas

compradores que deseaban vivir en la zona.

7.3. Reason why
Las razones directas por las cuales el cliente tomaria la decision de compra
serian:
- Relacién beneficio/costo.
- Programa de ambientes que cumple sus deseos y necesidades.
- Cocinas de tamano suficiente, independientes a la lavanderia.
- Algunos departamentos, con dormitorio principal con bafo incorporado y
sala de estar.
- Ambientes iluminados.

- Buenas vistas de las viviendas, hacia la calle.

8. MARKETING MIX

En el marketing mix analizaremos las acciones que se deben realizar para
alcanzar los objetivos que deseamos a través de la imagen que vamos a dar e
implantar en la mente de nuestros clientes. Las herramientas del marketing mix

son las 4Ps, las que definiremos a continuacion:

8.1. Marketing Mix (P1), Producto

8.1.1. Producto - Descripcion General
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El terreno donde se levantara el edificio de vivienda multifamiliar, ubicado en la
avenida Esmeralda, esta constituido por el lote 15 de la manzana P-2 de la
urbanizacién Chacarilla del Estanque, distrito de San Borja, tiene una extension
superficial de 664.20 m2 y se encuentra en una Zona RDB (Residencial de
Densidad Baja) del Area de Estructuracion Ill segun el Certificado de Parametros
Urbanisticos y Edificatorios N° 00705-2012 otorgado por la Municipalidad de San

Borja y vigente hasta el 25.09.2015.

Grafico N° 41

Fuente del propio Proyecto
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8.1.2. Proyecto Arquitecténico

8.1.2.1. PLANTA SEGUNDO SOTANO

En este nivel esta constituido por 02 estacionamientos dobles y 02
estacionamientos simples, 08 depdsitos, Cuarto de Bombas, Zona de Cisternas.
Adicional en este nivel se encuentra el Hall de recepcion el cual se accede desde
el primer nivel por escaleras 6 mediante el ascensor. También se encuentra en
este nivel los siguientes ambientes: depdsito general, bafo de servicio, closet de

limpieza, un ascensor y escaleras de emergencia.

Gréfico N° 42

Fuente del propio Proyecto

8.1.2.2. PLANTA PRIMER SOTANO

En este nivel estd constituido por 07 estacionamientos dobles y 04
estacionamientos simples. Adicional en este nivel se encuentra el Hall de

recepcion el cual se accede desde el primer nivel por escaleras 6 mediante el
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ascensor. También se encuentra en este nivel los siguientes ambientes: depdsito

general, cuarto de basura, un ascensor y escaleras de emergencia.

Grafico N° 43

Fuente del propio Proyecto

8.1.2.3. PLANTA SEMISOTANO
En este nivel esta constituido por 02 departamentos flats, cuyo distribucién es:
cocina, sala comedor, 03 dormitorios, 01 bafo principal, 01 bafio secundario

comun.
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Grafico N° 44

Fuente del propio Proyecto

8.1.2.4. PLANTA 1°y 2°PISO
En este nivel esta constituido por 06 departamentos flats, cuya distribucién es:
cocina, sala comedor, 03 dormitorios, 01 bafo principal, 01 bafio secundario

comun.

Gréfico N° 45

Fuente del propio Proyecto
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Grafico N° 46

Fuente del propio Proyecto

8.1.2.5. PLANTA 3°PISO

En este nivel esta constituido por 03 departamentos duplex, cuyo distribucion
en primera planta es: cocina, sala comedor, 02 dormitorios, 01 bafio secundario
comun, 01 bafo de visita, en la segunda planta se distribuye de la siguiente
manera: Sala de Recreacién, Lavanderia, Cuarto de Servicio, 01 Bafo de Servicio,
02 banos secundarios, 01 terraza.

Grafico N° 47

Fuente del propio Proyecto
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Ademas contempla el siguiente detalle de Acabados:

Grafico N° 48

AMBIENTE CUADRO DE ACABADOS

.) Pisos y paredes enchapadas en porcelanato importado.

COCINA .) Muebles de cocina: compartimientos en melamine color blanco y puertas en
MDF pintadas al duco color blanco.

.) Tablero en granito blanco oriente.

.) Modernos disefios de manijas y compartimientos.

_ .) Pisos y paredes enchapadas en porcelanato importado.

BANOS | .) Tableros de marmol y granito.

.) Ducha en bafo principal y secundario.

.) Griferias monocomando cromadas pesadas importada de disefio moderno.

.) Pisos de sala-comedor en madera pumakiro tipo parquet acabados con tres
manos de dd.

PISOS |.) Pisos de dormitorios en madera pumakiro tipo parquet acabados con tres manos
de dd, interior de closets alfombrados de pared a pared.

.) Pisos de bafios, cocina y area de servicio en porcelanato importado.

.) Puertas batientes en MDF enchapadas en madera cedro acabadas con laca al
CLOSET | natural.

.) Interiores y divisiones en melamine color cedro.

.) Puertas estructuradas de MDF, contraplacadas en MDF, enchapadas en
madera cedro, ruteadas por las dos caras y acabadas en laca al natural. Marcos
PUERTAS | de cajon con jambas en madera cedro acabados en laca al natural.

.) Puertas de servicio estructuradas de MDF, lisas sin ruteado y acabadas con
pintura duco color blanco. Marcos simples en madera tornillo acabados en pintura
duco color blanco.

Fuente Elaboracion propia

8.1.3. Proyecto de Ingenieria
El proyecto contempla las especialidades de:

e Estructuras: basado en un sistema aporticado y dual (placas) en los dos
sentidos. Ademas la estructura es regular permitiendo tener un mejor

comportamiento sismico. Las losas tienen un espesor de 20 cm y las
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dimensiones de columnas y vigas son continuas en todos los niveles
para facilitar el proceso constructivo.

Instalaciones Sanitarias - ACI: las redes de agua toman como punto de
alimentacion el medidor general de la vereda exterior, trasladando el
fluido hacia las cisternas para luego repartir a cada departamento. Sobre
las redes de desague, consideran las pendientes adecuadas para las
tuberias instaladas con la finalidad que tengan un mejor funcionamiento
asimismo el sistema funciona con una camara de bombeo.

En relacién al sistema de Agua Contraincendio, contempla la
instalacion de redes, accesorios y valvulas en sétanos complementando
con el funcionamiento en los sétanos.

Instalaciones Eléctricas - Mecanicas: para las instalaciones eléctricas se
considera un tablero de distribucion por cada departamento que
alimentara los principales circuitos como: iluminacién, tomacorrientes,
interruptores asi como el funcionamiento de los equipos para los
sistemas en general. Sobre las instalaciones mecanicas se cuenta con
un sistema de extraccidon de mondxidos en los so6tanos que permitira
eliminar los gases que expulsan los autos.

Atributos varios: el edificio cuenta con un ascensor para una capacidad
de 06 personas que permitira un comodo desplazamiento de los futuros
propietarios, asimismo el edificio contempla las redes de gas para cada

departamento brindando asi un mejor confort para los clientes.
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8.1.4. Plan de Produccion/ Métodos Constructivos

Se aplicara los métodos constructivos convencionales teniendo como base un
Plan de Trabajo, Plan de Calidad, El Reglamento Nacional de Edificaciones, etc
priorizando cumplir con los requerimientos de costo, tiempo, calidad y seguridad.
Sobre el proceso constructivo se ejecutdé en primer lugar, los muros de
sostenimiento o calzaduras para luego continuar con la cimentacion basada en
zapatas y vigas de conexion, después la construccidn de la superestructura que

abarca columnas, vigas y losas.

8.1.5. Innovaciones

Como nuevo alcance de trabajo de la empresa Edifikarte, esta implementando
la aplicacion de la filosofia LEAN con la finalidad de minimizar tiempos,
especializar al personal en ciertas actividades, crear un tren de actividades,
eliminar los “cuellos de botella”, eliminar los “tiempos muertos” y sobretodo
aumentar la productividad en obra, que viene siendo uno de los principales temas

que la empresa desea mejorar.

8.1.6. Materiales y Logistica

Los materiales utilizados para la construccion cuentan con certificados de
calidad que garantizan que éstos son utilizados por primera vez y que son nuevos.

La empresa Edifikarte esta en la implementacion de una comunicacién constante
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de las obras con el area de logistica principal, debido que desean aplicar el
método “Just in time”, es decir solicitar las cantidades justo cuando se necesitan
(para evitar excesos de materiales en almacén o falta de éstos de forma

inexplicable que sélo generan pérdidas de tiempo y retrasos).

8.1.7. Tiempos y cronograma

Las fases del proyecto en estudio consideran 01 mes del Anteproyecto donde
se elaboraran los planos de Planta y distribucion de Arquitectura y se presentara a
la Municipalidad de San Borja para las revisiones correspondientes con la finalidad
de lograr la aprobacion del Anteproyecto; luego de acuerdo a la velocidad de venta
que refleja nuestro estudio de campo (mostrado en el Capitulo 3.2. Estudio de la
Competencia) resulta que tomaremos 10 meses para la Pre-venta cumpliendo con
el 30% de las unidades inmobiliarias vendidas para dar inicio a la ejecucién fisica
de la obra. Para la construccion del edificio se considera un plazo de 13 meses
teniendo como base la experiencia de la empresa en obras similares asi como las
metodologias y procesos constructivos que se aplicaran en la ejecucion misma.

Para la Conformidad de Obra abarcara 01 mes donde se desarrollara todos los
tramites necesarios para la conformidad por parte de la Municipalidad de San
Borja asi como la inscripcion a RRPP y la independizacion de los departamentos.
Finalmente para la etapa exclusiva de Ventas se considera el tiempo necesario

para culminar con las ventas de los departamentos considerando la velocidad de
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ventas que hemos encontrado en el mercado dirigido, teniendo como plazo 11

meses, es decir el Proyecto considerara una plazo total de 36 meses.

8.2. Marketing Mix (P2), Precio

8.2.1. Precios de la competencia

Si observamos a la competencia, se puede detallar que los beneficios que se
ofrecen en cada uno de ellos son similares. La variacion depende de la ubicacion,
la distribucion, las areas verdes, la accesibilidad, etc; sin embargo el factor comun
para nuestros competidores es la relevancia de los acabados que ofrecen hacia

los clientes potenciales.

En el item del analisis de la competencia hemos registrado los precios por m2

asi como las velocidades de ventas de los distritos de San Borja y Surco.

8.2.2. Fijacion del precio

Para la fijacion del precio se analizara el precio de la competencia y de nuestro
producto basado en valoraciéon de beneficios que ofrecen cada uno, es decir
basado en una serie de condiciones minimas requeridas por nuestros clientes
potenciales, ademas podria agregarse un monto adicional si nuestro producto
ofrece un valor agregado teniendo en consideracion los precios del mercado. A
continuacion se detalla los atributos mejores considerados por los clientes

potenciales.



Grafico N° 49

Peso relativo

VALOR DEL CLIENTE (100%) Puntuacidn
Seguridad 25% 5
Proximidad a centros comerciales 15% 5
Exclusividad 12% 5
Accesibilidad desde cualquier punto 10% 4
Finos acabados 9% 4
Distribucidn y funcionalidad 9% 4
Redes de gas natural 6% 3
Ascensor directo al departamento 5% 3
Numero de dormitorios y SSHH 5% 2
Imagen de la constructora 4% 1
Total de Ponderacién 100% 36

Fuente Elaboracion propia
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Como podemos observar del Grafico N° 49 (Valoracién de atributos), el

mercado elegido tiene mayor énfasis en decidir la compra de un departamento

dando 3 prioridades que son Seguridad, proximidad a centros comerciales y

exclusividad, por ello nuestro proyecto si tuviera que realizar mejoras estaria

direccionado a estos rubros que son los mas apreciados por el mercado meta.

Como factores siguientes son la accesibilidad de cualquier punto, los finos

acabados y la distribucion y funcionalidad, debido que este tipo de sector

econdmico aprecia bastante el confort y comodidad.

Luego del analisis del valor de homologacion de atributos de nuestro

proyecto y de nuestra competencia, se muestra los resultados.



Gréfico N° 50

_ EDIFICIO GALEON | EDIFICIO ESMERALDA 160
VALOR DEL CLIENTE Pesfor;f“v" Puntuacién
(100%) CALIFCACION CALIFICACION
PONDERACION | PONDERADA | PONDERACION | PONDERADA
Seguridad 25% 5 5 0.250 5 0.250
Proximidad a centros comerciales 15% 5 4 0.120 4 0.120
Exclusividad 12% 5 3 0.072 4 0.096
Accesibilidad desde cualquier punto 10% 4 4 0.100 4 0.100
Finos acahados 9% 4 3 0.068 3 0.068
Distribucién y funcionalidad 9% 4 3 0.068 3 0.068
Redes de gas natural 6% 3 0 0.000 0 0.000
Ascensor directo al departamento 5% 3 0 0.000 0 0.000
Nimero de dormitorios y SSHH 5% 2 2 0.050 2 0.050
Imagen de la constructora 4% 1 1 0.040 1 0.040
Total de Ponderacion 100% 36 0.767 0.791
Precio promedio x m2 S1.6,341.33 S/.6,803.07
Fuente Elaboracion propia
Gréfico N° 51
. sutTi LIVE
VALOR DEL CLENTE Pesforgo'f“m Puntuzcion
( o) CALIFICACION CALIFICACION
PONDERACION |  PONDERADA PONDERACION | PONDERADA
Seguridad 25% 5 4 0.200 5 0.250
Proximidad a centros comerciales 15% 5 4 0.120 5 0.150
Exclusividad 12% 5 3 0.072 5 0.120
Accesibilidad desde cualquier punto 10% 4 3 0.075 4 0.100
Finos acabados 9% 4 3 0.068 3 0.068
Distribucion y funcionalidad 9% 4 3 0.068 4 0.090
Redes de gas natural 6% 3 0 0.000 3 0.060
Ascensor directo al departamento 5% 3 0 0.000 3 0.050
Nimero de dormitorios y SSHH 5% 2 2 0.050 2 0.050
Imagen de la constructora 4% 1 1 0.040 1 0.040
Total de Ponderacion 100% 36 0.692 0978
Precio promedio x m2 S1.6,565.04 S1.6,716.02

Fuente Elaboracion propia
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Grafico N° 52

. DEL SUR210 MONTE FLOR 645
VALOR DEL CLIENTE e
(100%) CALFICACION CALIFICACION
PONDERACON | PONDERADA | PONDERACION | PONDERADA
Seguridad 25% 5 5 0.250 5 0.250
Proximidad a centros comerciales 15% 5 5 0.150 4 0.120
Exclusividad 12% 5 5 0.120 5 0.120
Accesibilidad desde cualquier punto 10% 4 4 0.100 3 0.075
Finos acabados 9% 4 3 0.068 4 0.090
Distribucion y funcionalidad 9% 4 3 0.068 3 0.068
Redes de gas natural 6% 3 3 0.060 3 0.060
Ascensor directo al departamento 5% 3 3 0.050 0 0.000
Nimero de dormitorios y SSHH 5% 2 2 0.050 2 0.050
Imagen de la constructora 4% 1 1 0.040 1 0.040
Total de Ponderacion 100% 36 0.955 0873
Precio promedio x m2 S1.8,048.28 S1.7,205.70
Fuente Elaboracion propia
Gréfico N° 53
. SOLDE CHACARILLA |  DE LA ALAMEDA
VALOR DEL CLENTE PeSOTEING | b ecion
(100%) CALFICACION CALIFICACION
PONDERACON | PONDERADA | PONDERACION | PONDERADA
Seguridad 25% 5 5 0.250 5 0.250
Proximidad a centros comerciales 15% 5 4 0.120 5 0.150
Exclusividad 12% 5 4 0.096 4 0.096
Accesibilidad desde cualquier punto 10% 4 4 0.100 3 0.075
Finos acabados 9% 4 3 0.068 4 0.090
Distribucion y funcionalidad 9% 4 3 0.068 4 0.090
Redes de gas natural 6% 3 3 0.060 3 0.060
Ascensor directo al departamento 5% 3 0 0.000 0 0.000
Nimero de domitorios y SSHH 5% 2 2 0.050 2 0.050
Imagen de la constructora 4% 1 1 0.040 1 0.040
Total de Ponderacion 100% 36 0.851 0901
Precio promedio x m2 S1.7,399.55 S1.7,024.64

Fuente Elaboracion propia
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Grafico N° 54

. DEL PARQUE DE LOS PRECURSORES
VALORDEL CLEENTE PeSOTENO | by piacion
(1 00 A)) CALIFICACION CALIFICACON

PONDERACION | PONDERADA | PONDERACION | PONDERADA
Seguridad 25% 5 4 0.200 5 0.250
Proximidad a centros comerciales 15% 5 5 0.150 5 0.150
Exclusividad 12% 5 5 0.120 4 0.09
Accesibilidad desde cualquier punto 10% 4 3 0.075 4 0.100
Finos acabados 9% 4 3 0.068 4 0.090
Distribucidn y funcionalidad 9% 4 2 0.045 4 0.090
Redes de gas natural 6% 3 3 0.060 3 0.060
Ascensor directo al departamento 5% 3 0 0.000 3 0.050
Nimero de dormitorios y SSHH 5% 2 2 0.050 2 0.050
Imagen de la constructora 4% 1 1 0.040 1 0.040
Total de Ponderacion 100% 36 0.808 0976

Precio promedio x m2 SI.7,751.08 S1.7,009.21
Fuente Elaboracion propia
Gréfico N° 55
. PUCALA DEL BOSQUE
VALOR DEL CLIENTE PESOTBRING | b i i

(100%) CALIFICACION CALIFICACION

PONDERACION PONDERADA PONDERACION PONDERADA
Seguridad 25% 5 5 0.250 5 0.250
Proximidad a centros comerciales 15% 5 5 0.150 5 0.150
Exclusividad 12% 5 5 0120 5 0120
Accesibilidad desde cualquier punto 10% 4 3 0.075 4 0.100
Finos acabados 9% 4 4 0.090 4 0.090
Distribucion y funcionalidad 9% 4 4 0.090 3 0.068
Redes de gas natural 6% 3 3 0.060 0 0.000
Ascensor directo al departamento 5% 3 3 0.050 0 0.000
Nimero de dormitorios y SSHH 5% 2 2 0.050 2 0.050
Imagen de la constructora 4% 1 1 0.040 1 0.040
Total de Ponderacion 100% 36 0.975 0.868

Precio promedio x m2 S1.7428.60 S.7.222.11

Fuente Elaboracion propia
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Grafico N° 56

' PRIVAVERA LAS CASUARINAS NUESTRO PROYECTO
VALOR DEL CLENTE Pesforgol/am Punacion

( 0) CALIFICACON CALIFICACON CALIFICACION

PONDERACION | PONDERADA | PONDERACON | PONDERADA | PONDERACION | PONDERADA
Sequridad 25% 5 5 0.250 5 0.250 5 0250
Proximidad a cenfros comerciales 15% 5 5 0.150 5 0.150 4 0.120
Exclusividad 12% 5 5 0.120 4 0.09 3 0072
Accesibilidad desde cualquier punto 10% 4 4 0.100 3 0.075 3 0.075
Finos acabados %% 4 4 0.090 3 0.068 3 0.068
Distribucion y funcionalidad %% 4 4 0090 3 0,068 3 0,068
Redes de gas natural 6% 3 3 0.060 3 0,060 3 0.060
Ascensor directo al departamento 5% 3 3 0.080 3 0.050 3 0.050
Nimero de dormitorios y SSHH 5% 2 2 0.050 2 0.050 2 0.050
Imagen de la constructora 4% 1 1 0.040 1 0.040 1 0.040
Total de Ponderacion 100% 3 1000 0.906 0.852

Precio promedio x m2 81.7,323.69 S1.7,366.56 X

Fuente Elaboracion propia

De los graficos N° 50 al 56 (Comparativo de atributos de la competencia y
nuestro proyecto) podemos obtener el precio promedio por m2 de todos los
proyectos que son nuestra competencia directa obteniendo un precio promedio de
S/. 7,157.49 nuevos soles o0 $2,142.96 por m2. Luego identificamos el factor de
homologacién de nuestro proyecto siendo 0.852 y el factor de homologacion
promedio de nuestros competidores directos siendo 0.881, finalmente calculamos
una relacion entre factores de homologacién y al multiplicarlo por el precio
promedio por m2 de la competencia, resulta nuestro precio por m2, siendo
S/. 6,919.08 nuevos soles o $2,071.58; sin embargo con la finalidad de ser mas
practicos consideraremos en $2,070.00 por m2. Finalmente enfatizamos que al
analizar nuestra competencia se determina que no siempre el precio mas bajo es

el proyecto que tiene mayores ventas sino que existen otros atributos que
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consideran los clientes al momento de decidir, por ello se procura que nuestro

producto cumpla con sus expectativas dentro de un precio justo y alcanzable.

8.3. Marketing Mix (P3), Promocion

La estrategia de promocion estda enfocada en la forma como llegamos a
comunicarnos con nuestros clientes y la manera de como los convencemos para
que elijan nuestro producto, es decir concretar LAS VENTAS de las unidades

inmobiliarias, por ello nos enfocaremos en 02 puntos: las ventas y la publicidad.

8.3.1. Ventas

e Construir una caseta de ventas moderna y muy bien implementada, con la
finalidad que el publico pueda percibir la calidad de producto que
ofrecemos.

e Construccion de un departamento piloto, y asi los clientes puedan
evidenciar y elaborar una idea de los acabados y distribucién que considera
nuestro proyecto.

e |dentificacion de todos los visitantes a la caseta y el departamento piloto
como INVITADOS explotando este concepto desde que ingresa (Seguridad
le pedira el nombre y comunicara a los asesores, para que en todo

momento se le llame por su nombre).
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En la fuerza de ventas, debera estar conformado por personal que tenga
experiencia y puede darse el caso que reciban bono por exceder el % de
preventa.

Considerar una caseta de ventas en los centros comerciales mas cercanos
a nuestro proyecto con la finalidad que generen un flujo mayor de visitas al
proyecto asi como brindar mayor informacién de nuestro producto.

Cuando realicemos el estudio de Mercado, debemos analizar a través de
qué medios a los clientes potenciales les llega la informacion y asi se
convertiria en una optimizacion de comunicarnos con ellos.

Cabe resaltar que en la Pre-venta se considera que el cliente puede realizar
una separaciéon con $5,000 ddélares hasta que posteriormente se realice las

gestiones con el banco (o al contado si fuera el caso).

8.3.2. Publicidad

Medios impresos: ElI Comercio, EI Correo, etc; es decir elegir el periddico
mas leido por el mercado meta.

Publicidad Exterior e Interior: Paneles en via Publica del cercado de San
Borja, buscar el espacio para paneles en lugares de mayor afluencia de
publico y también lugares estratégicos.

Plegables: Dipticos, tripticos y volantes con todos los datos necesarios para

brindar una informacion clara.
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Paginas web propias e interactivas donde

Comunicacion Cruzada: en convenio con empresas de nuestro interés y
universidades de prestigio.

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

etc).

Marketing Mix (P4), Plaza
En este caso, debemos definir como y en qué forma se distribuira nuestro
producto, dando a conocer las caracteristicas y atributos de éste. Se debe
tener en cuenta la forma y los lugares que llamen la atencién del publico

objetivo para decidir por nuestro producto.

El principal canal de ventas se encontraria en la caseta dentro de la obra,
donde la infraestructura refleje un producto y servicio PREMIUM.

En segundo canal el médulo es en Centros comerciales cercanos.

Se propone usar herramientas en los puntos de venta que faciliten la venta
vivencial (video de testimonios, recorrido virtual).

Reflejar en el departamento piloto, la experiencia que se tienen
construyendo y realizando proyectos inmobiliarios.

Presencia fuerte del banco dentro de la caseta.
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9. FLUJOS DE CAJA Y ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En esta seccidon analizaremos la evaluacion econdémica y financiera del
proyecto, es decir determinaremos la rentabilidad con la finalidad de conocer si el
proyecto en revision es viable o no. Para este analisis consideraremos la velocidad
de venta real de 1 departamento cada 3 meses (obtenido de datos de campo),
después analizaremos con las velocidades de 2 y 4 departamentos

respectivamente.

9.1. Cabida

El area de terreno escogido para este proyecto es de 664.20 m2 contando con
un area libre del 39.73% (segun el Certificado de Parametros Urbanisticos y
Edificatorios N° 00125-2012 del 22.02.12) resultando un area para construir de

400.31 m2. Ver grafico N° 57 (Calculo del area libre)

Gréfico N° 57

DESCRIPCION DEL TERRENQ  AREA M2
AREA DEL TERRENO 664.20 M2
AREA LIBRE (39.73%) 263.89 M2

M2

AREA CONSTRUIDA (60.27%) 400.31
Fuente Elaboracion propia

Cabe mencionar que el Certificado de Parametros Urbanisticos y Edificatorios

de la Municipalidad de San Borja, nos permite tener un menor porcentaje de area
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libre comparado con otros proyectos debido que cumplimos que el 66.67% de las
unidades inmobiliarias totales tengan un area mayor de 146.40 m2 y el 33.33%
tengan un area menor que el area mencionada. Ademas en todos los casos indica
que para cada departamento le corresponde 2 estacionamientos. Ver grafico N° 58

(Cuadro Normativo).

Grafico N° 58

CUADRO NORMATIVO

PARAMETROS NORMATIVOS (1) PROYECTO

USOS PERMISIBLES VIV. UNIF. Y MULTIF. V. MULTIFAMILIAR

AREA MINIMA VIVIENDA 140.00m2 14B8.49 m2 (2)

PORCENTAJE MIN. AREA LIBRE 407 39.73%

ALTURA MAXIMA

3 PISOS + AZOTEA
(10.50m incluyendo
semisétano y para—

3 PISOS + AZOTEA
(10.50m incluyendo
semisétanc y para—

peto de azotea) peto de azotea)

RETIRO FRONTAL MINIMO 3.00m 3.00m

ALINEAMIENTO DE FACHADA 10.00m 10.00m

ESTACIONAMIENTO 2 ESPACIOS/VIV. 2 ESPACIOS/VIV. (3)

(1) Certificado de Porémetros Urbantsticos y Edificatorios N' 00125-2012 del 22.02.12

endas (66.67% del total de 12) tienen &sta o mayor &rea y las otras 04 Vi—
& lo establecido en el in—

s (33.33%) tienen &reas menores; cumpliéndose con
del art. 10° del Reglamento aprobado por D.A. N® 002—2008—MSB—A.
(3> 24 espacios de estacionamiento pare 12 viviendas

Fuente Certificado de Parametros Urbanisticos y Edificatorios

Para el calculo del area construida se consideraran las areas vendibles mas las
areas comunes que se desarrollaran en el edificio, es decir desde el s6tano 02,
so6tano 01, semisétano, 1er piso, 2do piso, 3er piso y azotea, obteniendo un area
construida de 2,833.70 m2 que considera 12 departamentos y 24

total

estacionamientos. Ver grafico N° 59 (Areas Construidas del proyecto).



Gréfico N° 59

PISO/ NIVEL VIVIENDA [ESTACIONAMIENTOS|AREA M2
N. DPTOS. N. ESTAC. TECHADA

SEGUNDO SOTANO 0 6 337.53
PRIMER SOTANO 0 18 641.10
SEMISOTANO 2 0 400.28
1 PISO 3 0 394.93
2 PISO 3 0 397.23
3 PISO 4 0 397.51
AZOTEA 0 0 265.12
TOTALES 12 24 2,833.70

Y las areas vendibles, solo considerando los departamentos que incluyen

areas libres (terrazas), resultan 1,943.68 m2. Ver grafico N° 60 (Areas vendibles)

Fuente Elaboracion propia

Grafico N° 60

DEPARTAMENTOS TIPO TECHADA LIBRE [OCUPADA
DEPARTAMENTO 001 FLAT 164.62 60.57 225.19
DEPARTAMENTO 002 FLAT 95.74 124.72 220.46
DEPARTAMENTO 101 FLAT 147.73 3.01 150.74
DEPARTAMENTO 102 FLAT 144.46 1.06 145.52
DEPARTAMENTO 103 FLAT 77.63 0.00 77.63
DEPARTAMENTO 201 FLAT 147.73 0.00 147.73
DEPARTAMENTO 202 FLAT 146.76 0.00 146.76
DEPARTAMENTO 203 FLAT 77.59 0.00 77.59
DEPARTAMENTO 301 DUPLEX 185.75 40.15 225.90
DEPARTAMENTO 302 DUPLEX 186.81 40.24 227.05
DEPARTAMENTO 303 DUPLEX 102.05 16.05 118.10
DEPARTAMENTO 304 DUPLEX 161.73 19.28 181.01
TOTAL GENERAL 1,638.60 305.08 | 1,943.68

En resumen la cabida del proyecto esta conformada por 12 departamentos
(08 flats y 04 duplex) donde se encuentran areas desde 77m2 a 227m2 siendo

atractivos a diversos tipos de clientes asi como 24 estacionamientos y 08

depdsitos.

Fuente Elaboracion propia
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9.2. Ingresos

Los ingresos del proyecto seran calculados en base a la venta de
departamentos (incluye el area techada y el area libre). Los precios de los
estacionamientos y depdsitos no se calculan porque se encuentran dentro del
precio de los departamentos que podria visualizarse como una estrategia de
ventas.

El precio por m2 se obtuvo del capitulo 8.2.2 Fijaciéon de precios, donde se
aplicé los factores de homologacion de los atributos comparando nuestro proyecto
con la competencia directa. El precio del area libre de cada departamento se ha
tomado de los datos de campo (realizando las visitas a casetas de ventas de la
competencia). Es decir, por la venta de los 12 departamentos se obtendra un
ingreso de $3, 696,982.00 que incluye el IGV, siendo el caso para las unidades
inmobiliarias afectado por el 9%. Ver grafico N° 61 (Ingresos por ventas de los 12

departamentos.



Grafico N° 61

AREA | AREA | AREA PEFES\O PRECIO

VIVIENDA PISO  |DEPARTAMENTO|TECHADA| LIBRE |OCUPADA AREA LIBRE [PRECIO FINAL
TECHADA
(M2) (M2) (M2) M2
M2

departamentoflat | semisotano 001 16462 | 6057 | 22519 | $2070.00 | §1,00000 | $401.33340
departamentoflat | semisotano 002 0574 | 12472 | 22046 | $2070.00 | $1,00000 | $322,901.80
departamentoflat | primer piso 101 4773 1 301 | 15074 | $2070.00 | $1,00000 | §308,811.10
departamentoflat | primer piso 102 14446 | 106 | 14552 | $2070.00 | $1,00000 | $300,092.20
departamentoflat | primer piso 103 7763 | 000 | 7763 | $2070.00 | $1,00000 | $160,694.10
departamentoflat | segundo piso 201 14773 1 000 | 147.73 | $2070.00 | $1,00000 | $305801.10
departamento flat | sequndo piso 202 14676 | 000 | 14676 | $2070.00 | $100000 | §303,793.20
departamentoflat | segundo piso 203 7759 | 000 | 7759 | $2070.00 | $§1,00000 | $160,611.30
departamento duplex | tercer piso 301 185.75 | 4045 | 22590 | $2070.00 | $1,00000 | $424,652.50
departamento duplex | tercer piso 302 18681 | 4024 | 227.05 | $2070.00 | $1,00000 | $426936.70
departamento duplex | tercer piso 303 10205 | 1605 | 11810 | $2070.00 | $1,00000 | $227,29350
departamento duplex | tercer piso 304 16173 | 1928 | 18101 | $2070.00 | $1,00000 | $354,061.10
TOTAL POR VENTAS 163860  305.08 $3,696,982.00

Fuente Elaboracion propia
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9.3. Egresos

Para el calculo de los egresos se han considerado el costo del terreno, el costo
de alcabala, los gastos notariales y registrales, los gastos de ingenieria del
proyecto, los gastos de licencia y permisos, los gastos de Marketing y publicidad,
los gastos de Conformidad de obra/Declaratoria de Fabrica/lndependizacion/
RRPP, gastos por Comision de estructuraciéon, gastos por Gerencia y Supervision,
pagos derechos SERPAR y el costo de la construcciéon misma. La velocidad de
ventas considerada es de 1 departamento cada 3 meses, que se encuentra dentro
del ratio de nuestra competencia directa.

A continuacion se detallara cada uno de ellos

9.3.1. Costo del terreno

El area del terreno es 664.20 m2 y su precio de $1,100 000. Este monto
representa el 30% de los ingresos por ventas de departamentos y el 36% de los

egresos totales del proyecto. Como ratio el precio en ddlares por m2 es $1,656.13.

9.3.2. Costo del Alcabala

La alcabala es un impuesto que grava las transferencias de propiedad de

bienes inmuebles urbanos o rusticos a titulo oneroso o gratuito, cualquiera sea su
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forma o modalidad. El calculo de la alcabala resulta en $32,654.19, no esta afecto

por el IGV y esta basado en un porcentaje de la UIT (valor del 2016).

9.3.3. Gastos notariales y registrales

Se estima un monto de $5,000, no incluye IGV.

9.3.4. Gastos de Ingenieria del Proyecto

Estos gastos se refieren a la elaboracion del expediente del proyecto que
abarca el levantamiento topografico, el estudio de suelos, estudio de impacto
ambiental, estudio de impacto vial, estructuras, arquitectura, instalaciones
eléctricas, instalaciones sanitarias, instalaciones ACI, instalaciones de extraccion
de mondxido, que resulta $36,839.60 incluyendo el IGV. Ver grafico N° 62 (Gastos

de Ingenieria del Proyecto).

Gréafico N° 62

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD  |PRECIO($) [PARCIAL(S)
LEVANTAMIENTO TOPOGRAFICO Gl 100]  8000]  800.00
ESTUDIO DE SUELOS Glb 100] 2,300.00{ 2,300.00
ESTUDIO DE IMPACTO VIAL Glb 100]  84000{  840.00
ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL Glb 100]  68000]  680.00
PROYECTO DE ARQUITECTURA Glb 100] 620000 6200.00
PROYECTO DE ESTRUCTURAS Glb 100] 9,00000] 9,000.00
PROYECTO DE IIEE- [IMM Gl 100| 540000] 5400.00
PROYECTO DE IlSS. ACI Glb 100 560000] 5600.00
COPIAS DE PLANOS Glb 100]  40000{  400.00
MONTO 31,220.00
IGV (18%) 5,619.60
TOTAL 36,839.60

Fuente Elaboracion propia
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Estos gastos estan basados en porcentajes de la UIT (valor del 2016) y se

encuentran estipulados en el TUPA de la Municipalidad de San Borja. Ademas

consideran el Valor de Obra Nueva que resulta de los valores unitarios segun el

tipo de acabados. De este calculo se obtiene $11,671.92 y no se considera el IGV.

Ver grafico N° 63 (Gastos de Licencias y Permisos).

Grafico N° 63

DESCRIPCION MONTO INC IGV ($)
LICENCIA DE DEMOLICION (1.05% V.O) $285.52
LICENCIA DE OBRA NUEVA (0.8% V.0) $5,496.66
VERIFICACION TECNICA (VISITAS: 18%UIT) $207.49
DETERIORO DE PISTAS Y VEREDAS (0.5%V.0.) $3,435.41
VERIFICACION ADMINISTRATIVA (3.76% UIT) $43.34
REVISION COMISION (0.05% V.O.) $343.54
CARTON DE LICENCIA (0.4% UIT) $4.61
CERTIFICADO DE PARAMETROS (1% UIT) $11.53
AUTORIZACION DE ELEMENTOS PUBLICITARIOS

(2.86% UIT) $32.97
REVISION DE ANTEPROYECTO (3.25% UIT+0.25%

V.0) $1,755.17
CERTIFICADO DE NUMERACION (4.83 UIT) $55.68
TOTAL: $11,671.92

Fuente Elaboracion propia

9.3.6. Gastos de Marketing y Publicidad

Estos gastos estan relacionados a la Promocion y Plaza. Estos puntos fueron

descritos en capitulos anteriores. De este célculo resulta $125,552.00 que incluye

el IGV. Este monto representa el 2.88% de los de los ingresos por ventas de

departamentos y el 3.50% de los egresos totales del proyecto. Ver grafico N° 64

(Gastos por Marketing y Publicidad).
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Grafico N° 64

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD PRECIO ($) |PARCIAL(S)
ESTUDIO DE MERCADO Glb 1] 8500.00| 8500.00
CASETA DE VENTAS Und 1| 3,500.00 3,500.00
DEPARTAMENTO PILOTO Und 1| 18,000.00| 18,000.00
PERSONAL PARA VENTAS Glb 1{ 15,000.00| 15,000.00
LETREROS Und 2| 1,200.00 2,400.00
DOCUMENTOS DE VENTA:planos, tripticos,

brouchures, maquetas Glb 1|  3,000.00 3,000.00
MEDIOS Sem. 8| 1,000.00( 8,000.00
CASETAEN CC mes 12| 4,000.00( 48,000.00
MONTO 106,400.00
IGV (18%) 19,152.00
TOTAL 125,552.00

Fuente Elaboracion propia

9.3.7. Gastos de Conformidad de Obra, Declaratoria de Fabrica, Inscripcion a
RRPP, Declaratoria de Fabrica

Estos gastos se realizan luego del término de la ejecucion fisica de la obra y

los montos estan basados segun el TUPA de la Municipalidad de San Borja. Del

calculo se obtiene $4,932.67.

9.3.8. Gastos de Comisién de Estructuracion

Estos gastos se realizan al inicio de la ejecucion fisica de la obra y los montos
estan basados en los ingresos totales de ventas de los departamentos. Del calculo
se obtiene $37,080.73 que incluye IGV. Ver grafico N° 65 (Costos por Comision de

estructuracion).



Grafico N° 65

.) COMISION DE ESTRUCTURACION: 0.85%del P.V. V. 31,424.35
GV 5,656.38
TOTAL $37,080.73

Fuente Elaboracion propia

9.3.9. Gastos por Gerencia y Supervision

Estos gastos abarcan al personal técnico que esta dedicado a realizar la labor

Grafico N° 66

incluye IGV. Ver grafico N° 66 (Costos por Gerencia y Supervision).

de Gerencia y Supervision de la obra. Del calculo se obtiene $160,244.00 que

Descripcion Unidad Cant. articipacio| Tiempo Sueldo Parcial
% (meses) $) $)
Jefe de Supervision Und. 1 100.00% 20.00 3000.00 60 000.00
Supervisor Civil Und. 1 100.00% 20.00 2000.00 40 000.00
100 000.00
Personal de Auxiliar y Apoyo
Descripcion Und. Cant. articipacio| Tiempo Sueldo Parcial
% (meses) $) $)
Administrador Und. 1 100.00% 20.00 1500.00 30 000.00
30 000.00
Descripcion Und. Cant. Desgaste | Tiempo psto/Und.xm| Parcial
% (meses) $) $)
Mobiliario de oficina Glb/mes 1 3.00% 20.00 900.00 540.00
Computadora Glb/mes 2 3.00% 20.00 900.00 1080.00
Impresora Glb/mes 2 3.00% 12.00 250.00 180.00
Utiles de Oficina Glb/mes 1 100.00% 20.00 200.00 4000.00
5800.00
SUBTOTAL 135 800.00
GV 24 444.00
[toTaL 160 244.00

Fuente Elaboracion propia
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9.3.10. Costo por construccion

El presupuesto de obra esta conformado por las especialidades de Estructuras,
Arquitectura, Instalaciones Eléctricas, Instalaciones Sanitarias, Instalaciones de
extraccion de mondxido. El monto total del presupuesto es de $1, 537,052.08 que
incluye el IGV. Este monto representa el 35.23% de los de los ingresos por ventas
de departamentos y el 43% de los egresos totales del proyecto. Como ratio el

precio en doélares por m2 es $542.42. Ver grafico N° 67 (Presupuesto de obra).

Gréafico N° 67

PRESUPUESTO BASE.
1 ESTRUCTURAS $470,275.46
2 ARQUITECTURA - EQUIPAMENTO $542,625.53
3 INSTALACIONES SANITARIAS - ACI $84,408.42
4 INSTALACIONES ELECTRICAS MECANICAS $108,525.11
COSTO DIRECTO  (CD) $1,205,834.51

GASTOS GENERALES 8.02% $96,752.00

SUB TOTAL $1,302,586.51

LG.V. 18%  $234,465.57

TOTAL DEL PRESUPUESTO $1,537,052.08

Fuente Elaboracion propia

9.4. Flujo de Ingresos

Se considera los siguientes supuestos, basados en la experiencia de la
empresa:

e La evaluacion esta en un escenario real.
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La velocidad de venta es 1 departamento cada 3 meses, es decir que la
Pre-venta es de 10 meses, cumpliendo con el 30% de las unidades
inmobiliarias totales que exige el banco. La primera separacion se realiza
en el Mes 2.

El patron que se utilizara para las ventas es que aquellos clientes que
compran en la pre-venta sobre planos del proyecto pueden realizar una
separacion de $5,000 hasta que el desembolso del 20% de la cuota inicial
se realice en el inicio de la etapa de construccion. EI desembolso del 80%
de las primeras 04 unidades (Preventa) se realizan en el mes siguiente con
la finalidad de generar ingresos para la ejecucion de la obra.

El pago a través de un crédito hipotecario se realiza con la mayoria de las
unidades inmobiliarias.

El pago al contado lo generan algunos clientes en los meses ultimos del
proyecto, debido que la obra fisica se ha culminado en un 100%, y se
puede evidenciar el avance de la obra.

El desembolso del 80% de las 08 unidades inmobiliarias restantes se
genera un mes después de la cuota inicial del 20%, debido a la confianza
que existe entre la entidad bancaria y la inmobiliaria. Ver grafico N° 68

(Flujo de Ingresos).
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Pre - ventas
Pre-Operativo Anteproyecto Proyecto y licencias
INGRESOS Total inicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11
departamento flat 001 401,333.40 5,000.00
departamento flat 002 322,901.80
departamento flat 101 (al contado) 308,811.10
departamento flat 102 300,092.20 5,000.00
departamento flat 103 (al contado) 160,694.10
departamento flat 201 305,801.10
departamento flat 202 303,793.20 5,000.00
departamento flat 203 (al contado) 160,611.30
departamento duplex 301 424,652.50
departamento duplex 302 426,936.70
departamento duplex 303 227,293.50 5,000.00
departamento duplex 304 354,061.10
Nro de Dptos vendidos (velocidad de venta: 0.3 dpto x mes) 12.00 1.00 1.00 1.00 1.00
INGRESOS POR VENTAS (INC IGV) 3,696,982.00 - - 5,000.00 - - 5,000.00 - - 5,000.00 - - 5,000.00
Etapa de Construccion
INGRESOS Total Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
departamento flat 001 401,333.40 75,266.68 321,066.72
departamento flat 002 322,901.80) 64,580.36 258,321.44
departamento flat 101 (al contado) 308,811.10)
departamento flat 102 300,092.20 55,018.44 240,073.76
departamento flat 103 (al contado) 160,694.10]
departamento flat 201 305,801.10 61,160.22 244,640.88
departamento flat 202 303,793.20 55,758.64 243,034.56
departamento flat 203 (al contado) 160,611.30
departamento duplex 301 424,652.50) 84,930.50
departamento duplex 302 426,936.70 85,387.34 341,549.36
departamento duplex 303 227,293.50 40,458.70 181,834.80
departamento duplex 304 354,061.10
Nro de Dptos vendidos (velocidad de venta: 0.3 dpto x mes) 12.00 1.00 1.00 1.00 1.00
INGRESOS POR VENTAS (INC IGV) 3,696,982.00 226,502.46 986,009.84 64,580.36 - 258,321.44 85,387.34 - 341,549.36 61,160.22 - 244,640.88 84,930.50 -
Conform obray DF Ventas
INGRESOS Total Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
departamento flat 001 401,333.40
departamento flat 002 322,901.80
departamento flat 101 (al contado) 308,811.10 61,762.22 247,048.88
departamento flat 102 300,092.20
departamento flat 103 (al contado) 160,694.10 32,138.82 128,555.28
departamento flat 201 305,801.10
departamento flat 202 303,793.20
departamento flat 203 (al contado) 160,611.30 32,122.26 128,489.04
departamento duplex 301 424,652.50 339,722.00
departamento duplex 302 426,936.70|
departamento duplex 303 227,293.50
departamento duplex 304 354,061.10 70,812.22 283,248.88
Nro de Dptos vendidos (velocidad de venta: 0.3 dpto x mes) 12.00 1.00 1.00 1.00 1.00
INGRESOS POR VENTAS (INC IGV) 3,696,982.00 339,722.00 70,812.22 - 283,248.88 61,762.22 - - 32,138.82 - - 32,122.26 504,093.20

Fuente Elaboracion propia
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9.5. Flujo de Egresos

Se considera los siguientes supuestos, basados en la experiencia de la

empresa:

e En el Mes Pre-operativo, esta considerado el costo del terreno, la alcabala y
los gastos notariales y registrales.

e Los gastos de Ingenieria del proyecto estan considerados en los tres
primeros meses.

e Los gastos de licencias y permisos se consideran en el tiempo de la Pre-
venta porque involucran la licencia de construccion asi como todos los
tramites administrativos que son solicitados por la Municipalidad de San
Borja, de acuerdo al TUPA.

e El monto total de los egresos es $3, 059,468.03 incluye el IGV.

e Los gastos de marketing y publicidad estan repartidos segun el plan de
Marketing con la finalidad de cumplir o superar la velocidad de venta real.

e Los gastos de Gerencia y Supervision estdan contemplados segun los
alcances que debe cumplir este personal técnico, considerando montos
mayores en el Mes 1 y al inicio de la Construccion.

e Los costos de construccion se han diferenciado en el tiempo segun el
avance de obra durante los 13 meses considerando un proceso
constructivo estandar y optimizado por las innovaciones que aplicaria la

inmobiliaria. Ver grafico N° 69 (Flujo de los Egresos).
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Pre-Operativo Anteproyecto Proyecto y licencias
EGRESOS Total inicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11
COSTO DEL TERRENO 1,100,000.00 1,100,000.00
COSTO DE ALCABALA 32,654.19 32,654.19
GASTOS NOTARIALES Y REGISTRALES 5,000.00 5,000.00
GASTOS DE INGENIERIA DE PROYECTO 31,220.00 14,049.00 12,488.00 4,683.00
GASTOS DE LICENCIAS Y PERMISOS 11,671.92 3,501.58 3,501.58 4,668.77
GASTOS DE MARKETING Y PUBLICIDAD 106,400.00 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,724.00 3,724.00 3,724.00 3,724.00 3,724.00 3,724.00 3,724.00
GASTOS DE CONF/DECLAR/INDEPEND/RRPP 4,932.67
COMISION DE ESTRUCTURACION 31,424.35
COMISION DE GERENCIA Y SUPERVISION 135,800.00 20,370.00 13,580.00 1,358.00 1,358.00 1,358.00 1,358.00 1,358.00 1,358.00 1,358.00 1,358.00 1,358.00
PAGOS DERECHOS SERPAR 8,440.84
CONSTRUCCION 1,302,586.51
IGV 289,337.55 6,195.42 5,239.99 1,635.13 792.19 914.76 914.76 914.76 914.76 914.76 914.76 914.76
TOTAL COSTOS Y GASTOS (INC IGV) 3,059,468.03] 1,137,654.19 40,614.42 34,351.03 10,719.17 8,694.80 5,996.76 5,996.76] 9,498.34 5,996.76 5,996.76 5,996.76 10,665.53
Etapa de Construccion
EGRESOS Total Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
COSTO DEL TERRENO 1,100,000.00
COSTO DE ALCABALA 32,654.19
GASTOS NOTARIALES Y REGISTRALES 5,000.00
GASTOS DE INGENIERIA DE PROYECTO 31,220.00
GASTOS DE LICENCIAS Y PERMISOS 11,671.92
GASTOS DE MARKETING Y PUBLICIDAD 106,400.00 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04
GASTOS DE CONF/DECLAR/INDEPEND/RRPP 4,932.67
COMISION DE ESTRUCTURACION 31,424.35 31,424.35
COMISION DE GERENCIAYY SUPERVISION 135,800.00 6,111.00 6,111.00 6,111.00 6,111.00 6,111.00 6,111.00 6,111.00 6,111.00 6,111.00 6,111.00 6,111.00 6,111.00 5,432.00
PAGOS DERECHOS SERPAR 8,440.84
CONSTRUCCION 1,302,586.51 25,400.44 76,201.31 101,601.75 127,002.18 103,946.40 109,677.78 96,521.66 88,575.88 170,638.83 170,638.83 147,192.28 65,389.84 19,799.32
IGV 289,337.55 11,876.19 15,363.96 19,936.04 24,508.12 20,358.08 21,389.73 19,021.63 17,591.39 32,362.72 32,362.72 28,142.34 13,417.90 5,089.38
TOTAL COSTOS Y GASTOS (INC IGV) 3,059,468.03 77,855.01 100,719.31| 130,691.83| 160,664.34| 133,458.52| 140,221.55| 124,697.33] 115,321.31|212,155.59 212,155.59 184,488.65 87,961.78 33,363.74
Conform obray DF Ventas
EGRESOS Total Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
COSTO DEL TERRENO 1,100,000.00
COSTO DE ALCABALA 32,654.19
GASTOS NOTARIALES Y REGISTRALES 5,000.00
GASTOS DE INGENIERIA DE PROYECTO 31,220.00
GASTOS DE LICENCIAS Y PERMISOS 11,671.92
GASTOS DE MARKETING Y PUBLICIDAD 106,400.00 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 3,043.04 4,256.00
GASTOS DE CONF/DECLAR/INDEPEND/RRPP 4,932.67 4,932.67
COMISION DE ESTRUCTURACION 31,424.35
COMISION DE GERENCIAYY SUPERVISION 135,800.00 5,432.00 5,432.00
PAGOS DERECHOS SERPAR 8,440.84 8,440.84]
CONSTRUCCION 1,302,586.51
IGV 289,337.55 1,525.51 1,525.51 547.75 547.75 547.75 547.75 547.75 547.75 547.75 766.08
TOTAL COSTOS Y GASTOS (INC IGV) 3,059,468.03 23,374.06 10,000.55 3,590.79 3,590.79 3,590.79 3,590.79] 3,590.79 3,590.79 3,590.79] 5,022.08 0.00 0.00

Fuente Elaboracion propia
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Estado de Ganancia y Pérdidas

Resulta un Impuesta a la Renta (28%) de $174,046.92.
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El ROS de 12.73%, el ROI de 15.58% y el ROE de 70.54%. Ver grafico N°

70 (Estado de Pérdidas y Ganancias).

Grafico N° 70

COSTO DEL TERRENO

$1,100,000.00

COSTO DE ALCABALA $32,654.19
GASTOS NOTARIALES Y REGISTRALES $5,000.00
GASTOS DE INGENIERIA DE PROYECTO $31,220.00
GASTOS DE LICENCIAS Y PERMISOS $11,671.92
GASTOS DE MARKETING Y PUBLICIDAD $106,400.00
GASTOS DE CONF/DECLAR/INDEPEND/RH $4,932.67
COMISION DE ESTRUCTURACION $31,424.35
COMISION DE GERENCIAY SUPERVISION $135,800.00
PAGOS DERECHOS SERPAR $8,440.84
COSTO CONSTRUCCION SEGUN PPTO $1,302,586.51
IGV $289,337.55
TOTAL COSTOS Y GASTOS (INC IGV) $3,059,468.03

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

TOTAL INGRESOS X VENTAS (SIN IGV)

$3,391,726.61

TOTAL EGRESOS (SIN IGV)

$2,770,130.48

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $621,596.13
RENTABILIDAD 18%
IMPUESTOS (28%) $174,046.92
AJUSTE DEL IGV $15,917.84
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $431,631.37
RENTABILIDAD

SOBRE VENTAS (ROS) 12.73%
SOBRE INVERSION TOTAL (ROI) 15.58%
SOBRE CAPITAL PROPIO (ROE) 70.54%
IGV VENTAS $305,255.39
IGV COMPRAS $289,337.55
SALDO CREDITO FISCAL/DEV. AL ESTADO $15,917.84

INGRESOS PRECIO X M2 ($) [AREAXM2 |TOTAL ($)
PRECIO DE VENTA AREA TECHADA X M2 $2,070.00 1,638.60] $3,391,902.00
PRECIO DE VENTA AREA LIBRE X M2 $1,000.00 305.08]  $305,080.00
TOTALES $3,696,982.00
PAGO DEL IGV $305,255.39
DESCRIPCION PARCIAL (3)

Fuente Elaboracion propia
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Estructura de Financiamiento
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Para este caso, asumiremos que la entidad bancaria brinda la linea de

crédito para la compra del terreno debido que la empresa inmobiliaria

mantiene una relaciéon de confianza con esta entidad, colocando como

garantias las Cartas Fianzas, siendo un caso atipico.

El aporte propio considera un 20% de los Egresos totales, el aporte de la

entidad bancaria representa un 30% vy la preventa genera un 50%,

generando que no sea necesario el préstamo para la construccion misma

debido que la preventa respalda el costo de la construccion.

El préstamo que realiza la entidad bancaria considera una tasa de interés

de 7.5% anual. Ver el grafico N° 71 (Cuadro de Financiamiento del

proyecto).
Gréfico N° 71

% DE FINANCIAMIENTO BANCO % |[PREVENTAS| % | PROPIO | % TOTAL %
TERRENO 66.95% % 0.00% % 33.05% % 100.00% %
CONSTRUCCION 0.00% % 89.45% % 10.55% % 100.00% %
0TROS 0.00% % 76.56% % 23.44% % 100.00% %
TOTAL APORTE (%) 30.00% % 50.00% % 20.00% % 100.00% %
TOTAL APORTE (§) §OU784041) % |$152973401) % |961189361) % |$3059468.03] %

Fuente Elaboracion propia
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9.8. Flujo Econdmico

Se considera una velocidad de ventas de 1 departamentos cada 3 meses,

reflejando los datos tomados de campo.
e El método utilizado para la evaluacién es la del VAN.

e Los ingresos y egresos considerados en el tiempo estan detallados en

items anteriores.

e Se considerara la afectacion del IGV (18%) y del Impuesto a la Renta (28%)

segun lo establecido en las normas legales.

e Se obtiene un VAN positivo de $224,045.85 y un TIR de 16.91%. Ver el

grafico N° 72 (Flujo Econémico)
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Pre-Operativo | Anteproyecto Proyecto y licencias
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO Total inicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11
TOTAL INGRESOS - EGRESOS -1,137,654.19 -40,614.42 -29,351.03 -10,719.17 -8,694.80 -996.76 -5,996.76 -9,498.34 -996.76 -5,996.76 -5,996.76 -5,665.53
Impuesto a la renta (28%) 174,046.92 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
IGV 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -1,137,654.19 -40,614.42 -29,351.03 -10,719.17 -8,604.80 -996.76 -5,996.76|  -9,498.34 -996.76 -5,996.76 -5,996.76 -5,665.53
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -1,137,654.19 -1178.268.61]  -1207,619.64|  -1,218,338.81 -1227,033.61]  -1,228,030.37 -1,234,027.13| 1,243 525.46| 124452222 -1250518.98|  -1256,515.74]  -1,262,181.27
Etapa de Construccion
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO Total Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
TOTAL INGRESOS - EGRESOS 148,647.45 885,290.53 -66,111.47 -160,664.34 124,862.92 -54,834.21 -124,697.33 2620805 -150,995.37 -212,155.59 60,152.23 -3,031.28 -33,363.74
Impuesto a la renta (28%) 174,046.92 0.0 0.0 0.0 0.00 0.0 0.0 0.00 0.0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
IGV 0.00 54,260.88 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 148,647.45 831,029.65 -66,111.47 -160,664.34 124,862.92 -54,834.21 -124,697.33 226,208.05|  -150,995.37 -212,155.59 60,152.23 -3,031.28 -33,363.74
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -1,113,533.82 -282,504.18 -348,615.64 -509,279.99 -384,417.07 -439,251.28 -563,948.61 -337,720.56]  -488,715.93 -700,871.52 -640,719.29 -643,750.57 -677,114.31
Conform obray DF Ventas
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO Total Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
TOTAL INGRESOS - EGRESOS 316,347.94 60,811.67 -3,590.79 279,658.09 58,171.43 -3590.79]  -3,590.79 28,548.03 -3,590.79 -5,022.08 32,122.26 504,093.20)
Impuesto a la renta (28%) 174,046.92 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 174,046.92
IGV 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 316,347.94 60,811.67 -3,590.79 279,658.09 58,171.43 -3500.79|  -3,590.79 28,548.03 -3500.79|  -5022.08 32,122.26 330,046.28
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -360,766.37|  -299,954.70 -303,545.48 -23,887.39 34,284.04 30,693.25|  27,102.47 55,650.50 52,050.71|  47,037.63 79,159.89 409,206.18
MES ANO
TIR 1.31%| 16.91%
VAN $224,045.85

Fuente Elaboracion propia
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9.9. Flujo Financiero

e Los flujos considerados en esta seccidn estan libres de impuestos, es decir

forman parte de las utilidades que recibiran los accionistas.

e Se considera el desembolso del préstamo de la entidad bancaria en el Mes

Pre-operativo, cuando se necesita adquirir el terreno.

e La amortizacién de la deuda se realizara en el ultimo mes, por decision de

la empresa.

e Se considera el pago de los intereses por el préstamo de la deuda asi como

el escudo fiscal de los intereses. Ver grafico N° 73 (Flujo Financiero)



Grafico N° 73
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FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO en US$ Total inicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11
TOTAL INGRESOS - EGRESOS -1,137,654.19 -40,614.42 -29,351.03 -10,719.17 -8,694.80 -996.76 -5,996.76 -9,498.34 -996.76 -5,996.76 -5,996.76 -5,665.53
Préstamo del banco por terreno 736,500.00
Amortizacion préstamo por terreno
Intereses prestamo Banco
Escudo fiscal intereses
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -401,154.19 -40,614.42 -29,351.03 -10,719.17 -8,694.80 -996.76 -5,996.76 -9,498.34 -996.76 -5,996.76 -5,996.76 -5,665.53
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -401,154.19 -441,768.61 -471,119.64 -481,838.81 -490,533.61 -491,530.37 -497,527.13|  -507,025.46 -508,022.22 -514,018.98 -520,015.74 -525,681.27
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO en US$ Total Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
TOTAL INGRESOS - EGRESOS 148,647.45 885,290.53 -66,111.47 -160,664.34 124,862.92 -54,834.21 -124,697.33 226,228.05 -150,995.37, -212,155.59 60,152.23 -3,031.28 -33,363.74
Préstamo del banco por terreno
Amortizacién préstamo por terreno
Intereses prestamo Banco
Escudo fiscal intereses
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 148,647.45 885,290.53 -66,111.47 -160,664.34 124,862.92 -54,834.21 -124,697.33 226,228.05|  -150,995.37 -212,155.59 60,152.23 -3,031.28 -33,363.74
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -377,033.82 508,256.70 442,145.23 281,480.89 406,343.81 351,509.60 226,812.27 453,040.32 302,044.95 89,889.36 150,041.58 147,010.30 113,646.56]
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO en US$ Total Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
TOTAL INGRESOS - EGRESOS 316,347.94 60,811.67 -3,590.79 279,658.09 58,171.43 -3,590.79 -3,590.79 28,548.03 -3,590.79 -5,022.08 32,122.26 504,093.20
Préstamo del banco por terreno
Amortizacién préstamo por terreno 736,500.00
Intereses prestamo Banco 84,390.91
Escudo fiscal intereses 23,629.46
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 316,347.94 60,811.67 -3,590.79 279,658.09 58,171.43 -3,590.79 -3,590.79 28,548.03 -3,590.79 -5,022.08 -28,639.20 -232,406.80
FLUJO DE CAJA ACUMULADO 429,994.51 490,806.18 487,215.39 766,873.49 825,044.92 821,454.13|  817,863.34 846,411.38 842,820.59|  837,798.51 809,159.31 576,752.51
MES ANO

TIR 5.51% 90.30%

COK 1.88% 25.00%

VAN $322,583.26

Fuente Elaboracion propia
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9.10. Analisis segun velocidad de ventas

Los analisis realizados consideran una velocidad de ventas de 1 departamento
cada 3 meses, sin embargo es necesario evaluar los resultados del escenario de 1
venta de departamento cada 4 meses o 1 venta de departamento cada 2 meses,
debido que estas velocidades de ventas han sido encontradas en nuestra
competencia directa y mas aun nos permitiria conocer cdmo enfrentar estas

situaciones y qué medidas tomar.

9.10.1.  Analisis con velocidad de ventas de 2 departamentos

e Para este caso, seria un escenario optimista, debido que se asume que 1
departamento se vende cada 2 meses, generando 24 meses para
desarrollo del proyecto en general.

o El analisis en este caso genera que algunos egresos disminuyan en monto,
siendo el monto de $3, 015,144.87 que incluye IGV.

e EITIR econdmico resulta 31.05%

e EI VAN resulta $318,530.68

e Resulta un Impuesta a la Renta (28%) de $184,564.28.

e EI ROS de 13.32%, el ROI de 16.54% y el ROE de 73.86%. Ver grafico N°

74 (Estado de Pérdidas y Ganancias) y N° 75 (Flujo Econémico).



Grafico N° 74

INGRESOS PRECIO X M2 ($) [AREAXM2 [TOTAL ($)
PRECIO DE VENTA AREA TECHADA X M2 $2,070.00]  1,638.60] $3,391,902.00
PRECIO DE VENTA AREA LIBRE X M2 $1,000.00 305.08]  $305,080.00
TOTALES $3,696,982.00
PAGO DEL IGV $305,255.39
DESCRIPCION PARCIAL ($)

COSTO DEL TERRENO $1,100,000.00

COSTO DE ALCABALA $32,654.19

GASTOS NOTARIALES Y REGISTRALES $5,000.00

GASTOS DE INGENIERIA DE PROYECTO $31,220.00

GASTOS DE LICENCIAS Y PERMISOS $11,671.92

GASTOS DE MARKETING Y PUBLICIDAD $82,400.00

GASTOS DE CONF/DECLAR/INDEPEND/R} $4,932.67

COMISION DE ESTRUCTURACION $31,424.35

COMISION DE GERENCIA Y SUPERVISION $122,238.00

PAGOS DERECHOS SERPAR $8,440.84

COSTO CONSTRUCCION SEGUN PPTO $1,302,586.51

IGV $282,576.39

TOTAL COSTOS Y GASTOS (INC IGV) $3,015,144.87

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

TOTAL INGRESOS X VENTAS (SIN IGV)

$3,391,726.61

TOTAL EGRESOS (SIN IGV) $2,732,568.48
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $659,158.13
RENTABILIDAD 19%
IMPUESTOS (28%) $184,564.28
AJUSTE DEL IGV $22,679.00
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $451,914.85
RENTABILIDAD

SOBRE VENTAS (ROS) 13.32%
SOBRE INVERSION TOTAL (ROI) 16.54%
SOBRE CAPITAL PROPIO (ROE) 73.86%
IGV VENTAS $305,255.39
IGV COMPRAS $282,576.39
SALDO CREDITO FISCAL/DEV. AL ESTADO $22,679.00

Fuente Elaboracion propia
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Grafico N° 75

Pre-Operativo | Anteproyecto Proyecto y licencias
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO Total inicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8
TOTAL INGRESOS - EGRESOS -1,137,654.19 -38,213.95 -28,049.20 -16,522.82 -2,495.30 -11,969.20 346762  -8467.62 -8,136.39
Impuesto a la renta (28%) 184,564.28 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
IGV 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -1,137,654.19 -38,213.95 -28,049.20 -16,522.82 -2,495.30 -11,969.20 -3,467.62 -8,467.62 -8,136.39
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -1,137,654.19 1,175868.14]  -1,203917.34|  -1,220,440.16 1,222,935.46]  -1,234,904.66 -1,238,372.28| -1,246,839.90| -1,254,976.29
Etapa de Construccion
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO Total Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21
TOTAL INGRESOS - EGRESOS 1188179 BO558 130050 BOLL 38 W4T 1008 2490676 -211,49890 19053 -IB8L% 257,706.01 B50827
Impuesto a la renta (28%) 184,564 00 000 000 000 000 00 00 0 000 000 000 00 0
IGV 000 6081845 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 14881798 7098 1300351 w1388 B 40083 490676 2114989 19903532 18,831% 257,706.01 350827
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -1,106,158.30 21644918 -346,484.31 -162,783.18 -295,585.01 -32,440.29 -156,480.92 58425.84|  -153,073.06 4596221 -137,869.69 119,836.32 86,328.0
Conform obray DF Ventas
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO Total Mes 22 Mes 23 Mes 24
TOTAL INGRESOS - EGRESOS 255,669.12 -10,145.07 289,166.58
Impuesto a la renta (28%) 184,564.28 0.0 0.00 184,564.28
IGV 0.00 0.00 0.00
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 255,669.12, -10,145.07 104,602.30
FLUJO DE CAJA ACUMULADO 341,997.17 331,852.10 436,454.40
MES ANO
TIR 2.28% 31.05%
VAN $318,530.68

Fuente Elaboracion propia
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9.10.2. Analisis con velocidad de ventas de 4 departamentos

e Para este caso, seria un escenario pesimista, debido que se asume que 1
departamento se vende cada 4 meses, generando 47 meses para
desarrollo del proyecto en general.

o El analisis en este caso genera que algunos egresos disminuyan en monto,
siendo el monto de $3, 129,751.19 que incluye IGV.

e EITIR econémico resulta 6.59%

e EI VAN resulta -$1,505.32

e Resulta un Impuesta a la Renta (28%) de $157,369.56.

e EIROS de 11.78%, el ROl de 14.12% y el ROE de 65.28%. Ver grafico N°

76 (Estado de Pérdidas y Ganancias) y N° 77 (Flujo Econémico).



Grafico N° 76

INGRESOS PRECIO X M2 ($) [AREAXM2 [TOTAL ($)
PRECIO DE VENTA AREA TECHADA X M2 $2,070.00]  1,638.60] $3,391,902.00
PRECIO DE VENTA AREA LIBRE X M2 $1,000.00 305.08]  $305,080.00
TOTALES $3,696,982.00
PAGO DEL IGV $305,255.39
DESCRIPCION PARCIAL ()

COSTO DEL TERRENO $1,100,000.00

COSTO DE ALCABALA $32,654.19

GASTOS NOTARIALES Y REGISTRALES $5,000.00

GASTOS DE INGENIERIA DE PROYECTO $31,220.00

GASTOS DE LICENCIAS Y PERMISOS $11,671.92

GASTOS DE MARKETING Y PUBLICIDAD $152,400.00

GASTOS DE CONF/DECLAR/INDEPEND/R} $4,932.67

COMISION DE ESTRUCTURACION $31,424.35

COMISION DE GERENCIA Y SUPERVISION $149,362.00

PAGOS DERECHOS SERPAR $8,440.84

COSTO CONSTRUCCION SEGUN PPTO $1,302,586.51

IGV $300,058.71

TOTAL COSTOS Y GASTOS (INC IGV) $3,129,751.19

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

TOTAL INGRESOS X VENTAS (SIN IGV)

$3,391,726.61

TOTAL EGRESOS (SIN IGV) $2,829,692.48
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $562,034.13
RENTABILIDAD 17%
IMPUESTOS (28%) $157,369.56
AJUSTE DEL IGV $5,196.68
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $399,467.89
RENTABILIDAD

SOBRE VENTAS (ROS) 11.78%
SOBRE INVERSION TOTAL (RO) 14.12%
SOBRE CAPITAL PROPIO (ROE) 65.28%
IGV VENTAS $305,255.39
IGY COMPRAS $300,058.71
SALDO CREDITO FISCAL/DEV. AL ESTADO $5,196.68

Fuente Elaboracion propia
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Grafico N° 77

Pre-Operativo | Anteproyecto Proyecto y licencias
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO Total inicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes1l | Mes12 | Mes13 Mes 14
TOTAL INGRESOS - EGRESOS -1,137,654.19 4301489 35067 147659 6,905.67 -8,056.59 539098 805659  -805659  -8056.59 539098 -805659 690567  -690567 657443
Impuesto a la renta (28%) 157,369.56 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
IGV 0.0 0.0 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 000
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -1,137,654.19 -43,014.89 3250375 -14,765.99 -6,905.67 -8,056.59 539098 805659  -80%.59|  -8,056.59 539098 805659  -690567  -6,905.67 -6,574.83
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -1,137,654.19 -1,180,669.00(  -1,213,172.84| -1,227,938.83 123484449 -1.242901.09]  -1,248,292.06| -1,256,348 65 -1,264,405.24| 1,272 461.84 -1,277,852.81| -1,285,909.40|-1,292,815.07|-1,299,720.74|  -1,306,295.17
Etapa de Construccién Conform obra y DF
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO Total Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28
TOTAL INGRESOS - EGRESOS 14792145 884,564.53 -BLATS 96,3098 13418452 -140,947.55 BB -30,659.9 -212,88159 21088159 18521465 2752756 -34,009.72 23,6037
Impuesto a la renta (28%) 157,369.56 0.00 0.00 0.0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 000 000
IGV 0.0 1731015 0.00 0.00 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.00 0.0 0.0 0.00
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 79145 83725438 BLATS 96,809.98 1341845 14094755 5483 -30,659.96 21288159 21288159 18521465 27,5756 34,009.72 2366037
FLUJO DE CAJA ACUMULADO 1,158,373.72 311934 45253716|  549347.14| 68353166 82447920 04990252 98056249  -1,193444.07) 140632566 159154031 161906786  -1,653,077.58 -1,676,737.95
Ventas
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO Totl Nes 29 Mes 30 Mes 3L Mes 32 Mes33 | Mes3d Mes 35 Mes 36 Mes 37 Nes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Nes 43 Nes 44 Nes 45 Nes 46 Mes 47
TOTAL INGRESOS - EGRESOS 49945 31685 3139 3% 3% G5B 36% e T Y. X RSN 3369 330 3% 61,0086 369 369 ame  smy 180m4
Impuesto a la renta (28%) 167, 36959 00 00 00 0 0 00 00 00 00 00 00 00 0 000 000 000 000 000 15736059
GV 00 00 00 0 00 00 00 00 00 00 00 0 0 0 00 00 00 00
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 49045 81,6352 375% 6% 3% 655 336% 3069 336% LIRS 336% 3% 376% 61,0406 336% 336% 31108 BBy 1B
FLUJO DE CAJA ACUMULADO 1081737400 160004388 160328085  -1.606,517.83(-1,600,75481) 154217956 154541654  -1548653.51(-1951.60049] 140072192 140399880  -1407195.87|-141043284)  -1.349302.18f 135262916  -1.3095.866.13|  -1.398.99.21]  -1.310.811.82 36255110
MES ANO
TR 0.53% 6.59%
VAN -$1,505.32

Fuente Elaboracion propia
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Finalmente al realizar un cuadro comparativo de los resultados mas
relevantes en los tres escenarios (pesismista, real y optimista), se obtiene que si
permitimos que las ventas disminuyan 01 departamento cada 4 meses se
produciria un VAN negativo, por ello nuestras fuerzas de ventas, el plan de
Marketing y la publicidad deben estar dirigidas a mantener la velocidad de ventas
que en promedio el mercado viene manejando, siendo 1 departamento cada 3
meses o incluso se podria mejorar con la velocidad de ventas de 1 departamento
cada 2 meses generando que ademas que obtengamos un VAN positivo se
mejore la TIR en 31.05%. Ver grafico N° 78 (Comparativo de resultados en los

escenarios real, optimista y pesimista).

Grafico N° 78

VELOCIDAD 1| VELOCIDAD 1 | VELOCIDAD 1
DPTO CADA 2( DPTO CADA 3 | DPTO CADA 4
INDICADORES MESES MESES MESES

TR 31.05% 16.91% 6.59%
VAN $318,530.68 $158,672.42 -$1,505.32
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS (ROS) 13.32% 12.73% 11.78%
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION TOTAL (ROI) 16.54% 15.58% 14.12%
RENTABILIDAD SOBRE CAPITAL PROPIO (ROE) 73.86% 70.54% 65.28%

Fuente Elaboracion propia

9.11. Analisis de sensibilidad, con la velocidad de ventas en escenario real

Realizaremos el analisis en base a las variables criticas, donde identificaremos

cuales son los factores que influenciarian en el resultado del VAN del proyecto.

Para esta evaluacion hemos considerado como variables fundamentales el

precio de construccion, el COK — rentabilidad resultante para el accionista, el
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precio de venta por m2, el costo del terreno. Ver grafico N° 79 (Costo de terreno vs

COK), 80 (Costo de Construccién vs COK), 81 (Precio de Venta vs COK) y 82

(Costo de Construccién vs precio de venta por m2).

Grafico N° 79

Costo del terreno vs COK
$157,601.58 1,000,000.00 1,100,000.00  1,200,000.00  1,300,000.00 1,400,000.00  1,500,000.00
15.00% 306,186.69 206,186.69 106,186.69 6,186.69 -93,813.31 -193,813.31
20.00% 281,385.31 181,385.31 81,385.31 -18,614.69 -118,614.69 -218,614.69
25.00% 257,601.58 157,601.58 57,601.58 -42,398.42 -142,398.42 -242,398.42
30.00% 234,903.65 134,903.65 34,903.65 -65,096.35 -165,096.35 -265,096.35
40.00% 192,816.90 92,816.90 -7,183.10  -107,183.10 -207,183.10 -307,183.10
50.00% 154,985.04 54,985.04 -45,014.96  -145,014.96 -245,014.96 -345,014.96
Grafico N° 80
Costo construccion vs COK
$157,601.58|  1,200,000.00 1,300,000.00 1,302,586.51 1,350,000.00  1,400,000.00 1,500,000.00
15.00% 302,877.19 208,624.54 206,186.69 161,498.22 114,371.90 20,119.25
20.00% 272,034.69 183,670.85 181,385.31 139,488.93 95,307.01 6,943.18
25.00% 242,821.37 159,750.22 157,601.58 118,214.65 76,679.07 (6,392.07)
50.00% 119,750.55 56,617.97 54,985.04 25,051.68 (6,514.60) (69,647.18)
70.00% 44,340.96 (8,019.34) (9,373.65) (34,199.50) (60,379.65) (112,739.95)
90.00% (15,819.54) (60,200.19) (61,348.10) (82,390.51)  (104,580.83) (148,961.47)
Grafico N° 81
Precio de Venta vs COK
$157,601.58 1,800.00 1,900.00 2,070.00 2,100.00 2,150.00 2,200.00
15.00%| (129,798.09) (5,359.28) 206,186.69 243,518.33 305,737.74 367,957.14
20.00%| (130,838.98) -15,200.35 181,385.31 216,076.90 273,896.21 331,715.52
25.00%| (133,632.15) (25,767.81) 157,601.58 189,960.88 243,893.05 297,825.23
30.00%| (137,679.21) (36,722.59) 134,903.65 165,190.64 215,668.94 266,147.25
40.00%| (148,151.97) (58,904.24) 92,816.90 119,591.22 164,215.08 208,838.95
50.00%| (160,292.59) (80,560.13) 54,985.04 78,904.78 118,771.01 168,637.23
Gréfico N° 82
Costo construccion vs Precio venta por m2
$157,601.58 1,800.00 1,900.00 2,070.00 2,100.00 2,150.00 2,200.00
1,100,000.00 34,658.78 142,523.13 325,892.52 358,251.82 410,946.56 462,594.37
1,200,000.00 -48,412.36 59,451.98 242,821.37 275,180.67 329,112.84 383,045.02
1,300,000.00 -131,483.51 -23,619.16 159,750.22 192,109.53 246,041.70 299,973.87
1,302,586.51 -133,632.15 -25,767.81 157,601.58 189,960.88 243,893.05 297,825.23
1,367,715.83 -187,735.83 -79,871.49 103,497.90 135,857.20 189,789.38 243,721.55
1,432,845.16 -241,839.51 -133,975.16 49,394.22 81,753.53 135,685.70 189,617.87

Fuente Elaboracion propia



113

Del analisis podemos inferir:

Del grafico N° 79, Costo del terreno vs COK, que si la tasa de interés
esperada por el accionista es del 50% y con un costo de terreno en
$100,000 mayor a lo adquirido, resultaria un VAN negativo y lo mismo
sucederia si solo el COK fuera el 20% pero el monto del terreno seria
$400,000.

Del grafico N° 80, Costo de Construccion vs COK, que si la tasa de interés
esperada por el accionista fuera del 25% y el monto de la Construccion
estaria aproximadamente $1,500,000 entonces resultaria un VAN negativo.
Del grafico N° 81, Precio de Venta vs COK, que si el accionista sigue
esperando el 25% de la tasa de interés y aun si el precio de venta por m2
disminuye en $1,800 por m2 todavia resultaria un VAN positivo, sin
embargo si solicitara un COK del 40% se convertiria en un resultado
negativo.

Del grafico N° 82, Costo de construccion vs Precio de venta por m2, si la
construccion se considera el mismo costo que el analisis del escenario real
y se vendiera el precio por m2 en $1,800 aun se obtendria un VAN positivo,
sin embargo no sucederia lo mismo si aumentara el costo de construccion

en $100,000.
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10.CONCLUSIONES

En relacion a la situacion macroeconomica, tenemos contextos de
diferentes indoles sobretodo la economia de China y EEUU, que impactan
a diario en nuestra economia, sin embargo se proyecta que para el 2017 la
economia global mejorara y existiran perspectivas de inversion y desarrollo.
La realidad de nuestro pais es estable debido que la vida politica se
encuentra en un término equilibrado generando un ambiente de tranquilidad

y seguridad para los posibles inversionistas nacionales y extranjeros.

La actividad inmobiliaria en el distrito de San Borja, esta disminuyendo en
relacion a anos anteriores, sin embargo existe aun un mercado insatisfecho
que esta dispuesto a adquirir su propio inmueble. Se ha identificado que las
ventas en los ultimos afos son departamentos de 3 dormitorios y segun las
condiciones de la ubicacion del terreno y las condiciones que ofrece nuestro

producto se determina que esta dirigido al sector econémico A.

Luego de la evaluacién y analisis de la competencia directa y contrastando
con la experiencia de la inmobiliaria se determiné que la velocidad de
ventas del mercado en la actualidad es de 1 departamento cada 3 meses.

Ademas se identifico los atributos y beneficios que tiene nuestra
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competencia con la finalidad de precisar la mejor forma de competir con

cada uno de ellos.

De los tipos de segmentaciones aplicadas, se determind que el sector
economico A son familias no numerosas, modernas, que utilizan equipos
tecnolégicos modernos, que son profesionales con aspiraciones a
superarse constantemente, que necesitan de 3 dormitorios y que gustan de

una vida de comodidad y confort.

Sobre el Marketing Mix, nuestro producto se presenta con una distribucién
uniforme, funcional y con finos acabados que permiten cumplir con las
expectativas de los clientes potenciales; para el precio se utiliz6 un método
de homologacion de atributos donde se compard los beneficios que ofrece
nuestra competencia con las cualidades de nuestro proyecto y asi
realizando una relacién directa permitié fijar el precio que se encuentra
dentro del mercado meta; para la promocion y plaza definimos las acciones

a tomar con la finalidad de brindarle mayor fuerza a las ventas.

De la evaluacidon econémica — financiera resulta que el proyecto es viable,
debido que considerando la velocidad de ventas de 1 departamento cada 3
meses se obtiene un VAN positivo y un TIR que supera ampliamente el

COK (interés esperado por los accionistas).
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® LOS TABIQUES, CON EXCEPCION DE LOS DE LA AZOTEA, SERAN DE 0.10m DE ESPESOR, .
LOS TABIQUES. CON EXCEPCION DE LOS DE LA A EDIFICIO MULTIFAMILIAR AV. ESMERALDA 132-134 L
@ LOS MUROS O TABIQUES DE LA AZOTEA SERAN DE 0.15m DE ESPESOR. ARQUITECTURA - TERCER PISO
o = == —
DIP 1/50 FEBRERO 2015 06 DE 12

AS3IAOILINY 3d OAILYONAdT 019Ndodd NM d0d 0dioNndodd






