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Resumen Ejecutivo
El déficit habitacional en Lima Metropolitana es una realidad que la aqueja desde hace varios
afios, hoy en dia de acuerdo al ultimo censo de INEI (2017), Lima posee un déficit habitacional
de 177 mil viviendas, el cual atin no se logra cubrir, inclusive considerando el incremento
sostenido de la actividad constructivay oferta de edificaciones que se ha tenido durante los
ultimos afios. De acuerdo al estudio de GRADE (2020), en Lima se requiere una produccion
de vivienda de 84,298 viviendas para reducir la brecha habitacional que se acumulard en los
proximos 10 afios, pero la produccion anual es de s6lo 58,300 viviendas. Adicionalmente, de
las unidades de vivienda que se producen anualmente, existe un 66% (GRADE, 2020) que se
produce bajo la informalidad, lo cual, si bien aporta a una reduccion del déficit habitacional,
pone en peligro la vida e integridad de las personas y familias que las ocupan. También
debemos considerar que dicho déficit habitacional se concentra en los estratos de niveles
socioecondmicos de mas bajos recursos (NSE C, D y E), que también son los sectores mas

desatendidos respecto a la produccion de vivienda nueva.

Dadas estas necesidades y condiciones de vivienda, es que en el presente trabajo se desarrolla
un proyecto de venta de unidades inmobiliarias dirigida al segmento del mercado de bajos
recursos, de los sectores de nivel socioecondémico C y D, que deseen mejorar su calidad y
condiciones de vida, algunos de ellos en el mismo distritoen el que viven actualmente, y que
apliquen y cumplan las condiciones de los programas Techo Propio y Mivivienda, que son
promovidos por el Fondo Mivivienda. Es de esta manera que se plantea y nace el proyecto

“Lomas de Campoy”.

El presente trabajo plantea el desarrollo del proyecto inmobiliario “Lomas de Campoy”,
ubicado en la Av. Calle 18 Mz T Lote 2, en el distrito de San Juan de Lurigancho en la ciudad
de Lima, y que busca beneficiar con mejores condiciones y calidad de vida, bajo las demandas

actuales del mercado al sector de Lima Este y sus alrededores.
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De acuerdo al estudio de mercado y a la experiencia de empresas desarrolladoras de proyectos
similares en la zona y dirigidas a estos sectores, se propone el producto ofrecido que cuenta
con dos torres de 11 pisos y un sétano. En las torres de 11 pisos se ubica el total de 220 unidades
inmobiliarias, que consideran departamentos de dos dormitorios de aproximadamente
40.00m2, en el sotano se ubica una zona de estacionamiento vehicular, en el primer piso
también se ubican estacionamientos vehiculares y de bicicletas, asi como distintas areas
comunes para esparcimiento y actividades de los usuarios, como zona de juegos para nifios,
area de usos multiples y jardines. Asi mismo, el proyecto contempla la implementacion de
elementos adicionales y mejoras de caracteristicas sostenibles que ayudardn a mejorar las
condiciones medioambientales mediante la reduccion de uso de recursos, asi como brindar un

ahorro econdmico derivado de dicha disminucion de uso de recursos.

El sustento de la viabilidad del proyecto se basa en establecer una velocidad de ventas de 15
unidades inmobiliarias mensuales, incluyendo la implementacion de todos los elementos de
caracteristicas sostenibles, con lo cual se obtienen los siguientes resultados: TIR de 21.95%,

VAN de S/ 883,985.84, ROS de 17.7%, ROE de 165.6% (79.7% anual).

Del estado financiero que se presenta, se puede concluir que el proyecto es rentable, ya que
cuenta con VAN > 0 y TIR del accionista > 12%. Si bien la implementacion de las
caracteristicas de sostenibilidad implica una inversioén adicional, la cual se traduce en una
disminucion de la utilidad de 18,29 % a 17,73%, lo que representa una reduccion de S/
199,847.0 (0,56%) de la utilidad neta; se considera que no representa un disminucion
considerable, ya que el proyecto mantiene su rentabilidad esperada y adicionalmente
contribuye con el medio ambiente y con el usuario final, quien serd beneficiado también

econdmicamente a lo largo de la operatividad del proyecto.
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I Introduccion

1.1 Planteamientoy Justificacion
1.1.1 Planteamiento

Segin el ultimo censo nacional realizado (Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica [INEI], 2018). En adelante (INEI, 2018), el departamento con mayor poblacion es
Lima con 9 millones 485 mil 405 habitantes, el cual concentra el 32,3% de la poblacién
nacional. En el periodo intercensal (2007-2017) la tasa de crecimiento poblacional de Lima se
ha mantenido positiva, llegando a 1,2% considerado un crecimiento intermedio. Asi mismo, la
ciudad de Lima Metropolitana estd conformada por 9 millones 562 mil 280 personas,
concentrando asi un 32,5% de la poblacion total. Adicionalmente, en términos de densidad
poblacional, el Pert ha pasado de poseer 5,5 hab/km2 a 24,3 hab/km2, lo que significa un
incremento de mas de 4,0 veces entre los afios 1940 y 2017. Observando los resultados del
ultimo censo realizado (INEI, 2018), se aprecia que la provincia constitucional de Callao y la
provinciade Lima son los que mas densidad presentan con 6,815.8 hab/km2y 3,276.8 hab/km2
respectivamente; y analizando en crecimiento poblacional entre los afios 1940 y 2017, la
provincia constitucional de Callao ha crecido 12,2 veces, mientras que Lima 11,4 veces,

mostrando asi algunos de los mayores crecimientos del Peru.

El distrito de San Juan de Lurigancho es el que cuenta con mayor cantidad de habitantes,
con un total de 1 millon 38 mil 495 personas, lo que representael 12,1% de la poblacionde la
provincia de Lima, conteniendo adicionalmente el mayor incremento de la poblacioén urbana
del periodo intercensal con 140 mil 52 (15,59%) personas adicionales. Asi mismo, San Juan de
Lurigancho presentd también el mayor crecimiento intercensal de la poblacion en edad de
trabajar (PET), incrementando su cifraen 131 mil 969 personas (19,62%), demostrando asi ser
un distrito en el cual gran parte de la poblacidon se encuentra posibilidad de realizar alguna

actividad laboral de recaudacion de capital.



Respecto al aspecto de vivienda, segun INEI (2018) en Lima existe un total de 2
millones 607 mil 336 viviendas, de las cuales las casas independientes representan el mayor
porcentaje con 70,8%, mientras que los departamentos en edificios que representan el 24,4%,
y con porcentajes mucho mas pequefios siguen las viviendas en quinta (2,3%) y casas en
vecindad chozas o cabafias, viviendas improvisadas y locales no destinados para habitacion
humana (2,5%). De acuerdo a dicho estudio intercensal, si bien las casas independientes
presentan el mayor crecimiento de unidades con 413 mil 201 (29,0%) nuevas viviendas, que
en promedio representan 41 mil 320 viviendas anuales; el mayor crecimiento porcentual de
unidades de vivienda se dio en las unidades de departamentos en edificios, con una variacién
de 349 mil 919 viviendas, representando el 122,2% de su crecimiento, que en promedio son 34
mil 945 viviendas anuales adicionales. Esto demuestra que las viviendas de tipo departamentos
estan en constante incremento de su atractivo de compra como inversion de capital, ya que
crecen en mas del doble de su existencia previa, evidenciando asi la tendencia de aumento de

la demanda y también de la oferta ofrecida en el mercado de Lima.

De acuerdo al estudio de niveles socioecondmicos de la Asociacién Peruana de
Empresas de Inteligencia de Mercado (APEIM, 2021), (ver Figura 1), la mayoria de hogares

se encuentran entre los NSE B, C y D, es decir, en los estratos medio a estratos bajos.



Figura 1

Distribucion de Hogares segun NSE 2021 en Lima Metropolitana

Nota. Tomado de “Niveles Socioeconémicos 2021” por APEIM, 2021. Informacién de

dominio publico.

Es por ello que se propone desarrollar un edificio multifamiliar que cuenta con
beneficios economicos tales como subsidiosy asi poder acceder viviendas dignas y de calidad
para estos estratos mas bajos. Adicionalmente se busca proponer que el edificio multifamiliar
cuente con las mayores caracteristicas eco amigables y de eficiencia energética posible tal que
los usuarios finales vean reflejada dicha eficiencia en un ahorro de sus gastos mensuales y se

cuente con la rentabilidad esperada para el inversor.

1.1.2  Justificacion

El distrito de San Juan de Lurigancho, cuenta con un total de 314 mil 092 viviendas en
total (INEI, 2018), de las cuales 260 mil 403 viviendas son casas independientesy 34 mil 097
viviendas son departamentos en edificios, es resto de viviendas son quintas, viviendas
improvisadas, casa de vecindad y locales que no estan destinados para la vivienda. Segun el

mismo estudio (ver Figura 2), este distrito estd compuesto en su mayoria por el estrato bajo con



un 37,3%, seguido por el estrato medio con 30,7% y luego el estrato medio-bajo con 28,5%;
considerando que el ingreso per cépita por hogares en el estrato medio-bajoes de S/. 863.72 —
S/. 1,073.00 (ver Figura 3) podriamos decir que existe posibilidad de acceso a créditos

hipotecarios para programas de vivienda social en este distrito.

Figura 2

Plano Estratificado Regional por Ingreso Per Capita del Hogar, San Juan de Lurigancho

Nota. Tomado de “Planos Estratificados de Lima Metropolitana a Nivel de Manzanas 2020”

por INEL, 2022. Informacioén de dominio publico.



Figura 3

Poblacion y Manzanas (unidades y porcentajes), San Juan de Lurigancho

POBLACION Y MANZANAS (UNIDADES)

INGRESOD PER CAPITA
ESTRATO POR HOGARES PERSOMAS || HOGARES | MAMZANAS
[Salea)*
. Alto 241245 amas
Medio alto | 1448.72 -2.412.44 35,740 10,000 209
Medio 1.073.01-1.440.71 308,814 54,500 1,617
Medio bajo | 86372 -1.073.00 | 238917 74,226 2,768
Bajo 863.71 a menos 375058 | 103714 o782
TOTAL 1,006,329 | 272548 14,378

POBLACION ¥ MANZANAS (PORCENTAJE)

ESTRATO 'mﬁf"m CAPITA FEH:S:.:IHAS I-lJ-E»:RES mnz:u.ns
[Soles)’
. Al 241245 a mas
Medio slto 144072 -2 41244 3.6 3T 15
Medic 1.073.01-1.448.71 30.7 31.0 112
Medio bajo 48372 -1.07v3.00 285 r2 18.3
Bajo 853.71 a menaos 7.2 381 6E.0
TOTAL 1000 100,10 1000
* A Precios Reales

Nota. Tomado de “Planos Estratificados de Lima Metropolitana a Nivel de Manzanas 2020”

por INEI, 2022. Informacion de dominio publico.

El estudio de niveles socioeconémicos de APEIM (2021), evidencia que el distrito de
San Juan de Lurigancho contiene el mayor porcentaje de hogares pertenecientes al NSE E en

Lima metropolitana con un 20,9% (ver Figura 4).



Figura 4

Distribucion de Zonas Lima Metropolitana por NSE 2021

Nota. Tomado de “Niveles Socioecondmicos 2021 por APEIM, 2021. Informacion de

dominio publico.

Con esto en consideracion, podemos ver que este distrito contiene el mayor numero de
hogares que tiene como objetivo el acceso a una vivienda de las caracteristicas ofrecidas por el

proyecto a desarrollarse.

Debemos tener en cuenta también que en estos hogares del NSE E, tienen por
caracteristicaprincipal ser casas independientes propias, con materia predominante en paredes
exteriores la madera con 50.5%, con pisos de cemento 72.6% y en su mayoria techos de
planchas de calamina, fibra de cemento o similares con 75.7%. Con lo cual podemos decir que
las caracteristicas de la vivienda que habitan no son 6ptimas, hasta podria decirse que son

inclusive condiciones precarias.



El promedio de ingreso familiar mensual del NSE E asciende a S/ 1,381.00, por lo que
se encuentra en el rango de acceso a los beneficios de los programas de vivienda ofrecidos por
el gobierno peruano, como lo es el programa Techo Propio; asi podran mejorar su calidad de
vivienda a un costo alcanzable. El proyecto estard constituido también por amenities, los cuales
permitiran distintos usos de las dreas comunes para las familias usuarias, ya que el proyecto
ademas de tener viviendas de areas minimas, requiere de zonas para el desarrollo de otras
actividades dentro del condominio, como por ejemplo salas de usos multiples, salas de juegos

para nifios, jardines, etc.

Como podemos ver segin CAPECO (2020), el destino de edificacion con el volumen
de construccion maés bajo entre los afios 2007 - 2020, ha pertenecido al programa “Techo
Propio” (ver Figura 5); lo cual evidenciauna falta de oferta para un nivel socio econémico que

no posee facilidades parael acceso a vivienda digna.

Figura 5
Volumen de Construccion de Vivienda en Lima por Destino de Edificacion (millones de m2),

2007-202

Nota. Tomado de “25° Estudio del Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima Metropolitana”

por CAPECO, 2020. Copyright CAPECO @2019.



El mismo estudio tambiénrevela que la zona de Lima donde se encuentra el distrito de
San Juan de Lurigancho (Lima Este), es una de las zonas que posee el menor volumen de
construccion durante el mismo periodo de estudio, notdndose una desatencion para el mercado

que se concentra en estas zonas.

Ahora bien, podemos notar que Lima Este (ver Figura 6) posee el mayor volumen de
venta de viviendas luego de Lima Top y Lima Moderna, evidenciando asi una capacidad e

intencion de compra en esta zona motivo de evaluacion.

Figura 6
Viviendas Vendidas segun Sector Urbano

Figura XXI. Viviendas Vendidas segun Sector Urbano

— - Tipo de vivienda
Secior urbano Deparamentos Casas
Unigades e Unidages m Unigages me
Lma Top 4,108 445,703 4,099 444635 4 1,068
Lma Modema 4,893 350,485 2,593 350,485 [ [
Lma Centro 1,073 8,004 1,073 8,004 0 [
uma Este 1,375 85,620 1,375 85,620 0 [
Lima Morte 784 53,263 747 50,579 a7 2,664
Lima Sur 246 56,012 £32 43,172 214 12,840
Lima Sur - Baineanos 93 10,168 23 10,166 i a
Callao S5E 31,930 476 20,8ED az 2,050
Total 13,725 1,101,135 13,388 1,082,553 337 18,642

Fuents: CAPECD. Bass: Total viviendas Vendidas

Nota. Tomado de “25° Estudio del Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima Metropolitana”

por CAPECO, 2020. Copyright CAPECO @2019.

Asi también se muestra un bajo numero de viviendas vendidas bajo la modalidad del
programa de vivienda Techo propio (ver Figura 7), lo cual demuestra una falta de la oferta para
el publico de este segmento que también requiere la atencidon debida, y que sobretodo posee la

intencion de compra y/o inversion.



Figura 7

Viviendas Vendidas segun Segmento de Mercado

Figura XXIII. Viviendas Vendidas segun Segmento de Mercado

Totai wiviEndas Tipa o vivienda
Segmenin de mersado Deparamentos Casas
Unidages ¥ Unidades mt Unidages e
Techo Proplo 363 15,758 781 13,708 B2 2,050
MiEnda 1 2352 759,162 4101 743,658 251 15,524
MIiEnda 2 2,350 153,516 2,330 158,516 [ 0
Mo Soclal 1 2,358 152,725 4,356 352,725 [ 0
Mo Soclal 2 2,265 3115013 2,951 313,945 P 1,068
Total 13,725 1,101,198 13,388 1,082,553 237 18,642

Fuanis: CAPECT. Bass: Total viviendas Wendidas

Nota. De “25° Estudio del Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima Metropolitana” por

CAPECO, 2020. Copyright CAPECO @2019.

Segun el estudio de CAPECO (2020), podemos observar que Lima Este posee una de
las ofertas de vivienda més bajas del mercado con 1,081 unidades de vivienda. Por ello segun
el mismo estudio, se aprecia que la demanda potencial para unidades de vivienda pertenecientes
al programa techo propio corresponde al 3.8% del total de la demanda potencial habitacional,
y en Lima Este se concentra el 12.7% de intencion de compra de vivienda del programa “Techo

Propio”.

Se puede concluir entonces que existe un mercado en los NSE D y E que se encuentra
desatendido y que posee un alta intencion y capacidad de compra, y dado que esta falto de
oferta a través de varios afios, genera una oportunidad de inversion y de acceso a viviendas
dignas para el sector de los hogares que lo necesitan y que poseen las mayores barreras del

mercado.

1.2 Problemas, dificultades o Imprecisiones

El desarrollo del tipo de proyectos que se presentan como evaluacion de esta tesis,

poseen distintos tipos de dificultades para su desarrollo. El estado peruano posee programas de
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incentivo para la ejecucion de proyectos de vivienda para los sectores socioecondmicos que
mas lo requieren, para ello brindan un subsidio (ayuda econdémica) para que aquellas familias
interesadas tengan una mayor facilidad de acceso a la compra y/o mejora de una vivienda digna
y de calidad. Estos programas son promovidos por el Ministerio de vivienda del estado
peruano, y requiere de cierta cantidad de fondos, para asi poder brindar los bonos
correspondientes a las personas y/o familias que lo requieran, y asi disminuir la brecha de
vivienda que se tiene en el pais. Poseer de dichos fondos, es de vital importancia para mantener
el desarrollo de estos programas que buscan que mas familias tengan acceso a vivienda, y esa
es una de las mayores dificultades del programa, dado que depende de la asignacion de fondos
requeridos para poder cumplir su objetivo. Con el paso del tiempo han existido variaciones en
la asignacion de dichos fondos, que son de gran importancia para el desarrollo de las familias
peruanas; es por ello que mantener en crecimiento la asignacion de presupuesto para estos

programas €s necesario.

También se presentan las dificultades que las propias personas poseen para poder
sustentar y validar su acceso a los bonos promovidos por los programas del estado; al tener el
70% de la poblacion economicamente activa de manera informal, aun existen barreras que

impiden un correcto acceso a los programas a las personas que lo necesitan.

Otra dificultad que presenta la ejecucion de este tipo de proyectos es la demora en los
pagos de los subsidios hacia las empresas promotoras que desarrollan estos proyectos. Dicha
demora burocratica, genera malestar y desanima a los promotores para continuar generando
este tipo de proyectosy asi vean la generacion de rentabilidad y el beneficio social que deriva
de la ejecucion de estos proyectos. Asi también se presentan las dificultades en el
financiamiento que las entidades bancarias y financieras puedan ofrecer a los promotores que

buscan emprendery aportar con el desarrollo de estos proyectos.
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1.3 Objetivos

1.3.1

Objetivo general

El objetivo general de la presente tesis, es el de evaluar la factibilidad comercial de un

proyecto multifamiliar en el distrito de San Juan de Lurigancho para un ptblico objetivo de

niveles socioecondmicos bajos, que puedan acogerse al beneficio del programa techo propio;

evaluando también el alcance de la implementacion de caracteristicas eco amigables y

sostenibles para mantener la rentabilidad esperada el inversionista.

1.3.2

a)

b)

d)

Objetivos especificos
Desarrollar un producto atractivo de vivienda para el sector de la poblacion de niveles
socioecondémicos bajos (D y E) que durante el paso de los afios ha permanecido
desatendido, y que actualmente demanda este tipo de desarrollos inmobiliarios los cuales
ayudan a mejorar su calidad de vida.
Generar un producto de inversion atractivo para inversionistas inmobiliarios, que cuente
con la rentabilidad esperada.
Evaluar el alcance de la aplicabilidad de caracteristicas eco amigables y sostenibles para
el proyecto, de tal manera que continiie cumpliendo los requisitos de rentabilidad para
el inversionista.
Evaluar la capacidad de coexistencia de sectores de la poblacidn cercanos a nivel socio
economico, dado que el proyecto adicional a contar con subsidio del programa Techo
Propio (70%) también posee subsidio para el programa Mi vivienda, pero en una menor
cantidad (30%).
Concientizar que se puede y se debe continuar con la generacion de este tipo de
desarrollos inmobiliarios, tal que contribuyan a mejorar la calidad de vida de un sector

de la poblacién que posee una gran demanda de este tipo de proyectos, y asi también
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evidenciar que la continuidad del programa de subsidio Techo Propio es de vital

importancia para el acceso a vivienda digna de dicho sector de la poblacion.

1.4 Metodologia de trabajo

e Se realiza la descripcion y caracteristicas del mercado objetivo (niveles
socioecondémicos D y E) que se interesan por este tipo de proyectos, que son sobre todo
personas y familias de la zona; y asi determinar sus necesidades y preferencias acerca
de vivienda, servicios, conectividad, etc.

e Determinar cuantitativamente el target objetivo del segmento, determinando su ingreso
mensual, gasto mensual, capacidad de ahorro, situacion actual y calidad de vivienda, etc.

e Se analiza el comportamiento de la coexistencia de dos publicos con niveles
socioecondmicos cercanos, en un mismo proyecto; de tal manera que ayuda a corroborar
su viabilidad.

e Utilizar un estudio de mercado donde se analicen el comportamiento de la oferta y la
demanda de este tipo de proyectos y donde es que poseen su mayor atractivo.

e Se analizan y determinan las tasas de rendimiento requeridas por los inversionistasy
determinar costos de capital, etc.

e Seanalizay evaluael alcance de implementar caracteristicas eco amigables y sostenibles
al proyecto, de tal manera que permanezca con una rentabilidad atractiva para los
inversionistas.

e Se realiza el andlisis de la estructura de costos para el proyecto implementando
estrategias de venta y marketing requeridas, y se plasma en el flujo de caja para

determinar la rentabilidad del mismo.
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1.5 Concepto del negocio

El concepto del negocio es netamente el planteamiento de ofrecer a la venta un producto
inmobiliario de viviendas llamado “Lomas de Campoy”, ubicado en la Calle 18, Mz. T Lote 2,
en el distrito de San Juan de Lurigancho en la ciudad de Lima; enfocado a personas y/o familias
de escasos de recursos pertenecientes a los niveles socioeconomicos D y E, que calificana los
subsidios que brinda el gobierno peruano para adquisicién de vivienda a través del programa

Techo Propio y Mivivienda.

Una de las razones por las que se elige desarrollar este proyecto, es debido a que en
Lima existe un gran déficit de oferta de viviendas, sumado al hecho de que el sector de la
poblacion ubicado en los niveles socio economicos D y E se ha visto desatendido
significativamente durante los ultimos afos; y que son quienes cuentan con la menor cantidad
de recursos econdmicos para poder adquirir una vivienda digna para sus familias. El proyecto
se ubica en el distrito de San Juan de Lurigancho dado que ahi se encuentra una gran parte de
la poblacion que pertenece a los NSE D y E, y que se encuentran en bisqueda de mejorar su
condicion de vivienda; debido a ello y al hecho de que es el unico proyecto en dicho distrito
que cuenta con los beneficios del programa Techo Propio y Mivivienda, se observa una gran

oportunidad de atencion al publico.

El proyecto considera dotar de viviendas dignas a un sector de la poblacién que lo
necesita, incluyendo también en su concepcidn ciertas areas que aporten al desenvolvimiento
e interaccion de las familias y sus integrantes, tales como 4reas de estacionamientos para
bicicletas, jardines con juegos para nifios, areas de usos multiples, etc. Adicionalmente, el
proyecto considera la implementacion de caracteristicas eco amigables y sostenibles hasta
ciertonivel, tales que permitan una contribucion a la reduccion de la contaminacion del medio

ambiente, no solo durante su propia construccion, sino también durante el uso y funcionamiento
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del mismo con el uso eficiente de recursos energéticos e hidricos; eso sin dejar de ser rentable

para los inversionistas.

1.6 Modelo del negocio

El modelo del negocio esta enfocado en la venta de unidades inmobiliarias para personas
y/o familias de los niveles socioecondmicos D y E; para lo que se propone el desarrollo de un
conjunto residencial de vivienda multifamiliar, en respuesta de la necesidad y expectativas del

publico objetivo (ver Figura 8).

a. Segmento del mercado: el segmento del mercado para el cual esta orientado este
proyecto, son las personal y/o familias de escasos recursos econdmicos pertenecientes a
los niveles socio econdomicos D y E, ya sean dependientes o independientes cuyos
ingresos por nucleo familiar no excedan los S/ 3,715.00 mensuales para aplicar a la
unidades del programa Techo Propio, y que no hayan adquirido anteriormente alguna
otrapropiedad para aplicar a alguno de los dos programas (Techo Propio y Mivivienda);
y que requieran de mejorar su condicion y calidad de vivienda.

b. Propuestas de valor: la mayor propuesta de valor de este proyecto, es la de dotar y
mejorar la calidad de vida de las personas y sus familias conuna vivienda seguray digna;
donde podran encontrar también algunos servicios complementarios de interaccion y
socializacion entre los propietarios y en familias. El proyecto aportara adicionalmente
también las siguientes caracteristicas:

e Ubicacion estratégica: se encuentra en el mismo distrito de San Juan de
Lurigancho, del cual muchos potenciales compradores ya son vecinos, por
lo que mantendran la cercania a las zonas que usualmente frecuentan, ya

sea por trabajo, familia u ocio. También mantiene cercania con vias
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principales como Av. Los Proceres, Av. Principal y Av. Ramiro Prialé para
su salida a distritos aledafios.

Mejor calidad de vivienda, lo que garantiza la seguridad e integridad de
las familias.

Compartir espacios con otras familias y vivencia en comunidad.

Espacios para desarrollar actividades laborales, familiares y/o de
entretenimiento.

Proyecto con enfoque de sostenibilidady eficiencia energética.

Cuenta con subsidio del estado para el acceso a vivienda de familias con

bajos recursos econémicos.

Canales: se establece la comunicaciony contacto a través de medios fisicosy digitales:
e C(Caseta de ventas fisica en proyecto
e Anuncios publicitarios en el distritoy alrededores
e Pagina web

e Redes sociales (Facebook, Instagram, etc.)

d. Relaciones con clientes:

e Acceso inmediato a la informacion de financiamiento y compra del

inmueble.

Asesoria y seguimiento del financiamiento y subsidio correspondiente del
programa Mi vivienda.

Asesoria y seguimiento para conformacion de junta directiva y puesta en
marcha del edificio con la junta de propietarios.

Seguimiento y atencion post venta para la correcta operacion del edificio
e inmuebles.

Encuestas de satisfacciony feedback del proyecto.
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e Interaccion continua a través de medios digitales como pagina web, redes
sociales, etc.
Fuentes de ingreso: se consideran debido a sus caracteristicas 02 fuentes de ingreso:
e Ingreso por la venta de las viviendas.
e Ingreso por la venta de los estacionamientos.
Recursos clave para un correcto y debido desarrollo del proyecto, se consideran los
siguientes recursos:
e Financiamiento del proyecto (inversionistas, bancos, etc.)
e Personal profesional capaz en la gestion del proyecto de inversion
e Estrategia de marketing planificada
e Cultura organizacional definiday consolidada
e Implementaciony uso capacitado de tecnologias
Actividades clave:
e Concepto y definicion claradel producto
¢ Buen disefio arquitectonico del producto
e [Estrategia de marketing planificada
e Posicionamiento de la marca
e Adecuada planificacion financiera del proyecto
e Adecuada y gestion a tiempo de subsidios de compradores
Asociados clave:
e Inversionistas
e Banca, sistema financiero (bancos, etc.)

e Empresa constructora

Estado: programa Mi vivienda

Empresas de servicios basicos (agua, luz, gas, etc.)
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e Municipalidad
1. Estructura de costos: tener clara una estructura de costos, es basico para una correcta

gestion del proyecto y sobre todo para alcanzar el éxito esperado, para ello se deben
tener consideraciones basicas como:

e Costo del terreno

e Costo de construccion

e Costos de disefio y concepcion del proyecto

e Costos operativos, de gerenciamiento y mantenimiento

e (Costos financieros



Figura 8

Business Model Canvas

Asociados clave
-Inversionistas
-Banca, sistema financiero
-Empresa constructora
-Estado: programa Mi vivienda
-Empresas de servicios basicos
(agua, luz, gas, etc.)
-Municipalidad

-Costo del terreno
-Costo de construccion

-Costos financieros

Actividades clave
-Concepto y definicion clara del
producto
-Buen disefio arquitectonico del
producto
-Estrategia de marketing
planificada
-Posicionamiento de la marca

-Adecuada planificacion
financiera del proyecto
-Adecuada y gestion a tiempo de
subsidios de compradores

Recursos clave

-Financiamiento del proyecto
(inversionistas, bancos, etc.)
-Personal profesional capazen la
gestion del proyecto de
-Estrategia de marketing
planificada

-Cultura organizacional definida
y consolidada

-Implementacion y uso
capacitado de tecnologias

Estructura de costos

-Costos de disefio y concepcion del proyecto
-Costos operativos, de gerenciamiento y mantenimiento

Propuestas de valor
La mayor propuesta de valor de este
proyecto, es la de dotar y mejorar la calidad
de vida de las personas y sus familias con
una vivienda segura y digna; donde podran
encontrar también algunos servicios
complementarios de interaccion y
socializacion entre los propietarios y en
familias. El proyecto aportara
adicionalmente también las siguientes
caracteristicas:
-Ubicacion estratégica: se encuentra en el
mismo distrito de San Juan de Lurigancho,
del cual muchos potenciales compradores
ya son vecinos, por lo que mantendran la
cercania a las zonas que usualmente
frecuentan, , ya sea por trabajo, familia u
ocio. También mantiene cercania con vias
principales como ...y ... para su salida a
distritos aledafios.

-Mejor calidad de vivienda, lo que garantiza
la seguridad e integridad de las familias.
-Compartir espacios con otras familias y
vivencia en comunidad.

-Espacios para desarrollar actividades
laborales, familiares y/o de entretenimiento.

-Proyecto con enfoque de sostenibilidad y
eficiencia energética.

Relaciones con clientes

-Acceso inmediato a la informacion de
financiamiento y compra del inmueble.
-Asesoria y seguimiento del
financiamiento y subsidio correspondiente
-Asesoria y seguimiento para
conformacion de junta directiva y puesta
-Seguimiento y atencidén post venta para la
correcta operacion de edificio e inmuebles.
-Encuestas de satisfaccion y feedback de
proyecto

-Interaccion continua a través de medios
digitales como pagina web, redes sociales,
etc.

-Caseta de ventas fisica en proyecto

-Anuncios publicitarios en el distrito y
alrededores
-Pagina web

-Redes sociales (Facebook, Instagram,
etc.)

Fuentes de ingreso

-Ingreso por la venta de las viviendas.
-Ingreso por la venta de los estacionamientos.

Segmentos de mercado
El segmento del mercado para el
cual esta orientado este proyecto,
son las personal y/o familias de
€scasos recursos economicos
pertenecientes a los niveles socio
economicos Dy E, ya sean
dependientes o independientes
cuyos ingresos por nucleo familiar
no excedan los S/.3,715.00
mensuales para aplicar a la
unidades del programa Techo
Propio, y que no hayan adquirido
anteriormente alguna otra
propiedad para aplicar a alguno de
los dos programas (Techo Propio
y Mivivienda); y que requieran de
mejorar su condicion y calidad de
vivienda.
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II Marco de Referencia

2.1 Vivienda Social

Miles de familias de estrato social bajo se enfrentan a la problematica de encontrar una
vivienda digna en el Peru, ya que la calidad de la vivienda viene relacionado directamente al
nivel de ingresos. Labrecha se puede apreciar en la prestacion de servicios por nivel de ingreso,
por ejemplo, los estratos altos de la sociedad obtienen agua por cafieria mientras los niveles

mas bajos se abastecen por camidn de agua potable.

Segun la Constitucion del Pert, una vivienda digna es un derecho humano, pero en la

realidad ;todos los peruanos podemos tener ese derecho?

Las viviendas informales son un problema latente en el Peru, ya que no cuentan con
servicios basicos y para el Estado es 7.5 veces mas costoso prevenir la invasion de terrenos
para construir viviendas informales que ofrecer subsidios para dichas familias (Bouillon, 2011).
Asi mismo, Fernandez (2015) sostiene que dicho patron de informalidad es insostenible para

el medio ambiente y para su conectividad con la sociedad (p. 82).

Las viviendas sociales pretenden no solo facilitar a familias de escasos recursos en
conseguir una vivienda digna, sino también insertarlos en la sociedad ofreciéndoles acceso a

salud, educacion y al sistema financiero.

Nieto (1999) indica que la definicion de vivienda social es diferente en cada pais ya que
estd condicionada a diversos factores como geografia, clima, cultura, costumbresy sobre todo
el nivel de carencia que tenga cierto sector de la poblacion. El autor indica que los
requerimientos minimos que debe tener una vivienda social son agua potable, evacuacion de

aguas servidasy suministro de energia eléctrica (p. 37).
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2.2 Fondo Mi Vivienda S.A

El Fondo Hipotecario de Promocion de la Vivienda o también llamado Fondo
MIVIVIENDA fue creado en 1998 durante el Gobierno de Alberto Fujimori. La Ley N°26912
promueve la Ley de promocion del acceso a la propiedad privada de vivienda y fomento del

ahorro, mediante mecanismos de financiamiento con participacion del sector publico.

En enero 2006, el Fondo Mivivienda se convierte en sociedad anénima (S.A) de acuerdo
ala Ley N° 28579 la cual indica que se vuelve una empresa estatal de derecho privado siendo
adscrito al Ministerio de Vivienda, Construcciony Saneamiento cuyos fondos provendrian del
Fondo Nacional de Financiamiento de la Actividad Empresarial del Estado — FONAFE.
Posteriormente, la norma fue modificada en el 2021 para darle un enfoque sostenible
cambiando el enfoque del Fondo Mivivienda orientado al desarrollo de ciudades sostenibles,
accesibles, inclusivas, competitivas, justas, diversas y generadoras de oportunidades para la

sociedad (Mivivienda, s.f. -b).

El Fondo Mivivienda S.A (s.f.-a) tiene los siguientes objetivos:

e [a promocion y financiamiento de la adquisicidon, mejoramiento y construccion
de viviendas, especialmente las de interés social.

e La realizacion de actividades relacionadas con el fomento del flujo de capitales
hacia el mercado de financiamiento para vivienda.

e La participacion en el mercado primarioy secundario de créditos hipotecarios, asi

como a contribuir al desarrollo del mercado de capitales.

La institucion ha ido centrandose en el enfoque social, y es ahi donde a través del
Decreto Legislativo N° 1037, publicado el 25 de junio del 2008, se promulg6 la autorizacion
para que el Fondo Mi Vivienda ofrezca financiamiento para permitir habilitar los predios que

no eran urbanos.
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Debido a que el Fondo Mivivienda S.A funciona como fuente de financiamiento, se
encuentra bajo la supervision de la Superintendencia de Banca Seguros y AFP dispuesto por la
resolucion promulgada SBS N° 980-2006 y por la Superintendencia del Mercado de Valores
segin lo dispuesto en la Ley N° 28579 y por la Resolucion CONASEV N° 059-2007-

EF/94.01.1.

2.2.1 Productos del Fondo Mivivienda S.A

La Institucién promueve siete productos que benefician a potenciales familias que buscan

adquirir una vivienda:

1. Nuevo Crédito Mi Vivienda

2. Mis Materiales

3. Techo Propio

4. Bono de Reforzamiento Estructural

5. Mi Terreno

6. Registro administrativo de Arrendamiento para Vivienda RAV

7. Bono Renta Joven

A continuacion, desarrollaremos cada uno de los productos siendo mas extensos en “Nuevo
Crédito Mivivienda” y “Techo Propio” ya que son productos que se ofrecerdn en el proyecto

“Lomas de Campoy”.

2.2.1.1 Nuevo Crédito Mi Vivienda. Conocido también como Bono Mivivienda es un
crédito hipotecario que ofrece tres modalidades: Compra de Vivienda Nueva,
Construccion en terreno Propio y Mejoras en una Vivienda.
2.2.1.1.1 Compra de Vivienda Nueva. El FMV (s.f. -b) indica que los requisitos
para la adquisicién de Vivienda Nueva son los siguientes:

e Ser persona natural residente en el Pert1 o peruano residente en el extranjero.
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e Tener un crédito aprobado en una Entidad Financiera.

e No tener propiedades o copropietarios a nivel nacional.

e No haber adquirido, ni solicitado el titular ni el conyuge una vivienda bajo
los recursos de Mivivienda SA, Techo Propio o Mis Materiales, asi la

vivienda ya no esté a nombre del solicitante (FMV, s.f. -c).

Asi mismo, las condiciones del crédito Mivivienda es dar un aporte minimo
del 7.5% siendo el maximo de inicial permitido 30%, plazo entre 05 y 25 afios y
tasas fijas, y en moneda nacional los beneficios que promueve dicho crédito

hipotecario son los siguientes:

En primer lugar, el bono del Buen pagador (BBP) definido como una ayuda
econodmica no reembolsable por adquirir un crédito Mivivienday el Premio al Buen
Pagador como complemento de la cuota inicial (PBP). El monto del subsidio se
determina en base a dos indicadores. En segundo lugar, el valor de la vivienda que
para el 2023 oscila entre S/65,200 a S/464,200. El precio de la vivienda no puede
estar fuera del rango, la Tabla 1 presenta los rangos de subsidios dependiendo del
valor de la vivienda. En segundo lugar, el subsidio se base en la unidad impositiva
tributaria- UIT. Segun el Banco Central de Reserva del Peru [BCRP] (2011) la UIT

se define como:

Monto de referencia utilizado en las normas tributarias a fin de mantener en valores
constantes las bases imponibles, deducciones, limites de afectacion y demads aspectos
de los tributos que considere conveniente el legislador. También puede ser utilizada
para aplicar sanciones, determinar obligaciones contables y otras formales. El valor

de la UIT se determina anualmente mediante Decreto Supremo (p. 205)
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Cada afio la UIT actualiza su valor siendo el 2023 S/4,950 para lo cual debido a que
el subsidio esta determinado en nimero de UIT, el monto de tal se recalcula. A
continuacion, se puede observar (ver Tabla 1) el nimero de UIT segln tipo de

vivienda (tradicional o sostenible).

Tabla 1

Valor de subsidio segun valor de la vivienda y valor de UIT

Valor de Vivienda BBP Tradicional (UTT)* BBP Tradicional BEP Sostenible (UIT)** BBP Sostenible

Desde S/ 65,200 hasta

S/ 93,100 5.58139 /25,700 6.74418 S/31,100
Mayvores a 5/ 93,100

hasta 5/ 139.400 465116 S/ 21,400 5.81395 S/ 26,800
Mayores a 5/ 139,400

hasta 5/ 232,200 425581 $/19.600 54186 S/ 25,000
Mayores a 5/ 232,200

hasta 5/ 343,900 1.58139 S/ 10,800%%* 2.74418 S/ 16,200%%*

Notas: (*) Medida aplicada de manera excepcional y temporal segiin Decreto Supremo N° 003 -
2022 VIVIENDA,(**) Se aplica 1.16279 UIT a los valores del BBP (UIT) de Vivienda
Tradicional,; (***) Se incluye S/3,500 del Premio al Buen Pagador como complemento de la
cuota inicial. Adaptado de “Bono del Buen Pagador”, por Fondo Mi Vivienda, 2023

(https://www.mivivienda.com.pe/PORTAL WEB/usuario-busca-

viviendas/pagina.aspx?idpage=22). Informacion de dominio publico.

En segundo lugar, el Fondo Mivivienda financia el 90% del valor de la vivienda en
comparacion a la banca tradicional que solicitael 15-20% de inicial. Con ello, lo que

se busca es que el posible cliente tenga mayor accesibilidad.

En tercer lugar, cuotas fijas de pago en fechas estipuladas, con la posibilidad de
poder amortizar antes de los 05 afios la totalidad del crédito hipotecario pero sujeto

a una penalidad de devolucion del BBP.


https://www.mivivienda.com.pe/PORTALWEB/usuario-busca-viviendas/pagina.aspx?idpage=22
https://www.mivivienda.com.pe/PORTALWEB/usuario-busca-viviendas/pagina.aspx?idpage=22

24

Cuando el cliente toma la decision de adquirir una vivienda bajo la modalidad de

Nuevo Crédito Mi Vivienda, debera seguir los siguientes pasos:

Solicitud de calificacion: Solicitar que una Entidad Financiera afiliada al
Fondo Mivivienda evalue la capacidad de pago que el cliente posee, en base
al ahorro que tiene el cliente para la cuota inicial. Para ello, la Entidad
Financiera debe de evaluar al cliente segun sus ingresos; en el caso de
personas dependientes se solicita las tltimas 03 boletas de pago y en el caso
de personas independientes se le realiza un seguimiento exhaustivo para
determinar los ingresos que tiene de forma diaria.

Busqueda de vivienda: las busquedas se pueden realizar en el buscador web
del Fondo Mivivienda, Revista del Fondo Mivivienda, Vitrina Inmobiliarias
ubicada en Centro de Lima, promotores inmobiliarios, portales de Entidades
Financieras, entre otros.

Eleccion de vivienda: Dentro de la oferta que se encontrara esta BBP
Tradicional y BBP Sostenible.

Adquisicion de vivienda: Toma de firma de minuta de compra y posterior a

la aprobacion del financiamiento la vivienda puede ser entregada.
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2.2.1.1.2 Construccion en terreno propio. El Fondo Mivivienda promueve esta
modalidad para familias que desean realizar construcciones en Terrenos
Propios. En dicha modalidad, la cuota inicial puede ser atribuida al valor
de espacio en donde se construya siendo aires independizados o terreno
libre. Asi mismo, no hay limite del valor del terreno como cuota inicial
(FMV, s.f.-c).
2.2.1.1.3 Mejoramiento de Vivienda. La siguiente modalidad pretende realizar
mejoras en la vivienda, la cuota inicial se podra cubrir con el valor de la
vivienda sin embargo no aplica el BBP ni el PBP como complemento.
2.2.1.2 Mis Materiales. Producto de financiamiento hipotecario cuyo objetivo es
financiar la compra de materiales destinada para la construccién, ampliacién o
mejoramiento de una vivienda propia ya existente. Como requisito, dicho programa
indica que se debe de contar con un asesor técnico el cual es proporcionado por un
proveedor autorizado por parte del FMV. A continuacion, se sefialan las condiciones
del programa:

e El créditopuede ser entre 3UIT hasta 10 UIT.

e Como restriccion el crédito no podra ser mayor al 125% del valor del
autoevalto del predio ni tampoco podréd exceder el 100% del Valor de
Realizacion Inmediata (VRI).

e El predio sera evaluado por el Registro de Peritos Valuadores a cargo de la
Superintendencia (REPEV).

e El plazo de pago serd méaximo 05 afos.

¢ El inmueble debe estar libre de cargas y gravamenes.

e Tasa de interés fija, en donde se considera como cuota inicial el valor del

predio.
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2.2.1.3 Techo Propio. El programa fue creado en setiembre del 2022 publicado en la
Resolucion Ministerial N° 054-2002- VIVIENDA con el objetivo de “impulsar através
de una entidad especializada, el disefio y la implementacion de politicas, asi como la
ejecucion de medidas econdémicas y financieras necesarias para propiciar la
construccion de viviendas, asi como de mejorar las condiciones de vida de la poblacion,
facilitando su acceso a una vivienda digna.” (MVCS, 2002).

La finalidad de dicho programa no es solo promover y facilitar la construccion de
viviendas para personas de bajos recursos, sino también fomentar al sector privado en

participar en la construccion de viviendas de interés social (Meza, 2016).

El Programa “Techo Propio” esta dirigido a un sector especifico de la poblacion, que

debe cumplir con los siguientes requisitos:

e Ingresos mensuales como unidad familiar que no excedan a S/ 3,715 para
compra de una vivienda nueva y S/ 2,706 para construir o mejorar un
inmueble propio. Definamos familia a un grupo de personas que esté
compuesta por un jefe de familiay un familiar dependiente ya sea hermanos,
hijos o nietos (menores de 25 afios o mayores con discapacidad).

e No haber obtenido apoyo del Estado para comprar, mejorar o construir una
vivienda.

e No tener propiedades a su nombre a nivel nacional.

e Contar con el ahorro minimo requerido.

El Beneficio que el programa ofrece es un Bono Familiar Habitacional (BFH) el cual
es un subsidio que le otorga el Estado Peruano a una familia, que cumple con las
caracteristicas previamente mencionadas, de forma gratuita.

El Programa Techo Propio tiene 03 modalidades:
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2.2.1.3.1 Adquisicion de Vivienda. Dirigida a familias que no poseen terrenos ni
aires independizados y desean comprar una vivienda de Interés Social
(VIS) obteniendo el BFH. A continuacion, se muestra el valor del Bono
Familiar Habitacional seglin el valor de vivienda (ver Tabla 2) tomando en
cuenta que el monto de BFH fue aprobado por la Resolucion Ministerial
N° 415-2022-VIVIENDA hasta el 31 de diciembre de 2023.
Tabla 2

Valor del Bono Familiar Habitacional segun el valor de la vivienda

Tipo VIS Valor de Vivienda Bono Familiar
Habitacional
9.4 UIT
T 1011 Tnf i1 &5
WIS Priorizada en Lote Unifamiliar Hasta S/ 55.000 S/ 46,530
WIS Priorizada en Edificio Multifamiliar/Conjunto ) 97 UIT
Residencial/Quinta Hasta 5/68.000 S/ 48.015
VIS en Lote Unifamiliar Hasta S/ 102,800

8.75 UIT

VIS en Edificio Multifamiliar/Conjunto ot S/ 128 400 S/43.312.5(%)

Residencial/ Quinta asta 57 128,

Nota. Adaptado de “Adquisicion de Vivienda”, por Fondo Mi Vivienda, 2023

(https://www.mivivienda.com.pe/PORTAL WEB/usuario-busca-

viviendas/pagina.aspx?idpage=32). Informacion de dominio publico.

El proceso de registro al Programa “Techo Propio” para la adquisicion de
una vivienda inicia cuando el grupo familiar se inscribe en los centros
autorizados presentando su documento de identidad (DNI) del propietario
y conyuge. Posterior a ello, el FMV evalta el cumplimiento de los
requisitos ya estipulados y de ser aprobado lo inscribe en el registro de
Grupo Familiar (GF) como Grupo Familiar Elegible (GFE) (FMV, s.f, -

d.


https://www.mivivienda.com.pe/PORTALWEB/usuario-busca-viviendas/pagina.aspx?idpage=32
https://www.mivivienda.com.pe/PORTALWEB/usuario-busca-viviendas/pagina.aspx?idpage=32
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En estamodalidad de compra, el grupo familiar inicamente puede adquirir

Proyectos Techo Propio AVN registrados.

2.2.1.3.2 Construccion en Sitio Propio. Dirigido a familias que poseen aires
independizados inscritos o predios que no cuenten con carga ni gravamen.
El valor del Bono Familiar Habitacional asciende a la suma de S/27,600 .
2.2.1.3.3 Mejoramiento de Vivienda. Dirigido a familias que desean hacer mejoras
en su inmueble. El valor del Bono Familiar Habitacional para mejoras es
de S/ 10,5802
2.2.1.4 Bono de Reforzamiento Estructural. Es un programa que otorga un subsidio
a familias de manera gratuita, para reforzar estructuralmente una habitacion del hogar
ya que es una vivienda vulnerable a riesgos sismicos. Los requisitos son: ser propietaria
del inmuebley figurar en el padron de viviendas elegidas por el Ministerio de Vivienda,
Construccion y Saneamiento (MVCS). Para el 2023, el valor del subsidio es de
S/15,000.
2.2.1.5Mi Terreno. Crédito hipotecario que ayuda a la obtencion de un terreno urbano
para vivienda. El valor méximo por financiares S/ 50,000 cuyo plazo méaximo es de 08
anos y los requisitos que se deben cumplir son no ser propietario de terrenos ni

inmuebles a nivel nacional y contar con un minimo de 30% de cuota inicial FMV, s.f. -

b).

! valor de BFH aprobado por la Resolucién Ministerial N° 415-2022-VIVIENDA hasta el 31 de diciembre 2023.
2 Valor de BFH aprobado por la Resolucidén Ministerial N° 415-2022-VIVIENDA hasta el 31 de diciembre 2023.
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2.2.1.6 Registro administrativo de Arrendamiento para Vivienda RAV. Programa
que pretende promover el alquiler de viviendas en el Pert bajo 03 modalidades: alquiler,
alquiler-ventay leasing.

2.2.1.7 Bono Renta Joven. Programa que ofrece un subsidio para el arrendamiento de
viviendas, con el objetivo de incentivar el ahorro. El bono se encuentra dirigido a

alquileres que oscilanentre S/ 890 y S/ 1,840.

2.3 Hechos Estilizados
Los proyectos sociales se desarrollan con el objetivo de mejorar la calidad de vida de los
sectores de bajos recursos, proporcionandoles servicios basicos completos como agua, luz y

desagiie, viviendas estructuralmente de calidad, entre otros.

En el presente marco de referencia se van a discutir dos relaciones: (i) impacto de programas
sociales en la calidad de vida de sectores de bajos recursos; y (ii) convivencia de diversos

estratos socioecondomicos en un mismo multifamiliar.

Existe mucha literatura que evalta a través de métricas el impacto positivo que genera

una mejoraen la calidad de vida producto de la adquisicién de viviendas sociales.

Cubas Huanca, E. (2022) en su investigacion tiene como objetivo identificar que tan
eficaz es la gestion del programa techo propio de un proyecto ubicado en el distrito Zapatero.
Se evaluaron 42 jefes de familia que participaron en el programa “Techo Propio” como
beneficiarios, en donde se concluy6 que la gestion de dicho programa se relaciona en un
70.39% con la satisfaccion del cliente. Por otro lado, como recomendaciones en base a la
estadistica previamente analizada, se sugiere una mejora en las politicas publicas para la

gestion y seguimiento dada a los hogares beneficiados.

Mendoza, Burbano y Mendoza (2021) analizaron las viviendas de hogares con bajos

ingresos o condiciones de pobreza bajo la mirada de beneficiarios del programa gratuito
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(Programa promovido en Colombia). Se evaluaron 72 hogares del proyecto Antonia Santos
ubicado en el municipio de Tunja, Colombia, cuya informacion fue utilizada para realizar
indicadores estadisticos. Como resultado, se mostr6 que los usuarios valoran las caracteristicas
ambientales, fisicas y funcionales de las viviendas. Indicaron que los encuestados estan

contentos con la distribucion de la vivienda, no obstante, los acabados no son lo que esperaron.

Asi mismo, indican que el 60% tiene acceso a centros de salud cercano, 45% indic6 que
no estan contentos con la salud ambiental e indicaron que el acceso a centros educativos (41%)

y parques (72%), centros comerciales (54%) son regulares.

Olivera Velasquez (2022) evalua el impacto de la vivienda social en la calidad de vida
de los hogares beneficiados por el Programa Mivivienda, dicha evaluacion se realizd a 78
familias en el departamento de Piura. Los resultados determinaron que existe una correlacion
del 0,788, mostrando un impacto positivo entre viviendas sociales y la calidad de vida de los
hogares. Por otro lado, dicho estudio indica que la conformidad de las familias que viven en
dichas viviendas tiene un grado de satisfaccion del 0.69. Dicho indicador muestra que las
familias indican que la vivienda tiene algunas limitaciones debido a la funcionalidad del
espacio al ser en su mayoria reducido. Adicionalmente dicho estudio concluye, que existe un
grado de correlaciondel 0,707 con respecto a la relacion que tiene la vivienda con su entorno

ya que existeuna falta de infraestructura que les permita conectarse con la comunidad.

Pérez (2016) centrd su investigacion en estudiar como el disefio de viviendas sociales
satisface las necesidades de los usuarios. Se realizd una investigacion tipo no experimental, en
donde se analizaron 03 dimensiones: (i) relacion de la vivienda con la ciudad, (i1) vinculo de
la vivienda con el entorno donde se desarrollay (iii) vivienda como tal. En conclusion, el autor
obtuvo los siguientes resultados: en primer lugar, la viviendano se encuentrabien conectada a

la ciudad, estd a las afueras del distritoy les toma tiempo poder movilizarse; en segundo lugar,
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los encuestados indican que el clima social no fue el esperado ya que cada familia posee
costumbres y tradiciones diferentes; y por ultimo, indicaron que las viviendas son muy
pequeias y que si bien es cierto cumple sus necesidades no permite que mas de 3 personas
descansen placidamente. Por otro lado, se estudid la importancia de mejorar la iluminacién y
ventilacion de la vivienda lo cual debe de tomarse en cuenta cuando se determina el sistema

constructivo que se utilizara para la construccion de este.

Santa Maria y Tijero (2016) buscé identificar las limitaciones que no les permite a
algunas familias peruanas de sectores B, C, D y E a conseguir una vivienda digna a través del
financiamiento ofrecido por el Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento a través
de los programas sociales que ofrecen como Mi Vivienda y Techo Propio. El presente estudio
se realiz6 utilizando informacion publica ofrecida por el INEI y MVSCS en donde se encontro
que existen mas de 4,744 personas entre el 2013 y 2015 que conviven y solo 558 familias
obtuvieron el subsidio del estado. Asi mismo los autores detallan cuales son las limitaciones

de la oferta en el Peru, siendo las principales las siguientes:

a. Escasezde Suelo Urbano: definamos dicho término como la imposibilidad de encontrar
un predio urbano que cuente con las caracteristicas necesarias para la edificacion de un
multifamiliar. El terreno debe de contar con zonificacidon, conectividad vial y
factibilidad de los servicios de agua y desagiie,

b. Acceso limitado de financiamiento al cliente final: Segun el reporte “La Informalidad
y la Fuerza de Trabajo” publicado por INEI en el 2019, el 77% tienen un empleo
informal como actividad principal y un 23% es formal (p.112). Dicho esto, La PEA por
nivel educativo segiin informalidad indica que las personas sin nivel de educacion,
primaria y secundaria completas son 4%, 27% y 47% informales respectivamente. En
base a la informacidn previamente mostrada, muchos potenciales clientes ven como

limitacién la adquisicion de un crédito hipotecario debido a su condicion de informal.
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Unas de las problematicas comunes que enfrentan son incapacidad de probar ingresos
en el canal formal, falta de cultura de ahorro, incapacidad de pago de cuotas, récord

crediticio precario, entre otros.

Gonzabay (2017) realiz6 una investigacion a nivel institucional en donde analiza el
impacto de la inversion publica social en el desarrollo urbano en viviendas sociales en Ecuador
en el periodo 2010-2016. El programa “Casa para Todos” tiene como objetivo generar
condiciones que promuevan el acceso a vivienda segura, adecuada y digna permitiéndole a las
familias que alcancen crecimiento teniendo los siguientes objetivos cualitativos: (i) Promover
proyectos donde no existe oferta (zonas rurales y urbanas), (ii) Implementar y mejorar
programas de vivienda social que disminuya el déficit habitacional (Gobierno Nacional del
Ecuador, 2020) y (iii) incentivar la consolidacioén de las ciudades y ocupacion del suelo
disponible contribuyendo al planificacion estatal para evitar densificar las ciudades (
Gonzabay, 2020). En suma, se determin6 que la inversion social ha incrementado el acceso de
vivienda digna trayendo consigo que la cobertura de servicios publicos, como agua potable y

alcantarillado, se amplie mejorando la calidad de vida de las localidades.

Vasquez (2020) realiz6 un trabajo de investigacion llamado “Andlisis de la Mision
“Casa para Todos”, Programa Plan toda una vida y sus efectos en el desarrollo social y humano
en Ecuador” el cual tiene como objetivo determinar los efectos positivos que tuvo el programa
en la sociedad, reduciendo brechas en términos de poder adquisitivo. El programa no solo
pretende ofrecer viviendas dignas con buenos acabados y métodos constructivos, sino también
mejorar las condiciones de vida a través de la concientizacioén de la comunidad. Por ejemplo,
la implementacion de biohuertos, areas verdes, rampas para discapacitados, canchas y lozas

deportivasy conciencia de ciudadania (reciclaje, recoleccion de basura entre otros).
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Vélez (2021) analizé el impacto de la inversion social del Programa “Casa para Todos”
en la calidad de vida de las familias que fueron beneficiadas en la ciudad de San Lorenzo de
Jipijapa, Ecuador. Para ello, el autor utilizd6 un método no experimental implementando
métodos teodricos teniendo como base la encuesta realizada a 193 familias beneficiarias del
Programa. El presente estudio concluyd que dichas familias pasaron de tener una vivienda
arrendada a tener una vivienda digna propia con areas verdes y un entorno adecuado, por lo
cual se recomienda ampliar y mejorar los programas de vivienda social en donde se promuevan
que las entidades financieras regulen sus tasas para que cada vez mas familias puedan lograr

tener una vivienda propia.

Por otro lado, la convivencia de distintos estratos socioecondémicos en un tipo de
vivienda es otro punto importante que tratar ya que el Proyecto Lomas de Campoy ofrece 70%

de viviendas bajo la modalidad Nuevo Crédito Mi Vivienda y 30% Techo Propio.

Como concepto Romero (2011) define convivencia, como la capacidad de vivir juntos
respetandose y consensuando las normas basicas. Es la cualidad que posee el conjunto de
relaciones cotidianas entre los miembros de una sociedad cuando se han armonizado los
intereses individuales con los colectivos, y, por tanto, cuando los conflictos se desenvuelven

de manera constructiva (p.11)

Asi mismo, el autor explica que existen diversos tipos de conflictos que los individuos
enfrentan en su vida, siendo puntos de divergencia de pensamiento entre dos o mas personas.
Del mismo modo Romero (2011) indica que hay diversos motivos que generan conflictos

como:

e Poca tolerancia
e Falta de didlogo

e Falta de respeto
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e Falta de empatia con el entorno

Bernal (2012) realizé una propuesta de proyecto de viviendas en Villavicencio —
Colombia cuyo objetivo fue mostrar que es posible integrar grupos sociales en el mismo
complejo habitacional. El autor muestra estrategias en donde logra integrar sistemas
recreativos, econdomicos y sociales. Asi mismo, conecta la vivienda multifamiliar a la sociedad,
generando de dicha forma un impacto urbano positivo (p.12). En conclusion, el autor indica
que es posible realizar un proyecto social en donde habiten grupos sociales con diferentes
estratificaciony cultura. Asi mismo, pretende concientizar a la poblacion que dichos proyectos

alternativos sirven como ordenamiento en el desarrollo integral de la ciudad (p. 80).

Rincén (2018) desarrolld la seguridad y convivencia en multifamiliares en Cali, en
donde indag6 sobre los motivos que tienen las personas para pasar de una vivienda unifamiliar
a una multifamiliar debido a que se sienten mas seguros dentro de una residencia (p.194). Por
otro lado, con respecto a la convivencia las personas indicaron que existe una linea fina entre

lo privado y lo publico, por ejemplo, los chismes llevan la vida intima hacia lo ptblico.

Rasse (2015) present6 un estudio en donde discute sobre las consecuencias de la
proximidad residencial de los hogares mas pobres hacia un estrato socioeconémico superior.
Luego de realizar estudios cualitativos de casos de fronteras entre hogares de diferentes estratos
socioecondmicos ubicadas en la ciudad de Santiago de Chile, concluye que la proximidad esta
relacionada a dindmicas de inclusion social para las familias de menores ingresos y al
reforzamiento de generar cohesion social (p.125). Es decir, la proximidad permite un mejor
estandar de vida del sector mas reprimido y una continua inversion publica por parte del Estado

en espacios publicos en los sectores con mayores ingresos (p.134).

Sanabria y Rodriguez (2019) describid los principales tipos de conflictos vecinales que

afectan la convivencia entre vecinos del conjunto Margaritas I ubicada en la localidad
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Kennedy, Bogotd, siendo dichas viviendas de interés prioritario ya que fue otorgado por el
Estado a las victimas de conflicto armado interno en Colombia. Los autores determinaron que

existen tres principales conflictos vecinales que afectan la convivencia los cuales son los

siguientes:
. Conflicto privado: pago de obligaciones econdmicas
. Conlflicto colectivo: deterioro de areas comunes
. Conflicto general: ruido considerable de algunos vecinos

En el presente caso, existe una fractura en la calidad de las relaciones entre los vecinos
debido a conflictos entre las dindmicas individuales, familiares y colectivas. La recomendacion
realizada fue mejorar la calidad de 1a comunicacién entre los individuos donde prime respeto,

tolerancia, union entre otros.

Y, por ultimo, incluir métodos constructivos sostenibles en el sector construccion para
combatir el cambio climdtico y proporcionar productos sostenibles. La industria de la
construccion trae consigo grandes afectaciones al medio ambiente debido a que la industria es
responsable del 40% de las emisiones de CO2, alto consumo energético, contaminacion
atmosférica, contaminacion de agua potable, residuos en los vertederos, materiales entre otros

(Rodriguez 2019, p.5).

Zimbron y Toledo (2011) analizaron la vivienda de interés social en México y la
importancia de incluir sostenibilidad en el método constructivo implementando de esa forma
nuevos disefios de edificios en donde le brinden soluciones sustentables dando diversas
alternativas de abastecimiento energético (p. 194). Los autores sefialaron que la vivienda de
interés social debe tomar en cuenta tres dimensiones importantes: econémicas, sociales y
ecoldgicas del entorno. De este modo, al integrarlas ordenadamente y sobre todo en armonia

con el entorno, se podran lograr proyectos sociales eficientes para las familias que lo habiten
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(p.200). En conclusion, los autores indican que es indispensable que las viviendas de interés
social cumplan con las regulaciones de sostenibilidad ya que la sustentabilidad es una

condicion de la calidad de vida.

Mendoza y Hernandez (2019) realizo un estudio de climatizacion sostenible para
viviendas sociales en zonas céalidas en Colombia, en donde la temperatura ambiente dentro de
las viviendas es muy alta lo cual afecta la calidad de vida de las familias. Para ello, debido a
que las familias que viven en dichas viviendas tienen ingresos reducidos, se implemento6 un
sistema que permitia una disminucidon de 3 a 4 Celsius en el interior del hogar utilizando una
técnica que no utilizaba energia. En conclusion, los autores indicaron que la construccion de
viviendas sostenibles tiene un impacto positivo en la calidad de vida de las familias ya que
permite mejorar condiciones de vida que muchas veces necesitan recursos adquisitivos para

mejor su situacion.

Godoy y Gandara (2018) realizaron un estudio en donde describen soluciones
habitacionales para viviendas sociales con el enfoque de sostenibilidad. Para ello, proponen
una arquitectura bioclimética que tiene como objetivo lograr mayor confort en la vivienda
utilizando consumo energético eficientemente. Para el disefio de una vivienda con disefio
bioclimatico, los autores indican que se debe de realizar un estudio previo en donde se evalten

los siguientes componentes:

. Temperatura
. Humedad

. Topografia

. Luz

. Vegetacion

. Cobertura
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Asi mismo, los autores proponen técnicas de enfriamiento en viviendas para zonas
tropicales o calurosas en donde se llegan a temperaturas muy altas. En primer lugar, el sistema
de ventilacion cruzada permite realizar transferencia de calor utilizando los vientos
predominantes del espacio para generar ventilacion a través de circulacion de vientos. Dicha
técnica propone orientar las puertas segun el sentido de los vientos predominantes de la zona
(p.8). En segundo lugar, el sistema chimenea solar térmica que se basa en el sistema de
refrigeracion por evaporacion. Este sistema consta de un ducto que recibe energia solar durante
el dia, y es donde a través de este se genera una corriente de aire que sube y permite succionar
el aire caliente del interior de la vivienda (p.9). Por altimo, techos jardin que permiten generar

enfriamiento y evaporacion ya que funcionan como aislamiento térmicoy actstico.
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III Analisis de la Situacion

3.1 Macro Entorno
3.1.1 Situacion mundial y la crisis internacional

Al referirnos a la situacion mundial y la crisis internacional, nos enfocamos
especialmente en el estado situacional y coyuntural por el que esté atravesando el mundo y en
su comportamiento y reaccion ante estas condiciones en varios sectores, y en especial en sector
construccion e inmobiliario. El mundo actualmente atraviesa por momentos dificiles marcados
por dos temas principales y especificos, los cuales afectan directamente el desempefio y

desarrollo de todos los paises.

El primer problema con el que sigue lidiando el mundo son los remanentes producto de
la pandemia del COVID-19 iniciada el 2020 (ver Figura 9), con sus distintas variantes y
rebrotes, los cuales hoy en dia son puntuales en algunos paises. La pandemia del COVID-19
marcoé un hito en la humanidad, afectando no s6lo un sector o un pais especifico sino al mundo

entero sin distincion alguna.



Figura 9

Mapa del covid-19 en el mundo

Nota. Tomado de “COVID-19 Dashboard”, por CSSE at Johns Hopkins University & Medicine, 2023 (https://coronavirus.jhu.edu/map.html).

Informaciéon de dominio publico.
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Sin duda la pandemia afectd directamente todos los sectores de todos los paises,
obligando a ejercer restricciones de movilidad, se incremento la inflacién mundial, hubo bajas
en la elaboracion de productos y alza de precios en las materias primas y servicios, lo cual
estanco al mundo en una situacion en la cual solo se tuvo como prioridad la salud y lograr
encontrar una vacuna para en algin momento poder volver a una normalidad ala que el mundo
estaba acostumbrado. Ciertamente dicha normalidad ha llegado hasta cierto punto, pero
incluyendo adaptaciones y lineamientos dependiendo del pais en cuestion. Si bien es cierto,
gracias a los programas de vacunacion y mejoras en las medidas de contingencia se ha puesto
un freno a los contagios, y se podria decir que el coronavirus se ha podido controlar; no
obstante, atin existen algunos paises y zonas del mundo donde los rebrotes y el nacimiento de
nuevas variantes no han permitido la continuidad en el reencauzamiento del desarrollo de
dichas regiones. El mundo sigue en la lucha contra el covid-19, pero es una batalla la cual va

brindando un mejor panorama para la humanidad a corto plazo.

El segundo problema con el que esta lidiando el mundo, es la invasion de Rusia a
Ucrania; hecho que hoy en dia es el que mas afecta el panorama internacional, debido al efecto

que causa directamente al abastecimiento de recursos energéticos y alimentarios.

Durante el afio 2022, fuimos testigos de un encarecimiento desproporcionado de
recursos energéticos, lo cual generd un efecto de inflacion en el mundo entero, tanto en paises
del primer mundo como Estados Unidos, como también otras economias emergentes y

subdesarrolladas.

3.1.1.1 Mercados internacionales y su evolucion futura. La economia mundial se
encuentra en un estado muy dificil, se podria decir que se encuentra en estado critico a
visperas de una recuperacion sostenida, debido a que contintia lidiando con problemas

de gran envergadura. Se podria decir que existen tres grandes y poderosas fuerzas que
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estan generando estas condiciones sumamente retadoras para todo el mundo, estas son
principalmente la invasion de Rusia a Ucrania, la desaceleracién de China producto de
las atn existentes restricciones y alteraciones a las cuales estd sujeta su actividad
econdmica, y los efectos de la mayor inflacion registrada en muchos afios, lo cual ha
generado el endurecimiento de las condiciones financieras en varios paises

incrementando el costo de vida.

Si bien producto de la pandemia COVID-19, se establecieron politicas
monetarias y fiscales que brindaron apoyo y sostenimiento a los varios sectores a nivel
mundial; tal normalizacion estd paralizando la demanda al mismo tiempo que los paises
intentan reducir la inflacion aniveles sus establecidos como meta y por ello se evidencia
que el crecimiento de varias economias mundiales estad desacelerandose como

consecuencia también de una contraccion inevitable.

Segun el informe de perspectivas economicas del FMI (2023, enero) se
pronostica que el crecimiento mundial se vea desacelerado en 3,4% en 2022 a 2,9% en

2023 y con un repunte de 3,1 en 2024 (ver Figura 10).
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Figura 10

Proyecciones de Crecimiento de Perspectivas de la Economia Mundial

Nota. Tomado de “Perspectivas de Economia Mundial”, por Fondo Monetario Internacional

(FMI). 2023, enero. Informaciéon de dominio publico.

Empezamos a ser testigos de una tendencia a salir del estancamiento y a la
resiliencia del crecimiento econémico los tltimos meses del 2022, ya que se tuvo una

serie de adaptaciones a la crisis energética producida por la invasion a Ucrania, solidez
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en el consumo de hogares y mercados laborales fuertes. Esto mostrd una mejora en la
inflacion, que, si bien la mayoria de paises estd iniciando un retiro de medidas drasticas,

aun no se han dado picos en los precios de productos energéticosy de alimentos.

Por su lado China, atin golpeada por lo rebrotes del COVID-19 pronosticaun re
apunte en su actividad econdmica (ver Figura 11), debido a su reapertura repentina. Con
la mejora de las condiciones y disminucién de presiones financieras mundiales se
evidencia un mejor panorama econdémico, inclusive para los paises emergentes y en
desarrollo debido a un debilitamiento del dolar desde noviembre del afio pasado cuando

llegd a su maximo.

Figura 11

Crecimiento Mundial

Nota. Tomado de “Perspectivas de Economia Mundial”, por Fondo Monetario Internacional

(FMI). 2023, enero. Informaciéon de dominio publico.
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Este escenario es netamente el reflejo de la desaceleracion de economias
principales como la de Estados Unidos, que sufri6 una gran contraccion de su PBI en el
primer semestre del 2022, una contraccion en la zona euro durante el segundo semestre
de 2022, y los continuos rebrotes de COVID-19 y medidas restrictivas en China, han
hecho que estas economias permanezcan estancadas. Se pronostica también que la
inflacion mundial se reduzca de 8,8% en 2022 a un 6,6% en 2023 y 4,3% en 2024; al
mismo tiempo que los riesgos contintian siendo inusualmente grandesy se inclinana la
baja, no sin antes estimarse llegar a un pico de 9,5% este ano 2023 antes de

desacelerarse, debido al persistencia de las presiones inflacionarias.

El desaceleramiento més pronunciado se vera en las economias avanzadas, tal
como el caso de Estado Unidos que presentard una desaceleracion de hasta 1,4% en
2023. La zona del euro por su lado posee las condiciones mas dificiles a pesar de
mantenerse estable frente a la crisis energética y al gran apoyo fiscal, se prevé un
crecimiento del 0,7% este afio. Algunas perspectivas regionales se presentan a

continuacion:

e Economias emergentes y en desarrollo de Asia: se prevé que el crecimiento a
5,3% en el 2023.

e Economias emergentes y en desarrollo de Europa: se prevé un crecimiento de
1,5% en el ano 2023.

e Ameérica Latinay el Caribe: se proyecta que el crecimiento disminuyade 3,8%
en el 2022 a 1,8% para el 2023.

e Oriente medio y Asia central: se pronosticauna disminucion de crecimiento de

5,3% en el afio 2022 a un 3,2% en el afio 2023.
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Los mercados emergentes y en desarrollo presentardn un crecimiento moderado
entre 4% y 4,2% este ano y el proximo, debido a que los paises de esta zona, ya han

tocado como grupo su punto mas bajo (ver Tabla 3).

Tabla 3
Panorama de las Proyecciones de Perspectivas de la Economia Mundial (variacion

porcentual, salvo indicacion contraria)

Nota. Tomado de “Perspectivas de Economia Mundial”, por Fondo Monetario Internacional

(FMI). 2023, enero. Informaciéon de dominio publico.
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En China se ha previsto un repunte a 5,2% en su crecimiento debido a la
reapertura de su economia, con la recuperacion de sus actividades y grandes campaiias
de vacunacion y cuidado del COVID-19, se podrd continuar con la mejora de
condiciones. La India se suma a China dentro del marco de una gran recuperacion este
afio, contribuyendo ambos con el 50% de crecimiento mundial este 2023, pero aun asi
aun los niveles de inflacion permaneceran por encima a los niveles presentados antes

de la pandemia (ver Figura 12).

Figura 12

Inflacion Mundial General y Subyacente

Nota. Tomado de “Perspectivas de Economia Mundial”, por Fondo Monetario Internacional

(FMI). 2023, enero. Informacién de dominio ptblico.

El efecto de establecer una politica monetaria estricta con el fin de restaurar la
estabilidad de los precios ha funcionado y se debe mantener ya que se ven en los

resultados de proyecciones de inflacién mundial; asi también como para aliviar las
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presiones sobre el costo de vida, las politicas fiscales deben estar alineadas con las

politicas monetarias y a su orientacionrestrictiva.

Los riesgos para poder mantener a la baja las perspectivas si bien han mejorado

desde el ultimo trimestre del 2022, siguen inclinados a labaja, y es dificil para los paises

encontrar las politicas monetarias ideales para hacerle frente a la crisis del costo de vida;

estos riesgos para el FMI octubre 2023 son:

China podria ver estancada su recuperacion y producir perturbaciones
econdmicas no previstas y mayores a lo esperado; nuevas olas de COVID 19
podria afectar dicha estabilidad de crecimiento, o un freno en el sector
inmobiliario no esperado.

La incertidumbre de mercados financieros podria deteriorar las condiciones
financieras, aumentando inversiones de activos seguros, aumentaria la inflacién
sobretodo en economias emergentes y en desarrollo

Persistencia de la inflacion, que exija mds restricciones en las politicas
monetarias, lo cual acentuaria la desaceleracion de las actividades.

La invasion de Rusia a Ucrania acentia sus consecuencias y empeoraria las
condiciones energéticas y alimentarias de la zona del euro y otras partes del

mundo.

Las tasas de interés ajustadas por la inflacidén siguen siendo bajas, incluso

negativas en la zona de euro; se evidenciael efecto positivo de las politicas monetarias

con la reduccion de la actividad de construccion de nueva vivienda en muchos paises

(ver Figura 13).
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Figura 13

Tasas de politicas reales de principales paises

Nota. Tomado de “Perspectivas de Economia Mundial”, por Fondo Monetario Internacional

(FMI). 2023, enero. Informacion de dominio publico.

Establecer restricciones de politica monetaria y en la medida correcta es de
crucial importancia para poder controlar la inflacién y el incremento de los precios. Esta
tarea de restaurar la estabilidad econdmica ha recaido en los bancos centrales, quienes
han tenido que no solamente endurecer, sino que también acelerar dicho endurecimiento
de politicamonetaria. Los bancos centrales deben tener extremo cuidado en establecer
un excesivo o insuficiente endurecimiento, asi como en su aceleracion, ya que un error
de estas magnitudes podria generar un enquiste de la inflacién o un costo mucho mayor
para controlarla. En cualquiera de estos escenarios los bancos centrales deben

mantenerse firmes y enfocarse en brindar estabilidad en sus controles.
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Las perspectivas econdmicas van mejorando, pero ain no es suficiente; entrar
en una zona de confort y relajo podria implicar destruir todos los avances logrados hasta
ahora, considerando que los bancos centrales se encuentran en un camino desconocido

con el objetivo de reducir sus balances.

3.1.1.1.1 Mercado de produccion y logistico

Durante el periodo de la pandemia del covid-19 fuimos testigos del alza
progresivo del precio de los materiales de construccion y de los productos que se
importan otros paises. Un gran ejemplo de esto fue el precio del acero de
construccion (China siendo el principal productor), materiales de revestimiento
como porcelanatos, marmol, etc., y de equipos como ascensores. Si bien estos
productos estuvieron afectados por el incremento de la inflacion mundial, una
variable bastante importante que tuvo y continua teniendo influencia sobre los
precios, son los problemas logisticos para el traslado de estos materiales por via
maritima, producto de la llamada “Crisis internacional de contenedores”. Dicha
crisis se dio también como consecuencia de la pandemia de COVID-19, dado a la
alta demanda y a los costos de cumplimientos de los protocolos de bioseguridad
exigidos para combatir la pandemia. Con la posterior reactivacion de la actividad
econdmica, se sostuvo un incremento en la demanda de productos y en la tasa de
exportacion e importacion, lo que conllevd un aumento también de la carga de
trabajo y como consecuencia de ello, demoras en los despachos; sumado a los
eventos de la invasion de Rusia a Ucrania con el aumento del costo de la energia,

empeoro la situacion de contenedores.

Segun el Grupo IFS Peru (2023), se estima que los precios de los

contenedores se vayan regularizando y lleven su tendencia a una normalidad durante
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el afio 2023 dado a la mejoria del tiempo de llegada de las embarcaciones y a la
reactivacion de las actividades mundiales. Asi mismo, el mundo de los contenedores
afrontaria otro desafio durante su periodo de normalizacion, que es el excedente de
contenedores. Debido a la primera etapa de la crisis, en la que existi6 escasez de
contenedores, los transportistas optaron por encargar la fabricacion de nuevas
unidades para incluirlas en la cadena de suministro. Hoy en dia con la estabilizacion
del mercado, dichos contenedores saldran de la cadena de suministroy entrardn a
ser almacenados, lo que generaria un costo elevado de almacenamiento. Con el
tiempo se espera que la situacion se normalice al mismo tiempo que se vayan
agotando los inventarios; estas mejoras podrian prolongarse en un escenario

desfavorable hasta setiembre de 2023.

3.1.1.1.2 Mercado inmobiliario

Si bien el mercado inmobiliario internacional viene de una recuperacion por
parte del efecto que tuvo la pandemia del COVID-19, el 2023 presentard un
escenario duro para el sector, ya que se enfrentard a una realidad en la que se veran
ciertos ajustes significativos. La inestabilidad politica y la incertidumbre
macroecondmica estdn jugando un papel clave en el desarrollo del sector. La
inflacién impulsada por el incremento en el costo de la energia como consecuencia
del conflicto bélico entre Rusia y Ucrania, el alza en los tipos de interés como
estrategia para combatir la inflacion que a su vez generan la subida de las tasas de
interés de créditos, han marcado sin duda alguna el camino del mercado inmobiliario

el 2022 estableciendo un freno en la actividad.

De acuerdo al informe de mercados capitales CBRE Research de enero 2023,

en Estado Unidos se evidencia segln el tltimo trimestre de 2022, que continua la
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preferencia por el tipo de inversion de inmuebles multifamiliares, aunque este haya

tenido una baja de casi 70% ($48 billones) respecto del ultimo trimestre de 2021.

Tabla 4

Preferencias de inversion en mercado capitales USA, USS$ total billones

Total (5 billions)
Q4 Q4 Change Marlcet
2022 2021 (%a) Share (%a)

Todos los tipos de inversion
Multifamily 481 1581 -69.6 375
Industrial 319 75.6 -57.8 249
Oficina 18.7 55.2 -66.1 146
Retail 154 36.6 -57.8 12.0
Hotel 11.9 136 -123 93
Otros 2.1 47 -55.7 1.6
Total 128.2 343 8 -62.7 100.0
Solo inversiones de activo tnico
Multifamily 36.1 103.5 -65.1 389
Industrial 18.8 412 -544 202
Oficina 16.4 388 -57.8 17.7
Retail 126 228 -447 136
Hotel 72 10.6 -32.2 7.7
Otros 1.8 23 -24 4 19
Total 928 2192 -57.7 100.0
Solo inversiones en activos de portafolio
Total 193 98.0 -80.3
Solo inversiones en activos a nivel de entidad
Total 16.1 26.6 -39.5

Nota. Adaptado de U.S. Real Capital Analytics, por CBRE Research 2023

(https://www.cbre.com/insights#sort=%40publishdate%20descending&numberOfResults=9).

Informacion de dominio publico.

Segin CBRE Research enero 2023, en 2022 el total de la inversion en el

sector multifamiliar fue de $278.8 billones (ver Figura 14), habiendo decrecido un

18.9% respecto al 2021; aun asi, llegd al segundo récord anual més alto. Esto

demuestra la posicion de fortaleza en el mercado inmobiliario del sector de vivienda

multifamiliar, evidenciando asi que es un sector de gran oportunidad para inversion.


https://www.cbre.com/insights#sort=%40publishdate%20descending&numberOfResults=9
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Figura 14

Volumen de Inversion (US$ billones) en USA por ario

Nota. De “U.S. Real Capital Analytics” por CBRE Research, 2023

(https://www.cbre.com/insights#sort=%40publishdate%20descending&numberOfResults=9).

Informacion de dominio publico.

De acuerdo a Zillow (2023), un importante portal de bienes raices, el 2022
mostrd una caida importante en la actividad de construccidon nueva, disminuyendo
la oferta. Dado ello es probable que muchos compradores potenciales estén a la
espera de una mejora en la asequibilidad de viviendas. El PBI de Estados Unidos
crecié un 2,1% en 2022, lo que refleja un crecimiento y mejoramiento de
condiciones en comparacion al 2021, dado ello y una expectativa de la caida de la
inflacion, las tasas de interés se han ido reduciendo y han aumentado las solicitudes
hipotecarias, por lo que se espera que en 2023 los precios se estabilicen siendo un

afno mas tranquilo para la vivienda.


https://www.cbre.com/insights#sort=%40publishdate%20descending&numberOfResults=9
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En concordancia con lo mencionado por el diario AS (USA 2023), si bien el
2023 apunta mas para un escenario donde sea mas asequible rentar una vivienda en
lugar de comprarla, se espera un impulso por parte de nuevas generaciones a través
de la modalidad de “combinacién de ventas de vivienda”, que radica en que dos o
mas personas (familiares o amigos) invierten en la compra de su propia vivienda
compartida; bajo este enfoque la compra de una vivienda seria una buena

oportunidad de inversion.

De acuerdo al informe de JJL (2022) la confianza de los inversores y el
volumen de transacciones se han debilitado a medida que los obsticulos
proporcionados por las politicas monetarias han sido ejercidos, lo cual afect6 la
actividad. En el mercado de oficinas, se ha visto una baja evidente en el dinamismo
del sector, disminuyendo un 5% a escala mundial respecto al trimestre anterior (2T-
2022) durante el tercer trimestre (3T-2022), manteniéndose aun asi por encima del
tercer trimestre de 2021. El sector logistico ha mantenido su demanda, aun asi, no
ha llegado a los niveles maximos en las tres regiones debido a la falta de espacio
fisico disponible. En el sector de las ventas, el crecimiento mundial se ha moderado
durante el tercer trimestre de 2022, debido al impacto sobre el consumo generado

por compresion de ingresos reales (ver Figura 15).
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Inversion Inmobiliaria por sectores (%), 2007 — tercer trimestre de 2022 (% de la inversion

total)

Nota. Tomado de “Global Real Estate Perspective marzo 2023, por Jones Lang LaSalle (JLL),

2022  (https://www.jll.es/es/analisis-y-tendencias/informes/global/gmp). Informacién de

dominio publico.

El panorama econémico mundial ha brindado cierta volatilidad a las divisas
y coberturas, lo cual es propiciado por un escenario lleno de desafios econdmicos,
politicos y geopoliticos. Dado ello, la incertidumbre y el panorama mundial se ve
incierto, lo que provoca demorasy prudencia en la toma de decisiones de inversion.
Esto puede ser visto como un escenario de oportunidad para inversores capaces de
detectar la oportunidad antes las pruebas de volatilidad del mercado, debido a la

anticipacion de dichas disrupciones por parte de los inversores.

Es verdad que el nivel de ventas no ha entrado en un mal ritmo y se han
registrado buenos numeros, aunque en menor medida que el 2021, pero también es
cierto que a raiz del alza de los costos de construccion disminuy6 la oferta,
generando un incremento en los precios. Segun el informe de tendencias en el
mercado inmobiliario en Europa 2023 de Pwc, se espera que contintie con la buena

marcha ante la crisis inflacionaria; se espera que se continlie con la mejora y


https://www.jll.es/es/analisis-y-tendencias/informes/global/gmp
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evolucion de la coyuntura internacional a fin de presentarse una moderacion en las

transacciones esperando una ligera pero moderada subida en los precios.

Se presentan también estas tendencias y predicciones en el mercado
inmobiliario espafiol, segin el informe sectorial de enero 2023 de CaixaBank
Research en 2021 el nimero de compraventas venia creciendo desde la mitad del
afo, pero luego a mitad de 2022 con la subida de los tipos de interés este nimero ha
disminuido; para este 2023 se prevé un retroceso en el nimero de compra-ventas
aproximado de 20% hasta las 480,000 viviendas, junto con una desaceleracion del
precio de las mismas como consecuencia del enfriamiento de la demanda y

perspectivas econdmicas (ver Figura 16).

Figura 16

Variacion interanual de compraventa de vivienda Esparia

Nota. De “Informe Sectorial Espafa” por Inmobiliario CaixaBamk Research, 2022.

Informacion de dominio publico.
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Se evidencia el efecto del incremento del tipo de interés en el desempeno del
mercado de compraventas, el euribor a 12 meses subi6 en 330 p.b. en 2022 a2,83%
en noviembre por parte del BCE, y se prevé otro incremento que situara alrededor
del 3% en promedio durante el 2023. Esto se traduce en el aumento de las cuotas

hipotecarias.

A ello se suma una ralentizacion en la construccion de obra nueva, lo que
disminuye la oferta de vivienda en comparacion de la creacion de hogares. Se han
realizado una cantidad total de 108,000 visados (permisos) para obra nueva en los
ultimos 12 meses, siendo este nimero muy inferior al nimero de nuevos hogares
creados hasta el segundo trimestre de 2022 con 207,000 nuevos hogares. Dicha
ralentizacion seguin el informe de CaixaBank se debe principalmente al incremento
de los costos de construccion, escasez de algunos insumos y la insuficiencia de la
mano de obra sufridos durante el 2022; pero recientemente esta tendencia se ha visto
frenada, junto con el precio de los metales, asi que podemos esperar una mejora y

descenso de los costos de construccion moderarse este 2023 (ver Figura 17).
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Figura 17

Creacion de obra nueva y creacion neta de hogares 2021 y 2022 Esparia

Nota. De “Informe Sectorial Espafia” por Inmobiliario CaixaBank Research, 2022.

Informacion de dominio publico.

Con esta desaceleracion de construccionnueva y reduccion de la oferta, los
precios de viviendas han comenzado a moderarse, los indices de crecimiento
interanual han pasado de tasas entre 6,7%-9.5% en el primer trimestre del 2022, a
un 4,7%-7,6% en el tercer trimestre del 2022. Segun este estudio se prevé que el
precio de la vivienda siga su tendencia a ralentizarse durante el inicio de 2023 hasta

un estancamiento de nivel moderado (ver Figura 18).
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Figura 18

Variacion interanual del precio de la vivienda Espania 2008-2022

Nota. De “Informe Sectorial Espafia” por Inmobiliario CaixaBamk Research, 2022.

Informacion de dominio publico.

Con la moderacion de precio de las viviendas, se espera que inversionistas
que han mantenido prudencia durante el ultimo periodo debido a la variabilidad del
mercado, hagan efectiva su inversion en el mercado inmobiliario como un posible
valor de refugio, que puedan brindar rentabilidades més que interesantes dado
también a la tendencia a la baja de las tasas de interés y presiones econdmicas de

tasas inflacionarias.
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3.1.1.2 La Region

3.1.1.2.1 Acontecimientos Recientes

Durante el 2022, se puso a prueba la estabilidad de toda la region, con los
rebrotes residuales producto del COVID-2019, los efectos de invasion de Rusia a
Ucrania, la inflacioén y sus medidas restrictivas por parte de los bancos centrales para
mermar su seguida crecida. Se puede decir que se pasé la prueba de un periodo
dificil, y hoy en dia se tiene un escenario un tanto mas estable sobre el cual ejercer

acciones de mejora.

Las presiones inflacionarias han sido reducidas en medida por las acciones
inmediatas de los bancos centrales, aunque lentamente, y también han descendido
los precios de productos alimenticios y energéticos. Segin el FMI (2023), la region
tuvo una expansion de casi un 4% y el sector de servicios y de empleo tuvieron un
repunte con fuerza (ver Figura 19), sin embargo, la inflacion subyacente (sin
considerar energia y alimentos) se mantuvo a un nivel alto de alrededor de un 8%
en Brasil, México y Chile, un tanto mas alto en Colombia, pero mas bajo en Pert.
Dicha estabilizacion de la inflacion meta fijada en cada pais, corresponde a un
proceso largo y tedioso, que estard sujeto a riesgos los cuales deberas ser

continuamente mermados por las acciones de cada banco central.
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Figura 19

Variacion Porcentual Interanual de Inflacion en América Latina — 5

Nota. Tomado de “América Latina enfrenta un crecimiento mas lento e inflacion alta en

medio de tensiones sociales” por FMI Blog, 2023

(https://www.imf.org/es/Blogs/Articles/2023/02/01/latin-america-faces-slowing-growth-and-

high-inflation-amid-social-tensions). Informacién de dominio publico.

3.1.1.2.2 Perspectivas economicas

Aunque se tienen perspectivas alentadoras y un escenario prometedor, con
una tendencia a la baja de la inflacidn, es probable que el 2023 sea un afio dificil
para la regioén. De acuerdo al FMI (2023, febrero), el crecimiento de la regién
proyecta desacelerarse en 2% ya que considera que aln se tiene tasas de interés
elevadas; con el gasto de consumo de bienes y servicios, asi como la creacion de

empleo que viene desacelerandose.


https://www.imf.org/es/Blogs/Articles/2023/02/01/latin-america-faces-slowing-growth-and-high-inflation-amid-social-tensions
https://www.imf.org/es/Blogs/Articles/2023/02/01/latin-america-faces-slowing-growth-and-high-inflation-amid-social-tensions
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También debemos tomar en cuenta que en la region existe un tema bastante
particular que es son las tensiones sociales por la economia de los més pobres. En la
region ha existido una tendencia ya hace varios afios de desconfianza a las
instituciones publicas, este efecto junto con las consecuencias de la pandemia
aumentd el malestar y tension social, dado que el apoyo publico no bastd para

mitigar la necesidad econdémica de los mas pobres (ver Figura 20).

Figura 20

Porcentaje de Pobreza e inseguridad alimentaria en América Latina

Nota. Tomado de “América Latina enfrenta un crecimiento mas lento e inflacidén alta en

medio de tensiones sociales” por FMI Blog, 2023. Informaciéon de dominio publico.

A pesar de tener evidentes dificultades, las politicas econdmicas de la region

deben concentrarse en alcanzar la estabilidad economica fijada por cada pais e
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incentivar el crecimiento y la creacion de empleo mediante la fomentacion de la
iniciativa privada, y atender las acuciantes necesidades sociales a las que se
enfrentan muchas personas en la region; con ello podré aliviar el malestar social y
también restablecer la confianza en las instituciones publicas. De acuerdo al FMI
febrero 2023 la proyeccion del PBI real para América Latina y el Caribe (excluidas
Venezuela y Argentina) para el 2023 es de 1,7 y de 2,1 para el 2024 (ver Tabla 5),
teniendo como principales protagonistas en América del sur a Paraguay (4,3),
Uruguay (3,6) y Ecuador (3,0); mientras que la proyeccion para la inflacion (ver
Tabla 6) es de 5,2 para el 2023 y de 3,4 para el 2024 (excluidas Venezuela y

Argentina) con principales protagonistas Ecuador (2,3) y Peru (3,0).
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Tabla 5

Variacion Porcentual Interanual del PBI de Las Américas 2021-2024

Nota. Tomado de “América Latina enfrenta un crecimiento mas lento e inflacidon alta en medio

de tensiones sociales” por FMI Blog, 2023. Informacion de dominio publico.
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Tabla 6

Variacion Porcentual Interanual de la Inflacion de Las Américas 2021-2024

Nota. Tomado de “América Latina enfrenta un crecimiento mas lento e inflacién alta en medio

de tensiones sociales” por IMF Blog, 2023. Informacién de dominio publico.
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3.1.1.2.3 Mercado inmobiliario

De acuerdo a Ignacio Torres, director general de 4S Real Estate, la mayor
complicacion para desarrolladores e inversionistas durante el 2022 fue la inflacion,
y pronostica que para el 2023 seguira siendo el factor de mayor importancia para el
sector, ya que el incremento en los precios de materiales e insumos de construccion

es lo que marca la pauta en el mercado inmobiliario.

Segun Ignacio Torres, una de las maneras para mitigar los efectos de la
inflacion en los costos de construccion, es la de tener una mayor y mejor planeacion
de los proyectos, de manera que, si se sufre un retraso en el inicio de obra o en la
propia construccion, no sufra un efecto considerable dentro de los ingresos ya fijos

y pronosticados.

Segtin 4S Real Estate en latino américa el 40% de los participantes en el
sector inmobiliario son desarrolladores, por lo que notamos que dicho porcentaje es

practicamente el motor del 60% restante de participantes del rubro (ver Figura 21).
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Figura 21

Perfil del Participante por Pais de Origen y Perfil del Panorama Inmobiliario de México y

LATAM 2023

Nota. Tomado de “Panorama Inmobiliario México y Latinoamérica 2023” por 4S Real Estate

Foresight, 2023. Informacioén de dominio publico.

En latino américa el giro de espacialidad en el que se aprecia mayor
participacion de empresas es el de vivienda vertical con 37%, seguido por el giro de
vivienda horizontal con 26%, y en tercer lugar el sector de retail & comercio con un
15% (ver Figura 22). Asi mismo, el sector inmobiliario estd compuesto en su

mayoria por la pequeiia empresa con un 43% y por la microempresa con el 31% del

mercado.
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Figura 22

Giros de Especialidady Tamario de Empresa, Méxicoy LATAM 2023

Nota. Tomado de “Panorama Inmobiliario México y Latinoamérica2023” por 4S Real Estate

Foresight, 2023. Informacién de dominio publico.

Para el panorama inmobiliario de México y Latino américa 2023, se muestra
que el giro con mayor importancia serd el de vivienda vertical con un 42% siendo
esta de un ritmo de colocaciéon moderada, mientras que el segundo giro con mayor
importancia para latino américa seria el sector de vivienda horizontal con 35%
también de colocacion moderada, mientras que en México seria el sector industrial
y logistico con 41% pronosticada con una colocacidn rapida; esto muestra que la
principal actividad inmobiliaria en latino américa serd la construccion de vivienda
en todas sus, siendo liderada por la modalidad de construccion vertical (ver Figura
23). Esto representa una gran oportunidad para el publico que busca vivienda para
su propio uso y también para inversionistas que busquen generar ingresos por rentas,
ya que se evidencia que la mayor parte de los recursos para construccion en el sector

inmobiliario seran destinados a la construccion de vivienda.
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Figura 23

Giro Inmobiliario mas importante durante 2022-2023

Nota. Tomado de “Panorama Inmobiliario México y Latinoamérica 2023 por 4S Real Estate

Foresight, 2023. Informacion de dominio publico.

Dentro de la evaluacion de proyectos de interés para latino américa para el
2023, se muestra que el proyecto de inversion con mayor atractivo para los
inversionistas seran los departamentos como producto individual (ver Figura 24),
seguido por los departamentos como producto multifamiliar junto con las naves

industrialesy los locales comerciales (strip mall).



Figura 24
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Evaluacion de proyecto de Inversion Patrimonial en Méxicoy LATAM 2021-2023

Nota. Tomado de “Panorama Inmobiliario México y Latinoamérica2023” por 4S Real Estate

Foresight,

2023. Informacion de dominio publico.

Dentro de los distintos factores que afectan el sector inmobiliario en el 2023,
encontramos como principal factor de importancia a la inflacion, el incremento de
los costos de construcciony la volatilidad en los precios de las materias primas. Las
variaciones en las tasas de interés y la volatilidad del precio del dolar son factores
también considerados de alta importancia para el sector. El lento crecimiento de la
economia, asi como las dificultades para la obtencion de capital mediante estrategias
de preventa seran también factores importantes para mantener el repunte en la

mejoria que se ha venido desarrollando en el sector durante el 2022.

En referencia a las proximas tendencias, los cambios demograficos y nuevas
preferencias del mercado serdn el punto de mayor importancia en el sector; asi
también como el replanteo de tipologias y funcionalidades como también la
reconversion de productos, lo cual ya se venia desarrollando de acuerdo a los

requerimientos contemplados por la “nueva normalidad” dentro de los proyectos
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desarrollados durante el periodo de reactivacion econémica y mas ain durante el

2022.

De acuerdo al analisis de 4S Real State, en el mercado de vivienda, los

segmentos en los cuales se vera un mayor desempeiio seran los de nivel socio-

econdomico social, econdémico y medio (ver Figura 25); teniendo como
principal consumidor protagonista a la generacion X. Esto demuestra que se puede

prever una gran oportunidad de inversion para este tipo de proyectos.

Figura 25

Proyeccion de Desempeiio del Sector en Distintos Segmentos en 2023, Méxicoy LATAM

Nota. Tomado de “Panorama Inmobiliario México y Latinoamérica 2023” por 4S Real Estate

Foresight, 2023. Informacién de dominio publico.

De acuerdo al reporte del panorama del mercado residencial para latino
américa de TINSA, para la region (México, Colombia, Perti y Chile) podemos

observar al cierre del 3er trimestre del 2022, el siguiente comportamiento:
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Existe una reduccion anual de 8.3% en su stock de disponibilidad para la
venta, producto de la desaceleracion del sector a nivel mundial y regional.
El segmento social, medio bajo y medio, concentran el 58% del stock de
viviendas, mientras que el residencial y residencial plus concentran el 35%
Las capitales de Chile y Pert reportan el 51% y 41% de sus unidades
vendidas en los segmentos medios

El numero de proyectos ha presentado en promedio de la regidon una
variacion anual de decremento en un 2,3%, se podria decir debido a las
medidas econémicas de alza de tasas de referencia para controlar la inflacion,
lo que decantdé en una baja en la actividad, mientras que la variacion
trimestral se mantuvo en 0%. Los paises de México y Pert reportaron una
baja en la actividad, mientras que Chile y principalmente Colombia
presentaron un alza.

Respecto a las ventas se reporta una variacién anual negativa de 0.7%
demostrando la tendencia de la recuperacion en la actividad durante el 2022.
Chile es el tnico pais que reporta una baja de 46,7% de variacion anual.
México y Colombia son los que presentan una mejor variacion para las
ventas tanto respecto del afio anterior como al trimestre anterior.

En cuanto al ticket promedio, este se incrementd en 6,5% anual, y se observa
que México mantiene el ticket promedio mas elevado y Colombia en mas

bajo; y México presenta la mayor variacion trimestral al alza (ver Tabla 7).
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Tabla 7

Resumen del mercado LATAM - 302022

Nota. Tomado de “Residencial Market Overview LATAM 3Q 2022” por TINSA Research,

2022. Informacién de dominio publico.
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Podemos observar que México posee el mayor precio de vivienda para el
segmento de vivienda de lujo (ver Figura 26) y también posee la brecha mas grande
entre vivienda de lujo y vivienda social (VIS); mientras que Chile posee el precio

mas bajo para vivienda social (ver Figura 27).

Figura 26

Caracteristicas de los departamentos y valores por segmentos para México, Chile, Colombia

y Peru 2022

Nota. Tomado de “Residencial Market Overview LATAM 3Q 2022 por TINSA Research,

2022. Informacién de dominio publico.

Figura 27

Valor de ticket promedio por segmento para México, Chile, Colombia y Peru

Nota. Tomado de “Residencial Market Overview LATAM 3Q 2022 por TINSA Research,

2022. Informacién de dominio publico.
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En referencia a los segmentos y sus brechas entre sus precios maximos y
minimos, podemos observar (ver Tabla 8) que éstas se mantienen aproximadamente

en la misma proporcion para los paises en caso de estudio.

Tabla 8

Segmentacion por pais y moneda nacional, TC: 10-11-2022

Nota. Tomado de “Residencial Market Overview LATAM 3Q 2022” por TINSA Research,

2022. Informacion de dominio publico.

Enrelacionala evolucion del valor por metro cuadrado durante 2018 y 2022,
se observa que México y Chile, son los paises que mas alza han sufrido a través de
los afios, que, si bien ha sido progresiva durante el tiempo, evidencia cierta tendencia

de inestabilidad (ver Figura 28).

Figura 28

Evolucion del valor/m2 (USD) promedio 1018 — 3022

Nota. Tomado de “Residencial Market Overview LATAM 3Q 2022” por TINSA Research,

2022. Informacion de dominio publico.
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3.1.1.3 Ciclo economico mundial. Hemos sido testigos de lo que la pandemia producto
del virus del COVID-19, gener6 durante su periodo de restricciones sociales muy duras
restricciones al consumo y por ello existié una gran contraccién econdémica a nivel
mundial de muchas actividades comerciales. Luego del confinamiento mundial
obligatorio, cada pais dio cabida a normativas y estimulaciones que incentiven
nuevamente el consumo e inversiony asi hacer frente a las consecuencias generadas por
el virus en los mercados econdmicos. Ciertamente dicho escenario se mostrd motivador,
ya que se evidencio que las personas confiaban nuevamente en un resurgimiento de la
economia; se pudo notar que el consumo e inversion repuntan las situaciones de la
pandemiay se veia con bueno ojos los siguientes meses luego del fin del confinamiento.
Lamentablemente, estallo un evento que no se tenia previsto, y menos que se presentara
durante este periodo de recuperacion econdmica mundial; la invasion de Rusia a
Ucrania.

Si bien efectivamente se podria decir que se evidenciaba una recuperacion
econdmica con miras a una expansion y asi tener las esperanzas de llegar al auge
econdmico nuevamente durante algunos pocos afios, la invasiéon de Ucrania esta
haciendo temblar tal posibilidad. Ya habiamos caido en una depresion producto de la
pandemia, y este escenario de guerra ha llevado al mundo a una recesion global de la
cual estamos tratando de salir; lamentablemente no se tiene claro un panorama de cuanto
serd la duracion de este conflicto, el cual se esté tratando de mitigar al maximoy dentro
de lo posible.

Las consecuencias sobre los precios de los productos energéticos y alimenticios
se ven a nivel mundial, el combustible ha alcanzado un alza enorme que hasta se duplica
en muchos paises del mundo. La inflacion generada por todas estas alzas de precios, no

hacen mas que restringir el consumo de las familias, y los productos financieros estan
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sufriendo la pegada también con el alza de créditos.

Ahora, si bien estamos ante un escenario de incertidumbre desfavorable a nivel
mundial, ain no se presenta una crisis de niveles incontrolables, después de todo, el
consumo a nivel mundial se ha visto reducido, pero se sigue consumiendo, se siguen
comercializando commodities en el mundo; la situacion es verdaderamente adversa,
pero también se evidencia un gran optimismo por una pronta recuperacion debido a que

la baja en los consumos no ha sido tan grande.

Dicho esto, claramente la economia mundial se encuentra en un estado de
recesion, ya que nos encontramos ante una caida importante en la produccion, el empleo
y la inversidn; pero con miras a nivel global de una recuperacion no muy lejana que
dependera basicamente del fin de la guerra entre Rusia y Ucrania y/o la dependencia
mundial de los recursos alimenticios y energéticos de estos dos paises, y de la
estabilizacion de la inflacion mundial.
3.1.1.4 Influencia sobre el Peru. Producto de la desaceleracion de la economia
mundial y de la guerra entre Rusia y Ucrania, existieron diversas repercusiones en la

economia peruana.

El alza del precio de ciertos commoditties, en su mayoria el petroleo crudoy el
trigo trajo consigo dafios a diversas industrias y mercados peruanos, lo cual encarece
ciertas producciones lo cual resulta en alza de precios en los productos que las familias

peruanas adquieren.

Por otro lado, una de las sanciones a Rusia precisa excluir a los bancos rusos del
sistema; con lo cual, muchos pagos a exportadores se encuentran congelados, lo que

dificulta el proceso de comercializacion de bienes (importaciony exportacion).

La economia peruana avanzo un 3.84% en el primer trimestre del 2022, en
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comparacion con los primeros tres meses del afio 2021, y en el periodo anualizado desde
abril del 2021 presentd un incremento del 13.19%, segin cifras divulgadas por el

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI).

De acuerdo con el informe del INEI (2023), el producto bruto interno (PBI)
peruano acumul6 en el periodo del ultimo trimestre 2022 un crecimiento del 1.7%,
evidenciando la desaceleracion econdémica al compararse con los tres primeros
trimestres. De acuerdo al informe técnico N°1 de febrero 2023 de INEI el crecimiento
del PBI se explica principalmente por el buen desempeiio de la demanda interna (2,1%),
explicada por el consumo de las familias que se incrementd en 2,3%, asi como el
aumento de la inversion bruta fija que crecio en 2,6%, sin embargo, la contraccioén de la
inversion privada fue de -1,8%. Asi mismo, se indica que la evolucion del PBI en el
ultimo trimestre del 2022, se da en un contexto en el que la economia mundial posee
menor ritmo de crecimiento; y asi los principales socios comerciales del Pert (EE. UU,
zona euro y China) mostraron un crecimiento menor a 3,0%. Cabe resaltar que, segiin
dicho analisis, los efectos del COVID-19 fueron marginales, asi que no incidieronen la

actividad economica.

El informe de situacion BBVA Research (2022, diciembre), ha revisado con un
sesgo a la baja, en condiciones externas mas favorables, las previsiones de crecimiento
de laeconomia peruana para 2023 y 2024. En ellas ha considerado que hay una expansion

del PBI de 2,5% y de 2,4 en el 2024.

Es cierto que los indicadores sanitarios en el pais han presentado una mejora
sensible, pero, aun asi, el PIB viene perdiendo impulso, ya que no encierraun clima de
debilidad de la confianza empresarial, mayor conflictividad social (sobre todo en los
pueblos mineros) y de mayores presiones inflacionarias vinculadas a factores externos

como lo es el conflicto entre Rusia y Ucrania.


https://gestion.pe/buscar/Instituto%2BNacional%2Bde%2BEstad%C3%ADstica%2Be%2BInform%C3%A1tica%2B(INEI)/todas/descendiente/?query=Instituto%2BNacional%2Bde%2BEstad%C3%ADstica%2Be%2BInform%C3%A1tica%2B(INEI)
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Por otra parte, segtn el informe de situacion Pert BBVA Research diciembre
2022, lainversion privada presentard una variacion de 0,0% este afio 2023, considerando
que la inversion de proyectos empresariales se tomaria con mayor cautela y habria un
retroceso de la inversion minera dada la conclusion de Quellaveco y se inicia la

construccion de nuevas minas que son de menor tamafo (San Gabriel, Magistral).

En cuanto a la politica fiscal, el informe Situacion Pert de BBVA Research
asume un proceso de consolidaciéon muy gradual e indica que, con la trayectoria prevista
para el déficit fiscal, la deuda publica bruta, como porcentaje del PIB, se mantendra
relativamente inalteradaeste afio, en torno a un nivel equivalente a 34,3% del PIB, pero
hacia adelante BBVA Research prevé que seguird escalando, aproximéandose a 36,2%

en 2027”.

Segun el reporte de Inflacion marzo 2023 del BBVA Research, la inflacion
interanual se redujo ligeramente a 8,65% en febrero de 2023, desde 8,66% en enero de
2023, impulsada por el mayor precio de los alimentos con alto contenido importado, los
combustibles; asi como por la depreciacion del sol. La inflacion sin alimentos y energia

aumento de 5,80% a 5,87% en el mismo periodo, ubicandose por encima del rango meta.

De acuerdo al estudio de situacion del BBVA Research (202, diciembre), el
Banco Central ha seguido en los ultimos meses aumentando y ajustando su tasa de
politica monetaria, sin embargo, redujo la magnitud de dichos incrementos a un ritmo

de 25 pb por mes (antes S0pb por mes).

Adicionalmente, la crisis alimentaria producida por la escasez de fertilizantes
como consecuencia del conflicto entre Rusia y Ucrania, pone en una situacion ain mas
delicada al pais; ya que no se estan sembrando las hectareas disponibles para la

produccion requerida. De no solucionarse este problema, la produccion de alimentos
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caeria, con lo que se elevarian los precios de los alimentos en la primera mitad de 2023,
haciéndolos menos asequibles a las familias peruanas.

Peru

3.1.2.1 Acontecimientos recientes. El Pert viene de un repunte econoémico producto
de un escenario desfavorable por la pandemia del COVID-19, que afecto duramente el
pais, estableciendo una de tasas de mortalidad mas altas del mundo. Producto de
masificacion de la vacunaciony las politicas sanitarias, el pais se encuentra en un estado
mads estable y de mejora respecto de la pandemia, cuyos efectos se van menguando
conforme se van minimizando las fuentes de contagio, lo cual beneficio la reactivacion

economica de los sectores productivos.

Las discrepancias politicas no han llegado a perpetuar del todo el crecimiento
que se venia desarrollando durante los ultimos dos afios; y la modalidad de trabajo
remoto, ha cambiado la interaccion entre colaboradores y sus centros de trabajo, y
permitiendo también una mayor dindmica en los sectores, con mayor flexibilidad; de

igual manera el sector educacion, atendiendo hoy en dia mediante clases a distancia.

3.1.2.2 La situacion politica del Pert se encuentra en un estado de constante intriga e
inestabilidad en cuanto a sus lideres; ya que muchos ex representantes de distintas
carteras ministeriales del gobierno del expresidente Pedro Castillo, han sido
relacionados con procesos de corrupcion; esto conlleva a la desconfianza y cuestiona
las decisiones de la principal linea de mando del pais. Hoy en dia con el ingreso de la
nueva presidente Dina Boluarte, si bien existe un cambio para mejor en la idoneidad al
escoger los representantes de las carteras ministeriales de pais, existe un sector de la
poblacion que atin apoya al ex presidente Castillo, ciertamente manipulado por el sector
radical de la izquierda politica, y que manifiesta su “descontento y discrepancia” con su

saliday detencion de manera agresiva a lo largo de todo el pais, invocando a la violencia,
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vandalismo y paros econdmicos de muchos sectores. Ante estos acontecimientos, el
gobierno no ha evidenciado una postura clara y fuerte referente a las consecuencias de
dichos actos que, de una u otra manera, han representado dafios materiales, personas

heridas y hasta muertas, y una mayor desaceleracion econémica.

Asimismo, la escasa probabilidad de un acuerdo entre lideres y actores politicos
llena de incertidumbre todas las decisiones importantes que estan por tomarse, ya que
sin consenso y apertura a la escucha activa y percepcion de distintos puntos de vista, no
se sabe el resultado final. El ingreso de un nuevo gobierno de izquierda, que gano terreno
silenciosamente a nivel de lideres de instituciones, dificulta frente a la derecha
predominante hasta el momento en el congreso, la toma de las mejores decisiones y la
colaboracion eficaz para el desarrollo del pais que se encontraba rebrotando de las
consecuencias de la pandemiapor el COVID-19; a esta post crisis de salud, le sumamos
la crisis alimentaria, la inflacién mundial y la escasa capacidad de decision por parte del

gobierno para mitigar sus efectos.

El escenario politico no es muy prometedor a mejorar a corto plazo, dado las
situaciones de conflicto sociales en las comunidades mineras, casos de exministrosy el
ex presidente cuestionados por actos de corrupcion, y un escenario de elecciones
generales incierto.

Podemos decir que alin existe inestabilidad en cuanto a sus lideres,y sumado a
la crisis post pandemiay la crisis alimentaria, atrasan y no ayudan a mejorar el repunte
que se tenia desde el 2021. Ello pone en modo de alerta a los inversionistas quienes
decidiran pausar o retirar sus inversiones del pais ante la potente amenaza de una crisis
mucho mayor. Una alerta positiva, es que durante las ultimas semanas de febrero se ha
visto una disminucién de protestas y actos violentos en la mayoria de regiones del pais;

junto al efecto de cambio de gobierno a uno de postura “neutral”, pronostican que si
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bien a corto plazo alin tendremos dificultades para la estructuracion y consenso del
nacional; a mediano plazo existe una esperanza de mejora, al poder elegir nuevamente
y con mayor sabiduria a nuestros representantes, que recibirdn un mejor escenario

politico-econdmico internacional.

3.1.2.3 Economia. La situacion econdomica del pais esta viendo mermada su capacidad
de repunte frente al desarrollo post pandemia COVID 19, debido a la crisis mundial
alimentaria y de insumos, debido a la incapacidad de decisiones estabilizadoras por
parte del pasado gobierno y el de turno frente a la situacion interna. La incapacidad
disuasiva y de resolucion de conflictos frente al problema en el sector minero y la
paralizacion de sus actividades, ve fuertemente golpeado el desarrollo del pais y su
capacidad de sopesar los demas efectos de la crisis internacional que ya alcanzo su pico.
Pese a ello, y esperando una solucion del problema, el Pert afronta un crecimiento
economico estable, que requerira principalmente de la confianza del sector privado para
mantener y ampliar sus inversiones, asi como de las mejoras de las condiciones

econdmicas internacionales.

De acuerdo al reporte de inflacion de diciembre 2022 del BCRP (ver Tabla 9),
se ha registrado un decremento de 2,9% interanual el 2022 respecto del 2021 (13,6%)
escenario que se esperaba, producto de la desaceleracion en la actividad econdmica e
incremento de la inflacion mundial. Se presenta un estancamiento en la inversion
empresarial la cual sustenta la menor proyeccion de la inversion privada. Se proyecta

también un crecimiento mantenido para el 2023 de 2,9% y de manera similar para el

2024 de 3,0%.
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Tabla 9

Demanda internay PBI (%), Peru 2021-2024

Nota. Tomado de “Reporte de Inflacion diciembre 2022, Panorama actual y proyecciones

macroecondémicas 2022-2024” por Banco Central de Reserva del Perti, 2022. Informacion de dominio

publico.

Referente al PBI por sectores econdmicos, se ha registrado una baja en el PBI
no primario durante de -0,6% durante el periodo enero-setiembre 2022, y un cierre
proyectado de 6,3% el 2023; mientras que, en las actividades no primarias, el PBI
muestrauna ligera caida de 3,9% en el periodo enero —setiembre 2022 a 3,4% al cierre
del 2022 y de 2,0% al cierre de 2023, con una recuperacionde 3,1% en 2024 (ver Tabla
10). Respecto al sector construccion, se muestra al cierre del 2022 un crecimiento de
3,5%, viéndose este crecimiento mermado durante el 2023 hasta una proyeccion de

1,3%.
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Tabla 10

PBI por sectores economicos (variaciones porcentuales reales), Peru 2022-2024

Nota. Tomado de “Reporte de Inflacion diciembre 2022, Panorama actual y proyecciones
macroecondmicas 2022-2024” por Banco Central de Reserva del Pert, 2022. Informacion de dominio

publico.

Se evidencia un crecimiento sostenido durante el 2022, y se pronostica que
permanecera constante durante el periodo 2023 y hasta el 2024, enfrentandose a un
escenario internacional de restricciones econdmicas a fin de controlar la inflacion
mundial, las cuales han surtido el efecto deseado. Durante el 2022 se mantuvo escenario
de discrepancias politicas, que no permitian el desarrollo deseado en el pais, paralizando
inclusive las actividades mas productivas. Hoy en dia se espera una disminucién en
dichas diferencias ideologicas de gobierno, que puedan ayudar al consenso y asi

restaurar la confianza mermada durante el ultimo afio.

Respecto a la inflacidn, este aflo se reportd una tasa de 8.40% interanual en
agosto 2022 a 8,45% en noviembre 2022 (ver Figura 29). Dicha tasa esta compuesta
principalmente por lo rubros que mas contribuyen que son el transporte local, las

comidas fuera del hogar, la papa y el huevo. El BCRP proyecta que la inflacion
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interanual retorne al rango meta hacia fines del 2023, asumiendo el efecto del tipo de

cambio, precios de combustible internacional y granos (ver Figura 30).

Figura 29

Inflacion (variacion %)

Nota. Tomado de “Reporte de Inflacion diciembre 2022, Panorama actual y proyecciones

macroecondmicas 2022-2024” por Banco Central de Reserva del Perti, 2022. Informacion de

dominio publico.

Figura 30

Proyeccion Inflacion 2022-2024

Nota. Tomado de “Reporte de Inflacion diciembre 2022, Panorama actual y proyecciones
macroecondmicas 2022-2024” por Banco Central de Reserva del Peru, 2022. Informacionde

dominio publico.
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Asi mismo, se proyecta segun el BCRP un tipo de cambio esperado de entre S/.
3,90 y S/.4,00 para 2023 y 2024, lo cual contribuird también a que la inflacion retorne
al rango meta en su horizonte de proyeccion. Esta depreciacion del sol por dolar
continuara hasta que el estado de senales de estabilidad y seguridad, y asi evitar la fuga

masiva de capital de inversion de moneda extranjera.

3.1.2.4 Demografia. De acuerdo al estudio de INEI “Peru: 50 afios de cambios, desafios
y oportunidades poblacionales” publicado en julio de 2022, la poblacidn peruana tendria
33 millones 396 mil 700 habitantes. Segun dicho estudio, se puede evidenciar que existe
una tendencia a la desaceleracion del crecimiento de la poblacion desde el ano 1972
hasta la actualidad, en la que se proyecta una tasa de 1,3 para finales del 2025 y de 0,8

para finales del 2030 (ver Figura 31).

Figura 31

Tasa de crecimiento promedio anual de la poblacion peruana 1836-2030 (%)

Nota. Tomado de “Peru: 50 afios de cambios, desafios y oportunidades poblacionales” por

INEIL 2022. Informacioén de dominio publico.
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Referente a la composicion por grupos de edad, se muestra que la proporcionde
la poblacién menores de 15 afios de edad se mantuvo desde 1940 con 42,1% hasta 1981
con 41,2%; demostrando que el pais poseia una poblacion indiscutiblemente joven (ver
Tabla 11). Luego empieza a tomar importanciael grupo etario de la poblacién entre 15
a 59 afios, que pasa de representar el 51,1% en 1940, a elevarse a 62,4% en 2022. De
igual manera se observa que la poblacion mas longeva, mayores de 60 afios, se eleva de
6,4% en 1940 hasta 13,3% en 2022, lo que evidencia un progresivo envejecimiento de
la poblacion peruana.

Tabla 11

Evolucion de la poblacion segun grandes grupos de edad, 1940-2022 (miles y %)

Nota. Tomado de “Peru: 50 anos de cambios, desafios y oportunidades poblacionales” por

INEI, 2022. Informacion de dominio publico.

Analizando la ciudad de Lima, se el estudio indica una proyeccion de 9 millones
943 mil 800 habitantes para finales del 2022, considerando que para el ultimo censo

nacional se present6 una poblacion de 8 millones 575 mil habitantes (ver Tabla 12).
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Tabla 12

Ciudades con mas de 100 000 habitantes, 1940-2022

Nota. Tomado de “Peru: 50 afnos de cambios, desafios y oportunidades poblacionales” por

INEIL 2022. Informacion de dominio publico.

3.1.2.5 Sector Construccion e Inmobiliario. Para iniciar a dar un vistazo al mercado
inmobiliario del Peru, se define de acuerdo a TINSA 2022, la clasificacion de niveles
socioecondémicos segun el valor de departamentos como: NSE A+, A, AB, B, Cy D

(ver Figura 32).
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Figura 32

Clasificacion de NSE segun valor de departamentos

Segmentos economicos considerados para este reporte
" NSE: Referencialmente, entre otras variables, se considera lo siguiente.:

NSE A+ unidades con un valor de S/ 1'250,000 a mas
MNSE A: unidades con un valor de S/ 670,000 a 5/ 1'250.000
MSE AB: unidades con un valor de S/ 420,000 a S/ 670,000

MNSE B; unidades con un valor de S/ 165,000 a S/ 420,000
MNSE C: unidades con un valor de S/ 57,000 a S/ 165,000
MNSE D: unidades con un valor de hasta 5/ §7.000

Nota. Tomado de “Residential Market Overview — Peru, Tercer trimestre 2022 por TINSA,

2022. Informacién de dominio publico.

De acuerdo al ultimo reporte de TINSA del 3er trimestre 2022 en Lima
Metropolitanay Callao, al cierre de dicho periodo se report6 un total de 19,445 unidades
inmobiliarias disponibles, sobre las cuales predomina la oferta dirigida al nivel
socioeconémico (NSE) “B” con un 40.3%, seguido del nivel socioecondmico AB, con
un 39.2% (ver Figura 33). Referente a la venta de las unidades inmobiliarias, se registro
un total de 4,110 unidades vendidas, de las cuales la mayoria esta dirigidas
principalmente al nivel socioecondmico (NSE) “B” con 44.7%, seguido por el nivel

socioecondémico “AB” con el 32.8% de las ventas (ver Figura 34).

Cabe resaltar que en el rango de nivel socioecondémico “B”, estan incluidas las
viviendas que participan del programa Mi Vivienda, el cual ofrece beneficios

econdmicos como incentivo a los compradores.
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Figura 33

Unidades inmobiliarias disponibles 3er Trimestre 2022

Nota. Tomado de “Residential Market Overview — Peru, Tercer trimestre 2022 por TINSA,

2022. Informacion de dominio publico.

Figura 34

Unidades inmobiliarias vendidas 3er Trimestre 2022

Nota. Tomado de “Residential Market Overview — Peru, Tercer trimestre 2022 por TINSA,

2022. Informacién de dominio publico.
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Segiin se puede apreciar, existe muy poca oferta y venta de unidades
inmobiliarias dirigidas al nivel socioecondémico (NSE) “C”, y nulas unidades ofrecidas
para el nivel socio economico Dj; en estos rangos, se encuentra la oferta de del programa

“Techo Propio” y parte del programa “Mivivienda”.

Se puede evidenciar que existe una tendencia positiva al consumo de viviendas
dirigidas sobre todo al nivel socioeconémico (NSE) “B”, las cuales se ofrecen en todas
las zonas de Lima, pero en mayor cantidad en las zonas de Lima Moderna, Lima Centro
y Lima Norte (ver Figura 35).

Figura 35

Sectorizacion de Lima Metropolitana

Nota. Tomado de “Residential Market Overview — Peru, Tercer trimestre 2022 por TINSA,

2022. Informacién de dominio publico.
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Respecto a la colocacion de créditos de subsidio para vivienda, el Fondo Mi
Vivienda reporta en 2022 un total de 13,507 desembolsos para sus distintos destinos y
modalidades de uso (ver Tabla 13).

Tabla 13

Colocacion de créditos de Fondo Mi Vivienda 2022

1097

33

418

427

Nota. Tomado de “Boletin Estadistico diciembre 2022” de Fondo Mivivienda, 2022.

Informacion de dominio publico.

En referencia al sector inmobiliario de oficinas, de acuerdo al estudio de Colliers
Internacional — Pert 2022, el mercado de oficinas Prime no tuvo nuevos ingresos de
oficinas en el ultimo trimestre de 2022 y existe una vacancia de 304,182m2 que
representan el 22,2% del inventario total de oficinas utiles (1,368,223m2), con alza en

los distritos de Magdalenay San Borja (ver Figura 36).
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Figura 36

Distribucion de inventario total de Oficinas Prime por submercado Lima 2022

Surauillo
1.4% Magdalena
11.4%
Miraflores
e 10.0%
Sanhattan
37.0%
DISTRIBUCION
DEL INVENTARIO
TOTAL POR
SUBMERCADO
® huevo Este
22.6%
San Isidro San Boria
Golf 5.1%
12.5%

Nota. Tomado de “The Knowledge Report, Oficinas Prime 4T 2022 por Colliers International,

2023. Informacion de dominio publico.

Se nota que la vacancia de oficinas prime esta concentrada en los submercados
de Sanhattan y Nuevo Este con un 63,5% de la vacancia total (ver Figura 37).
Figura 37

Distribucion de la disponibilidad total de Oficinas Prime por submercado Lima 2022

Nota. Tomado de “The Knowledge Report, Oficinas Prime 4T 2022 por Colliers International,

2023. Informacion de dominio publico.
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El precio de renta mensual promedio durante el 2022 cerré en USD 15,9 por m2
mads impuestos, manteniéndose estable durante todo el afo (ver Figura 38). El menor
precio promedio lo ubicamos en el distrito de Magdalena con USD 13,6 y el valor mas
elevado lo encontramos en San Isidro Golf, con un valor de USD 17,3 por m2.

Figura 38

Precio promedio por m2 de renta de Oficinas Prime por submercados 4T 2022

Nota. Tomado de “The Knowledge Report, Oficinas Prime 4T 2022 por Colliers International,

2023. Informacién de dominio publico.

Se observa también que el acumulado de absorcion neta al cierre del 2022 es de
35,818m2, lo cual continda la tendencia de recuperacion del mercado de oficina luego
de la pandemiay afios consecutivos de cifras negativas, -9,195m2 en 2020 y -38,508m2
en 2021; sin embargo, atin se encuentra lejos de la cifra pre pandémicadel afio 2019, la
cual en sus primeros tres trimestres llego a 74,141m2, obteniendo un mayor al doble de

lo acumulado durante todo el 2022 (ver Figura 39).
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Figura 39

Nueva Oferta, Absorciony Vacancia — Oficinas Prime

230,000 30%
181,268
180,000 25%
c
P, 131,821 144,512 .
30,000 105,409 113,564 20%
E - T
= 80,000 15% o
5 35,818 =
S 30000 31,345 20,582 29,026 33,003 32 10%
- FeTala] - a
-20,000 =39,195 5%
_ -38,505 -
-70,000 0%
2017 2018 2019 2020 2021 2022
N Mueva Oferta I Absorcién Neta Vacancia

Nota. Tomado de “The Knowledge Report, Oficinas Prime 4T 2022 por Colliers International,

2023. Informacion de dominio publico.

Asi mismo, el mercado de oficinas B+ y B, muestrauna vacancia de 292,932m2

que representan el 21,8% del inventario total de oficinas. Se presenta un precio promedio

por m2 de USD 12,8 y una absorcion neta durante el 2022 de 23,829m?2 (ver Figura 40).
Figura 40

Nueva Oferta, Absorcion y Vacancia — Oficinas B+, B

100,000 25%
78,874
£ 80,000 4%
= 23%
%)
_E 60,000 220
o <
S 40,000 33393 21% B
5] ,
) 27,329 27,159 23,829 e
ko] 19,637 0% &
"t 20,000 10,396 17,997 45420 &
m B o
0 18%
-20,000 -6.687 17%
2018 2019 2020 2021 2022
I Nueva Oferta EEEEE Absorcion Neta Vacancia

Nota. Tomado de “The Knowledge Report, Oficinas B+ y B 4T 2022” por Colliers

International, 2023. Informacion de dominio publico.
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Podemos ver que para el tipo de oficinas B+, el distrito de Miraflores presentala
mayor cantidad de m2 de oficinas utiles juntamente con el mayor precio por m2, seguido
por el grupo de oficinas conformado por las zonas de San Isidro Golf, Sanhattan y Nuevo
Este (ver Figura 41); mientras que en distrito con menos m2 y con menor precio por m2
es el distritode La Victoria.

Figura 41

Renta promedio — Oficinas B+ por ubicacion

16.00 San Isidro Golf
15.00

Sanhattan

San Borja

14.00
+ 1300 Magdalena :
S San Miguel Miraflores
o 12.00 =
v I
3 1100 .Surq“'”o Nueve Este
g
= 1000 . ‘ ,

. Lince Chacarilla
nn  La Victoria

9.00

8.00

7.00

- 10,000 20,000 30,000 40,000 50,000 60,000 70,000

m? de oficinas Utiles

Nota. Tomado de “The Knowledge Report, Oficinas B+ y B 4T 2022” por Colliers

International, 2023. Informacion de dominio publico.

Por otro lado, para el mercado de renta de oficina B, la zona de Sanhattan cuenta
no solo con la mayor cantidad de m2 disponibles, sino también con el mayor precio por
m2, seguido por las zonas Centro y Miraflores (ver Figura 42). La zona con el menor

nimero de m2 disponibles y con también el menor precio por m2, es el distrito de San

Miguel.
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Figura 42

Renta promedio — Oficinas B por ubicacion

15.00

14.00 Barranco San Isidro Golf — Miraflores

13.00 [ .
12.00 |® San Miguel .

E Nuevo Este
5 11.00 ® Sanhattan
= ‘
= 1000 Chacarilla
S 000 ® Centro
S ) San Borja
~ 800

7.00

6.00

5.00

- 5,000 10,000 15,000 20,000 25,000 30,000

m? de oficinas Utiles

Nota. Tomado de “The Knowledge Report, Oficinas B+ y B 4T 2022” por Colliers

International, 2023. Informacién de dominio publico.

En el mercado del Retail, se parte de un total de 25 centros comerciales
monitoreados en Limay Callao, dentro de los cuales se registran un total de 1770 tiendas
tipicas (no anclas, no patio de comidas, no modulos); sobre los mismos se posee una
vacancia total de 13,5% equivalente a 510 tiendas tipicas al cierre del 2022,
disminuyendo 2,6% respecto de primer semestre en el cual se registré un valor de 16,2%.
De acuerdo al tipo de centro comercial, en el disgregado se pude apreciar que la mayor
tasa de vacancia la presentan lo centros de tipo “Stper Regional” con 15.4%, mientras

que la menos tasa de vacancia la presentan los centros de “Estilo de Vida” con 10.1%

(ver Figura 43).
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Figura 43

Inventarioy vacancia en CC 2 Semestre 2022 (tiendas tipicas)

2400 2196 18.0%
16.0%
15.4%
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49 32 -
Super Regional Regional Comunitario Estilo de Vida
M Total tiendas  MVacancia (tiendas) Tasa de vacancia

Nota. Tomado de “The Knowledge Report, Reporte Retail 2S 2022” por Colliers International,

2023. Informacion de dominio publico.

Referente a los precios de renta, los centros comerciales de tipo “Super Regional”
son los que poseen el rango de precio por m2 maés elevado con un maximo de S/ 366.00
por m2; mientras que los centros de tipo “Comunitarios” llegan valor maximo de S/
130.00 por m2 (ver Figura 44).
Figura 44

Rango promedio de renta en CC por m2 por tipo de CC
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Nota. Tomado de “The Knowledge Report, Reporte Retail 2S 2022 por Colliers International,

2023. Informacién de dominio publico.
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Por otro lado, el mercado logistico sigue presentando un alza debido al e-
commerce, lo cual representa una gran oportunidad para el sector en Lima. El inventario
total sobre el cual opera el mercado logistico en Lima Metropolitana es de 521,277m2
de almacenes con caracteristicas de tipo A, sobre los cuales existe una vacancia de 2,0%
y con un precio promedio mensual por establecido en USD 6,91 por m2 (ver Figura45).

Figura 45

Almacenes tipo A en Lima y Callao 2022

Nota. Tomado de “The Knowledge Report, Reporte Almacenes 2S 2022” por Colliers

International, 2023. Informacion de dominio publico.
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La evolucion del precio de renta por m2 en el mercado de almacenes ha ido en
aumento, tal como se mencion6 previamente debido al éxito del e-commerce, que si bien
fue impulsado en gran medida por el estilo de vida impuesto por la pandemia del
COVID-19, hoy en dia se considera ya como una normalidad en el dia a dia de los
consumidores (ver Figura 46). Se nota también que, en su distribucion por zona, el precio
de renta por m2, alcanza su maximo valor en todas las zonas por igual, con variaciones
en sus valores minimos y promedios (ver Figura 47).

Figura 46

Precio de renta y evolucion mensual

8.0

7.0 0.70 0.72

M2

6.9

uso /

6.5 6.4

2020 2021 2022

Renta HEMantenimiento

Nota. Tomado de “The Knowledge Report, Reporte Almacenes 2S 2022” por Colliers

International, 2023. Informacion de dominio publico.
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Figura 47

Renta promedio en almacenes A por zona 2022

Nota. Tomado de “The Knowledge Report, Reporte Almacenes 2S 2022” por Colliers

International, 2023. Informacion de dominio ptblico.

3.1.3 Déficit de Vivienda en Lima Metropolitana

De acuerdo a la Encuesta nacional de programas presupuestales 2011-2019 de INEI, el
déficit habitacional esta definido como la carencia del conjunto de requerimientos que tiene la
poblacién para contar con una vivienda digna, los cuales pueden ser de caracter espacial o de
acceso a servicios basicos, por lo que se definen los dos componentes mas importantes del

déficit habitacional, que son:

A. Componente Cuantitativo: Considera la carencia de viviendas aptas para cubrir las
necesidades habitacionales de los hogares que no poseen viviendas, de tal manera que
cada vivienda pueda albergar en su interior a un solo hogar.

B. Componente cualitativo: Considera las deficiencias en la calidad de la vivienda ya sea

materialidad (paredes y pisos), espacio habitable (hacinamiento) y servicios basicos
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(agua potable, desagiie y electricidad). Este calculo busca determinar (identificar)

aquellas viviendas que requieren ser mejoradas en cuanto a su infraestructura en los

aspectos mencionados.

De acuerdo al ultimo Censo realizado por el INEI en 2017, Lima posee un déficit
cuantitativo de 177 mil viviendas. Segun el estudio de CAPECO (2020), la oferta de viviendas
en Lima metropolitana ha mantenido un crecimiento sostenido durante los afios 2017-2020 (ver

Tabla 14).

Tabla 14

Oferta total de edificaciones segun destino 2017-2020

2017 2018 2019 2020
ml %o ml %o ml %o ml %o
Vivienda 1,993,322 76.8%  2.117.092  T78.0% 2298352 B43% 2731032 858%
Local comercial 33,002 1.3% 28.878 1.1% 7.508 0.3% 7.224 0.2%
Oficina 173,387 6.7% 151.789 5.6% 66.632 2.4% 39.475 1.2%
Otros destinos 397352 15.3% 415314 15.3% 354,072 13.0% 403,951 12.7%
Total 2.597.063 100.0% 2713073 100.0% 2726564 100.0% 3181682 100.0%

Nota. Adaptado de “25° Estudio del Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima

Metropolitana” por CAPECO, 2020. Copyright CAPECO @2019.

De acuerdo al con el estudio “Hacia una nueva politica de vivienda en Pert: problemas
y posibilidades”, elaborado por el Grupo de analisis para el desarrollo (GRADE, 2020), en
Lima se requieren un total de 84,298 viviendas para reducir la brecha déficit habitacional que
se ird acumulando en los proximos 10 afios, pero la produccion anual son solo 58,300
viviendas, por los que se requiere un incremento del 45% en la produccidn anual de viviendas

para cubrir la brecha (ver Figura 48).
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Figura 48

Requerimiento anual de produccion de viviendas en Peru

Nota. Tomado de “Haciauna nueva Politicade Vivienda en el Pera: Problemas y posibilidades”

por GRADE, 2020. Informacion de dominio publico.

Segun en el estudio, un 66% de las unidades producidas en el Perti anualmente, son
viviendas informales, que ciertamente contribuyen a la disminucion del déficit habitacional,
puede generar una cantidad de viviendas inadecuadas, con un 39% del total de viviendas
producidas. Asi mismo, se observa que un solo un 7% de las viviendas totales producidas, han
sido ejecutadas bajo en incentivo del programa Mi vivienda, y tan solo un 4% bajo el incentivo

del programa Techo Propio (ver Figura 49).
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Figura 49

Estructura de oferta de vivienda en el Peru urbano

Nota. Tomado de “Haciauna nueva Politica de Vivienda en el Pera: Problemas y posibilidades”

por GRADE, 2020. Informacion de dominio publico.

Se puede apreciar que las mismas proporciones se mantienen a lo largo de ciudades
importantes, sobretodo en Lima, donde alrededor del 60% de las viviendas producidas al afio
son hechas de manera informal y menos del 10% de las unidades producidas son a raiz de los

programas del Fondo Mi vivienda (ver Figura 50).
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Figura 50

Estructura de la oferta de vivienda en Peru urbano, por ciudades principales

Nota. Tomado de “Haciauna nueva Politica de Vivienda en el Perti: Problemas y posibilidades”

por GRADE 2020. Informacion de dominio publico.

El mismo estudio revela que en Lima, la mayoria de viviendas informales producidas
son realizadas por los sectores de la poblacion con niveles socioeconomicos C y D, lo cual
demuestra que el esfuerzo y el impacto del estado por promover la vivienda adecuada a los
sectores medio y bajos a través de los programas del Fondo Mi vivienda, resulta muy escaso

(ver Figura 51).



105

Figura 51

Produccion anual de viviendas en Lima, por NSE y tipo de produccion

Nota. Tomado de “Haciauna nueva Politica de Vivienda en el Pera: Problemas y posibilidades”

por GRADE 2020. Informaciéon de dominio publico.

3.1.4 Situacion de arrendamiento en Lima Metropolitana

Podemos definir el contrato de alquiler o arrendamiento, como aquel acuerdo entre una
parte arrendadora o propietaria y otra parte arrendataria o inquilina, mediante el cual se hace
uso de un determinado bien inmueble por un plazo pactado, tras una compensacion o renta
econdmica. Mediante esta modalidad se permite que individuos, grupos y/o familias que no
poseen la solvencia econdmica requerida, tengan acceso a la vivienda digna sin la necesidad
desembolsar grandes sumas de dinero destinadas a una cuota inicial de vivienda o el pago de

cuotas hipotecarias.

De acuerdo a la Encuesta Nacional de Programas Presupuestales 2011 al 2021 del INEI,
el 12,8% de las viviendas en el Pert en 2021 son alquiladas, habiéndose reducido este

porcentaje en -0.4% respecto al 2020 (ver Figura 52).



106

Figura 52

Viviendas segun régimen de tendencia 2012 — 2021, Peru

Afio Variacién

Régimen de tenencia porcentual

2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 (2021 -2020)
Propia 1/ 68,1 69,7 70.8 705 709 69.8 69,1 68.6 68.4 66.4 20
Cedida por ofro hogar 145 12,8 18 16 15 129 131 135 134 158 24
Alquilada 123 129 126 13.0 125 125 126 128 13.2 128 04
Cedida por ofra institucion 37 3.5 3.7 39 42 4.1 44 43 42 42 0.0
Cedida por el centro de trabajo 1.2 1.0 11 0,9 09 07 07 07 05 08 01
Otra 2/ 01al| 01a/| 00 01a| 08al| 01a/ | 01a/| O01a/ | 02a | O01a 01

Mota: Para los afios 2020 y 2021, debido al aislamiento social obligatorio por la pandemia del COVID — 19, se tomd como medida reducir el nimero de preguntas del cuestionario
y hacer la entrevista solo de manera telefdnica, no pudiéndose hacer seguimiento a las preguntas que generan este indicador, esto ocurri en los meses de abril a agosto en el afio
2020; y en el mes de febrero del afio 2021 para algunos departamentos (Ancash, Apurimac, Ayacucho, Prov. Const. del Callao, Cusco, Huancavelica, Huanuco, Ica, Junin, Lima,
Loreto, Madre de Dios, Pasco y Punc).

1/ Comprende: Propia totalmente pagada, propia por invasion y propia, comprandola a plazos.

2/ Comprende: Anticresis y vivienda en litigio.

al Los resultados son considerados referenciales porgue el nimero de casos en la muestra para este nivel no es suficiente y presentan un coeficiente de variacion mayor al 15%.
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica — Encuesta Macional de Programas Presupuestales 2012 - 2021.

Nota. Tomado de “Encuesta Nacional de Programas Presupuestales 2011 — 2021 por INEI,

2022. Informacion de dominio publico.

En Lima Metropolitana el porcentaje de las viviendas en condicion de alquiladas
asciende a 17,3%, teniendo en Lima centro una concentracion del 24,3% de los inmuebles
residenciales y presentandose con mayor incidencia en el nivel socioecondmico medio (ver

Figura 53).

Figura 53

Régimen de propiedad de las viviendas de Lima Metropolitana por Sector Urbano y Estrato

Socioeconomico
Sector urbano de residencia actual Estrato Socioeconomico

Condicion de la vivienda Total Lima Lima Lima | Lima Lima Lima | Callac | Alto Medio | Medic | Medio | Bajo

Top Moderna Ceniro Este MNorte Sur Alto Bajo
Propia totalmente pagado 545% | B59% | BET% | GDE% | 4B2% | 439% | 60.5% | BOE% | 71.3% | T0.0% | 50.4% | 47.8% | 56.4%
Alguilada 173% | 186% | 204% | 243% | 174% | 199% | 113% | 125% | 155% | 184% | 201% | 15.8% | 142%
Usada con autorizacion 232% | 11.1% 55% | 11.0% | 316% | 26.7% | 264% | 218% | 97% | 7.0% | 254% | 31.5% | 20.9%
del propietario sin pago
Propia comprandola a plazo 29% | 39% 56% 35% | 16% | 39% | 0B8% | 45% | 29% | 36% | 32% | 23% | 3.2%
Ocupada por hecho 18% | 03% 0.3% DE% | 07% | 56% | 10% | 06% | 05% | D5% | D8% | 22% | 52%
Otra forma 0.3% | D2% 15% D0% | 05% | 00% | 01% | 00% | 01% | 05% | D1% | 04% | 0D.1%
Total: 100% 2,500 671 239 184 512 394 M 169 420 520 520 520 520

Fuente: CAPECO. Base: Total hogares investigados

Nota. Tomado de “25° Estudio del Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima Metropolitana™

por CAPECO, 2020. Copyright CAPECO @2019.
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CAPECO 2018, indic6 que entre los afios 2007-2017, el alquiler total de viviendas
aumento6 en un 41,1% con una mayor incidenciaen los sectores urbanos de Lima Este y Lima
Norte (ver Figura 54); la misma tendencia se aprecio en el déficit cuantitativo que se tiene en

dichos sectores de Lima (ver Figura 55).

Figura 54

Viviendas alquiladas 2007-2017, Lima

Nota. Tomado de “23° Estudio del Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima Metropolitana”

por CAPECO, 2018. Copyright CAPECO @2019.

Figura 55

Déficit cuantitativo 2018 en Lima Metropolitana

Nota. Tomado de “23° Estudio del Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima Metropolitana”

por CAPECO, 2018. Copyright CAPECO @2019.
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De acuerdo al portal Urbania, en 2022 el precio promedio de alquiler en Lima, ascendia
aunmonto de S/2,739.00 (ver Figura 56), con un mayor crecimiento en los distritos de Cercado

de Lima (+19%)), Jestus Maria (+10,9%) y San Miguel (+9,5%).

Figura 56

Precio mensual de alquiler por distrito en Lima

Nota. Tomado de “;Cudles son los distritos mds econdmicos para alquilar en Lima?” por

Urbania, 2022.

Observamos que la modalidad de alquiler de vivienda, representa una solucién
importante y de gran representacion para las familias peruanas, en la época pre pandémica se
evidencio6 que los niveles de alquileres se encontraban en ascenso tal cual se mostraban en las
tendencias descritas; producto del COVID-19 los alquileres y el precio de los mismos tuvo que
ajustarse a las condiciones del momento, generando una gran bajaen el sector y una gran caida

de los precios para mantener a los clientes. Producto de la mejora en las condiciones de vida,
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hoy en dia, la tendencia pre pandémica esta retornando, y junto con el alza de las tasas de
intereses y restricciones crediticias para frenar la inflacion, la modalidad de arrendamiento de
vivienda vuelve al protagonismo para muchas familias e individuos que requieren volver a la
movilizacion por la ciudad y sobre todo en zonas alejadas del centro, considerando también las

dificultades de sistema de transporte.

3.1.5 Composicion de las familias peruanas

Para poder elaborar un plan de gestion de urbanismo y finalmente el propio disefio de
los edificios y viviendas para las personas y familias del pais, es de suma importancia entender
de qué manera estan compuestas las familias peruanas y asi determinar las tipologias de las

viviendas que mejor se acomoden a la necesidad de las mismas.

De acuerdo al estudio “Familias peruanas, mas familias de las que imaginas” de Torrado
y Pennano, se plantea en arbol de clasificacion de tipos de familia, en el cual se plantean un

total de 11 tipos de familias (ver Figura 57), segun:

e Familias tradicionales: familias con nifios, familias con jovenes y familias extensas.

e Familias en transicion: familias de madres solteras, familias de parejas jovenes sin
hijos, familia de pareja adulta con nido vacio, familias unipersonales, familias co-
residentes.

e Familias emergentes: familias de padres solteros, familias de pareja del mismo sexo,

familias reconstituidas.
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Figura 57

Arbol de clasificacién de tipos de familia

Nota. Tomado de “Familias Peruanas: Mas Familias de las que Imaginas” por Torrado y

Pennano, 2020.

Del estudio mencionado, se establece la composicion de las familias peruanas, teniendo
con la mayor representacion, las familias compuestas por papd, mama y nifios con 21,8%,
seguida por las familias compuestas por mama soltera con hijos con un 18,8% y la familia

unipersonal con 16,8% (ver Figura 58).

Figura 58

Distribucion de tipo de familiar peruanas

Nota. Tomado de “Familias Peruana: Mdas Familias de las que Imaginas” por Torrado y

Pennano, 2020.
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Para fines de esta investigacion, los tipos de familiade mayor interés, son las familias
de padres con nifios, monoparentales, parejas jovenes sin hijos, parejas del mismo sexo, las
cuales representan un 49,3% del total de familias. Las familias unipersonales correspondientes

al 16,8% seran otra opcion de alcance muy importante.

Referente a la distribucion de los miembros de las familias por su afio de nacimiento,
se pudo observar que la mayoria de familias objetivo de la presente investigacion, se encuentran
formadas por miembros de las generaciones “Y” y “Z”, a excepcion de las familias
unipersonales, quienes en su mayoria pertenecen a la generacion de “Baby Boomers” y “Antes

de 1946” (ver Tabla 15).

Tabla 15

Distribucion de miembros de la familia por generacion y tipo de familia

Generacion P_m?d,o de Total Padrlz?s ot Pédres “ Exensa Mamd Pap JOVE,I,ES ! Nido vacio Unipersonales  Corresidentes Delmismo
Nacimiento nifios jovenes soltera soltero hijos se310
Alpha Desde 2010 14.0%  26.0% 0.0% 17.0% 14.0% 13.0% 2.0% 2.0% 0.0% 7.0% 0.0%
YA 1998-2009 210% 280%  230%  200%  240%  220% 6.0% 4.0% 1.0% 12.0% 5.0%
Y 1983-1997 200% 19.0%  210%  220%  240%  23.0%  36.0% 2.0% 11.0% 23.0% 61.0%
X 1964-1982 240% 26.0%  310%  200%  220%  22.0%  49.0% 11.0% 21.0% 19.0% 34.0%
Baby Boomers 1946-1963 150%  10% 21.0% 16.0% 12.0% 13.0% 5.0% 55.0% 39.0% 24.0% 0.0%
Antes 1946 Antesde 1946 6.0%  0.0% 4.0% 5.0% 4.0% 7.0% 2.0% 26.0% 28.0% 15.0% 0.0%

Nota. Adaptado de “Familias Peruana: Mas Familias de las que Imaginas” por Torrado y

Pennano, 2020.

3.2 Micro Entorno

3.2.1 Investigacionde Mercado

Dentro de las metodologias contempladas para analizar el proyecto Lomas de Campoy,
se tomaran en cuenta fuentes secundarias, aquellas que analizan el mercado, en el distritoy

data implementada en proyectos similares que la empresa realiza; Y fuentes primarias, que se

encuentran separadas en informacion cuantitativay cualitativa.
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3.2.1.1 Metodologia

3.2.1.1.1 Fuentes Secundarias. San Juan de Lurigancho ubicado en Lima - Perti es

el distrito mas poblado de América Latina con una poblacion de

alrededorde 1,177,629 habitantes (ASEI 2021). En el distrito se pueden

encontrar distintos niveles socioecondmicos predominantes como C, D y

E.

Segin el Estudio de Dimensiones del Mercado Potencial en Lima

Metropolitana realizado por la Asociacion de Empresas Inmobiliarias del

Perti (ASEI 2021), las caracteristicas territoriales del distrito de San Juan

de Lurigancho son las siguientes:

La poblacion total estimada fue de 851,543 habitantes, los cuales
conforman 227,871 hogares.

Del rango de ingreso mensual por persona, el 42,6% es de S/1,800 —
3,000 soles, pertenecientes al sector de nivel socioeconomico “D”; el
21,9% posee ingresos entre S/ 3,000 — S/ 5,000 y el 14,6% posee
ingresos entre S/ 5,000 — S/ 7,000, ambos (36,5%) pertenecientes al
nivel socioecondémico “C”.

Los estilos de vida encontrados en el distrito son los siguientes:
Conservador (28%), Moderna (25%), Formalista (20%), Progresista
(14%), Sofisticada (11%) y Austero (2%).

El grupo de edad predominante es de entre 30 a 44 afos.

Con respecto al porcentaje de vehiculos que tiene por persona, el
64% no tiene auto y 36% si tiene.

La poblacién en su mayoria es empleada (37,326 personas) seguido

por independientes (16,655 personas).
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e Con respecto a la condicion de ocupacién por vivienda, 37,295
personas cuentan con titulo de su vivienda, 13,271 alquiler de

vivienda, 4,972 viviendas sin tituloy 226 viviendas cedidas.

Adicionalmente, El Fondo Mi Vivienda mostr6 a través del Mapa de
Déficit habitacional (INEI 2007), que San Juan de Lurigancho representa

el 14% del déficit de vivienda total encontrado en Lima Metropolitana.

Por otro lado, C&V Inversiones Inmobiliarias viene realizando proyectos

que contemplan un MIX entre Techo Propio y Mi Vivienda desde el 2019.

Con ello, se precisa que el proyecto Lomas de Campoy seria el tercer
proyecto que realizan en dicho rubro. A continuacion, se brinda

informacion sobre los proyectos realizados anteriormente.

e Amancaes (2019): Proyecto MIX (Techo Propio y Mi Vivienda) de

93 departamentos y 22 estacionamientos.

0 El proyecto se encuentra ubicado en Canto Grande — San Juan de

Lurigancho.

0 El proyecto se trabajé con TFC.

o El 80% del proyecto fue Techo Propio, el restante era Mi

Vivienda

0 Entrega del proyecto 2020.
e Cipreses I: Proyecto MIX (Techo Propio y Mi Vivienda) de 286

departamentosy 57 estacionamientos.

o El proyecto se encuentra ubicado en Campoy— San Juan de

Lurigancho.
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0 El proyecto se esté trabajando con COOPAC.
0 E199% del proyecto es Techo Propio, el restante era Mi Vivienda

0 La entrega del proyecto es setiembre 2022.

En base a la experiencia e informacion historica que tiene la empresaen el

sector y en el nicho de negocio se precisa lo siguiente:

Los clientes potenciales provienen del propio distrito de San Juan de
Lurigancho y también de distritos aledafios como: El Agustino,
Cercado de Lima, Rimac, Santa Anita, entre otros.

Existe un gran numero de personas en el distrito de San Juan de
Lurigancho que cumplen con los requisitos del Programa Techo

Propio. Estos requisitos son los siguientes:

0 El Ingreso Familiar Mensual no puede exceder los s/3,715.00

0 La Familia debe de declarar un dependiente. Este puede ser:
esposa, hijos menores de edad, hermanos o nietos menores a 25
afos o0 mayores de 25 afios que presenten un tipo de discapacidad

o padre/abuelos.
0 No haber recibido ayuda del estado anteriormente.

0 No tener propiedades a nivel nacional.

En su mayoria, los clientes que compraron una vivienda en nuestros
proyectos son gente que vive en inmuebles informales o alquila en
San Juan de Lurigancho.

Alrededor del 70% de nuestros clientes son solteros que comienzan
a crecer profesionalmente y tienen la oportunidad de comprarse su

primera vivienda.
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En el proyecto Cipreses I, el 42% de nuestros clientes tienen entre
30-40 afios, y el 27% tiene 20-30 anos.

Las campafias de marketing se realizan de dos formas: (i) canales
digitales como Google Ads, Instagram, Facebook, pagina web entre
otros; (i1) Volanteo en lugares estratégicos por la zona: estaciones de
tren, mercados, centros comerciales, supermercados, paraderos, entre
otros; y (i1) locaciones fijas, por ejemplo, sala de ventas y Vitrina
Inmobiliaria. Asi mismo, muchas familias enteras compran en el
mismo edificio entre hermanos, primos, padres que pretenden
mantener la unidad y cercania familiar (anteriormente vivian en la
misma casa).

En San Juan de Lurigancho actualmente no existen proyectos en

venta como parte del programa Techo Propio.

3.2.1.1.2 Fuentes Primarias

A. Informacion cualitativa:

Luego de analizar data correspondiente a proyectos anteriores (Cipreses [ y

Amancaes) que tienen similitud se puede inferir lo siguiente:

En su mayoria son clientes solteros provenientes de un nivel
socioecondmico bajo pero que se encuentran en crecimiento
profesional.

Los clientes requieren departamentos de 2 o 3 habitaciones.

Los clientes tienen conocimiento de como funciona el sistema

financiero, tienen manejo de tasas, gastos registrales y notariales.
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e Muchos clientes participan en actividades economicas informales e
independientes, lo cual hace que el papel que juega la entidad
financiera es vital ya que los bancos por ejemplo evitan dichos
clientes. Es importante que la entidad bancaria tenga en cuenta el

perfil del cliente.

B. Informacion cuantitativa:
Luego de analizar data correspondiente a proyectos anteriores (Cipreses | y

Amancaes) que tienen similitud se puede inferir lo siguiente:

e Ensumayorialos clientes tienen mas de 10% de cuota inicial.

3.2.1.1.3 Conclusion: Situacion de Mercado. Se puede apreciar que el mercado
inmobiliario en San Juan de Lurigancho posee una alta demanda. Con ello,
entendemos que, en base a la informacién previamente mostrada, el
Proyecto Lomas de Campoy tiene un publico objetivo claro y que dichos
futuros clientes se encuentran permanentemente en la busqueda de migrar

de renta a principalmente adquirir su primera vivienda.

Adicionalmente, el perfil del cliente esta delimitado debido al bono Techo
Propio y en mayor medida al de Fondo Mi Vivienda que el proyecto
pretende aplicar. Asi mismo, si bien es cierto que se tiene un perfil esperado
del cliente, el bono es opcional con lo cual si alglin cliente que no aplica a

dicho beneficio desea comprar la vivienda lo podria hacer.
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3.2.2 El Gobiernoy suinfluencia

3.2.2.1 Disposiciones legales relevantes. Con respecto, a las medidas que podrian
afectar el proyecto Lomas de Campoy, se tomaron las siguientes disposiciones legales

dadas por el Estado:

e El Bono Techo Propio brindado por el Fondo Mi Vivienda serd S/. 43,312.50 a

partir de mayo de 2023.

e El Fondo Mi Vivienda estipula ciertos requisitos para aplicar a dicho bono. Cabe
precisar que existen beneficios para otros perfiles de clientes como las personas
desplazadas por el terrorismo (siempre y cuando estén empadronadas) cuya
cobertura del bono es superior.

3.2.2.2 Actitud del Estado frente al producto. Para la promocion de este proyecto es
vital tener como aliado al Estado ya que de ellos depende el presupuesto asignado al

Fondo Mi Vivienda para la promocion de bonos Mi Vivienda y Techo Propio.

Para este afio la Ley de Presupuesto Publico para el afio fiscal fue S/. 1060 millones para
el Bono Familiar Habitacional (BFH) y el Bono del Buen Pagador (BBP), los cuales son

subsidios otorgados a familia para que puedan acceder a una vivienda digna.

Sin embargo, existen riesgos latentes vinculados a que el Fondo Mi Vivienda se estaria
quedando sin fondos segun el presupuesto asignado a partir de setiembre 2022.

3.2.2.3 Pronéstico de la situacion futura. Para la activacion de este proyecto, es
indispensable evaluar las implicancias que general el Estado en la designacion de
presupuesto para bonos promovidos por Techo Propio. Para el 2023, se requiere como
presupuesto de mas de 1000 millones de soles para bonos vivienda, por lo cual el

Gobierno envi6 un proyecto ley para poder cubrir.

Se es de conocimiento, que ya no se cuenta con presupuesto por ello se encuentran
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tramitando la extension del presupuesto.

Por otro lado, la inestabilidad politica trajo consigo la subida de precios de productos
para construcciony el tipo de cambio lo cual afecta al proyecto ya que, al ser la venta

en soles, la rentabilidad se ve mermada.

3.2.3 La Competencia (Estudio de cada competidor o del lider en el mercado, segun sea

el caso)
3.2.3.1 Competidores directos. El Proyecto Terraza del Sol se ubica en Calle Los
Angeles S/N ex fabrica Custer (espalda de Tottus Campoy, ver Figura 59).

Figura 59

Ubicacion proyecto Terrazas del Sol

3.2.3.1.1 Productos de la competencia. Terrazas del sol ofrece lo siguiente (ver
Figura 60):
e Actualmente ofrece solo 02 departamentos de su primera etapa.
e Alrededor de 259 departamentos (por definir) distribuidos en un
edificiode 20 pisos.

e Areas comunes: alameda, parrillasy juego de nifos.
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e Departamentos de 1,2 y 3 dormitorios (por definir).
e Seguridad 24 horas.
e [Estacionamientos anivel y en sotano.

e Entrega 2024 (por definir).

Figura 60

Caracteristicas departamento- Terrazas del Sol

Nota. Tomado de Portal Web Terrazas del Sol, por Terrazas del Sol

(http://www.terrazasdelsol.com.pe/).Informacion de dominio ptblico.

3.2.3.1.2 Precios de la competencia. La lista de precios del Proyecto Terrazas del
Sol es la siguiente (ver Tabla 16):
Tabla 16

Tabla I Lista de precios - Terrazas del Sol

Tipologia Dormitorios Area Precio (57}  Ratio 5/ ml
M1 D-1 39.0 120,122.00 3.080.05
M2 D-2 61.0 259.000.00 4.24590

M3 D-3 66.3 290.000.00 4.374.06



http://www.terrazasdelsol.com.pe/).Información
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3.2.3.1.3 Promocion de la competencia. El método de promocion utilizada por
Terrazas del Sol es la siguiente:
e Brindan informacion acerca del proyecto recalcando que el precio de
la cuota es desde S/990.00.
e Indican que el financiamiento es con el Banco de Crédito del Peru
(BCP)
¢ Indican que para diferenciarse de un Techo Propio “Los acabados son

mucho mejores, no hay comparacion”, “si vives en un Techo Propio

la calidad es mala y escuchas todo lo que hablan los vecinos™.

Sin embargo, es preciso detallar que el speech de venta no es claro y los
vendedores no cuentan con la informacién completa al momento de la
informacion via teléfono. Los vendedores indican que ain no estan
definidas las tipologias de los departamentos de la segunda etapa, que
inicialmente se pens6 en departamentos de 1, 2 y 3 dormitorios, pero esta
en evaluacion solo contar con tipologias de 2 y 3 dormitorios. Recalcan que
ain no tienen la informacidn, y que solo poseen 02 departamentos de la
etapa 1 en venta para entrega inmediata.
3.2.3.1.4 Plaza de la competencia. La competenciautilizainicamente el siguiente

canal de atencion (ver Figura 61):

e Panel publicitario: Colocaron un panel publicitario al Tottus de

Campoy, a solo a unas cuadras del proyecto.
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Figura 61

Panel Publicitario - Terrazas del Sol

Observaciones:
e C(Canales digitales: enla pagina web no figura la etapa correspondiente
en construccion de Terrazas del Sol. En redes sociales presenta en

Facebook hasta enero 2023 y en Instagram hasta noviembre 2022.

A continuacion, presentamos publicidades utilizadas en el 2022 y 2023 (ver

Figura 62):

Figura 62

Canales Digitales - Terrazas del Sol

Nota. Tomado de “Terrazas del Sol” por INSTAGRAM, 2023. Informacion de dominio

publico.
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e Pagina web: No se encuentra actualizada, no indica etapa de
construccion actual. Link:

http://www.terrazasdelsol.com.pe/proyecto/

3.2.3.1.5 Esbozo de la estrategia detectada en los competidores directos mds
influyentes, deducida a partir de la observacion y estudio de su
marketing mix.
3.2.3.1.5.1 Segmentacionde la competencia.
e Jovenes en crecimiento profesional o familias ya
establecidas.
3.2.3.1.5.2 Targeting de la competencia.
e Familias del sector C, con ingresos de alrededor de
S/6,000.00 (ver Tabla 17).
Tabla 17

Cuadro de montos para dpto. promedio “Terrazas de Sol”

Precio Promedio Terrazas del Sol 8/ 27000000
EEBP + VERDE s/ 16,200.00
[nicial S/ 27.000.00
Subtotal a Financiar 5/ 226.800.00
TEA 0.5%
TEM 0.76%
Cuota 5/ 205663

Ingresos Estimados por Familia 5/ 6,85543

e Familias con hijos ya que ofrecen departamentosde 1,2y 3

departamentos


http://www.terrazasdelsol.com.pe/proyecto/
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3.2.3.1.54

3.2.3.1.5.5
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Posicionamiento de la competencia. ARICSA - AR, Inmobiliaria
Contratistas SA se encuentra posicionandose en el mercado desde
el 2018 con Terrazas del Sol - etapa 1 con 280 departamentos

aproximadamente (20 Pisos).

Reason why e Innovacién de la competencia. Terrazas del Sol
Condominio - Etapa 2, posee una oferta orientada al producto de
Fondo Mi Vivienda (FMV) y al igual que nuestro proyecto, cuenta
con la ventaja de la poca o nula oferta de este tipo de proyecto dentro

de la zona de influencia.

Ademas de la poca la ventaja identificada en la oferta de viviendas
beneficiadas con el Fondo Mi Vivienda, este proyecto oferta una
mayor area techada de sus departamentos respecto al promedio del
mercado, por ejemplo la oferta para departamentos de 2 dormitorios
es de 61 m2 de promedio y 70 m2 para departamentos de 3
dormitorio, esta caracteristica hace atractiva la oferta para familias
que buscan departamentos con mayor area al promedioy que tienen
posibilidades de pagar un poco mas por ello.

Influencia de la estrategia de los competidores relevantes sobre la
estrategia empresarial

e Ofrecen conjuntos habitacionales masivos desde antes que
C&V incursione en la urbanizacién Campoy.

e Posicionamiento de la marca anticipado.
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3.2.3.1.6 Analisis comparativos de los competidores. A continuacion, se muestra
el cuadro comparativo entre el proyecto Lomas de Campoy y el proyecto
de Terrazas del Sol — Etapa 2, ambos en lanzamiento (ver Tabla 18).

Tabla 18

Comparativo de montos “Lomas de Campoy” vs “Terrazas del Sol”

Concepto Lomas de Campoy Terrazas del Sol - Etapa 2
Urhanizacion Campoy Campoy
Precio Prom. Mi Vivienda 5/ 15917819 5/, 25900000
Precio Techo Propio S/.128.400.00
Sotanos 51 S
N° Dormitorios 2 1,2 ¥3
Tipo de Bono Mi Vivienda 1 co0° Propio (AVN) y Mi Vivienda
Mi Vivienda
N® Departamentos (AVN) 65 0
N° Departamentos (MV) 155 232

3.2.3.1.7 Conclusiones respecto a la competencia directa. Concluimos que
Terrazas del Sol - etapa 2 puede ser nuestra competencia directa ya que

ofrecen departamentos que aplican al bono del buen pagador (BBP) -

Fondo Mi Vivienda.

Sin embargo, hay que tomar en cuenta que existen algunas

variantes:

e Precio por metro cuadrado

e Cantidad de dormitorios

e (Calidad de acabados

e Entidad financiera: Terrazas del Sol sera financiado por BCP
y Lomas de Campoy por COOPAC. Ello generaun diferencial
de tasa de alrededor de 4% lo cual afectaré el valor de la cuota
y con ello a nivel Mi Vivienda nos acercamos al precio del

competidor a nivel cuota (ver Tablas 19 y 20).
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Tabla 19

Cuota mensual Mivivienda— Lomas de Campoy

Unidades Mi Vivienda
Valor de Inmueble S/ 159.178.19
Subsidio 5/21,100.00
Cuota Inicial (10%) S5/ 15,917 82
Valor a Financiar S/ 12216037
Plazo (meses) 240
TEA 0.5%
TEM 0.76%
Cuota (sin seguro) 5/ 1.107.75
Seguro desgravamen 5/ 16.62
Cuota mensual 50112437
Ingreso Familiar S503.747.90

Tabla 20

Valores de montos para “Terrazas del Sol”

Provecto Terrazas del Sol

Valor de Inmueble 5/ 259.000.00
Subsidio 5/ 11.400.00
Cuota Inicial 5/ 25.900.00
WValor a Financiar 5/221.700.00
Plazo 240
TEA 0.5%
TEM 0.76%
Cuota (sin seguro) 5/2.010.38
Seguro desgravamen 5/30.16
Cuota mensual 502.040.54
Ingreso Familiar S5/6,801.79
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3.2.3.2 Competencia indirecta y su proyeccion en el tiempo. Como competencia
directa se encuentran en el mercado departamentos de segunda mano, sin embargo, el

precio es elevado en comparacion a departamentos Techo Propio.

Segun el portal web Urbania, los precios promedios de la venta de departamentos son
los siguientes:
e Aires independizados 132 m2. Las Flores 2, San Juan de Lurigancho. Precio
S/139,000.00
e “Residencial Campoy” 52m2. Malecon Checa, San Juan de Lurigancho

Precio $35,000.00

Actores relevantes para la empresa y el marketing plan (Stakeholders)
3.2.4.1 Accionistas

e Valeria Tomateo Chang - 50%

¢ (laudia Tomateo Chang — 50%

3.2.4.2 Colaboradores. Alrededor de 100 trabajadores. Adicionalmente dependiendo

de las obras en curso, tenemos personal de obra de casa a cargo de ciertas partidas.

3.2.4.3 Proveedores. Los principales proveedores son los siguientes:

Tradi SAC

e Prodac SA

e UNICON

e LaVigaSA

e Decor Center

e Ceramica San Lorenzo SAC

e Pumpix Concretera
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e 7 Aditivos SAC

3.2.4.4 Bancos y fuentes de financiamiento. El principal aliado es Larrain Vial; y las

principales entidades financieras con las que trabajamos son:

e Banco Continental

e COOPAC

3.2.4.5 Otros actores relevantes

e Fondo Mi Vivienda
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IV Analisis de Mercado
4.1 Metodologia
Para realizar el analisis del mercado de viviendas del sector C-D de San Juan de

Lurigancho se realizaré la investigacion tomando en cuenta dos metodologias.

En primer lugar, se desarrolla un marco preliminar en donde se estudia fuentes
secundarias lo cual nos permitira conocer la oferta del mercado en productos similares en la
zona. Para ello, se emplea data de portales web, estudios de ASEI, Censos, informes de

CAPECO, experiencias previas en proyectos similares entre otros.

4.2 Analisis de Fuentes Secundarias

El Proyecto Lomas de Campoy se encuentra ubicado en Calle 18, MZ 2 LOTE 2A Y 2B,
San Juan de Lurigancho; a escasos metros del parque N° 6 que ha sido recientemente renovado
con losas deportivas, juegos para nifios entre otros. Adicionalmente, el terreno se ubica a dos
cuadras de una de las principales avenidas del distrito, Avenida Los Proceres, lo cual
contribuye a tener conectividad con la ciudad de Lima a través del tren eléctrico y transporte

publico (ver Figura 63).
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Figura 63

Mapa de ubicacion Proyecto Lomas de Campoy

4.2.1 Competencia Vivienda

El Proyecto Lomas de Campoy ofrece departamentos bajo la modalidad Mi Vivienda y
Techo Propio. Con respecto a la competencia en la zona, el Proyecto es el unico que ofrece
unidades inmobiliarias con el subsidio del Estado, sin embargo, en el presente documentos se

plantea lo siguiente:

a) Alquiler de habitaciones y departamentos
b) Edificaciones ya existentes a la venta
¢) Experiencias previas en la construccion de Multifamiliares Techo Propio y Mi Vivienda

en el distrito de San Juan de Lurigancho
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4.2.1.1 Departamentos en alquiler. Se analizaron los alquileres de departamentos en
el distrito de San Juan de Lurigancho utilizando la base de datos del portal inmobiliario
Urbania. Debido al tamafio del distrito en donde de extremo a extremo podria tomar 50
minutos en automodvil, se delimito el area considerando urbanizaciones aledanas en
donde como maximo se llegue al proyecto en 20 minutos.

Como se puede apreciar, el metraje promedio es 84.50 m2, con un promedio de 1.5
bafios, 2 cuartos y 11 afios de antigliedad. Por otro lado, los departamentos que se
ofrecen en el mercado son viviendas antiguas con acabados de baja calidad que en su
mayoria son implementadas por los propios propietarios habilitando los aires de una
casa principal. Por otro lado, el precio promedio de alquiler mensual es 1,261.60 soles,

siendo al afio 15,140.00 soles (ver Tabla 21).

Tabla 21

Comparativo departamentos en alquiler

Descripcion Inmueble N°1 Inmueble N°2 1 ble N°3 Inmueble N°4 Ir ble N°5 Inmueble N°6
Informacién del inmueble

Jiron Las Lausonias

Direccién Jr. Cajamarquilla 1160 Jr. Chasquis 617 Jr. Akapana 1156 Av. Las Aguilas 1284 151 Av. Santa Rosa
Los Jardines de San Horizonte
Urbanizacion Zarate Zarate Mangomarca Zarate Juan Zarate
SanJuan de SanJuande
Distrito SanJuan de Lurigancho  SanJuan de Lurigancho SanJuan de Lurigancho SanJuan de Lurigancho Lurigancho Lurigancho
M2 total ( Techada y libre) 95 m2 85 m2 160 m2 120 m2 59 m2 70 m2
M2 techada 85 m2 85m2 132 m2 78 m2 59 m2 70 m2
Tipo de unid inmobiliaria Departamento Departamento Departamento Departamento Departamento Departamento
Piso 4 4 1 2 4 2
Bafios 2 1 2 1 1 1
Cuartos 2 2 2 2 1 2
Afos de antigtiedad Estreno 3 20 21 10 10
Servicios (agua, luz y
desague) Si Si Si Si Si Si
Cochera No No Si No No No
Amoblado No No No No No No
Distancia a Lomas de
Campoy (auto) 12 min 14 min 17 min 18 min 16 min 17 min
Precio (S/)
Precio por m2 15.79 14.12 15.63 11.15 13.56 10
Precio por mes 1,500 1,200 2,500 870 800 700
Precio por afio 18,000 14,400 30,000 10,440 9,600 8,400

A continuacidn, se presentan las Figuras de los inmuebles N°1, N°2, N°3, N°4, N°5 y

N°6 (ver Figuras 64, 65, 66, 67, 68 y 69).
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Figura 64

Inmueble N°1

Figura 65

Inmueble N°2
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Figura 66

Inmueble N°3

Figura 67

Inmueble N°4
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Figura 68

Inmueble N°5

Figura 69

Inmueble N°6
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4.2.1.2 Departamentos de segunda. Por otro lado, se analizaron los departamentos que
se encuentran en el mercado para compra (no estreno). Se presenta un analisis por
caracteristicas de vivienda en donde el precio promedio en la zona es S/222,830.83 y
area techada promedio 86.16 m2 (ver Tabla 22).

Como se puede apreciar en las imagenes que se presentan a continuacion (ver Figuras
70,71,72,73,74y 75),los inmuebles a la venta no se encuentran en buenas condiciones
debido a la calidad de acabados y método constructivo. Asi mismo, hay que tomar en
cuenta que las edificaciones que se encuentran en la zona son antiguas lo cual es un
factor negativo para el cliente que quiera adquirir el departamento ya que puede que
tenga dificultades con tuberias, filtraciones, garantia de acabados, entre otros. De igual
forma, muchas de las construcciones son “informales” realizados por los propios

propietarios en donde ellos mismos disefian y se encargan de la supervision de la obra.

Tabla 22

Comparativo de departamentos de segunda

Descripcion Inmueble N°1

Inmueble N°2

Inmueble N°3

Inmueble N°4

Inmueble N°5

Inmueble N°6

Informacién del inmueble

Direccién Mercado del Sol Calle 6 Calle 5N°290 Calle Moxoko 1779  lJiron Kalasasaya Av. Santuario 2368
Urbanizacién Campoy Campoy Campoy Mangomarca Mangomarca Mangomarca
SanJuan de SanJuan de SanJuan de SanJuan de SanJuan de SanJuan de
Distrito Lurigancho Lurigancho Lurigancho Lurigancho Lurigancho Lurigancho
M2 total ( Techada y 135 m2 46 m2 54 m2 80 m2 92 m2 110 m2
M2 techada 135 m2 46 m2 54 m2 80 m2 92 m2 110 m2
Tipo de unid inmobiliaria Departamento Departamento Departamento Departamento Departamento Departamento
Piso 2 2 4 3 3 5
Bafios 1 1 1 1 1 21/2
Cuartos 3 2 2 3 3 3
Afios de antigliedad 5 15 17 18 15 6
Servicios (agua, luzy
desague) Si Si Si Si Si Si
Cochera No No Si Si Si Si
Amoblado Si Si No No No No
Distancia a Lomas de
Campoy (auto) 20 min 2 min 7 min 13 min 12 min 16 min
Precio (S/)
Precio por m2 2,406.25 888.75 1,187.50 3,807.69 5,142.37 5,771
Precio por mes 385,000 142,200 190,000 297,000 303,400 404,000
Precio por afio 4,620,000 1,706,400 2,280,000 3,564,000 3,640,800 4,848,000
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Figura 70

Inmueble N°7

Figura 71

Inmueble N°8
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Figura 72

Inmueble N°9

Figura 73

Inmueble N°10
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Figura 74

Inmueble N°11

Figura 75

Inmueble N°12
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4.2.1.3 Experiencias previas en la construccion de Multifamiliares Techo Propio y Mi
Vivienda en el distrito de San Juan de Lurigancho. CYV Inversiones inmobiliaria SA
cuyo nombre comercial es CYV Grupo Inmobiliario se viene posicionando en San Juan
de Lurigancho en viviendas Mi Vivienda y Techo Propio desde el 2018.

Durante estos afios se han realizado 02 proyectos sociales: (i) Condominio Amancaes
ubicado en la Urb. Canto Bello, residencial ejecutada en el 2018 en donde se ofrecieron
03 departamentos de aproximadamente 40-42 m2; y (i1) Condominio Cipreses ubicado
en Urb. Campoy, cuya entrega se realizard en marzo 2022 en donde se construyeron

286 departamentos de aproximadamente 41 m2.

A continuacion, mostramos imagenes de ambos proyectos (ver Figuras 76 y 77).

Figura 76

Residencial Amancaes



139

Figura 77

Condominio los Cipreses

La empresa tiene muchos incentivos para seguir trabajando en obra sociales no solo por
el impacto positivo que trae consigo a muchas familias, sino también por la presenciay
reputacion que la empresa tiene en San Juan de Lurigancho lo cual contribuye a que la

velocidad de ventas sea elevada acortando de ese modo el gasto financiero.

4.2.1.3.1 Residencial Amancaes. El proyecto se encuentra ubicado en Jr. Amancaes
588, Canto Grande - San Juan de Lurigancho, en donde se ofertaron 93
departamentos los cuales el 80% fueron Techo Propioy 20% Mi Vivienda,
y 22 estacionamientos. Residencial Amancaes contaba con departamentos
de 02 y 03 dormitorio, distribuidos en 3 bloques de 5 pisos. El proyecto se
ejecutd en el 2019 y fue entregado a sus propietarios a finales del 2020.
Para 2019, El banco promotor de Residencial Amancaes fue TFC Peru,
ofreciendo viviendas desde S/107,000.00 cuyo Bono Techo Propio
representaba S/33,200 de subsidio y Bono Mi Vivienda representaba

S/17,700.00.

La empresa rescato lo siguiente de este proyecto:
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e Velocidad de ventas de 10-15 unidades inmobiliarias por mes.

e El proceso de calificacion del bono Techo Propio para que el cliente
sea elegible toma alrededor de 5 dias habiles.

e El 80% de compradores ya vivian en San Juan de Lurigancho.

e Misde 70% de clientes desean comprar al contado debido a las altas
tasas de interés que las financieras en este caso TFC manejaba.

e Muchas familias que vivian en el asentamiento humano aledafio al
proyecto adquirieron una vivienda formal en el "Proyecto

Residencial Amancaes

La empresa enfrento las siguientes dificultades:

e Desembolso de bonos tanto de Techo Propio como Mi Vivienda.

e Insercion de posibles clientes al sistema financiero que eran
independientes laboralmente o que no podian sustentar sus ingresos.

e Cumplir con plazos de fin de obra en el 2020, debido a la pandemia
que paraliz6 al pais.

e C(Cierre de TFC lo cual fren6 la posibilidad de seguir colocando

unidades inmobiliarias y retuvo el fondo de garantia.
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4.2.1.3.2 Cipreses Condominio. El proyecto se encuentra ubicado en una calle
privada MZ B1 LT03-04, Campoy - San Juan de Lurigancho, a 03 cuadras
de Malecon Chica, una de las principales calles del distrito. Alrededor se
puede encontrar locales comerciales de gran interés como bancos,
restaurantes, grifos, iglesias entre otros (ver Figura 78).
Figura 78

Mapa de ubicacion Proyecto Cipreses Condominio

Cipreses condominio ofrece 286 departamentos y 57 estacionamientos,
siendo disefiado por Metropolis Arquitectura, empresa con amplia
trayectoria especializada en disefo. El proyecto cuenta con 02 tipologias:
(1) departamentos tipicos cuya area es de 40.5 m2, en su mayoria se ubican
entre el piso 02 y 10; (ii) departamentos atipicos que cuentan con jardin,
cuyo metraje final oscila entre 60-70 m2. El proyecto ofrece al mercado
departamentos desde S/120,300 y estacionamientos desde S/30,000 (ver

Figuras 79, 80, 81, 82y 83).
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Caracteristicas:

Una torre de 11 pisos en forma de “L” el cual se encuentra distribuido
por 26 departamentos por piso.

Cuenta con 02 ascensores.

Cipreses condominio es un MIX entre Techo Propio (95%) y Mi
Vivienda (5%).

En el proyecto, se ofertan 16 departamentos que aplican al Bono Mi
Vivienda.

Cuenta con estacionamiento de bicicletas.

Entrega marzo 2023.

En base a la experiencia e informacion historica que tiene la empresa en

el sector y nicho de negocio se detalla lo siguiente:

El 95 % de clientes provienen del mismo distrito y el 5% de los
clientes que compraron en este proyecto provienen de distritos
aledafios como El Agustino, Cercado de Lima, Rimac, Santa Anita
entre otros.

El 70% de los clientes son profesionales en ascenso, jovenes que
comienzan a forjarse un futuro estudiando una carrera técnica y
tienen la posibilidad de comprar su primera vivienda.

Segun el perfil de clientes que adquirieron un departamento, el 27%
son jovenes entre 20-30 aflos y el 42% tiene entre 30-40 afios.

No existe oferta de proyectos Techo Propio en la zona.

Existe conocimiento de como opera el sistema financiero con

respecto a tasas, gastos registrales y notariales; lo cual contribuye a
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que la gestion en el proceso de venta sea mds sencilla para los
vendedores.

e Existe un grupo de clientes informales o independientes que no
pueden sustentar la totalidad de sus ingresos. Por ello, las entidades
financieras juegan un rol fundamental en el proceso de venta.

e El 80% de ventas se registraron como contado.

Figura 79

Plano de distribucion departamento tipico 40.5 m2 — aplica a Bono Techo Propio
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Figura 80

Plano de distribucion departamento atipico — aplica a Bono Mi Vivienda

Figura 81

Sala, comedory cocina
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Figura 82

Cuarto principal de departamento tipico

Figura 83

Cuarto secundario de departamento tipico
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4.2.1.4 Proyecto en venta. En San Juan de Lurigancho no se encontré competenciaen

proyectos que ofrezca el Bono Techo Propio. Sin embargo, con respecto a Mi Vivienda,

se localizé un proyecto en la Urbanizacion de Campoy que ofrece departamentos bajo
dicho subsidio.

4.2.1.4.1 Terrazas del Sol — Etapa 02. Proyecto en Preventa cuyo promotor es

ARICSA-AR Inmobiliaria Contratistas SA, empresa del sector

construccion con 23 anos de experiencia en el mercado peruano,

especialista en edificaciones de baja y mediana magnitud (ver Figura 84).

Terrazas del Sol etapa 02 se ubica en Calle Los Angeles S/N ex fabrica

Custer, en laurbanizacion Campoy ubicada en San Juan de Lurigancho, en

la misma zona donde se realizd la etapa N°1 (ver Figuras 85 y 86).

Figura 84

Mapa de Ubicacion de Proyecto Terrazas del Sol

Nota. Tomado de “terrazas del sol”. http://www.terrazasdelsol.com.pe/. Informacion de

dominio publico.


http://www.terrazasdelsol.com.pe/
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Las caracteristicas del proyecto son las siguientes:

e Cuenta con 259 departamentos distribuidos en 20 pisos.

e Departamentosde 1,2 y 3 dormitorios.

e (Cuenta con areas comunes como alameda, zona de parrillas, zona de
lavadoras y salén de eventos.

e Cuenta con estacionamientos a nivel y en sétano.

Figura 85

Fachada Terrazas del Sol — Etapa 01
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Figura 86

Areas comunes referenciales de Terrazas del Sol — Etapa 01

4.3 Analisis de Fuentes Primarias
En la presente investigacion se contempla entrevistas a diversos perfiles de individuos

involucrados en el proceso de compra de un proyecto Mi Vivienday Techo Propio.

En primera instancia, se realizaron 02 encuestas a clientes del Cipreses Condominio bajo
la modalidad Techo Propio. En primer lugar, se muestran las respuestas dadas por Luz Yadira
Vela Matheus de 24 afos cuyo nivel de instruccion es Bachiller en Contabilidad y Finanzas
(ver Apéndice A). La clientaindica en la encuesta que luego de culminar su carrera ha tomado

la decision de independizarse.
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V  Segmentacion y Targeting

5.1 Segmentacion
5.1.1 Tipos de Segmentacion adecuada para el marketing plan

Usaremos como base de datos, el informe de la Asociacion de empresas Inmobiliarias del
Peru (ASEI) del afio 2021, el informe de Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de
Mercados (APEIM); asi como también el estudio de estilos de vida de la empresa Arellano

Marketing.
Las segmentaciones que usaremos para nuestro MKT Plan seran:
a) Segmentacion Demografica:

Dividiremos nuestro mercado objetivo en segmentos que tengan el detalle necesario
para conocer nuestro Target.

e Nivel de ingresos

e Nivel Socioeconémico (NSE)

b) Segmentacion Geografica:

Con ella localizamos geograficamente a los clientes potenciales para nuestro Proyecto.
e Densidad de habitantes en distritos potenciales.

¢) Segmentacion Psicografica:

Es dividir a nuestros clientes potenciales segiin detalles de su estilo de vida,

personalidad, conociendo sus deseos y anhelos.

e Estilosde vida
5.1.2 Variables relevantes para la segmentacion del Marketing Plan
Arellano Marketing desde el afio 2010 planted un estudio de “Estilos de vida del

Consumidor”, el cual se contrapone a los estudios afios atrds que todo se media bajo el nivel
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Socioeconomico. Arellano nos brinda 6 estilos de vida, los cuales detallamos a continuacion:
Sofisticados, Progresistas, Modernas; estos 3 conforman un grupo al que denominaremos
“Estilos de Vida Proactivos”. También tenemos a los Formalistas, los Conservadores y los
Austeros que conforman el grupo de “Estilos de Vida Reactivos”. Arellano Marketing nos

proporciona la relacion de los estilos de vida e ingresos (ver Figura 87).

Figura 87

Relacion entre Estilos de vida e ingreso

Nota. Tomado de “Caracteristicas de los Estilos de Vida” por Arellano Marketing
(https://www.arellano.pe/estilos-de-vida/los-estilos-de-vida-caracteristicas/), 2023.

Informacion de dominio publico.

Con el Estudio realizado por ASEI tendremos estos diferentes tipos de informacion estadistica
para el distrito de San Juan de Lurigancho que nos podran acercar al Target para nuestro

Proyecto, entre ellas estan (ver Figura 88):

e Estilosde Vida para el distrito de SJL
e Nivel Socioeconomico del distrito de SJL

¢ Ingresos economicos mensuales de las familias del distrito de SJL
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Figura 88

Estilo de vida — Distrito de SJL

Nota. Tomado de “Estudio de Dimensionamiento del Mercado Potencial en Lima
Metropolitana” de ASEI, 2021.

La cantidad de encuestados fue el 7% de su poblacion actual, un universo de 55,764
personas. Los habitantes actuales en el distrito son 851,543 habitantes y la cantidad de hogares
es 227,871. En el siguiente grafico se observa el tramo de ingresos por nivel socioeconémico

en el distrito de San Juan de Lurigancho (ver Figura 89).

Figura 89

Ingresos por Nivel Socioeconomico - SJL

Nota. Tomado de “Estudio de Dimensionamiento del Mercado Potencial en Lima

Metropolitana” de ASEI, 2021.



152

5.1.2.1 Descripcion cuantificable de cada variable

a) Estilosde Vida para el distritode SJL.

Los resultados indican que el estilo de vida més predominante en el distrito es
el “Conservador” con un 28%, lo sigue el estilo “Moderno” con 25%,
“Formalista” con 20%, “Progresista” con 14%, Sofisticadocon 11% y lo cierra

el estilo austero con 2%.
b) Nivel Socioeconémico para el distritode SJL.

Del Estudio de ASEI los resultados que obtenemos son los siguientes: El NSE
“B” es el 9.2% en promedio de los habitantes del Distrito, los habitantes que se
encuentra en el NSE “C” ocupa el 36.5%, el NSE “D” abarca un 42.6% y

cerramos con el “E” que posee el 10.9%.

¢) La Ocupacion laboral de los habitantes del distritode SJL es en su mayoria
son de empleados e independientes.

d) Tramos de ingreso en el distritode SJL.

e) Del universo de encuestados que fue 55,764 personas, el 42,6%
correspondiente al NSE D, posee un rango mensual de ingresos en el rango
de S/ 1,800.00 a S/ 3,000.00 soles. E1 21,9% posee ingresos entre S/ 3,000 —
S/ 5,000 y el 14,6% posee ingresos entre S/ 5,000 — S/ 7,000 siendo estos el
36,5% del universo de encuestados que corresponde al NSE C, teniendo un
promedio de ingreso mensual de S/ 3,000.00 a S/ 7,000.00.

f) El 10% de habitantes del distrito tiene ingresos mensuales que superan los S/
7,000.00 soles en promedio.

5.1.2.2 Relevancia de cada variable. Los estilos de vida predominantes en el distrito

de SJL son las “Conversadoras” y los “Formalistas”, estos se ubican dentro del
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cuadrante “Estilos de Vida Reactivos”, se tendra que desarrollar un marketing plan, para
brindar a esos estilos de vida el “value” necesario para que vean a nuestro Proyecto una

oportunidad de compra definitiva.

Los Formalistas y Conversadoras tienen un comun denominador que son personas que

valoran mucho a su familiay son tradicionales, calidos y hogarefios.

De acuerdo al estudio de ASEI el NSE del Distrito de SJL predominante con el 42.6%
pertenecen al NSE “D” siendo este el NSE objetivo del proyecto “Lomas de Campoy”.
Del mismo estudio se sefiala que los ingresos promedio para ese nivel es entre S/ 1,800
a S/ 3,000. Asi mismo el NSE “C” posee un 36.5% de la poblacién del distrito, con un
ingreso promedio entre S/ 3,000 a S/ 7,000, y segiin APEIM ya el 16% del NSE “C” en

Lima Metropolitana vive en departamentos.

El distrito al tener un NSE “C” el nicho potencial de mercado para la zona son los
programas Techo Propio y Mi Vivienda; estos programas no necesitan de mucha
capacidad de estacionamientos, los cuales serdn beneficios en las estimaciones iniciales

para gastos de construccion.

Del tramo de ingresos de la encuesta de ASEI realizada en el distrito de SJL podemos

ver que mas del 40% del universo de encuestados estd en el rango de ingreso mensual

promediode S/ 1,800.00 a S/ 3,000.00 soles, esta informacion es muy importante ya que

nos brinda una idea que los Proyectos Inmobiliarios que tendrian una demanda de

clientes potenciales seran los proyectos inmobiliarios de vivienda de interés social.
5.1.3 Conclusiones respecto a la segmentacion

Con los Estudios realizados por Arellano Marketing y los desarrollados por ASEI y
APEIM podemos afirmar que el Distrito de San Juan Lurigancho tiene condiciones de entrada

que nos serviran para nuestro MKT Plan; hemos visto que los Proyectos a desarrollary los que
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tendria una demanda importante en el distrito son los proyectos de vivienda de interés social

respaldado por los programas de Techo Propio y Mi Vivienda para NSE “C” y “D”.

Mas del 40% de familias cumplen con uno de los requisitos claves para ingresar al
programa “Techo Propio”, el cual es percibir un ingreso mensual por debajo de los S/ 3,715.00

soles.

Con este proceso de segmentacion acotando nuestro proyecto hacia nuestros potenciales
clientes, optimizaremos recursos y por ende generaremos la rentabilidad esperada; la
segmentacion vendria hacer uno de los puntos iniciales para desarrollar el Marketing Plan del

Proyecto.

Los Segmentos escogidos para continuar desarrollando el Marketing Plan y pasar a la etapa

de identificar nuestro Target, seran:

a) Estilosde Vida “Formalistas”, “Conservadoras”, “Modernas”y “Progresistas”.

b) Ingresos mensuales por debajo de los S/ 3,715.00 para el programa “Techo Propio”

¢) Un potencial geografico en el distrito y aledafios como Santa Anita, El

Agustino y Ate.

d) Que se encuentren en el NSE “C”y “D”.

5.2 Targeting
Luego de realizar el proceso de segmentacion de mercado para nuestro Proyecto ubicado

en el distrito de San Juan de Lurigancho procederemos a seleccionar los segmentos mas

atractivos para nuestro producto, el cual hara que el proyecto sea rentable.

Los factores que se evaluaran para una correcta seleccion del target seran:
a) Crecimientodel Segmento:
La demanda insatisfecha de adquisicion de primera vivienda en el pais y Lima

Metropolitana crece afio a afio; el distrito de San Juan de Lurigancho al estar ubicado en una
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zona cuyo NSE predominante es el nivel “C” requieren de Proyectos de corte social como son
los respaldados por el Fondo Mi Vivienda a través de los programas “Techo Propio” y “Mi

vivienda”.

b) Objetivos del producto hacia nuestro Cliente potencial:

El producto por ofrecer debe ajustarse a los topes maximos de precio de venta en que se
ofrecen los Proyectos “Techo Propio” y “Mi Vivienda” y debe ser construido cuidando una
estética de disefo, para que sea atractivo, pero sin incurrir en costos adicionales que resten la

rentabilidad deseada.

El producto debe ser dirigido a nuestro segmento principal el cual se encuentra dirigido al NSE
“C”y “D” buscando posicionarse dentro de los estilos de vida “Conservadoras”, “Formalistas”,
“Modernas”y “Progresistas”.

5.3 Factores analizados previamente que influirian en la eleccion del target primario y

secundario

El Proyecto objeto de estudio al estar dentro del nicho de vivienda de interés social para
programas “Techo Propio” ya tiene un target marcado el cual es la capacidad econdmica de los
Clientes; para que un cliente acceda al programa “Techo Propio” tiene que demostrar que su
salario mensual no pasa de los S/ 3,715.00 soles, por lo tanto, la situacion econémica del cliente
potencial es un factor importante.

El distrito de San Juan de Lurigancho es el més poblado del Perti cuenta con 851,543
habitantes y es un distrito que carecen de proyectos inmobiliarios, a ello se le suma un informe
del diario Gestion que ya en el 2014 el déficit de viviendas en ese distrito era de 60,000
unidades. El distrito tiene posibilidad de concentrar un porcentaje grande de proyectos de
vivienda de interés social el cual elevaria las condiciones actuales de vivienda de gran parte de

su poblacion.
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Conforme al estudio realizado por ASEI el afio 2021, el 48% de la poblacion del distrito
de San Juan de Lurigancho tiene un estilo de vida “Conservador” y “Formalista”; ellos estan
en busca de sentirse realizados a través de un logro familiar, el cual serd la adquisicion de su
primera vivienda. También en el distrito predomina un estilo de vida para las mujeres

“Modernas”, ellas tienen como objetivo el progresoy ser independientes.

5.4 Debilidades estructurales del segmento o segmentos elegidos

Las debilidades estructurales en general de realizar proyectos de vivienda social son las

siguientes:

a) Falta de formalizacion de trabajadores: Con un pais donde el 70% de la PEA labora en
trabajos informales es dificil acceder, demostrar y aprobar en este tipo de programas y
créditos. Las familias que desean acceder al programa deben demostrar capacidad de
ahorro.

b) Falta de bancarizacion: La informalidad trae consigo la falta de bancarizacion, con esta
carencia es dificil que las entidades financieras obtengan un historial crediticio el cual
impulsen la aprobacion de créditos hipotecarios para acceder a las compras de primera
vivienda.

¢) Deudas a largo plazo: Sin bancarizacion, otro problema consecuente es que las familias
de nuestro target no estan acostumbradas a deudas de largo plazo como lo son los
créditos hipotecarios; hay un temor por obtener una deuda la cual se tiene que pagar

por anos.

5.5 Influencia de la especializacion
Los Proyectos Inmobiliarios que desarrollan conjuntos habitacionales para vivienda de

interés social, deben tener una planificaciéon y metodologia del sistema constructivo con
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alcances especificos que permita que los costos de construccion no impacten en la rentabilidad

final esperada del Proyecto.

El Proyecto “Lomas de Campoy” contard con un equipo profesional con experiencia para
cada etapa del Proyecto en sus fases de Disefio y Construccion.
5.6 Influencia de liderazgo en costos

El desarrollo inmobiliario en Edificaciones para vivienda de interés social implicaun uso
adecuado de los recursos en cada una de las etapas, con mayor énfasis en la etapa de
construccion, se debe generar procesos constructivos que nos generen un uso minimo de
recursos externos, reprocesos y trabajos realizados por terceros o subcontratos.

También una planificacion y control de Obra usando metodologia de construccion sin
pérdidas como “Lean Construction”, nos daran opcidén a minimizar las pérdidas y obtener mayor
rentabilidad.

5.7 La Diferenciacion

El Proyecto “Lomas de Campoy” tiene como objetivo cumplir con el suefio de las familias
del distrito de San Juan de Lurigancho, el cual es obtener una vivienda de calidad, brindar una
mejor calidad de vida para las familias de un sector socio econémico desatendido y que contintia
golpeado por la pandemia.

La gran mayoria de empresas privadas desarrollan sus Proyectos Inmobiliarios en los
distritos cuyo nivel socio econdémico es A y B, ello nos brinda una oportunidad de ir a buscar a
las familias no atendidas y que mediante el Programa “Mi Vivienda” y “Techo Propio” pueda

acceder a una opcion de compra real.

5.8 Target Primario

5.8.1 Perfil del Target Primario

El Target Primario para nuestro Marketing Plan sera el siguiente:
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Familias del Sector Socioecondémico “C” y “D” cuyos ingresos no superen los
S/3,750.00 (para unidades pertenecientes al programa “Techo Propio”) y que tengan un
estilo de vida “Formalistas” y “Conservadoras” el cual pertenece al estilo de vida

“Reactivo”.

El estilo de vida de las familias y/o personas “Formalistas” y “Conservadoras” gira en
entorno a su familia; los “Formalistas’ desean mantener un estatus, desean ser valorados
a través de un reconocimiento social, buscan obtener beneficios y que el dinero les
alcance; buscan productos que prometan seguridad. Se enteran de las noticias a través
de los periddicos y revistas.

El estilo de vida de las familias y/o personas “Conservadoras” ven a la familia como el
nucleo y centro de su vida, velan por el cuidado del hogar, son las responsables de la
administracion del gasto, tienen como meta tener una casa o departamento propio. Les
gusta ver la TV, pasear en parques y en centros comerciales, consideran que la educacion
para sus hijos sera la clave del éxito en la vida de ellos.

5.8.1.1 Beneficios de target primario segun ubicacién. El Proyecto “Lomas de
Campoy” esta ubicado en el distrito méas poblado del Peru, el estudio de ASEI 2021

indica que tiene un total de hogares de 227,871 y del cual el 23% de hogares vive en
casas alquiladas, que nos dan 52,410 hogares que necesitarian una primera vivienda; de
estos hogares segun nivel de ingreso del distrito el 36% de hogares o familias serian
clientes potenciales, el cual nos da como resultado 18,867 familias, para finalizar el 48%
de hogares del distrito tienen los estilos de vida descritos en nuestro target, los cual nos
brinda un nimero mas acotado el cual es 9,065 hogares.

5.8.1.2 Beneficios del target primario segin tamaiio. Solo en el distrito de San Juan

de Lurigancho obtendriamos una cantidad de clientes potenciales que sobrepasan en
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2500% la cantidad de viviendas por ofertar en nuestro Proyecto (220 departamentos),
se puede afirmar que la oportunidad de venta es inmejorable.

5.8.1.3 Beneficios del target primario segin costumbres. Nuestro target son familias
trabajadoras orientadas a la vida familiar y desean ser respetados por sus logros, en el

medianoy largo plazo se ven adquiriendo una propiedad ya sea terreno o departamento.

El Proyecto “Lomas de Campoy” genera en nuestro target esa opcion de compra de su
primera vivienda con los beneficios del programa “Mi Vivienda” y “Techo Propio” es
un target que no podria dejar de pasar esta oportunidad, ya que obtiene una vivienda
digna, a un bajo precio y con beneficios que el programa entrega.

5.8.1.4 Beneficios del target segin el comportamiento de compra. El
comportamiento de compra de nuestro target es a través de productos que prometan

seguridad, con descuentos econdmicos y promociones.

El Proyecto “Lomas de Campoy” le otorgaria esa seguridad de vivir en un condominio
privado el cual tiene mayores beneficios en el aspecto de seguridad que vivir en una
vivienda puerta calle, a su vez otorga la posibilidad que la familia pueda acceder al
Vivi ' d eneu . e
Programa “Mi Vivienda” y “Techo Propio” con el cual obtiene un beneficio econémico

por parte del estado.

5.8.2 Anadlisis de su relevancia y proyeccion en el tiempo

El distrito de San Juan de Lurigancho ubicado en la zona este de Lima, cuenta con el
mayor nimero de familias desatendidas para acceder a la compra de su primera vivienda; el
déficit de viviendas en Lima Metropolitana crece afio a afio; por lo tanto, los proyectos
inmobiliarios de vivienda de interés social en conjunto con el programa “Mi Vivienda” y

“Techo Propio” es una buena alternativa para la generacion de viviendas dignas a bajo costo.
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5.9 Target Secundario
5.9.1 Perfil del target secundario
El Target Secundario para nuestro Marketing Plan serd el siguiente:
e Familias del Sector Socioeconémico “C” y “D” cuyos ingresos no superen los
S/3,750.00 y que tengan un estilo de vida “Progresista”y “Modernas” el cual pertenece

al estilo de vida “Proactivo”.

El estilo de vida de las familias y/o personas que son del tipo “Progresista” y “Modernas”
buscan productos que inspiren modernidad para la familia con propuestas de valor sencillas con

las cuales obtengan experiencias.

Ambos buscan un reconocimiento social, productos practicos con soluciones modernas;
estos estilos son abiertos al mundo.

5.9.1.1 Beneficios del target secundario segiin ubicacion. El Proyectoestdubicado en
el distrito mas poblado del Peru, el estudio de ASEI indica que tiene un total de hogares
de 227,871 y del cual el 23% de hogares vive en casas alquiladas, que nos dan 52,410
hogares que necesitarian una primera vivienda; de estos hogares seglin nivel de ingreso
del distrito el 36% de hogares o familias serian clientes potenciales, el cual nos da como
resultado 18,867 familias, para finalizar el 36% de hogares del distrito tienen los estilos
de vida descritos en nuestro target, los cual nos brinda un nimero mas acotado el cual
es 7,358 hogares.
5.9.1.2 Beneficios del target secundario segin tamaiio. Para el distrito de San Juan

de Lurigancho obtendriamos una cantidad de clientes potenciales que sobrepasan en
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2000% la cantidad de viviendas por ofertar en nuestro Proyecto (220 departamentos),
se puede afirmar que la oportunidad de venta es inmejorable para ese target.

5.9.1.3 Beneficios del target secundario segiin costumbres. Nuestro target busca el
progreso personal y familiar; se mueven en la vida con el deseo de prosperar; buscan

siempre oportunidades, son practicos y modernos.

Orientados al logro, buscan ser respetados y son realistas con la proyeccion de sus
ingresos. En su tiempo libre descansan, escuchan musica y ven television. Disfrutan de
la compaiia de amigos y hacer deporte con amigos del trabajo o barrio. Siempre ven el
futuro con optimismoy confian mucho en si mismos.

5.9.1.4 Beneficios del target segiin comportamiento de compra. Nuestro target busca
en la compra el valor emocional que el producto brinda. Buscan soluciones modernasy
practicas con sistemas de pagos accesibles.

El Proyecto “Lomas de Campoy” brindaria a nuestro target ese valor emocional que
significa comprar tu primera vivienda; un lugar para vivir moderno, con caracteristicas
que inspiran modernidad, salud y confort para la familia.

5.9.1.5 Analisis de su relevancia en el tiempo. Los estilos de vida “Progresista” y
“Modernas” toman el 38% del total de habitantes del distrito de San Juan de Lurigancho,
son personas con poder de decision y no se dejan amilanar por ningun obstéculo, estos
estilos de vida no temen el cambio, estan dispuestos a nuevos retos. Es un estilo de

caracteriza a las nuevas generaciones, su relevanciay crecimiento en el tiempo es un

hecho.
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VI Diseiio de la Empresa y Plan Estratégico

6.1 Concepto del Producto

Se plantea un proyecto multifamiliar llamado “Lomas de Campoy” ubicado en ubicado
en Calle 18, MZ 2 LOTE 2A Y 2B, Urb. Campoy San Juan de Lurigancho. Su ubicacion es
estratégica ya que se encuentra a escasas cuadras del renovado parque 6 en donde recientem ente
se hicieron remodelaciones y mejoras como lozas deportivas, juegos para nifios entre otros. Asi
mismo, se encuentra conectado a Av. Los Proceres, Colegio Particular Angelo Patri, Colegio

Sagrado Corazén de Campoy y asociacion La Floresta de Campoy.

Para el proyecto se busca dos publicos objetivos. En primer lugar, familias que puedan
aplicar al Bono Techo Propio, es decir, que cumplan los requisitos como no exceder un ingreso
familiar de S/3,715.00, tener dependientes entre otros. Dichas familias son de escasos recursos
y el estado les ofrece un subsidio para poder adquirir una vivienda formal. En segundo lugar,
familias con un poder adquisitivo mayor que desean contar con un inmueble que cuente con
areas verdes o tenga mejor ubicacion dentro del complejo habitacional. En este tipo de cliente
también existen requisitos para la obtencion del Bono Mi Vivienda como por ejemplo que sea

su primera vivienda.

Por otro lado, la ubicacion del predio fue seleccionada considerando la conectividad a la
ciudad a través de transporte publico (tren eléctrico y estaciones de bus), centros de estudio
(colegios e institutos), espacios recreativos (mercados y parques), y mas. Asi mismo, la
ubicacion del multifamiliar permite reducir la brecha que existe en el estrato socioec ondmico
C, ya que se les podria ofrecer a familias de escasos recursos uno de los derechos primordiales,
tener una vivienda digna, con todos los servicios basicos y de buena calidad. Adicionalmente,
se contribuira al medioambiente ya que el Proyecto Lomas de Campoy sera un proyecto a la
medida de lo posible sostenible, siempre tomando en cuenta los costos que incurriria en

implementar en un proyecto social dicho beneficio.
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6.2 Disefio de la Empresa
6.2.1 Situacion Actual

C&V Inversiones Inmobiliarias SA inicié sus actividades en 1997 siendo una empresa
constructora e inmobiliaria con mas de 26 afnos de experiencia en la comercializacion y

construccion de viviendas en el Peru.

A la fecha, la empresa ha realizado mas de 40 proyectos de vivienda, desarrollando

edificios en distritos como Miraflores, San Miguel. Jesus Maria, Surquillo, entre otros.

6.2.2 Mision

La misién de C&V Inversiones Inmobiliarias SA es “Contribuir a la solucidn del déficit
habitacional existente en nuestro pais, desarrollando proyectos inmobiliarios de calidad a
precio justo. Para ello contamos con un selecto staff de profesionales, que les ofreceran asesoria

integral y un servicio post venta garantizado” (CYVPERU; s.f).

6.2.3 Vision
La Visionde C&V Inversiones Inmobiliarias SA es “Ser una de las empresas lideres en

el sector inmobiliario a su vez ser reconocida por nuestra capacidad innovadora, valores, y alto

nivel de confiabilidad” (CYVPERU; s.f).

6.2.4 Proposito de Producto
El propésito es desarrollar vivienda social para mejorar la calidad de vida de familias
de bajos recursos, generando un impacto positivono solo en la comunidad sino también en el

ambiente.

6.2.5 Valores

Los valores de la empresa son los siguientes:
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Profesionalismo: brindarles a las familias un producto respaldado por profesionales
reconocidos en disefio y arquitectura, estructuras, sistema eléctrico, sanitario, entre
otros.

Calidad: Realizar la edificacion con productos de buena calidad tanto en los acabados
del inmueble como en la construccion de este. Darles una vivienda de calidad en un
proyecto social es cambiarle la vida a una familia.

Sostenibilidad: ofrecer un producto diferente en la rama de proyectos sociales
implementando un sistema de sostenibilidad y de conciencia del impacto que genera la
sociedad al ecosistema. En este caso, no solo basta con implementar el multifamiliar
con objetos y sistemas que generan menor polucidn, sino hay que hacer que sea
sostenible en el tiempo.

Escucha: Debido a la experiencia que se tiene en la zona y el producto, escuchar las
necesidades que tienen las familias del estrato socioeconomico “C” da la posibilidad a
la empresa de brindar un producto que cumpla con sus necesidades.

Innovacién: Ofrecer un proyecto social y sostenible es un reto que toda inmobiliaria

debe de completar para no generar un impacto positivo a la comunidad y al mundo.

Planes Organizacionales

6.2.6.1 Corto Plazo. Posicionamiento de la marca C&V en el sector inmobiliario y
construccion.

6.2.6.2 Mediano Plazo. Diferenciarnos en el mercado por calidady sostenibilidad.

6.2.6.3 Largo Plazo. Ser un referente en el sector inmobiliario por los proyectos que

ofrecemos, teniendo como objetivo la sostenibilidad como uno de nuestros pilares.



6.2.7 FODA dela Empresa

El FODA de la empresa se representa seguidamente (ver Figura 90).

Figura 90

FODA de C&V
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2. Equipo de profesionales con amplia
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3. Alta velocidad de ventas

4. Conocimiento pleno de nuestro
cliente potencial

Debilidad

1. En proyectos sociales, la rentabilidad
se acorta en comparacion a
proyectos dirigidos al sector B

2. Posicionamiento de la marca

3. Presencia digital

Oportunidad

1. Nicho de mercado no atendido en
proyectos sociales verticales en Lima

2. Déficit habitacional en sectores
socioecondmicos “C”

3. Productos aplican a subsidio Mi
Vivienda y Techo Propio

Amenaza

1. Crisis Politica y econdmica del Pais

2. Costo promedio del m2 en Lima se
encuentra por encima del precio
optimo para realizar un proyecto
social

3. Incremento de materiales de

construccion
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6.2.7.1 Fortaleza. Producto innovador y de calidad: Generan proyectos innovadores en

disefio y estructurales con el uso materiales de calidad y subcontratista conocidos en el

rubro. Adicionalmente trabajan con los mejores proveedores del rubro como UNICON,

Tradisa, Cassinelli, Decorcenter, San Lorenzo, RIAM Group, Dimfer, entre otros. Cabe

sefalar que los proveedores son seleccionados segun el tipo de proyecto siempre

cuidando la mejor calidad para los clientes.

Equipo de profesionales con amplia experiencia lo cual promueve eficiencia en los

procesos: C&V Inversiones Inmobiliarias S.A tiene como pilar principal asesorarse de

los mejores profesionales del rubro para el disefo, edificacion y método constructivo

que caracterizard los proyectos que se ejecuten.
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Como principales asesores se cuenta con:

Arquitectura: Empresa con 25 afios de experiencia en el mercado peruano,

regional e internacional especializado en disefio de oficinas, Proyectos mixtos,

Centros Comerciales, Hoteles, Desarrollo urbano, entre otros.

e Estructura: Empresa de Consultoria en Ingenieria con mas de 16 afios en el
mercado, especializada a Proyectos de Estructuray Supervision de obras

e Eléctricoy gas: Ingeniero especialista en instalaciones Eléctricasy gas docente

de Universidad Nacional de Ingenieria (UNI).

Sanitario: Ingeniero Sanitario con amplia experiencia.

Alta velocidad de ventas, debido a las caracteristicas de los productos que la empresa
maneja, siendo viviendas sostenibles, innovadoras con acabados de primera, la
velocidad de ventas es alta en comparacion al mercado en donde el proyecto se ubica.
Adicionalmente, se trabaja con agencias de marketing y area interna de publicidad para
lanzar productos, promociones, publicidad organica, que permite generar confianza a

los posibles compradores.

Conocimiento pleno de nuestro cliente potencial: frente a cada proyecto nuevo, se

realizaun estudio de mercado en donde se contempla el perfil del cliente potencial.

6.2.7.2 Oportunidad

e Déficit habitacional en Lima: De acuerdo al tltimo Censo realizado por el INEI
en 2017, Lima posee un déficit cuantitativo de 177 mil viviendas. Segin el
estudio de CAPECO 2020, la oferta de viviendas en Lima metropolitana ha
mantenido un crecimiento sostenido durante los afios 2017-2020. De acuerdo al

con el estudio “Hacia una nueva politica de vivienda en Pert: problemas y
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posibilidades”, elaborado por el Grupo de andlisis para el desarrollo (GRADE
2020), en Lima se requieren un total de 84,298 viviendas para reducir la brecha
déficit habitacional que se ird acumulando en los proximos 10 afios

Productos aplican a subsidio: La empresa ofrece productos que aplican al
subsidio Mi Vivienday Techo Propio. Con ello, la velocidad de ventas es mayor

ya que a los clientes les costard menos el bien.

Por otro lado, los proyectos sostenibles que aplican a una clasificacion como Edge

o Leed que se encuentran con Banco Promotor a BBVA, reciben un bono otorgado

por el Banco Mundial y una tasa de interés preferente.

6.2.7.3 Debilidad

En proyectos sociales, la rentabilidad se acorta en comparacioén a proyectos
dirigidos al sector B: La empresa realiza proyectos inmobiliarios en sectores
socioecondmicos A, B, y C; para ello, debido al elevado precio de la tierra en
Lima, los margenes de utilidad neta son cortos en proyectos sociales (sector C).
Posicionamiento de la marca: Debido a una disminucion de proyectos
inmobiliarios que se ofrecieron entre 2014-2019 debido a que la empresa se
dedic6 a realizar la construccion e implementacion de una clinica, el
posicionamiento de la marca decrecio. Paraello, C&V Inversiones Inmobiliarias
S.A viene trabajando en el posicionamiento de marca en canales digitales como
Instagram, Facebook y Google Aids. Asi mismo, desde el 2021 la empresa es
miembro de la Asociacion de Empresas Inmobiliarias del Peru (ASEI)
participando en todas las plataformas digitales, reuniones mensuales de socios,
Feria Nexo Inmobiliario (digital y presencial), Eventos Inmobiliarios entre

otros.
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Presencia digital: La empresa tiene el apoyo de Alavista, agencia de marketing
digital con 8 anos de experiencia, especializada en asesorar a Empresas

Inmobiliarias y Constructoras.

Adicionalmente, se cuenta con un area interna de marketing y publicidad que trabajade

la mano al area comercial para perfilar clientes y generar leads que funcionaran como

base para incrementar la velocidad de ventas.

Asi mismo, se cuenta con una pagina web que es constantemente actualizada con

novedades y proyectos nuevos.

6.2.7.4 Amenazas

Crisis Politica y econdmica del Pais: Debido a la inestabilidad politica que se
viene enfrentando desde el 2022, a raiz de cambios en la presidencia el mercado
peruano es poco atractivo para inversionistas extranjeros debido a la volatilidad
en factores econdmicos. Producto de dicha inestabilidad, la tasa de referenciay
el tipo de cambio presenta gran volatilidad dia a dia; por lo cual, el sector
inmobiliario y construccion se perjudica ya que al tener un tipo de cambio
variable afecta a los productos que se importan para la construccion de un
edificioy la tasa de referencia al cambiar constantemente genera un aumento en
la tasa de interés para el cliente final (crédito hipotecario) y productos que
ofrezca el banco promotor a la empresa ( préstamo de terreno, linea de créditos,
entre otros).

Costo promedio del m2 en Lima se encuentra por encima del precio 6ptimo para
realizar un proyecto social.

Incremento de precio en materiales de construccion: Segin el Informe

Econémico de la Construccion publicado por CAPECO, entre el periodo marzo
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2021- febrero 2022 INEI presenta un aumento de las losetas (4.8%) y del
cemento (3.1%), ladrillo de arcilla (0.5%) y acero de construccion (2.4%) (p.

26)

6.2.8 Objetivos Estratégicos
a) Financiero:

e Fortalecer la espalda financiera de la empresa, teniendo un matrimonio
mayor.

e Generar aproximadamente S/80,000,000.00 de ventas anuales.

e Lograr un crecimiento sostenido financieramente parano utilizar lineas para
tener banco de terrenos.

b) Experienciadel cliente

e Oftrecer departamentos con buena distribucion, ventilados y buen acabado.

e Hacer que el proceso de venta para el cliente sea un proceso comodo y
amigable.

e Oftrecer areas comunes que vayan de acuerdo al estilode vida y condiciones.
Por ejemplo, durante pandemia se implementaron areas de coworking para
que los clientes puedan cambiar de espacio durante sus horas laborales dentro
del multifamiliar en donde vivan.

e (Generar posicionamiento de la parca como empresa lider en proyectos
sostenibles, sociales y de primera gama.

e Procesosy flujos de atencion

e Afinar procesos por area desde el primer contacto con el cliente hasta la
entrega del inmueble.

e Tener un servicio postventa cuyo plazo de atencidon sea maximo 24horas.
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6.2.9 Organizacion de la Empresa

6.2.9.1 Ubicacion de la Empresa

Oficina Central:
Narciso de la Colina 431 oficina 701-702 — Miraflores
Horario de atencioén: 8am — 6pm

6.2.9.2 Organigrama y Roles de la Empresa. C&V Inversiones Inmobiliarias SA
cuenta con un organigrama de la empresa que precisa los dos servicios que se brindan

en la inmobiliariay constructora (ver Figura 91).

Figura 91

Organigrama de la Empresa C&V
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En el organigrama se presentan las gerencias internas que se manejan, como,
Administracion y Finanzas, Comercial, Marketing, Legal, Recursos Humanos y

Proyectos. Seguidamente se menciona algunos detalles de cada areay sus participantes:

e Directores/ accionistas



171

Gerencia General

Administraciony Finanzas: Conformada por jefay asistentes administrativos
y financieros

Comercial: conformado por gerente del area, administracion de ventas,
coordinador, callcenter, jefes de casetas y vendedores.

Marketing: conformado por jefe de marketing y disefiadores a cargo de redes.
Adicionalmente, algunos servicios son tercerizados con agencias
publicitarias segun el perfil del proyecto.

Legal: se cuenta con un area interna y asesoria externa a cargo de Jamis &
Dalguerre Asociados.

Recursos Humanos y reclutamiento: a cargo de una jefa que realiza todos los
tramites pertinentes incluyendo reclutamiento de personal.

Proyectos: a cargo del Gerente de Proyectos y todo el equipo de obra como
residentes, SOMA, produccion, administrador, almacenero, postventa, entre

otros.
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VII Plan de Marketing

7.1 Conceptos generales

7.1.1 Concepto general del Producto
7.1.1.1 Descripcion general del Producto. El proyecto Lomas de Campoy, se
encuentra ubicado en Av. Calle 18 Mz T Lote 2, San Juan de Lurigancho, y cuenta con
un area total de 2,694.70 m2 en donde el area techada total aproximada sera de
11,337.19m2 (ver Figura 92).

Figura 92

Ubicacion Proyecto Lomas de Campoy
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El proyecto “Lomas de Campoy” se desarrolla tomando en cuenta el Decreto
Supremo N°002-2020-VIVIENDA, (ver Apéndice B) que aprueba la modificacion del
Reglamento Especial de Habilitacion Urbana y Edificacion, aprobado por Decreto
Supremo N°010-2018-VIVIENDA modificado por el Decreto Supremo N°012-2019-
VIVIENDA, el cual promueve la inversion privada en proyectos de viviendas de interés

social, a fin de mejorar la competitividad economica de las ciudades.

El proyecto contempla el desarrollo de un EDIFICIO MULTIFAMILIAR que
esta conformado por 2 torres (torre A y torre B) que cuentancon 11 niveles de vivienda
cada una, con una sola tipologia de viviendas en sus plantas tipicasdel piso2 al 11 y el
primer piso cuenta con la misma distribucion de departamentos, pero adicionalmente
cuentan algunos con terraza. Adicionalmente en el primer nivel y en el sotano 01 se

encuentran ubicados los estacionamientos vehiculares propuestos para el proyecto.

El Conjunto Residencial contempla la siguiente distribucion:

e En el ler nivel, encontraremos: Recepcion de ingreso a la residencial + Hall de
ascensores y acceso a escaleras de emergencia en cada torre + Acceso a cuartos
técnicos + 36 estacionamientos vehiculares + Areas comunes + Area para

estacionamiento de bicicletas + departamentos de 02 dormitorios.
e Nivel 02 al 11 de cada torre: Planta tipica de departamentos de 02 dormitorios.

e Azoteas: Techos técnicos. A este nivel se podra acceder a través de 2 escaleras

de gato en cada torre.

El proyecto cuenta con 77 viviendas en la torre A y 143 viviendas en la torre B,
lo que hace un total de 220 viviendas, de las cuales el 100% son de 02 dormitorios 'y
cuyos metrajes de area techada oscilan entre 40.13m2 y 45.11m2. Estas viviendas se

enmarcan en el PROGRAMA MI VIVIENDA & TECHO PROPIO con el Bono
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Familiar Habitacional.

El ingreso peatonal hacia las viviendas sera desde la Calle 18, a través de una
caseta de control que posteriormente dirigira el flujo de personas hacia las torres de
viviendas, las cuales presentan 1 ntcleo de circulacion vertical (ascensores y escaleras).
La infraestructura del ingreso estd provista de accesos para personas con habilidades
reducidas que bajan a través de una rampa de 10% aproximadamente para su transito

normal (ver Figura 93).

El proyecto dispone de 1 ntcleo de circulacion vertical en cada una de las torres,
el cual cuenta con 2 ascensores y una escalera de evacuacion (con vestibulo previo
ventilado) que conectan todos los pisos con el primer nivel en cada torre.

Figura 93

Planta de distribucion Proyecto Lomas de Campoy
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Los Certificado de Parametros Urbanisticos N°340-
2022/SGOPHU/GDU/MSIJL y N°341 — 2022/SGOPHU/GDU/MSIJL indican que el
porcentaje minimo de area libre de Zonificacion RDM es de minimo 50%. Sin embargo,
segun el decreto supremo N.° 012-2019-VIVIENDA (publicado el 19 de marzo del
2019), la exigenciaminima de area libre es de 40% segun el art. 10 inciso 3 del capitulo

IV EDIFICACION de la presente ordenanza (ver Apéndice C).

El proyecto cuenta con un total de 61.64% de area libre, equivalente a
1,660.92m2 (ver Tabla 23).
Tabla 23

Area libre — Proyecto Lomas de Campoy

AREA LIBRE
Area del Terreno 2694.70
% m2
Requerido 40.00 1077.88
Provectado 61.64 166092

El proyecto cuenta con un area techada total de 11,337.19m2, un area techada

vendible de 9,407.76m?2 (82.98%).
ACABADOS DE DEPARTAMENTOS:

Los acabados de los departamentos seran los siguientes en los ambientes

correspondientes:

e Pisos: los pisos de todos los ambientes (dormitorios, sala-comedor, cocina,

bafios y terraza) seran de ceramico nacional.

e Paredes: las paredes de los dormitorios y de la sala-comedor seran de papel

mural, mientras que las de los bafos y cocina seran pintadas.
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e Contra zdcalos: seran de ceramico nacional.

e Techos: los techos de los dormitorios y de la sala-comedor seran escarchados, y

los de bafios y cocina serdn pintados.

e Las ventanas de todos los ambientes seran de vidrio crudo.

e Las griferias de bafio y cocina seran cromadas, y de concepto ahorrador al igual

que los inodoros.

e El lavadero del bafio sera de color blanco de fabricacion nacional, mientras que

el lavadero de cocina sera de acero inoxidable.

7.1.1.2 Como maximizar el Value. El value principal de este proyecto para el cliente
se centra en la capacidad de adquirir una vivienda propia digna, que cuente con todas
las comodidades y necesidades minimas y fundamentales para que una familia pueda
desarrollarse plenamente en buenas condiciones vida a un precio y financiamiento

accesible de acuerdo a la condicidén econdmica familiar.

Por tal motivo, maximizar el value del producto, radica en ofrecer la vivienda
con la distribucion y acabados ofrecidos, realizando un buen ejercicio del control de
calidad de los mismos; verificando asi la buena operatividad del inmueble ubicado
dentro de un espacio seguro donde se puede ofrecer una buena calidad de vida a las

familias a un bajo costo.

Para maximizar el value del proyecto inmobiliario, la meta debe ser la venta de
departamentos mas rapida que la venta propuesta en el flujo de caja y perfil econémico,
inclusive reduciendo los costos del proyecto. Los costos del proyecto de pueden reducir
mediante métodos constructivos eficientes, basados en la filosofia Lean Construction,
junto con un buen manejo de precios de los proveedores de materiales que atenderan el

proyecto en su totalidad, solicitando y llegando a un buen precio de materiales al por
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mayor, se puede maximizar la eficiencia del costo de construccion total del proyecto.
Juntos, la eficiencia de la construccidon generando un buen producto de calidad y con
una buena promocion del producto, se incrementara el value. Adicionalmente, se
considera en la propuesta, incorporar accesorios sanitarios y eléctricos que permitan un
uso eficiente de los recursos energéticos, para asi obtener un ahorro durante la
operatividad del proyecto y contribuir con el cuidado y preservacion del medio
ambiente; por ello, se propone la implementacion de griferiasy accesorios sanitarios
ahorradores, luminarias con sensor de movimiento en areas comunes, y paneles solares

para abastecimiento energético de dichas 4reas comunes.

El costo de construccion promedio que se maneja para la evaluacion de este
proyecto es de S/ 1,278.20/m2, en el que se han considerado el alza de los distintos
materiales de construccidn principales (acero, cemento, etc.) por lo cual es un escenario
conservador. Con este monto por m2 de construccion, el costo total del proyecto,
ascenderia aproximadamentea S/ 15,607,366.51.
7.1.1.3 Posicionamiento — Branding del producto. El producto basa su
posicionamiento en base a la exposicion que se le dé mediante la publicidad y llegada
masivadpublico objetivo; asi también como por el éxito de proyectos anteriores propios

de la inmobiliariay/o por los de otras desarrolladoras cercanas al proyectoen cuestion.

Potencialmente, el producto es deseado por aquel publico que anhela y necesita
una vivienda propia y que por motivos econémicos no puede acceder a una, ya sea por
el financiamiento o por el monto de la misma. Adicionalmente, con el desarrollo previo
de similares proyectos, se busca dejar una huella en la memoria del publico, y asi
identifiquen a la empresa como una gran promotora y desarrolladora de proyectos de
vivienda de interés social y su compromiso con los mismos en términos de

cumplimientoy calidad.
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7.1.2  Concepto general del Precio

7.1.2.1 Descripcion general del Precio. Conociendo que nuestro Proyecto
Inmobiliario denominado “Lomas de Campoy” es del tipo vivienda de interés social, ya
que tendra una oferta del 30% de unidades para el formato “Techo Propio” y un 70%
parael programa “Mi vivienda”; lo que buscaremos sera ocupar toda la escala del precio

tope que ofrece cada uno de los programas.

Actualmente el precio maximo para el programa Techo Propio para viviendas

multifamiliares y condominios es de S/ 128,400.00 soles.
Los dos precios de lista para las unidades inmobiliarias seran las siguientes:
a) Formato Mi Vivienda (42.61 m2): S/ 159,178.19 soles (promedio)

b) Formato Techo Propio (43.14 m2): S/ 128,400.00 soles

Las unidades ofertadas son, para el formato “Mi Vivienda” seran 155 unidades

ofertadasy para el formato techo propio seran 65 unidades.

Las familias podran obtener su nueva vivienda que viene con un bono familiar
habitacional (BFH) el cual es un subsidio del estado, el monto de esta bonificacion es
8.75 UIT, el monto en soles es S/. 43,312.50 para el formato “Techo Propio”. Con la
restadel preciode venta y la bonificacion, quedaria como monto a financiar la cantidad
de S/ 85,087.50 soles. Este monto podra financiarse bajo un crédito hipotecario hasta en

25 anos.

Para el formato “Mi Vivienda” el bono méximo para un precio promedio de
departamento es de S/. 21,100.00, este bono se brinda para departamentos que tienen
como precio de venta de S/. 139,400.00 a S/. 232,200.00 soles. Para los departamentos

con un rango de precio entre S/. 232,200.00 y S/. 343,900.00, dicho bono sera de S/.
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La cuota inicial para ambos formatos es del 10% del valor del inmueble. La TEA

que es la Tasa efectiva anual para este tipo de proyectos aun es alto y son del 12 al 14

% anual.

El Proyecto “Lomas de Campoy” cuenta con una capacidad de estacionamientos

conforme a la normativa, su precio de venta es de S/. 30,000.00 o S/. 50,000.00 segun

la ubicacion del mismo.

Informacion actualizada del programa Techo Propio vigente hasta diciembre

2023 (ver Figura 94).
Figura 94

Bono Familiar Habitacional segun valor de la vivienda y tipo de VIS

Bono Familiar

Valor de Vivienda

Habitacional
L - S4UIT
VIS Priorizada en Lote Unifamiliar Hasta 5/ 55,000 S/ 46.530
V15 Priorizada en Edificio Multifamiliar! ST uT
Conjunto Residencial Quinta Hasta 5/68,000 S/ 48,015
V15 en Lote Unifamiliar Hasta 3/ 102,800
ETaUIT
V15 en Edificio Multifamiliar/Conjunto 34331250
. . . Hasta 5/ 123,400
Residencial/CQuinta

Nota. Tomado de “Adquisicion de Vivienda” por Fondo

(https://www.mivivienda.com.pe/PORTAL WEB/usuario-busca-

viviendas/pagina.aspx?idpage=32). Informacién de dominio publico.

Mivivienda,

2023.

7.1.2.2 Como maximizar el Precio. El precio de nuestro producto al contar con el

respaldo del fondo Mi Vivienda tiene que obedecer al precio maximo del valor de venta


https://www.mivivienda.com.pe/PORTALWEB/usuario-busca-viviendas/pagina.aspx?idpage=32
https://www.mivivienda.com.pe/PORTALWEB/usuario-busca-viviendas/pagina.aspx?idpage=32
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de cada unidad de vivienda, para este afio 2023 el monto maximo para poder acceder al

programa “Techo Propio” es de S/ 128,400.00 soles.

Si bien el programa Techo Propio ya nos pone un monto maximo de valor de
venta, se tiene que desarrollar una ventaja competitiva en otros procesos relacionados al
costo final, un proceso constructivo optimo y una especializacion en costos haran que

el proyecto alcance la rentabilidad esperada.

Para los departamentos a ofertar que seran del formato “Mi Vivienda” no hay
precio tope, pero se busca que el precio sea menor que la competencia mas cercana que
tenemos en la zona que también ofrece viviendas con el programa “Mi Vivienda”.
7.1.2.3 Posicionamiento — Branding y el Precio. Los precios de venta que se ofreceran
en el Proyecto Lomas de Campoy estan pensados para acceder al subsidio que ofrece el
Fondo “Mi Vivienda™ a través del Bono Familiar Habitacional y Bono del Buen Pagador
que ofrecen los programas “Mi Vivienda” y “Techo Propio”, el valor de venta del
producto terminado contara a su vez con un beneficio econémico no reembolsable que

servira para que el monto de financiamiento baje.

Cada vivienda es un producto de calidad, con buenos acabados, duracion de los
sistemas en el tiempo con una post-venta que trabaje rapidamente para cumplir la
demanda de los nuevos propietarios.

Concepto general de la Promocion

7.1.3.1 Descripcion general de la Promocion. El principal objetivo es generar una
conexion y respuesta con el publico de los sectores socioeconémicos C-, D para
aumentar las probabilidades de compra. Por esto, la imagen corporativa de C&V debe

ser dirigidaal piiblico objetivo a través de los distintos medios y/o canales a los que tiene
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acceso nuestro Target. El objetivo de ello es esperar lograr una respuesta positiva por

parte de ellos,alos productos anunciados.
7.1.3.2 Como maximizar el Value. Demostrar que se ofrece un value superior.

7.1.3.3 Posicionamiento — Branding y la Promocion. De qué manera vamos a
relacionar la promocion - el mensaje, establecimiento del posicionamiento y del
branding.

Concepto general de la Plaza

7.1.4.1 Descripcion general de 1a Plaza. El concepto de Plaza es importante entenderlo
ya que forma parte del Marketing — Mix. La Plaza o también llamado canal de
distribucion, es aquel medio por el cual se garantiza que el cliente final podré adquirir

el producto que se ofrece.

7.1.4.2 Como maximizar el Value. En este caso la mayoria de las personas que deciden
comprar en San Juan de Lurigancho han vivido en dicho distrito. Por lo tanto, para
maximizar el value del producto se toman en consideracion plazas que lleguen a ese
publico. Por ejemplo, tratar de fomentar un acercamiento con el mismo distrito,
promocionando el producto en estaciones de tren, mercados, alrededor de zonas
comerciales, entre otros.

7.1.4.3 Posicionamiento — Branding y Plaza. C&V Inversiones Inmobiliaria viene
promoviendo proyectos Techo Propio en el distrito de San Juan de Lurigancho desde el

2019.

Como posicionamiento de Marca, la empresa Unicamente realiza proyectos
sociales en dicho distrito con lo cual muchos de los clientes llegarian por

recomendacion.

Los canales de atencion propuestos son los siguientes:
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a) Canales digitales: campanas digitales promovidas en redes sociales

como Facebook, Instagram, entre otros.

b) Se realiza inversion seguido de campaiias del mes en donde puedes

ganarte electrodomésticos.

c) Revista Fondo Mi Vivienda (FMV): publicaciones en la revista del
FMV en donde figuran todos los proyectos de Techo Propio.
Tomemos en cuenta que muchos futuros clientes se vuelven o son
beneficiarios antes de conocer el proyecto. Por lo tanto, el proceso de

gestionar el bono resulta més corto.

d) Vitrinainmobiliaria: Punto de venta promovido por el FMV en Lima
para ofrecer todos los proyectos sociales que se encuentran en el
mercado. Se encuentra ubicado en Jirébn Camana 199, Cercado de
Lima — Lima. En dicho punto el cliente puede gestionar el ciclo de
compra frente a una inmobiliariay la gestion que se debe de realizar

para que sea beneficiario del bono Techo Propio.

e) Pégina web: la empresa realizara publicaciones del nuevo proyecto.

En la pagina se implementarachatbot para una mejor comunicacion.

f) Volanteo por la zona: Los clientes que compran en San Juan de
Lurigancho en su mayoria alquilan en la zona por lo tanto es
importante incorporarlo como canal. Por ejemplo, en mercados de la

zona, colegios, estaciones de tren, zonas comerciales, entre otros.

El rol principal es recopilar informacion de posibles clientes para que los

asesores comerciales puedan ponerse en contacto.



7.2

7.2.1

183

Marketing Mix — Producto

El diseiio

7.2.1.1 Concepto General. El concepto del proyecto se basa en un conjunto residencial
de gran amplitud, en el que se distribuyen 02 torres de departamentos, entre las cuales se
ubicaran las areas de estacionamientos vehiculares y estacionamientos de bicicletas, asi
también como grandes ambientes de areas verdes y area comunes, las cuales serviran
para recreacion de los usuarios. Un conjunto residencial, donde los usuarios podran
sentirse seguros y con todos los servicios (como agua, luz, seguridad, etc.) en la

comodidad de su vivienda donde veran reflejado su esfuerzo y sacrificio en un suefio

hecho realidad.

7.2.1.2 Beneficios. Dentro de los beneficios del proyecto, podemos resaltar que los
usuarios podran tener la tranquilidad de contar con todos los servicios basicos
ininterrumpidos y correctamente regulados, asi como una buena infraestructura donde se
podran desenvolver con la seguridad y tranquilidad necesaria para su familia a un precio
sumamente accesible al ser parte del programa TECHO PROPIO. Podran mejorar
significativamente su calidad de vida para toda la familia, al mismo tiempo que logran

el anhelo de la vivienda propia, siendo testigos del fruto de su esfuerzo.

Adicionalmente la ubicacion del proyecto es muy beneficiosa, ya que se
encuentra en una zona de gran privacidad y muy aledafia a centros escolares (Innova
Schools, Colegio Solidaridad 2, Colegio Solidaridad 160, Colegio Fermin Tanguis),
supermercados (Tottus, Makro, Metro, Plaza Vea), mercados (Mercado Tipac Amaru,
Candy market), centros comerciales (Centro comercial Campoy), asi como rapida salida
hacia la Via evitamiento en caso de requerir desplazarse fuera del distrito.
7.2.1.3 Caracteristicas. El proyecto se desarrolla en el distrito de San Juan de

Lurigancho en la Av. Calle 18 Mz T Lote 2 y cuenta con un area de 2,694.70m2. Esté



184

constituido por 02 torres de 11 pisos cada una, en la cual se distribuyen 77 departamentos
en la torre A y 143 departamentos en la torre B, lo que hace un total de 220
departamentos. Adicionalmente cuenta con 30 estacionamientos vehiculares ubicados
en el s6tano 01; otros 36 estacionamientos vehiculares en el piso 01 alrededor de cada
torre, y 17 estacionamientos de bicicletas ubicados a los costados de las torres del

proyecto.

Cada una de las torres contard con un ntcleo de circulacion vertical, que estara
compuesto de dos ascensores y una escalera de evacuacién debidamente presurizada.
En los exteriores estaran ubicados entre cada una de las torres, amplias dreas verdes para
el esparcimiento de los usuarios, lo cual brindaré esa sensacion de naturalidad y apertura

hacia el medio ambiente, ya que cuenta con mas del 50% de area libre.

Asi mismo, todos los departamentos cuentan con la misma cantidad y
distribucion de ambientes, compuestos por 02 dormitorios, sala-comedor, cocina, bafio
completo; salvo aquellos ubicados en la primera torre que poseen vista directa hacia los
estacionamientos vehiculares; los demds departamentos de las primeras plantas que

cuentan con vista hacia las areas verdes contaran adicionalmente con terraza.
Los acabados de los departamentos seran los siguientes:

e Pisos: los pisos de todos los ambientes (dormitorios, sala-comedor, cocina,

bafos y terraza) serdn de ceramico nacional.

e Paredes: las paredes de los dormitorios y de la sala-comedor seran de papel

mural, mientras que las de los bafos y cocina seran pintadas.
e Contra zocalos: seran de ceramico nacional.

e Techos: los techos de los dormitorios y de la sala-comedor seran escarchados, y

los de bafios y cocina serdn pintados.
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e [ as ventanas de todos los ambientes seran de vidrio crudo.

e Las griferias de bafio y cocina serdn cromadas, y de concepto ahorrador, al igual

que los inodoros.

e El lavadero de lavadero del bano de color blanco de fabricacion nacional,
mientras que el lavadero de cocina sera de acero inoxidable.

7.2.1.4 Costo. Para establecer el costo aproximado del disefio del proyecto, se ha
estimado el costo por m2 construido en base a la experiencia y cotizaciones de proyectos
previos similares. El precio de disefio por m2 se ha considerado S/ 18.05, con lo que el
costo total del disefio ascenderia a S/ 225,686.37. Este costo incluye el disefio y
distribucion de los departamentos, asi como el de las areas comunes y su emplazamiento
y distribucion.
Ingenieria
7.2.2.1 Concepto general. El concepto general del disefio de ingenieria estructural del
proyecto, radica en un sistema de ductilidad limitada, el cual estd compuesto por
elementos verticales como placas de concreto y acero corrugado y elementos
horizontales de losas de concreto macizo de igual manera con acero corrugado. Este
sistema conjuntamente con la implementacion de la metodologia Lean Construction,
permite un uso eficiente de recursos y sobre todo una alta productividad, ya que, altener
una construccion vertical en serie, se pueden alcanzar altos niveles de productividad en

la construccion y asi entregar value al proyecto.

La especialidad eléctrica considera la implementacion de una subestacion
eléctrica, y el disenio de alumbrado y tomacorrientes monofésicos de los departamentos,
asi como el sistema de bombas de consumo y sistema contra incendio. La especialidad

sanitaria considera los disefios de las cisternas de consumo y de contraincendios, las
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redes de agua y desagiie y la red contra incendios. La especialidad mecanica, considera
el disefio de presurizacion de las escaleras de evacuacion.

7.2.2.2 Beneficios. Los beneficios de este sistema de ingenieria estructural, es que

permite una construccion sectorizada sumamente eficiente, aplicando la filosofia Lean

Construction, se pueden alcanzar altos niveles de productividad. Especificamente este

proyecto, permite realizar vaciados monoliticos de elementos verticales y horizontales,

tales como placas y losas; estamejora de la produccion se ve reflejada en la culminacion

temprana del proyecto, finalizacién temprana del alquiler de encofrado y pago de

planilla de personal obrero, y finalmente asi la entrega anticipada de las unidades

inmobiliarias.

7.2.2.3 Caracteristicas. Las caracteristicas principales de la ingenieria de este
proyecto, es que permite un uso eficiente maximo de los recursos constructivos como
encofrado y concreto. Al permitir vaciados monoliticos, existe una mayor velocidad
constructiva. Adicionalmente al ser este proyecto sin sdtanos, la cimentacion solo estara
compuesta por una platea de cimentacion para cada torre. Las placas seran de 10cm
aproximadamente y las losas de igual manera de 10cm con acero corrugado y de
concreto £ c=210kg/cm2 salvo elementos que puedan tener mayor resistencia debido a
las cargas. Las tuberias de agua y eléctricas, estaran embebidas en las losas y placas 'y
las tuberias de desagiie se dirigiran por medio de ductos a su punto de descarga.
7.2.2.4 Las tuberias de instalaciones eléctricas y sanitarias seran de PVC, mientras que
las de ACI seran de acero negro. El proyecto contara también con los pozos a tierra
requeridos para cada especialidad (Servicios generales, ascensores, ACI).

7.2.2.5 Costo. El costo del diseno estructural se encuentra en el ratio de S/ 4.75 por m2,
lo cual genera un costo total de S/ 59,325.00. Para la parte de ingenieria de especialidad

mecanica se ha considerado el sistema para presurizacion de las escaleras de



7.2.3

187

evacuacion; la cual posee un costo de disefio de S/ 2.28 por m2, con un costo total de
S/. 28,484.22. Para especialidad eléctrica se ha considerado una subestacion requerida
para el abastecimiento de la energia publica, asi como el disefio eléctrico del sistema de
alumbrado y tomacorrientes monofésico de los departamentos, disefio eléctrico del
sistema de ascensores y el disefio de energizacion del sistema contra incendio. Esta
especialidad posee un costo de disefio de S/ 2.32 con un costo total de S/. 28,987.10. La
especialidad sanitaria que incluye cisterna de agua contra incendio, cisterna de agua de
consumo diario considerando el sistema de contraincendios, con una montante y
manguera contraincendios en todos los pisos, posee un costo por m2 de S/.2.70, lo cual
genera un costototal de S/. 33,855.01. Finalmente, la especialidad de gas natural posee
un costo por m2 de S/. 0.76, generando un costo total de la partida por S/. 9,494.74.
Innovaciones

7.2.3.1 Concepto general. Respecto a las innovaciones analizamos qué servicio o
producto renovamos y actualizamos mediante la aplicacion de nuevos procesos, mejores
técnicas o ideas diferentes y exitosas. El proyecto cuenta con innovacion en el método
constructivo en la etapa de construccion del casco y también en su disefio
arquitectonico, asi como en su posterior operatividad, dada la inclusion de ciertas
caracteristicas sostenibles, con el objetivo de minimizar el impacto ambiental no so6lo
de la propia construccion, sino también de la operacion futura del proyecto.

7.2.3.2 Beneficios. Los beneficios que podemos listar dentro de la aplicacidon de estas
innovaciones en el caso del proceso constructivo, es que permitira una entrega temprana
de la unidad inmobiliaria, ya que ayuda a la reducir los tiempos de construccion del
proyecto; con ello tanto el promotor inmobiliario como el cliente final, podran ver
realizada su inversion mas temprano de lo esperado. Respecto al disefio arquitectonico,

este brindara a los departamentos del primer piso un espacio adicional de terraza distinto
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a todos los productos similares del mercado, que tradicionalmente no se ofrecen con
este ambiente en particular. Este ambiente adicional, brindara un espacio mas recreacion
para la familia dentro de su propia unidad inmobiliaria, en la cual podréd realizar
actividades como parrillas, juegos de nifos y hasta brindara un espacio de contacto con
el medio ambiente. Respecto a las caracteristicas sostenibles, el proyecto considera la
implementacion de aparatos sanitarios de concepto ahorrador, asi como paneles solares
fotovoltaicos para la iluminacion de las areas comunes de las torres y de la propia
residencial. También se considera la implementacidn de técnica de riego tecnificado
para las areas verdes que tendran un disefio sostenible y que tendran plantas de bajo
consumo de agua, pisos eco amigables al igual que todos los juegos para nifios seran de
material reciclado y sostenible. Asi mismo se incrementara area construida en el sdtano
para implementar una planta de agua residuales, y asi brindar un mejor uso de los
recursos de agua en el proyecto. Adicionalmente el disefio y concepto del proyecto, ha
sido concebido para brindar la sensacion de apertura al medio ambiente y siempre contar

con iluminacién natural.

7.2.3.3 Caracteristicas. La caracteristica de innovaciéon dentro del proceso
constructivo, es que las cimentaciones al ser consideradas como plateas de cimentacion
permiten un vaciado total y monolitico para el nacimiento de todos los elementos
verticales, y junto con el inicio de los vaciados de elementos verticales (placas) y
horizontales (losas), al ser siempre en sectores monoliticos (placas y losas al mismo
tiempo) se disminuyen los tiempos de construccién, por lo que las unidades

inmobiliarias serian entregadas antes de lo previsto.

En cuanto al disefio arquitectonico, el proyecto contempla que todos los departamentos
del primer piso que poseen vista hace jardines, cuentan con un ambiente de terraza

adicional, lo cual es un atractivo adicional y fuera del comun de los departamentos
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ofertados en el mercado del programa Techo propio o Mi Vivienda; con ello el cliente
podré tener un ambiente mas, en el cual podra realizar otras actividades como parrilla,
descanso, juego de nifos, y tener la sensacion de apertura al medio ambiente y zona
verde dentro del hogar. Dicha sensacion de apertura al medio ambiente, también es la
que se busca y se logra en el disefio global del proyecto, al poseer todos los ambientes de
sala-comedor y dormitorios vista hacia el exterior, se tiene el atractivo de iluminacion
natural, lo que brindara confort naturalidad a la unidad inmobiliaria. Referente a la
eficiencia energética la implementacion de paneles solares resultaria de gran beneficio,
ya que de acuerdo a la empresa espafiola ENDESA y al blog “Efecto Responsable” en
Peru, la energia fotovoltaica es la alternativa mas rentable, considerando que Pert posee
una de las radiaciones solares mas altas del mundo, casi de 6.5KW/m2, con lo que el
costo de los paneles se concentra en su inversion inicial, ya que los costos de operacion
y mantenimiento son bastante bajo, y su vida util puede llegar hasta 25 afios; esto puede
generar un ahorro en el consumo de energia de entre 30%y 80%; en cuestion del sistema
de regadio para las areas verdes, se han considerado sistemas que aporten al ahorro en
el consumo de agua. De acuerdo a la empresa GESTIRIESGO con sede en Espaiia, lo
cuales son proveedores de sistema de regadio desde 1985, el sistema de riego tradicional,
suele tener una eficiencia baja, de entre 40% y 65%, mientras que un sistema de
aspersion posee una eficiencia de media a alta de entre 80% y 85%, y finalmente el
sistema de regadio por goteo con la eficiencia mas alta entre 90% y 95%. Por ello la
implementacion de un sistema mixto entre sistemas de aspersion y de goteo, permitira
un ahorro considerable en la cuota del mantenimiento de las areas verdes de la
residencial para los usuarios. El incremento de area construida de soétano para la
inclusion de una planta de aguas residuales, aportara a una reduccion del consumo de

agua para los sistemas de regadio e inclusive para uso de aparatos de aguas grises. La
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implementacion de un piso eco amigable para zona de juegos para nifios, reducira el
mantenimiento periddicoy anularia el consumo de pléastico y caucho que se tendria con
un césped artificial; el sistema de jardines sostenibles y plantas de bajo consumo de agua,
aportard en la reduccioén del consumo de agua y en el propio mantenimiento de los
jardines.

7.2.3.4 Costo. El costo de implementar este método constructivo, es netamente cero, ya
que lo tnico que se aplica es un método mas eficiente de distintos procesos acortando
su espacio de ejecucion en el tiempo, por lo que resulta una innovacion netamente de
gestion en la ejecucion del proyecto. El costo relacionado al disefio del proyecto, yace
en el costo por m2 de la espacialidad de arquitectura que es de S/. 18.29; y de igual
manera la incursioén del ambiente de terraza en los departamentos del primer piso, ya se
encontraban considerados en el costo de construccion por m2, ya que en otro escenario
dicha area seria considerada como area libre, por lo que de igual manera habria sido
construida. El costo de la implementacion de aparatos sanitarios (inodoro dual) de
concepto ahorrador asciende a S/ 28,220.34 y el incremento por las griferias también de
consumo eficiente es de S/ 24,420.00. El costo por el incremento de area construida de
sotano para la implementacion de la planta de tratamiento de aguas residuales, es de S/
43,474.58 (45m2 a $300 por m2), y el costo de la propia PTAR seriade S/ 35,649.80.
El costo de la implementacion de paneles solares para el abastecimiento de energia de
las areas comunes es de aproximadamente S/44,970.55 con un mantenimiento mensual
de $200.00. EI costo de la implementacion del riego tecnificado para las areas verdes
de bajo regadio asciende a S/. 13,268.26, el disefio de jardines sostenibles tiene un costo
de S/ 3,248.20 y la inclusion de plantas que cuenten con bajo consumo de agua es de S/

3,777.44. En la zona de juegos para nifios el piso eco amigable tiene un costo de S/



7.2.4

191

7084.94 y los propios juegos desarrollados con materialesreciclados y sostenibles, tiene
un costo de S/ 4,856.41.

Plan de Produccion o Elaboracion de Métodos

7.2.4.1 Métodos de produccion. Los métodos de produccion para la ejecucion del
proyecto seran utilizando la filosofia Lean Construction, aplicando trenes de trabajo
para los sectores dimensionados; lo cual permitird un uso eficiente de los recursosy un
costo mas cercano al del presupuesto para partidas con mayor consumo de materiales. El
disefio estructural al ser un sistema de ductilidad limitada compuesto por placas y
losas de concreto macizo, lo cual exime la existencia de vigas, con lo que facilita el
proceso de los vaciados monoliticos de placas y losas.

7.2.4.2 Materiales. Algunos de los materiales de construccion que se utilizaran seran

los siguientes:

e Concreto premezclado
e Acero

e (Cemento

e Vidrios

e Carpinteriametalica

e Puertas de madera

e Pintura

e Drywall

e Tuberias de PVC

e Cables eléctricos
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7.2.4.3 Costos de produccion. Algunos costos principales de produccion son los

siguientes: Costos de staff:

e Ing. Residente: S/. 11,000.00

e Ing. Campo: S/. §,800.00

e Arq. Campo: S/. 6,100.00

e Maestro de obra: S/. 7,500.00

e Técnico de calidad: S/. 2,500.00
e Jefe de seguridad: S/. 5,700.00

e Ing. de costos: S/. 5,400.00

Costos de produccidn de partidas:

e Estructuras: S/. 5,091,271.39

e Arquitectura: S/. 4,136,698.01

e Instalaciones eléctricas: S/. 1,998,924.30

e Instalaciones sanitarias: S/. 1,257,964.98

e Instalacionesde gas: S/. 98,201.74

e Obras provisionales: S/. 801,283.26

e Equipamiento: S/. 1,191,435.75
7.2.4.4Innovaciones en la construccion. La innovacion predominante en la
construccion, es la aplicacion de la filosofia Lean Construction principalmente en la
etapa de ejecucion de la estructura del proyecto. La aplicacion de esta filosofia, tal como
se ha sefialado en puntos anteriores, consiste en la mejora y eficiencia de la ejecucion
del casco de la obra mediante el vaciado monolitico de las placas y losas de concreto.
Referente a la eficiencia energética la implementacion de paneles solares resultaria de

gran beneficio, ya que de acuerdo a la empresa espafiola ENDESA vy al blog “Efecto
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Responsable” en Peru, la energia fotovoltaica es la alternativa mas rentable,
considerando que Peru posee una de las radiaciones solares més altas del mundo, casi
de 6.5KW/m2, con lo que el costo de los paneles se concentra en su inversion inicial,
ya que los costos de operacién y mantenimiento son bastante bajo, y su vida util puede
llegar hasta 25 afios; esto puede generar un ahorro en el consumo de energia de entre
30%y 80%; en cuestion del sistema de regadio para las areas verdes, se han considerado
sistemas que aporten al ahorro en el consumo de agua. De acuerdo a la empresa
GESTIRIESGO con sede en Espafia, lo cuales son proveedores de sistema de regadio
desde 1985, el sistema de riego tradicional, suele tener una eficiencia baja, de entre 40%
y 65%, mientras que un sistema de aspersion posee una eficiencia de media a alta de
entre 80% y 85%, y finalmente el sistema de regadio por goteo con la eficiencia mas
alta entre 90% y 95%. Por ello la implementacion de un sistema mixto entre sistemas
de aspersiony de goteo, permitira un ahorro considerable en la cuota del mantenimiento

de las areas verdes de la residencial para los usuarios.

7.2.4.5 Impacto econémico de las mejoras y de las optimizaciones propuestas para
la produccion. El impacto econémico de las propuestas de mejora durante la ejecucion
del plan de produccion, se manifiestaenla finalizacion tempranadel casco, lo cual ahorra
dias laborales del personal obrero. Con un método tradicional de construccion la
ejecucionde los 11 pisos de cada torre tomaria aproximadamente 66 dias (11 semanas),
con un total de 198 dias (33 semanas), mientras que, aplicando la mejora del método de
produccién aplicable a nuestro sistema estructural del proyecto, dichos tiempo se
reduciriaa 55 dias (9 semanas) con un total de 165 dias (27 semanas); lo que genera un
ahorro de 33 dias. Para calcular el impacto econémico, consideraremos las siguientes

cuadrillas de personal obrero:

e Maestro de obra: 01 persona
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e Oficial concretero: 08 personas
e Operario carpintero: 12 personas
e Oficial carpintero: 06 personas

e Operario fierrero: 06 personas

e Oficial fierrero: 03 personas

e Operario torre gria: 01 persona

e Operario maniobrista (rigger): 02 personas

Mostramos el siguiente cuadro de precios por cada trabajador (ver Tabla 24):
Tabla 24

Costos de Mano de Obra “Lomas de Campoy”

Ind Cantidad Precio Total
Maestro de Obra Dia 1.0 S8/250.00  §/250.00
Operario Dia 18.0 S/153.57 §/2.764.126
Oficial Dia 17.0 S8/121.50 §/2,065.50
Operario torre grmia Dia 1.0 S/200.00  §/200.00
Operario maniobrista (rigger) Dia 20 S5/13333 5/ 266.66
Total S8/5.546.42

Considerando el cuadro mostrado, los 33 dias, representaria un ahorro de S/. 183,032.19
(17% aprox.) del costo de mano de obra durante la etapa de estructuras. Respecto al
ahorro mas impactante para las familias que finalmente viviran en las viviendas
ofertadas, encontramos al ahorro energético, con el sistema propuesto de paneles
solares, el cual podria representar un ahorro en el consumo de electricidad del 30% al
80%, mientras que referente al consumo de agua, el sistema de regadio propuesto, podria
representar un ahorro del 20% al 45%. Ambos sistemas de eficiencia de recursos

energético veran reflejados dichos porcentajes de ahorro, en los recibos de pago del
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mantenimiento de la residencial.

7.2.4.6 Logistica requerida. La logistica para el desarrollo de la construccion, sera
coordinada con proveedores clave, liderado por el responsable de almacén del proyecto.
Este responsable coordinara con los proveedores de materiales clave (Aceros Arequipa,
La viga, etc.) la llegada de los mismos segun el requerimiento del Ing. residente. Los
pedidos de concreto premezclado los realizara el Ing. Residente directamente conel area
de programacidny despacho segiin acuerdo comercial con la concretera que seré elegida.
7.2.4.7 Personal requerido. Se presenta un listado personal de mano de obra requerido;
el personal obrero solo seréd considerado para la etapa de construccion del casco, ya que
las actividades de instalaciones eléctricas, instalaciones sanitarias, instalaciones
mecdnicas, instalaciones de gas y la etapa de arquitectura seran totalmente

subcontratadas.

e Ingeniero Residente: 01

e Ingeniero de Campo: 01
e Arquitecto Campo: 01

e Maestro de obra: 01

e Técnico de calidad: 01

e Jefe de seguridad: 01

e Ingeniero de costos: 01

e Responsable de almacén: 01
e Operarios carpinteros: 12
e Oficiales carpinteros: 06
e Operarios fierreros: 06

e Oficiales fierreros: 03

e Oficiales concreteros: 08
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e Operador de torre grua: 01
e Operario maniobrista (rigger): 02
e Subcontratistas
7.2.5 Costosy Presupuestos
7.2.5.1 Materiales requeridos. Los principales materiales requeridos paralaejecucion
del proyecto son:
e Concreto premezclado
e Acero
e (Cemento
e Vidrios
e Carpinteria metalica
e Puertas de madera
e Pintura
e Drywall
e Tuberias de PVC

e Cables eléctricos
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7.2.5.2 Costos unitarios de produccion. Los costos unitarios de los principales

materiales son (ver Tabla 25):

Tabla 25

Costos de Produccion “Lomas de Campoy”

Descripcion de la partida Tnd Precio Unit. (5/)
Concreto premezclado fie = 210kg/cm2 m3 30920
Acero cormgado kg 467
Encofrado m? 30.32
Salida para alumbrado und 76.43
Salida para interruptor und 24 28
Salidas para agua fiia und 51.41
Muro K K. de arcilla de 15cm m2 95.00
Enchape pared ceramico m2 45 25
Puertas de madera und 250.00
Pintura m2 14.00
Ventanas de aluminio und 986.00

7.2.5.3 Presupuestos. El presupuesto principal estaria marcado por los siguientes

valores:

Tabla 26

Presupuesto Principal de Construccion “Lomas de Campoy”

Descripcion

Costo Directo (S/.)

Obras provisionalfies
Estructuras
Arquitectura
Instalaciones eléctricas
Instalaciones sanitarias

801.283.26
5.091.271.39
4,136.698.01
1,998,924 30
1.257.964.98

Instalaciones de gas 098.201.74
Equipamiento 1,191.43545
Total Costo Directo 14.575.779.13
Gastos Generales 1.031.58638
Subtotal 15,607 365 51
IGV 2. 80932579

Total

18.416.691.30
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7.2.5.4 Cronograma. A continuacidon, se muestra un cronograma aproximado del
desarrollo del proyecto (ver Figura 95):
Figura 95

Cronograma de Proyecto “Lomas de Campoy”

Descripeion de la Actividad Mes1|Mes2 | Mes 3| Mesd | Mes 5| Mes 6| Mes 7| Mes 8| Mes 9 [Mes 10{Mes 11|Mes 12Mes 13{Mes 14Mes 15[Mes 16{Mes 17Mes 18]Mes 19{Mes 20)
Elaboracion Matketing Flan

Etapa Preventa

Construceion etapa Estructuras

Construccipon etapa Arquitectura y Acabados
Entreza de Proyecto

Como se puede apreciar en el cronograma planteado, la elaboracion del marketing plan
tiene una duracioén de 2 meses, luego el lanzamiento del proyecto o etapa de preventa
que serd de 6 meses, ya que se considera una velocidad de venta de 15 und mes, con lo
que se llegariaa las 66 unidades requeridas (30% de preventa) en dicho periodo. Luego
podria iniciar la construccion propia del proyecto, con lo que se ha dispuesto 5 meses
para la construccion del cascoy 8 meses para la etapa de acabados y arquitecturay obras
exteriores del proyecto, obteniendo un periodo de construccion total de 11 meses.
Finalmente, la entrega de las primeras unidades inmobiliarias se estariarealizando en el
mes 20.

7.3 Marketing Mix — Precio

7.3.1 Elementos para tomar en cuenta parar la fijacion de precio
7.3.1.1 Costos. En todo proyecto inmobiliario los costos méas influyentes es el costo del
terreno y el costo de construccion (de area techada), las ratios que tendremos para que
el proyecto sea rentable son:

e Terreno : US $330.00 x m2 /S/. 1,254.00

e Costo de construccion : US $336.36 xm2/S/1,278.15 (Sin IGV)
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7.3.1.2 Precios de la competencia. Lista de precios de competencia Proyecto “Terrazas
del Sol” el cual trabajan con el Programa “Mi Vivienda” son los siguientes (ver Tabla
27):

Tabla 27

Lista de Precios de Proyecto “Terrazas del Sol”

Tipologia Dormitorios Area Precio (5/) Ratio (S/M2)

M1 D-1 39.00 120,122.00  3.080.05
M2 D-2 61.00 259.000.00 424590
M3 D-3 66.30 290.000.00  4374.06

En comparacion tenemos la lista de precios del proyecto “Lomas de Campoy” (ver Tabla 28).

Tabla 28

Lista de precios de Proyecto “Lomas de Campoy”

Tipologia  Dormitorios Area (m2}  Precio(5/)  Ratio (S /ml)
M1 - FMV D-2 4298 159.178.19 3.703.54
M2 - FTP D-2 43.14 128.400.00 2.976.36

Se puede apreciar que los precios por m2 del Proyecto de “Terrazas del Sol” es mayor
que los del Proyecto “Lomas de Campoy”, lo cual brinda una ventaja competitiva por
precio frente a la competencia, y asi tener la preferencia de compra frente al publico
objetivo, que ante todo busca un producto de preferenciaecondémicoy accesible.

7.3.1.3 Precio VS Posicionamiento. El Posicionamiento del Proyecto Lomas de
Campoy es brindar a familias de bajos recursos la posibilidad de vivir en un espacio

digno con las comodidades minimas que son la energia, agua y desagiie; todo ello a un
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precio justo y con un beneficio de subsidio por parte del estado. El precio de venta a

ofrecer es menor que nuestra competencia mas cercana en el formato “Mi Vivienda”.
7.3.1.4 Objetivos del Precio.

7.3.1.4.1 Precio. El proyecto Lomas de Campoy tiene como objetivo brindar el
mejor precio del mercado que permitauna velocidad de venta 6ptima para
manejar un correcto flujo de caja del Proyecto. Un precio justo sin que se
vea mermada la rentabilidad del Proyecto.

7.3.1.4.2 Forma de Pago. Los futuros propietarios del Proyecto Lomas de Campoy
tendran la opcién de acceder a un crédito hipotecario para el pago del
financiamiento. El pago debe realizarse de forma mensual por un periodo
de 20 afios a 25 anos. Esto sera valido para los dos formatos de vivienda a
ofertar que son “Mi Vivienda” y “Techo Propio”.

7.3.1.4.3 Financiamiento. Las familias que adquieran su nueva vivienda en el
Proyecto Lomas de Campoy podran financiarse a través de un crédito
hipotecario, las entidades Bancarias miran aun con mucho riesgo respaldar
este tipo de proyectos, por lo cual se tiene que coordinar con Cajas y/o
Cooperativas, para el presente Proyecto Lomas de Campoy se espera

concretar acuerdos con la Cooperativa Pacifico (Copac).
7.3.2  Fijacion de Precio

7.3.2.1 Precio. El Proyecto “Lomas de Campoy” manejara dos formatos de vivienda,
los departamentos ubicados en los pisos superiores de la torre B con vista posterior al
condominio, perteneceran al programa “Techo Propio” y tendrdn un precio de S/.
128,400.00, mientras que los demds departamentos perteneceran al programa “Mi
vivienda”y su precio seradesde S/. 144,597.60 hasta S/. 298,500.34 dependiendo de su

ubicacion y su area vendible. El precio de cada estacionamiento sera de S/. 30,000.00
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soles o de S/. 50,000.00 dependiendo de su ubicacion. Las unidades por ofertar son para
el formato “Mi Vivienda” 155 unidades y para el formato “Techo Propio” las unidades
son 65 departamentos.
7.3.2.2 Financiamiento y Cuota inicial. En el formato de departamentos “Mi
Vivienda” el financiamiento y cuota inicial es el siguiente (ver Tabla 29):

Tabla 29

Monto a Financiary Cuota Inicial Mi Vivienda promedio “Lomas de Campoy”

Unidades Mi Vivienda
Valor del Inmueble (5/)) 159.178.19
Subsidio (S/) 21.100.00
Valor con Subsidio (S/) 138.078.19
Cuota Inicial 10% (5/)) 15,917 82
Valor a Financiar (S/) 122.160.37

El valor por financiares S/. 122,160.37 soles y la cuota inicial es el 10% del precio de
venta del inmueble, la cuota inicial es de S/ 15,917.82.
En el formato de departamentos del programa “Techo Propio” el monto de

financiamiento y cuota inicial es el siguiente (ver Tabla 30):

Tabla 30

Monto a Financiar y Cuota Inicial Techo Propio — Lomas de Campoy

Unidades Techo Propio
Valor del Inmueble (5/) 128.400.00
Subsidio (S/.) 4331250
Valor con Subsidio (5/.) 85.087.50
Cuota Inicial 10% (S/) 12.840.00

Valor a Financiar (5/.) 72,247.50
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El valor por financiares S/. 72,247.50 soles y la cuota inicial es del 10% del precio de
venta del inmueble, la cuota inicial es S/ 12,840.00.

7.3.2.3Tasa de interés (T.E.A.). De acuerdo al estudio de tasas de créditos
hipotecarios publicado por CAPECO en abril 2023, la Tasa de interés anual TEA para
los proyectos del programa “Techo Propio” en promedio es de 15% (ver Tabla 31),
debido a que estos proyectos de vivienda social tienen bajo interés en ser respaldados
por entidades bancarias de primer nivel, por tal motivo son las cajas y cooperativas las
cuales se hacen cargo de la atencidén de estos créditos hipotecarios para este tipo de

proyectos, teniendo en cuenta el riesgo, la TEA es mayor que otro crédito hipotecario
7.3.2.4 propuestos por las entidades bancarias.

Tabla 31

Techo Propio AVN — Tasa de Interés

Nota. Tomado de “Tasa de Créditos Hipotecarios Vivienda Social” por CAPECO, 2023.

Por otro lado, la tasa para los proyectos “Mi Vivienda” sera de 9.5% de acuerdo al
mismo estudio de CAPECO (ver Tabla 32), debido a que varias son las entidades
financieras que participan de este tipo de proyectos sobretodo entidades bancarias,
adicionalmente el perfil del solicitante representa un menor riesgo dada la formalidad
y garantias que pueden brindar puesto su estado laboral y financiero, por ello existe

mayor confianza por las entidades que brindan este tipo de financiamiento.
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Tabla 32

Programa Mivivienda— Tasa de Interés

Nota. De “Tasa de Créditos Hipotecarios Vivienda Social” por CAPECO, 2023

7.3.2.5Cuotas mensuales proyectadas. Cuotas mensuales para formato “Mi
Vivienda”. La cuota mensual proyectada para formato “Mi Vivienda” (para
departamento de valor promedio) es S/ 1,124.37 soles, considerando que dicha cuota
representa el 30% del ingreso familiar, tal monto proyectado seriade S/ 3,747.90 soles.
Podemos observar segun lo analizado en el capitulo 6, que el publico objetivo
perteneciente al NSE “C” esta en capacidad de acceder a este producto inmobiliario ya
que tal NSE posee un nivel de ingreso mensual de entre S/ 3,000 a S/ 7,000 (ver Tabla

19).
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Tabla 19

Cuota mensual Mivivienda — Lomas de Campoy

Unidades Mi Vivienda
Valor de Inmueble 5/159,178.19
Subsidio 5/21,100.00
Cuota Inicial (10%) 5/15917. 82
Valor a Financiar 5/122,160.37
Plazo (meses) 240
TEA 9.5%
TEM 0.76%
Cuota (sin seguro) 5/1,107.75
Seguro desgravamen 5/ 16.62
Cuota mensual 5/1.,124.37
Ingreso Familiar 5/ 3,747.90

Por otro lado, la cuota mensual proyectada para formato “Techo Propio” es S/ 914.97
soles, considerando que también se destinaria el 30% del ingreso familiar mensual a
cubrir dicha cuota, tal ingreso familiar proyectado seria de S/ 3,049.91 soles.
Considerando lo observado en el capitulo 6, podemos concluir de igual forma que para
el producto inmobiliario destinado a este programa, efectivamente publico objetivo
podra contar con acceso, ya que el NSE “D” posee un ingreso mensual de hasta S/ 3,000
(ver Tabla 33).
Tabla 33

Cuota Mensual Techo Propio — Lomas de Campoy

Unidades Techo Propio

WValor de Inmueble S/ 128.400.00
Subsidio S/ 43.312.50
Cuota Inicial S/ 12.840.00
Valor a Financiar S/ 72,247.50
Plazo (meses) 240
TEA 15%
TEM 1.17%
Cuota (sin seguro) S/901.45
Seguro desgravamen S/ 13.52
Cuota mensual 5/9014.97

Ingreso Familiar S/ 3,049.91
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7.4 Marketing Mix — Promocion

7.4.1 Publicidad
7.4.1.1 Objetivos. El principal objetivo de la campana de marketing que se propone es
difundir informacion del proyecto que resalte las caracteristicas diferenciadoras con la
competencia, para despertar el interés de los potenciales clientes. La informacion debe
ser claray limitada para que el cliente tenga incentivos de contactarse o registrarse para
que un asesor se ponga en contacto.

7.4.1.2 Medios. Los medios que se utilizaran son los siguientes:

En el terreno: caseta informativa y brandeado de todo el muro que rodea y limita

el predio con los vecinos.

e Alrededores: se colocara sefalética desde la avenida precursores hasta el

proyecto.

e Redes sociales: se realizaran campanas pagadas en base al publico de cliente

potencial. Se publicara en su mayoria en Facebook e Instagram.

e Pdagina web: se promocionan todos los proyectos en cartera.

e Portales inmobiliarios: Se tendré presenciaen Adonde Vivir.

e Brochure y Volanteo: se realiza volanteo en zonas como estaciones de tren,

mercados aledafios, colegios de la zona, Tottus, entre otros.

e Ferias inmobiliarias: espacio en donde las inmobiliarias mas reconocidas en el
pais tienen presencia para ofrecer los proyectos que tienen en cartera (ver Figura

96).
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Figura 96

Publicidad Nexo Inmobiliaria

e Activacion en la zona: activaciones por lanzamiento en el parque N°6 en donde
se pondran juegos para nifios para que las familias puedan disfrutar una tarde en

familiay puedan informarse del nuevo proyecto que habra en la zona.

7.4.1.3 Frecuencia.

e La intervencion en caseta, alrededores, brochure y volanteo sera a lo largo del

proyecto.

e Portales inmobiliarios, pagina web, redes sociales y portales de Fondo Mi
Vivienda tendra difusion mensual. En redes sociales se publicard 01 campafiay

08 post mensuales.

e Ferias inmobiliarias que se realizan4 dias consecutivos, 04 veces al afio.

e Activaciones la cual se realiza por Uinica vez como lanzamiento.
7.4.2 Marketing Directo
El marketingdirecto se basa en el uso de base de datos para captar a los posibles futuros

clientes. La base de datos con la que cuenta la empresa se alimenta al 100% del registro de
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interesados y referenciados de los proyectos previos que desarrollo la empresa, hablamos del

proyecto Amancaes y Cipreses .

7.4.3

7.4.2.1 Convencional. Se toma en cuenta la base de contactos generados en proyectos
anteriores, plataformas digitales (también conocido como “Leads”) y referidos. Como
plan organizacional, los leads son atendidos en primera instancia por el Callcenter el

cual le proporcionauna cita con el ejecutivo de ventas para brindar mas informacion.

7.4.2.2 Digital. A través de las plataformas digitales, se busca generar interés en el
cliente para que proporcione sus datos y de esa forma la empresa pueda contactarlo para
brindarle informacidn acerca del proyecto. El cliente encontrara informacion preliminar
en las plataformas (brochure) pero como estrategia se pretende ser cautos en la

informacion que se brinda para que el cliente tenga el incentivo de contactarse.
Venta Directa

7.4.3.1 Organizacion de Ventas. Los puestos involucrados en el area comercial para

la promocion del Lomas de Campoy son los siguientes:
e Gerente Comercial.
e 02 ejecutivos de venta.
e 01 callcenter.
e 0l administrador de ventas.

e (I coordinador de desembolsos de bonos.
7.4.3.2 Captacion de Prospectos. Los clientes potenciales llegan al proyecto de la

siguiente manera:
e Viven por la zona.

e Ven la publicidad en redes y visitan la caseta de ventas o asisten a vitrina
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inmobiliaria.

e Ven la publicidad en la revista del Fondo Mi Vivienda y visitan la caseta de

ventas o asistena vitrina inmobiliaria.
e Referidos de clientes que compraron en proyectos ejecutados por la empresa.

e Referidos de clientes que compran en dicho proyecto y refieren a algin familiar

para vivir cerca.
e Ven la sefialéticaal proyecto y visitan caseta.

e Reciben informacion del proyecto en mercados o estaciones de tren a través del
volanteo de la zona y visitan la caseta de ventas.

7.4.3.3 Métodos de Venta y Seguimiento. En primera instancia, se realiza el primer
contacto con el cliente y se agenda una cita con el ejecutivo de venta. Posterior a ello,
se informard al cliente potencial las bondades del producto que se ofrece teniendo en
cuenta que los departamentos de Lomas de Campoy probablemente no vayan a
satisfacer las necesidades de las familias sino va mas por precio brindandoles una
vivienda a un precio accesible, de calidad y formal. El cliente potencial que busca
departamentos en la zona tal vez necesitara mas cuartos por el nimero de hijos, sin

embargo, debido a los topes de precio para aplicar a los subsidios no es posible.

El ejecutivo de ventas debe también centrarse en los requisitos que exige el Fondo Mi
Vivienda para poder aplicar al subsidio de Techo Propio o Mi Vivienda. Si el cliente
no aplica, el ejecutivo de ventas debe persuadir al cliente sefialando que el precio de
dichos departamentos esta por debajo del mercado. Durante el dialogo es importante
recalcar que no existen proyectos Techo Propio en el distrito de San Juan de

Lurigancho.
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7.4.3.4Flujograma de Ventas Proyectado. Se presenta el flujograma que posee la
organizacion, para el detalle de seguimiento al cliente durante el proceso de la venta
(ver Figura 97).

Figura 97

Flujograma de Ventas

Captacion del
cliente (digital o Programar cita
presencial)

Descripcion del
proyecto

Forma de pago e
inscripcion al
subsidio del Estado

Firma de minuta y
emed documentacion del
FMV

Separacion de la
unidad inmobiliaria

7.4.3.5 Ejecutivos Comerciales. A continuacion, se muestran las caracteristicas de los

ejecutivos comerciales:

e Empatia.

e (Capacidad Negociadora.

e Profesionalidad.

e Sociabilidad.

e Honradez.

e Proactivo.

e Manejo de habilidades blandas.

e Cercania con el cliente, el ejecutivo debe de tener la capacidad de conectar con

el cliente.
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7.5 Marketing Mix — Plaza

7.5.1 Convencional
7.5.1.1 Sala de Ventas. La sala de ventas se ubicara en Calle 18, Mz. T Lote 2, en el
distrito de San Juan de Lurigancho en donde se ejecutara el Proyecto Lomas de Campoy
(ver Figuras 98). En primera instancia, se esta planteando una estrategia de marketing
incognito (ver Figura 99). A continuacion, se presenta el primer paso que se da como
intervencion en el proyecto para generar expectativas a los potenciales clientes. Con
dicha intervencidn, se pretende generar que el entorno esté a la espera de la activacion
del proyectoy que como empresa recaudemos mayores leads mientras se encuentran en

el planteamiento del anteproyecto.

Figura 98

Emplazamiento del Proyecto “Lomas de Campoy”
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Figura 99

Estrategia “incognito”

La sala de venta tendrd un horario de atencion de lunes a domingo de 8am a 5pm,
ofreciendo informes y calificaciones a través de 02 vendedores, 01 callcenter y 01

asesor financiero.

Para el planteamiento del disefio de la caseta se realizaré la construccion de un modulo
de 70m2 que estara implementado con toda la informacion que el cliente necesita para

cerrar la compra como flyers, volantes, acabados, entre otros.

7.5.1.2 Vitrina inmobiliaria. Vitrina Inmobiliaria es el principal centro que brinda
informacion sobre los bonos y programas que promueve el Ministerio de Vivienda,
Construccidon y Saneamiento (MVCS) a través del Fondo Mi Vivienda (FMV). Se

encuentra ubicado en Jiron Camand 199, Cercado de Lima el cual abre sus puertas para
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asesorar a potenciales clientes de lunes a viernes 9am a 6pm y sabados de 10am a2pm
(ver Figura 100).
Figura 100

Exposicion en Vitrina Inmobiliaria

La empresa cuenta con 3 stands, en donde se viene ofreciendo el Proyecto Cipreses
condominio. Los stands seran disefiados e implementados para el Proyecto Lomas de

Campoy.

7.5.2 Canales Digitales
Hoy en dia, la tecnologia ha ingresado a nuestros hogares y son una herramienta vital
para la toma de decisiones familiares. En este caso, para la promocion de los departamentos

que ofrece Lomas de Campoy se contempla diversos canales de venta digital.

7.5.2.1 Ubicacion. Los principales canales en donde se ofrecerd informacion de Lomas

de Campoy son los siguientes:
e Pagina Web de C&V Inversiones Inmobiliarias SA
e Facebook

e Instagram
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e Revista Fondo Mi Vivienda

e A Donde Vivir
Por otro lado, todos los seguimientos de los leads generados en las distintas plataformas
digitales se realizan a través del WhatsApp Business y luego son monitoreados en el
CRM “Evolta” el cual nos permite administrar y darle continuidad a cada cliente. En
dicho sistema, se puede poner alertas de nimero de veces que se contact6 al cliente,
cudles son sus preferencias de vivienda, ingresos, entre otros; y posterior al cierre de la
venta, se puede almacenar informacion del cliente junto con la carta de crédito

hipotecario aprobada, minuta, hitos de pago, entre otros.

7.5.2.1.1 Pagina Web. La pagina https://cyvperu.com/ es un punto de venta en
donde se promociona los diversos proyectos que tiene la empresa. En la
web se encuentra la siguiente informacion (ver Figura 101):

e “Proyectos en venta” en donde puedes ver las vistas del proyecto
junto con caracteristicas de este como direccion, numero de
departamentos, nimero de pisos, metraje promedio, distribucion de
las tipologias, a&reas comunes, entre otros. En dicho espacio podras
descargar el Brochure del proyecto y podras cotizar online.

e “Contactenos” en donde se llena un formulario con informaciéon
basica como Nombre, Apellidos, Correo, Teléfono, Proyecto a
consultar y comentarios. Adicionalmente, se proporciona el nimero
de teléfono del callcenter el cual se encuentra en la posibilidad de

brindar informacion general y ofrecer citas a los clientes potenciales.
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Figura 101

Pagina Web

Nota. Tomado de “C&V Grupo Inmobiliario”. https://cyvperu.com/. Informaciéon de dominio

publico.

7.5.2.1.2 Facebook. Como estrategia inicial se planted realizar la publicacion de

modo incognito para la promocién en Facebook (ver Figura 102 y 103).

Figura 102

Publicacion de promocion en Facebook N°I


https://cyvperu.com/
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Posterior a ello, se pretende realizar publicaciones y campafias con
inversion en Facebook no solo ofreciendo el producto que se vende, sino

también los beneficios del entorno.

Figura 103

Publicacion de promocion en Facebook N°2

7.5.2.1.1 Instagram. Del mismo modo que en Facebook, en Instagram se realizara
el lanzamiento del proyecto realizando una carpeta de destacados de

“Lomas de Campoy” (ver Figura 104).
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Figura 104

Publicacion en Instagram

7.5.2.1.2 Revista Fondo Mivivienda. En larevista se pretende tener presencia en lo
siguiente:
e Registrar el proyecto como Techo Propio para la obtencion del
codigo del proyecto, de esa forma “Lomas de Campoy” figurara
como proyecto en el anexo “Oferta inmobiliaria: Techo Propio”.

e Publicidad del proyecto en larevista (ver Figura 105).
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Figura 105

Publicidad en Revista Fondo Mivivienda

7.5.2.1.3 Adonde Vivir. Plataforma de busqueda inmobiliaria en donde se puede
encontrar viviendas en estreno (en planos) y viviendas de segunda. Adonde
vivir, permite incluir toda la informacion relacionada al proyecto
incluyendo planos de distribucion, precios, caracteristicas del proyecto,
entre otros.

7.5.2.1.4 Diseiio. Se plantea que la informacion que se brinde al potencial cliente
sea exclusivamente informativa para persuadir al cliente que se contacte
con el area comercial. Como estrategia se usara el valor del subsidio “bono
desde S/ 43,312.50”, “cuotas desde S/” y “departamentos desde S/
128,400” (ver Figura 106). Para la parte visual se contara con vistas del
proyecto internas y externas en donde se podréd apreciar la distribucion,

acabados, dreas comunes y zonas verdes.
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Figura 106

[lustracion Principal para mostrar al cliente

7.5.3 Postventa
7.5.3.1 Esquema General. La empresa tendrd contacto para cualquier servicio
postventa con los propietarios a través de correo electronico (postventa@cyvperu.com)
frente a cualquier queja o consulta, el cual estard a cargo del area de proyectos. Es
importante que el cliente esté familiarizado con el manual de entrega del departamento

para que el cliente esté al tanto de la duracion de las garantias.

7.5.3.2 Beneficios.
e Garantia de estructuras por 10 afios desde la entrega.

e (Garantia de acabados por 01 afio desde la entrega.
7.5.3.3 Personal Requerido. Para el servicio post venta, el asistente del area de

proyectos se encarga de derivar la atencion de la incidencia reportada.
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7.6 Presupuesto de Marketing

A continuacion, se muestra la tabla en donde se presenta el presupuesto de marketing para
el Proyecto Lomas de Campoy (ver Tabla 34).
Tabla 34

Presupuesto de Marketing
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VIII Plan Financiero

8.1 Generalidades

8.1.1 Supuestos

8.1.1.1 Generales

Tabla 35

Se toma en cuenta que el costo del terreno, alcabalay proyectos que comprende
anteproyectos y especialidades son dados como aporte por parte el promotor.
Para ello, se considera el pago del terreno y alcabala en el momento “Cero” y
lo concerniente a proyectos durante la etapa de anteproyecto. La empresa

realizara un aporte de S/3,921,030.57 que corresponde a 15.04% del costo total.

La estructura de financiamiento propuesta comprende 15.04% de aporte de
accionistas, 40.96% preventa y 44.00% financiamiento (ver Tabla 35). La
preventa corresponde al 30% de la venta total es decir 66 unidades

inmobiliarias.

Estructura de financiamiento del Proyecto “Lomas de Campoy”

Total (S/) %
Aporte 3.921,030.57 15.04%
Preventa 10,679,586.03 40.96%
Financiamiento 11.471.,476.18 44.00%
Total 26.072,092.77 100%

El terreno se pagard en totalidad al cierre de la compra.

La evaluacion del Proyecto Lomas de Campoy comprende un periodo de 20
meses para la culminacion del proyecto.

Se considera el valor de la UIT 2023 con S/4,950 soles. Dicho dato ayudara en

el calculo del precio de venta de las viviendas sujetas a Techo Propio.
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e El tipo de cambio contemplado en el analisis es 3.80.

8.1.1.1.1 Ingresos.

e El volumen total de unidades inmobiliarias comprende 65
departamentos Techo Propioy 155 Mi Vivienda.

e Lasunidades inmobiliarias bajo lamodalidad Techo Propio no pagan
IGV como un beneficio social que impuso el Estado. En el caso de
Mi Vivienda, si se paga IGV venta.

e La velocidad de ventas estimada es 15 unidades inmobiliarias
mensuales.

e La cantidad de estacionamientos ofrecida en el proyecto sigue la
norma en donde se estipula que se debe de realizar un
estacionamiento para cada tres departamentos Mi Vivienda y un
estacionamiento para cada cinco departamentos Techo Propio.

e Como estructura de ingresos en unidades que aplicana Techo Propio
se consideran las siguientes modalidades:

A. Contado (26 unidades inmobiliarias): 0.83% de separacion,
8.31% de cuota inicial, 36% bono habitacional Techo propio y
un pago unico del saldo restante. En base a la experiencia que
tiene la empresa, el 40% de las ventas se encuentran bajo la
modalidad contado.

B. Crédito directo (26 unidades inmobiliarias): 0.83% de
separacion, 8.31% de cuota inicial, 36% bono habitacional
Techo Propio y un nimero de pagos que cubren el saldo restante

(los pagos son cuotas mensuales). En base a la experiencia que
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tiene la empresa, el 40% de las ventas se encuentran bajo la
modalidad contado.

C. Crédito hipotecario (13 unidades inmobiliarias): 0.83% de
separacion, 8.31% de cuota inicial, 36% bono habitacional
Techo Propio y 54.85% en un desembolso realizado por la
Entidad Financiera. En base a la experiencia que tiene la
empresa, el 20% de las ventas se encuentran bajo la modalidad
contado. Se tomara en cuenta que bajo la modalidad de crédito
hipotecario no existe ahorro casa ya que muchos clientes cuando
se ven en la necesidad de optar por la modalidad antes
mencionada deciden migrar a crédito directo.

e Como estructurade ingresos en unidades que aplican a Mi Vivienda
se consideran las siguientes modalidades:

A. Contado (62 unidades inmobiliarias): 0.83% de separacion,
8.31% de cuota inicial, bono Mi Vivienda y un pago tnico del
saldo restante. En base a la experiencia que tiene la empresa, el
30% de las ventas se encuentran bajo la modalidad contado.

B. Crédito directo (62 unidades inmobiliarias): 0.83% de
separacion, 8.31% de cuota inicial, bono Mi Vivienda y un
numero de pagos que cubren el saldo restante (los pagos son
cuotas mensuales). En base a la experiencia que tiene la
empresa, el 30% de las ventas se encuentran bajo la modalidad
contado.

C. Crédito hipotecario (31 unidades inmobiliarias): 0.83% de

separacion, 8.31% de cuota inicial, bono Mi Vivienda y un
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desembolso de la Entidad Financiera. En base a la experiencia
que tiene la empresa, el 30% de las ventas se encuentran bajo la
modalidad contado.
e (Como estructura de ingresos de estacionamientos se consideran las
siguientes modalidades:
A. Contado (26 unidades inmobiliarias).
B. Crédito directo (26 unidades inmobiliarias)

C. Crédito hipotecario (13 unidades inmobiliarias)

8.1.1.1.2 Egresos

e El precio del terreno por m2 es $330.00 mas 3% de alcabala.

e El costo por metro cuadrado de construccion sobre rasante es $396.9
incluido IGV para el proyecto considerando sostenibilidad. En el
caso de no sostenible el costo por metro cuadrado de construccion
sobre rasante es $390 incluido IGV.

e El costo por metro cuadrado de construccion bajo rasante (sdtano) es
$300.00 incluido IGV.

e Enlapartidade Proyectos encontramos los siguientes gastos: Estudio
de Suelos, Revisores Urbanos (Anteproyecto y Proyecto),
Arquitectura, Estructuras, Instalaciones Eléctricas, Instalaciones
Sanitarias, Instalaciones Mecanicas e Instalaciones de gas.

e En la partida de licencias, certificados y legales se contemplan los
siguientes: anteproyecto busquedas o gravamen catastrales,
certificaciones, conformidad de obra, derechos de revision de
modificacion, inscripcion, revision y supervision, licencia de

construccion, planos, seguros, asesoria legal, derechos registrales,
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gastos notariales, independizacidony reglamento interno, inscripcion
del terreno, vigencias de poder y partidas registrales.

e En la partida Postventa encontramos los siguientes gastos:
imprevistos, implementacion de postventa y atencion de posventa.

e En lapartida otros encontramos los siguientes gastos: declaratoriade
fabrica, seguros (Podliza Car), instalaciones (luz, agua y gas) y otros
gastos.

e En lapartidade gastos administrativos se contemplan los siguientes
gastos: Gastos en Gerencia, Planilla y Servicios Administrativosy
Gastos de Oficina.

e En la partida de sostenibilidad encontramos los siguientes gastos:
disefio de areas verdes (paisajismo), implementacion area verde,
abastecimiento de agua (goteo y aspersores), piso exterior, paneles
solares, planta de aguas grises, construccion de adicional de sotano,

y juegos para nifos sostenibles, inodoro dual y griferia sostenible.

8.1.1.1.2.1 Egresos sostenibilidad. El Proyecto Lomas de Campoy propone
viviendas sociales para familias de bajos recursos generando un
impacto positivo en el medio ambiente y una mejora en la calidad
de vida de los hogares ya que incluye elementos de sostenibilidad.
A continuacidon, presentamos los siguientes componentes que

incluira el proyecto.

En primer lugar, las areas verdes de bajo regadio. El proyecto cuenta
con 236.09 m2 entre areas comunes y jardines ubicados en los patios

de los departamentos del primer piso. La propuesta consiste en
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disefiar areas verdes en el proyecto de la mano de una especialistay

la implementacion correspondiente.

A. Disefio: La partida de disefio estara a cargo de una arquitecta
paisajista que brindard asesoria. El costo del servicio es S/ 0.26
mas IGV por m2 construido. En total la incorporacion de disefio
en areas verdes incrementa el presupuesto en S/3,248.20 mas IGV.
B. Implementacion del area verde: el adecuamiento de las areas
verdes sin sostenibilidad representa un costo de S/9.00 m2. Para el
Proyecto Lomas de Campoy se implementard Xerojardineria
definido por Silvia Bures como la aplicacion de técnicas de cultivo
que minimizael consumo de agua, reduce la necesidad de utilizar
fertilizantes, selecciona el riego adecuado, utiliza especies de la
zona y genera un ecosistema que permite que las plantas se
desarrollen de forma natural (2014).

El diferencial del costo de las plantas de bajo regadio asciende a
S/30.00 mas IGV por m2. En total la implementacion del espacio
incrementa el presupuesto en S/3,777.44 méas IGV.

C. Riego por Mecanismo de Goteo y Aspersores: el sistema de
riego localizado o también conocido como riego por goteo
consistente en regar la planta en forma de gota directamente a la
zona radicular de la especie. Nikolaou et al. (2020) indica que
dicho método de riego incrementa la eficiencia del regado el cual
comparado al método tradicional genera un ahorro de al menos de
90% en agua (p. 2). Asi mismo, los autores indican que es el

método de riego mas sostenible.
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Adicionalmente, se considera riego por aspersion para jardines
cuyo método de riego es dejar caer agua como “lluvia” focalizada
(BBVA, 2022). Para el proyecto, se considera aspersion con
temporizador para poder programar correctamente el riego sin
incurrir en desperdicios de agua.

El costo de riego por goteo y aspersion asciende a S/56.2 mas IGV
por m2. En total la implementacion del espacio incrementa el

presupuestoen S/13,268.26 mas IGV.

En segundo lugar, bajo consumo en agua en inodoros y griferias. El
inodoro dual, One Piece Stella VAINSA, proporciona 02 tipos de
descarga que permite determinar la cantidad de agua requerida, lo
cual reduce el consumo de agua. El uso del agua del inodoro
representa el 30% del consumo diario del agua, por lo cual el uso de
un inodoro dual reduce el consumo del agua en el hogar en

aproximadamente 63 litros semanales (MN DEL GOLFO).

El diferencial de inodoro dual en comparacion a un inodoro one
piece incrementa a S/127.12 mas IGV por unidad. En total la
implementacion del espacio incrementa el presupuesto en

S/28,220.34 mas IGV.

Con respecto a griferia ecoamigable, Monocomando de lavatorio
Modelo Dessin Stretto, ofrece un producto que minimiza la huella
de carbono siendo fabricado con materiales biodegradables y
fabricacion limpia. Stretto ofrece griferias fabricados con polimeros

de alta resistencia, conducto libre de plomo y durabilidad con
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empaque 100% ecoldgico. Los beneficios que Stretto ofrece son los

siguientes:

A. Eficiencia Hidrica: caudal de alrededor de 9 litros por minuto,
minimizando la cantidad de agua utilizada.

B. Tecnologia Airmix: oxigena agua con burbujas de aire, lo cual
genera un ahorro en agua.

C. Libre de Plomo: permite una conduccion libre de plomo debido

a los materiales utilizados para la fabricacion.

El diferencial de griferia ecoamigable asciende a S/155.2 mas IGV
la unidad. En total la implementacion del espacio incrementa el

presupuesto en S/24,420.00 mas IGV.

En tercer lugar, paneles solares que reducirdn el consumo de
electricidad en éreas comunes. Cieri J. (2022) advierte un
crecimiento en la utilizacién de paneles solares ya que expertos
indican que existe un ahorro promedio de 50% en consumo eléctrico

al mes pudiendo llegar al 80%.

Para la implementacion se contempla el suministro de sistema
fotovoltaico, montaje de sistema fotovoltaico y cableado desde
inversor a tablero cuyo costo asciende a un total de S/44,970.55 més
IGV. Adicionalmente se requiere tener un plan de mantenimiento
preventivo del sistema fotovoltaico el cual se programa 02 veces al
afio que contempla mantenimiento a los paneles solares, estructura
de soporte e inspeccion del inversor. El costo de cada

mantenimiento es de 200 dolares semestrales.
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A continuacion, se presenta el gasto de electricidad en areas
comunes proyectado para “Lomas de Campoy” (ver Tabla 36). En
dicho cuadro, seglin la experiencia previa que tiene la empresa en
proyectos sociales, el gasto de electricidad que cada departamento
asume es de S/15.00 mensuales. Tomando en cuenta ello, el gasto
total de electricidad de areas comunes es de S/3,300 mensual y

S/39,600.00 anual.

Proyeccion de gastos en electricidad en dreas comunes

Concepto Cant. de departamentos Monto S/ Total S/ (mensual) Total S/ (anual)

Gastos de Luz por
departamento (mensual)

Tabla 37

22
220 15.00 3.300.00 39.600.00

Por otro lado, se muestra el gasto de electricidad contemplando una
reduccion del consumo en un 50% y el gasto por mantenimiento de

los paneles solares del proyecto (ver Tabla 37).

Proyeccion de gastos en electricidad en areas comunes con paneles solares

Concepto Cant. Monto S/ Total S/ (mensual) Total S/ (anual)
Gastos de Luz por 220 750 1.650

departamento (mensual) 19.800
Mantenimientos anuales de

paneles solares 2 760 762

En conclusion, existe un ahorro anual de S/19,0.38.00, incluso
considerando el mantenimiento de los paneles solares, lo cual

resulta en un ahorro por propietario de S/86.54 anual (ver Tabla 38).
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Ahorro anual con paneles solares en las areas comunes

Ahorro Amual
Total Amal 5/20,562.00
Ahorro Amnal S/ 19,038.00
Ahorro por Propietario Amual =/ 86.54

En cuarto lugar, el piso exterior para las dreas comunes sera eco
amigable. El area considerada serd la zona de parrillasy zona de
juegos para nifios que posee un metraje de 113.23 m2. La Empresa
Graiman, productores de pisos eco amigables ecuatoriana,
promueve una produccion recuperando 100% los efluentes que son
tratados generando 0% de residuos contaminados al alcantarillado,

utilizando todos los residuos en la produccion de ceramicos (Velez

R., 2022)

En quinto lugar, juego para nifios cuya fabricacion es ecoamigable.
La empresa Kompan, cuenta con una linea de juegos sostenibles que
promueve una baja emision de carbono utilizando por ejemplo
madera de bosques sostenibles. Adicionalmente son juegos
realizados en base a materiales reciclados como textiles, empaques
de alimentos, botellas de plastico, entre otros (ver Figura 107).

Adicional a ello, se precisan algunas caracteristicas de los juegos:

e FEscalones de madera fabricados de madera sostenible

cumpliendo la norma del Consejo de Administracion Forestal

(CAF).
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¢ Pintura cuya base es hecha con agua y es ecoamigable.

e Paneles sensoriales eco amigables realizados al 100% con
empaques de alimentos.

e Asientos realizados con caucho reutilizado.

e Panel de interfaz para tobogan 100% reciclable luego del uso y
100% reciclado para su fabricacion.

e Sogas con proteccion UV.

Figura 107

Juego Ecoamigable Kompan

El costo de juegos eco amigables asciende a S/4,856.41 mas IGV
por m2. Dicha propuesta incluye columpio, 02 equipos oscilantes,

piso permeable exteriory tobogan.

Por ultimo, la planta de tratamiento de aguas grises cuyo sistema
esta disefiado para retirar todos los factores contaminantes en el
agua, lo cual permite reutilizarla pararegar areas verdes e inodoros.

Alvarado F. (2007) indica que entre 60% a 70% de aguas ocupadas
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en viviendas son aguas grises, por ello el autor recalca la

importancia de incluir dichas plantas en residenciales.

El costo de implementacion e instalacion de planta de tratamiento
de aguas grises asciende a S/35,649.80 mas IGV y adicionalmente
se requiere 45m2 mas en el s6tano uno que tiene un costo de $300
el m2. Dicha propuesta incluye planta de tratamiento de aguas

grises, tableros de control e instalacion.

En suma, recopilando todos los egresos adicionales que se
contemplarian en el proyecto al considerar elementos sostenibles, el
m2 de construccion sobre rasante incrementaria 6.9 dolares el m2

(ver Tabla 39 y 40).

Tabla 39

Resumen Egresos de partidas sostenibles

Tabla 40

Resumen de incremento por m2 por partidas sostenibles

S/IGV C/IGV
Total 208.,970.51 246,585.20
M2 Vendible 9.407.76 9.407.76
Incremento (S/) 22.21 26.21

Incremento ($) 5.85 6.90
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8.2 Estructura Financiera
8.2.1 Plazos del Proyecto

El plazo para la culminacion del proyecto se ha contemplado en 22 meses. En primera
instancia durante los primeros 04 meses se ejecuta el anteproyecto y proyecto de “Lomas de
Campoy”. Posterior a ello, se inicia la construccion del proyecto (no existe demolicién en el

predio) finalizando la construccion en el mes 20 (ver Tabla 41).

Tabla 41

Cronograma del proyecto “Lomas de Campoy”

Concepto N° Mes
Compra del terreno 0
Inicio del Anteproyecto 2
Fin del Anteproyecto 2
Inicio del Proyecto 2
Fin del Proyecto 4
Inicio Preventa 3
Fin de Preventa 8
Inicio Construccidn 9
Fin de Construccioén 20
Inicio Independizacion 21
Fin Independizacién 22

8.2.2 Ingresos

Los ingresos del Proyecto Lomas de Campoy corresponden a la venta de departamentos
y estacionamientos. El determinante para la fijacion de precios segun unidad inmobiliaria
comprende lo siguiente: (i) En el caso de Techo Propio, el producto que se lanzara contempla
el tope maximo del bono Techo Propio ya que nos centramos en el precio que el cliente puede
pagar mas no en las necesidades de las familias ya que no darian los costos; (ii) y en Mi

Vivienda, la lista de precios lo determina el mercadoy la competenciade la zona.
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A continuacion, se observa el volumen de venta por cada modalidad de compra (Techo

Propio y Mi Vivienda). Se toma en consideracion que las unidades inmobiliarias cuya venta

esta bajo la modalidad de Techo Propio, no pagan IGV venta (ver Tabla 42).

Tabla 42

Ingreso por tipo de unidad inmobiliaria

Unid. Inmobiliarias Subtotal (S/) IGV (8/) Total (S8/)
Viviendas (TP) 8,450,000 8,450,000
Viviendas (MV) 22.635.431.27  2,037.188.81 24,672,620
Estacionamientos 2.366,972.48 213.027.52 2,580,000
Total 33,452,404 2,250,216 35,702,620

8.2.3 Egresos

Los egresos comprenden diversas partidas que deben de desembolsarse a lo largo del

Proyecto “Lomas de Campoy” (ver Apéndice D). Seguidamente se indican los egresos sin

sostenibilidad (ver Tabla 43) y los egresos con sostenibilidad (ver Tabla 44).

Tabla 43

Egresos sin sostenibilidad

Egresos Subtotal (S/) IGV (S8/) Total (S/) %
Terreno $/3,379,153.80 $/3,379,153.80 13.1%
Alcabala $/101,374.61 $/101,374.61 0.4%
Construccion S/ 15,355,449.31 S/2,763,980.87 S/18,119.430.18 70.3%
Proyectos S/ 440,502.15 S/ 79,290.39 S/ 519,792.54 2.0%
Licencias, Certificados y Legal S/ 440,700.00 S/ 59,040.00 S/ 499,740.00 1.9%
Post Venta S/ 123,298.58 $/22,193.74 S/ 145,492.32 0.6%
Otros S/ 650,000.00 S/ 650,000.00 2.5%
Gastos Administrativos $/1,121,400.00 S/25.920.00 S$/1,147,320.00 4.5%
Ventas y Marketing S/ 958,766.61 S/ 60,027.13 S/1,018,793.73 4.0%
Administracién del Proyecto S/ 177,179.15 S/15,152.25 $/192,331.39 0.7%

Total S/22,747,824.20 S/ 3,025,604.38 $/25,773,428.58 100.0%
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Tabla 44

Egresos con sostenibilidad

Egresos Subtotal (S/) IGV (S/) Total (S/) %
Terreno S/3,379,153.80 S/3,379,153.80 13.0%
Alcabala S/ 101,374.61 S/101,374.61 0.4%
Construccion S/ 15,607,365.51 S/2,809,325.79 S/ 18,416,691.30 70.6%
Proyectos S/ 440,502.15 S/79,290.39 S/ 519,792.54 2.0%
Licencias, Certificados y Legal S/ 440,700.00 S/59,040.00 S/ 499,740.00 1.9%
Post Venta S/ 124,041.73 S/22,327.51 S/ 146,369.24 0.6%
Otros S/ 650,000.00 S/ 650,000.00 2.5%
Gastos Administrativos S/1,121,400.00 S/25,920.00 S/1,147,320.00 4.4%
Ventas y Marketing S/ 958,766.61 S/60,027.13 S/1,018,793.73 3.9%
Administracion del Proyecto S/ 177,625.04 S/15,232.51 S/ 192,857.54 0.7%

Total S/ 23,000,929.45 S/3,071,163.32 S/26,072,092.77 100.0%

8.2.4 Estructura Financiera
La estructura de financiamiento propuesta comprende el 15.04% de aporte de

accionistas, 40.96% preventa y 44.00% financiamiento (ver Tabla 45).

El aporte que la empresa realiza seréd el terreno, alcabala y proyectos, la preventa
corresponde al 30% de la venta total es decir 66 unidades inmobiliarias; y el financiamiento es

el faltante para poder cubrir los costos totales.

La intervencion de una entidad financiera como promotor del proyecto es vital debido
a que se necesita cubrir lanecesidad de créditos hipotecarios y también que la institucion realice
los desembolsos de los bonos (Mi Vivienda o Techo Propio). Sin embargo, frente a una
velocidad de ventas de 15 unidades mensuales en preventa, para cubrir el financiamientoy no
pedir linea el Proyecto Lomas de Campoy solo deberia tener una velocidad de venta en el
periodo de construccion de 07 unidades inmobiliarias mensuales, lo cual es viable. Por lo tanto,
se concluye que es necesario contar con una entidad financierade cara a el desembolso de los

bonos y créditos hipotecarios, mas no por linea de promotor.
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Tabla 45

Estructura de financiamiento del Proyecto “Lomas de Campoy”

8.2.5 Situacion Tributaria
Respecto al IGV generados a través de los ingresos (parcialmente ya que TP no
genera) en el escenario sin sostenibilidad se observa un pago a SUNAT de S/577,507.00 y un

impuesto a la renta de S/2,730,808.00 (ver Tabla 46).

Tabla 46

Impuestos sin sostenibilidad

Impuestos -4.083.703.00
IGV Ingresos 2.250,216.00
IGV Egresos 3.025,604.00
Diferencia IGV Ingresos - Egresos -775,388.00
Flujo Relevante -1.352 895.00
Pago a SUNAT 577.507.00

Por otro lado, el escenario con sostenibilidad contemplaun pago a SUNAT de

S/571,727.00 y un impuesto a la renta de S/2,649,640.00 (ver Tabla 47).

Tabla 47

Impuestos con sostenibilidad

Impuestos -4.042.313.00
IGV Ingresos 2.250.216.00
IGV Egresos 3.071.163.00
Diferencia IGV Ingresos - Egresos  -820.947.00
Flujo Relevante -1,392.674.00

Pago a SUNAT 571.727.00
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8.2.6 Estado de Resultados
El Estado de Resultados del Proyecto Lomas de Campoy en un escenario en donde no

se contempla sostenibilidad muestra una utilidad neta después de impuestos de S/6,512,433.00

(ver Figura 108).

Figura 108

Estado de Resultados Proyecto Lomas de Campoy Sin Sostenibilidad

/355 100.00%
Vivienda §/33,018,620
Estacionamiento S/ 2,580,000
Costo de Ventas S/23.414.983 70.21%
Terreno S/3,379.154 10.27%
Alcabala S/101.375 0.31%
Construccion S/18,119.430 55.05%
Proyectos S/519.793 1.49%
Licencias, Certificados y Legal 5/499.740 1.49%
Post Venta S/ 145492 0.44%
Otros §/ 650,000 1.95%
0.00%

Margen Bruto S/12,183,637 36.53%

Gastos Administrativos 5/1,147 320 3.44%
Ventas y Marketing S/1,018,794 3.06%
Administracion del Provecto  8/192 331

Margen Operativo S/9,825,192

IGV Retenido 581,951
Utilidad antes de IR 3.241

Impuestos
idad Neta 18.29%

Por otro lado, el Estado de Resultados del Proyecto Lomas de Campoy en un escenario
en donde se contempla sostenibilidad muestra una utilidad neta después de impuestos de
S/6,322,586.00. Como se puede apreciar la utilidad neta decrece en S/199,847.00 que
corresponde a unareduccion del 0.56% de la utilidad debido a lamejora que se estaria haciendo
en beneficio del bienestar de los futuros propietarios, la comunidad y el medio ambiente (ver

Figura 109).
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Figura 109

Estado de Resultados Proyecto Lomas de Campoy Con Sostenibilidad

S/ 35,598,620.09 100.00%
/33.018.,620.09
/2.580.000.00

Vivienda

Estacionamiento

o el

Costo de Ventas /23,713,121

Terreno S/3,379.154 10.13%
Alcabala 5/101,375 0.30%
Construccion S/ 18416691 55.123%
Proyectos $/519.793 1.56%
Licencias, Certificados v Legal 5/499.740 1.50%
Post Venta S/ 146369 0.44%
Otros S/ 650,000 1.95%
Margen Bruto 5/11.885.499 35.64%
Gastos Administrativos S/1.,147 320 3.44%
Ventas v Marketing $/1,018,794 3.06%
Administracion del Provecto S/ 192 858

Utilidad antes de IR 8,962,226 26.87%

Impuestos
Utilidad Neta

Cabe senalar que si bien es cierto el Proyecto es rentable sin sostenibilidad, al incluir el
Bono Verde tipo 03 con una serie de elementos adicionales de sostenibilidad se ofrecerd al
mercado un mejor producto que mejoraria la calidad de vida de las familias siendo atn el

Proyecto Lomas de Campoy sostenible rentable al presentar una utilidad de 17.73%.

8.2.7 Flujo de Caja
Los apéndices E, F y G presentan el detalle del flujo de caja de ingresos, egresos e
impuestos respectivamente. Asi mismo, se presenta en el apéndice H donde se desarrolla el

flujo de caja operativoy del accionista del Proyecto Lomas de Campoy.

En resumen, se muestran periodos negativos en el flujo de caja operativo mensual y
acumulado hasta junio 2023, a partir de dicho mes la preventa se cumple y los ingresos son

superiores a los egresos (ver Figura 110).
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Figura 110

Flujo de caja operativo mensual y Flujo de caja operativo acumulado
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Con respecto al flujo de caja del accionista, existen cuatro periodos en donde el
accionista inyecta capital para poder cubrir el flujo del proyecto entre octubre 2022 y enero
2023 (ver Figura 111). En total, el accionista da como aporte de capital s/3,921,031.00. Por
otro lado, en marzo 2025 la empresa realiza el pago del ultimo egreso (impuesto a la renta) y

el accionista percibira la utilidad del proyecto.

Figura 111

Flujo de caja financiero o del accionista



8.2.8 Indicadores de Rentabilidady Financieros

Se muestran los indicadores de rentabilidad y financieros del proyecto “Lomas de
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Campoy” (ver Tabla 48). Luego de analizar los indicadores Financieros y de rentabilidad se

observa que el proyecto es muy rentable.

Tabla 48

Indicadores Financieros Proyecto Lomas de Campoy

Indicadores Financieros

Retorno sobre Ingresos (ROS) 17.70%
Retorno de Activos (ROA) 24.20%
Retorno sobre Capital (ROE) 165.60%
Plazo de duracion del proyecto (meses 20

ROE anual 79.70%
Incidencia del terreno sobre ventas 9.49%
Punto de Equilibrio 172

Por otro lado, se muestrala TIR y VAN del proyecto en el caso que no sea sostenible

(ver Tabla 49) y sea sostenible (ver Tabla 50). Como se puede apreciar, el proyecto en ambos

casos es rentable. Se optd por que el proyecto sea sostenible, en donde se observa que existe

una TIR anual de flujo de caja operativo de 380.28% y de flujo de caja financiero de

21.952%.

Tabla 49

Flujo de caja operativo y flujo de caja financiero o del accionista — sin sostenibilidad

Anual Mensual
Tasa de descuen to 12.0% 0.9%
TIR 388.76% 14.14%
VAN 5.940.119.87
Anual Mensual
Tasa de descuen to 12.0% 0.9%
TIR 23.65% 1.78%

VAN 1.044.975.40
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Tabla 50

Flujo de caja operativoy flujo de caja financiero o del accionista — con sostenibilidad

Anual Mensual
Tasa de descuen to 12.0% 0.9%
TIR 380.28% 13.97%
VAN 5749599 16

Anual Mensual
Tasa de descuen to 12.0% 0.9%
TIR 21.95% 1.67%
VAN 883,985 84

8.2.9 Anadlisis de Sensibilidad
Se muestran los andlisis de sensibilidad con respecto a la velocidad de ventas, precio

por m2 del terrenoy costo de construccion respectivamente.

En primer lugar, existe sensibilidad con respecto a la velocidad de venta (ver Figura
112), sin embargo, se aprecia que ante una mayor velocidad la TIR baja ya que aumenta el
pago de la SUNAT ya que el IGV venta es menor al IGV compra debido a que las unidades
inmobiliarias bajo la modalidad de Techo Propio estan exceptas del IGV. Por lo tanto, es
conveniente manejar la velocidad de ventas en 10 unidades mensuales puesto que a 15 unidades

el pago de IGV a SUNAT asciende a S/571,727.00, mientras en 10 unidades es cero.

Con respecto al precio por m2 del terreno (ver Figura 113), se considera como una de
las principales barreras para la ejecucion de proyectos sociales ya que existe sensibilidad con
respecto a dicha variable. Se puede apreciar que, manteniendo todas las variables constantes,

el proyecto no puede comprar un suelo por arriba de 379.50 ddlares.

Adicionalmente, el proyecto tiene menor sensibilidad con respecto al costo de
construccion (ver Figura 114). Dicha partida puede ser contralada a través de un buen control

de presupuestoy asignando un costo de acorde al producto que se planea ofrecer.
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En el presente analisis de sensibilidad, se considera la variacién de precio de venta por

m2, sin embargo, dicha variacion solo aplicaa las unidades inmobiliarias que son Mi Vivienda

ya que en Techo Propio nos encontramos en el tope maximo de precio final por departamento.

La tnica forma de generar variacion en el precio final de las unidades inmobiliarias bajo la

modalidad de Techo Propio es a través de un cambio de precio de venta méximo y variacion

del bono otorgado.

Figura 112

Andlisis de sensibilidad del precio de venta por m2 vs velocidad de venta

VELOCIDAD DE VEINTAS
-35% -15% 0% 15% 30%
TIR DEL PROYECTO 23 359% 10.00 12.00 15.00 17.00 20.00
Variacion -5.0% 3,299.20 16.81% 14.77% 12.35% 9.12% 8.73%
de Precio -2.5% 3.386.03 21.77% 19.60% 17.29% 14.26% 14 86%
de Venta 0.0%% 3,472 85 26.45% 24.16% 21.95% 19.10% 20.66%
por M2 2.5% 3.559.67 30.91% 28.51% 26.38% 23.67% 26.18%
(%) 5.0%% 3.646.49 35.00% 32 66% 30.60% 28.03% 31.45%
VELOCIDAD DE VENTAS
-35% -15% 0% 15% 30%
VAN 883.985.84 10 12.00 15 17 20
Variacién de -5.0% 3,299.20 414,446.10 235,534.24 29,080.40 236.614.34 231.481.54
Precio de -2.5% 3,386.03 866.593.63 665.194.61 456,533.12 191,500.90 208.647.04
Venta por 0.0% 3,472.85 1,318,741.15 1,094.854.97 883,985.84 619.616.13 648,775.62
M2 (%) 2.5% 3,559.67 1J?O=888_f§ 1=524=5i5_f4 1%11;138.5? 11.)1173 1.37 1=088=9o4_f
5.0% 3,646.49 2,205,158.77 1,954,175.71 1,738,891.27 1,475.846.61 | 1,529,032.77




Figura 113

Andlisis de sensibilidad de precio de venta por m2 vs precio por m2 del terreno
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COSTO DEL TERRENO (M2)
0% 10% 15% 20% 25%
TIR DEL PROYECTO 23.359% 330 363 379.5 396 412.5
Variacién de -5.0%| 3,299.20 12.3% 6.2% 3.4% 0.7% -2.0%
Precio de -2.5%| 3.386.03 17.3% 11.1% 8.3% 5.5% 2.9%
Venta por 0.0%| 3.472.85 22.0% 15.7% 12.9% 10.1% 7.4%
M2 (%) 2.5%| 3.559.67 26.4% 20.1% 17.2% 14.4% 11.8%
5.0%| 3.646.49 30.6% 24.3% 21.3% 18.5% 15.8%
COSTO DEL TERRENO (M2)
0% 10% 15% 20% 25%
VAN 883.,985.84 330 363 379.5 396 412.5
Variacién -5.0% 3,299.20 29,080.40 |- 505,563.47 |- 772,885.40 |-1,040,207.33 |-1,307,529.26
de Precio -2.5% 3.,386.03 456,533.12 |-  78,110.75 |- 345.432.68 |- 612.754.61 |- 880.,076.54
de Venta 0.0% 3.472.85 883.985.84 349.341.97 82,020.04 |- 185,301.89 |- 452.623.83
Nfr o 2.5% 3.559.67 | 1.311,438.55 776.,794.69 509.472.76 242,150.82 |- 25,171.11
por M2 (%) 5.0% 3.646.49 | 1,738.,891.27 | 1.204,247.41 936.925.48 669.603.54 402,281.61

Figura 114

Analisis de sensibilidad de precio de venta por m2 vs costo de construccion sobre rasante

COSTO DE CONSTRUCCION
-5.0% -2.5% 0.0% 2.5% 5.0%
TIR DEL PROYECTO 23.359% 377.1 387.0 396.9 406.8 416.7
Variacion de -5.0%| 3,299.20 17.69% 15.06% 12.35% 9.54% 6.63%
Precio de -2.5%| 3.,386.03 22.33% 19.85% 17.29% 14.65% 11.92%
Venta por 0.0%| 3.472.85 26.74% 24.38% 21.95% 19.46% 16.89%
M2 (‘S’) 2.5%| 3,559.67 30.94% 28.69% 26.38% 24.01% 21.57%
i o
5.0%| 3.646.49 34.97% 32.81% 30.60% 28.34% 26.02%
COSTO DE CONSTRUCCION
VAN -5.0% -2.5% 0.0% 2.5% 5.0%
VAN 883,985.84 377.055 386.9775 396.9 406.8225 416.745
Variacion -5.0% 3,299.20 492,111.89 260,596.14 29,080.40 |- 202,435.35 |- 433.951.09
de Precio -2.5% 3,386.03 919,564.61 688.,048.86 456,533.12 225,017.37 |- 6.498.37
de Venta 0.0% 3,472.85 | 1.347,017.33 | 1,115,501.58 883.985.84 652.,470.09 420,954.34
or M2 (%) 2.5% 3,559.67 | 1.774,470.04 | 1,542,954.30 | 1,311,438.55 | 1,079,922.81 848.,407.06
- [+
P 5.0% 3,646.49 | 2.201,922.76 | 1,970,407.02 | 1,738,891.27 | 1,507,375.53 | 1,275,859.78
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IX Conclusiones y Recomendaciones
En Lima existe un gran déficit habitacional, sobre todo en los sectores de nivel
socioecondmicos C, Dy E que atn no logra cubrirse con la creacién de nueva vivienda.
El distrito de San Juan de Lurigancho es el mas poblado de Lima, y uno de los que
concentra la mayor cantidad de habitantes de los niveles socioeconomicos C, D y E.
El distrito de San Juan de Lurigancho, se encuentra en la zona Este de Lima, la cual
posee un nivel de los niveles mas bajos de construccion, considerando que este distrito
es el mas poblado de Lima y que posee gran cantidad de habitantes de bajos recursos,
se puede decir que existe una gran desatencion al sector de creacion de viviendas
requeridas.
El Proyecto Inmobiliario “Proyecto Lomas de Campoy” va dirigido a los sectores Cy
D, proyecto que ofrece departamentos bajo la modalidad Mi Vivienda 'y Techo Propio.
El publico al cual nos dirigimos es un sector actualmente desatendido en el distrito de
San Juan de Lurigancho, distrito donde mas del 50% de las familias cumple con el
requisito principal del programa Techo Propio que exige un ingreso familiar de S/
3,750.00 soles al mes. Para nuestra segmentacion y target tenemos un universo de
16,500.00 familias como clientes potenciales a nuestro Proyecto.
El proyecto “Lomas de Campoy” considera departamentos de areas pequeiias, con lo
cual se puede llegar a precios de mercado accesibles al publico objetivo.
El proyecto “Lomas de Campoy” incluye distintos amenities que son valorados por los
usuarios de sectores objetivo, ademds de conseguir un ambiente de mejor calidad vida
del cual podrén disfrutar a un consto accesible de acuerdo a sus ingresos.
El principal atributo del proyecto es que pretende ofrecer a familias de bajos recursos

viviendas dignas y de calidad a un bajo precio. Se toma en cuenta que si bien es cierto
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el perfil de cliente tiene familia nimeros, el producto pretende ofrecer viviendas a bajo
costo mas no cubrir las necesidades de espacio que dichas familias tengan.

El proyecto “Lomas de Campoy” considera que para los departamentos del Programa
Mivivienda, se requiere que los acreedores posean un ingreso mensual de S/ 3,747.90;
y dado que el publico objetivo pertenece al NSE C y posee un ingreso mensual
promedio de S/ 3,000 a S/ 7,000, podran cubrir el pago de la cuota mensual requerido.
El proyecto “Lomas de Campoy” considera que, para los departamentos del Programa
Techo Propio, se requiere que los acreedores posean un ingreso mensual de S/ 3,049.91;
y dado que el publico objetivo pertenece al NSE D y posee un ingreso mensual
promedio de S/ 3,000, podran cubrir el pago de la cuota mensual requerido.

El Proyecto Lomas de Campoy presenta indicadores financieros que muestran la
rentabilidad del proyecto, con una TIR de 21,9% y VAN de S/ 883,985.84. Para el
calculo se utilizaron tarifas conservadoras, sin embargo, se sabe que al 2024 los precios
maximos de venta de Techo Propio y bono incrementan. Por ello, el margen de utilidad
neta tendera a crecer ya que al 2024 todavia el area comercial proyecta seguir con la
venta.

Si bien la inclusién de articulos y elementos de caracter de sostenibilidad y eco
amigables para el proyecto, representa una inversion adicional (S/ 208,970.51) que
reduce lautilidad de 18,29 % a 17,73%, lo que representa una reduccionde S/ 199,847.0
(0,56%) de la utilidad neta, lo cual se sustenta al ofrecer un mejor producto, de mejor
calidad, que podra ser aprovechado por los usuarios y que adicionalmente representara
una mejora considerable durante la operacidn del proyecto y permitird un ahorro para
todos.

Como recomendacion se sugiere reducir la velocidad de ventas de 15 a 10 unidades

inmobiliarias mensuales puesto que reduce la cantidad de pago a SUNAT producto del
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diferencial entre IGV venta 'y IGV compra, lo cual incrementariala utilidad neta del
proyecto.

El Proyecto Lomas de Campoy, es un proyecto emblematico que muestra como dos
estratos socioecondmicos pueden subsistir brinddndoles a muchas familias la
posibilidad de contar con una vivienda digna. Por otro lado, de cara a las inmobiliarias
y constructoras del pais, los proyectos sociales representan una mejora para el sector
construccion del pais y son proyectos rentables que permiten tener una velocidad de

venta sostenida sin utilizacion de linea de crédito.
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XI Apéndices

11.1 Apéndice A: Encuesta a Luz Yadira Vela Matheus

Preguntas:
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. Nombre completo: Luz Yadira Vela Matheus

Edad: 24 afios

Grado de instruccion: Bachiller en contabilidad y finanzas

Profesion: Contabilidad

Trabajo: Asistente contable

Dependiente/independiente: Dependiente

Estado Civil: Soltera

Grado de instruccion del conyuge: -

Trabajo del conyuge: -

Profesion del conyugue: -

Conyugue dependiente/independiente: -

Hijos: -

Edad de hijos: -

Direccion actual o previa: Comandante Ladiseao Espinar 133

Tipo de vivienda actual o previa: Propia

Condiciones de vivienda actual o previa: dos pisos (un piso de concreto; segundo
piso pre-fabricado

Ambientes de vivienda previa: Sala, bafio, cocina, dormitorios

Servicios de vivienda previa: Luz, agua, internet

Estacionamiento vivienda previa: No

Por qué comprar vivienda nueva: Para independizacion del seno familiar
Como te enteraste del proyecto: Por amigos

Sabias del programa techo propio/mi vivienda: Si

Como te enteraste del programa techo propio/mi vivienda: Tik Tok del Ministerio

de Vivienda
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24. Cuales fueron las dificultades para la obtencidn del subsidio del programa techo
propio: No presenté dificultades
25. Cuadles fueron las facilidades para la obtencion del subsidio del programa techo
propio: Pagina web dinamica y de facil acceso
26. Cual fue la modalidad de compra: al contado, crédito directo o crédito hipotecario:
Financiamiento
27. Cual fue la fuente de dinero al contado: -
28. Pago con crédito hipotecario
a. Cual fue la cuota inicial: S/. 11,000.00
b. Cudl es la entidad de financiamiento: Cooperativa Pacifico
c. Cual de laTEA: 15%
d. Intencién de prepagar: Si
29. Pago con crédito directo
a. Cual fue la fuente de la cuota inicial: -
b. Cudl esla TEA: -
c. Intencidn de prepagar: -
30. Qué te atrae del proyecto: Los requisitos para poder aplicas
31. Caracteristicas del dpto. comprado:
a. Area: 42m2
b. Cantidad de dormitorios: Dos dormitorios
c. Cantidad de banos: Un bafio
d. Ambientes: Cocina, lavanderia, sala, dormitorios y bafio
e. Estacionamiento: No
32. Esta conforme con el departamento comprado: Si

33. Qué cambiaria: Mejorariael area y la ubicacion
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34. Qué areas comunes implementaria: Rooftop

35. Qué areas comunes eliminaria: Ninguna

36. Lo mas destacado del proyecto: La estructura en el espacio determinado

37. Lo recomendaria: Si, porque considero que es un precio accesible y con lo necesario
para disfrutar de tu primera vivienda. Aprovechando una opcion que te brinda el

estado.
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11.2 Apéndice B: Decreto Supremo N°012-2019-Vivienda
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11.3 Apéndice C: Certificado de Parametros Urbanisticos N°340-
2022/SGOPHU/GDU/MSJL y N°341 - 2022/SGOPHU/GDU/MSJ



11.4 Apéndice D: Egresos
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%

Descripcion Cantidad Unitario Mon. Costo S/ IMP IGV S/ Total S/
TERRENO

Termeno 2,694.70 33000 USD 3,379,153 .80 3,379,153.80
Alcabala 0.03 3,379,153.80 PEN 101,374.61 101,374.61
PROYECTO

Anteproyecto 12,493.08 1.20 PEN 1499170 18% 2,698.51 17,690.20
Proyecto 12,493.08 120 PEN 1499170 18% 2,698.51 17,690.20
Arguitectura 12,493.08 475 USD 225686.37 18% 40,623.55 266,309.92
Estructuras 12,493.08 475 PEN 5932500 18% 10,678.50 70,003.50
MM 12,493.08 0.60 USD 2848422 18% 5,127.16 33,611.38
GG 12,493.08 0.20 USD 949474 18% 1,709.05 11,203.79
IIEE 12,493.08 061 USD 2898710 18% 521768 34 20477
nss 12,493.08 071 USD 3385501 18% 5,093.90 39,948 91
Estudio de Suelos 12,493.08 052 USD 2468633 18% 444354 2912986
LICENCIAS, CERTIFICADOS Y LEGAL

Anteproyecto 1 6,000.00 PEN 6,000.00 18% 1,080.00 7,080.00
Blusquedas o gravamenes Catastrales 1 5,000.00 PEN 500000 0% - 5,000.00
Certificaciones 1 3,200.00 PEN 320000 0% - 3,200.00
Caonformidad de obra 1 15,000.00 PEN 15,000.00 0% - 15,000.00
Derechos de revision de modificacion 1 7,500.00 PEN 7,50000 18% 1,350.00 8,850.00
Inscripcidn, Revision y Supervision 1 2850000 PEN 2850000 18% 4 500.00 33,000.00
Licencias 1 37,000.00 PEN 37,000.00 18% 3,960.00 40,960.00
Planos 1 2450000 PEN 2450000 0% - 24 500.00
Seguros (incluye pdliza CAR) 1 70,000.00 PEN T70,000.00 18% 12,600.00 B82,600.00
Asesoria Legal 16 79,000.00 PEN 135,000.00 18% 25,020.00 164,020.00
Conformidad de Obra 1 15,000.00 PEN 1500000 0% - 15,000.00
Derechos Registrales 1 - PEN - 18% - -
Gastos Notariales 1 40,000.00 PEN 40,000.00 18% 7,200.00 47 200.00
independizacidn y Reglamento Interno 1 30,000.00 PEN 30,000.00 0% - 30,000.00
inscripcion de Terreno 1 15,000.00 PEN 15,000.00 0% - 15,000.00
Levantamiento de Fideicomiso 1 - PEN - 18% - -
Vigencias de Poderes y Partidas Registrales 1 5,000.00 PEN 500000 0% - 5,000.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS - - - -
Gerencia 18 6,000.00 PEN 108,000.00 55% 59 .400.00 167,400.00
Planilla y Servicios Administrativos 18 36,000.00 PEN 648,000.00 25%  162,000.00 810,000.00
Gastos de Oficina y servicios 18 8,000.00 PEN 144 000.00 18% 25,920.00 169,920.00
VENTAS Y MARKETING

Ventas 1.50% 3334840375 PEN FD0D,226.06 25%  125,056.51 625,282 57
Marketing 1.00% 3334840375 PEN 33348404 25% 83371.01 416,855.05
Caseta de Ventas 1.00 - PEN - 18% - -
Departamento Piloto 1.00 - PEN - 18% - -
Planilla ventas - marketing 1.00 - PEN - 25% - -
ADMINISTRACION DEL PROYECTO

Gerencia del Proyecto 15.00 4,000.00 PEN 60,000.00 55% 33,000.00 93,000.00
Supervision de Independencia y Asesoria Legal

(Independizacion) 1.00 15,000.00 USD 57,000.00 18% 10,260.00 67,260.00
Supenvision del Banco 0.00 18,416,691.30 PEN 2762504 18% 497251 32,597.54
Gastos de Oficina Técnica - proyectos 16.00 - PEN - 25% - -
GASTOS GENERALES

Gastos Generales .07 15,607,365.51 PEN 1,092,515.59 25%  273,12890 1,365644.48
POSVENTA

Imprevistos 1.00 50,000.00 PEN 50,000.00 18% 9,000.00 59,000.00
Implementacion de posventa 2.00 14,000.00 PEN 28,000.00 18% 5,040.00 33,040.00
Atencién posventa 0.00 18,416,691.30 PEN 46,041.73 18% 8,287.51 54,329.24
OTROS

ITF 1.00 - PEN - 0% - -
Gastos Financieros Promocion 1.00 276,786.07 USD 105178707 0% - 1,081,787.07
Declaratoria de Fabrica 1.00 50,000.00 PEN 50,000.00 0% - 50,000.00
Seguros (Poliza CAR) 0.00 - PEN - 18% - -
DISTALACIONES (LUZ, AGUA Y GAS) - Obras 1.00 20000000 PEN 20000000 0% - 200,000.00
Otros gastos 1.00 100,000.00 PEN 100,000.00 0% - 100,000.00
Otros gastos y vicios ocultos 1.00 300,000.00 PEN 30000000 0% - 300,000.00
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11.5 Apéndice E: Flujo de caja Ingresos

LOMAS DE CAMPOY

[INGRESOS 33348404 193151 193151 103151 193151 193051 193151 14542583 2,273,755 2,273,755 2,273,755 2273755 L8748 143.223 |
Ingresos por lotes 0
(el 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ingresos por departamentos vestacionami  33.348.404 193151 193151 193151 193151 193151 193151 14342343 227375 2273753 2273.755 2,273,753 2273.755 2273753 2273755 1387448 143023
16V 2230216 12701 12701 12,701 12,701 12701 12,701 996,367 1534 153,424 153,424 153414 153,424 153,424 15344 102,581 507
Por vender Lotes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Por vender Lotes Acurmilado 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Por vender Li 0 0 ok
Por vender Departamentos 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
Por vender Departamentos Acurmilado 13 30 4 60 75 90 105 120 133 130 163 180 195 210 25 240
Por vender D 220 ] ok 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 10 0
Por vender Departamentos S/ 30,981.431 2112370 2112370 2112370 2112370 2112370 2112370 211237 2,112,370 211237 2112370 2,112,370 211237 2,112.37 2112370 1,408,247 0
Por vender Estacionamuentos 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5
Por vender Estacionamientos Acumulado 5 9 14 18 3 277 3 36 41 45 50 4 59 63 63 7
Por vender E: 66 ] ok 3 3 5 3 3 3 3 5 3 3 3 3 5 3 0
Por vender Estacionamientos S/ 2,366,972 161384 161384 161384 161384 161384 161384 161,384 161384 161,384 161,384 161,384 161,384 161384 161334 107,590 0
Venta 0 0 15 3 I &0 5 90 105 120 133 150 16 180 193 210 130
Desembalso al cunplir pre-venta NO NO NO NO NO v~ HEE 2ok OK OK OK OK OK OK OK OK
Departamentos entrega 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL VENTAS
Lotes
Departam 220 140825 30771087
Terraza 210.344
Estaciona 66 35,863 2,366,972
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VENTAS TECHO FROFIO (BONO EFH)

Departamantos 65 85,088 5,530,688
Bonos 65 43313 2815313

Feb-23
227,618

Mar-23

May-13
618

Age-13
18

Nov-23 Abr-24

Dep. Totales 26.00 Unid.

177 1 0.00

Lag Dep. o Meses

Lag Separacion 0 Meses 1,892 1,892 1892 1,892 1,892 1,892 1,892 1,892 1,802 1,802 1.802 1,882 1,892 1892 1,261 o

Lag Cuota indcial o Meses 18,921 18,921 18,921 18921 18,021 18,921 18921 18,021 18921 18,021 18,921 18,921 18,021 18,021 12,614 o

Lag Dezambolso ] Meses 0 ] L] 0 L] ] 873970 124,854 124,854 124,854 124,854 124,854 124,854 124,854 83,236 0

Lag BFH 1 Meses o 0 o o L] o 491,706 81,051 81,951 81,951 81,951 81,951 21,951 81,051 81,051 54,634

Separacion 0.83% % 1,802 1,802 1802 1,802 1,802 1,802 1,892 1,802 1,802 1,802 1.802 1,802 1,802 1802 1,361

Cuota inicial 331% % 18,921 18,921 18,921 18921 18,921 18,921 18921 18,921 18,921 18,921 18,921 18921 18,921 18,921 12,614 o

Desembolsos 54.85% % 124,854 124,854 124,854 124,254 124,854 124,854 124,854 124,854 124,854 124,854 124,854 124,854 124,834 124,854 83,236 1]

Bono Familiar Habitacional 36.00% % £1,951 51,951 81,951 51,951 81,051 £1,951 51,951 81,951 51,951 81,051 51,951 81,951 81,951 £1,951 54,634 0
INGRESOS CONTADO 8, 20,513 217,618 117,618 217,618 6.
CREDITO DIRECTO 27% B ,338, ! P . £ 61 7, 227 51,745

Dep. Totales 26.00 177 177 7 177 177 L7 177 177 118 0.00

Lag Dep. o

Lag Separacion ] 1,802 1,892 1802 1,802 1,892 1,802 1,882 . 1,862 1,802 1.802 1,882 1,892 1802 1,361 1]

Lag Cuota injcial ] 18,921 18921 18,921 18921 18,021 18,921 18921 .0 18,921 18,921 18,921 18921 18,921 18,921 12,614 o

Lag Desambolso ] ] L] a o L] ] 873970 124,854 124,854 124,854 124,854 124,834 124,854 83,236 1]

Lag BFH 1 ] L] L] 0 L] ] 401,706 £1,951 81,051 £1,951 81,951 81,051 £1,051 81,951 54,634

Separacién 0.83% % 1,802 1,892 1802 1,892 1,802 1,802 1,892 x 1,802 1,802 1,802 1,802 1,802 1802 1,261 o

Cuota inicial 831% % 18,921 18,021 18,921 18921 18,021 18,921 18021 X 18,921 18,021 18,921 18921 18,021 18,021 12,614 0

Desembolsos 54.85% % 124,854 124,854 124,854 124,854 124,854 124,854 124,854 . 124,854 124,854 124,854 124,854 124,854 124,854 83,236 o

Bono Familiar Habitacional 36.00% £1.051 81.051 £1.051 31,051 B81.051 £1.051 31,051 03 £1.051 81.051 £1.051 81,051 81.051 £1.051 54634 0
INGRESOS CREDITO DIRECTO 338, 20,513 227, T, 227, 117,618 7 127,618 6.
CREDITO TRADICIONAL 7% 0% 669, 113,509 113,809 J 113,509 113,509 113,509 7

Dep. Totales 13.000 Unid 0.39 089 0.89 0.39 050 0.39 0.39 0.50 039 050 0.89 089 050 0.E9 059 oo

Lag Dep. i} Meses

Lag Separacion ] Meses 946 946 946 044 946 946 044 946 944 946 946 946 946 946 631 o

Lag Cuota inicial o Meses 2.460 9,450 0,460 0460 9,460 0460 0460 9,480 0.460 0,480 460 9460 9,460 ©.460 6,307 0

Lag Desembolso 1 Meses 0 L] ] 0 [ 0 436,990 62,427 62,427 62,427 62,427 62,427 62,427 62,427 41,618 o

Lag BFH 1 Meses ] L] a o L] ] 345,853 40,076 7 40,076 40,976 40,876 40,076 40,976 40,978

Saparacion 0.83% % 246 046 946 046 044 046 046 246 946 046 946 631

Cuota inicial 2.31% % 9.460 9,460 2,460 0,460 0460 9,460 0.460 9,460 o460 9.460 9,460 2,460 6,307

Desembolsos 54.85% % 62,427 62 62,427 7 X 62,427 2,427 62,427 62,427 62,427 62,427 62,427 62,427 62,427 41,612

Bono Familiar Habitacional 36.00% % 40,976 40.976 40.976 40.976 . 40.976 .97 40,076 40.976 40.076 40.976 40.976 40,976 40.976 27.317

INGRESOS CREDITO TRADICIONAL 10,40 693,249 113300 113 800 111,809 113,808
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VENTAS MIVIVIENDA (BONO BUEN PACADOR)

Departamentos 155 125,578 10,154 587
Temaza 7 30,049 210344
Bones 155 21,100 3,270,500

4%
62 Unid 413 423 423 413 423 413 413 413 413 423 413 413 4 413 182 0.00
o Meses
o Meses 5132 5,132 5,132 5132 5,132 5132 5,132 5,132 5,132 5,132 5132 5132 5132 5132 3421 [}
o Meses 51316 51316 51316 51316 51316 51318 51316 51316 51316 51316 51316 51316 51316 51316 34211 [}
o Meses o o i} o o o 3,808 208 556,900 556,900 556,900 556,900 556,900 556,900 556,900 371266 o
1 Meses o o i} o o o 23,807 3,983 3983 3983 3983 3,083 3983 3983 3983 1,655
0.83% L 5132 5,132 5,132 5132 5,132 5132 5132 5,132 5,132 5,132 5132 5132 5132 5132 3421 o
831% L 51316 51516 51316 51316 51316 51318 51316 51316 51316 51316 51316 51316 51316 51316 34311 i}
Desembolsos 9021% L 556,000 556,000 556,000 556,000 556,000 556,000 556,900 556,900 556,000 556,900 556,900 556,900 556,900 556,900 371,266 i}
Bono Familiar Habitacional 0.65% %o 3083 3,083 3,083 3,083 3,083 3083 3.983 3,083 3,083 3983 3983 3.083 3.983 3983 2655 0

40% L]
62 Unid 413 413 413 413 413 413 413 413 413 413 413 423 423 413 182 0.0
o Meses
o Meses 5132 5,132 5,132 5132 5,132 5132 5,132 5,132 5,132 5,132 5132 5132 5132 5132 3421 [}
o Meses 51316 51316 51316 51316 51316 51318 51316 51316 51316 51316 51316 51316 51316 51316 34211 [}
o Meses o o i} o o o 3,808 208 556,900 556,900 556,900 556,900 556,900 556,900 556,900 371266 o
1 Meses o o i} i} o o 23,807 3983 3083 3983 3983 3983 3983 1,655
0.83% % 5132 5,132 5132 5132 5,132 5132 5132 5,132 5,132 5,132 5132 2 5132 X 3421 i}
831% L 51316 51516 51316 51316 51316 51318 51316 51316 51316 51316 51316 51316 51316 51316 34311 i}
9021% L 556,000 556,000 556,000 556,000 556,000 556,000 556,900 556,900 556,000 556,900 556,900 556,900 556,900 556,900 371,266 i}
0.65% 3083 3,083 3,083 3,083 3,083 3083 3983 3,083 3,083 3983 3983 3.083 3983 3983 2655 0

L]
31 Unid 111 111 111 pab| 111 111 111 211 211 111 pab| 211 111 pab| 141 0.0
o Meses
o Meses 2,566 2,566 2,566 2,566 2,566 2,566 1,566
o Meses 25,658 25658 25,658 25,658 25,658 25,658 25,658
1 Meses o o i} o o o 1,840,140
1 Meses o o i} o o o 11948 1991

cocoMooo
53

(o o o oo o]

193151 193151 193151 193151 193,151 193,151 ; 2,273,755

193151 193151 193151 193151 193,151 193151
193,051 193151 193151 193,151 193,151 7 7
Dpto como forma de pago 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ]




11.6 Apéndice F: Flujo de caja Egresos
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2002 a3 o3 =03 ) 023 073 o3 023 2023 o3 023 2028 2 024 2024 2024 M/ 0 M 2024
Ago-

EGREROL 22,000,829 ° v 198980 162881 162841 145,306 182005 138486 233413 1180894 1,802,408 2010480 3333761 9989761  DOIGAED 1892078 E18.071  G67.388 293768 34028 18381  £1.381 28381 10,000
‘Costo Directn 15,607 355 o ] [ ] [ [ o ] o o L] 1887037 S84818 1426038 1834114 2DSRITS  IDE1ITE 1834114 1425084 s1272% 353815 [ [ o ] o L]
co— 2,800,326 ] 0 0 0 0 ] a 0 ] 0 o 357,887 258,608 374808 374828 256,656 0,201 63,607 a 0 0 o 0 o
Costo Indrecte 739554 o ] 3607982 2454 ST.2S0 155580 152553 152553 WS205 132205 139435 246375 ITETS  ATEATS 0137 205042 206042 206,042 213852 288759 35028 15,351 41361 265361 10,000
'e"'*"’:;f‘ 281,838 ] 0 21,708 4506 15,858  f&8t4 10537 0537 9853 13,083 4908 20,708 5,108 5100 5,108 5188 0,038 9,038 0038 10410 18830 3785 D046 L045 3045 o
15V Egresas
indbecios no a o o a 2 a a a 2 ] o o o 2 ] o 2 ] o 2 ] o @ a a o o o o

et

Temena

Froyeobos

Anfeproyecio

LEE

-]

Certificacion

Tratamisrto ds
aguas grises

2,800,328

R

24,600

Erer

W13TE

25,560

" ] ®
a a a
" ] ]
] a L]
" ] ]

] ] 0
TIEEE 31868 31858
[ a a
] ] 0
3,740 3,780 3,780
575 575 975

5078
0
]
7,047 a a
1,304 ] 0
o404 ] [
1,623 ] 0
7121 ] [
1,202 a 0
2374 a 0
] ]
] a 0
] a L]
[ a a
] ] 0
] ] [
] ] 0
a a 2
] ] ]
] a 0
] a L]

]

1,428,034

258,806

1,634,114

330,741

2 0E2ATE
374808
]

]

2,082,376

374828

1,654,114

330,741

T4zE0M
258,558
]

]

834,818

812,228

110,509

63,816

83,807
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11.7 Apéndice G: Flujo de caja Impuestos

DFUESTOS
GV ingresos
GV egresos

Diferencia IGV fnge
Crédita Fiscal del Mes
Crédita Fisal Acumuiad

Flugo Relew 19,483 12,283 15638 2548 482 4,596 20,602 15 3,783 2943 0 L] L] ] L]
Pago a la Swar 376170 o o 0 L] L] o o o L] ] 0 ] o 0 0 o 0 L] 0 0 L] o o ] ] L] L] ] L]
impucsio a la Remia 2636922 o o 0 L] L] o o o L] 0 ] 0 ] o 0 0 o 0 L] 0 0 833710 o o 0 0 L] L] ]

|Escudo Fiscal 0 o o ] ] ] o o o ] ] 0 [ 0 o ] ] o ] ] ] [ ] o o ] 0 ] ] 0 ]
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11.8 Apéndice H: Flujo de caja Operativo y del Accionista

2022 2022 222 2023 223 023 2023 x 2023 2023 2023 2023 2004 2024 2024 024 2024 024 2024 2024 2024 2024 : 2025 2025
INGRESOS 33048404 ° . mIS1 MBS 181 wBa1s 1snae1 13161 1464254 2374766 LITLTES 227786 DITATES  DITATES  2IMATEE  LIATES  lGnAd  1aam o ] ] [} o o o [ o
Ingresos par kotes o
Ingresos por departamantos y 333 3 y 93,15 3159 531 530 83, ya5az
esiacionamienios ITEAM o ] a 193,151 153,15 193,151 153,451 133,151 4542543 o o o o o ] o o ] o
o o o e o o o 0% 100w 100 oo% 100% 100%
EGRESOS 52454 T 10,208 X g e [ o »
‘Costa Directo - o o a a o o o [ a P a [ o o o a o o o o
Coeto Indirecto - 245 50,250 1233 s43.208 152205 rreams e 15,351 =351 100m a [ o o
[ mpuesTos 14,508 5 112 54,871 B BT ) sean en20 2178 288,448 284,448 o144 EX a.7eE 2ate 2845 T ] ] [ o

FLUJO OPERATIVO MENSUAL
FLUJO OPERATIVO ACUMULADO

[ aporTE DE CapmaL

52,580

| pEvoLUCION DE APORTE DE CAPITAL 5,005,151 ® [ [] [ [] [] ° [] ] [] ’ " v ’

FLUJO FINANCIERD MENSUAL




