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Resumen Ejecutivo

El proyecto inmobiliario “Residencial Los Pinos” consiste en un conjunto
multifamiliar ubicado en la zona de El Pinar, distrito de Independencia, Huaraz. Se desarrolla
sobre un terreno de 3,410.34 m2 e incorpora 72 departamentos distribuidos en tres torres de
seis niveles, con cinco tipologias de 1, 2 y 3 dormitorios que abarcan areas entre 53.26 m?y
85.66 m2. El proyecto integra 36 estacionamientos, areas verdes y zonas de esparcimiento,
diferenciandose de la oferta local por su mayor funcionalidad, formalidad y calidad
constructiva.

El disefio arquitectonico incorpora criterios de ecoeficiencia y soluciones
bioclimaticas (ventilacion cruzada, iluminacion natural y materiales eficientes), lo que
permite su postulacion al Bono Mivivienda Verde, generando ahorros operativos y mejores
condiciones de financiamiento para los compradores.

El analisis de mercado confirma una demanda insatisfecha en los estratos
socioeconomicos AB, conformada por hogares que buscan vivienda formal, segura y
moderna. Los estudios disponibles evidencian una alta intencion de compra mediante crédito
hipotecario, asi como la preferencia por proyectos con estacionamientos, dreas comunes y
atributos sostenibles. La competencia directa presenta limitaciones relevantes —falta de
estacionamientos, ausencia de 4areas comunes y carencia de formalidad técnico legal— que
restringen su acceso al sistema hipotecario. En este escenario, “Residencial Los Pinos” se
posiciona como una alternativa que cubre dicha brecha con una propuesta de mayor valor
percibido.

La ejecucion del proyecto estd a cargo de una empresa con mas de veinte afios de
presencia en el mercado local en el rubro de ingenieria y construccion, y con experiencia
previa en el desarrollo de proyectos inmobiliarios de mediana escala. Este respaldo operativo

le otorga capacidades técnicas para gestionar el ciclo completo del proyecto, incorporando
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metodologias BIM y Lean Construction, orientadas a optimizar la planificacion, fortalecer el
control de costos y mejorar la eficiencia operativa durante las fases de disefo y ejecucion.

En el ambito comercial, el proyecto se estructura sobre un Marketing Mix que integra:
un producto ecoeficiente y funcional; una politica de precios competitiva con un ticket
promedio de S/ 357,500; una estrategia de ventas soportada en caseta, showroom, canales
digitales y acciones de promocion articuladas con la banca promotora para asegurar el
cumplimiento del hito de preventas y viabilizar la estructura de financiamiento.

El analisis economico-financiero, proyectado a un horizonte de 38 meses, confirma la
solidez del proyecto. La inversion total asciende a S/ 18,936,192.98, financiada mediante
aporte del promotor y un crédito promotor de S/ 7.19 millones. Los indicadores obtenidos son
favorables: VAN Economico S/ 2.94 millones, TIR Econémica 41.2 %, VAN Financiero S/
3.73 millones y TIR Financiera 55.5 %, valores superiores a los estandares del mercado.

En conjunto, “Residencial Los Pinos” se presenta como un proyecto con capacidad
técnica, legal y financieramente viable, con una ubicacion estratégica, una oferta diferenciada
y una rentabilidad atractiva. La propuesta responde de manera consistente a la demanda
formal del segmento AB local, consolidandose como una oportunidad sélida de inversion en

el mercado inmobiliario de Huaraz.
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Abstract

The "Residencial Los Pinos" real estate project consists of a multifamily residential
complex located in the El Pinar area, Independencia district, Huaraz. It is developed on a
3,410.34 m? plot and incorporates 72 apartments distributed across three six-story towers,
with five typologies of 1, 2, and 3 bedrooms covering areas between 53.26 m? and 85.66 m?.
The project integrates 36 parking spaces, green areas, and recreational zones, differentiating
itself from the local offering through greater functionality, formality, and construction
quality.

The architectural design incorporates eco-efficiency criteria and bioclimatic solutions
(cross-ventilation, natural lighting, and efficient materials), enabling its application for the
MiVivienda Verde Bonus, generating operational savings and better financing conditions for
buyers.

Market analysis confirms unmet demand within the AB socioeconomic segments,
comprising households seeking formal, safe, and modern housing. Available studies
demonstrate high purchase intention through mortgage credit, as well as preference for
projects with parking spaces, common areas, and sustainable attributes. Direct competition
presents significant limitations—lack of parking spaces, absence of common areas, and lack
of technical-legal formality—which restrict their access to the mortgage system. In this
scenario, "Residencial Los Pinos" positions itself as an alternative that bridges this gap with a
higher perceived value proposition.

Project execution is led by a company with over twenty years of presence in the local
market in the engineering and construction sector, with prior experience in the development
of medium-scale real estate projects. This operational backing provides technical capabilities

to manage the complete project cycle, incorporating BIM and Lean Construction
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methodologies, aimed at optimizing planning, strengthening cost control, and improving
operational efficiency during the design and execution phases.

In the commercial realm, the project is structured around a Marketing Mix that
integrates: an eco-efficient and functional product; a competitive pricing policy with an
average ticket of S/ 357,500; a sales strategy supported by sales booths, showrooms, digital
channels, and promotional actions articulated with the development bank to ensure the
achievement of the presales milestone and enable the financing structure.

The economic-financial analysis, projected over a 38-month horizon, confirms the
project's soundness. The total investment amounts to S/ 18,936,192.98, financed through
promoter contribution and a development loan of S/ 7.19 million. The indicators obtained are
favorable: Economic NPV S/ 2.94 million, Economic IRR 41.2%, Financial NPV S/ 3.73
million, and Financial IRR 55.5%, values above market standards.

Collectively, "Residencial Los Pinos" presents itself as a technically, legally, and
financially viable project, with a strategic location, a differentiated offering, and attractive
profitability. The proposal consistently responds to the formal demand of the local AB
segment, consolidating itself as a solid investment opportunity in the Huaraz real estate

market.
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Capitulo I: Introduccion

La ciudad de Huaraz, en la region Ancash, atraviesa un proceso de dinamizacion
econdmica impulsado por la actividad minera y la transferencia de recursos publicos, factores
que han ampliado la capacidad adquisitiva de los hogares y han fortalecido la demanda de
vivienda formal. Sin embargo, este crecimiento contrasta con la limitada oferta inmobiliaria
existente, caracterizada por proyectos de baja escala y un predominio de edificaciones
informales que no satisfacen las necesidades habitacionales de los segmentos medios y altos
de la ciudad y, sobre todo, no cumplen con las condiciones técnicas y documentarias
requeridas para acceder a financiamiento hipotecario, lo que restringe la capacidad de los
hogares para concretar la compra de una vivienda adecuada.

En este contexto, estudios recientes sobre el mercado habitacional en Huaraz —entre
ellos, el analisis elaborado por Yachakuy Perti, 2025— evidencian la presencia de una
demanda efectiva por vivienda multifamiliar formal, con preferencias orientadas hacia
proyectos que integren atributos de funcionalidad, ecoeficiencia, seguridad y adecuada
localizacion. Dicho estudio permite aproximarse de manera sistematica a las caracteristicas,
motivaciones y capacidad de pago del publico objetivo, aportando sustento técnico para la
pertinencia de desarrollar propuestas residenciales de mediana escala en la zona.

Bajo este marco, el presente estudio evalua la viabilidad integral del proyecto
“Residencial Los Pinos”, emplazado en la zona de El Pinar, distrito de Independencia, un
sector urbano en consolidacion y con alta proyeccion de valorizacion. El proyecto contempla
la construccion de 72 departamentos distribuidos en tres torres, asi como estacionamientos y
areas comunes, configurando una oferta alineada con las preferencias observadas en
segmento objetivo.

La investigacion analiza la viabilidad técnica, comercial, legal y financiera del

proyecto, incorporando criterios de sostenibilidad compatibles con el Bono Mivivienda Verde



y haciendo referencia a enfoques contemporaneos de gestion, como BIM y Lean, que
orientan buenas practicas en planificacion y eficiencia. Asimismo, se adopta un enfoque
metodologico integral que comprende el analisis del entorno, la caracterizacion del mercado,
la formulacion del marketing mix y la evaluacion econémico-financiera del proyecto.

Los resultados obtenidos permiten sostener que el proyecto presenta fundamentos
solidos para su implementacion, al articular una propuesta arquitectonica coherente con las
condiciones del sitio, una estructura financiera viable y un mercado objetivo con
caracteristicas que justifican su desarrollo. En conjunto, el estudio aporta evidencia relevante
para la gestion de proyectos inmobiliarios en ciudades intermedias del pais, donde la
demanda insatisfecha y la necesidad de vivienda formal requieren soluciones habitacionales
técnicamente consistentes y sostenibles en el tiempo.

1.1.  Concepto del Proyecto

El proyecto inmobiliario “Residencial Los Pinos”, ubicado en la zona El Pinar en el
distrito de Independencia, en la provincia de Huaraz, en Ancash, contempla la construccion
de 72 departamentos con 5 tipologias de entre 1, 2 y 3 dormitorios, sobre un terreno de
3,410.34 m?. El proyecto considera 36 estacionamientos, asi como zonas de esparcimiento
y/o areas sociales para uso residencial. Esta propuesta responde directamente a la demanda
identificada, para ello se toma como referencia el “Estudio de la demanda inmobiliaria de
departamentos de la ciudad de Huaraz” elaborado por Yachakuy, Perti 2025, en el que se
proyecta un universo de aproximadamente 1,030 familias en los estratos socioecondomicos
AB de los quintiles Q1-Q5, con intencion activa de compra de vivienda formal. En efecto, de
acuerdo con dicho estudio; el 94.74 % del estrato AB planea adquirir una vivienda mediante
crédito hipotecario, lo que justifica el disefio del proyecto con posibilidad de financiamiento
mediante créditos hipotecarios tradicionales o a través del Programa Mivivienda; se espera

que los clientes finales accedan a dicho programa que financia viviendas entre S/ 68,800 y S/



464,200. En ese marco, “Residencial Los Pinos” ofertara unidades que no superen el monto
maximo sefialado. Ademas, como valor agregado, el proyecto incorpora soluciones y
estandares ecoeficientes que lo habilitan para obtener la certificacion del Bono Mivivienda
Verde, posibilitando el acceso de los compradores a este importante beneficio financiero.

El proyecto “Residencial Los Pinos” integra atributos funcionales, emocionales y
sostenibles orientados al mercado objetivo de Huaraz. En el aspecto funcional, ofrece
departamentos de 1, 2 y 3 dormitorios, con areas que van desde 53.26 m? hasta 85.66 m?,
disefiados con una distribucion eficiente, iluminacion natural y ventilacion cruzada. El
conjunto incorpora areas libres con zonas verdes y espacios de esparcimiento, ademas de 36
estacionamientos, un elemento que se convierte en un claro diferenciador frente a la oferta
actual, la cual en su mayoria no contempla esta dotacion. En cuanto a los atributos
emocionales, el proyecto busca ofrecer una experiencia residencial basada en seguridad,
confort y modernidad, aspectos altamente valorados por los segmentos socioeconomicos AB
que aspiran a consolidar su patrimonio en zonas urbanas con estas caracteristicas. Finalmente,
desde el enfoque sostenible, se han incorporado criterios de disefio bioclimatico, materiales
ecoeficientes y areas verdes. Este componente, como se menciond anteriormente, responde al
proposito de cumplir con los requisitos técnicos del Bono Mivivienda Verde, permitiendo que
los futuros compradores accedan a beneficios econdmicos adicionales.

Estos atributos funcionales, emocionales y sostenibles se profundizan y operativizan
en los capitulos posteriores del Marketing Mix (P2 Producto, P3 Promocion y P4 Plaza), en
concordancia a la segmentacion definida en el Capitulo 5.

1.2.  Plan Estratégico de la Empresa

La empresa responsable del desarrollo y promocion del Proyecto “Residencial Los

Pinos”, opera en la ciudad de Huaraz en dos lineas de negocio:

e Ejecucion de obras y Consultoria en ingenieria (historica y consolidada),



e Desarrollo inmobiliario (linea en expansion, actualmente representada por el

proyecto “Residencial Los Pinos”).

El plan estratégico se circunscribe especificamente a la actividad inmobiliaria que
desarrolla la empresa, en tanto el presente estudio se orienta al analisis de viabilidad de un
proyecto residencial. Si bien la organizacion también ejecuta obras y consultoria en
ingenieria, para los fines del presente analisis se consideran exclusivamente sus capacidades,
lineamientos operativos y objetivos estratégicos vinculados al desarrollo de proyectos
residenciales, marco dentro del cual se inserta el proyecto “Residencial Los Pinos”.

1.2.1. Situacion Actual de la Empresa

1.2.1.1.Capacidad Tecnolégica. La empresa cuenta con los recursos tecnologicos
necesarios para gestionar proyectos inmobiliarios desde su fase de disefio, ejecucion, y cierre;
integrando herramientas modernas como Building Information Modeling (BIM) y enfoques
de Lean Construction. Dispone de:

e Software de modelacion arquitectonica y estructural basado en BIM,

e Herramientas de analisis de costos y presupuestacion,

e Sistemas de programacion y control de obra alineados a practicas Lean,

e Plataformas de seguimiento comercial y documentacion técnica.

Estas capacidades permiten una coordinacion mas precisa, reduccion de desperdicios,
mayor eficiencia operativa y trazabilidad integral, asegurando estandares técnicos adecuados
en el desarrollo de proyectos inmobiliarios.

1.2.1.2.Capacidad Financiera. La empresa presenta una estructura financiera
adecuada para el desarrollo de proyectos inmobiliarios de pequefia y mediana escala. Cuenta
con capital propio para etapas iniciales, formalidad tributaria y registral que facilita el acceso
a financiamiento, y capacidad para complementar la estructura financiera mediante preventas

y productos hipotecarios dirigidos al adquiriente final.



1.2.1.3. Capacidad Econémica. La empresa posee experiencia para evaluar costos
constructivos, optimizar recursos y gestionar presupuestos de forma eficiente. Asimismo,
tiene capacidad para analizar el contexto del mercado, identificar demanda potencial y
estructurar precios de venta viables dentro del rango que acepta el publico objetivo,
asegurando que los proyectos mantengan rentabilidad y competitividad.

1.2.1.4.Capacidad de Gestion. La empresa cuenta con un equipo profesional con
experiencia en arquitectura, ingenieria, gerencia de obra y ejecucion de proyectos
inmobiliarios. Su gestion integra enfoques modernos como Lean Construction y la
planificacion colaborativa derivada del entorno BIM, lo que permite coordinar disciplinas,
anticipar interferencias y optimizar el flujo de trabajo.

Emplea metodologias basadas en indicadores de desempefio, control de costos,
seguimiento del cronograma, gestion de calidad y mejora continua. Esta combinacion de
herramientas tecnologicas y practicas de gestion permite una administracion eficiente,
reduccion de desperdicios, cumplimiento de plazos y un enfoque orientado a la satisfaccion
del comprador.

1.2.2. Objetivos Cuantificables de la Empresa

Los objetivos de la empresa desarrolladora, dentro de su linea inmobiliaria se orientan
a consolidar una operacion sostenible y recurrente en el desarrollo de viviendas formales.

Objetivos Generales

e Posicionar a la empresa como desarrolladora inmobiliaria confiable en el mercado

local.

e Desarrollar proyectos residenciales que respondan a la demanda emergente y a

criterios de sostenibilidad.

e Mantener niveles de rentabilidad que permitan la continuidad de futuros

desarrollos inmobiliarios.



Objetivos Especificos y Cuantificables

e Ejecutar al menos un proyecto inmobiliario nuevo cada 2 a 3 afios.

e Mantener un control presupuestal que limite los costos no previstos a menos del 5
% del costo total del proyecto.

e Alcanzar indices de satisfaccion del cliente iguales o superiores al 90 % en el
proceso de entrega y postventa.

e Obtener una rentabilidad inmobiliaria (TIR) superior al 18 % en cada proyecto
desarrollado.

e Recuperar la inversion de cada proyecto en un plazo estimado de 24 a 36 meses
luego del inicio de ventas.

e Promover que todos los proyectos dirigidos a segmentos sensibles al
financiamiento y al acceso a créditos hipotecarios incorporen lineamientos de
disefio sostenible compatibles con la certificacion Mivivienda Verde.

Estos objetivos establecen el marco de referencia para el disefio, ejecucion y

comercializacion de proyectos como “Residencial Los Pinos”.
1.2.3. Rentabilidad Esperada

En su linea inmobiliaria, la empresa proyecta indicadores financieros que aseguran la

viabilidad de los desarrollos habitacionales:

e TIR objetivo superior al 18 %,

e Valor Actual Neto (VAN) positivo en todos los proyectos,

e Una relacion beneficio/costo (B/C) superior a 1.10,

e Margenes netos estimados por encima del 12 %.

Estos parametros financieros sirven como referencia para evaluar la rentabilidad y

sostenibilidad econémica de los proyectos inmobiliarios.



1.2.4. Capitalizacion Esperada

La empresa busca fortalecer su posicion patrimonial mediante:

e Lareinversion progresiva de utilidades generadas por los proyectos inmobiliarios,

e Lavalorizacion de activos vinculados a los desarrollos habitacionales,

e La continuidad programada de nuevos proyectos que aseguren un flujo recurrente.

Se proyecta un incremento patrimonial estimado entre 25 % y 30 % en el mediano
plazo, derivado de la ejecucion sostenida de proyectos residenciales formales.
1.2.5. Politica de Sostenibilidad de la Empresa

1.2.5.1. Sostenibilidad Ambiental. Los proyectos inmobiliarios incorporan criterios
de ecoeficiencia orientados al uso eficiente del agua y energia, ventilacion cruzada,
iluminacion natural y empleo de materiales de bajo impacto, asegurando el cumplimiento de
los requisitos para certificaciones como el Bono Mivivienda Verde.

1.2.5.2. Sostenibilidad Economica. La empresa prioriza modelos de negocio que
garanticen estabilidad financiera mediante control de costos, planificacién basada en datos,
proyecciones realistas de ventas y el uso de herramientas tecnologicas que permiten reducir
desperdicios y optimizar recursos.

1.2.5.3. Sostenibilidad Social. Los proyectos promovidos buscan contribuir al
bienestar del entorno mediante vivienda formal, mejora del tejido urbano, cumplimiento
normativo, accesibilidad adecuada y estandares de seguridad, garantizando condiciones de
habitabilidad y calidad para las familias.
1.2.6. Alineamiento Estratégico del Plan con el Proyecto “Residencial Los Pinos”

El proyecto “Residencial Los Pinos” se encuentra plenamente alineado con el plan
estratégico inmobiliario de la empresa, al materializar sus objetivos de desarrollar proyectos
sostenibles, eficientes y orientados al segmento residencial formal. Su escala, estructura

financiera y metas de rentabilidad responden a los objetivos corporativos establecidos,



mientras que su disefio funcional y ecoeficiente coincide con la politica ambiental y
comercial de la empresa.

El proyecto aprovecha las capacidades tecnologicas y de gestion de la empresa,
integrando herramientas BIM y practicas Lean para optimizar la planificacion, el control de
costos y la calidad constructiva. Asimismo, se ajusta al posicionamiento estratégico definido,
ofreciendo un producto moderno, financiable y con alta aceptacion en el mercado objetivo.

En conjunto, “Residencial Los Pinos” constituye una ejecucion coherente del plan
estratégico, reforzando la presencia de la empresa en el mercado inmobiliario y
contribuyendo al logro de sus metas de crecimiento y consolidacion.

1.2.7. FODA de la empresa

La siguiente matriz FODA resume los principales factores internos y externos que
influyen en la actividad inmobiliaria de la empresa, considerando sus capacidades
tecnologicas, operativas y comerciales, asi como el contexto competitivo y regulatorio del
mercado inmobiliario local. Este analisis permite identificar las fortalezas que pueden ser
potenciadas y los riesgos que deben gestionarse en el desarrollo de proyectos como
“Residencial Los Pinos”

Tabla 1

FODA de la empresa

DEBILIDADES FORTALEZAS
e Limitada trayectoria como e Uso de tecnologias BIM y practicas Lean
desarrollador inmobiliario frente a que optimizan coordinacion, tiempos y
empresas mas consolidadas. costos.

o Presencia digital previa reducida, lo que e Equipo profesional con experiencia en

disminuye visibilidad comercial inicial. ingenieria y construccion, asi como en
e Dependencia de preventas para gestion de proyectos inmobiliarios.

estructurar el financiamiento y e (Capacidad para formular proyectos

viabilidad de los proyectos. sostenibles compatibles con el Bono

Mivivienda Verde.




e Escala operativa aun en proceso de e Estructura financiera formal y ordenada,
fortalecimiento para ejecutar varios suficiente para proyectos de pequefia y
proyectos de forma simultanea. mediana escala.

e Condiciones iniciales mas rigidas por e Capacidad para disefiar productos
parte de instituciones bancarias que inmobiliarios competitivos.

financian proyectos inmobiliarios.

AMENAZAS OPORTUNIDADES
e Competidores con estrategias e Demanda creciente por vivienda formal
agresivas de precio y marketing sobre en sectores urbanos consolidados.
proyectos sin estandares técnicos. e Tendencia del mercado hacia proyectos
e Variabilidad de tasas hipotecarias y ecoeficientes y con financiamiento
condiciones macroeconémicas que accesible.
afectan la demanda. ¢ Disponibilidad de programas
e Cambios regulatorios en subsidios y hipotecarios como el Crédito Mivivienda
requisitos técnicos para proyectos y Bono Verde.
ecoeficientes. e Proceso de expansion urbana y
e Percepcion de riesgo geodinamico en valorizacion del entorno en Huaraz e
la region, lo que puede influir en la Independencia.
decision del comprador. e Competencia local con limitada

integracion de ecoeficiencia,
funcionalidad y financiamiento

preferencial.

En conjunto, el FODA evidencia que la empresa cuenta con fortalezas técnicas,
operativas y de producto que respaldan su competitividad en el mercado inmobiliario. Sin
embargo, enfrenta debilidades asociadas a su proceso de consolidacion como desarrolladora,
especialmente en materia financiera y de relacionamiento inicial con entidades bancarias, asi
como amenazas derivadas del entorno econdémico y competitivo. Abordar estos aspectos
permitird potenciar la viabilidad de sus proyectos y fortalecer su posicionamiento en el
mercado local.

1.2.8. Estrategia de la Empresa
La estrategia empresarial se orienta a consolidar a la empresa como un desarrollador

inmobiliario competitivo, sostenible y alineado con las tendencias del mercado,
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aprovechando sus capacidades tecnoldgicas (BIM—Lean), su enfoque en ecoeficiencia, y su
experiencia técnica acumulada. Esta estrategia se despliega en acciones articuladas de largo,
mediano y corto plazo que permiten asegurar continuidad, crecimiento y calidad en la
ejecucion de proyectos habitacionales como “Residencial Los Pinos”.
1.2.8.1. A Largo Plazo. Las estrategias de largo plazo definen la direccion general de
la empresa en su actividad inmobiliaria y establecen las bases para su consolidacion futura en
el mercado.
e Consolidar a la empresa como un referente local en el desarrollo de proyectos
inmobiliarios formales, ecoeficientes y orientados al segmento residencial.
e Implementar un modelo de gestion integral basado en BIM y Lean, aplicable a
todos los proyectos futuros.
e Desarrollar una linea inmobiliaria continua, ejecutando proyectos de forma
sostenida y generando un incremento patrimonial estable.
e Posicionar la marca empresarial como sinénimo de modernidad, seguridad y
confianza para los compradores del mercado local y regional.
1.2.8.2. A Medio Plazo. Las estrategias de mediano plazo orientan las acciones
necesarias para fortalecer la operacion inmobiliaria y asegurar el cumplimiento progresivo de
los objetivos establecidos.
e Ejecutar un nuevo proyecto inmobiliario cada 2 a 3 afios, manteniendo niveles
consistentes de rentabilidad.
e Fortalecer los procesos comerciales mediante presencia digital, marketing
segmentado y alianzas con entidades financieras.
e Optimizar costos y productividad mediante practicas Lean y herramientas BIM en

todas las fases del proyecto.
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e Alcanzar niveles de satisfaccion del cliente superiores al 90 %, reforzando la
reputacion comercial de la empresa.
e Ampliar la oferta de productos inmobiliarios con disefios flexibles y funcionales
adaptados a la demanda local (segmento AB).
1.2.8.3. A Corto Plazo. Las estrategias de corto plazo se enfocan en las acciones
inmediatas requeridas para garantizar el adecuado desarrollo del proyecto en curso y la
eficiencia operativa de la empresa.
e Consolidar la gestion interna del proyecto “Residencial Los Pinos”, asegurando
cumplimiento de plazos y control presupuestal.
e Implementar campatfias de posicionamiento y captacion comercial orientadas al
target objetivo del proyecto.
e Estandarizar procesos de control de costos y seguimiento de obra con
herramientas BIM y Lean.
e Qarantizar la elegibilidad del proyecto para el Bono Mivivienda Verde,
reforzando la propuesta de valor bajo un enfoque de sostenibilidad.
o Fortalecer la presencia institucional mediante comunicacion clara, atencion
comercial eficiente y reforzamiento de la marca.
1.2.8.4. Mision. Desarrollar proyectos inmobiliarios formales, funcionales y
ecoeficientes que mejoren la calidad de vida de las familias, aplicando tecnologias modernas
de gestion y manteniendo altos estandares de calidad, sostenibilidad y eficiencia en cada
etapa del proceso.
1.2.8.5. Vision. Ser una empresa inmobiliaria reconocida por su solidez, innovacion y
compromiso con el desarrollo urbano sostenible, liderando el mercado local mediante

proyectos modernos, seguros y respetuosos con el entorno, que generen rentabilidad
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empresarial y aporten valor econdmico, social y ambiental tanto para sus clientes como para

la comunidad.

1.3.  Organizacion de la Empresa

1.3.1. Funciones y responsabilidades

Gerente General: Responsable de la direccion estratégica y operativa de la
empresa. Supervisa la coordinacion entre todas las areas y asegura el
cumplimiento de los objetivos técnicos, financieros y comerciales del proyecto
inmobiliario.

Asesor Legal: Responsable de la revision, elaboracion y gestion de contratos
civiles, comerciales y laborales. Realiza el estudio de titulos del terreno, evalia
cargas y gravamenes y verifica la validez del tracto sucesivo. Asimismo, se
encarga del saneamiento fisico-legal del predio, asegurando la correspondencia
entre la informacion registral, catastral y la realidad fisica. Gestiona contingencias
legales, tramita permisos y garantiza el cumplimiento normativo durante todas las
etapas del proyecto inmobiliario.

Gerente de Administracion y Finanzas: Responsable de la planificacion financiera,
control presupuestal y gestion de flujos de caja del proyecto. Supervisa los
procesos administrativos internos, coordina la relacion operativa con el banco
financiador, gestiona compras y pagos, controla documentacion administrativa y
garantiza una administracion eficiente de los recursos econdomicos y operativos de
la empresa.

Contador: Administra los registros contables y prepara los estados financieros.
Gestiona obligaciones tributarias, controla pagos y reporta informacion clave para
la toma de decisiones econdmicas y fiscales, en coordinacion con la Gerencia de

Administracion y Finanzas.
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e Gerente de Recursos Humanos (RRHH): Selecciona, contrata y capacita al
personal. Administra el clima laboral, politicas internas, evaluaciones de
desempefio y la estructura de personal necesaria para las etapas de disefio,
construccion y comercializacion del proyecto.

e Gerente de Ventas y Marketing: Responsable de planificar, implementar y
supervisar las estrategias de ventas y preventas del proyecto. Dirige campanas de
marketing, gestiona la relacion con los clientes, analiza tendencias de demanda y
coordina el posicionamiento del proyecto en el mercado para asegurar el
cumplimiento de los objetivos comerciales.

e Gerente de Disefio y Proyectos: Encargado del desarrollo del anteproyecto y del
expediente técnico. Coordina las especialidades (arquitectura, estructuras,
instalaciones eléctricas y sanitarias) e integra criterios de sostenibilidad,
ecoeficiencia y diseflo bioclimatico requeridos para el Bono Mivivienda Verde.
Coordina para la gestion de licencias, permisos y tramites municipales vinculados
al proyecto.

e Gerente de Construccion: Responsable de la ejecucion fisica del proyecto de
acuerdo con el expediente técnico, presupuesto y cronograma establecidos.
Supervisa contratistas y subcontratistas, controla la calidad de los materiales y
procesos constructivos, gestiona la seguridad en obra y asegura el cumplimiento
de los estandares técnicos, ambientales y de sostenibilidad.

1.3.2. Organizacion del personal para el desarrollo del proyecto “Residencial Los Pinos”

En la siguiente se presenta la estructura organizacional definida para el desarrollo del

proyecto, esta se representa mediante una matriz RACI, la cual establece los roles,
responsabilidades y niveles de participacion de cada area en las actividades clave del proceso

inmobiliario.



Tabla 2

Matriz RACI
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Z 92> O &) O ©38
Permisos
- A R R 1 I
municipales
Licencia de A R R I I
construccion
Estudio de titulos y
saneamiento fisico- A R C | I
legal del terreno
Elabotamon ’del‘ I I I I I
expediente técnico
Presupuesto de obra A I R C I
Preventa de unidades I I C I I
Publlclqad y . I I I I I
estrategia comercial
Firma de contratos " R C I I
de compra-venta
Seleccpn de e I C I R
contratistas
Ejecucion de la obra 1 I € C I
Valorizaciones y I I R C I
control de costos
Supervision técnica y
calidad I ; ! : .
Seguridad en obra
(SST) I I I I C
Gestion del
financiamiento del A C R C |
banco y desembolsos
Entrega de
departamentos A ¢ ¢ ¢ I
Postventa y atencion I I C I I

a propietarios

Leyenda:
e R =Responsable (ejecuta la actividad)
e A = Aprobador (toma decisiones finales / autoridad)
e (C = Consultado (aporta informacion / soporte técnico)
e [ =Informado (debe conocer avances o resultados)
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Capitulo II: Analisis de Situacién y su Proyeccion Temporal
2.1 Macroentorno
2.1.1 Situacion Mundial y Crisis Internacional

2.1.1.1. Situacion Geopolitica Mundial. El panorama geopolitico mundial se
presenta cada vez mas complejo. En el contexto de Norteamérica, los enfoques han cambiado
hacia la contencion del ascenso chino, la reafirmacion de la primacia estadounidense en el
hemisferio y el fortalecimiento de la seguridad fronteriza interna. Este cambio de prioridades
redefine el papel regional de la zona en el escenario global. (Escuela de Gobierno y
Transformacion Publica del Tecnologico de Monterrey, 2025).

En Europa se ha desencadenado una transformacion geopolitica significativa a raiz de
la guerra en Ucrania. Esta crisis sigue condicionando decisiones politicas clave, mientras que
las crecientes tensiones internas y econdmicas ponen en riesgo la cohesion del proyecto
europeo”. (Instituto Espafiol de Estudios Estratégicos, 2025).

En Asia persisten diversos focos de inestabilidad derivados de conflictos
sociopoliticos y tensiones religiosas. Entre ellos destacan episodios como protestas internas,
ataques contra una iglesia catélica en India y una mezquita en Pakistan, asi como operaciones
de represion contra grupos maoistas en territorio indio. En Medio Oriente, la dinamica
regional continiia marcada por los enfrentamientos entre Israel y Hezbola, las crecientes
tensiones entre Israel e Iran, y la prolongada guerra civil en Siria, involucrando directa o
indirectamente a actores externos como Estados Unidos e Iran. Asimismo, Arabia Saudita
enfrenta actos de violencia vinculados a células de ISIS, ademas de pérdidas de control
territorial en zonas estratégicas como Kobane (Ataman, 2024; Katz, 2025; The Diplomat,
2025).

En Africa, las derrotas electorales registradas en paises como Senegal, Ghana,

Botsuana y Mauricio durante 2024 evidenciaron un creciente desgaste ciudadano frente a la
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corrupcion, el desempleo y la mala gestion econdmica. Paralelamente, los movimientos
juveniles de protesta se consolidaron como actores politicos emergentes, ejerciendo presion
por reformas estructurales. Sin embargo, la persistencia de conflictos armados en la region
del Sahel, la expansion del yihadismo, los riesgos secesionistas en Camerun, Nigeria y
Etiopia, asi como la fragilidad institucional de Estados en transicion —como Mali o la
Republica Centroafricana— contintian configurando un entorno marcado por la inestabilidad
(German Institute for Global and Area Studies, 2025).

Finalmente, de acuerdo con el Centro de Estudios Internacionales de la Universidad
de Chile (2025), América Latina enfrenta un escenario caracterizado por alta complejidad,
volatilidad e incertidumbre. La fragmentacion del liderazgo global y el retorno de Donald
Trump configuran un entorno geopolitico desafiante para la region. Asimismo, la intensa
agenda electoral prevista para este periodo redefine el mapa politico latinoamericano en un
contexto marcado por una creciente polarizacion, desconfianza institucional y el avance de
tendencias de corte autoritario.

La volatilidad geopolitica afecta el financiamiento hipotecario al elevar la percepcion
de riesgo global, encarecer las tasas de referencia y endurecer los criterios crediticios. En
escenarios de tension prolongada, la banca limita el acceso al crédito y ajusta al alza las tasas
hipotecarias. Para “Residencial Los Pinos”, esto exige prever escenarios de estrés financiero
y mantener una estructura de preventa y capital que sostenga la viabilidad del proyecto
incluso bajo condiciones internacionales adversas.

2.1.1.2 Ciclo Econémico Mundial. Durante los ultimos afios, el ciclo econémico
global ha estado marcado por una combinacion de factores estructurales y coyunturales.

El Fondo Monetario Internacional (FMI, 2025) proyecta un crecimiento econémico
mundial con una ligera desaceleracion: 3,3% en 2024, 3,2% en 2025 y 3,1% en 2026. Aunque

estas cifras son superiores a las estimadas en el informe de abril de 2025, atin se sitian por
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debajo de los niveles previos a las reformas y a las recientes tensiones comerciales. Se prevé
que las economias avanzadas crezcan en torno al 1,5%, mientras que las economias de
mercados emergentes y en desarrollo alcanzaran tasas ligeramente superiores al 4%.
Asimismo, se estima que la inflacion contintie descendiendo de manera gradual.

Figura 1

Proyecciones del crecimiento internacional

Fuente: World Economic Outlook: October 2025. Fondo Monetario Internacional (2025).
https://www.imf.org/es/publications/weo/issues/2025/10/14/world-economic-outlook-

october-2025.
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En el caso de Estados Unidos, las proyecciones del FMI estimaban un crecimiento
cercano al 2,1 % en 2023, seguido de una moderacion hacia el 1,5 % en 2024 (IMF, 2023).
No obstante, el desempefio mas reciente refleja un escenario menos dinamico: el crecimiento
interanual del 2,3 % registrado en el primer trimestre de 2024 —inflado parcialmente por
factores climaticos adversos— dio paso a una contraccion mas marcada. En el primer
trimestre de 2025, el PIB real cay6 un 0,3 % en tasa inter trimestral anualizada, en contraste
con el solido avance del 3,3 % observado en el segundo trimestre de 2025 (U.S. Bureau of
Economic Analysis [BEA], 2025).

En Japon, la actividad econdmica mantiene una tendencia de crecimiento moderado.
Segun las proyecciones del Banco de Japon, la economia continuara recuperandose de
manera gradual, mientras la inflacion convergera hacia el objetivo del 2 % en los proximos
afios. Para el periodo fiscal 2025 (abril 2025-marzo 2026), se estima un crecimiento anual
dentro del rango de 0,6 % a 0,8 %, con una mediana de 0,7 %. En materia inflacionaria, el
Banco de Japon proyecta una tasa del 2,8 % para 2025, seguida de una estabilizacion en torno
al 2,0 % en 2026 y 2027. (Bank of Japan, 2025)

En China, el crecimiento anual del PIB alcanzoé el 5,0 % en 2024, por debajo del 5,4
% registrado en 2023. Para el segundo trimestre de 2025, la economia registrd una expansion
interanual del 5,2 %, lo que se alinea con las proyecciones que anticipan un crecimiento
cercano al 5 % para el periodo 2025-2027. En cuanto a los sectores productivos, la
produccion industrial aumento alrededor del 6,1 % en 2024, impulsada principalmente por la
manufactura de alta tecnologia. El sector servicios crecid en torno al 5 %, mientras que la
agricultura avanzo6 un 3,5 %. Asimismo, las exportaciones se incrementaron en 7,1 % y las
importaciones en 2,3 %. Este desempefio se desarrolla en un contexto de transicion
estructural, en el cual la economia china busca reducir su dependencia de la inversion y las

exportaciones, fortaleciendo el consumo interno mediante estimulos fiscales orientados a
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infraestructura, vivienda y apoyo a pequefias y medianas empresas. (National Bureau of
Statistics of China, 2025; Trading Economics, 2025).

El ciclo econdmico mundial nos recuerda que la economia global no avanza en linea
recta, sino que se mueve en fases de crecimiento, estabilidad y desaceleracion. Estos cambios
no ocurren por un solo motivo, sino por la suma de factores que afectan a todos los paises:
decisiones de politica monetaria, conflictos internacionales, variaciones en los precios de
materias primas y, cada vez mas, los avances tecnologicos. Los tiltimos afios han mostrado
que la economia global es vulnerable, pero también con posibilidad de recuperarse y
adaptarse frente a situaciones inesperadas.

Para los paises, especialmente los emergentes, entender como se comporta este ciclo
es clave. Permite anticipar riesgos, prepararse mejor frente a periodos de menor crecimiento y
aprovechar las oportunidades cuando la economia mundial entra en una fase de expansion.
Asi, conocer el ciclo econémico mundial no es solo un analisis técnico: es una herramienta
que ayuda a tomar mejores decisiones, tanto desde la politica piiblica como desde la inversion
privada, en un mundo que cambia constantemente.

El ciclo econdmico internacional incide directamente en los costos de construccion y
en los plazos de obra. En fases de desaceleracion o disrupciones logisticas, los precios de
insumos como acero, cemento y acabados suelen incrementarse y los tiempos de importacion
se alargan, elevando el riesgo de retrasos. Por ello, proyectos como “Residencial Los Pinos”
deben incorporar anélisis de sensibilidad y estrategias de abastecimiento que mitiguen la
volatilidad externa y aseguren estabilidad presupuestal y de cronograma.

2.1.2 Situacion Interna del Peru y su Proyeccion durante el Desarrollo del Proyecto
2.1.2.1. Politica. Pert1 es una reptblica democratica que, sin embargo, atraviesa desde
2016 un periodo prolongado de inestabilidad politica e institucional. Este escenario se

caracteriza por una creciente fragmentacion partidaria, crisis de legitimidad en los poderes
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del Estado y una elevada rotacion ministerial y de gabinetes (Murakami y Pozsgai, 2024).
Pese a ello, el Estado ha logrado mantener cierta continuidad en politicas publicas de alcance
estructural, como la apertura econémica hacia los mercados globales, los procesos de
descentralizacion, la implementacion de programas sociales y la mejora del marco normativo
para promover la inversion. No obstante, persisten importantes debilidades institucionales,
entre ellas una baja predictibilidad regulatoria, una confianza ciudadana debilitada, la
recurrencia de escandalos de corrupcion y la volatilidad de las alianzas politicas y
ministeriales, factores que continuian afectando la estabilidad y gobernanza del pais.

Persisten importantes deficiencias en el &mbito institucional, las cuales requieren la
implementacion de mecanismos que permitan hacer mas eficientes y transparentes las
funciones del Estado. Segtn el analisis realizado por Lauracio et al. (2024), la corrupcion
contintia presente en la ejecucion del gasto publico a nivel nacional, regional y local.
Ademas, se identifico que diversas regiones con elevados indices de corrupcion también
registran bajos niveles de ejecucion presupuestal, lo que constituye una sefial clara de
ineficiencia institucional asociada a la falta de transparencia.

Segtin el portal web de agencia de noticias en castellano EFE (2021), el plan de
“economia popular de mercado” del expresidente Pedro Castillo, gener6 volatilidad en los
mercados financieros, lo que pone de relieve la posibilidad de altos impuestos a la industria
minera, posibles reformas agricolas y medidas proteccionistas en la agricultura y la industria
textil, todo lo cual tendra profundos impactos en sectores relacionados. Mientras que, en el
gobierno de Dina Boluarte se implementaron medidas de estimulo econémico y reactivacion
con énfasis en mantener la estabilidad macroeconémica (Andina, 2025).

En los ultimos periodos de gobierno, se ha logrado mantener la continuidad de
diversas politicas publicas consideradas prioritarias para el Estado. Entre ellas destacan la

apertura de la economia hacia el mercado global, la implementacion de programas de
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asistencia social, asi como avances en los sectores educacion y salud. Asimismo, el proceso
de descentralizacion permiti6 asignar mayores recursos a los gobiernos regionales y locales
con el objetivo de impulsar su desarrollo. No obstante, persisten importantes deficiencias
vinculadas al uso eficiente y adecuado de los recursos publicos.

Este contexto politico ha influido en el comportamiento del mercado inmobiliario
peruano, generando niveles de incertidumbre que tienden a desincentivar la inversion en
proyectos de vivienda y construccion. No obstante, la continuidad de politicas
macroecondmicas estables —como la apertura economica y los programas estatales de
financiamiento hipotecario— ha permitido sostener el dinamismo del sector y mitigar
parcialmente los efectos de la inestabilidad politica.

2.1.2.2. Econémica. Para el afio 2025, el Pert proyecta un crecimiento econdmico
moderado. Segun Hernandez (2025), el Banco Central de Reserva del Peru (BCRP) elevo su
prevision de expansion del PBI a 3.2 %, sustentado en la recuperacion de sectores como la
mineria, la agroexportacion, la construccion y el consumo privado.

De igual manera, de acuerdo con el Informe Técnico del Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (INEI), durante el primer trimestre de 2025 el Producto Bruto
Interno registrd un crecimiento interanual de 3.9 %, impulsado principalmente por el aumento
de la demanda interna (4.4 %) y por el dinamismo del sector construccion, que alcanz6 una
variacion de 5.3 %.

Por su parte, el Fondo Monetario Internacional (FMI, 2025) estima un crecimiento de
2.8 %, respaldado por el consumo privado y una mayor inversion publica, aunque advierte
que la incertidumbre politica preelectoral podria afectar la recuperacion del sector privado.

La evolucion de la economia peruana influye directamente en el acceso al crédito
Mivivienda. En contextos de crecimiento estable, inflacion moderada y mayor empleo

formal, los bancos ofrecen tasas competitivas y mayor disposicion para financiar a los
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hogares del segmento AB. En cambio, la incertidumbre politica o econémica genera mayores
exigencias crediticias. La alineacion de “Residencial Los Pinos” con los criterios
ecoeficientes del Bono Verde mejora la elegibilidad de sus compradores y refuerza la
viabilidad comercial del proyecto.

2.1.2.3. Empresarial. La confianza empresarial en el Pert ha mostrado sefiales claras
de fortalecimiento, respaldadas por los resultados de encuestas recientes. Segin Canal B
(2025), en el informe Perspectivas Economicas 2025 elaborado por Global Research
Marketing (GRM) en alianza con BNI, el 59 % de los ejecutivos encuestados proyecta
incrementar la inversion en sus empresas durante el presente afo, lo que representa un avance
respecto a 2024. Asimismo, el 79 % manifestd expectativas favorables sobre la llegada de
inversion extranjera al pais, un incremento significativo de 46 puntos porcentuales en
comparacion con el afio anterior.

De manera complementaria, la Encuesta de Expectativas Macroeconomicas del Banco
Central de Reserva del Perq, citada por el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF, 2025),
revela que en junio de 2025 las expectativas de inversion empresarial a tres meses alcanzaron
los 59.0 puntos, consolidando una tendencia positiva.

En marzo de ese mismo afio, este indicador lleg6 a 60.9 puntos, el nivel mas alto
desde el inicio de su registro en julio de 2013.

Asimismo, las expectativas de contratacion se ubicaron en 56.3 puntos y las
expectativas economicas a doce meses ascendieron a 58.1 puntos, todos dentro del tramo

optimista. (Ver figura 2).
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Figura 2

Expectativas de contratacion e inversion

Fuente: “BCR proyecta una desaceleracion economica global, pero no un "enfriamiento
fuerte"”, por RPP, 2025 (https://rpp.pe/economia/economia/ber-proyecta-una-desaceleracion-

economica-global-pero-no-un-enfriamiento-fuerte-noticia-1654520).

En el ambito industrial, la Sociedad Nacional de Industrias (SNI, 2025) report6 que el
49 % de los empresarios del sector tiene previsto invertir en los proximos tres meses; sin
embargo, esta proporcion representa una disminucion de 22 puntos porcentuales respecto al
71 % registrado en abril. Por otro lado, el portal Andina (2024) sefiala que, seglin otro sondeo
industrial, el 72 % de los empresarios proyecta realizar inversiones a lo largo de 2025,
principalmente en maquinaria, ampliacion de capacidad productiva y mejoras tecnoldgicas.
Asimismo, el 55 % de los encuestados espera incrementar su plantilla de trabajadores,
reflejando expectativas positivas en materia de produccion y empleo.
2.1.2.3. Ciclo Economico actual en el Pais. En cuanto al ciclo econdmico peruano, la
volatilidad ha disminuido notablemente en comparacion con los periodos mas criticos
comprendidos entre 1980 y 2000, ubicando al pais en una fase expansiva mas estable y
predecible. Segtin el analisis de ciclos elaborado por el Ministerio de Economia y Finanzas
(MEF, 2025), el ciclo 6 —correspondiente al periodo 2020-2021— present6 una duracion

breve de cinco trimestres y una alta volatilidad de 29.8 %, directamente vinculadas a la
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recesion y a la rapida recuperacion posterior al impacto econdémico generado por la pandemia
de la COVID-19.

Durante esta etapa, la reactivacion inicial estuvo impulsada principalmente por el
gasto publico, que contribuy6 con 1.5 puntos porcentuales al crecimiento del PBI en el cuarto
trimestre de 2023. El consumo privado también mostr6é un aporte positivo, aunque moderado,
de 0.2 p.p. Por el contrario, la inversion privada registr6é una contribucion negativa de 0.9
p.p., reflejando la persistente incertidumbre tras los choques econdmicos ocurridos en 2023.
Posteriormente, el ciclo 7 da inicio a la fase expansiva actual, caracterizada por niveles de
volatilidad significativamente menores en comparacion con décadas anteriores. Esta etapa se
ha sostenido gracias al fortalecimiento de la demanda interna y a la aplicacion de politicas
fiscales orientadas a consolidar la recuperacion economica. (Ver figura 3).

Figura 3

Fechado del ciclo economico para Peru

Fuente: “Informe de Actualizacion de Proyecciones macroeconémicas ” por el Ministerio de

Economia y Finanzas, 2025.
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2.1.3 Conclusiones Respecto al Macroentorno y su Influencia en el Proyecto

El analisis del macroentorno muestra un escenario internacional caracterizado por
tensiones geopoliticas, una desaceleracion en las economias desarrolladas y episodios de
volatilidad en los mercados financieros. En este contexto global complejo, el Pert se
posiciona en una etapa de crecimiento moderado, con proyecciones positivas para el Producto
Bruto Interno (PBI) en 2025 y una fase expansiva del ciclo econémico respaldada por una
demanda interna en recuperacion.

Queda claro que el ciclo econémico mundial tiene un impacto significativo sobre la
inversion inmobiliaria peruana porque afecta simultdneamente el costo del financiamiento, la
confianza del comprador, la disponibilidad y costo de los materiales, los ingresos fiscales y el
desempefio de sectores importantes como la mineria, entre otros. Para los desarrolladores
inmobiliarios, entender ello significa que los proyectos deben disefiarse con modelos
financieros mas flexibles, mecanismos de cobertura de costos, niveles adecuados de
preventas y estrategias de segmentacion orientadas a segmentos mas resilientes frente a la
volatilidad global, como los estratos medios formales y la vivienda social con apoyo estatal.

Las politicas publicas orientadas al acceso a vivienda —como los programas
Mivivienda y Bono Verde— contribuyen a fortalecer el entorno para el desarrollo de
proyectos inmobiliarios, especialmente en ciudades intermedias como Huaraz, donde la
dinamica demografica y la necesidad de oferta habitacional formal generan oportunidades de
inversion.

Asimismo, los factores politicos, sociales y econdmicos del pais inciden directamente
en el desempeiio del mercado inmobiliario peruano. La continuidad de lineamientos
macroecondmicos que priorizan la estabilidad, junto con el incremento del consumo privado
y la mejora progresiva del empleo, consolidan condiciones favorables para el acceso a

créditos hipotecarios y, por ende, para la expansion de la demanda inmobiliaria.
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Sin embargo, persisten elementos de riesgo asociados a la incertidumbre politica, la
debilidad institucional y los choques recientes que afectan la confianza del sector privado.
Aunque la confianza empresarial muestra sefiales de recuperacion —segun los reportes de
GRM-BNI, BCRP y SNI—, estos factores pueden influir en las expectativas de inversion y en
la velocidad de ejecucion de nuevos proyectos inmobiliarios.

e El informe Perspectivas Economicas 2025 de Global Research Marketing (GRM)
en alianza con BNI, que evidencia un incremento en las expectativas de inversion
por parte del sector privado;

e La Encuesta de Expectativas Macroeconémicas del Banco Central de Reserva del
Perti (BCRP), que muestra niveles positivos en las proyecciones de inversion,
contratacion y actividad econémica; y

e Los reportes de la Sociedad Nacional de Industrias (SNI), que reflejan un interés
sostenido del sector industrial por ampliar su capacidad productiva.

En conjunto, el macroentorno actual presenta un balance que, pese a los riesgos
presentes, resulta mayormente favorable para el desarrollo del proyecto multifamiliar
propuesto en Huaraz, siempre que se incorporen estrategias de gestion del riesgo y se
mantenga una evaluacion constante de las condiciones econdomicas y politicas del pais.

2.2 Microentorno
2.2.1 El Suelo - Localizacion

2.2.1.1. Caracteristicas del Terreno.

2.2.1.1.1. Ubicacion. El proyecto se localiza en el distrito de Independencia, en la
provincia de Huaraz, en el departamento de Ancash.

La ciudad de Huaraz, ubicada a unos 400 km al norte de Lima, es la capital y la

principal ciudad de la sierra de Ancash (Ver Figura 4).
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Figura 4

Ubicacién del departamento de Ancash y la provincia de Huaraz

Fuente: Elaboracion propia.

Las coordenadas geograficas del terreno (Latitud -9.51500, Longitud -77.50978)
situan el emplazamiento de “Residencial Los Pinos” en la zona de expansion urbana “El
Pinar”, a unos 15 minutos de la Plaza de Armas de Huaraz. Este entorno, en consolidacion
acelerada, se perfila como un enclave estratégico para el desarrollo residencial que sustenta la
propuesta del proyecto.

Segun el ordenamiento municipal, el predio cuenta con zonificacion RDM-R4,
destinada a uso multifamiliar bajo la modalidad de conjunto residencial, permitiendo ademas
usos complementarios de tipo educativo, dada su proximidad inmediata y colindancia con el

Campus de la Universidad César Vallejo (UCV).



28

Asimismo, el proyecto se encuentra frente al Condominio El Pinar, originalmente
desarrollado para colaboradores de la empresa minera Antamina, lo que aporta ventajas
directas: la via de acceso recibe mantenimiento constante por parte de la propia compaiiia,
asegurando una adecuada transitabilidad y mejores condiciones urbanas en general. Dentro
del condominio opera El Pinar College, un colegio privado reconocido por su infraestructura
moderna, servicios educativos de calidad y una propuesta formativa de nivel superior. Si bien
se trata de una institucion educativa de costo elevado, su presencia incrementa
significativamente el valor y la demanda residencial del entorno, especialmente entre familias
que buscan acceder a centros educativos consolidados y de alto estandar y cercanas.

El predio se encuentra cerca del futuro centro comercial de seis hectareas y S/ 62
millones de inversion (Prolnversion, 2024), cuya ejecucion ampliara la oferta de servicios y
fortalecera la valorizacion inmobiliaria del entorno, incrementando la competitividad y
atractivo de “Residencial Los Pinos”.

Figura §

Ubicacion del proyecto “Residencial Los Pinos”

Fuente: Elaboracion propia mediante Google Earth
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Por su parte, la ciudad de Huaraz y el distrito de Independencia, como parte del
contexto urbano mas amplio, se desarrollan en un entorno influenciado por actividades
mineras, turisticas y culturales. Estos factores dinamizan la economia local y fortalecen la
demanda de vivienda, especialmente en zonas de expansion urbana como en el que se
localiza el proyecto.

Respecto a la mineria, Ancash se consolidé —a fines de julio de 2025— como la
region con mayor recepcion de canon minero, alcanzando los S/ 1,344 millones, impulsada
principalmente por la operacion de Antamina. (ver figuras 6y 7)

Figura 6

Influencia de Antamina en Huaraz
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Fuente: Fuente: Twfl. (2007, diciembre). Compaiia Minera Antamina S.A.
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Figura 7

Top Canon Minero 2025

Fuente. Ancash recibié S/1,344 millones por canon minero: ;Y el resto de las regiones?” por

Alza, R., 2025. https://www.rumbominero.com/peru/noticias/mineria/ancash-canon-minero/)

En cuanto a las regalias mineras, Ancash recibié S/ 1,673 millones, equivalente al
18.3 % del total nacional. Estos indicadores evidencian la relevancia estructural del sector
minero en la economia regional y su papel decisivo en el financiamiento del desarrollo
territorial mediante recursos fiscales que fortalecen la inversion publica (Alza, 2025;
Ministerio de Energia y Minas [MINEM], 2025).

2.2.1.1.2. Valor economico. En general, el valor de los terrenos en Huaraz ha
mostrado un incremento continuo en los Gltimos afios, influenciado en gran medida por el
dinamismo econdmico generado por la actividad minera en la region. La operacion de
unidades mineras de gran escala, como Antamina y la antigua explotacion Pierina, ha
impulsado de manera significativa el flujo de recursos hacia Ancash mediante canon, regalias
y contribuciones fiscales, fortaleciendo la capacidad econémica de los gobiernos locales y

estimulando la demanda por los predios especialmente en la ciudad y por la vivienda formal.
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Este efecto multiplicador — caracteristico de zonas con presencia minera— ha
impulsado la expansion de servicios, el incremento del empleo, el desarrollo de
infraestructura y la generacion de actividades econdmicas complementarias. Ello ha
contribuido a una valorizacion sostenida del suelo urbano, acompafiada de un aumento
constante en la demanda por terrenos y viviendas formales. En este contexto, las areas de
expansion urbana registran también un incremento notable en el valor economico del suelo,
influenciado tanto por el crecimiento de la actividad econdémica regional como por la
demanda habitacional proveniente de trabajadores, profesionales y familias vinculadas directa
o indirectamente al dinamismo econdmico de la region (construccion, servicios, etc.)

Por otro lado, dejando de lado la influencia de la actividad minera, el valor econdmico
de los terrenos en Huaraz también esta asociado a la demanda habitacional insatisfecha y al
acceso a servicios basicos como agua, alcantarillado y electricidad. Entre 2001 y 2015, en
Ancash se otorgaron 885 créditos Mivivienda, con montos promedio cercanos a US$ 62,000
por unidad, lo que evidencia tanto la creciente valorizacion del suelo como la capacidad de
pago de los hogares. De acuerdo con los registros del Fondo Mivivienda (2024-2025), esta
dinamica crediticia se ha mantenido en los ultimos afos, lo que confirma la continuidad de la
demanda por vivienda formal en la region (Fondo Mivivienda, 2025).

En cuanto al sector turismo —otro eje relevante para el desarrollo regional—,
Huaraz ha experimentado un crecimiento significativo gracias al reinicio de los vuelos
comerciales en el aeropuerto de Anta - Carhuaz, ubicado a pocos kilometros de la ciudad. A
nivel regional, Ancash registré el transporte de aproximadamente 70 mil pasajeros, de los
cuales una proporcion importante tuvo como destino el Parque Nacional Huascaran, uno de
los principales atractivos naturales del pais. Segun un estudio de Apoyo Consultoria, la
reactivacion de esta ruta aérea permitié que 40,000 visitantes adicionales arribaran

especificamente a Huaraz durante el Gltimo periodo, generando un impacto econémico
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cercano a los S/ 34 millones adicionales en el PBI regional y promoviendo la creacion de
1,000 nuevos empleos directos e indirectos (Ministerio del Ambiente, 2025; Dupuy, 2025).

Este dinamismo turistico se ha visto reforzado por el reciente reconocimiento
otorgado a la region Ancash, galardonada como “Mejor Destino de Aventura del Mundo” en
los prestigiosos TOURISE Awards, considerados los “Oscar del turismo global”. La
premiacion tuvo lugar en el marco de la Cumbre TOURISE 2025 y de la 26.* Asamblea
General de ONU Turismo, un evento que congrega a los principales actores del sector a nivel
internacional.

El galardon —impulsado de manera conjunta por el Ministerio de Turismo y la
Autoridad de Turismo de Arabia Saudita— distingue a los destinos turisticos con mayor
proyeccion y potencial competitivo en el ambito mundial. Huaraz obtuvo esta distincion
debido a la singularidad de sus paisajes andinos, la presencia de glaciares y lagunas
altoandinas, asi como por la calidad de sus rutas de trekking y de escalada en alta montafa.
Estos atributos consolidan a la ciudad como un referente internacional del turismo de
naturaleza y aventura (La Republica, 2025).

En conjunto, el dinamismo econémico impulsado por la actividad minera, la demanda
creciente de vivienda formal, la mejora de servicios urbanos y el fortalecimiento del turismo
consolidan una valorizacion sostenida del suelo en Huaraz. Este entorno favorable posiciona
a las areas de expansion urbana, como las del distrito de Independencia, como zonas de alto
atractivo inmobiliario, reforzando el valor econémico del terreno y del proyecto.

2.2.1.1.3. Caracteristicas Fisicas del Emplazamiento. El terreno se ubica en la zona
denominada El Pinar — Huanchac, en el distrito de Independencia, aproximadamente a 15
minutos de la Plaza de Armas de Huaraz.

El predio de 3,410.34 m? se localiza entre el Jiron Francisco Maguifia Condor y un

Pasaje sin Nombre, su clasificacion corresponde a suelo urbano de expansion, y se encuentra
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en un entorno predominantemente residencial en proceso de consolidacion, cercano a
infraestructura y/o equipamiento importante como:

e Condominio EL Pinar

e Colegio El Pinar College

e Universidad Cesar Vallejo (UCV)

e Centro recreacional “El Bosque”,

e Futuro Centro Comercial de la ciudad de Huaraz (en etapa de promocion)

La topografia muestra curvas de nivel equidistantes que reflejan un desnivel total
aproximado a 0.60 metros en toda el area del predio, lo que indica que se trata de un terreno
préacticamente plano, con pendientes inferiores al 1 %. (ver figura 8)

La condicion de contar con terreno sin desniveles constituye una ventaja técnica para
el desarrollo del proyecto, facilitando los siguientes aspectos:

e Movimiento de tierras minimo,

e Disefio de cimentaciones mas econdomico,

e Ejecucion estructural sin necesidad de terrazas y sin muros de contencion.

e Facilidad de accesos.

En contraste con otras areas del distrito de Independencia, que presentan laderas con
pendientes medias de 12 % a 25 % (segin CENEPRED), el predio “Residencial Los Pinos”
se ubica en una franja topografica atipicamente estable y plana dentro de la zona Este—Sureste
de Huaraz, reduciendo riesgos geotécnicos y costos de urbanizacion.

El microentorno confirma que el predio pertenece a una zona urbana con
disponibilidad de servicios basicos como agua y desagiie, energia eléctrica, cable ¢ internet.

En la zona no se tienen antecedentes de suelos colapsables ni zonas saturables. Esto,
junto con la topografia plana, constituye una condicion 6ptima para cimentaciones

superficiales convencionales.
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El sector El Pinar se encuentra a una altitud aproximada de 3,080 — 3,100 m s. n. m.
Segtin SENAMHI Huaraz, la zona presenta las siguientes caracteristicas: Clima templado
seco de montafa, temperatura promedio anual: 11-14 °C, alta radiacion solar, y excelente
ventilacion por vientos de valle. Estas condiciones favorecen el disefio bioclimatico que
incorpora el proyecto “Residencial Los Pinos”, el cual contempla ventilacion cruzada,
iluminacion natural y materiales ecoeficientes, concordante con los lineamientos descritos en
el documento de concepto del proyecto

Debido a la minima pendiente del predio, el drenaje superficial es uniforme y
controlable, sin riesgo de acumulacion de escorrentias.

Segun el microentorno, y en contraste con otras partes del distrito, el area del proyecto
no se encuentra catalogada como zona de riesgo alto por aluviones o deslizamientos, ya que
se ubica en un sector llano alejado de cauces activos, y mas bien considera como una zona
segura; aspecto que confirma su aptitud para desarrollo multifamiliar.

Las caracteristicas del predio son las siguientes:

Area total: 3,410.34 m?

Perimetro: 265.33 m

Poligono irregular de 10 vértices

Linderos definidos hacia vias publicas y predios residenciales

La forma del terreno permite:

Disefio de torres independientes,

Aprovechamiento optimo del asoleamiento,

Distribucion eficiente de circulaciones,
e Incorporacion de areas libres y zonas verdes.

Los aspectos desarrollados en esta seccion permiten confirmar que el proyecto se
inserta en un entorno urbano consolidado, con un marcado potencial de valorizacion en el

mediano y largo plazo.



Figura 8

Vista del terreno (remarcado en rojo), al fondo se observa la UCV.

Figura 9

Plano topogrdfico del predio

Fuente: Elaboracion propia.
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2.2.1.1.3. Saneamiento Legal. El predio destinado al desarrollo del Proyecto
“Residencial Los Pinos” se encuentra plenamente saneado y libre de cargas, gravamenes,
anotaciones preventivas o restricciones que puedan afectar su uso, disposicion o futura
edificabilidad.

Su inscripcion en la Partida Registral N°© 02159109 de la SUNARP, Zona Registral
N° VII — Sede Huaraz, asegura la legitimidad del derecho de propiedad y otorga un marco de
seguridad juridica indispensable para la estructuracion del proyecto. Esta condicion es
especialmente relevante en el sector inmobiliario formal, donde la estabilidad registral
constituye un requisito para la obtencion de financiamiento promotor y para la
comercializacion de unidades con respaldo hipotecario. De este modo, el terreno cumple con
los estandares que exige la banca y el mercado objetivo, reduciendo riesgos legales y
facilitando la viabilidad integral del proyecto.

En cuanto a su situacion normativa, el predio cuenta con zonificacion RDM — R4
(Residencial de Densidad Media — Conjunto Residencial Multifamiliar), conforme al
Certificado de Parametros Urbanisticos y Edificatorios emitido por la Municipalidad Distrital
de Independencia. Esta clasificacion permite el desarrollo de edificaciones multifamiliares
bajo el régimen de conjunto residencial, incluyendo areas comunes y usos complementarios
compatibles con el entorno urbano inmediato (ver Figura 10). La zonificacion vigente,
sumada al adecuado saneamiento registral, garantiza que el proyecto pueda desarrollarse
conforme a los criterios de planificacion urbana del distrito, respetando los limites de altura,
densidad, areas libres y lineamientos técnicos exigidos por la normativa local.

En conjunto, estas condiciones configuran un entorno legal y técnico favorable, que
sustenta la factibilidad del Proyecto “Residencial Los Pinos” y respalda su avance hacia las

siguientes etapas de diseflo, aprobacion, financiamiento y ejecucion.
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Figura 10

Certificado de parametros urbanisticos y edificatorios

2.2.1.2. Entorno Urbano.

2.2.1.2.1. Tipologia del Vecindario. El vecindario presenta las caracteristicas propias
de un sector de expansion urbana residencial mixta, que combina:

o Vivienda unifamiliar y multifamiliar. Predominan casas de 1 a 3 niveles, en proceso

de consolidacion y ampliacion progresiva, propio de zonas de expansion urbana.
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o Conjuntos residenciales formales. Destaca el Condominio El Pinar, ubicada frente
al terreno, lo cual establece un estandar urbano mas alto y genera una dindmica de
mantenimiento vial y seguridad en el entorno.

o FEquipamiento educativo. El Pinar College es un referente educativo en la zona,
incrementando el atractivo del vecindario para familias de los segmentos A y B.
Asimismo, se tiene como colindante a la Universidad César Vallejo (UCV)

e Zonas de equipamiento comercial y recreativo. En la zona destacan:

e Centro recreacional “El Bosque”,
e Complejo deportivo Club Real Waullac,
e Futuro Centro Comercial de la ciudad de Huaraz (en etapa de promocion)

La suma de estos elementos configura un vecindario predominantemente residencial y
en expansion, complementado por equipamiento importante que elevan la plusvalia del entorno
inmediato.

2.2.1.2.2. Areas Circundantes. Se identifican las siguientes areas colindantes:

e Por el Norte
e Condominio El Pinar — Colegio El Pinar College.

e Jiron Francisco Maguifia Condor (acceso principal). Permite la conexion
directa hacia la zona céntrica de Huaraz.

e Por el Sur
e Pasaje Sin Nombre (acceso secundario).

e Terrenos aptos para uso multifamiliar
e Universidad César Vallejo (UCV).

o Por el Este

e Terrenos aptos para uso multifamiliar

e Predios residenciales en desarrollo.
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e Proyecto del Nuevo Centro Comercial de Huaraz (en promocion, se ubica al
este y relativamente cerca, no colinda directamente con el predio)

e Por el Oeste
e Terrenos aptos para uso multifamiliar
e Predios residenciales en desarrollo.

El predio se encuentra, rodeado de servicios educativos, recreativos y residenciales que

fortalecen su valor como emplazamiento para un proyecto multifamiliar.

2.2.1.2.3. Accesos y Vias Vehiculares. El terreno cuenta con dos accesos plenamente

definidos:

o FEl Jiron Francisco Maguiiia Condor (acceso principal). Es la via de mayor
jerarquia para el proyecto y bordea el predio (ver figuras 8 y 9). Permite la conexion
directa hacia la zona céntrica de Huaraz. Presenta circulacion vehicular constante y
transito fluido (transporte publico y movilidad particular).

o [l Pasaje Sin Nombre (acceso secundario). Brinda una via adicional para
circulacion interna y futura evacuacion. Facilita el acceso a los extremos del terreno
en etapas de obra y operacion.

o Conectividad general. El predio se ubica aproximadamente a 15 minutos de la Plaza
de Armas de Huaraz. Se enlaza con vias estructurales que integran Independencia
y Huaraz. El sector cuenta con vias mantenidas por empresas privadas (Antamina
como parte del Condominio El Pinar), lo cual mejora la transitabilidad y reduce
tiempos de desplazamiento.

Las condiciones de accesibilidad del predio son altamente favorables para un proyecto

multifamiliar de densidad media.

2.2.1.3. FODA del Terreno.

A continuacion, se listan las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades.



Tabla 3

FODA del terreno
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DEBILIDADES

e Vias secundarias aiin en proceso
de consolidacion.

e Oferta comercial inmediata
limitada (en expansion).

e Necesidad de mejoras urbanas
complementarias (veredas,
sefalizacion, arborizacion).

e Dependencia de intervenciones
municipales para optimizar la

infraestructura vial.

FORTALEZAS
Terreno practicamente plano, con un
desnivel maximo de 0.60 m, lo que reduce
costos de nivelacion.
Zonificacion RDM-R4, compatible con
proyectos multifamiliares de mediana
densidad.
Ubicacion estratégica: cercano al centro de
Huaraz y a infraestructura de alto valor.
Frente al Condominio El Pinar, referencia
urbana consolidada que eleva la plusvalia.
Presencia del El Pinar College, institucion
educativa de alto prestigio y de la
Universidad César Vallejo (UCV)
Doble acceso vehicular, lo cual facilita la
circulacion y la logistica de obra.
Flujo continuo de transporte publico y
privado
Disponibilidad de servicios basicos (agua y

desagiie, energia eléctrica, cable e internet)

AMENAZAS

e Competencia directa en proyectos
pequeios en zonas cercanas.

e Expansion urbana no regulada en
sectores mas alejados del entorno
inmediato.

e Vulnerabilidad general de Huaraz
frente a fenomenos de
geodinamica externa (aluviones) e
hidrometeorolédgicos (no obstante,
el predio NO esta en una zona de
riesgo).

e Cambios en normativas urbanas o
retrasos en habilitaciones

municipales.

OPORTUNIDADES
Crecimiento del mercado inmobiliario en
sectores de expansion como El Pinar.
Desarrollo del futuro centro comercial de 6
hectareas en la zona (segin microentorno).
Incremento de la demanda del segmento
AB para vivienda multifamiliar.

Alto potencial de valorizacion debido a la
proximidad de importante infraestructura
educativa y recreativa.

Consolidacion de la zona Este como polo

residencial emergente.
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2.2.2 Investigacion de Mercado.

El analisis de mercado constituye un insumo fundamental para determinar la
viabilidad comercial del Proyecto “Residencial Los Pinos”, al permitir comprender la
interaccion entre la demanda, representada por las caracteristicas y preferencias de los
hogares potencialmente compradores, y la oferta, conformada por los proyectos inmobiliarios
existentes y las alternativas habitacionales sustitutas.

El enfoque metodologico se estructura a partir de la integracion de fuentes primarias y
secundarias, considerando la disponibilidad real de informacion en el mercado inmobiliario
local. A diferencia de ciudades como Lima, Trujillo o Arequipa, donde se cuenta con una
produccion sostenida de estudios privados, reportes sectoriales, andlisis transversales y
monitoreos periddicos de oferta y demanda, la ciudad de Huaraz no dispone de
investigaciones sistematicas ni bases de datos consolidadas que permitan caracterizar de
manera continua el comportamiento de este mercado formal. Conforme a ello, nuestro
analisis se apoya principalmente en el documento “Estudio de Demanda Inmobiliaria de
Departamentos en los Distritos de Huaraz e Independencia — 2025, elaborado por
Yachacuy Peru, el cual constituye la fuente mas cercana que actualmente existente respecto al
perfil socioeconomico de los hogares urbanos, su capacidad de pago, sus preferencias de area
y tipologia, y su disposicion a adquirir vivienda nueva bajo financiamiento hipotecario. No
obstante, dada la particularidad de no contar con fuentes diversas, sus resultados seran
contrastados sistematicamente con la informacion levantada sobre la oferta (directa e
indirecta), asi como con todas las demas fuentes disponibles —estadisticas publicas,
normativa urbana, reconocimiento de campo y documentacion técnica del proyecto—,
permitiendo construir un diagnostico integral, coherente y verificable del mercado

inmobiliario local.



42

El componente de oferta se desarrollé mediante un levantamiento de informacion en
campo, que permitio registrar, sistematizar y analizar tanto la competencia directa (proyectos
multifamiliares nuevos) como la competencia indirecta (vivienda usada y mercado de
alquiler).

La integracion de todas las fuentes indicadas permite construir un adecuado
diagnostico del mercado, sobre el cual se sustenta la evaluacion comercial del Proyecto
“Residencial Los Pinos”.

Estos hallazgos coinciden plenamente con el perfil del segmento objetivo definido en
el Capitulo 5, reforzando que el proyecto se orienta estratégicamente al estrato AB con
capacidad de pago comprobada.

2.2.2.1. Metodologia. La metodologia aplicada combina el analisis cuantitativo,
recoleccion de informacion primaria, revision de informacion disponible y verificacion en
campo, permitiendo caracterizar con precision el mercado inmobiliario local.

El analisis se estructur6 bajo un enfoque cuantitativo—descriptivo, apoyado en:

e Revision de informacion (estadisticas publicas, normativa, estudios previos).

e Analisis de la informacion respecto a la demanda: Yachacuy Peru (2025).

e Trabajo de campo (oferta directa e indirecta).

e Analisis comparativo entre oferta, demanda y caracteristicas del Proyecto

“Residencial Los Pinos”.

A su vez, el estudio de Yachacuy Peru (2025) aplica una metodologia cuantitativa de
alcance descriptivo, con representatividad estadistica, basada en un muestreo multietapico
aplicado de forma presencial a 409 hogares no propietarios de los estratos AB y C. El disefio
se sustenta en un marco muestral del Censo 2017 del INEI, proyectado al 2024, con un nivel
de confianza del 95% y un error relativo de +£5%. La estratificacion socioecondmica fue

realizada mediante la clasificacion del SIGE del INEI, lo que les permiti6 identificar los
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niveles A, B y C en la zona de estudio. Para efectos del analisis, los estratos A (alto) y B

(medio alto) fueron agrupados en un solo estrato AB, debido a la similitud observada en su

capacidad de pago, preferencias habitacionales y comportamiento financiero, ademas de que

su integracion permite obtener un segmento estadisticamente mas robusto en un mercado

intermedio como Huaraz. El instrumento que emplearon capté informacion sobre ingresos,

capacidad de pago, preferencias de area y tipologia, intencion de compra y conocimiento del

sistema hipotecario, convirtiéndose en una fuente confiable para la estimacion de la demanda

potencial de vivienda multifamiliar en los distritos de Huaraz e Independencia.

2.2.2.1.1. Fuentes Secundarias.

Se tienen las siguientes fuentes secundarias

empleadas, éstas se plasman en la tabla 4 describiendo el aporte en el analisis de mercado:

Tabla 4

Fuentes Secundarias

FUENTE

TIPO

APORTE AL ANALISIS DE
MERCADO

Estudio de Demanda
Inmobiliaria de
Departamentos — Huaraz e
Independencia (2025).

Yachacuy Peru.

e [NEI - Censos
Nacionales 2017

e SIGE - Sistema de
Informacion

Geografica Estadistica

Estadistica secundaria y

primaria (409 encuestas)

Estadistica publica

Estadistica publica

Principal insumo del analisis de
demanda: perfil socioeconémico,
intencion de compra, ingresos, ahorro,
areas y tipologias preferidas, capacidad

de pago, demanda potencial.

Estructura poblacional, nimero de
hogares, composicion del hogar,

crecimiento urbano.

Estratificacion socioecondmica distrital
(AB y C), densidad por barrios y sectores

urbanos.

MVCS — Programas

Mivivienda y Bono Verde

Normativa técnica y

financiera

Limites de precios, requisitos de
adquisicion, tasas hipotecarias y

pardmetros ecoeficientes.
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FUENTE TIPO

APORTE AL ANALISIS DE
MERCADO

Normativa municipal
vigente (Ordenanzas sobre | Normativa urbana

zonificacion y parametros)

Verificacion de compatibilidad del

proyecto con el uso de suelo RDM—R4.

Pinos”

Proyecto “Residencial Los

Caracteristicas del producto: tipologias,
Concepto del Proyecto areas, equipamiento, parametros
edificatorios alineados a RDM—R4.

Fuente: Elaboracion propia.

El estudio de demanda elaborado por Yachacuy Pert (2025), permiti6 identificar:

Caracterizacion socioecondmica completa de hogares (ingresos, gastos, ahorro,
educacion, ocupacion, composicion familiar).

Clasificacion de hogares en estratos AB y C, con base en el SIGE-INEI.
Determinacion del tamafio muestral: 409 hogares, representando 24,302 hogares
urbanos proyectados al 2024.
Estimacion de capacidad de pago mensual (descontando el pago por alquiler):
Estrato AB: S/ 5,300

Estrato C: S/ 2,200
Estimacion de la demanda potencial: 3,033 hogares en total (para 2024)

1,030 hogares AB

2,003 hogares C

Demanda inmediata: 2,200 hogares con intenciéon de compra inmediata

678 hogares AB

1,513 hogares C
Analisis detallado de preferencias:

Areas ideales: 80-90 M2 (AB) y 70-85 M2 (C)

Dormitorios: 2 a 3 (prioritariamente)

Bafios: 2

Preferencia por el distrito de Independencia como zona de compra
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2.2.2.1.2. Fuentes Primarias. Las fuentes primarias permiten validar en campo la
realidad del mercado y complementar la informacion estadistica con evidencia directa. Estas
fuentes incluyen lo siguiente:

e Reconocimiento de la competencia directa (oferta de departamentos): Mediante
inspecciones presenciales y verificacion técnica se identificaron 13 proyectos
multifamiliares en Huaraz e Independencia. La caracterizacion de la oferta se
plasma en la tabla 5:

Tabla 5

Fuentes Primarias

Variable Resultados del reconocimiento de campo
Escala Edificios entre 5 y 12 pisos.
Unidades por edificio Entre 10 y 30 unidades.
Areas Desde 38.4 m? hasta 110 m?.
Acabados Nivel medio y medio—bajo.
Estacionamientos Muy limitados (05 por edificio).
Ascensor Mayoria sin ascensor.
Precios US$ 1,000 — 1,360/m?.
Velocidad de venta 0.6 — 2.6 unidades/mes.
Liderazgo Predominio del Grupo INT (proyectos Oasiz y Plaza 27).

Fuente: Elaboracion propia.
Estos productos compiten directamente con el proyecto “Residencial Los Pinos”.
e Reconocimiento de competencia indirecta (vivienda usada y alquiler)
Vivienda usada
e Inmuebles con 1040 afios de antigiiedad.
e Sin ascensores.

e Distribuciones rigidas, sin dreas comunes.

e Precios relativamente altos pese a su obsolescencia.
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e Baja disponibilidad de estacionamientos.

Alquiler

e Mercado activo con alta rotacion.

e Demanda impulsada por estudiantes, trabajadores estatales y migrantes.

e No constituye sustituto pleno para la vivienda formal en propiedad, pero
revela demanda contenida que podria migrar al segmento de compra si se
ofrecen productos adecuados.

2.2.2.2. Conclusiones del Mercado.

Del analisis integral del mercado —demanda, oferta directa, oferta indirecta y contexto

urbano— se tienen los siguientes aspectos relevantes:

e Existe una demanda amplia, real y con capacidad de pago (superior a los 2,200
hogares). Respaldada por el Estudio Yachacuy Peru (2025), con intencion de
compra superior al 60 % en los estratos AB y C.

e La oferta directa es insuficiente y de calidad inferior. Los proyectos existentes
presentan:

e Areas poco estandarizadas y no acorde a la demanda,

e Ausencia de estacionamientos,

e Edificios pequefios sin ascensores,

e Falta de areas comunes y de esparcimiento (areas sociales)

Precios altos para su nivel de acabado,

e La oferta indirecta no satisface las expectativas del segmento objetivo. La vivienda
usada y el alquiler son alternativas transitorias, con deficiencias funcionales y
precios poco competitivos.

e Seidentificauna brecha de producto a favor de “Residencial Los Pinos”. El proyecto

coincide con lo que la demanda del estrato AB (publico objetivo) esta buscando:
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e Areas entre 53 y 86 m?,
e FEstacionamientos,
¢ Disefio atractivo, ascensores, areas de sociales, zona de juegos.
e Posibilidad de Bono Verde, precio competitivo.
e Ubicacion preferida (Independencia).
e FEl mercado inmobiliario presenta condiciones favorables para la inversion.
Identificandose:
e Demanda con capacidad de pago,
e Oferta limitada,
e Normativa compatible (RDM-R4),
e Crecimiento urbano continuo en Huaraz e Independencia,

En suma, el andlisis confirma que el mercado inmobiliario local se encuentra en una
fase donde la demanda supera a la oferta disponible, generando una brecha de producto que el
proyecto “Residencial Los Pinos” esta en condiciones de cubrir de manera competitiva. Ello
permite anticipar niveles convenientes de absorcion comercial, condiciones propicias para la
inversion y una perspectiva favorable para la sostenibilidad del proyecto en el corto y mediano
plazo.

2.2.3 Autoridades Municipales y su Influencia (Provincial y Distrital)

El ordenamiento urbano de Huaraz esta profundamente marcado por el terremoto del
31 de mayo de 1970, uno de los eventos sismicos mas catastroficos de la historia peruana,
que destruy6 gran parte de la ciudad. Tras la emergencia, surgieron diversas iniciativas de
reconstruccion, regulacion y planificacion urbana, impulsadas tanto por el gobierno central
como por las autoridades municipales. Estas incluian propuestas de nuevo trazado urbano,
delimitacion de zonas seguras, control de alturas, reasentamientos y creacion de instrumentos

técnicos para guiar la nueva urbanizacion. Sin embargo, muchas de estas normas y proyectos
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no alcanzaron una implementacion integral, debido a limitaciones institucionales, falta de
continuidad politica y capacidad de gestion, y al acelerado crecimiento demografico que
experimento la ciudad durante las décadas siguientes. Como resultado, la expansion urbana
de Huaraz —y posteriormente de su distrito complementario, Independencia— se desarrolld
de manera desordenada, con sectores formales coexistiendo junto a areas de crecimiento
espontaneo y no planificados. No obstante, las autoridades municipales han venido
implementando regulaciones orientadas a ordenar el crecimiento urbano, principalmente a
través de ordenanzas que definen el uso del suelo, los lineamientos de expansion urbana y los
criterios técnicos edificatorios. Estos instrumentos, aunque de aplicacion gradual, buscan
corregir las brechas acumuladas y conducir de manera mas sostenible y coherente el
desarrollo urbano de Huaraz e Independencia.

2.2.3.1. Ordenanzas Relevantes. El marco normativo aplicable al proyecto

“Residencial Los Pinos”, ubicado en el distrito de Independencia (provincia de Huaraz), esta
conformado por un conjunto de ordenanzas y planes de desarrollo urbano de caracter
estratégico y operativo. Las normas mas relevantes y vigentes son las siguientes:

e Ordenanza Municipal N.° 289-MPH (31 de julio de 2025) que aprueba el Plan de
Desarrollo Local Concertado (PDLC) de Huaraz al 2040: Es el instrumento
estratégico mas reciente y de mayor jerarquia para el desarrollo urbano de la
provincia de Huaraz. Define la vision urbana al 2040, las areas de expansion, la
estructura funcional del territorio, la densidad y los lineamientos para vivienda
formal. Su influencia directa es:

e Confirma que el sector E/ Pinar — Huanchac es una zona urbana prioritaria
para consolidacion y densificacion media.
e Refuerza la pertinencia de proyectos residenciales multifamiliares como

“Residencial Los Pinos™.
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Ordenanza Municipal N.° 013-2024-MDI (Independencia) que Aprueba el Plan de

Desarrollo Local Concertado (PDLC) del distrito de Independencia 2025-2035.

Define prioridades del distrito para los proximos 10 afios:

¢ Gestion del suelo urbano

e Desarrollo habitacional formal

e Equipamiento urbano

e Gestion del riesgo de desastres.

Ordenanza Municipal N.° 001-2017-MPH que aprueba el Reglamento de

Acondicionamiento Territorial y Desarrollo Urbano (RATDU). Norma base para

uso de suelo, densidades, edificaciones y estructura urbana. Es el reglamento que

articula el PDU 2012-2022 y se mantiene vigente como referencia técnica.

Establece criterios técnicos:

e Altura permitida, area libre minima, estacionamientos y retiros, Coeficiente de
edificacion, entre otros.

e Uso residencial multifamiliar

Ordenanza Municipal N°038-2013-MPH que aprueba el Plan de Desarrollo Urbano

Huaraz—Independencia 2012-2022. Aunque técnicamente culminado en 2022,

continia siendo instrumento técnico referencial para zonificacion y parametros

mientras se actualiza su reemplazo. Relevancia para “Residencial Los Pinos™:

o (lasifica el sector como RDM-R4 (Residencial de Densidad Media).

o Sustenta el uso multifamiliar y la escala del proyecto.

Ordenanza Municipal N.° 011-2017-MDI (Independencia), es la norma operativa

obligatoria que rige:

e Certificado de Zonificacion y Vias (CZV)

e Licencia de edificacion
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e Anteproyecto, Conformidad de obra, entre otros.

La siguiente tabla muestra la normatividad clave que regula el desarrollo urbano y
edificatorio aplicable al proyecto “Residencial Los Pinos”, identificando para cada ordenanza
su ambito de competencia, contenido relevante y la forma especifica en que incide en la
formulacion, aprobacion y ejecucion del proyecto. Se adicionan normas marco como el RNE,

asi como el TUPA.

Tabla 6

Ordenanzas Relevantes

Norma /
Ordenanza

Ambito

Contenido
Relevante

Aplicacién Directa
al Proyecto

Ord. Munic. N.°
289-MPH (2025) —
PDLC Huaraz 2040

Provincial (Huaraz)

Plan estratégico
urbano 2040; define
areas de expansion y
densificacion.

Confirma zona
prioritaria para
consolidacion
urbana; respalda
densidad media.

Ord. Munic. N.°
013-2024-MDI —
PDLC
Independencia
2025-2035

Distrital
(Independencia)

Plan estratégico
local; prioriza
vivienda formal y
ordenamiento
territorial.

Valida zona de
expansion
prioritaria; alinea el
proyecto con la
vision 2035.

Ord. Munic. N.°
001-2017-MPH —
RATDU

Provincial (Huaraz)

Reglamento de
Acondicionamiento
Territorial;
zonificacion,
coeficientes, alturas.

Base técnica de
parametros urbanos;
respalda la
zonificacion RDM—
R4.

Ord. Munic. N.°
038-2013-MPH —

Provincial (Huaraz)

Plan de Desarrollo
Urbano; usos del

Confirma el uso
residencial de
densidad media y

PDU 2012-2022 suelo, estructura vial. compatibilidad del
proyecto.
N ti
Regula CZV, esencial parala
Ord. Munic. N.° Distrital anteproyecto, licencia (l;e
011-2017-MDI (Independencia) licencias y . .
. edificacion del
conformidad de obra.
proyecto.
Compendio de i:lllniiailztrativas rCeomisz::ema
Ordenanzas 2024— Distrital L. Y qu. . .
urbanisticas administrativos y de
2025 — MDI . .
actualizadas. fiscalizacion.




Norma / , . Contenido Aplicacién Directa
Ambito
Ordenanza Relevante al Proyecto
.. Regula la
. Procedimientos, . ,
TUPA Municipal requisitos. tiempos tramitologia del
. .. u s
(Huaraz e Distrital y Provincial co(itos posy proyecto: CZV —
Independencia) .. . Anteproyecto —
administrativos. . .
Licencia.
. Aplicacién
Normas técnicas para p‘ .
. obligatoria para
Reglamento arquitectura, disefio
Nacional de Nacional estructuras, arquitectonico
. . . u
Edificaciones (RNE) seguridad y q Y
. estructural del
urbanismo.
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proyecto.

Fuente: Elaboracion propia

2.2.3.2. Actitud de la Autoridad Municipal. La Municipalidad Distrital de
Independencia presenta una actitud institucional favorable a la inversion privada formal, en
concordancia con los objetivos de su PDLC 2025-2035. Esto se evidencia en los siguientes
aspectos:

e Actualizacion reciente de instrumentos normativos (2024—2025).

e Publicacion de ordenanzas y tramites en plataformas oficiales (Gob.pe).

e Implementacion activa del Certificados (parametros, vias, conformidades, etc.)

e Interés por ordenar el uso del suelo en zonas de expansion urbana como El Pinar.

e Coordinacion con la Municipalidad Provincial de Huaraz para la aplicacion del

PDLC 2040.

La autoridad municipal se muestra receptiva y alineada con proyectos formales que
cumplan la normativa, y reconoce que el desarrollo residencial es un eje central de su
planificacion territorial. Esto genera un entorno administrativo favorable para el proyecto
“Residencial Los Pinos”

2.2.3.3. Zonificacion. El area del proyecto se encuentra clasificada como una

Zonificacion: RDM — R4 (Residencial de Densidad Media) y corresponde a:
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e Uso permitido: vivienda multifamiliar y conjunto residencial
e Densidad: media (compatibilidad directa con 72 departamentos)
e Area libre minima: 30 %
e Estacionamientos: 1 por cada 2 unidades
e Usos compatibles: educacion, comercio basico y servicios complementarios
Esta zonificacion es coherente y plenamente compatible con la propuesta
arquitectonica del proyecto “Residencial Los Pinos”, que contempla tres torres, areas
comunes y estacionamientos suficientes.
2.2.3.4. Nivel de Influencia del Ambito Municipal. El &mbito municipal del distrito
de Independencia tiene un nivel de influencia alto y determinante sobre el desarrollo del
proyecto, debido a los siguientes aspectos:
e Control normativo directo. La municipalidad es responsable de aprobar:
e Certificado de Zonificacion y Vias
e Aprobacion del anteproyecto
e Licencia de edificacion
e Conformidad de obra y declaratoria de fabrica
o Competencia exclusiva sobre uso del suelo. Toda autorizacion urbanistica
depende del municipio distrital.
e Impacto administrativo en cronograma y costos. Retrasos o cambios normativos
pueden modificar el calendario del proyecto.
e Alineamiento con instrumentos provinciales. La municipalidad ejecuta politicas
derivadas del PDLC Huaraz 2040 y el PDU 2012-2022.
e (Capacidad institucional moderada, en mejora. La actualizacion normativa reciente

(incluyendo O.M. 013-2024-MD]) indica voluntad de fortalecer la gestion urbana.
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2.2.4 La Competencia.

2.2.4.1. Competidores Directos.

Los competidores directos corresponden a los proyectos inmobiliarios vigentes
locales que ofrecen departamentos.

2.2.4.1.1. Producto de la Competencia.

Los productos inmobiliarios ofertados son edificaciones entre 4 y 12 pisos, que
albergan entre 5 a 30 unidades. Las propuestas varian entre 38.4m2 a 110m2, con propuestas
de 1, 2 y 3 dormitorios, y la mayoria no incluye estacionamiento. Dado que la ciudad de
Huaraz es relativamente pequefia, todos estos proyectos se ubican a un maximo a 13 minutos
del centro (plaza de Armas).

A continuacion, se detallan los proyectos que conforman la competencia directa:



Tabla 7

Proyecto “Oasiz”
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COMPETENCIA DIRECTA

OFERTA INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE HUARAZ (DEPARTAMENTOS)

PROYECTO: OASIZ

El proyecto Oasiz, pertenece al GRUPO INMOBILIARIO INT,
se encuentra en una zona residencial, rodeada de colegios,
clinicas y restaurantes, ademas de ofrecer vistas hacia areas
naturales. El proyecto incluye zonas comunes como area de
parrillas y juegos para nifios. Los departamentos se comercializan
desde 450,000.00 soles (GRUPO INT, s.f.). El proyecto cuenta
con cuatro tipos de unidades inmobiliarias, desde el Tipo 1 de 82
m? hasta el Tipo 4 de 108 m?. Consta de 8 pisos y el costo por m?
bordea los 1,360.00 dolares. Esta ubicado en la Urb. Los Angeles,
distrito de Independencia, provincia de Huaraz, departamento de
Ancash.

UBICACION Urb. Los Angeles — Independencia
DISTANCIA DESDE LA PLAZA DE ARMAS 10 minutos
TIPO DE PRODUCTO Departamentos
N° DE PISOS 8
N° DE UNIDADES INMOBILIARIAS 21
TIPOS DE DEPARTAMENTOS 4 tipos

AREA DE UNIDADES INMOBILIARIAS

Tipo 1: 82 m2 (7 Und)

Tipo 2: 83 m2 (6 Und)

Tipo 3: 85 m2 (6 Und)

Tipo 4: 108 m2 (2 Und)

COSTO POR M2 1,360.00 doélares.
N° DE DORMITORIOS 2 y 3 dormitorios
N° DE ESTACIONAMIENTOS OFERTADOS 4
INICIO DEL PROYECTO 12/2023
INICIO DE VENTAS 06/2024
UNIDADES DISPONIBLES 1
CONCEBIDO EXCLUSIVAMENTE PARA EL Si
MERCADO INMOBILIARIO
FINANCIAMIENTO BANCARIO Si
INTERVENCION DE INST. FINANCIERA EN Si - BCP
LA CONSTRUCCION Y VENTA

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Si (Desde Pre-Venta)




Tabla 8

Proyecto “Plaza 27"

COMPETENCIA DIRECTA
OFERTA INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE HUARAZ (DEPARTAMENTOS)

PROYECTO: PLAZA 27

En segundo lugar, se encuentra el proyecto Plaza 27
perteneciente al GRUPO INMOBILIARIO INT. Esta
ubicado en el centro de Huaraz, a pocas cuadras de la Plaza
de Armas, y se encuentra rodeado de parques y colegios,
ademas de ofrecer vistas tanto al entorno natural como a la
ciudad. El proyecto cuenta con cocheras, seguro contra
incendios y una zona de parrillas, recientemente
incorporada. Los precios inician en S/. 220,000.00
(GRUPOINT, s.f.).

Plaza 27 ofrece tres tipos de unidades, cuyos tamafios van
desde el tipo 1 con 38.4 m2 hasta el tipo 3 con 75.70 m2. En
total, el edificio comprende 32 unidades distribuidos en 12
pisos. El costo por m2 es de 1,260 dolares.

UBICACION Av. 27 de noviembre — Huaraz
DISTANCIA DESDE LA PLAZA DE ARMAS 8 minutos
TIPO DE PRODUCTO Departamentos
N° DE PISOS 12
N° DE UNIDADES INMOBILIARIAS 32
TIPOS DE DEPARTAMENTOS 1,2 y 3 Dormitorios
Tipo 1: 38.4 m2 (9 Und)
AREA DE UNIDADES INMOBILIARIAS Tipo 2: 64.05 m2 (9 Und)
Tipo 3: 75.70 m2 (9 Und)
COSTO POR M2 1,260.00 ddlares
N° DE DORMITORIOS 1, 2 y 3 dormitorios
N° DE ESTACIONAMIENTOS OFERTADOS -
INICIO DEL PROYECTO 05/2025
INICIO DE VENTAS 08/2024
UNIDADES DISPONIBLES 6
CONCEBIDO EXCLUSIVAMENTE PARA EL Si
MERCADO INMOBILIARIO
FINANCIAMIENTO BANCARIO Si
INTERVENCION DE INST. FINANCIERA EN LA Si - BCP
CONSTRUCCION Y VENTA
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Si (Desde Pre-Venta)




Tabla 9

’

Proyecto “Sin nombre — 3
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COMPETENCIA DIRECTA
OFERTA INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE HUARAZ (DEPARTAMENTOS)
PROYECTO: Sin Nombre —3
En tercer lugar, el proyecto Sin Nombre — 3, ubicado en el
distrito de Independencia. El edificio cuenta con 5 pisos y
alberga 5 departamentos de un solo tipo, cada uno con un
area de 80 m2 y una distribucion de 3 dormitorios. No
dispone de estacionamientos. Ofrece financiamiento
bancario. El costo por m2 es aproximadamente 1,000.00
dolares.
UBICACION Cascapampa - Independencia
DISTANCIA DESDE LA PLAZA DE ARMAS 13 minutos
TIPO DE PRODUCTO Departamentos
N° DE PISOS 5
N° DE UNIDADES INMOBILIARIAS 5
TIPOS DE DEPARTAMENTOS 1 tipo
AREA DE UNIDADES INMOBILIARIAS Tipo 1: 80 m2 (05 Und)
COSTO POR M2 1,000.00 dolares
N° DE DORMITORIOS 3 dormitorios
N° DE ESTACIONAMIENTOS OFERTADOS No
INICIO DEL PROYECTO 10/2024
INICIO DE VENTAS 03/2025
UNIDADES DISPONIBLES 05 unidades
CONCEBIDO EXCLUSIVAMENTE PARA EL Si
MERCADO INMOBILIARIO !
FINANCIAMIENTO BANCARIO Si
INTERVENCION DE INST. FINANCIERA EN LA N
CONSTRUCCION Y VENTA ©
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Si (Desde Pre-Venta)




Tabla 10

Proyecto “Sin nombre —4”

COMPETENCIA DIRECTA
OFERTA INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE HUARAZ (DEPARTAMENTOS)

PROYECTO: Sin Nombre —4

Otro proyecto inmobiliario es el proyecto Sin Nombre - 4,
ubicado en el distrito de Independencia. El edificio cuenta
con 6 pisos y alberga 5 departamentos de un solo tipo, cada
uno con 3 dormitorios y un area de 90 m2, con un costo de
1,200.00 dolares por m2. Asimismo, el proyecto ofrece
financiamiento bancario.

CONSTRUCCION Y VENTA

UBICACION Vichay - Independencia
DISTANCIA DESDE LA PLAZA DE ARMAS 13 minutos
TIPO DE PRODUCTO Departamentos
N° DE PISOS 6
N° DE UNIDADES INMOBILIARIAS 5
TIPOS DE DEPARTAMENTOS 1 tipo
AREA DE UNIDADES INMOBILIARIAS Tipo 1: 90 m2 (05 Und)
COSTO POR M2 1,200.00 dolares
N° DE DORMITORIOS 3 dormitorios
N° DE ESTACIONAMIENTOS OFERTADOS No
INICIO DEL PROYECTO 07/2024
INICIO DE VENTAS 05/2025
UNIDADES DISPONIBLES 03 unidades
CONCEBIDO EXCLUSIVAMENTE PARA EL Si
MERCADO INMOBILIARIO
FINANCIAMIENTO BANCARIO Si
INTERVENCION DE INST. FINANCIERA EN LA No

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Si (Desde Pre-Venta)




Tabla 11

Proyecto “Sin nombre — 5"

COMPETENCIA DIRECTA
OFERTA INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE HUARAZ (DEPARTAMENTOS)

PROYECTO: Sin Nombre —5

El quinto proyecto inmobiliario, proyecto Sin Nombre - 5,
esta ubicado en la Av. Villon, en el distrito de Huaraz. Se
trata de un edificio de 5 pisos que alberga 4 departamentos,
cada uno con 2 dormitorios y un area de 70 m2, con un
costo de 1,080.00 dolares por m2. Ademas, el proyecto
cuenta con financiamiento bancario.

UBICACION Av. Villén - Huaraz
DISTANCIA DESDE LA PLAZA DE ARMAS 5 minutos
TIPO DE PRODUCTO Departamentos
N° DE PISOS 5
N° DE UNIDADES INMOBILIARIAS 4
TIPOS DE DEPARTAMENTOS 1 tipo
AREA DE UNIDADES INMOBILIARIAS Tipo 1: 70 m2 (4 Und)
COSTO POR M2 1,080.00 dolares
N° DE DORMITORIOS 2 dormitorios
N° DE ESTACIONAMIENTOS OFERTADOS No
INICIO DEL PROYECTO 06/2024
INICIO DE VENTAS 02/2025
UNIDADES DISPONIBLES 03 unidades
CONCEBIDO EXCLUSIVAMENTE PARA EL i
MERCADO INMOBILIARIO
FINANCIAMIENTO BANCARIO Si
INTERVENCION DE INST. FINANCIERA EN LA No
CONSTRUCCION Y VENTA
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Si (Desde Pre-Venta)




Tabla 12

Proyecto “Sin nombre — 6~

COMPETENCIA DIRECTA
OFERTA INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE HUARAZ (DEPARTAMENTOS)

PROYECTO: Sin Nombre - 6

El sexto proyecto inmobiliario, proyecto Sin Nombre — 6,
estd ubicado en el distrito de Huaraz. La edificacion cuenta
con 9 pisos y alberga 20 departamentos distribuidos en 2
tipos, con areas de 80 m2 y 90 m2, y un costo con 1,200
dolares por m2. Las unidades cuentan con 2 o 3 dormitorios.
El proyecto incluye 5 estacionamientos y ofrece
financiamiento bancario.

UBICACION Huarupampa — Huaraz
DISTANCIA DESDE LA PLAZA DE ARMAS 4 minutos
TIPO DE PRODUCTO Departamentos
N° DE PISOS 9
N° DE UNIDADES INMOBILIARIAS 20
TIPOS DE DEPARTAMENTOS 2 tipos

AREA DE UNIDADES INMOBILIARIAS

Tipo 1: 80 m2 (8 Und)

Tipo 2: 90 m2 (8 Und)

CONSTRUCCION Y VENTA

COSTO POR M2 1,200.00 délares
N° DE DORMITORIOS 2 y 3 dormitorios
N° DE ESTACIONAMIENTOS OFERTADOS 5
INICIO DEL PROYECTO 10/2023
INICIO DE VENTAS 04/2024
UNIDADES DISPONIBLES -
CONCEBIDO EXCLUSIVAMENTE PARA EL Si
MERCADO INMOBILIARIO
FINANCIAMIENTO BANCARIO Si
INTERVENCION DE INST. FINANCIERA EN LA No

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Si (Desde Pre-Venta)




Tabla 13

Proyecto “Edificio Pryn’s”

COMPETENCIA DIRECTA
OFERTA INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE HUARAZ (DEPARTAMENTOS)

PROYECTO: Edificio Pryn’s

El proyecto denominado Edificio Pryn’s estd ubicado en
el distrito de Huaraz. Ofrece dos tipos de departamentos
con areas de 70 m2 y 85 m2, a un costo aproximado de
1,300.00 dolares por m2. El edificio cuenta con 10 pisos y
un total de 20 unidades con 2 0 3 dormitorios, ademas de
estacionamientos y financiamiento bancario.

UBICACION Huarupampa — Huaraz
DISTANCIA DESDE LA PLAZA DE ARMAS 5 minutos
TIPO DE PRODUCTO Departamentos
N° DE PISOS 10
N° DE UNIDADES INMOBILIARIAS 20
TIPOS DE DEPARTAMENTOS 2 tipos

Tipo 1: 70 m2 (10 Und)
AREA DE UNIDADES INMOBILIARIAS

Tipo 2: 85 m2 (10 Und)

COSTO POR M2 1,300.00 dolares
N° DE DORMITORIOS 2 y 3 dormitorios
N° DE ESTACIONAMIENTOS OFERTADOS 5
INICIO DEL PROYECTO 01/2025
INICIO DE VENTAS 03/2025
UNIDADES DISPONIBLES 20
CONCEBIDO EXCLUSIVAMENTE PARA EL Si
MERCADO INMOBILIARIO
FINANCIAMIENTO BANCARIO No
INTERVENCION DE INST. FINANCIERA EN LA No
CONSTRUCCION Y VENTA

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Si (Desde Pre-Venta)




Tabla 14

Proyecto “Edificio Centenario”

COMPETENCIA DIRECTA
OFERTA INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE HUARAZ (DEPARTAMENTOS)

PROYECTO: Edificio Centenario

El proyecto denominado Edificio Centenario, ubicado en
el distrito de Independencia, cuenta con 6 pisos 'y 5
departamentos de un solo tipo, cada uno con un area de
110 m2 y 3 dormitorios. El costo por m2 es de
aproximadamente 1,100.00 délares. El edificio dispone de
un estacionamiento y ofrece financiamiento bancario.

UBICACION Pje. Magisterial - Independencia
DISTANCIA DESDE LA PLAZA DE ARMAS 7 minutos
TIPO DE PRODUCTO Departamentos
N° DE PISOS 6
N° DE UNIDADES INMOBILIARIAS 5
TIPOS DE DEPARTAMENTOS 1 tipo
AREA DE UNIDADES INMOBILIARIAS Tipo 1: 110 m2 (6 Und)
COSTO POR M2 1,100.00 dolares
N° DE DORMITORIOS 3 dormitorios
N° DE ESTACIONAMIENTOS OFERTADOS 1
INICIO DEL PROYECTO 07/2024
INICIO DE VENTAS 01/2025
UNIDADES DISPONIBLES 4
CONCEBIDO EXCLUSIVAMENTE PARA EL Si
MERCADO INMOBILIARIO
FINANCIAMIENTO BANCARIO No
INTERVENCION DE INST. FINANCIERA EN LA No
CONSTRUCCION Y VENTA
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Si (Desde Pre-Venta)




Tabla 15

Proyecto “Sin Nombre - 9~
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COMPETENCIA DIRECTA
OFERTA INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE HUARAZ (DEPARTAMENTOS)

PROYECTO: Sin Nombre -9

El proyecto Sin Nombre — 9, ubicado en el distrito de
Huaraz, ofrece 4 departamentos de 100 m2, cada uno con
3 dormitorios. El edificio cuenta con 6 pisos y un costo
aproximado de 1,100.00 dolares por m2. Presenta
financiamiento bancario, pero no dispone de
estacionamientos.

CONSTRUCCION Y VENTA

UBICACION La Soledad - Huaraz
DISTANCIA DESDE LA PLAZA DE ARMAS 4 minutos
TIPO DE PRODUCTO Departamentos
N° DE PISOS 6
N° DE UNIDADES INMOBILIARIAS 4
TIPOS DE DEPARTAMENTOS 1 tipo
AREA DE UNIDADES INMOBILIARIAS Tipo 1: 100 m2
COSTO POR M2 1,100.00 dolares
N° DE DORMITORIOS 3 dormitorios
N° DE ESTACIONAMIENTOS OFERTADOS -
INICIO DEL PROYECTO 01/2024
INICIO DE VENTAS 10/2024
UNIDADES DISPONIBLES -
CONCEBIDO EXCLUSIVAMENTE PARA EL Si
MERCADO INMOBILIARIO
FINANCIAMIENTO BANCARIO Si
INTERVENCION DE INST. FINANCIERA EN LA No

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Si (Desde Pre-Venta)




Tabla 16

Proyecto “Sin Nombre - 10”

COMPETENCIA DIRECTA
OFERTA INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE HUARAZ (DEPARTAMENTOS)

PROYECTO: Sin Nombre - 10

El proyecto inmobiliario Sin Nombre - 10 se
encuentra ubicado en el distrito de Independencia. El
edificio cuenta con 4 pisos y 6 departamentos de dos
tipos, con areas de 80 m2 y 92 m2, y un costo
aproximado de 1,050 doélares por m2. Cada unidad
dispone de 2 o 3 dormitorios. El proyecto no cuenta
con estacionamiento, pero si ofrece financiamiento
bancario.

UBICACION Parque los Leones - Independencia
DISTANCIA DESDE LA PLAZA DE ARMAS 9 minutos
TIPO DE PRODUCTO Departamentos
N° DE PISOS 4
N° DE UNIDADES INMOBILIARIAS 6
TIPOS DE DEPARTAMENTOS 2 tipos
Tipo 1: 80 m2
AREA DE UNIDADES INMOBILIARIAS
Tipo 2: 92 m2
COSTO POR M2 1,050.00 dolares
N° DE DORMITORIOS 2y 3 dormitorios

N° DE ESTACIONAMIENTOS OFERTADOS -

CONSTRUCCION Y VENTA

INICIO DEL PROYECTO 09/2023
INICIO DE VENTAS 03/2024
UNIDADES DISPONIBLES -
CONCEBIDO EXCLUSIVAMENTE PARA EL Si
MERCADO INMOBILIARIO
FINANCIAMIENTO BANCARIO Si
INTERVENCION DE INST. FINANCIERA EN LA No

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Si (Desde Pre-Venta)




Tabla 17

Proyecto “Sin Nombre - 11"
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COMPETENCIA DIRECTA

OFERTA INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE HUARAZ (DEPARTAMENTOS)

PROYECTO: Sin Nombre - 11

El proyecto Sin Nombre — 11 esta ubicado en el
distrito de Independencia. El edificio cuenta con 8
pisos y 16 departamentos de dos tipos, con areas de
80 y 90 m2 y un costo aproximado de 1,300 ddlares
por m2. El proyecto no cuenta con estacionamientos,
pero si ofrece financiamiento bancario.

CONSTRUCCION Y VENTA

UBICACION Quinuacocha - Independencia
DISTANCIA DESDE LA PLAZA DE ARMAS 9 minutos
TIPO DE PRODUCTO Departamentos
N° DE PISOS 8
N° DE UNIDADES INMOBILIARIAS 16
TIPOS DE DEPARTAMENTOS 2 tipos
Tipo 1: 80 m2
AREA DE UNIDADES INMOBILIARIAS ;
Tipo 2: 90 m2
COSTO POR M2 1,300.00 dolares
N° DE DORMITORIOS 2y 3 dormitorios
N° DE ESTACIONAMIENTOS OFERTADOS -
INICIO DEL PROYECTO 07/2023
INICIO DE VENTAS 03/2024
UNIDADES DISPONIBLES -
CONCEBIDO EXCLUSIVAMENTE PARA EL Si
MERCADO INMOBILIARIO
FINANCIAMIENTO BANCARIO Si
INTERVENCION DE INST. FINANCIERA EN LA No

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Si (Desde Pre-Venta)




Tabla 18

Proyecto ““Sin Nombre - 12”7
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COMPETENCIA DIRECTA

OFERTA INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE HUARAZ (DEPARTAMENTOS)

PROYECTO: Sin Nombre - 12

El proyecto inmobiliario Sin Nombre — 12, ubicado
en el distrito de Independencia, cuenta con 5 pisos y
4 departamentos de un solo tipo, cada uno con un
area de 90 m2 y un costo aproximado de 1,300
dolares por m2. El proyecto no dispone de
estacionamientos, pero si ofrece financiamiento

bancario.
UBICACION Centenario - Independencia
DISTANCIA DESDE LA PLAZA DE ARMAS 10 minutos
TIPO DE PRODUCTO Departamentos
N° DE PISOS 5
N° DE UNIDADES INMOBILIARIAS 4
TIPOS DE DEPARTAMENTOS 1 tipo
AREA DE UNIDADES INMOBILIARIAS Tipo 1: 90 m2
COSTO POR M2 1,300.00 dolares
N° DE DORMITORIOS 3 dormitorios
N° DE ESTACIONAMIENTOS OFERTADOS -
INICIO DEL PROYECTO 06/2023
INICIO DE VENTAS 04/2024
UNIDADES DISPONIBLES 1
CONCEBIDO EXCLUSIVAMENTE PARA EL Si
MERCADO INMOBILIARIO
FINANCIAMIENTO BANCARIO Si
INTERVENCION DE INST. FINANCIERA EN LA No
CONSTRUCCION Y VENTA
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Si (Desde Pre-Venta)




Tabla 19

Proyecto “Sin Nombre - 13”
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COMPETENCIA DIRECTA
OFERTA INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE HUARAZ (DEPARTAMENTOS)

PROYECTO: Sin Nombre - 13

El proyecto inmobiliario Sin Nombre — 13, ubicado
en el distrito de Huaraz, cuenta con 5 pisos y 4
departamentos de un solo tipo, cada uno con 3
dormitorios y un area de 98 m2. El costo aproximado
es de 1,200 dolares por m2. El proyecto no dispone
de estacionamientos, pero si ofrece financiamiento

bancario.
VBICACION ™ fdepondencia
DISTANCIA DESDE LA PLAZA DE ARMAS 3 minutos
TIPO DE PRODUCTO Departamentos
N° DE PISOS 5
N° DE UNIDADES INMOBILIARIAS 4
TIPOS DE DEPARTAMENTOS 1 tipo
AREA DE UNIDADES INMOBILIARIAS Tipo 1: 98 m2
COSTO POR M2 1,200.00 dolares
N° DE DORMITORIOS 3 dormitorios
N° DE ESTACIONAMIENTOS OFERTADOS -
INICIO DEL PROYECTO 08/2023
INICIO DE VENTAS 06/2024
UNIDADES DISPONIBLES -
CONCEBIDO EXCLUSIVAMENTE PARA EL Si
MERCADO INMOBILIARIO
FINANCIAMIENTO BANCARIO Si
INTERVENCION DE INST. FINANCIERA EN LA No
CONSTRUCCION Y VENTA
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Si (Desde Pre-Venta)




Tabla 20

Resumen: Competencia Directa

Gt P. PLAZA P. P.
Caracteristicas P. OASIZ 27 P.3 P.4 P.5 PRYN’S |CENTENARIO P.9 P.10 P.11 P.12 P. 13
C Urb. Los AV'. 27 de Cascapampa -|  Vichay - Villon - |Huarupampa Huarupampa - Pje' . La Parque los | Quinuacocha Centenario - AV.' 27 de
Ubicacion Angeles — noviembre Independencial Independencial ~ Huaraz - Huaraz Huaraz Magisterial - | Soledad - Leones - - [ndependencia noviembre -
Independencia| — Huaraz P °p u U Independencial Huaraz |Independencia |Independencia °pe Huaraz
Promotor / Grupo . Gru.p.o .
Construct Inmobiliario |Inmobiliario - - - - - - - - - - -
onstructora INT INT
Crédito Hipotecario SI SI SI SI SI SI NO NO SI SI SI SI SI
Ne de pisos 8 12 5 6 5 9 10 6 6 4 8 5 5
S :
N® de unidades 21 32 5 5 4 20 20 5 4 6 16 4 4
inmobiliarias
Tipos de 4 tipos (82— |3 tipos (38.4 1 tipo (80 m?)] 1 tipo (90 m2) 1 tipo (70 | 2 tipos (80 | 2 tipos (70 1 tipo (110 1 tipo 2 tipos (80y | 2 tipos (80y 1 tipo (90 1 tipo (98
departamentos 108 m?) 75.7 m?) P P m?) y 90 m?) y 85 m?) m?) (100 m?) 92 m?) 90 m?) m?) m?)
Area de unidades 82-108 | 38.4-75.7 80 90 70 80-90 70-85 110 100 80-92 80-90 90 98
inmobiliarias
Costo por m? (US$) 1,360 1,260 1,000 1,200 1,080 1,200 1,300 1,100 1,100 1,050 1,300 1,300 1,200
N° de dormitorios 2-3 1-3 3 3 2 2-3 2-3 3 3 2-3 2-3 3 3
Estacionamientos 4 No No No No 5 5 1 No No No No No
ofertados
Inicio del proyecto 12/2023 05/2025 10/2024 07/2024 06/2024 10/2023 01/2025 07/2024 01/2024 09/2023 07/2023 06/2023 08/2023
Inicio de ventas 06/2024 08/2024 03/2025 05/2025 02/2025 04/2024 03/2025 01/2025 10/2024 03/2024 03/2024 04/2024 06/2024
Unidades disponibles 1 6 5 3 3 0 20 5 0 0 0 1 0
Velocidad de venta 222 2.60 0.00 2.00 025 1.43 0.00 0.00 133 0.60 1.60 0.33 0.57
unid/mes




2.2.4.1.2. Precio de la Competencia. De acuerdo con la informacion recopilada en el
estudio de oferta inmobiliaria de la ciudad de Huaraz, el costo por metro cuadrado de los
departamentos se encuentra en un rango de 1,000.00 dolares a 1,360.00 dodlares, dependiendo
del proyecto y ubicacion. Las variaciones de precio responden principalmente al tamafio de
las unidades y a las caracteristicas que ofrece cada proyecto.
Figura 11

Costo $ x m2, competencia directa

Fuente: Elaboracion propia

Precio $/.x m2 promedio= $1,180.00

2.2.4.1.3. Promocion de la Competencia. 1.a promocion utilizada por los proyectos
que conforman la competencia directa se caracteriza por acciones basicas y de alcance
limitado, las cuales estan directamente condicionadas por la escasa infraestructura comercial
identificada en la plaza. En la mayoria de casos, los desarrolladores se apoyan en estrategias
de preventa, publicaciones en redes sociales y avisos colocados en puntos estratégicos de la

ciudad, complementados ocasionalmente con publicidad radial y televisiva local.
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La ausencia de espacios comerciales presenciales —situacion evidenciada en casi
todos los proyectos salvo “QOasiz” y “Plaza 27— restringe la posibilidad de implementar
acciones promocionales mas robustas y experiencias de venta mas inmersivas. Esta limitacion
reduce la capacidad de los proyectos para generar recordacion de marca, transmitir confianza
directa al comprador y sostener campafias promocionales de mayor impacto.

En conjunto, la promocidn observada en el mercado es reactiva y de baja intensidad,
lo que evidencia la necesidad, para futuros desarrollos, de implementar estrategias de
marketing estructuradas, permanentes y apoyadas en una plaza mas so6lida. La combinacion
de promocion activa y puntos de contacto presenciales puede potenciar significativamente la
captacion de clientes y mejorar la velocidad de ventas frente a la oferta existente.

2.2.4.1.4. Plaza de la Competencia. La oferta inmobiliaria de la competencia se
concentra principalmente en los distritos de Independencia y Huaraz, con proyectos ubicados
a una distancia aproximada de entre 4 y 13 minutos del centro urbano de la ciudad. En cuanto
a la plaza, entendida como los canales, puntos de contacto y espacios fisicos o virtuales
mediante los cuales los clientes pueden informarse y adquirir un producto inmobiliario, se
observa que la mayoria de desarrolladores limita sus acciones a la difusion en redes sociales,
la colocacion de avisos en puntos estratégicos de la ciudad y, en algunos casos, la promocion
a través de medios radiales. Solo los proyectos “Oasiz” y “Plaza 27” han implementado
casetas de venta que funcionan como oficinas comerciales cercanas a sus emplazamientos.
Estos espacios permiten brindar atencion directa, incrementar la visibilidad del proyecto y
ofrecer una experiencia de compra mas cercana y personalizada para los potenciales
adquirentes. Esta situacion evidencia una oportunidad estratégica para futuros desarrollos:
incorporar puntos de venta presenciales, adecuadamente ubicados y gestionados, que integren
elementos de promocion visual del producto (como maquetas virtuales, areas piloto o

espacios demostrativos). Estas acciones pueden optimizar el proceso de comercializacion,
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fortalecer la confianza del comprador y generar una ventaja competitiva frente a la oferta
existente.

2.2.4.1.5. Velocidad de Ventas de la Competencia. El ritmo de absorcion de unidades
inmobiliarias es desigual. A continuacion, se presenta el diagnostico de Velocidad de Venta
de cada proyecto en el mercado inmobiliario huaracino.
Tabla 21

Velocidad de ventas de la competencia

) o ) ) Velocidad
Proyecto Unidades  Inicio de Meses Unidades Unidades
N° Mensual
(Ubicacion) Totales Ventas Activos Disponibles Vendidas
(Vav)
OASIZ 2.22
1 ) 21 06/2024 9 1 20 )
(Independencia) unid/mes
PLAZA 27 2.60
2 32 08/2024 10 6 26 )
(Huaraz) unid/mes
Sin Nombre - 3
3 z 5 03/2025 3 5 0 N/A (0.00)
(Independencia)
Sin Nombre - 4 2.00
4 i 5 05/2025 1 3 2 .
(Independencia) unid/mes
Sin Nombre - 5 0.25
5 4 02/2025 4 3 1
(Huaraz) unid/mes
Sin Nombre - 6 1.43
6 20 04/2024 14 0 20
(Huaraz) unid/mes
7  PRYN’S (Huaraz) 20 03/2025 3 N/A N/A N/A (0.00)
Edificio
8 Centenario 5 01/2025 5 N/A N/A N/A (0.00)
(Independencia)
Sin Nombre 9 1.33
9 4 10/2024 3 0 4 )
(Huaraz) unid/mes
Sin Nombre - 10 0.60
10 ] 6 03/2024 10 0 6 )
(Independencia) unid/mes
Sin Nombre - 11 1.60
11 ] 16 03/2024 10 0 16 )
(Independencia) unid/mes
Sin Nombre - 12 0.33
12 ] 4 04/2024 9 1 3 )
(Independencia) unid/mes
Sin Nombre - 13 0.57
13 4 06/2024 7 0 4

(Huaraz) unid/mes
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El analisis de la velocidad de venta muestra diferencias significativas entre los
proyectos autofinanciados y aquellos que cuentan con financiamiento bancario desde etapas
tempranas. Los proyectos autofinanciados —restringidos a esquemas de arras con anticipos
elevados y plazos de cancelacion de hasta un ario— presentan las velocidades de venta mas
bajas o incluso nulas, debido a las limitaciones operativas que impiden concretar ventas
hipotecarias antes de culminar la construccion y el proceso de independizacion.

En contraste, los proyectos que ofrecen financiamiento hipotecario con “bien futuro”
desde el inicio de obra registran las tasas de absorcion mas altas del mercado, como se
evidencia en OASIZ y PLAZA 27, demostrando que la posibilidad de financiar la compra
desde etapas tempranas elimina barreras economicas, dinamiza la demanda y acelera
significativamente la colocacion de unidades.

Asimismo, los proyectos que ya se encuentran independizados y con saneamiento
concluido muestran también una velocidad de ventas considerablemente rapida, respaldada
por la confianza que genera contar con documentacion completa y la posibilidad inmediata de
acceder a crédito hipotecario tradicional (proyectos 4, 6 y 11). Este comportamiento confirma
que la disponibilidad de financiamiento bancario —ya sea mediante bien futuro o tras la
independizacion— es el principal determinante.

En conjunto, estos hallazgos evidencian que un proyecto que se ejecute con la
capacidad de vender con bien futuro o que cuente oportunamente con su independizacion y
saneamiento tendra una ventaja competitiva sustancial, pudiendo captar la demanda latente
desde etapas tempranas y sostener velocidades de venta muy superiores al promedio del
mercado.

Para representar graficamente la velocidad de venta de la competencia, se ha decidido
excluir los valores de velocidad iguales a 0.00, considerandolos valores atipicos operativos.

Estos registros no reflejan una velocidad real de colocacion y corresponden principalmente a
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proyectos sin actividad comercial efectiva, entendidos como aquellos que no cuentan con
intervencion bancaria temprana y, por ende, no pueden iniciar ventas formales durante la
etapa de construccion. Su inclusion reduciria el promedio e impediria una lectura adecuada
del comportamiento del mercado activo, especialmente considerando que el proyecto a
desarrollar contaria con intervencion bancaria y tendria la posibilidad de iniciar ventas desde
etapas iniciales. Por esta razon, la comparacion se realiza unicamente frente a proyectos con
velocidad de venta efectiva.

Figura 12

Velocidad de Venta, competencia directa

Velocidad de venta (unid/mes)

1.00 \/

0.50

0.00
P. P. P.4 P.5 P.6 P.9 pP.10 P.11 P.12 P. 13
OASIZ PLAZA
27

Fuente: Elaboracion propia

Velocidad de Venta promedio = 1.30 unid al mes

2.2.4.1.6. Politica de Sostenibilidad de la Competencia. Se entiende como la
articulacion equilibrada de tres dimensiones:

Sostenibilidad ambiental: La mayoria de los proyectos en la ciudad de Huaraz no
incorpora criterios ambientales que marquen una diferenciacion significativa. Se evidencia la
ausencia de estrategias de eficiencia energética, manejo responsable de residuos o enfoques

de disefio bioclimatico. Esta situacion revela una oportunidad relevante para que futuros
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desarrollos integren practicas ambientales de manera integral y se posicionen con ventajas
competitivas sostenibles.

Sostenibilidad social: Si bien la oferta inmobiliaria busca atender la necesidad de
vivienda formal y segura, la mayoria de proyectos carece de espacios de recreacion o areas
comunes que promuevan la convivencia, el desarrollo comunitario y el bienestar social. Esta
ausencia reduce el aporte de las nuevas edificaciones al fortalecimiento del tejido social y a la
calidad de vida de los residentes. Asimismo, la falta de estacionamientos adecuados genera
congestion vial, pues las vias colindantes terminan utilizandose como zonas de parqueo
improvisado, muchas veces inseguras y sin control.

Sostenibilidad econdmica: Los proyectos de mayor envergadura presentan un mejor
desempefio en esta dimension, debido a que cuentan con respaldo financiero e institucional
que garantiza su continuidad y genera confianza en los inversionistas. En contraste, los
proyectos de menor escala enfrentan dificultades como falta de liquidez, problemas de
titulacion y limitaciones de gestion, factores que comprometen su sostenibilidad econémica y
aumentan el riesgo, aspecto que es percibido por los compradores.

2.2.4.1.7. Esbozo de la estrategia detectada en los competidores directos mads
influyentes, deducida a partir de su Marketing Mix. El analisis del Marketing Mix de los
principales proyectos inmobiliarios que operan actualmente en los distritos de Huaraz e
Independencia —especialmente Oasiz, Plaza 27, Sin Nombre 6, Edificio Pryn’s y Sin Nombre
11— permite identificar patrones estratégicos comunes orientados a captar al mercado
objetivo de vivienda en edificios multifamiliares. Estos proyectos destacan por su volumen de
oferta, su financiamiento bancario y su presencia comercial sostenida.

2.2.4.1.7.1. Segmentacion de la competencia. La segmentacion que aplican los
competidores directos es principalmente demografica—socioecondémica, geografica y

psicografica:
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Demografica y socioeconomica:

e Familias jovenes y parejas consolidadas, con entre 1y 2 hijos.

e Hogares de estratos A y B de la ciudad de Huaraz, con capacidad de acceder a
crédito hipotecario.

e Nucleos familiares que requieren entre 2 y 3 dormitorios y areas utiles de 70 m? a
100 m?, tal como se observa en la mayoria de proyectos (Oasiz, Plaza 27, Sin
Nombre 6, Sin Nombre 10, Sin Nombre 11, etc.).

Geografica:

e Residentes de los distritos de Huaraz e Independencia que buscan trasladarse a
zonas mejor conectadas o con mejor percepcion de seguridad.

e Ubicaciones con accesibilidad al centro de la ciudad entre 4 y 13 minutos en
vehiculo desde la Plaza de Armas (La Soledad, Huarupampa, Urb. Los Angeles,
Av. 27 de noviembre, Vichay, entre otras).

Psicografica

e Hogares que valoran la formalidad del producto, la posibilidad de financiar la
compra mediante el sistema bancario y la cercania a servicios (colegios, clinicas,
comercio).

e Perfil que prioriza la funcionalidad y el precio, antes que atributos innovadores o
de diferenciacion arquitectonica.

2.2.4.1.7.2. Targeting de la competencia. A partir de la segmentacion anterior, se

identifica que el target al que apuntan los proyectos de la competencia se caracteriza por:

o Clientes con ingresos formales y necesidad de crédito hipotecario: Los proyectos
que ofrecen financiamiento con “bien futuro” —como Oasiz, Plaza 27, Sin
Nombre 6, Sin Nombre 10 y Sin Nombre 11— concentran su esfuerzo comercial

en clientes bancarizados que requieren financiar la compra desde la etapa de obra.
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Compradores que buscan departamentos medianos: El grueso de la oferta se situa
en rangos de 80 a 90 m? con 2 y 3 dormitorios, con algunas excepciones de
unidades menores (38,4 m? en Plaza 27) y mayores (110 m? en Edificio
Centenario).

Demanda con un ticket maximo de compra acotado: Considerando precios por m2
entre 1,000.00 y 1,360.00 ddlares, la competencia se dirige a hogares que pueden
asumir pagos mensuales de un crédito hipotecario medio, sin llegar al segmento
de Iujo.

El target muestra una marcada preferencia por barrios consolidados, cercanos al

centro y a servicios urbanos, por encima de zonas de expansion periférica.

Sobre el punto anterior, es importante considerar la particularidad del entorno urbano

de Huaraz: al tratarse de una ciudad relativamente compacta, las distancias entre un punto y

otro son reducidas. En general, los desplazamientos no superan los 15 minutos tomando

como referencia la Plaza de Armas, lo que hace que incluso sectores ubicados fuera del

centro tradicional sigan percibiéndose como atractivos, accesibles y funcionales.

2.2.4.1.7.3. Posicionamiento de la competencia. El posicionamiento de los

principales competidores se estructura sobre tres pilares:

Precio competitivo y producto estandar: Los proyectos buscan posicionarse como
alternativas “costo/beneficio” razonables, con precios por m2 agrupados en un
rango relativamente estrecho (1,000.00 a 1,360.00 dolares) y tipologias
funcionales de 2 y 3 dormitorios.

Seguridad y financiamiento bancario: La posibilidad de adquirir la unidad
mediante crédito hipotecario, ya sea como bien futuro o con unidades
independizadas, se presenta como argumento central de confianza y tranquilidad

para el comprador.
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e Ubicacion estratégica dentro de la ciudad: Los proyectos lideres refuerzan su
posicionamiento resaltando la cercania a instituciones dentro de la ciudad, asi
como a colegios y parques (zonas urbanas consolidadas).

En general, el posicionamiento de estos proyectos es predominantemente funcional y
racional, centrado en caracteristicas basicas como el precio, la ubicacion o el area de la
vivienda. Existe una baja diferenciacion en aspectos relacionados con el concepto de vida, la
sostenibilidad o la construccion de comunidad, lo que evidencia propuestas poco innovadoras
y escaso valor agregado en términos de experiencia residencial.

2.2.4.1.7.4. Reason Why e innovacion de la competencia. E1 “Reason Why” que
respalda la eleccion de estos proyectos por parte de los compradores se centra en los
siguientes atributos:

e Ser proyectos formales con edificaciones de entre 4 y 12 pisos.

e Contar con financiamiento bancario y, en algunos casos, intervencion directa del

banco en la construccion o en la venta (Oasiz y Plaza 27).

e Offrecer un tamafio de departamento que se ajusta a las necesidades de familias
tipicas (2 y 3 dormitorios).

o Estar ubicados respecto al centro, colegios, servicios de salud y comercio, este
aspecto es relativo dado al tamafio compacto de la ciudad.

Sin embargo, el nivel de innovacion es reducido:

e Solo algunos proyectos incorporan areas comunes basicas (parrillas, hall de
espera, cocheras, etc.).

¢ No se identifican propuestas sistematicas de ecoeficiencia, certificaciones verdes
ni estrategias de disefio bioclimatico.

e [amayoria carece de una dotacion significativa de estacionamientos y de espacios

comunitarios articulados como areas sociales, zona de juegos, etc.
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Lo anterior contrasta con el proyecto “Residencial Los Pinos”, que incorpora

estandares ecoeficientes y criterios bioclimaticos orientados a la obtencion del Bono

Mivivienda Verde, asi como 36 estacionamientos para 72 departamentos, area de juegos y

zonas sociales, lo cual constituye un claro diferencial frente a la competencia.

2.2.4.1.7.5. Influencia de la estrategia de los competidores relevantes sobre nuestra

estrategia empresarial. La estrategia desplegada por los competidores mas influyentes

condiciona y proporciona informacion sobre varios ejes de la estrategia empresarial para el

desarrollo de proyectos:

Relevancia del financiamiento bancario temprano: Los proyectos que venden con
bien futuro o unidades independizadas desde etapas iniciales, apoyados por la
banca, presentan las mayores velocidades de venta.

Articulacion temprana con entidades financieras resulta una condicion estratégica
para dinamizar la absorcion del proyecto.

Importancia de mantener precios dentro de un rango de mercado: La existencia de
un rango de precios de referencia relativamente homogéneo obliga a ajustar la
politica de precios del proyecto para competir en el mismo segmento, justificando
eventuales diferencias a partir de atributos superiores del producto.

Oportunidad por la debilidad del marketing actual: Las acciones promocionales de
la competencia se limitan, en la mayoria de casos, a redes sociales, avisos y, en
pocos casos, casetas de venta. Esta debilidad evidencia una oportunidad para que
la empresa adopte una estrategia de marketing mas estructurada, con mayor
presencia digital, material grafico profesional, recorridos virtuales y un punto de
ventas presencial con experiencia de cliente.

Espacio para la diferenciacion por atributos y sostenibilidad: La limitada

innovacion en atributos, zonas comunes y sostenibilidad crea un terreno fértil para
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que la empresa construya una marca asociada a calidad, ecoeficiencia y confort,

consolidando una reputacion diferenciada en el mercado huaracino.

2.2.4.1.7.6. Influencia de la estrategia de los competidores relevantes sobre nuestra

estrategia para el proyecto. En el caso especifico del proyecto inmobiliario “Residencial Los

Pinos”, las estrategias de los competidores influyen de forma directa en la definicion de su

propuesta de valor y su plan comercial:

Definicion del producto como oferta superior: Frente a una oferta estandar,
“Residencial Los Pinos” se plantea como un conjunto residencial con 5 tipologias
de departamentos de 1, 2 y 3 dormitorios, con areas de 53,26 m? a 85,66 m2. 36
estacionamientos, superando ampliamente la dotacién de la competencia. Areas
verdes y zonas de esparcimiento residencial.

Estrategia de precios alineada al rango de mercado: Los precios proyectados para
“Residencial Los Pinos” se situaran dentro del rango observado en la plaza,
buscando competitividad, pero justificando de ser necesario algin incremento en
funcién de los atributos adicionales del proyecto y los beneficios asociados al
Bono Mivivienda Verde.

Estrategia de financiamiento y bancarizacion: La empresa impulsard un esquema
de ventas apoyado en créditos hipotecarios tradicionales y en el Programa
Mivivienda, aprovechando que el 94,74 % del estrato AB en Huaraz manifiesta
intencion de adquirir vivienda mediante crédito hipotecario.

Diferenciacion por ecoeficiencia y experiencia residencial: La competencia carece
de una narrativa sostenible; en cambio, “Residencial Los Pinos” integrara criterios
de disefio bioclimatico, materiales ecoeficientes y areas verdes como elementos

centrales del discurso comercial y del posicionamiento del proyecto.
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2.2.4.1.8. Andlisis comparativo de los competidores

2.2.4.1.8.1. Aplicacion de factores de homogenizacion para el andlisis comparativo.
Para realizar un analisis comparativo consistente entre los proyectos identificados como
competencia directa y el proyecto “Residencial Los Pinos”, se aplican los siguientes factores
de homogeneizacion:

Precio por metro cuadrado:

e Rango de la competencia: 1,000.00 a 1,360.00 dolares por m2.

e Precio promedio de la competencia directa: 1,180.00 dolares/m?2.

Tamafio y tipologia de unidades:

e La mayoria de proyectos ofrece unidades entre 70 m* y 100 m? con 2 y 3
dormitorios.

e “Residencial Los Pinos” ofrece areas de 53,26 m? a 85,66 m?, con unidades
predominantemente de 2 a 3 dormitorios, por lo que se ubica en el rango tipico de
superficie, con tipologias ligeramente mas compactas y eficientes.

Numero de unidades e intensidad de oferta:

e Proyectos lideres: entre 16 y 32 unidades (Oasiz, Plaza 27, Sin Nombre 6, Sin
Nombre 11, Pryn’s).

e “Residencial Los Pinos™: 72 unidades, conformando uno de los conjuntos
residenciales de mayor escala en la ciudad, lo que permite lograr economias de
escala y una oferta mas robusta.

e Velocidad de venta efectiva: Se consideran solamente los proyectos con velocidad
de venta distinta de cero, lo que permite medir el comportamiento del mercado
activo. La velocidad de venta promedio de la competencia con ventas efectivas es
de 1,30 unidades/mes, con lideres como: Qasiz: 2,22 unid/mes, Plaza 27: 2,60

unid/mes, Sin Nombre 11: 1,60 unid/mes.
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Financiamiento bancario y condiciones de compra: La disponibilidad de
financiamiento hipotecario (bien futuro o una vez independizadas las unidades) se
adopta como variable clave para comparar el potencial de absorcion de cada
proyecto.

Dotacion de estacionamientos y areas comunes: Se comparan los proyectos en
funcioén de la relacion estacionamientos/unidad y presencia de areas comunes,
evidenciandose una clara ventaja de “Residencial Los Pinos™ al incorporar 36
estacionamientos y areas de esparcimiento, frente a proyectos con dotaciones muy

limitadas o inexistentes.

La tabla 22 permite identificar de manera clara los principales indicadores de los

competidores con mejor desempeio en el ambito local:

Tabla 22

Principales Indicadores de los competidores lideres

Rango Precio Velocidad
) Estac. Financiamiento
Proyecto | Unidades | area tipica aprox. de venta )
ofertados bancario
(m?) (dolares/m?) (unid/mes)
Oasiz 21 82-108 1,360.00 0 2,22 Si (BCP)
Plaza 27 32 38,4-75,7 | 1,260.00 4 2,60 Si (BCP)
Sin
20 80-90 1,200.00 5 1,43 Si
Nombre 6
N/D
Pryn’s 20 70-85 1,300.00 5 ) No
(reciente)
Sin
16 80-90 1,300.00 0 1,60 Si
Nombre 11

Fuente: Elaboracion propia en base al estudio de oferta.
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Figura 13

Velocidad de Venta: Lideres del mercado

Velocidad de venta de los Lideres del Mercado
(unid/mes)
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Fuente: Elaboracion propia.

2.2.4.1.8.2. Determinacion de los lideres del mercado. Considerando los factores
homogenizados (precio, producto, financiamiento, velocidad de venta y dotacion de
estacionamientos), los lideres del mercado de departamentos en Huaraz e Independencia son:

Oasiz:

Elevada velocidad de venta (2,22 unid/mes).
e Financiamiento bancario con BCP.

e Zonas comunes (parrillas, juegos para nifios).

Estacionamientos.

Ubicado en Urbanizacién Los Angeles, zona residencial consolidada.

Plaza 27
e 32 unidades, una de las mayores ofertas individuales.
e Financiamiento BCP y zonas comunes (parrillas, gas natural.

e Alta absorcion (2,60 unid/mes) y ubicacion céntrica en Av. 27 de noviembre.



Sin Nombre 6

e Proyecto de 20 unidades con 5 estacionamientos.

e Ubicacion en Huarupampa, a 4 minutos de la Plaza de Armas.

e Velocidad de venta de 1,43 unid/mes y financiamiento bancario.
Sin Nombre 11

e 16 unidades con financiamiento bancario.

e Velocidad de venta de 1,60 unid/mes, superior al promedio del mercado.

Sobre la base de estos lideres, se construye una comparacion estratégica cualitativa
frente al proyecto “Residencial Los Pinos”. Para ello utilizamos seis variables valoradas en

una escala de 1 a 5 (1 = desempefio bajo, 5 = desempeiio alto): precio relativo, atributos del

producto, dotacion de estacionamientos, ecoeficiencia, financiamiento, intensidad de
marketing.

Tabla 23

Comparacion estratégica cualitativa: “Residencial Los Pinos” vs. Lideres del mercado

82

Variables
Proyecto | precio Atributos
. del Estacionamientos | Ecoeficiencia | Financiamiento | Marketing
relativo
producto
Residencial
Los Pinos 3 5 5 S 5
Oasiz 2 3 2 1 4
Plaza 27 3 3 1 1
Sin
Nombre 6 3 3 3 1 3
Sin
Nombre 11 3 2 1 1 3

Fuente: Elaboracion propia a partir del analisis cualitativo; escala 1-5.

La representacion grafica de estos resultados se realiza mediante un grafico radar,

donde se aprecia que “Residencial Los Pinos” sobresale claramente en atributos del producto,



83

estacionamientos y ecoeficiencia, manteniendo al mismo tiempo niveles competitivos en
precio, financiamiento y marketing.
Figura 14

Radar estratégico: Proyecto “Residencial Los Pinos” vs. Lideres del mercado

Radar Estratégico: Proyecto Residencial Los Pinos vs.
Lideres del mercado

Precio relativo

Atributos del

Marketing producto

Residencial
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Oasiz

Financiamiento Estacionamientos
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Sin Nombre . . .
11 Ecoeficiencia

Fuente: Elaboracion propia.

2.2.4.1.9. Conclusiones Respecto a la Competencia Directa. El analisis integral de la
oferta inmobiliaria vigente en los distritos de Huaraz e Independencia permite concluir que la
competencia directa esta compuesta por proyectos de pequena y mediana escala, con
edificaciones entre 4 y 12 pisos, y un rango de 4 a 32 unidades. La oferta se caracteriza por
comportamientos relativamente homogéneos en tipologias (70 a 100 m?), nimero de
dormitorios (2 y 3) y precios (1,000.00 a 1,360.00 dolares por m2), destacando inicamente
dos proyectos con atributos superiores, ambos respaldados por el Grupo Inmobiliario INT
con financiamiento del BCP y zonas comunes diferenciadas, lo que les permite liderar la
absorcion del mercado con velocidades de 2.22 y 2.60 unidades/mes respectivamente.

En términos de producto, la mayoria de proyectos no incluye estacionamientos o
presenta dotaciones muy reducidas, lo cual evidencia una debilidad estructural en la oferta.

La falta de estacionamientos es especialmente notoria en la mayoria de proyectos ubicados



84

tanto en Huaraz como en Independencia. La escasa diferenciacion también se refleja en la
ausencia de propuestas ecoeficientes, certificaciones verdes y diseflo bioclimatico, lo que
resalta una brecha significativa frente a “Residencial Los Pinos”, un proyecto que incorpora
estandares ecoeficientes, ventilacion cruzada, iluminacion natural y zonas verdes como parte
del valor funcional y sostenible del conjunto.

Sobre la promocion y plaza, se observa una presencia comercial débil y poco
profesionalizada. La mayoria de proyectos se limita a publicaciones en redes sociales, avisos
y campanas basicas, sin contar con casetas de venta o espacios de atencion directa al publico.
Solo dos proyectos, Oasiz y Plaza 27, han implementado casetas de venta ubicadas cerca del
emplazamiento. Esta limitacion comercial afecta la capacidad de transmitir confianza y
realizar ventas de forma mas efectiva, generando una oportunidad clara para estrategias mas
robustas en futuros desarrollos.

En cuanto a velocidad de ventas, el analisis demuestra que el principal determinante
del éxito comercial es el financiamiento bancario desde etapas tempranas. Los proyectos con
intervencion bancaria o con posibilidad de “bien futuro” presentan las mayores velocidades
de absorcion, mientras que aquellos sin financiamiento temprano registran velocidades
minimas o nulas. Esto confirma que la posibilidad de financiar la compra durante la obra o
inmediatamente después de la independizacion elimina barreras econdmicas y acelera
significativamente la colocacion de unidades.

Finalmente, al considerar el conjunto del Marketing Mix y los factores de
homogenizacion (precios, areas, tipologias, estacionamientos, financiamiento y velocidad de
ventas), los lideres del mercado resultan ser: Oasiz, Plaza 27, Sin Nombre 6 y Sin Nombre
11. Sin embargo, ninguno de estos proyectos integra simultdneamente los atributos

funcionales, sostenibles y de escala que propone “Residencial Los Pinos”.
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2.2.4.1.9.1. Establecimiento de Factores Decisivos para el Liderazgo de Mercado. 1.os
factores decisivos para liderar el mercado son los siguientes:

e Financiamiento bancario desde etapas tempranas: Los proyectos con
financiamiento bancario activo, especialmente bajo la modalidad “bien futuro”,
logran las mayores tasas de absorcion del mercado. Para el liderazgo de mercado,
“Residencial Los Pinos” debe garantizar financiamiento bancario desde el inicio
de obra, permitiendo colocaciones desde etapas iniciales.

e Atributos de producto diferenciados y mayor dotacion de estacionamientos: La
competencia presenta una dotacion limitada o inexistente de estacionamientos.
“Residencial Los Pinos”, con 36 estacionamientos para 72 departamentos, supera
ampliamente el estandar del mercado y establece un diferencial competitivo
decisivo al momento de la compra.

e Integracion de criterios de ecoeficiencia y sostenibilidad: Ninguno de los
proyectos competidores presenta certificaciones verdes, estrategias ecoeficientes o
disefio bioclimatico. “Residencial Los Pinos” incorpora criterios bioclimaticos,
materiales ecoeficientes y condiciones para obtener el Bono Mivivienda Verde,
posicionandose como el unico proyecto sostenible del mercado.

o Estrategia de marketing profesionalizada y presencia comercial permanente: La
mayoria de competidores carece de casetas de venta, showrooms o experiencias de
cliente. Para liderar el mercado, “Residencial Los Pinos” debe implementar caseta
de ventas, sala piloto o recorridos virtuales, identidad de marca sélida, campafias
digitales continuas y presencia activa en la ciudad.

e Escala del proyecto y coherencia del mix tipoldgico: Mientras la mayoria de
proyectos tiene entre 4 y 20 unidades, “Residencial Los Pinos” presenta 72

unidades y 5 tipologias, consolidandose como uno de los conjuntos residenciales
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de mayor escala en Huaraz. Esta escala permite eficiencia en costos, mejor gestion
de obra y mayor impacto comercial.

e Competitividad en precio dentro del rango de mercado: El precio promedio de la
competencia se sita en 1,180 dolares por m2. “Residencial Los Pinos” debe
ubicarse dentro de este rango, justificando cualquier posible incremento a través
de sus atributos superiores (ecoeficiencia, estacionamientos, areas comunes). Esta
combinacion es clave para captar al segmento A y B con intencion efectiva de
compra.

2.2.4.1.9.1. Conclusion General. La competencia directa en Huaraz e Independencia
presenta una oferta funcional, homogénea y limitada en atributos diferenciadores, con
proyectos de pequefia escala, baja innovacion y estrategias promocionales insuficientes. Los
proyectos lideres mantienen su posicion gracias al financiamiento bancario temprano y
condiciones de compra favorables, mas que por ventajas intrinsecas de producto. El proyecto
“Residencial Los Pinos”, en contraste, integra atributos superiores en disefio, sostenibilidad,
dotacion de estacionamientos, escala y financiamiento, colocandose en posicion de liderar el
mercado siempre que complemente su propuesta con una estrategia comercial solida y de alta
visibilidad.

2.2.4.2. Competencia Indirecta y su Proyeccion en el Tiempo. La competencia
indirecta asociada al proyecto “Residencial Los Pinos” comprende principalmente dos
segmentos: la oferta de viviendas de segundo uso (casas y departamentos previamente
habitados); y la oferta de alquiler existente en las ciudades de Huaraz e Independencia.

Si bien estas alternativas no constituyen sustitutos plenos frente a una vivienda nueva
desarrollada en un conjunto multifamiliar formal, si ejercen cierto grado de influencia en la

decision de compra de los hogares. Su impacto se observa en dos dimensiones: como
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alternativas de menor inversion inicial (viviendas usadas), o como soluciones habitacionales
transitorias (alquiler).
El analisis realizado se efectiio mediante las siguientes fuentes principales:

e Levantamiento de informacion en campo, recorriendo zonas residenciales de
Huaraz e Independencia, identificando anuncios de “Se Vende” colocados
directamente en las fachadas de las viviendas y en paneles de promocion local.

e Revision de portales de busqueda inmobiliaria (Urbania, Adondevivir, Mitula,
Trovit, entre otros), considerando inicamente unidades usadas y previamente
habitadas.

o Contraste con la demanda del segmento objetivo, conforme al Estudio de
Demanda Inmobiliaria Huaraz e Independencia elaborado por Yachakuy (2024),
asi como con las caracteristicas técnicas del proyecto “Residencial Los Pinos” y la
oferta directa vigente.

2.2.4.2.1. Viviendas de Segundo Uso. La oferta de viviendas de segundo uso en
Huaraz e Independencia es ciertamente limitada y se caracteriza por una marcada
heterogeneidad.

Predominan unidades con cierto nivel de antigiiedad, distribuciones rigidas,
limitaciones en ventilacion e iluminacion natural, asi como una baja disponibilidad de
estacionamientos.

Ademas, estas unidades carecen de atributos ecoeficientes y no cuentan con areas
comunes, elementos que actualmente son valorados por los segmentos de ingresos medios y
altos en zonas urbanas.

A continuacion, se presenta la oferta identificada:



Tabla 24

Oferta de Viviendas de Segundo Uso
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o ] Ne Area | Precio |precio por .
N°| Fuente Ubicacion Tipo ) Observacion
Dormit. | (m2) (S/) m2 (S/)
Urb. Los
Portales de Dpto.
1 Jardines - 2 66 260,000 [=3,940/m?| Sin ascensor
blsqueda usado
Independencia
Portales de | Villon Alto - Dpto. 280,000 - | =4,000 -
2 2 70 Sin cochera
blsqueda Huaraz usado 300,000 | 4,285/m?
Portales de Mini 240,000 - | 5,300 -
3 Centro - Huaraz 1 40 - 45 2° nivel
busqueda Dpto. 260,000 | 6,200/m?
Trabajo de | Jr. Pallasca - Potencial uso
4 Casa 5 351 | 1,423,65 |=4,056/m?
campo | Independencia comercial
Av.
Trabajo de Frente a via
5 Confraternidad| Casa S 248 11,089,712 |~4,394/m?
campo ) principal
- Independencia
Trabajode | La Soledad - | Barrio
6 Minidepa 1 41 219,700 |=5,360/m? )
campo Huaraz consolidado

Fuente: Informacion procesada a partir de trabajo de campo y revision de portales de

biisqueda inmobiliaria. En algunos casos existe la posibilidad de negocion sobre los rangos

indicados. Para precios en dodlares se emplea un T.C. S/3.38 por dolar.

Con relacion a la oferta de vivienda de segundo uso, podemos efectuar el siguiente

analisis:

e Competitividad por m2 limitada: Algunos minidepartamentos usados alcanzan

valores de S/5,300 a S/6,200 por m2, superando o igualando los rangos

observados en proyectos multifamiliares nuevos de la ciudad.
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Desventaja funcional: Las unidades usadas carecen de estacionamientos,
ascensores, areas comunes y lineamientos de disefio sostenible; aspectos
incorporados en proyectos nuevos y altamente valorados por los hogares de los
segmentos A y B.

Incongruencia con las preferencias de la demanda: De acuerdo con Yachakuy
(2024), el segmento AB muestra preferencia por areas habitables entre 70 y 95
m2; sin embargo, gran parte de la oferta identificada oferta unidades pequenas (40
a 50 m2) o casas de metrajes excesivos con costos muy superiores.
Comparacion con el proyecto “Residencial Los Pinos™: El proyecto ofrece
tipologias entre 53.26 y 85.66 m2, con distribuciones contemporaneas, 36
estacionamientos, areas comunes y elegibilidad para el Bono Verde, generando

una propuesta de valor superior frente a la vivienda usada.

La oferta de segundo uso no representa una competencia efectiva para la demanda

objetivo del proyecto, dado que su relacion precio—valor es inferior y su adecuacion

tipoldgica no responde a los patrones de busqueda del segmento A y B.

2.2.4.2.2. Oferta de Alquiler. El mercado de alquiler, en algunos casos, constituye un

componente relevante de la competencia indirecta, dado que para ciertos hogares funciona

como un mecanismo de transicion mientras evaltian la adquisicion de una vivienda.

En Huaraz e Independencia, se tiene una oferta considerable de alquiler la misma que

se concentra principalmente en departamentos de entre 50 y 120 m2, ubicados en zonas

tradicionales de la ciudad.

La oferta de alquiler identificada se muestra en la tabla 25:
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Tabla 25
Oferta de Alquiler
A Rent
N° Ubicacion Tipo Dormitorios el o Observaciones
(m2) (S/)

1 La Soledad - Dpto. 4 150 2,400 Zona consolidada
Huaraz
Carlos

2 Valenzuela - Casa 5 250 4,000 Uso empresarial
Huaraz

3 | Federico Saly Dpto. 2 90 1,300 | Area residencial
Rosas - Huaraz

4 Federico Sal y Dpto. 5 140 2,200 Sin cochera
Rosas - Huaraz
Carlos

5 Valenzuela - Mini Dpto. 2 50 700 Baja inversion
Huaraz

6 Qumuacochq - Mini Dpto. 1 40 800 Zona residencial
Independencia
Cruce 3

7 Wilcahuain - Dpto. 3 100 950 Area de expansion
Independencia

g Gabino Uribe - Dpto. 2 50 850 Compacto
Huaraz

9 Jr. Comercio - Dpto. ) 90 1,000 Zona comercial
Huaraz

10 | Av- Centenario - Dpto. 3 120 900 Buena accesibilidad
Independencia
Los Quenuales - i

11 ) Dpto. 2 80 1,000 Zona consolidada
Independencia
Av. 27 de

12 | noviembre - Dpto. 3 120 1,200 Eje urbano
Huaraz
Sebastian de

13 | Aliste - Dpto. 3 90 1,000 Zona intermedia
Independencia

14 Jr. 28 de Julio - Dpto. 2 70 900 Barrio tradicional
Huaraz

15 | Santa Victoria - Dpto. 1 50 650 Oferta econdmica
Huaraz

Fuente: Informacion a partir de levantamiento de campo e informacion publicada en portales

de busqueda inmobiliaria.




91

Sobre la oferta de alquiler se tiene lo siguiente:

e Patrén de sustitucion temporal: El alquiler constituye una solucion transitoria para
hogares que atin no acceden a financiamiento; sin embargo, no genera patrimonio
y no se equipara con los atributos de un proyecto nuevo.

e Desplazamiento hacia la compra: El 94.74% de los hogares del estrato AB
manifiesta intencion de adquirir vivienda propia, lo cual reduce la presion
competitiva del mercado de alquiler (Yachakuy Pera, 2025).

e Limitaciones de calidad: La mayoria de unidades en alquiler no cuentan con
estacionamientos, areas comunes ni atributos ecoeficientes.

e Ventaja competitiva del proyecto “Residencial Los Pinos”: Frente a las unidades
de alquiler tradicionales, el proyecto ofrece una solucion integral: ecoeficiencia,
seguridad, estacionamientos, valorizacion futura y financiamiento hipotecario con
Bono Verde.

El alquiler no constituye un sustituto directo del proyecto “Residencial Los Pinos”,
sino una alternativa temporal que no responde a la demanda de vivienda formal del segmento
AB.

2.2.4.2.3. Conclusiones Respecto a la Competencia Indirecta. Del andlisis integral
desarrollado se concluye que:

La vivienda de segundo uso no es competitiva en términos de valor real por m2, ni en
atributos fisicos o funcionales, y no satisface las preferencias tipoldgicas ni cualitativas del
segmento Ay B.

La oferta de alquiler cumple un rol transitorio y no compite como alternativa
patrimonial, careciendo de los atributos de calidad requeridos por la demanda objetivo.

La oferta directa de proyectos nuevos ofrece productos equivalentes, aunque con

variaciones en precio, distribucion y equipamiento; sin embargo, el proyecto “Residencial



Los Pinos” incorpora ventajas competitivas claras en términos de ecoeficiencia, presencia de

estacionamientos, distribucion funcional y acceso a beneficios financieros.

De acuerdo con Yachakuy (2024), la demanda del estrato AB privilegia la adquisicion

de vivienda nueva con estandares formales y financiamiento accesible, lo que refuerza la

posicion competitiva del proyecto.

La competencia indirecta no representa una amenaza estructural para el

posicionamiento del proyecto “Residencial Los Pinos”. Por el contrario, la comparacion

evidencia un espacio favorable para la oferta del proyecto, dada la brecha existente entre la

vivienda usada, el alquiler y la expectativa real de la demanda. Esto se visualiza en el cuadro

comparativo siguiente:

Tabla 26

Comparativo Técnico: Vivienda Usada vs. Alquiler vs. Proyecto “Residencial Los Pinos”

Proyecto “Residencial Los

Criterio Vivienda Usada Oferta de Alquiler N
Pinos
Condicién del Antiguo Nuevo, moderno,
] Temporal )
producto Heterogéneo ecoeficiente
S/ 240,000 - 300,000 /6504 ibilidad
Precio (departamentos) S/ 650—4,000 Compqn ilidad con
oy mensual Mivivienda Verde
> S/ 1 millon (casas)
Precio por m2 S/ 3,900 - 6,200 \ Competitivo con valor
agregado
) ) 40 - 75 m? 53-86m?
Tipologias 40 - 120 m? L
casas >200 m? (1-3 dormitorios)
Estacionamientos Baja disponibilidad No aplica 36 unidades
Areas comunes No registran No registran Si incluye

Crédito hipotecario + Bono

Fi iamient Limitad No apli

inanciamiento imitado o aplica Verde

Adecuacion al Baia o parcial Temporal Alta alineacion con

segmento AB Jaop p preferencias

. . Pre01.0 inicial Flexibilidad Solucién integral con alta
Valor diferencial (relativamente Lo
. temporal valorizacion
accesible)

Fuente: Elaboracion propia
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2.2.4.3. Conclusion General de la Competencia

El analisis muestra que la oferta en Huaraz presenta brechas significativas en calidad
técnica, estacionamientos, areas comunes, formalidad documentaria y acceso al
financiamiento hipotecario, reduciendo su atractivo para el comprador formal del segmento
AB, que prioriza seguridad juridica, calidad y valorizacién futura.

Estas limitaciones técnicas y legales restringen el acceso de la competencia al sistema
hipotecario, otorgando a “Residencial Los Pinos” una ventaja estructural basada en
formalidad, financiamiento y calidad percibida, que sostiene su posicionamiento estratégico.
2.2.5 Actores Relevantes Para la Empresa y el Proyecto.

Para el desarrollo del proyecto “Residencial Los Pinos” se han identificad los
siguientes actores relevantes.

Figura 15

Actores relevantes identificados para la Empresa y el Proyecto

Fuente: Elaboracion propia
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2.2.5.1. Accionistas. El proyecto es promovido por una empresa del rubro de la
construccion que se inserta en el rubro inmobiliaria conformada por un grupo de accionistas
privados, quienes participan en la estructura societaria de la organizacion y asumen la
responsabilidad directa sobre la inversion, la planificacion y la conduccion estratégica del
proyecto “Residencial Los Pinos”.

Estos accionistas aportan el capital inicial, definen la orientacion del negocio,
aprueban las decisiones clave relacionadas con el disefio arquitectonico, la gestion financiera
y la relacion con las entidades publicas y privadas involucradas. Asimismo, supervisan la
articulacion con el banco financiador y con el Fondo Mivivienda para asegurar el
cumplimiento de los requisitos necesarios para la aplicacion del Bono Mivivienda Verde.

En un mercado pequeiio como el de Huaraz, la solidez y credibilidad de los
accionistas se convierten en un factor diferenciador frente a otros desarrollos improvisados.

2.2.5.2. Asociados. La estructura adoptada para la ejecucion del proyecto corresponde
a un esquema de desarrollo de accionistas propios, en el cual los promotores mantienen el
control total de la empresa y del proyecto, apoyandose principalmente en financiamiento
bancario y en la preventa de unidades habitacionales. De acuerdo a ello, no se contempla la
participacion de socios estratégicos o asociados externos.

2.2.5.3. Colaboradores. El proyecto “Residencial Los Pinos” cuenta con la
participacion de equipos técnicos externos y areas internas de la empresa promotora, cuya
actuacion conjunta garantiza la viabilidad técnica, administrativa y comercial del proyecto.

En el aspecto técnico directamente relacionado al desarrollo y/o ejecucion del
proyecto, participan arquitectos, ingenieros, consultores especialistas (ecoeficiencia, riesgos,
etc.), supervisores de obra y asesores técnicos-legales, responsables del disefio y construccion
asegurando el cumplimiento de reglamentacion normativa técnica, parametros, ordenanzas

municipales vigente, requisitos del Bono Mivivienda Verde, entre otros.
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En el ambito interno, la empresa promotora opera mediante una estructura que incluye
a la Gerencia General, Gerencia de Administracion y Finanzas, Gerencia de Recursos
Humanos, Gerencia de Diseflo y Proyectos, Gerencia de Construccion y Gerencia de Ventas
y Marketing, ademas del area de Asesoria Legal y Contabilidad. Estas areas coordinan la
planificacion, financiamiento, control de obra y estrategia comercial, asegurando una gestion
integral y articulada del proyecto.

2.2.5.4. Proveedores. Los proveedores constituyen un componente esencial durante
las fases de disefio, ejecucion y operacion del proyecto. Entre ellos destacan:

e Empresas consultoras de ingenieria, estudio de suelos y geotecnia, etc.

e Empresas proveedoras de materiales de construccion (cemento, acero, agregados,

acabados).
e Proveedores de equipos especializados, como ascensores, tableros eléctricos y
sistemas de bombeo.

o Contratistas y subcontratistas responsables de partidas especificas de obra.

e Empresas de supervision externa y laboratorios de control de calidad.

La adecuada seleccion de proveedores influye directamente en la calidad constructiva,
los plazos de ejecucion y el costo total del proyecto.

2.2.5.5. Bancos y Fuentes de Financiamiento. El desarrollo del proyecto
“Residencial Los Pinos” contara con la intervencion directa de una entidad bancaria,
responsable de otorgar:

e Crédito promotor para la ejecucion del proyecto,

e Créditos hipotecarios con bien futuro para los compradores, lo que permite activar

preventas y fortalecer el flujo comercial desde el inicio de la construccion.
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De forma complementaria, interviene el Fondo Mivivienda S.A. (FMV), entidad

estatal encargada del Bono Mivivienda Verde, beneficio fundamental que se aplica a

proyectos ecoeficientes. Su participacion permite:

e Reducir el monto a financiar por el comprador,
e Disminuir la cuota mensual hipotecaria,
e Incrementar la demanda efectiva por las unidades del proyecto.

En el esquema financiero del proyecto, el banco y el FMV actian conjuntamente

como facilitadores del acceso al crédito y dinamizadores del mercado.

2.2.5.6. Otros Actores Relevantes. Ademas de los actores principales, intervienen

diversos organismos y agentes que cumplen funciones regulatorias, registrales, comunitarias

y de mercado:

Municipalidad Distrital de Independencia: Autoriza la licencia de edificacion, verifica
parametros urbanisticos RDM—R4 y fiscaliza el cumplimiento normativo.
Municipalidad Provincial de Huaraz: Emite normativa técnica regulatoria en su
condicion de instancia provincial.

SUNARP: Responsable de la inscripcion registrales, del régimen de propiedad
exclusiva y comun, y de futuras independizaciones.

Clientes o compradores y reservas tempranas: Su participacion permite consolidar
preventas y garantizar la activacion del crédito promotor.

Vecindario y comunidad del entorno: Su percepcion influye en la aceptacion social, la
valorizacion urbana y la dinamica comercial del proyecto. Es importante la
interaccion con los presidentes y/o responsables de las asociaciones vecinales o

comunales.
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2.2.6 Situacion Actual del Proyecto

El proyecto “Residencial Los Pinos” se encuentra en una fase avanzada de disefio y
planificacion estratégica, habiéndose completado los estudios preliminares esenciales para su
estructuracion. El diagnostico de mercado confirma la existencia de una demanda insatisfecha
de vivienda formal en los segmentos alto y medio alto (AB), con elevado interés por
soluciones habitacionales seguras, ecoeficientes y compatibles con financiamiento
hipotecario, lo cual respalda la viabilidad comercial del proyecto.

En el ambito técnico, el proyecto ha culminado su anteproyecto arquitectonico,
mediante el cual se han definido las tipologias, areas y la configuracion general del conjunto,
en concordancia con la zonificacion RDM-R4, la normativa técnica vigente y las
preferencias de la demanda previamente identificada. No obstante, dicho anteproyecto
constituye una base preliminar que podra ser ajustada durante la elaboracion del expediente
técnico definitivo, a fin de incorporar los resultados finales de los estudios complementarios y
optimizar el disefio. Paralelamente, se vienen desarrollando los estudios basicos de ingenieria
—geologia, hidrologia, vientos y asolamientos, analisis de riesgos y evaluaciones afines—
con el proposito de integrarlos tempranamente al planteamiento definitivo del proyecto.
Asimismo, se han realizado estimaciones preliminares de costos de construccion, las cuales
muestran competitividad frente al mercado local; sin embargo, se reconoce la existencia de
riesgos asociados a la variabilidad de precios de insumos criticos, como acero y cemento.

En el aspecto legal y administrativo, el proyecto cuenta con un estudio de titulos
debidamente evaluado, el cual confirma que el predio se encuentra libre de cargas y
gravamenes, lo que garantiza su aptitud para el desarrollo del conjunto multifamiliar. De
igual modo, se dispone del Certificado de Parametros Urbanos y Edificatorios, cuyos
lineamientos se ajustan a la propuesta del anteproyecto y guardan coherencia con el Plan de

Desarrollo Urbano vigente, lo que otorga certidumbre normativa al planteamiento
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arquitectonico. Este marco regulatorio, sumado a un contexto institucional favorable,
configura condiciones propicias para la aprobacion del proyecto, siempre que se mantenga el
cumplimiento estricto de los requisitos técnicos, ambientales y de ecoeficiencia establecidos
por la autoridad municipal y demas entidades competentes.

En el plano comercial, el proyecto se encuentra en negociacion con una entidad
bancaria para el financiamiento promotor y para la colocacion de créditos hipotecarios con
bien futuro, permitiendo activar preventas en etapas tempranas. Esta articulacion financiera
contempla la incorporacion del Bono Mivivienda Verde, instrumento que mejora la
accesibilidad de los compradores y fortalece la demanda efectiva del proyecto. En coherencia
con ello, el disefio y la planificacion del conjunto han sido orientados a cumplir los criterios
técnicos necesarios para obtener la certificacion de ecoeficiencia, requisito indispensable para
asegurar la elegibilidad del bono y maximizar su impacto comercial.

En sintesis, el proyecto se encuentra en una etapa avanzada de consolidacion técnica,
normativa y comercial, con componentes estratégicos claramente definidos y con la
negociacion bancaria en curso para asegurar tanto el financiamiento promotor como la
colocacion de créditos hipotecarios con bien futuro. El desarrollo avanza de manera ordenada
hacia la formulacion del expediente técnico definitivo para la obtencion de la licencia de
edificacion y tramites de certificaciones, hitos que permitiran activar la estrategia de
preventas y dar inicio a la ejecucion de obra.

2.3 Conclusiones Respecto al Analisis Situacional y su Proyecciéon Temporal

El escenario internacional muestra tensiones geopoliticas y un ciclo econdémico global
en desaceleracion moderada; sin embargo, el Peri mantiene fundamentos macroeconémicos
estables, expectativas empresariales en terreno optimista y un ciclo econémico interno en fase

expansiva. Esto configura un contexto que, si bien requiere cautela y monitoreo, es favorable
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para proyectos inmobiliarios formales en ciudades intermedias como Huaraz e
Independencia.

El dinamismo econdmico de la region —especialmente por la mineria (canon y
regalias), turismo creciente y mejora progresiva del consumo— fortalece la capacidad
adquisitiva local y consolida la demanda por vivienda formal. Este contexto sostiene una
valorizacion continua del suelo urbano y aumenta la viabilidad de proyectos multifamiliares
adecuadamente definidos.

El terreno presenta condiciones fisicas Optimas (topografia plana, doble acceso,
disponibilidad de servicios basicos y fuera de zonas de riesgo), una ubicacion estratégica en
un sector de expansion urbana consolidado y saneamiento legal completo. La zonificacion
RDM-R4 y la normativa municipal vigente permiten el desarrollo de un conjunto residencial
de densidad media, alineado con el anteproyecto planteado.

El diagndstico comercial evidencia una demanda insatisfecha significativa por
vivienda formal en los estratos AB y C, con més de 2,200 hogares con disposicion inmediata
de compra conforme a lo determinado por Yachacuy Pera (2025). La oferta directa es
limitada y presenta deficiencias (ausencia de ascensores, pocos estacionamientos, areas
comunes minimas) y un punto importante, muy pocos proyectos ofrecen posibilidad de
créditos con bien futuro; mientras que la oferta indirecta no satisface las expectativas del
publico objetivo. Esto genera una brecha de producto que el proyecto puede cubrir
competitivamente.

El proyecto se encuentra en negociacion entidades financiera para asegurar tanto el
financiamiento promotor como la colocacion de créditos hipotecarios con bien futuro. Este
aspecto habilitard una estrategia de preventa anticipada y permitird incorporar el Bono
Mivivienda Verde, fortaleciendo la accesibilidad de los compradores y la absorcion

comercial.
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La integracion del avance técnico, legal, normativo y comercial permite anticipar una
progresion ordenada hacia:

e Lacomplementariedad de estudios y expedientes técnicos,

e Laobtencion de la licencia de edificacion y certificaciones

e Elinicio de preventas mediante alianzas bancarias, y

e La ejecucion de obra conforme a los plazos estimados.
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Capitulo III: Objetivos del Plan Estratégico de Marketing Respecto al Analisis de
Situacion y su Proyeccion Temporal

Los objetivos del plan estratégico de marketing definen metas claras y especificas que
permiten evaluar la efectividad de las acciones vinculadas al proyecto inmobiliario. Estos
objetivos funcionan como parametros cuantificables que facilitan medir con precision el
progreso y el desempefio de las estrategias implementadas, ademas de establecer un horizonte
temporal que asegure el cumplimiento gradual de las metas trazadas.

Se orientan a consolidar la preventa, asegurar la elegibilidad de las unidades para el
acceso a créditos hipotecarios, mantener niveles de rentabilidad acordes con los indicadores
financieros proyectados (VAN, TIR y B/C), y garantizar la satisfaccion del cliente en un
mercado cada vez mas competitivo.

3.1 Objetivos Cuantificables

Los objetivos cuantificables se miden a través de indicadores numéricos y
porcentuales, lo que facilita la evaluacion continua del desempefio del plan. Entre estos se
encuentran:

e Preventa inicial: asegurar que el 15 % de las unidades disponibles sean colocadas
durante los seis primeros meses de comercializacion, generando ingresos que
disminuyan el nivel de riesgo financiero del proyecto.

e Ventas acumuladas: alcanzar una colocacion equivalente al 30 % de las unidades al
cierre del primer afio, garantizando el cumplimiento del requisito de la entidad
bancaria que financia el proyecto.

e Leads calificados: captar un promedio de 800 a 1000 leads calificados, derivados de
acciones de marketing digital, convenios con entidades financieras y participacion en

ferias inmobiliarias.
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Tasa de conversion: Comenzar con una tasa de Conversion Total (LSCR) de 1.5%, a
sabiendas que el sector inmobiliario tiene un estandar posicionado en 2 a 3 %. La tasa
de conversion inicial del 1.5 % corresponde a la etapa temprana de captacion de leads;
conforme se consoliden la fuerza comercial y los convenios financieros, y los
mecanismos de seguimiento mediante CRM, se proyecta una mejora progresiva hasta
valores objetivo de 8 % a 10 %.

Acceso a financiamiento: garantizar que el 100 % de las unidades cumplan con los
requisitos de elegibilidad para créditos hipotecarios y que al menos el 70 % de los
compradores puedan acceder a financiamiento bancario o programas estatales como
Mivivienda.

Absorcion mensual: mantener un promedio anual de entre de 30 unidades vendidas
(promedio de 2-3 mensuales), con la finalidad de consolidar un ritmo de ventas
constante y sostenible.

Costo de adquisicion de clientes (CAC) con intervencion de corredores: asegurar que
el gasto en marketing y comisiones no supere el 2.5% del valor promedio de la unidad
inmobiliaria, lo cual permite optimizar la rentabilidad.

Rentabilidad esperada: alcanzar una TIR entre el 20% y el 22%, con un VAN positivo
y un indice beneficio/costo (B/C) mayor a 1, confirmando la viabilidad econdmica del
proyecto. Los indicadores de rentabilidad del presente capitulo constituyen umbrales
minimos de gestion, pudiendo ser superados por los resultados finales desarrollados
en el Capitulo 13.

Requerimiento Temporal Para Alcanzar los Objetivos

El cumplimiento de los objetivos requiere una programacion temporal de 12 meses,

estructurada en metas trimestrales, segun se detalla en la Tabla 27.

El porcentaje de ventas asignado al trimestre T1 corresponde a ventas acumuladas

hasta el mes 12, incluyendo la preventa, y responde al hito minimo exigido por la banca

promotora para la activacion del financiamiento.
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Tabla 27

Requerimiento temporal para alcanzar los objetivos del plan estratégico de marketing

Trimestre Objetivos Metas cuantificables Indicadores de
principales seguimiento

Tl Inicio de - 30 % de las ventas totales. % de ventas

(2-12 preventa 'y - Captacion de 300 leads calificados.  acumuladas, nimero
meses) posicionamiento - Consolidacion de convenios con de leads captados,
del proyecto. entidades financieras. convenios firmados.

T2 Incremento de - 25 % de ventas acumuladas. % de ventas
(1324 ventas y - 400 leads adicionales. acumuladas, tasa de
meses) generacion de - Tasa de conversion minima del 8 %. conversion, leads

leads. adicionales.

T3 Consolidacion - 25 % de unidades vendidas. % de ventas
(24-30 del ritmo de - Absorcion mensual de 2-3 unidades. acumuladas,
meses) ventas y - 70 % de clientes con financiamiento absorcion mensual,

financiamiento. aprobado. % de clientes con
financiamiento.

T4 Cumplimiento - 20 % de ventas totales. % de ventas
(31-38 de metas - Tasa de conversion objetivo del 10 %. acumuladas, tasa de
meses) globales y - Cumplimiento de indicadores conversion, TIR,

rentabilidad. financieros (TIR, VAN, B/C). VAN, B/C.

Con el propésito de garantizar un adecuado control de las metas, se realizo la
implementacion de un sistema de semaforo de desvios:
e Verde: cumplimiento igual o superior al 100 % de la meta planteada.
e Amarillo: cumplimiento parcial entre el 70 % y el 99 %, que indica la necesidad de
ajustes en las estrategias de marketing.
e Rojo: cumplimiento inferior al 70 %, que exige la aplicacion inmediata de medidas
correctivas para revertir la tendencia negativa.

En conjunto, los objetivos comerciales y temporales definidos se encuentran
plenamente alineados con el andlisis situacional, la segmentacion del mercado objetivo y la
estructura financiera del proyecto, constituyéndose en un marco de control estratégico que
permite monitorear el desempefio comercial y adoptar medidas correctivas oportunas a lo largo

del ciclo de vida del proyecto.
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Capitulo I'V: Segmentacion y Targeting
4.1 Segmentacion

La segmentacion del mercado para el proyecto inmobiliario “Residencial Los Pinos”
se ha desarrollado combinando criterios geograficos, demograficos y psicograficos, a partir
de la informacion estadistica oficial, del estudio de demanda elaborado por Yachakuy Perti
(2025) y de la tipologia de estilos de vida de Arellano (2010).

Este enfoque permite pasar de una vision general de la ciudad de Huaraz a la
identificacion de segmentos especificos de hogares con capacidad y disposicion efectiva para
adquirir una vivienda multifamiliar formal en el distrito de Independencia.

4.1.1 Tipos de Segmentacion Adecuada Para el Proyecto

Los tipos de segmentacion considerados mas adecuados para el proyecto son:

e Segmentacion geografica: delimita el mercado al ambito urbano conformado por los
distritos de Huaraz e Independencia, focalizando la zona Este de Independencia,
donde se ubica el terreno del proyecto.

e Segmentacion demografica: utiliza variables como estrato socioeconémico (NSE),
nivel educativo, tamafio del hogar y ciclo de vida familiar.

e Segmentacion psicografica: incorpora variables de capacidad financiera, intencion
de compra, preferencias de producto y estilos de vida (sofisticados, progresistas,
modernas, formales, conservadores y austeros), segun la clasificacion de Arellano.

Esta combinacion permite construir segmentos que no solo “pueden pagar” el
producto, sino que ademas desean adquirir vivienda nueva en un conjunto multifamiliar
formal.

4.1.2 Variables relevantes para la segmentacion del Marketing
4.1.2.1. Segmentacion Geografica. La ubicacion geografica del terreno constituye

una variable determinante en el atractivo del proyecto. El terreno se localiza en el distrito de
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Independencia, zona Este de la ciudad de Huaraz, a aproximadamente 2 km de la Plaza de
Armas, con un area de 3,410.34 m2, frente al condominio El Pinar, colindante con el campus
de la Universidad César Vallejo y muy préximo al primer Centro Comercial de gran
envergadura que se construira en Huaraz (en fase de promocion).

Este entorno presenta las siguientes ventajas:

e Accesibilidad adecuada al centro urbano y a los principales servicios de la ciudad

e Entorno residencial en consolidacion, con presencia de proyectos residenciales y
multifamiliares recientes y en expansion.

e Proximidad a equipamientos estratégico (condominio El Pinar), educativos
(universidad, colegio), centro comercial (en fase de promocion) asi como a servicios
que incrementan la plusvalia del area.

En el grafico siguiente se puede observar la ubicacion del terreno dentro del distrito

de Independencia y su relacion con la estructura urbana de Huaraz.
Figura 16

Ubicacion del proyecto “Residencial Los Pinos”

Fuente: Elaboracion propia mediante Google Earth
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A nivel urbano, los distritos de Huaraz e Independencia concentran la mayor parte de
la poblacion y hogares de la provincia, configurando la principal conurbacion del Callejon de
Huaylas. El estudio de demanda elaborado por Yachacuy Peru (2025) estima que existen
24,302 hogares urbanos proyectados al 2024 en ambos distritos, que constituyen el universo
de referencia para la demanda del proyecto.

En la tabla 28 se presenta la evolucion estructural del area urbana de Huaraz e
Independencia, considerando la poblacion distrital 2018 segun el INEI y la proyeccion de
hogares urbanos 2024 empleada en el estudio de demanda. Esta informacion permite
dimensionar el mercado total de referencia para el proyecto “Residencial Los Pinos”.

Tabla 28

Poblacion y hogares en los distritos de Huaraz e Independencia (2018 — 2024).

N Hogares urbanos Participacion
Distrito PObl(aI%%ri)zmg 2024 (Yachakuy porcentual en el total
Peru, 2025) urbano 2024
Huaraz 66,195 habitantes 12,442 hogares 51,2 %
Independencia 82,563 habitantes 11,860 hogares 48.8 %
Total, urbano Huaraz ¢ 750 pabitantes 24,302 hogares 100 %
— Independencia
Nota:

e Lapoblacion 2018 proviene de las estimaciones distritales oficiales del INEIL.

e Los hogares urbanos proyectados al 2024 provienen del estudio de demanda, que
identifica 24,302 hogares urbanos, distribuidos en 12,442 (Huaraz) y 11,860
(Independencia).

Fuentes:

o INEL (2019). Per: Estimaciones y proyecciones de poblacion por departamento,

provincia y distrito 2018—2020. Instituto Nacional de Estadistica ¢ Informatica.
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e Yachakuy Peru. (2025). Estudio de la demanda inmobiliaria de departamentos en
Huaraz e Independencia.

4.1.2.2. Segmentacion Demografica. La segmentacion demografica del mercado
inmobiliario en Huaraz e Independencia se fundamenta en dos variables centrales: el nivel
socioeconomico (NSE), y la composicion y estructura del hogar.

El Estudio de Demanda elaborado por Yachakuy Peru (2025) clasifica los hogares
urbanos en los estratos AB y C, utilizando criterios combinados de ingresos familiares, nivel
educativo, equipamiento del hogar y condiciones habitacionales. Esta clasificacion permite
identificar diferencias claras en capacidad adquisitiva, nivel de formalidad laboral y estilo de
vida, las cuales influyen directamente en la probabilidad de compra de vivienda nueva.

Asimismo, las caracteristicas educativas del jefe de hogar y del conyuge, muestran
brechas significativas entre los estratos. En el estrato AB predominan los niveles de
educacion superior universitaria completa y posgrado, mientras que en el estrato C se observa
mayor presencia de educacion secundaria completa e incompleta. Esta diferencia educativa se
correlaciona con mejores oportunidades de empleo formal y capacidad crediticia, lo cual
refuerza la pertinencia del estrato AB como mercado objetivo para proyectos de vivienda
multifamiliar formal.

Tabla 29

Nivel educativo del jefe de hogar y del conyuge/conviviente por estrato socioeconomico (AB

y 0
Condicion Nivel educativo Estrato AB (%) Estrato C (%)
Jefe de hogar Sin nivel 0 0
Educacion inicial 0 0
Secundaria completa 3 12
Secundaria incompleta 1 16
Superior no 1 12

universitaria completa
2 10
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Condicion Nivel educativo Estrato AB (%) Estrato C (%)
Superior no
universitaria incompleta 26 42
Superior universitaria
completa 1 6
Superior universitaria
incompleta 6 2
Posgrado 40 (100 %) 100 (100 %)
Total (%)

Conyuge / Sin nivel 0 0

conviviente Educacion inicial 0 4
Secundaria completa 2 4
Secundaria incompleta 2 4
Superior no 2 8
universitaria completa
Superior no 3 25
universitaria incompleta
Superior universitaria 16 29
completa
Superior universitaria 8 9
incompleta
Posgrado 2 0
Total (%) 35 (100 %) 83 (100 %)

Fuente: Yachakuy Peru. (2025). Estudio de la demanda inmobiliaria de departamentos en la
ciudad de Huaraz e Independencia, zona urbana 2024. Informe técnico inédito.

En términos de composicion familiar, el estudio evidencia que los hogares del estrato
AB presentan tamafios mas reducidos y un menor niimero de hijos, mientras que el estrato C
muestra estructuras familiares mas amplias. Segun los resultados del estudio, el estrato AB
presenta un promedio de 3 integrantes por hogar y 1 hijo, mientras que el estrato C alcanza 4
integrantes y 2 hijos en promedio. Esta diferencia demografica influye en las necesidades
habitacionales: los hogares AB priorizan viviendas con 2 a 3 dormitorios, mientras que los
hogares C muestran mayor dispersion en sus preferencias habitacionales.

Como puede observarse en la siguiente figura, que compara el tamafo del hogar y el

numero de hijos entre estratos, estas variables demograficas no solo diferencian el perfil del
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consumidor, sino que también ayudan a determinar la distribucion interna, el metraje y la
tipologia de unidades residenciales mas adecuadas para el proyecto “Residencial Los Pinos”.
Figura 17

Tamario del hogar y numero promedio de hijos por estrato

=
os]

sociggcondmico

Estrato

0 1 2 3 4 5
Promedio
Tamafo del hogar (prom.) Numero de hijos (prom.)

Fuente: Yachakuy Peru. (2025). Estudio de la demanda inmobiliaria de departamentos en la
ciudad de Huaraz e Independencia, zona urbana 2024. Informe técnico inédito

4.1.2.3. Segmentacion Psicografica. La segmentacion psicografica combina tres
componentes: capacidad financiera, intencion de compra y estilos de vida.

En la tabla 30 se presenta el ingreso conyugal neto promedio por estrato. De acuerdo
con el estudio de demanda Yachakuy Perti. (2025), el estrato AB registra un ingreso conyugal
neto promedio de S/ 10,970, con un rango entre S/ 8,950 y S/ 13,100, mientras que el estrato
C presenta un promedio de S/ 5,460, con un rango entre S/ 2,750y S/ 6,900.

Tabla 30

Ingreso conyugal neto promedio por estrato socioeconomico (ABy C)

Ingreso conyugal neto
promedio (S/.)

AB 10,970 8,950 -13,100

Estrato socioeconémico Rango (min.—max.) (S/.)

C 5,460 2,750 — 6,900
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Notas:

e Los valores corresponden al ingreso familiar neto disponible reportado por el estudio

de demanda para hogares urbanos de los distritos de Huaraz e Independencia.

e El ingreso del estrato AB casi duplica al del estrato C, lo cual es determinante para

la evaluacion de la capacidad de pago y la viabilidad crediticia.

Fuente:

e Yachakuy Pert. (2025). Estudio de la demanda inmobiliaria de departamentos en

Huaraz e Independencia, zona urbana 2024. Informe técnico inédito.

En la tabla 31 se expone la distribucion del ingreso conyugal por quintiles (Q1-Q5)
para ambos estratos. En el estrato AB, los hogares se concentran entre S/ 8 950 y S/ 13 100,
distribuidos en cinco intervalos de igual amplitud. Esta estructura por quintiles permite
identificar qué proporcion de la demanda tiene ingresos suficientes para cubrir la cuota de un
crédito hipotecario.
Tabla 31

Distribucion del ingreso conyugal por quintiles (Q1-0Q5) en el estrato AB

Quintil (Q) Ingreso mensual (S/.) Descripcion socioecondmica
Q1 (inferior) 8.950 9,600 Hogares AB emergentes; capacidad de pago
ajustada.
Hogares estables; potencial target
Q2 9,600 — 10,610 ,
secundario.
03 10,610 — 11,620 Inicio del segmento’c'on capacidad de pago
solida.
H . i L
04 11,620 — 12,360 ogares con '1ngresos c.o.ns'o idados; bajo
riesgo crediticio.
I It t 1 AB;
Q5 (superior) 12,360 — 13,100 ngresos altos dentro de ; mayor

holgura financiera.
Fuente: Yachakuy Pert. (2025). Estudio de la demanda inmobiliaria de departamentos en

Huaraz e Independencia, zona urbana 2024. Informe técnico inédito.
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Como puede observarse en el grafico siguiente, el 62,5 % del estrato AB y el 71,0 %
del estrato C manifiestan intencion de comprar una vivienda, y mas del 94 % en AB y 97 % en
C planea financiar la adquisicion mediante crédito hipotecario.

Figura 18

Intencion de compra e intencion de financiamiento hipotecario por estrato

120
100
80

60

Porcentaje (%)

40
20

0
AB C
M Intencion de compra (%) ® Intencion de financiamiento hipotecario (%)

Fuente: Yachakuy Pert. (2025). Estudio de la demanda inmobiliaria de departamentos en

Huaraz e Independencia, zona urbana 2024. Informe técnico inédito.

Lo anterior evidencia que la demanda no es solo aspiracional, sino efectivamente
accionable, pues una enorme mayoria del mercado (mas del 90 %) planea financiar la
adquisicion mediante hipoteca.

En cuanto a estilos de vida, se toma como referencia a Arellano (2010). Los estilos de
vida constituyen una dimension clave dentro de la segmentacion psicografica, dado que
permiten comprender no solo el nivel de ingreso o capacidad de pago del hogar, sino también
sus motivaciones, aspiraciones y patrones de consumo.

Para efectos del proyecto, se adopta la tipologia propuesta por Arellano (2010),
ampliamente utilizada en el analisis del mercado peruano, la cual clasifica a los consumidores
segun dos ejes: Modernidad—Tradicion e Ingreso. Esta matriz permite identificar grupos con

diferentes niveles de aspiracion, valoracion de la formalidad y afinidad hacia productos
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inmobiliarios nuevos. En la figura 19 se presenta el esquema de estilos de vida segin Arellano
(2010), destacando la alta presencia de grupos proactivos, mas afines a la adquisicion de
vivienda nueva con estandares formales.

Figura 19

Clasificacion de estilos de vida segiin Arellano (2010)

Fuente: Arellano (2010).

En la tabla 32 se presentan los estilos de vida relevantes para el mercado urbano de
Huaraz e Independencia, considerando su presencia en la demanda local y su relacion con la
adquisicion de vivienda formal.

Tabla 32

Estilos de vida relevantes segun la tipologia de Arellano (2010)

Estilo de vida Caracteristicas principales Relacion con la demanda inmobiliaria

Buscan viviendas con altos estandares

Ingresos altos; fuerte orientacion a } .
arquitectonicos, acabados modernos y

la modernidad; preferencia por

Sofisticados buena ubicacion. Segmento reducido
productos formales y de alta
. . : pero relevante como referente
calidad; elevado nivel educativo. .
aspiracional.
Predominio femenino; jovenes Altamente compatibles con vivienda
profesionales; alto interés por multifamiliar formal. Valoran
Modernas

independencia, movilidad social y  seguridad, accesibilidad, areas
modernidad; apertura al crédito. comunes y diseflo contemporaneo.
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Estilo de vida

Caracteristicas principales

Relacion con la demanda inmobiliaria

Segmento mixto; trabajadores
formales; fuerte deseo de

Constituyen el nacleo del target
primario (Q3—Q5). Alta intencion de

Progresistas  superacion y adquisicion de o . .
. ., compra e inclinacion positiva hacia
bienes duraderos; aspiracion a L. ) )
.. . créditos hipotecarios.
vivienda propia.
Orientados al orden, estabilidad ) . ,
.. Viables para vivienda nueva estandar.
, laboral y cumplimiento de . . L
Formalistas . . . Sensibles al precio y financiamiento,
normas; nivel educativo medio- . e
pero con buena capacidad crediticia.
alto.
. . Demandantes de viviendas seguras,
Predominio femenino; alta .
. - ... con entorno controlado. Potenciales
Conservadoras valoracion de la tradicion, familia
. compradores dentro del target
y seguridad personal. . .
secundario, seglin ingreso.
Ingresos bajos; fuerte orientacion ~ No constituyen mercado objetivo para
Aust a la tradicion; limitada capacidad  proyectos multifamiliares formales;
usteros

de compra; baja adopcion de
productos formales.

afinidad baja con créditos
hipotecarios.

Fuente: Arellano Cueva, R. (2010). Al medio hay sitio: El crecimiento social segun los estilos
de vida. Lima, Pert: Arellano Marketing.
Como se observa en la tabla anterior, los estilos de vida con mayor afinidad al proyecto
y al mercado objetivo de “Residencial Los Pinos” son:
e Modernas: mujeres que estudian y trabajan, con fuerte interés en independencia,
movilidad y acceso a servicios.
e Progresistas: hombres y mujeres orientados a la mejora continua de sus condiciones
de vida, dispuestos a invertir en bienes duraderos como la vivienda.
e Formales y Conservadores: hogares que priorizan estabilidad, seguridad residencial
y orden en el entorno familiar.
Estos grupos presentan una combinacion de aspiracion social, orientacion hacia la
modernidad y una marcada predisposicion al uso de financiamiento hipotecario, atributos que
se alinean plenamente con el perfil del estrato AB identificado en el estudio de demanda

como mercado objetivo. Esta convergencia es particularmente evidente en los quintiles
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superiores (Q3—Q5), donde predominan estilos de vida proactivos con mayor capacidad de

pago y una clara inclinacion hacia la adquisicion de vivienda nueva formal.

Los segmentos Conservadoras y, en menor medida, Austeros, presentan menor ajuste

al proyecto debido a su orientacion a la tradicion, menor capacidad econdmica y menor

propension a adoptar productos formales.

4.1.3 Relevancia de cada variable

4.1.4

Las variables de segmentacion utilizadas aportan de la siguiente manera:

La ubicacion geografica del terreno, en una zona de expansion urbana con servicios
consolidados, incrementa la atractividad del proyecto y su potencial de valorizacion.
El NSE permite acotar el mercado a hogares con capacidad real de compra,
definiendo al estrato AB como segmento prioritario.

Los ingresos conyugales netos y su distribucion por quintiles permiten estimar la
capacidad de pago y definir rangos de precios y esquemas de financiamiento
adecuados.

La intencion de compra y la preferencia por la compra de vivienda terminada (frente
a la autoconstruccion) confirman la existencia de demanda dispuesta a
materializarse en el corto plazo.

Los estilos de vida proactivos (progresistas, modernas) se asocian con mayor
valorizacion de atributos como modernidad, ecoeficiencia y seguridad, alineados

con la propuesta del proyecto.

Conclusiones Respecto a la Segmentacion

De la segmentacion realizada se concluye que:

El mercado relevante del proyecto estd constituido por los 24,302 hogares urbanos

de Huaraz e Independencia proyectados al 2024.
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e Dentro de este universo, el estrato AB presenta mejores niveles de ingreso,
educacion y estabilidad laboral, por lo que se configura como el principal segmento
objetivo.

e La distribucion del ingreso por quintiles (Q1-Q5) evidencia que los quintiles
superiores (Q3—Q5) concentran la mayor capacidad de pago, constituyéndose en el
segmento mas viable para la adquisicion de vivienda nueva mediante
financiamiento formal. Por su parte, los quintiles Q1-Q2 representan una demanda
emergente, con posibilidades de acceso a vivienda propia principalmente a través
de programas hipotecarios con subsidios, como el Crédito Mivivienda y el Bono
Mivivienda Verde, que mejoran su capacidad efectiva de compra.

e Los altos niveles de intencion de compra y el uso intensivo del crédito hipotecario

refuerzan la existencia de un mercado objetivo claro para “Residencial Los Pinos”.

En la tabla 33 se presenta una sintesis final de la segmentacion que servira de base

para la definicion del target primario y secundario.

Tabla 33

Sintesis de variables de segmentacion geogrdfica, demografica y psicogrdfica

Tipo de Variable Principales hallazgos para el Implicancia para
variable especifica proyecto “Residencial Los Pinos”
Zona Este de Independencia;
entorno urbano en Aumenta la atractividad
. consolidacion; proximidad al | y plusvalia; favorece la
Ub on del .. .
mlcs;lsn © Condominio el Pinar, la UCV, | demanda de estrato AB
, proy colegio El Pinar, futuro Centro | por accesibilidad y
Geografica . . ..
Comercial y ejes de servicios.
conectividad.
24 302 hogares urbanos Define el mercado
Mercado .
, proyectados al 2024 en objetivo total y sustenta
geografico . .
Huaraz—Independencia. la demanda potencial.
. Estratos predominantes: AB El proyecto debe
, Nivel .
Demografica . . (target), C (demanda potencial | enfocarse en estrato AB
socioecondmico . . .
pero limitada por ingreso). por capacidad de pago.
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Tipo de Variable Principales hallazgos para el Implicancia para
variable especifica proyecto “Residencial Los Pinos”
AB iere tipologi
Tamaiio del AB: 3 integrantes; C: 4 requiere . 1p9 oglas
hogar integrantes de 2-3 dormitorios,
5 g ) areas de 80-90 m?.
Nimero de Refuerza necesidad de
.. AB: 1 hijo; C: 2 hijos. tipologia compacta bien
hijos N
distribuida.
AB: mayor presencia de Refuerza estabilidad
Nivel educativo | superior universitaria y laboral y viabilidad
posgrado. crediticia.
. AB: S/8950-13 100; C: S/2 | Base para targeting por
I famil
nereso familial| 2506 900. quintiles Q3-Q5.
Intencién de Alta disposicion a
AB: 62.5 %; C: 71 %. comprar vivienda
compra
nueva.
. , Demanda altamente
Psicografica Intencion de bancarizable; sustenta
. AB: 94 %; C: 97 %. o
financiar focus en crédito
hipotecario.
Progresistas, Modernas, Segmentos con mayor
Estilos de vida | Formales; (secundarios: afinidad a vivienda
Conservadoras). formal y ecoeficiente.
Fuentes:

e Yachakuy Peru. (2025). Estudio de la demanda inmobiliaria de departamentos en

Huaraz e Independencia, zona urbana 2024.

o Arellano Cueva, R. (2010). Al medio hay sitio: El crecimiento social segun los estilos

de vida. Lima: Arellano Marketing.

4.2 Targeting

A partir de la segmentacion realizada, resulta necesario definir con precision los
segmentos del mercado que presentan mayor viabilidad para la adquisicion de vivienda dentro
del proyecto “Residencial Los Pinos”. Si bien la segmentacion geografica, demografica y
psicografica permitio identificar diferencias claras en capacidad de pago, composicion familiar,
nivel educativo e intencion de compra, el targeting exige priorizar aquellos grupos que no solo

muestran afinidad con el producto inmobiliario, sino que ademas poseen condiciones
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econdmicas y crediticias suficientes para concretar la compra. En este sentido, se establecen
un target primario y un target secundario, basados en criterios técnicos de capacidad financiera,
estilos de vida, acceso al crédito hipotecario y adecuacion a las tipologias ofertadas, los cuales
se presentan de manera estructurada en la tabla 34.

Tabla 34

Estrategia de targeting del proyecto. targets primario y secundario

Tipo de Segmento . . Justificacion para el
.. Caracteristicas principales
Target objetivo proyecto
e Ingreso conyugal entre e Mayor capacidad de pago
S/ 10610y S/ 13 100. real para asumir cuotas
e Mayor estabilidad laboral y hipotecarias.
escolaridad superior e Alta compatibilidad con
Estrato AB, universitaria y posgrado. vivienda multifamiliar
Target g | . . .
Primario Quintiles o Estilos de vida Progresistas, formal y ecoeficiente.
Q3-Q5 Modernas y Formalistas. o Maxima probabilidad de
e Alta intencion de compra conversion comercial.
(62.5 %). e Segmento alineado con
e Alta intencion de financiar las tipologias de 2—3
via crédito (94 %). dormitorios.
o Demanda emergente con
« Ingreso conyugal entre acceso hosible via
S/ 8950y S/ 10 610. p
. . programas como Nuevo
 Nivel educativo i o
- | Crédito Mivivienda y
mayoritartamente superior
A . o Bono Verde.
Estrato AB, técnico/universitario. . .
Target . g : « Potencial de crecimiento
Secundario Quintiles QY econdmico y movilidad
u . \é
Q1-Q2 Conservadoras y una fraccion Y

social.
e Segmento que podria
optimizar ventas en

de Formalistas.
e Intencioén de compra
moderada; fuerte valoracion

t teri del
de seguridad y estabilidad. ctapas posteriores de

proyecto.

Fuente: Elaboracion propia con base en Yachakuy Peru (2025) y Arellano (2010).
Conforme a lo anterior, la estrategia de targeting del proyecto adopta una
especializacion concentrada sobre el estrato AB residente en la ciudad de Huaraz (distritos de

Huaraz e Independencia), diferenciando:
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Un target primario, conformado por los hogares del estrato AB ubicados en los
quintiles Q3, Q4 y Q5 de ingreso conyugal neto, que representan el 67,5 % del total
del estrato AB.

Un target secundario, constituido por los hogares del estrato AB en los quintiles Q1

y Q2, que representan el 32,5 % restante.

La cuantificacion general del target muestra que, de los 2,931 hogares del estrato AB

proyectados al 2024, 678 hogares presentan intencion de compra inmediata, los cuales se

distribuyen en quintiles de ingreso.

De manera muy resumida, para validar esta eleccion se realizaron simulaciones de

cuotas hipotecarias contrastando el ingreso de los quintiles AB con tasas de:

Banca multiple, donde la tasa promedio de créditos hipotecarios cerr6 alrededor de
8,21% anual en 2024 segun reportes del sistema financiero y del portal
BCRP.NEWS BBVA (BBVA, 2024).

Cajas municipales y rurales, cuyas tasas para créditos hipotecarios se sitiian en un
rango aproximado entre 13,4 % y 16,7 % TEA, de acuerdo con datos de la SBS
difundidos en medios especializados y del portal infobae, 2024.

Financiamiento fondeado por el Fondo MIVIVIENDA, cuya tasa de fondeo a IFI
se ubica en torno al 7,3 % TEA, ligeramente por debajo de la banca comercial

(portal extranet.sbs.gob.pe, 2024).

Las simulaciones, apoyadas en la capacidad de pago estimada por Yachakuy

(disponible sin alquiler de alrededor de S/ 5,377 para el estrato AB), muestran que, a tasas de

banca multiple o fondeo FMV y plazos usuales de 15-20 afios, con las iniciales convencionales,

la relacion cuota/ingreso es holgada para los hogares de los quintiles Q3—Q5, mientras que para

Q1-Q2 es mas ajustada, aunque viable con apoyo de programas hipotecarios y bonos.
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En la tabla 35 se presenta una simulacion resumida de las cuotas mensuales para un
crédito hipotecario aplicado al valor de la unidad de mayor area del proyecto (S/ 380,000
aproximadamente), considerando una inicial del 10%, un plazo de 15 afos, y tres escenarios
de financiamiento: Fondo MIVIVIENDA (FMV), banca multiple y cajas/financieras. Estos
resultados permiten evaluar la carga financiera real que enfrentarian los hogares del estrato AB
y refuerzan la seleccion del target primario compuesto por los quintiles Q3—Q5.

Tabla 35
Simulacion resumida de cuotas mensuales segun tipo de entidad financiera (FMV, banca

multiple y cajas/financieras)

Tipo de entidad TEA Cuota mensual Comentario para el proyecto
financiera referencial estimada (S/.)

Mejor escenario. Cuota
Fondo : .
MIVIVIENDA 7,60 % S/2,791.83 fe IS0 los ingresos de
(FMV) Q3-Q5. Se r.ed'uge ain mas

con Bono Mivivienda Verde.
Banca multiple Escenario estandar y estable.
(bancos 8,30 % S/2,905.19 Cuota manejable para hogares
comerciales) del target primario.

Elevada cuota mensual. Solo
Cajasy 15.00 % S/ 4.060.33 viable para una fraccion del
financieras ’ & quintil Q5. No recomendable

como base del financiamiento.

Fuente: Elaboracion propia con base en datos referenciales de la Superintendencia de Banca,
Seguros y AFP (SBS, 2024) y Fondo Mivivienda (2024).

Los resultados de la simulacion muestran diferencias significativas en la carga
financiera mensual segtn el tipo de entidad crediticia. Tanto el FMV como la banca multiple
generan cuotas compatibles con la capacidad de pago de los quintiles Q3—Q5 del estrato AB.

En contraste, las cuotas asociadas a cajas y financieras casi duplican el umbral de
esfuerzo financiero aceptable para la mayoria de hogares del mercado objetivo, limitando su
viabilidad. En consecuencia, la estrategia comercial del proyecto debe centrarse en productos

hipotecarios de banca multiple y FMV, aprovechando ademds los beneficios del Bono
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Mivivienda Verde, que optimiza la capacidad de compra y mejora la asequibilidad de la
vivienda para el publico objetivo.
4.2.1. Target Primario
4.2.1.1. Perfil del Target Primario
El target primario esta conformado por los hogares del estrato AB ubicados en los
quintiles Q3, Q4 y QS, representa el 67,5 % del total de hogares del estrato AB proyectados
con intencion de compra inmediata, es decir, aproximadamente 458 hogares, con ingresos
conyugales netos que oscilan entre S/ 10,610 y S/ 13,100 mensuales.
Principales caracteristicas:
e Tipo de hogar: nicleos familiares pequefios o medianos (pareja con 1 hijo
predominantemente), en etapa de consolidacion familiar.
e Nivel educativo: predominan estudios superiores universitarios completos y
posgrado, tanto en jefe de hogar como en conyuge o conviviente.
e Situacion laboral: empleos formales (profesionales, técnicos, funcionarios) con
estabilidad y capacidad de ahorro.
e Condicion de vivienda actual: proporcion relevante vive en vivienda alquilada o
cedida, lo que incrementa la presion por consolidar vivienda propia.
e Estilos de vida: predominan Progresistas y Modernas, con alta valoracion de
modernidad, seguridad, prestigio y acceso a servicios.
En la tabla 36 se puede presentar el perfil sintético del target primario combinando

dimensiones demograficas, econémicas y psicograficas.
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Perfil del target primario (Q3—Q5): dimensiones demogrdficas, economicas y psicogrdficas

Dimension

Caracteristicas del Target Primario (Q3—Q5 — Estrato AB)

Demografica

Hogares de 3 integrantes en promedio.

1 hijo en el hogar (promedio).

Jefe de hogar con educacion superior universitaria completa o
posgrado.

Edad predominante: 3050 afios, etapa de consolidacion

familiar y laboral.

Econdmica

Ingreso conyugal neto entre S/ 10,610 y S/ 13,100 (quintiles
Q3-Q9).

Estabilidad laboral en sectores formales: servicios,
administracion, educacion, salud y actividades profesionales.
Capacidad de pago compatible con cuotas entre S/ 2,800 y S/
4,100 (banca multiple y FMV).

Alta probabilidad de calificacion crediticia.

Psicografica

Estilos de vida predominantes: Progresistas, Modernas y
Formalistas (Arellano, 2010).

Alta intencion de compra (62.5%) y alta intencion de financiar
mediante crédito hipotecario (94%).

Valoran seguridad, accesibilidad, calidad constructiva y
modernidad.

Actitud favorable hacia la vivienda formal y ecoeficiente

(Bono Mivivienda Verde).

Afinidad con el

proyecto

Preferencia por tipologias de 2 y 3 dormitorios (80-90 m?),
coherentes con la estructura familiar.

Alineacion con atributos del proyecto: sostenibilidad, disefio
moderno, ubicacion estratégica y financiamiento accesible.

Maxima probabilidad de conversion comercial.

Fuente: Elaboracion propia con base en Yachakuy Pera (2025) y Arellano Cueva (2010).
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Como se observa en la Tabla 36, el target primario de los quintiles Q3—Q5 del estrato
AB posee las caracteristicas demograficas, economicas y psicograficas que lo convierten en el
segmento con mayor probabilidad de compra efectiva. Su capacidad de pago, combinada con
una elevada predisposicion al crédito hipotecario y una clara orientacion hacia la modernidad
y la vivienda formal, lo posiciona como el principal objetivo comercial del proyecto
“Residencial Los Pinos”. Asimismo, la adecuacion entre sus necesidades familiares y las
tipologias ofrecidas refuerza la pertinencia de focalizar los esfuerzos de marketing y
financiamiento en este grupo.
4.2.1.2. Beneficios que espera obtener - priorizados segun las preferencias del
target
A partir del estudio de demanda, los principales beneficios esperados por el target
primario son:
e Seguridad patrimonial y plusvalia
e Adquirir una vivienda nueva formal en un conjunto multifamiliar, que
incremente el patrimonio familiar.
e Obtener una localizacion con potencial de valorizacion sostenida, dada la
consolidacion del entorno y la presencia de equipamientos educativos.
e C(alidad de vida y modernidad
e Departamentos de 2 a 3 dormitorios y areas promedio de 80-90 m?, con buena
distribucion, iluminacion y ventilacion.
e Acceso a areas comunes y servicios que refuercen la calidad de vida (espacios
verdes, sala de usos miltiples, estacionamientos).
e Accesibilidad y conectividad
e Ubicacion con desplazamientos eficientes hacia el centro de Huaraz, colegios y

servicios.
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e Facilidades de financiamiento
e Acceso a crédito hipotecario en condiciones competitivas y la posibilidad de
utilizar programas como Nuevo Crédito MIVIVIENDA y Bono Mivivienda
Verde, reduciendo la cuota mensual y el costo total de la vivienda.
e Imageny estilo de vida
e Un conjunto residencial que exprese estatus, orden, ecoeficiencia y modernidad,
coherente con sus aspiraciones y estilos de vida proactivos.

Como puede observarse en el grafico siguiente, refleja la jerarquia de preferencias sin
asignar valores numéricos, los beneficios priorizados por el target primario se organizan en
un patrén claro donde la seguridad patrimonial, la calidad de vida y la accesibilidad
constituyen los elementos de mayor peso en la decision de compra. Esta jerarquia coincide
con las preferencias declaradas en el estudio de demanda y con el perfil aspiracional del
estrato AB en los quintiles Q3—Q5.

Figura 20

Prioridad de beneficios esperados por el target primario (03—Q5)

Seguridad patrimonial y plusvalia [ RS
Calidad de vida y modernidad [N
Accesibilidad y conectividad [ NI
Facilidades de financiamiento | NRNEREGEGGGN
Imagen y estilo de vida [INNEREGCGEEE
0 1 2 3 4 5 6

Nivel de Prioridad (1-5)

Fuente: Elaboracion propia a partir de Yachakuy Pert (2025).
La visualizacion confirma que el proyecto “Residencial Los Pinos” se alinea
adecuadamente con las motivaciones centrales del target primario, ya que integra atributos de

seguridad, modernidad, ubicacion estratégica y financiamiento competitivo. Este ajuste
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refuerza la probabilidad de conversion comercial del publico objetivo y valida la pertinencia

del diseno del producto inmobiliario

4.2.1.3. Analisis de su Relevancia y Proyeccion en el Tiempo del Target Primario

El target primario es estratégico para la viabilidad del proyecto porque:

e Representa el nucleo de la demanda inmediata: hogares del segmento AB con alta

probabilidad de concrecion de compra.

e Presenta una capacidad de pago holgada,

con disponible mensual de

aproximadamente S/ 5,377 si se sustituye el gasto de alquiler por la cuota

hipotecaria.

e Estaasociado a estilos de vida proactivos y a ocupaciones formales, lo que hace que

su demanda sea mas resiliente frente a variaciones moderadas del ciclo econdmico.

e La localizacion del proyecto en una zona de expansion urbana de alta plusvalia

sugiere que el atractivo para este segmento se mantendra en el mediano plazo.

En la tabla 37 se puede presentar una proyeccion cualitativa de la evolucion del target

primario, considerando escenarios de crecimiento de ingresos y de consolidacion urbana.

Tabla 37

Proyeccion cualitativa del target primario en el tiempo

Horizonte Tendencias Tendencias .Tencrienc1as I:nphp ancias para
, . psicograficas y de  “Residencial Los
temporal demograficas econdémicas ) N
comportamiento Pinos
e Mantencion del e Estabilidad de e Intencion de o Alta probabilidad
tamario del ingresos para compra de colocacion de
hogar (3 trabajadores elevaday unidades en etapa
Corto integrantes). formales. estable. de preventa y
¢ Crecimiento e Acceso e Preferencia venta temprana.
plazo (1-3 ) .
~ moderado de sostenido a por vivienda e Mayor
anos) gy o
hogares crédito formal y sensibilidad al
nucleares hipotecario ecoeficiente. precio y
jovenes. (bancay financiamiento.
FMV).
Mediano e Incremento * Mejora e Aumento de ¢ Expansion del
plazo (3—7 gradual de progresivadel  estilos de vida  publico objetivo.

aflos)
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hogares de ingreso real proactivos e Mayor demanda
estrato AB por por (Progresistas por tipologias de
movilidad dinamismo de  y Modernas). 3 dormitorios.
social. Servicios, Mayor ¢ Sostenibilidad de

e Ligero aumento mineria y valoracion de velocidad de
del numero de turismo en atributos de ventas.
hijos y Huaraz. modernidad y
consolidacion Mayor plusvalia.
familiar. calificacion

crediticia.

e Ampliacion del Consolidacion e Mayor e Aumento del
segmento ABen  deingresosen  adopcion de valor patrimonial
la estructura niveles vivienda del proyecto.
urbana. medios-altos. ecoeficiente y e Mayor presion

Largo e Mayor Mayor formal. por oferta de
plazo (7— diversificacion capacidad de Preferencia vivienda de
10 afios) del perfil ahorro y por proyectos calidad.
familiar. mejor perfil con areas e Potencial para
financiero. comunes, nuevas etapas o
tecnologia y proyectos
sostenibilidad.  complementarios.

Fuente: Elaboracion propia con base en Yachakuy Pert (2025) y Arellano Cueva (2010)

Como se aprecia en la tabla anterior, el target primario compuesto por los quintiles

Q3-Q5 del estrato AB presenta una proyeccion favorable en el tiempo, caracterizada por

estabilidad demografica, mejora gradual de ingresos y una transicion hacia estilos de vida

cada vez mas orientados a la modernidad, la formalidad y la ecoeficiencia. Estas tendencias

no solo sustentan la relevancia actual del target, sino que ademas consolidan su importancia

en el mediano y largo plazo, fortaleciendo la demanda potencial del proyecto “Residencial

Los Pinos” y asegurando condiciones dptimas para la valorizacion y sostenibilidad comercial

del conjunto residencial.

4.2.2. Target Secundario

4.2.2.1. Perfil del Target Secundario

El target secundario estd conformado por los hogares del estrato AB ubicados en los

quintiles Q1 y Q2 (ingresos aproximados entre S/ 8,950 y S/ 10,610 mensuales).
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Este grupo representa el 32,5 % del estrato AB, es decir, alrededor de 220 hogares con

intencion de compra inmediata.

Caracteristicas principales:

e Familias jovenes o en etapa de formacion, con 0-2 hijos.

e Educacion superior técnica o universitaria completa, pero con menor experiencia

laboral acumulada que el target primario.

e Ingresos estables, aunque con menor holgura, lo que genera mayor sensibilidad al

precio y a la cuota mensual.

e Alta proporcion reside en vivienda alquilada, por lo que la compra de vivienda

propia constituye un objetivo relevante de mediano plazo.

En la tabla 38 se resume el perfil del target secundario y sus implicancias para la

estructura de precios, areas y financiamiento.

Tabla 38

Perfil del target secundario (Q1-Q2): dimensiones demogrdficas, economicas y psicogrdficas

Dimension

Caracteristicas del Target Secundario (Q1-Q2 — Estrato AB)

Demografica

e Hogares de 3 a 4 integrantes en promedio.

e 1 a2 hijos.

o Jefes de hogar con educacion superior técnica o universitaria
incompleta/completa.

e Edad predominante: 28—45 afios, etapa de formacion y
consolidacion familiar.

Econdmica

e Ingreso conyugal neto entre S/ 8,950 y S/ 10,610 (Q1-Q2).

e Capacidad de pago limitada, pero con potencial mediante
subsidios.

e Mayor sensibilidad al precio final y a la relacion cuota/ingreso.

e Probabilidad de calificacion crediticia moderada, dependiente
del tipo de entidad financiera y del producto hipotecario.

Psicografica

e Estilos predominantes: Conservadoras y una parte de
Formalistas (Arellano, 2010).

o Alta valorizacion de la seguridad, la formalidad y la estabilidad
familiar.
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e Intencion de compra moderada, pero fuerte interés bajo
condiciones favorables de financiamiento.

¢ Preferencia por ubicaciones consolidadas y con servicios
cercanos.

e Viabilidad de acceso mediante Nuevo Crédito Mivivienda y
Bono Mivivienda Verde, que reducen significativamente la

. cuota mensual.
Afinidad con el

proyecto e Mayor compatibilidad con tipologias de 2 dormitorios de areas

optimizadas.
e Segmento complementario que puede dinamizar ventas en
etapas avanzadas del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia con base en Yachakuy Pert (2025) y Arellano Cueva (2010).

Como se observa en la tabla anterior, el target secundario conformado por los quintiles
Q1-Q2 del estrato AB presenta caracteristicas demograficas y psicograficas compatibles con
proyectos de vivienda formal, aunque su capacidad de pago es mas restringida que la del target
primario. Este segmento muestra interés en acceder a vivienda nueva, pero su conversion
depende de la disponibilidad de subsidios estatales y de esquemas de financiamiento mas
flexibles, lo que lo posiciona como una demanda emergente. Su incorporacion dentro del
analisis permite ampliar el mercado potencial del proyecto, especialmente en etapas posteriores
del ciclo de ventas.

4.2.2.2. Beneficios que espera obtener - priorizados segin las preferencias del
target

Los beneficios esperados por el target secundario son similares a los del target primario,
pero con énfasis en:

e Acceso a vivienda propia formal, transitando desde el alquiler o la vivienda cedida.

e Cuotas accesibles mediante el uso de programas estatales (Mivivienda, Bono del

Buen Pagador, Bono Verde) y esquemas de financiamiento que reduzcan el esfuerzo

mensual.
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e Buena relacion valor-precio, aceptando unidades ligeramente mas compactas (por
ejemplo, 75-85 m?) pero manteniendo al menos 2 dormitorios y una distribucion
eficiente.

Como puede observarse en el grafico siguiente, este segmento muestra una prioridad

mayor por variables como “cuota mensual total”, “acceso a bonos” y “seguridad del entorno”.
Figura 21

Beneficios priorizados por el target secundario (Q1-Q2)

Facilidades de financiamiento
Seguridad y formalidad
Accesibilidad urbana

Calidad Basica de vivienda

Areas y Servicios Complementarios

Atributo

o

1 2 3 4 5
Nivel de Prioridad (1-5)
Fuente: Elaboracion propia a partir de Yachakuy Pera (2025).

Como se evidencia en la figura 21, el target secundario asigna su mayor prioridad a las
facilidades de financiamiento, lo cual es coherente con su menor holgura econémica y su
dependencia de programas hipotecarios con subsidio, como el Nuevo Crédito Mivivienda y el
Bono Mivivienda Verde.

La seguridad, la formalidad y la accesibilidad urbana también destacan entre sus
preferencias, lo que indica que este grupo valora entornos consolidados, transporte accesible y
proyectos que garanticen orden y estructura. Si bien aspectos como areas comunes 0 Servicios
complementarios tienen menor peso relativo, siguen siendo significativos para su decision,

siempre que el precio final se mantenga dentro de su capacidad financiera.
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En conjunto, estas preferencias permiten entender que el target secundario representa
una demanda emergente, cuya conversion comercial dependera principalmente de las
condiciones de financiamiento y del acceso a incentivos estatales.

4.2.2.3. Analisis de su Relevancia y Proyeccion en el Tiempo del Target
Secundario

El target secundario cumple un rol de demanda de expansion para el proyecto:

e A corto plazo, puede contribuir a completar la venta de unidades con areas menores
o condiciones de pago mas flexibles.

e A mediano plazo, su mejora proyectada de ingresos podria convertir a muchos de
estos hogares en compradores efectivos, sobre todo si se mantiene la disponibilidad
de programas de vivienda social y de crédito preferencial.

e Constituye una oportunidad complementaria que amplia la base de demanda
efectiva, sin desviar el foco principal del proyecto.

En la tabla 39 se presenta una proyeccion cualitativa de la evolucion del target
secundario —conformado por los quintiles Q1-Q2 del estrato AB— considerando tendencias
demograficas, econoémicas y psicograficas identificadas en el estudio de demanda. Esta
proyeccion permite evaluar la relevancia futura de este segmento y su potencial incorporacion
al mercado inmobiliario formal en el mediano y largo plazo, especialmente bajo esquemas de
financiamiento con subsidio y programas de acceso hipotecario promovidos por el Estado.

Tabla 39

Proyeccion cualitativa del target secundario en el tiempo

. . . Tendencias Implicancias para
Horizonte Tendencias Tendencias . , « Pl as p
. . psicograficas y de  “Residencial Los
temporal demograficas econdmicas . .,
comportamiento Pinos
Corto e Hogares jovenes e Ingresos e Fuerte interés o Conversion
plazo (1-3 en expansion. moderados y en vivienda posible si se
afios) e Posible aumento  sensibles a formal como ofrecen
del tamafio del ciclos via de alternativas

econdémicos. accesibles.
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hogar (hasta 4 e Acceso al movilidad e Oportunidad de
integrantes). crédito social. captar demanda
condicionado e Alta con Bono Verde
aFMVy dependenciade  y NC-MV.
subsidios. facilidades de
financiamiento.
Mediano e Mayor e Incremento e Mayor o Expansion del
plazo (3—7 consolidacion gradual del incorporacion a  mercado
afios) laboral del jefe ingreso por estilos de vida secundario del
de hogar. movilidad Progresistas y proyecto.
e Reduccion de social interna. Formalistas.
vulnerabilidades e Mejora del e Creciente e Potencial
economicas. perfil aspiracion a demanda para
crediticio. vivienda tipologias de 2
propia. dormitorios.
Largo e Estabilizacion e Consolidaciéon e Crecimiento e Incremento de
plazo (7— del hogar y de ingresos en  sostenido de demanda en
10 anos) mayor madurez niveles preferencias proyectos
familiar. medios. hacia vivienda futuros o nuevas
e Dispersion e Incremento de ~ formal y etapas.
hacia hogares capacidad de ecoeficiente. e Mayor
mas pequenios ahorro. e Mayor probabilidad de
por ciclos demanda por migrar hacia
familiares. orden, target primario

seguridad y
accesibilidad.

(Q3).

4.2.2.4 Cuantificacion del Target

La cuantificacion del target se basa inicialmente en la informacion del estudio de

demanda realizado por Yachakuy Perta (2025), el cual identifica una demanda inmediata total
de 2,200 hogares en los estratos AB y C con intencion efectiva de adquirir vivienda nueva en
Huaraz e Independencia. Dentro de este universo, el estrato AB concentra 678 hogares,
constituyéndose en la base principal para la definicion del target del proyecto.

Aplicando la estructura por quintiles del estrato AB, se obtiene el siguiente desglose:

e Target primario (Q3-Q5, 67,5 %): 458 hogares

e Target secundario (Q1-Q2, 32,5 %): 220 hogares

A primera vista, este tamafio de target podria considerarse limitado, ya que el target

primario representa aproximadamente 6,3 hogares por unidad en un proyecto de 72
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departamentos. No obstante, esta lectura puede cambiar favorablemente debido a los
siguientes factores:

(1) La cuantificacion inicial del target proviene de una sola fuente (Yachakuy Peri,
2025). El estudio de demanda constituye un insumo valioso, pero no captura por completo la
dinamica real del mercado, especialmente en un contexto donde:

e No incluye todos los hogares con ingresos ascendentes producto de las actividades
econdmicas en la zona.

e No incorpora plenamente a los hogares del estrato C que, mediante subsidios o
movilidad social, acceden a vivienda formal.

e No considera los comportamientos de absorcion observados en la oferta existente.

Por ello, la cifra inicial debe interpretarse como un piso minimo del mercado objetivo,
no como su totalidad.

(2) El andlisis correlacionado con la competencia revela un mercado sustancialmente
mayor. Los proyectos lideres del mercado local —Oasiz, Plaza 27 y Sin Nombre 6—
muestran velocidades de venta notablemente altas, logrando colocar entre el 80% y 100% de
sus unidades en periodos relativamente cortos (menos de 12 meses), incluso con:

e Precios por m? superiores a los del proyecto Los Pinos (US $ 1,000-1,360 por m?).

e Sin atributos ecoeficientes, sin certificacion verde y sin acceso al bono respectivo
(Mivivienda Verde)

e Menores areas y condiciones menos ventajosas para la demanda AB.

La absorcion observada demuestra que el mercado real activo es mayor al calculado
unicamente por quintiles, lo que sugiere la existencia de una demanda adicional no capturada
por el estudio de demanda.

(3) El contexto economico regional amplia progresivamente la base de demanda. El

dinamismo econdémico de Huaraz e Independencia es impulsado por:
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La region Ancash tiene el canon minero mas alto del pais (2024), e impacta en
dinamizar los siguientes sectores:

e Sector construccion e infraestructura

e Sector servicios, comercios, alquileres, etc.

La expansion del turismo (vuelos comerciales Anta-Lima, reconocimiento

TOURISE 2025)

Lo que genera procesos sostenidos de movilidad social ascendente, que:

Incrementa directamente el poder adquisitivo del estrato AB.
Permite que hogares del estrato C superior mejoren su condicion socioecondémica
y accedan a vivienda formal.

Amplia afio a afio la cantidad de hogares con capacidad de compra efectiva.

Este fenomeno se encuentra ampliamente documentado en estudios de mercados

regionales dinamicos y es consistente con la realidad de Ancash.

(4) Proyeccion ampliada del target. La correlacion entre segmentacion, competencia

y dinamicas econdmicas permite plantear tres escenarios:

Tabla 40

Proyeccion ampliada del target

Escenario Tamaiio del target Base técnica
Base 678 hogares AB Estudio de demanda
+ Quintil superior del estrato C con
Conservador ~ 980 hogares Q .. P
movilidad ascendente
Dindmico (altamente + Tendencias econémicas + Absorcion

probable)

1,000 - 13150 hogares del mercado + Competencia

El escenario dinamico es el mas coherente con la evidencia actual: la demanda activa

real supera ampliamente la segmentacion estricta por quintiles y coincide con la absorcion

observada en proyectos lideres, por lo que el tamafio de target seria superior los 1,000

hogares.
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Capitulo V: Posicionamiento

El posicionamiento del proyecto “Residencial Los Pinos” se desarrolla integrando el
analisis de demanda, competencia, segmentacion—targeting y capacidades internas del
desarrollador. Este capitulo define la percepcion que se busca instalar en la mente del
consumidor, fundamentada en los atributos que diferencian al proyecto en términos de
funcionalidad, ecoeficiencia, accesibilidad al financiamiento y ubicacion estratégica.

El posicionamiento constituye el proceso estratégico mediante el cual se define la
percepcion que el proyecto “Residencial Los Pinos” busca construir en la mente de su
mercado objetivo. Esta percepcion debe ser clara, diferenciada y sostenible, alineandose con
las necesidades reales del publico objetivo, las tendencias del mercado inmobiliario, los
atributos competitivos del producto y las capacidades técnicas y comerciales de la
organizacion desarrolladora.

El presente capitulo se elabora integrando la informacion proveniente del Estudio de
Demanda Yachakuy Peru (2025), el analisis de la competencia, la segmentacion y targeting
del capitulo previo, los capitulos iniciales de la tesis y el documento institucional del
desarrollador. El resultado es una propuesta de posicionamiento solida, coherente y
sustentada en evidencia.

5.1 FODA del Proyecto “Residencial Los Pinos”

El analisis FODA permite identificar las condiciones internas y externas que afectan
la competitividad del proyecto. La matriz se ha reconstruido correlacionando los atributos del
proyecto con la demanda del segmento AB, la oferta inmobiliaria existente en Huaraz—

Independencia y las capacidades del desarrollador.



Tabla 41

FODA del proyecto “Residencial Los Pinos”
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FORTALEZAS

e Demanda inmediata sé6lida del estrato AB:
678 hogares, de los cuales 458 hogares (Q3—
Q5) conforman el target primario con
capacidad real de compra (Yachakuy Pert,
2025).

e Disefio funcional, con tipologias alineadas al
perfil familiar AB (23 dormitorios) y areas
eficientes (53-86 m?).

e Estacionamientos para unidades
seleccionadas, atributo de alto valor para el
target.

e Ecoeficiencia certificable, apta para el Bono
Mivivienda Verde y ahorro operativo.

e Acceso a financiamiento FMV, generando
cuotas mas accesibles que la banca
tradicional.

e Ubicacién consolidada, frente al Condominio
El Pinar, colindante con equipamientos
educativos (UCV, El Pinar College) y
cercano a futuros Centro Comercial de
Huaraz.

e Saneamiento legal y compatibilidad
normativa (RDM-R4).

DEBILIDADES
Marca inmobiliaria emergente con
menor recordacion inicial.
Activacion condicionada al
cumplimiento de preventas para
financiamiento del proyecto.
Limitada presencia digital previa.
Primera incursion del desarrollador
en proyectos de mediana escala.

OPORTUNIDADES

e Demanda solida en el target AB con
intencion de compra inmediata

e Target ampliado proyectado entre 980 y
1,150 hogares, considerando movilidad
ascendente y compradores no captados en la
muestra.

e Alta velocidad de ventas de la competencia
(80%—-100%), demostrando dinamismo del
mercado.

e Crecimiento econdmico regional impulsado
por mineria, turismo y servicios.

e Tendencia del consumidor hacia proyectos
ecoeficientes, formales y modernos.

e Programas FMV (NC-MV, Bono Verde) y
mediante créditos tradicionales que elevan la
accesibilidad hipotecaria.

AMENAZAS

Entrada potencial de nuevos
proyectos competidores con
precios agresivos.

Incremento de tasas hipotecarias
por factores macroeconémicos.

Estrategias de marketing
intensivas de competidores
consolidados.

Percepcion de riesgo geodinamico
en la region.

Cambios en reglamentaciones para
subsidios y/o en regulaciones
técnicas que puedan afectar al
proyecto.
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El analisis evidencia que el proyecto cuenta con ventajas diferenciales solidas —
funcionalidad, ecoeficiencia, estacionamientos y accesibilidad financiera— altamente
valoradas por el target AB. Las oportunidades superan ampliamente las debilidades y
amenazas, reforzando la viabilidad comercial del proyecto. El mercado objetivo es robusto y
creciente, especialmente considerando que existiria un target superior al determinado en el
estudio de la demanda.

5.2 Proposicion de Posicionamiento

La proposicion de posicionamiento del proyecto integra su esencia como producto
inmobiliario, la personalidad de su marca, sus atributos diferenciadores y los beneficios
valorados por su mercado objetivo. La proposicion es:

“Residencial Los Pinos: tu nueva vivienda formal y ecoeficiente en la mejor zona
de Independencia, con facilidades de financiamiento y disefio funcional que brinda
confort y valorizacion sostenible para tu familia.”

Este posicionamiento sintetiza los atributos que diferencian al proyecto en cuatro
dimensiones:

o  Funcional: ecoeficiencia, disefio eficiente, estacionamientos, areas sociales,

calidad constructiva.

o Financiera: acceso a NC-MV, Bono Verde y mejores cuotas hipotecarias.

e  Emocional: tranquilidad, seguridad patrimonial, progreso y confort familiar.

e  FEstratégica: ubicacion consolidada con alta valorizacion futura.

5.2.1. EI Porqué del Posicionamiento Elegido

El posicionamiento elegido para Residencial Los Pinos se sustenta en la convergencia

de los hallazgos del estudio de demanda de Yachacuy Perti (2025) y el marco psicografico de

Arellano (2010), los cuales evidencian que los hogares del segmento objetivo buscan una
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vivienda formal, moderna, ecoeficiente y financieramente accesible, atributos que coinciden
con la propuesta del proyecto.

En el estudio de demanda, los hogares del estrato AB —particularmente los quintiles
Q3-Q5— priorizan: ubicacion estratégica, seguridad, distribucion funcional, disponibilidad
de estacionamientos, ecoeficiencia y facilidades de financiamiento hipotecario (incluyendo el
uso del crédito Mivivienda y el Bono Verde). Estos factores constituyen los pilares centrales
del posicionamiento propuesto.

De manera complementaria, los estilos de vida identificados por Arellano (2010) —
especialmente Sofisticados, Modernos y Progresistas— muestran una clara orientacion hacia
proyectos que expresen modernidad, estatus, sostenibilidad y acceso ordenado a crédito; lo
que refuerza la pertinencia del enfoque ecoeficiente y funcional adoptado para Los Pinos.

Finalmente, el analisis competitivo (oferta) demuestra que ninglin proyecto actual
combina ecoeficiencia, disefio funcional, estacionamientos, facilidades de financiamiento y
branding sélido, dejando un espacio perceptual disponible que Los Pinos puede ocupar de
manera diferenciada.

En conjunto, estos elementos justifican un posicionamiento orientado a comunicar
modernidad, sostenibilidad, formalidad y accesibilidad financiera, atributos altamente
valorados por el target y poco desarrollados por la competencia, consolidando asi una
propuesta clara y defendible para el mercado objetivo.

5.2.2. La Influencia Esperada Gracias al Posicionamiento Elegido

El posicionamiento definido para “Residencial Los Pinos” no solo busca comunicar
los atributos diferenciales del proyecto, sino también generar efectos concretos en su
desempefio comercial y en la percepcion del mercado. Al estar alineado con las preferencias
del target, con los estilos de vida predominantes en los segmentos objetivo y con las brechas

detectadas en la oferta competitiva, el posicionamiento esta disefiado para impactar
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positivamente en la absorcion, en la percepcion de valor y en la consolidacion de la marca
inmobiliaria. En este sentido, se espera que su implementacion genere los siguientes efectos:

(1) Velocidad de ventas.

Impulsada por la diferenciacion del proyecto en atributos altamente valorados por el
mercado, como la ecoeficiencia certificable, el disefio funcional y la accesibilidad a
financiamiento tradicional y Mivivienda

(2) Percepcion de valor y disposicion a pagar.

El proyecto incrementa su atractivo al combinar una ubicacion consolidada con
ecoeficiencia certificable y un disefio moderno y funcional, atributos que elevan la
percepcion de calidad del producto inmobiliario.

(3) Captacion de demanda ampliada

Abarca hogares que no fueron identificados explicitamente en el estudio de demanda,
pero que forman parte de la demanda real existente en la ciudad, asi como aquellos que,
gracias a procesos de movilidad econdmica y acceso a financiamiento FMV, pueden
incorporarse progresivamente al mercado formal de vivienda.

(4) Reputacion y confianza en la marca desarrolladora.

Reforzando la formalidad, solidez técnica y transparencia del proyecto, lo que
incrementa la percepcion de seguridad para los compradores y reduce la incertidumbre tipica
en plazas inmobiliarias emergentes como Huaraz e Independencia.

5.3  Mapa de Posicionamiento Competitivo

El mapa de posicionamiento se construye en funcion de los dos atributos mas
relevantes para el target AB y mas diferenciales respecto a la competencia, segun correlacion
con la de Demanda.

e Eje X — Funcionalidad Integral del Proyecto: disefio + distribucion +

estacionamientos + areas de juego y zonas sociales.
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e Eje Y — Accesibilidad al Crédito: tradicional + Mivivienda + Bono Verde +
cuotas menores.
Ambos ejes se justifican porque:
e Son atributos determinantes en la decision de compra,
e Lacompetencia NO los ofrece simultaneamente,
e Estan directamente alineados con el posicionamiento final,
e Responden a las prioridades del target primario.
Figura 22

Mapa de posicionamiento competitivo (frente a principales proyectos de la oferta)

(=]

Los Pinos

X

o

Oasiz

4 Sin Nombre 6 X
3 X X Plaza 27

Accesibilidad a Crédito (FMV - BMV)
(o))

3 4 5 6 7 8 9 10
Funcionalidad Integral (Disefio + Estacionamienti+Area Social)

El mapa evidencia que “Residencial Los Pinos” se posiciona en el cuadrante superior
derecho, es decir, combina alta funcionalidad integral con alta accesibilidad al crédito, un
territorio perceptual actualmente no ocupado por sus competidores directos. Oasiz, Plaza 27 y
Sin Nombre 6, muestran menores niveles tanto en disefio funcional como en accesibilidad
financiera, lo que confirma que ningln proyecto integra, de manera conjunta, ecoeficiencia,
disefio optimizado, estacionamientos adecuados, zonas de esparcimientos y compatibilidad

plena con el Bono Mivivienda Verde. Esta posicion diferenciada respalda la propuesta de
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posicionamiento del proyecto y fortalece su atractivo comercial frente a una demanda que
valora simultaneamente modernidad, sostenibilidad y facilidad de financiamiento.
5.4  Desarrollo de la Marca a Través del Proyecto — Branding
El branding del proyecto se orienta a construir una identidad clara, moderna y
coherente con el posicionamiento propuesto.
5.4.1. Marca del Desarrollo Propuesto
e Nombre: “Residencial Los Pinos”
e Concepto distintivo: Naturaleza, modernidad, funcionalidad y progreso familiar.
e Promesa de marca: “Un hogar moderno, funcional y sostenible, disefiado para
brindar seguridad y bienestar a tu familia.”
e Valores de marca:
e Seguridad patrimonial
e Ecoeficiencia
¢ Bienestar familiar
e Formalidad
e Confianza
e Progreso
e Personalidad de la marca: Moderna, confiable, ecoeficiente, aspiracional.
o Identidad visual sugerida:
e Paleta en verdes (ecoeficiencia) y azules (confianza)
e Tipografia moderna, sobria y minimalista
e Simbolos naturales (pinos, hojas, lineas organicas)
e (Grafica orientada a familias jovenes AB.
e Logotipo de “Residencial los Pinos”: El logo se compone de un icono geométrico

compuesto por tres lineas verticales ascendentes estilizados como pinos,
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integradas con lineas curva inferior que representa sostenibilidad y terreno
elevado. En la parte baja, el texto “Los Pinos” en tipografia Montserrat Bold y
debajo, en Light: “Residencial”.

Territorio emocional: Confort + seguridad + progreso + valorizacion.

Slogan: “Vive moderno. Vive sostenible. Vive en Los Pinos.”, se insertara en la
comunicacion visual en color gris claro, en estilo: “Handwritten minimalista con
ilustracion organica lineal en estética eco-friendly.”, que evoca: proyectos
inmobiliarios sostenible, modernidad, propuesta orientada a bienestar y naturaleza

y permite una comunicacién emocional y cercana.

5.4.2. Marca de la Organizacion Desarrolladora

La marca corporativa de la organizacion desarrolladora constituye un pilar

fundamental para fortalecer la percepcion de confianza y credibilidad del proyecto. En este

sentido, la empresa debe proyectar de manera consistente los siguientes atributos estratégicos:

Formalidad legal y técnica: reflejada en el cumplimiento normativo, la correcta
gestion documental y la aplicacion de estandares de calidad en disefio y
construccion.

Cumplimiento y transparencia: evidenciados en una comunicacion clara,
informacion verificable y procesos comerciales integros.

Orientacion al cliente: mediante un acompafiamiento adecuado durante todo el

proceso de compra y posventa, atendiendo necesidades reales del comprador.
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o Compromiso con la ecoeficiencia: alineado con la propuesta sostenible del

proyecto y con las exigencias del Bono Mivivienda Verde.

e Solvencia economica y financiera: indispensable para transmitir seguridad sobre

la continuidad y culminacion exitosa del proyecto.

e Experiencia en gestion inmobiliaria: respaldada por practicas profesionales y la

capacidad de coordinar eficazmente el ciclo completo de desarrollo.

El branding corporativo debe reforzar estos atributos y mantener plena coherencia con
la identidad visual y conceptual del proyecto “Residencial Los Pinos”. De esta manera, la
marca institucional y la marca del proyecto se integran para construir una propuesta de valor
solida, confiable y diferenciada, capaz de generar seguridad patrimonial y confianza en los

compradores.
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Capitulo VI: Reason Why e Innovacién

Este capitulo explica por qué la propuesta de “Residencial Los Pinos” genera un valor
superior frente a la competencia y como su disefio funcional, emocional y sostenible se
articula con las expectativas reales del mercado objetivo. A través del concepto de Value, los
elementos innovadores y el Reason Why, se demuestra la coherencia integral del proyecto
dentro del entorno residencial de Huaraz—Independencia.

6.1 Concepto del Value Para el Proyecto

Antes de explicar por qué el comprador preferira este proyecto, es necesario
fundamentar el concepto central que sostiene todo el planteamiento comercial: el Value. Este
determina cémo el publico percibe la conveniencia real de adquirir una vivienda en
“Residencial Los Pinos”.

6.1.1 Definicion del Concepto de Value

El Value en marketing inmobiliario representa la relacion total entre los beneficios
que el comprador percibe y los costos que debe asumir —econdmicos, emocionales,
funcionales y sociales— al adquirir una vivienda nueva (Zeithaml, 1988; Kotler & Keller,
2016).

Este enfoque es particularmente relevante en los segmentos AB de Huaraz e
Independencia —identificados como target primario y secundario del proyecto— donde la
decision de compra depende de una combinacion de:

e Seguridad y confianza en la inversion,

e Disefio moderno,

e QOrden urbano,

e Sostenibilidad,

e Respaldo formal del desarrollador,

e Accesibilidad financiera via Mivivienda.
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Asimismo, considerando los estilos de vida descritos por Arellano (2010), los

consumidores del NSE AB pertenecen mayoritariamente a grupos Sofisticados, Progresistas,

Modernas y Formales, caracterizados por aspiraciones de mejora, preferencia por la

modernidad, valoracion de la sostenibilidad, deseo de formalidad y alta propension a invertir

en bienes que incrementen su calidad de vida.

Esto hace que el concepto de Value se convierta en el eje central para la construccion

del producto “Residencial Los Pinos”.

6.1.2 Aplicacion del concepto de value al proyecto

El proyecto “Residencial Los Pinos” aplica el concepto de Value mediante un disefio

integral que responde a las expectativas de hogares con preferencias por:

Vivienda nueva y formal,

Espacios funcionales con distribucion moderna,
Zonas residenciales ordenadas,

Seguridad urbana,

Accesibilidad al crédito hipotecario,
Sostenibilidad y ahorro en servicios, y

Mayor calidad de vida familiar.

Esto se concreta en atributos claros del proyecto:

Tipologias eficientes de 1, 2 y 3 dormitorios con ventilacion cruzada y areas
optimizadas.

Ubicacion estratégica en una zona de alta valorizacion residencial de
Independencia, junto a instituciones y servicios consolidadas y en proyeccion.
Estacionamientos suficientes, un atributo escaso en la oferta local.

Condiciones para acceder al Programa Mivivienda y al Bono Mivivienda Verde,

lo que reduce la cuota mensual y aumenta la capacidad de compra.
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e Respaldo de una empresa formal con trayectoria en Huaraz.
El proyecto combina beneficios funcionales, emocionales y financieros que
incrementan la percepcion de valor para su publico objetivo.
6.1.3 Maximizacion de los Beneficios
La propuesta de “Residencial Los Pinos” maximiza los beneficios del comprador al
ofrecer un balance 6ptimo entre funcionalidad, disefio, ahorro, respaldo formal y calidad de
vida.
6.1.3.1. Beneficios Ofrecidos.
6.1.3.1.1. Funcionales. Se detallan los atributos tangibles del producto que generan
utilidad y comodidad al comprador.
e Tipologias alineadas al estilo de vida AB:
e 23 dormitorios, 2 bafios, areas entre 70—85 m? para familias jovenes y
consolidadas.
e Ventilacion cruzada, iluminacion natural y disefio eficiente.
e 36 estacionamientos, atributo especialmente valorado por el NSE AB (vehiculo
propio, necesidad de orden).
e Calidad constructiva respaldada en la aplicacion de metodologias de gestion para
la reduccion de errores y retrasos (BIM y Lean Construction).
e Proximidad inmediata a:
e Pinar College (centro educativo de prestigio),
e Condominio El Pinar (seguridad y mantenimiento constante),
e Campus UCV,
e Futuro centro comercial de Huaraz.
e Elsector El Pinar destaca ademas como un nodo residencial de alta valorizacion

proyectada en el distrito de Independencia, debido a su orden urbano, seguridad,
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presencia de instituciones educativas de calidad, futuro centro comercial y
consolidacion socioeconomica. Esta condicion incrementa la percepcion de
estabilidad y atractivo patrimonial para los hogares urbanos
e Vivienda formal y ecoeficiente (certificable), superior al de la oferta del mercado.
6.1.3.1.2. Emocionales. Se exponen los beneficios intangibles que influyen en la

decision de compra.

Confianza: empresa desarrolladora con mas de 20 afios de trayectoria formal.

e Seguridad familiar: al ubicarse en un entorno ordenado y consolidado.

e Orgullo: de pertenencia a un conjunto residencial moderno y bien ubicado.

e Bienestar: gracias a una vivienda ecoeficiente que ahorra agua y energia, con el
confort de contar con estacionamientos y areas sociales que elevan la calidad de
vida familiar.

e Tranquilidad financiera: al acceder créditos accesibles y con subsidios como el
Bono Verde.

e Sentido de logro: la compra de vivienda formal es un hito clave en el ciclo de vida
del segmento AB, elemento clave en los estilos de vida modernos y progresistas
(Arellano, 2010).

6.1.3.2 Logro de una Oferta Irresistible. El proyecto se vuelve irresistible para el

target porque combina de forma coherente:

o Ubicacion privilegiada en una zona de alta valorizacion.

e Producto funcional superior frente a la competencia local.

e Ecoeficiencia certificable (atributo diferenciador).

e Acceso directo a financiamiento estatal (Mivivienda + Bono Verde).

e Alta percepcion de seguridad y orden urbano.

e Respaldo técnico, financiero y legal de una empresa con trayectoria.
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La oferta no solo satisface necesidades racionales (espacio, precio, crédito), sino
también las emocionales (seguridad, reconocimiento, bienestar familiar), logrando una
propuesta integral altamente atractiva generando un equilibrio dificil de igualar por la oferta
existente en la ciudad.

6.2  Por qué nos comprarian a nosotros antes que elegir a nuestra competencia u
otras opciones (reason why)

Los compradores elegiran “Residencial Los Pinos” antes que otras alternativas debido
a cinco razones principales:

e Ubicacion estratégica superior

e Frente al Condominio El Pinar y al colegio El Pinar College, junto al campus
de la UCV y a poca distancia del futuro Centro Comercial de Huaraz,
conformando una zona de alto potencial de valorizacion futura en la ciudad.

e Producto disefiado exactamente segin preferencias del target

e Tipologias eficientes, iluminacion, ventilacion cruzada, 36 estacionamientos,
areas modernas, metrajes adecuados a la preferencia del estrato AB.

e Ningln competidor directo en Huaraz integra simultdneamente ecoeficiencia
certificable, estacionamientos suficientes, respaldo formal y ubicacion
estratégica en un entorno consolidado.

e Ecoeficiencia certificable + Bono Verde

e Ahorro mensual, mayor confort térmico, sostenibilidad y calificacion al
programa Mivivienda Verde.

e Accesibilidad financiera real

e El proyecto se encuentra dentro del rango del Programa Mivivienda, lo cual
facilita la adquisicion mediante crédito hipotecario y favorece la absorcion

comercial.



147

e Solidez y formalidad del desarrollador
e Mas de dos décadas de experiencia, manejo BIM y Lean, y cumplimiento
normativo que genera confianza.

En conjunto, estos factores constituyen un Reason Why solido, diferenciado y
verificable, sustentado en datos del mercado y ventajas competitivas reales.

Esta propuesta se sostiene ademas en indicadores determinados en el Estudio de
Demanda Yachakuy Peru (2025), donde mas del 60 % de los hogares urbanos evaluados
manifiestan intencion real de compra en un horizonte menor a un afio, y mas del 94 % de
dichos hogares planea financiar la adquisicion mediante crédito hipotecario. Estos datos
refuerzan la pertinencia de una oferta formal, financiable y alineada con programas como
Mivivienda y Mivivienda Verde.

6.3 Elementos Innovadores que se ajusten a nuestro Target

Este punto identifica los atributos diferenciales del proyecto y explica por qué son
relevantes para el mercado objetivo.

6.3.1 Elementos innovadores. Se listan los factores que constituyen innovacion respecto a
la oferta del mercado local.

e Ecoeficiencia certificable para acceder al Bono Verde.

e Disefio bioclimatico y ventilacion cruzada.

e Dotacion de estacionamientos superior a la media del mercado.

e Proceso constructivo digitalizado (BIM) y metodologia Lean.

e Integracion con equipamientos educativos y residenciales estratégicos.

¢ Disefio arquitectonico funcional y moderno.

e Modelo financiero adaptado al perfil del comprador.
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6.3.2 El porqué de nuestra innovacion. Cada innovacion responde directamente a
atributos valorados por consumidores urbanos que buscan:

e Modernidad,

e Sostenibilidad,

e Accesibilidad,

e Orden,

e Seguridad,

e Respaldovy,

e Confort.

Estos rasgos coinciden con los estilos de vida modernos y progresistas descritos por
Arellano (2010), caracterizados por la busqueda de crecimiento, bienestar familiar, aspiracion
y preferencia por productos formales y diferenciados.

6.4 Elementos que hacen nuestra oferta irresistible para nuestro Target

Este punto completa la argumentacion mostrando por qué la oferta logra un Value
superior que la competencia no iguala.
6.4.1 Busqueda de un Value Superior

El proyecto ofrece un Value superior al integrar:

e Disefio arquitectonico moderno y funcional.

e Ahorro directo en consumo de servicios gracias a la ecoeficiencia.

e Seguridad residencial y orden urbano.

e Accesibilidad financiera mediante programas estatales.

e Alta calidad constructiva y respaldo empresarial.

Este valor diferencial se enmarca en un contexto econémico regional dinamico,
impulsado por actividades como mineria, comercio y turismo, que sostienen la demanda

formal de vivienda multifamiliar en Huaraz e Independencia
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6.4.2 Ajuste entre las expectativas del target y nuestra oferta

Los hogares urbanos con mayor estabilidad econémica y orientacién aspiracional
tienden a priorizar atributos que refuercen seguridad, calidad de vida y proyeccién futura.
Entre sus expectativas destacan:

e Vivienda formal y confiable,

e Disefio moderno y funcional,

e Orden y seguridad en el entorno,

e Sostenibilidad y ahorro en servicios,

e Ubicacion estratégica con acceso a equipamientos,

e Disponibilidad de estacionamientos, y

e Opciones de financiamiento accesibles y predecibles.

La propuesta de “Residencial Los Pinos” integra de manera precisa cada uno de estos
elementos, logrando una correspondencia directa entre lo que el mercado valora y lo que el
proyecto ofrece. Esto evita desajustes entre producto y demanda, y refuerza la percepcion de
que el proyecto es una solucion habitacional coherente, atractiva y alineada con las
aspiraciones del publico objetivo.

6.4.3 La calidad de nuestra oferta

La calidad se sustenta en:

e Proceso constructivo profesional (BIM + Lean).

e Cumplimiento de normatividad técnica y estandares ecoeficientes.

e Ubicacion estratégica con equipamientos relevantes.

e Acabados y distribucion que maximizan el confort.

e Respaldo y confianza del desarrollador.

e Coherencia total entre diseflo, precio, financiamiento y mercado.
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En conjunto, estos factores consolidan una oferta s6lida, moderna, ecoeficiente y

confiable, plenamente alineada con las expectativas y estilos de vida de los hogares urbanos

que buscan invertir en una vivienda formal de alta calidad.

6.5  Matriz de Coherencia entre Propuesta de Valor y Reason Why

Para complementar el analisis y fortalecer la argumentacion estratégica, se presenta

una matriz que vincula directamente los atributos del proyecto con las razones que justifican

su eleccion por parte del comprador.
Tabla 42

Coherencia entre Atributos del Proyecto y su Reason Why

Atributo del Necesidad del Beneficio Reason Why
Proyecto Comprador Generado (Value) Asociado
., “Me ubico en la
Ubicacion

. Seguridad, prestigio, Entorno ordenado
estratégica en El = i J

mejor zona de

) accesibilidad valorizado crecimiento de
Pinar .
Huaraz
Vivienda adaptada “Me ofrecen un

Funcionalidad y

Tipologias eficientes k al estilo de vida producto exacto a
comodidad . . »
moderno mis necesidades
. . : Mayor comodidad .
Estacionamientos Orden y seguridad . Y ., Y o« competencia no
. . diferenciacion : r e
suficientes vehicular it tiene esta dotacion
competitiva
L Menor gasto .
Ecoeficiencia Ahorro y g “Pago menos y vivo
. - mensual y confort o
certificable sostenibilidad AN mejor
termico
Bono Verde + Accesibilidad Reduccion de cuota  “Puedo comprar sin
Mivivienda financiera hipotecaria sobre endeudarme”

Menos errores, obra

“Confio en la

Proceso BIM + Lean Calidad y confianza , calidad del
mas segura N
proyecto
. . . “C
Trayectoria del Seguridad y Reduccion del emOIrI;I; ZOsZrlil;a
desarrollador credibilidad riesgo p Y

formal”

Fuente: Elaboracion propia.

El analisis demuestra que “Residencial Los Pinos” presenta una propuesta de valor

coherente, diferenciada y plenamente alineada con las expectativas del comprador urbano.
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Los atributos del proyecto —ubicacion estratégica, disefio funcional, ecoeficiencia
certificable, accesibilidad financiera y respaldo del desarrollador— se traducen directamente
en razones claras y convincentes para su eleccion.

La matriz presentada confirma que cada componente del proyecto responde a una
motivacion real del mercado y refuerza un Reason Why sélido, competitivo y sustentado en
evidencia. En conjunto, la oferta se posiciona como una alternativa moderna, segura y
sostenible, capaz de satisfacer las aspiraciones de los hogares que buscan calidad de vida 'y

una inversion formal confiable.
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Capitulo VII: Marketing Mix — Conceptos y Generalidades

El presente capitulo, titulado “Marketing Mix — Concepto y Generalidades basados en
las conclusiones que se desprenden del Analisis de Situacion y el Marketing Plan”, desarrolla
de manera sintética y focalizada el marco tedrico fundamental que sustenta la gestion
estratégica del producto, precio, promocion y plaza en el ambito del marketing inmobiliario.
Su propdsito es establecer, de forma concisa pero rigurosa, los conceptos, definiciones y
enfoques que permitiran, en los apartados posteriores, aplicar estas bases teoricas al proyecto
“Residencial Los Pinos”, correlacionando los principios del Marketing Mix con los hallazgos
del analisis de situacion, la caracterizacion del mercado y el posicionamiento estratégico
previamente definidos.

El Marketing Mix se fundamenta en la integracion estratégica de cuatro variables
clasicas: producto, precio, plaza y promocion, concepto estructurado por McCarthy (1960) y
posteriormente difundido por Kotler y Armstrong (2021). En el sector inmobiliario, estas
variables permiten transformar atributos técnicos del proyecto en propuestas de valor
percibido, disminuyendo la incertidumbre del comprador y fortaleciendo el posicionamiento
de marca del desarrollador (Kotler, Keller y Chernev, 2022). Este enfoque es clave en mercados
donde el consumidor enfrenta altos compromisos financieros y elevados niveles de riesgo
percibido, como ocurre con la adquisicion de vivienda (Roulac, 2019).

7.1 Concepto General del Producto.
7.1.1. Producto — Descripcion General

En marketing, el producto comprende un conjunto de atributos tangibles e intangibles
que satisfacen necesidades del consumidor (Kotler & Armstrong, 2021). En vivienda
multifamiliar, el producto inmobiliario no se limita a la unidad fisica, sino a la experiencia
integral de habitar, incluyendo disefio arquitectonico, calidad constructiva, areas comunes,

ecoeficiencia y reputacion del desarrollador (Peiser & Hamilton, 2012).
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7.1.2. Como Maximizar el Value

El valor del producto se maximiza cuando sus atributos generan beneficios funcionales,
emocionales y economicos para el comprador. Esto implica alineacion con las necesidades del
segmento objetivo, eficiencia espacial, servicios complementarios y reduccion de costos
operativos mediante tecnologias sostenibles (Kotler, Keller & Chernev, 2022; UNEP, 2020).
7.1.3. Posicionamiento — Branding y el Producto

El posicionamiento consiste en ocupar un lugar distintivo en la mente del consumidor
(Ries & Trout, 2001). El branding inmobiliario refuerza esta posicion mediante sefales de
calidad, seguridad, sostenibilidad y confiabilidad, permitiendo diferenciar proyectos
aparentemente homogéneos (Peiser & Hamilton, 2012).

7.1.4. Sostenibilidad

La sostenibilidad se entiende como la integracion de dimensiones ambientales, sociales
y econdmicas en el desarrollo de productos inmobiliarios (ONU-Habitat, 2020).

i. Sostenibilidad ambiental: Incluye eficiencia energética, gestion del agua, disefio
bioclimatico y reduccion de emisiones, lo cual incrementa el valor percibido del activo (UNEP,
2020).

ii. Sostenibilidad social: Se vincula con calidad de vida, accesibilidad, seguridad y
cohesion comunitaria, factores esenciales en entornos urbanos resilientes (ONU-Habitat,
2020).

iii. Sostenibilidad econémica: Esté asociada a costos operativos reducidos, durabilidad
de materiales, financiamiento accesible y mayor valor de reventa, contribuyendo a la

estabilidad del proyecto en el largo plazo (Deloitte, 2023).
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7.2 Concepto General del Precio
7.2.1 Precio — Descripcion General

El precio refleja el valor monetario atribuido a un producto y es una variable critica en
la percepcion de calidad y decision de compra (Kotler & Armstrong, 2021). En el mercado
inmobiliario, se determina considerando costos directos, valor del suelo, competencia, atributos
del producto y disponibilidad de financiamiento (Peiser & Hamilton, 2012).
7.2.2 Como Maximizar el Precio

La maximizacion del precio ocurre cuando el producto logra sostener una prima basada
en valor, sustentada en diferenciacion, atributos superiores y confianza en la marca
desarrolladora (Deloitte, 2023). Esta prima depende de la percepcion de calidad, ubicacion,
ecoeficiencia y respaldo institucional.
7.2.3 Posicionamiento — Branding y el Precio

Un posicionamiento solido permite sostener precios alineados al valor percibido. El
branding reduce la incertidumbre del comprador, especialmente en mercados de alto riesgo
financiero como la vivienda, facilitando decisiones vinculadas a créditos hipotecarios (Roulac,
2019).
7.3  Concepto General de la Promocion
7.3.1 Promocion — Descripcion General

La promocion comprende todas las herramientas empleadas para comunicar el valor de
un producto y persuadir al comprador. Incluye publicidad, marketing digital, relaciones
publicas, activaciones y contenido visual, elementos que facilitan el proceso de decision
(Kotler & Armstrong, 2021).
7.3.2  Como Maximizar el Value

La promocion maximiza el valor cuando comunica con claridad los beneficios

diferenciales del producto y utiliza canales adecuados para el segmento objetivo. En proyectos
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inmobiliarios, una estrategia promocional efectiva incrementa la velocidad de ventas y reduce
el costo por adquisicion (PwC, 2022).
7.3.3 Posicionamiento — Branding y la Promocion

La promocion debe reflejar la identidad de marca y reforzar el posicionamiento,
asegurando coherencia entre disefio visual, narrativa comercial y atributos diferenciales del
proyecto (Kotler, Keller & Chernev, 2022).
7.4  Concepto General de la Plaza
7.4.1 Plaza — Descripcion General

La plaza comprende los canales de distribucion y puntos de contacto mediante los
cuales el cliente accede al producto. En proyectos inmobiliarios incluye salas de venta,
showrooms, plataformas digitales, recorridos virtuales, corredores y alianzas financieras
(Peiser & Hamilton, 2012).
7.4.2 Como maximizar el value

El valor se maximiza cuando el acceso a la informacion y al proceso comercial es
claro, agil y confiable. La digitalizacion de la experiencia —simuladores, recorridos 360°,
chat comercial, seguimiento— reduce fricciones y mejora la conversion (PwC, 2022).
7.4.3 Posicionamiento — Branding y la Plaza

Cada punto de contacto constituye un componente del branding. Una plaza coherente
con el posicionamiento del proyecto transmite profesionalismo, transparencia y confianza,

elementos criticos en la decision de compra de vivienda (Roulac, 2019).
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Capitulo VIII: Marketing Mix — Producto (P1)

El componente Producto (P1) del Marketing Mix en el proyecto inmobiliario
“Residencial Los Pinos” se expresa en un conjunto de decisiones arquitectonicas, de ingenieria,
constructivas, de sostenibilidad y de gestion que, en su conjunto, materializan la propuesta de
valor definida en los capitulos previos: Ofrecer vivienda multifamiliar formal, moderna y
ecoeficiente, dirigida a hogares de los segmentos AB de Huaraz e Independencia, con énfasis
en confort, seguridad y valorizacion futura, apalancada en programas de financiamiento como
Mivivienda Verde.

8.1  Proyecto e Ingenieria
8.1.1. Proyecto Arquitectonico

8.1.1.1 Planeamiento general

El proyecto arquitectonico se desarrolla sobre un terreno de 3,410.34 m? en la zona “El
Pinar”, distrito de Independencia, con zonificacion RDM-R4 apta para conjunto residencial
multifamiliar. La propuesta se organiza en tres bloques de seis niveles, dispuestos en torno a
un espacio central de areas libres y circulaciones peatonales internas, con circulacion vehicular
y estacionamientos mayoritariamente perimetrales.

Figura 23

Esquema de distribucion del conjunto habitacional

Fuente: Elaboracion propia.
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Desde el punto de vista de producto:

o Laescala del conjunto —72 departamentos— se alinea con un proyecto de tamaio
medio, lo que permite lograr eficiencias constructivas y operativas, asi como una
presencia competitiva en el mercado sin ingresar al segmento de desarrollos de gran
escala que suelen requerir mayores ritmos de venta y estructuras comerciales mas
complejas, pero significativamente mayor a los proyectos inmobiliarios
desarrollados hasta ahora en Huaraz.

o Laimplantacion en “peine” o bloques paralelos permite (edificaciones que adoptan
la forma de un peine visto desde arriba: un cuerpo principal longitudinal y brazos
perpendiculares o semi-perpendiculares que se disponen de manera ordenada hacia
un mismo lado):

o Captar asoleamiento directo segun los resultados del Estudio de Asoleamiento
y Vientos,

e  Minimizar sombras criticas en los meses frios, y

o  Garantizar ventilacion natural.

La disposicion volumétrica y la organizacion interna del terreno responden a criterios
urbanos y funcionales que buscan optimizar la orientacion, la ventilacion y la eficiencia del
conjunto, asegurando una configuracion coherente con el segmento objetivo y con las
condiciones fisicas del lote. Este planteamiento general es consistente con las preferencias
recogidas en el estudio de demanda: hogares AB que priorizan seguridad, formalidad y calidad
del entorno, y que migran de viviendas dispersas o de segundo uso hacia conjuntos

planificados.
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Figura 24

Distribucion General del Conjunto — Anteproyecto Arquitectonico
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Figura 25

Renders del proyecto “Residencial Los Pinos”
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8.1.1.2. Caracteristicas

Las caracteristicas arquitectonicas y funcionales del proyecto, asi como su capacidad
de responder adecuadamente al perfil del mercado objetivo, son las siguientes:

a) Tipologias y cantidad de unidades
Tabla 43

Tipologias de departamentos

Tipologia 2:;;;‘ Dormitorios Ii:’g?;:::; Cocina CS::: d-or Lavanderia | Unidades
Tipo 1 81.77 3 2 Si Si Si 3
Tipo 2 85.66 3 2 Si Si Si 30
Tipo 3 71.41 2 2 Si St Si0 6
Tipo 4 73.24 2 2 Si Si Si 30
Tipo 5 53.26 1 1 Si Si Si 3

Lectura de mercado:
o La segmentacion de la competencia indica que el core del mercado formal
demanda areas ttiles entre 70 y 100 m?, con 2—3 dormitorios.
e Los Productos Tipo 2 y Tipo 4 (85.66 y 73.24 m?) concentran 60 de las 72
unidades (83.3%), encajando directamente en ese rango objetivo.
e Lostipos 1 y 3 refuerzan la oferta para quienes desean un poco mas de area o
buscan 2 dormitorios con mayor confort, y el tipo 5 atiende un nicho menor
(parejas sin hijos, profesionales solos).
Esta estructura muestra que el producto ha sido ajustado desde la arquitectura para el
target identificado: hogares formales AB, bancarizados, que buscan 2-3 dormitorios y areas

razonables (ni demasiado pequefias ni excesivas respecto a su capacidad de pago).
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Figura 26

Tipologias de las unidades

Tipo 01
Area: 81.77 m2
Niumero de Dormitorios: 03

Niumero de Unidades: 3

Tipo 02
Area: 85.66 m2
Niumero de Dormitorios: 03

NiUmero de Unidades: 30

Tipo 03
Area: 71.41 m2
NiUmero de Dormitorios: 02

Numero de Unidades: 6
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Tipo 04
Area: 73.24 m2
Niumero de Dormitorios: 02

Niumero de Unidades: 30

Tipo 05
Area: 53.26 m2
Nimero de Dormitorios: 01

Numero de Unidades: 3

b) Plantas y organizacion espacial
o Plantas tipicas con nucleos de circulacion vertical bien definidos.
o Corredores que permiten ventilacion e iluminacion natural.
e Zonas sociales (sala—comedor) orientadas hacia fachadas con mejor
asoleamiento.
e Agrupamiento de ductos (sanitarios y de instalaciones) para racionalizar costos

y facilitar mantenimiento.



Figura 27

Plantas tipicas

Planta tipica
ler nivel

Planta tipica
2do — 6to nivel
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¢) Levantamiento topografico y condicionantes

Las caracteristicas fisicas del emplazamiento, desarrolladas en el microentorno como
parte del capitulo 3 a partir del levantamiento topografico, permiten comprender el criterio de
implantacion del proyecto. La topografia del predio es practicamente plana, con pendientes
muy suaves y variaciones altimétricas minimas, presentando un relieve estable, suelos de buena
compactacion y ausencia de irregularidades que determinen el disefio arquitectonico.

Gracias a estas condiciones, la implantacion del conjunto se adapta con facilidad a la
plataforma natural del terreno, reduciendo la necesidad de cortes y rellenos y manteniendo
pendientes adecuadas para el drenaje, los accesos y la circulacion interna. En conjunto, la
topografia favorable constituye un soporte clave para la coherencia y viabilidad del disefio
arquitectonico propuesto.

Figura 28

Plano topogrdfico del predio

Fuente: Elaboracion Propia
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d) Estudio de ecoeficiencia (vientos y asoleamiento)

Como parte del Estudio de Ecoeficiencia del proyecto se desarrollé un analisis climatico
integral que incluy¢ el Estudio de Asoleamiento y Vientos, complementado con la evaluacion
de precipitaciones, temperaturas, humedad y demas condiciones estacionales relevantes. Este
analisis permitio determinar la incidencia solar en fechas criticas —como el 21 de diciembre y
los periodos invernales—, asi como caracterizar los flujos de viento predominantes del valle.
Asimismo, la revision de parametros climaticos y pluviométricos aportd criterios
fundamentales para definir el sistema de drenajes, el tipo de coberturas mas adecuado frente a
la intensidad de lluvias y la seleccion de materiales con mejor desempefio ante las variaciones
térmicas y la exposicion ambiental.

Con base en estos resultados, la configuracion de los bloques fue orientada para
optimizar la captacion de luz natural, reducir la generacion de sombras criticas y aprovechar la
ventilacion predominante, mejorando el desempeno térmico y ecoeficiente del conjunto. En
términos funcionales, esta disposicion:

e Minimiza las sombras proyectadas sobre las fachadas principales en horas
clave, favoreciendo iluminacioén natural y confort térmico; y

o Orienta estratégicamente las aberturas para potenciar la ventilacion cruzada,
reduciendo la demanda de calefaccion artificial y evitando consumos
energéticos ineficientes.

En conjunto, el analisis climatico integral no solo guio la orientacion de los volumenes,
sino que también permitié adoptar decisiones constructivas coherentes —drenajes adecuados,
coberturas resistentes a precipitaciones y materiales compatibles con la dindmica térmica local—

para asegurar un desempefio ecoeficiente y resiliente del proyecto.
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Figura 29

Recorrido Solar Estacional del Predio mediante el Aplicativo SunEarthTools

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 30

Proyeccion de Sombras del Conjunto Residencial en Fechas Criticas

Fuente: Elaboracion Propia
8.1.1.3. Beneficios
Desde la perspectiva de producto inmobiliario, los beneficios del proyecto
arquitectonico pueden sintetizarse en:
a) Beneficios para el usuario final (household level):
e Mayor sensacion de confort térmico y luminico gracias a un disefo
bioclimatico.
e Distribuciones que se adaptan a estilos de vida AB (espacios sociales

integrados, dormitorios definidos, servicios completos).
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e Areas que no sobredimensionan la capacidad de endeudamiento, pero si

ofrecen una experiencia claramente superior a vivienda de segundo uso.
b) Beneficios para el posicionamiento comercial:

e La imagen de conjunto moderno, ordenado y ecoeficiente refuerza el
posicionamiento buscado frente a competidores que, en muchos casos, ofrecen
productos similares en areas, pero con menor énfasis en ecoeficiencia y disefio
integrador de areas comunes.

e La ubicacion frente al condominio El Pinar, junto a Pinar College y en
proximidad a la UCV vy al futuro centro comercial, refuerza un
posicionamiento urbano privilegiado, donde la oferta residencial se integra a
un entorno consolidado de servicios, educacion y crecimiento comercial.

c) Beneficios para la viabilidad del proyecto:

o Tipologias estandarizadas que facilitan repeticion constructiva y control de
costos.

e Un total de 72 unidades constituye una masa critica adecuada, ya que permite
generar el volumen de ventas necesario para sostener la estructura de inversion
estimada (S/.18.9 millones) sin incurrir en escalas operativas dificiles de
gestionar para un solo promotor.

8.1.2. Proyecto de Ingenieria

8.1.2.1. Consideraciones para el desarrollo del Proyecto de Ingenieria

El proyecto de ingenieria comprende el conjunto de estudios y disefios técnicos que
complementan y hacen viable el proyecto arquitectonico desarrollado en el acéapite anterior,
asegurando que la propuesta de “Residencial Los Pinos” no solo sea funcional y atractiva
desde el punto de vista espacial, sino también segura, normativamente conforme, eficiente y

financieramente bancable.



169

Estos estudios técnicos permiten transformar el anteproyecto arquitectéonico en un

proyecto integralmente construible, en el que se reducen al minimo los riesgos propios de la

ejecucion y operacion del edificio.

El proyecto de ingenieria incluye los siguientes componentes clave:

Estudio de suelos, que define la capacidad portante y las caracteristicas geotécnicas
del terreno, permitiendo seleccionar la cimentacion dptima y evitar asentamientos
diferenciales o sobrecostos estructurales.

Estudio de Impacto Vial, que evalua los flujos vehiculares y peatonales generados
por el conjunto residencial y propone medidas para asegurar la adecuada
integracion con la red vial existente.

Estudio de Impacto Ambiental, orientado a identificar, prevenir y mitigar los
impactos de la construccion y operacion del proyecto sobre su entorno urbano
inmediato.

Disefio de estructuras, que define el sistema resistente (porticos, placas y losas)
compatible con la normativa sismica vigente, considerando la ubicacion geografica
de Huaraz en una zona de alta sismicidad. Este disefio no solo responde a criterios
de seguridad estructural, sino también a un analisis comparativo de alternativas
técnicas que permitan alcanzar la solucion mas eficiente en términos de costo,
evaluando el equilibrio entre desempefio sismico, facilidad constructiva y
rendimiento econdmico. De este modo, la seleccion del sistema estructural
contribuye directamente a mantener controlado el costo por metro cuadrado,
evitando sobredimensionamientos innecesarios y permitiendo ofrecer un precio
final mas competitivo en el mercado inmobiliario local, sin comprometer la

seguridad ni la durabilidad de la edificacion.
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o Disefio de instalaciones eléctricas, que garantiza el suministro, la distribucion y la
seguridad eléctrica en areas privadas y comunes, asegurando la capacidad de carga,
la sectorizacion adecuada y el cumplimiento del Codigo Nacional de Electricidad.

o Disefio de instalaciones sanitarias, que asegura el abastecimiento adecuado de
agua, la evacuacion eficiente de desagiies y el manejo apropiado de aguas pluviales,
conforme a la normativa sanitaria y a la capacidad operativa de las redes de la zona.

Adicionalmente, los disefios de instalaciones eléctricas y sanitarias incorporan
criterios de consumo eficiente, ahorro energético e indicadores de desempefio ecoeficiente, en
alineacion con los requisitos del Bono Mivivienda Verde, lo que permite al proyecto elevar
su competitividad y reducir costos operativos para los futuros residentes. Entre estos criterios
se consideran:

e Artefactos sanitarios de bajo consumo,

e  Optimizacion de caudales y presiones,

e Luminarias LED de alto rendimiento en areas comunes,

e Sectorizacion energética para reduccion de pérdidas,

o Disefio orientado a aprovechar iluminacion natural y ventilacion cruzada para

disminuir consumo eléctrico.

En conjunto, el proyecto de ingenieria otorga soporte técnico, normativo y econémico
al proyecto arquitectonico, asegurando que “Residencial Los Pinos” pueda ejecutarse con
seguridad, eficiencia y previsibilidad financiera, cumpliendo con las exigencias municipales,
los criterios de ecoeficiencia y las demandas del banco promotor para un financiamiento
responsable y sostenible.

8.1.2.1. Beneficios

El proyecto de ingenieria aporta beneficios esenciales para la viabilidad técnica y

financiera del desarrollo. Por un lado, reduce la incertidumbre técnica, al incorporar estudios
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y disefios especializados que validan las condiciones del terreno, la respuesta sismica y la
capacidad de las redes de servicios, permitiendo definir cimentaciones, sistemas estructurales
¢ instalaciones con menor riesgo de sobrecostos o retrasos.

Por otro lado, asegura el cumplimiento normativo, consolidando un expediente
técnico coherente y ejecutable, necesario tanto para la obtencion de las licencias,
certificaciones, asi como para cumplir los requisitos del banco promotor en el financiamiento
de “bien futuro”, donde la solidez técnica del proyecto es un factor determinante de
evaluacion.

Como resultado, los beneficios directos que aporta el proyecto de ingenieria pueden
sintetizarse en los siguientes puntos:

e  Mayor seguridad estructural y de cimentacion, al definir soluciones compatibles

con las caracteristicas geotécnicas del terreno y con la normativa sismica vigente.

e Procesos de licenciamiento mas agiles y con menor riesgo de observaciones,
gracias a la incorporacion de estudios de impacto vial y ambiental que anticipan y
mitigan efectos sobre el entorno urbano, y al alineamiento del disefio con los
criterios de ecoeficiencia del Bono Mivivienda Verde, lo que asegura instalaciones
sanitarias y eléctricas optimizadas para el ahorro y facilita tanto la certificacion
ambiental como la accesibilidad financiera del cliente final.

e  Menor probabilidad de sobrecostos y contingencias durante la construccion, a
través de un disefio técnico integral, coordinado y basado en informacion real del
sitio.

o Facilitacion del uso de herramientas BIM, ya que los proyectos de arquitectura,
estructuras y especialidades siguen un mismo criterio de coordinacion desde la

etapa de disefio, mejorando la precision y reduciendo interferencias.
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e Mejor valoracion por parte del banco promotor, al evidenciar un proyecto técnica
y normativamente solido, disminuyendo la percepcion de riesgo y favoreciendo
condiciones financieras mas competitivas.

En conjunto, el proyecto de ingenieria fortalece la robustez técnica, la viabilidad
econdmica y la bancabilidad de “Residencial Los Pinos”, constituyendo un pilar fundamental
para el éxito del desarrollo inmobiliario.

9.1.2.2. Presupuesto del Proyecto — Ingenieria

El presupuesto considerado para el desarrollo del proyecto de ingenieria es:

Tabla 44

Presupuesto del Proyecto - Ingenieria

Analisis:

e El peso de honorarios de arquitectura y estructuras refleja la complejidad del
conjunto y la necesidad de un disefio coordinado.

e El monto de estudios complementarios (suelos, vial, ambiental) es relativamente
bajo frente al CAPEX total, pero clave para asegurar que la decision de inversion
no se base en supuestos.

Este bloque de ingenieria representa alrededor de 2.0-2.1% de la inversion total

(S/.18,936,192.98), valor razonable para proyectos que priorizan control técnico, pero sin

sobredimensionar consultorias.
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El presupuesto de ingenieria no solo es un costo, sino una inversion en reduccion de
riesgos.

Si se compara:

o Ingenieria: 2.07% de la inversion total

o  Gastos financieros: 8.00%

e Publicidad: 2.37%

Se observa que se esta dedicando una fraccion significativa a garantizar que el
proyecto sea financiable, construible y comercializable, lo cual es coherente con un producto
que busca posicionarse como formal, seguro y de alta calidad frente a alternativas de segundo
uso o desarrollos informales.

8.2  Innovaciones
8.2.1. Propuesta de Innovacion y Lineamientos Técnicos para el Proyecto

Las innovaciones planteadas en “Residencial Los Pinos” responden a:

a) Mejorar la competitividad del producto, diferenciandolo frente a proyectos que
ofrecen buena ubicacion y financiamiento, pero que no integran criterios de ecoeficiencia ni
soluciones de alto desempefio ambiental;

b) Incrementar la productividad y calidad en obra, alineando el proyecto al uso de
herramientas digitales y metodologias de gestion eficiente; y

c¢) Consolidar las condiciones técnicas y ambientales necesarias para acceder a
Mivivienda Verde, reforzando los argumentos de ahorro y beneficios para el comprador.

En funcién de estos objetivos, las principales innovaciones técnicas incorporadas son:

o Implementacion de BIM, permitiendo una coordinacion precisa entre arquitectura,

estructuras e instalaciones, disminuyendo interferencias, reprocesos y sobrecostos.
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e Aplicacion de Lean Construction, mediante Last Planner System y control de
flujos, mejorando la planificacion y la eficiencia productiva del proceso
constructivo.

e Disefio bioclimatico, sustentado en los estudios de asoleamiento, vientos y
variables climaticas (precipitaciones, temperaturas), optimizando orientacion,
ventilacion natural y control de sombras para elevar el desempefio térmico del
conjunto.

e Ecoeficiencia en consumos, incorporando:

Griferias e inodoros de bajo consumo,

Luminarias LED en areas comunes,

Maximizacion de iluminacion natural,

e Reduccion de cargas térmicas y mejora del confort ambiental.
e Uso de materiales y procedimientos constructivos adecuados al contexto climatico

y funcional del proyecto, priorizando:

Materiales con buen desempefio térmico y durabilidad frente a la humedad y
variaciones estacionales propias de Huaraz,
e Soluciones de coberturas y drenajes adaptadas a la intensidad de
precipitaciones,
o Sistemas constructivos estandarizados y coherentes con la metodologia Lean
(prefabricados ligeros, optimizacion de cortes y encofrados),
o Especificaciones técnicas que facilitan mantenimiento, seguridad y eficiencia
operativa a largo plazo.
En conjunto, estas innovaciones fortalecen el posicionamiento del proyecto,

incrementan su valor técnico y competitivo, y aseguran un estandar de vivienda sostenible,
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productiva y financieramente so6lida para su presentacion ante entidades promotoras y el

mercado objetivo.

8.2.2. Beneficios

La incorporacion de innovaciones técnicas, constructivas y ecoeficientes en

“Residencial Los Pinos” genera beneficios concretos en el desempefio del proyecto y en la

propuesta de valor para el usuario final. Entre los principales beneficios destacan:

8.3

Beneficios técnicos y constructivos:

e  Mejor coordinacion y menor reproceso gracias al uso de BIM.

e Mayor eficiencia en la ejecucion mediante Lean Construction.

e Mejor desempeiio térmico y ambiental por el disefio bioclimatico.

o Uso de materiales adecuados al clima local, aumentando durabilidad y calidad.
Beneficios econdmicos y financieros

e Reduccidn de sobrecostos y optimizacion de tiempos de obra.

e  Mayor facilidad para acceder a Mivivienda Verde y beneficios asociados.
e Menores costos de mantenimiento y operacion.

Beneficios ambientales y para el usuario

o Ahorro en agua y energia gracias a soluciones ecoeficientes.

e  Confort térmico natural y menor dependencia de calefaccion.

e  Mejor valorizacion y competitividad del proyecto frente al mercado.
Sostenibilidad

El proyecto incorpora la sostenibilidad como un eje transversal en tres dimensiones —

ambiental, social y econdmica—, en coherencia con el enfoque estratégico del plan de

marketing y con la propuesta de valor del conjunto residencial.
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8.3.1 Sostenibilidad Ambiental

o Uso eficiente de agua mediante artefactos sanitarios ahorradores y buenas practicas
de consumo.

e Reduccion del consumo eléctrico gracias al disefio bioclimatico (orientacion,
ventilacion natural, control solar) y la implementacion de luminarias LED en éreas
comunes.

e Menor huella urbana respecto a modelos de vivienda dispersa de segundo uso, al
concentrar 72 hogares en un predio bien equipado y con una densidad adecuada.

e Aprovechamiento de la radiacion solar y vientos predominantes, conforme al
Estudio de Asoleamiento y Vientos desarrollado en el marco del Estudio de
Ecoeficiencia.

8.3.2. Sostenibilidad Social

o Consolidacion del entorno urbano, al implantar un conjunto formal y planificado
frente al condominio El Pinar y junto a equipamientos educativos de relevancia
(Pinar College y UCV).

e  Creacion de espacios comunes y areas de recreacion, que fortalecen la convivencia,
la seguridad y la interaccion comunitaria.

o Formalizacion de la propiedad, mediante titulacion, independizacion y reglamento
interno, contribuyendo a reducir la informalidad habitacional aun presente en
Huaraz.

8.3.3. Sostenibilidad Econémica

e Estructura de inversion equilibrada, que distribuye los costos en proporciones

eficientes (construccion 57.21%, terreno 27.01%, gastos financieros 8%,

publicidad 2.37%, entre otros).
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e Abhorros en la operacion del hogar, derivados del menor consumo de agua y energia,
reduciendo el gasto mensual real de las familias.

o Flegibilidad al Bono Verde, que mejora la accesibilidad al crédito y reduce el costo
financiero para el comprador.

e Potencial de valorizacion futura, al ubicarse en un nodo estratégico donde
convergen equipamientos educativos, una universidad y un futuro centro
comercial.

8.4  Plan de Produccion y Métodos Constructivos
8.4.1. Métodos de produccion y construccion

El método constructivo propuesto se basa en una estructura de concreto armado,
combinando porticos y placas estructurales, lo cual brinda estabilidad, buen comportamiento
sismico y eficiencia en tiempos de ejecucion. La produccion en obra se planifica mediante:

e Ejecucion secuencial por niveles, permitiendo una progresion ordenada de

actividades estructurales y de instalaciones.

o Frentes de trabajo organizados para optimizar el flujo de materiales y recursos,
reduciendo tiempos muertos y mejorando la productividad.

e  Preplanificacion mediante metodologia Lean (Last Planner System), que facilita la
coordinacion semanal, el control de restricciones y el cumplimiento de metas
intermedias.

Este enfoque constructivo es plenamente coherente con la escala del proyecto (72
unidades distribuidas en 3 bloques de 6 niveles) y con la necesidad de asegurar calidad,
trazabilidad y cumplimiento de plazos, requisitos esenciales para un proyecto respaldado por
un banco promotor.

La coherencia se refuerza con lo desarrollado en el item de Innovacion (9.3), donde

BIM y Lean Construction forman parte integral de la estrategia técnica.
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8.4.2. Materiales

La seleccion de materiales responde a criterios de durabilidad, desempefio funcional,
compatibilidad con el clima local y una percepcion de calidad acorde con el segmento AB.
Entre los principales materiales considerados se encuentran:

e Concreto f'c = 210 kg/cm?, adecuado para edificaciones de mediana altura y

coherente con las solicitaciones estructurales previstas.

e Acero Grado 60, que ofrece alta resistencia y permite optimizar las secciones de
elementos estructurales.

o Albaiileria de relleno en bloques de concreto, material recomendado para zonas de
alta sismicidad como Huaraz debido a su buen comportamiento estructural
secundario, mayor resistencia a fisuras y mejor desempefio acustico.

e Acabados ceramicos y porcelanatos en areas clave (bafios, cocina y circulaciones),
que aportan durabilidad, facil mantenimiento y una percepcion de valor superior.

o Pinturas base agua, mas saludables, de bajo impacto ambiental y alineadas con el
enfoque de sostenibilidad descrito en el item 9.4.

La eleccion de estos materiales equilibra costo—beneficio, mantenimiento a largo
plazo, estética y compatibilidad climatica, reforzando la estrategia de diferenciacion técnica
del proyecto y su coherencia con el posicionamiento ecoeficiente y de calidad que caracteriza
a “Residencial Los Pinos”.

8.4.3. Innovaciones en la produccion/construccion

o Implementacion de BIM para la deteccion temprana de interferencias entre

arquitectura, estructuras ¢ instalaciones, reduciendo reprocesos y mejorando la

precision del proceso constructivo.
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o Aplicacion del enfoque Lean Construction, organizando frentes de trabajo,
minimizando tiempos improductivos y optimizando rendimientos mediante
herramientas como Last Planner System.

Estas innovaciones permiten elevar la eficiencia y predictibilidad del proceso
constructivo, disminuyendo el riesgo de desviaciones respecto al costo y plazo
presupuestados. En un proyecto financiado mediante banca promotora, esta disciplina resulta
fundamental para preservar la estructura financiera, cumplir hitos de desembolso, optimizar
el uso de cartas fianza y asegurar un flujo de fondos estable y controlado.

8.4.4. Impacto econémico de las innovaciones

En términos cualitativos, las innovaciones implementadas en la produccion y
construccion generan impactos economicos favorables en la estructura global del proyecto:

e Reduccion de reprocesos, lo que disminuye el desperdicio de materiales y reduce

costos indirectos asociados a correcciones y paralizaciones.

e Mayor adherencia al cronograma, evitando extensiones innecesarias del plazo de
obra y reduciendo la exposicion a gastos generales, costos financieros y
requerimientos de liquidez, partidas que representan montos significativos dentro
del presupuesto.

e Control reforzado de calidades, que disminuye la incidencia de postventa y
reclamos, protegiendo la reputacion del proyecto y fortaleciendo la credibilidad del
promotor para desarrollos futuros.

8.4.5. Logistica requerida

Considerando el volumen de obra, la estructura de costos prevista y las exigencias de
un proyecto financiado con banca promotora, la logistica minima requerida comprende:

e Zona de acopio adecuadamente dimensionada, que permita almacenar materiales

sin saturar los frentes de trabajo y facilite un flujo continuo dentro de la obra.
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e Accesos temporales resistentes y operativos, capaces de soportar el transito de
camiones de concreto, unidades de carga y vehiculos de abastecimiento.

e Plan de ingreso y salida de materiales articulado con la dindmica urbana del
entorno, especialmente por la proximidad al condominio El Pinar, Pinar College y
la UCV, garantizando seguridad y minima interferencia con la actividad educativa
y residencial.

o Sistemas de sefalizacion, control perimetral y protocolos de seguridad, orientados
a prevenir incidentes, proteger a trabajadores y transeuntes, y evitar sobrecostos
asociados a accidentes o interrupciones del proceso constructivo.

8.4.6. Personal requerido

En concordancia al presupuesto establecido, el personal clave es el siguiente:

e Gerente de proyecto o jefe de obra responsable frente al promotor y al banco.

e Residente de obra.

o Jefe de calidad / técnico de control.

o Especialistas de instalaciones (eléctricas, sanitarias).

e Responsable de seguridad y salud en el trabajo (SST).

e Coordinador BIM (segun el grado de implementacion real).

La magnitud de los costos directos y la necesidad de cumplir plazos asociados a cartas

fianza y desembolsos justifican esta estructura de personal clave.
8.5  Presupuesto de Ejecucion de Obra
8.5.1. Costos de produccion/construccion

El presupuesto de ejecucion de obra (considerando las partidas globales), es:
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Tabla 45

Presupuesto de Obra

Si se divide el costo total de construccion (S/ 10,832,526.34) entre el area techada de
6,032.68 m?, se obtiene un costo directo promedio aproximado de: S/ 1,085.21 por m2.

e Elpeso relativo de la partida de estructuras es alto, lo cual es plenamente coherente
con un sistema estructural de placas y porticos en una zona de alta sismicidad como
Huaraz. Este comportamiento es esperado y técnicamente justificable.

o Los porcentajes de gastos generales y utilidad (8% + 8%) se encuentran dentro de
rangos razonables para proyectos de mediana escala con financiamiento bancario.

e El costo por m? esta dentro de los valores esperados para un conjunto multifamiliar
con acabados de nivel medio—superior, ubicado en una ciudad intermedia donde
los costos de mano de obra y materiales atin son competitivos frente a Lima.

e El costo por m2 esta en linea con lo esperable para un conjunto multifamiliar
acabado medio—superior en una ciudad intermedia con costos ain competitivos
frente a Lima.

La revision del presupuesto permite efectuar el siguiente analisis:

o El157.21% del total de la inversion destinado a la construccion confirma que el

presupuesto privilegia el producto fisico, lo cual es coherente con el
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posicionamiento del proyecto basado en calidad constructiva, ecoeficiencia y
disefio bioclimatico. Asimismo, este nivel de incidencia se alinea con la
participacion tipica de la obra en proyectos multifamiliares que emplean sistemas
estructurales por placas y porticos en zonas sismicas como Huaraz.

o FE127.01% destinado al terreno, si bien se ubica por encima del ratio tipico, refleja
un costo de suelo razonable para un sector con alta proyeccion urbana como El
Pinar. Este nivel de incidencia evita que el CAPEX se distorsione o se vea
absorbido de manera excesiva y resulta plenamente consistente con las
restricciones normativas y técnicas que limitan la densidad, elevando de forma
natural la participacion del terreno en proyectos de esta tipologia.

o Los costos financieros (8%) tienen un peso relevante, lo que refuerza la importancia
de:

o  Cumplir estrictamente el cronograma de obra para evitar la prolongacion del
financiamiento, y

e Alcanzar tempranamente los niveles de preventa requeridos por el banco
promotor para mejorar el perfil de riesgo del proyecto.

o El presupuesto de publicidad (2.37%) y de gastos administrativos (3.14%) es
consistente con un proyecto que demandara una comercializacion sostenida,
apoyada en una caseta de ventas, piloto, CRM, campaiias digitales y acciones de
posicionamiento.

8.6  Cronogramas
8.6.1. Proyecto de Ingenieria (3 meses)
Hitos considerados:
HITO 1 — Dia 20 — Estudios base completos (Topografia, suelos, impacto vial,

ambiental y ecoeficiencia)



183

HITO 2 — Dia 60 — Anteproyecto arquitectonico consolidado

HITO 3 — Dia 75 — Disefio estructural finalizado

HITO 4 — Dia 90 — Instalaciones eléctricas y sanitarias concluidas

HITO 5 — Dia 90 — Proyecto de ingenieria integral listo para entrega
Figura 31

Gantt para el desarrollo del proyecto de ingenieria

8.6.2. Construccion (18 meses)

HITO 1 — Inicio de obra y habilitacion inicial (Dia 0 — Dia 30) - Obras provisionales
y trabajos preliminares completados.

HITO 2 — Movimiento de tierras finalizado (Dia 60) - Terreno nivelado, plataformas
listas y trazado general concluido.

HITO 3 — Estructura del proyecto completada (Dia 300) - Cimentaciones, porticos y
placas de los 3 bloques terminados.

HITO 4 — Avance integral de arquitectura (Dia 390) - Acabados internos y externos
con progreso mayoritario en los 3 bloques.

HITO 5 — Instalaciones concluidas (Dia 420) - Sistemas sanitarios y eléctricos

completos y probados.
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HITO 6 — Urbanizacion interna, habilitacion y accesos (Dia 510) - Pavimentos,
jardines, veredas, estacionamientos y accesos terminados.

HITO 7 — Cierre de obra y entrega final (Dia 540) - Obra totalmente concluida, lista
para certificaciones y conformidad municipal.
Figura 32

Gantt para la construccion

8.6.3. Cronograma general del desarrollo inmobiliario (38 meses)
Integrando las fases:
e Mes 1: Adquisicion del terreno
e Mes 1-4: Proyecto - Ingenieria - Licencias
e Meses 4-6: Trabajos provisionales
e Mes 4-12: Preventa
e Mes 12-13: Aprobacion bancaria mas desembolso
e Mes 13-30: Construccion de Obra
e Mes 13-30: Ventas en Obra
e Mes 31-38: Ventas finales/ Entregas/ Escrituras
e Mes 38: Cierre Comercial y Legal
Este cronograma general debe alinearse con el ritmo de ventas necesario para cubrir

servicio de deuda y cumplir con la estructura de inversion del Presupuesto.
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Se identifican los siguientes hitos de actividades criticas:

Tabla 46

Actividades Criticas en el Desarrollo del Proyecto

Fase Meses Hitos asociados Actividad Critica
Adquisicion del 1 Terreno adquirido S.i - s’in terreno no inicia
terreno ningun proceso.

P ti . .
reoperativos . Expediente técnico Si - retraso afecta preventa
(proyecto, estudios, 1-4 .
. . listo y banco.
licencias)
Trabaj
rabajes . Si - aporta al “aporte del
provisionales / aporte 4-6 Caseta operativa ,
. promotor”.
valorizable
L ient i- t isit
Inicio de PREVENTA 4 anzanyen 0 Si - preventa es requisito
comercial del banco.
Meta 30% preventas 4-12 30% preventas Si - si no se logra, no hay
alcanzado obra.
A[?robacién bancaria 12-13 | Desembolso inicial Si - determi.na inicio de
mas desembolso obra financiada.
OBRA Inicio obra Si - cada mes de retraso
FINANCIADA (18 13-30 | Fin estructura impacta fecha de entrega
meses) Fin obra final.
Ventas en obra 13-30 No critica - afecta caja, no
plazo.
Ventas finales / 31.38 Entrega final + Si - escrituracién marca

entrega / escrituras

escrituras

cierre del proyecto.

Estas actividades no pueden retrasarse sin afectar el plazo total de 38 meses.

8.7  Reglamento Interno y de Uso

El producto no se agota en la obra construida: requiere un marco normativo interno

que garantice que el conjunto mantenga sus condiciones de seguridad, estética y

funcionalidad a lo largo del tiempo. Ello también impacta el valor de reventa y la percepcion

de calidad del proyecto.

El Reglamento Interno debe elaborarse conforme a la normativa vigente (Ley 27157 y

Reglamento de la Propiedad Exclusiva y Propiedad Comun), incluyendo al menos:
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Disposiciones generales

e Denominacion del condominio.

e Descripcion del predio y de las unidades de propiedad exclusiva y areas
comunes.

De la Junta de Propietarios

e Constitucion, atribuciones y funcionamiento.

e Quoérums y mayorias para acuerdos.

Derechos y obligaciones de los propietarios

e Uso adecuado de las unidades.

e Respeto de la fachada y elementos comunes.

e Pago de cuotas ordinarias y extraordinarias.

Uso de areas comunes

e Normas para jardines, circulaciones, juegos infantiles, estacionamientos de
visita (si aplica).

e Horarios, prohibiciones y responsabilidades.

Estacionamientos

e Asignacion y uso.

e Prohibiciones (almacenamiento, talleres, etc.).

Normas de convivencia y ruidos molestos

e Horarios de silencio.

e Actividades prohibidas.

Seguridad y emergencias

e Manejo de extintores, sefializacion, salidas de emergencia.

e Plan basico de evacuacion.

Mantenimiento y conservacion
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e Responsabilidad de la Junta y de los propietarios.
e Fondos de reserva.
e Régimen de sanciones
e Tipificacion de infracciones.
e Procedimientos y medidas aplicables.
Este reglamento es parte del producto ampliado: no solo se vende un departamento,
sino el acceso a un entorno ordenado, seguro y predecible, alineado con las expectativas de

los segmentos AB.
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Capitulo IX: Marketing Mix — Precio (P2)

El presente capitulo desarrolla la estrategia de Precio del proyecto “Residencial Los
Pinos”, integrando los costos del proyecto, los precios de la competencia, la capacidad de
pago del segmento objetivo y las condiciones de financiamiento disponibles, asi como las
preferencias y la percepcion de valor del comprador AB, con el fin de definir una politica de
precios competitiva y coherente con el posicionamiento medio—superior del proyecto en el
mercado inmobiliario de Huaraz.

9.1 Elementos a Tomar en Cuenta para la Fijacion del Precio

El componente Precio del proyecto “Residencial Los Pinos” se define integrando
cinco factores clave:

e Laestructura real de costos del proyecto;

e Los precios vigentes de la competencia directa;

e El posicionamiento medio—superior buscado para el segmento NSE AB;

e Lacapacidad de pago del target primario; y

e Las condiciones de financiamiento disponibles (Nuevo Crédito Mivivienda, Bono

Mivivienda Verde, banca multiple y banca alterna).

El objetivo es construir una politica de precios competitiva, que refleje el valor
diferencial del proyecto —ecoeficiencia, estacionamientos en superficie, ubicacion estratégica
y respaldo formal— y garantice la viabilidad financiera del desarrollo en un horizonte de 38

meses.

9.1.1. Costos
El proyecto presenta un costo promedio por unidad habitacional de S/ 228,611, segiin
el presupuesto consolidado, incorporando estructuras, arquitectura, instalaciones, gastos

generales y utilidad del constructor.



Tabla 47

Estructura del Costo Promedio por Unidad Habitacional
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Componentes Descripcion Participacion  Costo Estimado
p p estimada (%) (S/)
Placas, porticos, losas,
Estructuras cimentacion y elementos 38% 86,872
resistentes
Arquitectura y Albanileria, pisos, puertfis, 29 50,294
acabados ventanas, revestimientos, pintura
Instal‘amf)nes Red de agua, d.e’sague, accesorios, 89, 18,289
sanitarias conexion general
Insts}laqlones Cableado, tablerqs, luminarias, 79 16,003
eléctricas pozos a tierra
' Segurldady CCTYV, intercomunicadores, 2% 4572
sistemas especiales Cercos, sensores
Infraestructura Circulaciones comunes, rampas,
. . . veredas, adecuacion de area 5% 11,431
interior y exterior ,
comun
Gastos generales ~ Administracion de' obrq, logistica, 89, 18,289
(GG) seguros, equipamiento
Utilidad del Margen empresarial 10% 22,861
constructor
TOTAL, POR
UNIDAD - 100% S/ 228,611
HABITACIONAL

Como se observa, el costo promedio por unidad (S/228,611) se sustenta

principalmente en el componente estructural del edificio (38%), coherente con la naturaleza

sismo-resistente requerida para edificaciones en Huaraz. Los gastos generales y la utilidad

representan conjuntamente el 18% del costo total, dentro de los rangos habituales para

proyectos multifamiliares formales.

Se desarrollan 72 viviendas en cinco tipologias entre 53.26 m? y 85.66 m?, alineadas

con las preferencias del NSE AB, que segin Yachakuy Pera (2025) privilegia areas entre 70—

95 m? con 2—3 dormitorios.

El 83.3% de las unidades (tipologias 2 y 4) se ubican dentro de este rango, asegurando

alto ajuste entre el producto disefiado y la demanda observada.
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Asimismo, el proyecto cuenta con 36 estacionamientos en superficie, equivalentes a
una ratio de 0.50 estacionamientos por unidad, lo que constituye un diferenciador
significativo respecto a la competencia.

Tabla 48

Distribucion General del Proyecto

Elemento Valor
Unidades habitacionales 72
Tipologias 5
Area minima—maxima (m>) 53.26 - 85.66
Unidades en tipologias 2 y 4 60 (83.3%)
Estacionamientos (superficie) 36
Ratio departamento/estacionamiento 0.5
Costo promedio por unidad s/ 228,611
Costo real por estacionamiento S/ 4,500 — 7,000

Tabla 49

Tipologias y Compatibilidad con Demanda AB

A
Tipologia (nr;;l Dormitorios SS.HH.  Unidades % Total Compatibilidad
Tipo 1 81.77 3 2 3 4.2% Alta
Tipo 2 85.66 3 2 30 41.7% Muy alta
Tipo 3 71.41 9 2 6 8.3% Media
Tipo 4 73.24 2 2 30 41.7% Alta
Tipo 5 53.26 1 1 3 4.2% Baja
Figura 33
Unidades por Tipologia
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Figura 34

Distribucion de Tipologias (dreas)

Area por Tipologia
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Tabla 50

Estacionamientos y Valor Economico

Elemento Valor
Estacionamientos en superficie 36
Costo real estimado S/ 4,500 — 7,000
Valor percibido S/10,000 — 18,000
Precio establecido S/ 16,000

9.1.2. Precios de la Competencia

Para efectos comparativos, todos los valores expresados en dolares en la seccion que
corresponde a la competencia (capitulo 3.2.4 La Competencia), se convierten a soles
utilizando un tipo de cambio de S/ 3.50 por US$ 1.00.

La competencia directa esta compuesta por proyectos formales comparables al nivel

de producto ofrecido por Los Pinos, especialmente Oasiz y Plaza 27:
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Tabla 51

Precios de la Competencia

Proyecto Precio/m? (S/) Atributos

Oasiz 4,760 For@al; subterraneo; no ecoeficiente; mayor
precio

Plaza 27 4410 Func%onal; @enor dotacion de
estacionamientos

Mercado Formal 3,500 — 4,760 Rango general

Promedio mercado 4,130 Valor de referencia

Los Pinos (prom.) 4,572 Medio—superior; ecoeficiente; 36

estacionamientos

Los proyectos Oasiz y Plaza 27 se utilizan como referencia principal porque
representan la oferta formal mas comparable al posicionamiento de “Residencial Los Pinos”
dentro del segmento NSE AB en Huaraz. Ambos desarrollos ofrecen tipologias de 2—3
dormitorios, areas entre 70 y 90 m?, estandares constructivos similares y se comercializan
bajo esquemas hipotecarios formales, lo que los convierte en los benchmarks naturales para
evaluar precios de mercado.

Ademas, son proyectos reconocidos y visibles para el comprador objetivo, por lo que
sus precios funcionan como puntos de anclaje en la percepcion del cliente. Su analisis
permite ubicar a Los Pinos dentro de un rango competitivo equilibrado, donde Plaza 27
representa la referencia media y Oasiz la referencia superior. Compararlos permite medir con
precision la relacion precio—valor, identificar ventajas diferenciales (ecoeficiencia, mayor
dotacion de estacionamientos) y sustentar una estrategia de precios coherente con el mercado
real.

De acuerdo a lo anterior, Los Pinos se contrasta con Oasiz y Plaza 27 debido a:

e Similitud de tipologias (70-90 m?)

e Enfoque en segmento AB formal

e  Producto formal y escalas comparables
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e Ubicaciones urbanas con valorizacion creciente

Figura 35

Precio por m2 de la Competencia vs Los Pinos
Comparacion Precio por m2

5,000

4,000

3,000

2,000

Precio/m? (S/)

1,000

Oasiz Plaza 27 Los Pinos (prom.)

La revision integral con relacion a la competencia, confirma que los proyectos mas
comparables —Qasiz y Plaza 27— se ubican en un rango de US$ 1,260-1,360/m?,
equivalente a S/ 4,410-4,760/m? al tipo de cambio de S/ 3.50. Ambos concentran la mayor
velocidad de venta del mercado (2.22-2.60 unid/mes), sustentada en financiamiento bancario
temprano y un producto funcional orientado al segmento AB. Asimismo, la mayoria de
proyectos no cuenta con estacionamientos o presenta dotaciones minimas (entre 0 y 5
unidades), lo que refuerza la diferenciacion competitiva de Los Pinos con sus 36
estacionamientos en superficie. Estos elementos validan la estructura de precios adoptada y
consolidan su posicionamiento medio—superior dentro del mercado formal de Huaraz.

9.1.3. Precios vs Posicionamiento

El precio final del proyecto se ubica entre las dos referencias competitivas (Plaza 27 y
Oasiz), permitiendo posicionarse como un producto medio—superior accesible, con atributos
tangibles que respaldan su valor:

e Ecoeficiencia certificable

e 36 estacionamientos
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Areas funcionales

e Ubicacion estratégica (El Pinar — UCV — futuro mall)

e Financiamiento

Relacion precio—valor superior a la media del mercado

Esta posicion medio-superior se refuerza al considerar que la competencia directa —
segun el estudio de oferta inmobiliaria— presenta un enfoque predominantemente funcional
y carece de criterios ecoeficientes o de dotaciones comunes relevantes, lo que permite a Los
Pinos diferenciarse con mayor claridad

Por otro lado, los proyectos con financiamiento bancario temprano, como Oasiz y
Plaza 27, registran las mas altas velocidades de venta del mercado (2.22 y 2.60
unidades/mes), confirmando que la estrategia de financiamiento FMV + Bono Verde
adoptada para Los Pinos es coherente con las dindmicas reales de absorcion del mercado
huaracino.

9.1.4. Mapa Perceptual y Andlisis de Percepcion (Puntuacion y Ponderacion)

El mapa perceptual se construye con el propdsito de comparar la posicion competitiva
de los proyectos dentro del mercado formal de Huaraz, utilizando dos variables centrales en
el proceso de decision del comprador NSE AB:

e Eje X: Precio por m2 de cada proyecto.

e Eje Y: Valor Percibido, medido a partir del indice de Valor Percibido (IVP).

El IVP se obtiene mediante un analisis multicriterio basado en la relevancia real que
los compradores asignan a distintos atributos del producto inmobiliario.

9.1.4.1.Metodologia del valor percibido

El valor percibido se obtiene ponderando atributos clave segin su importancia para el
segmento AB, con base en el Estudio de Demanda Yachakuy Peru (2025). La ponderacion es

la siguiente:
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Tabla 52

Ponderacion de Atributos

Atributo Ponderacion (%)
Facilidad de financiamiento 25%
Estacionamientos 20%
Ubicacion 20%
Relacion precio—valor 20%
Ecoeficiencia 15%
Relacion precio—valor 15%
Areas comunes 5%

Cada proyecto se evaltia en una escala de 1 (muy bajo) a 5 (muy alto) por atributo,
obteniéndose los puntajes ponderados que alimentan el IVP.
Figura 36

Ponderacion de Atributos
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Tabla 53

Determinacion del IVP

Atributo Ponderacion|  Peso PI;I?SS Aporte | Oasiz| Aporte P12a7z a Aporte
0 . _ .
(%) (decimal) (1-5) LP | (1-5)| Oasiz (1-5) Plaza 27
giiﬁﬁ:ﬁf:mo 25% 0.25 5 [ 125 ] 4 | 100 | 4 | 1.00
Estacionamientos 20% 0.20 5 1.00 2 0.40 1 0.20
Ubicaciéon 20% 0.20 4 0.80 4 0.80 5 1.00
VR:llg‘flon precio- 15% 015 | 5 | 075 | 4 | 060 | 3 | 045
Ecoeficiencia 15% 0.15 5 0.75 3 0.45 2 0.30
Areas comunes 5% 0.05 4 0.20 4 0.20 3 0.15
g_l';)T OTAL 100% 100 | - | 475 | - | 345 | - | 310

Como se observa, el proyecto “Residencial Los Pinos™ alcanza un IVP de 4.75/5,
superior al de Oasiz (3.45) y Plaza 27 (3.10), confirmando su liderazgo en valor percibido
dentro del segmento AB.

9.1.4.2.Resultados y ubicacion en el mapa perceptual

Bajo la metodologia indicada, “Residencial Los Pinos” se ubica claramente en el
cuadrante de “mayor valor percibido / precio medio—superior”, lo cual implica:

e Su precio esta bajo control y dentro del rango competitivo.

o El cliente percibe un valor superior en ecoeficiencia, estacionamientos, disefio y

financiamiento.

e Presenta una ventaja diferencial significativa sobre Plaza 27 y Oasiz.

Este resultado respalda la politica de precios adoptada y demuestra que Los Pinos
ofrece un equilibrio 6ptimo entre costo, valor y percepcion, alineado con la preferencia real

del segmento AB.



197

Tabla 54

Mapa perceptual (Precio vs Valor percibido)

Valor Percibido

Los Pinos

475 X

Qasiz

35 ><

325 Plaza 27
X
4350 4,400 4450 4,500 4550 4,600 4,650 4,700 4,750 4,800
Precio por m2 (S/.)

Valor Percibido (IVP)
o

9.1.5. Objetivos del Precio

Los objetivos del precio buscan asegurar que la estrategia comercial de “Residencial
Los Pinos” mantenga coherencia con el valor percibido del proyecto, garantice accesibilidad
al segmento AB y preserve la competitividad frente a la oferta directa del mercado.

9.1.5.1. Precio.

El objetivo es fijar precios que se mantengan dentro del rango aceptado por el
segmento AB, evitando superar el precio por m2 de Oasiz —referente superior del mercado—y
asegurando una posicion competitiva frente a Plaza 27, que constituye la referencia media del
segmento. Asi tenemos:

e Mantener precios dentro del rango del mercado AB.

e No superar el precio/m2 de Oasiz.

e Ser competitivo respecto a Plaza 27.

9.1.5.2. Forma de Pago.

Se busca ofrecer un esquema de pagos flexible y accesible, basado en una separacion

inicial baja, una cuota inicial fraccionada entre el 10% y 20%, y aportes durante los 18 meses
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de construccion, permitiendo acomodar distintas capacidades de ahorro del comprador
formal.

e Separacion accesible.

¢ Inicial fraccionada 10-20%.

e Aportes durante obra.

9.1.5.3. Financiamiento.

El financiamiento se orienta prioritariamente al Nuevo Crédito Mivivienda y al Bono
Mivivienda Verde, mecanismos que maximizan la accesibilidad del segmento AB y sostienen
la velocidad de ventas del proyecto. La banca multiple constituye una alternativa
complementaria para compradores con perfiles financieros formales que buscan condiciones
distintas 0 montos mayores.

Por su parte, la banca alterna —debido a sus tasas mas elevadas— se destina
principalmente a clientes del quintil Q5 y al target secundario, integrado por hogares con
ingresos estables que, aunque no califican al FMV o a la banca multiple, pueden acceder a un
crédito mediante plazos mas extendidos y evaluaciones menos restrictivas, lo que permite
ajustar la cuota mensual y viabilizar su incorporacion al proyecto.

e FMV + Bono Verde como principal motor.

e Banca multiple como opcién complementaria.

e Banca alterna solo para Q5 y al target secundario.

9.2  Fijacion del Precio

La fijacion del precio integra costos, posicionamiento, valor percibido y capacidad de

pago del segmento AB, garantizando que la estructura final de precios sea competitiva y

financieramente sostenible.
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9.2.1 Precios Finales por Tipologia (Viviendas)

Los precios listados responden a una estructura equilibrada entre valor percibido, area
util y competitividad frente a la oferta directa. Cada tipologia se situa estratégicamente dentro
del rango esperado por el segmento AB sin superar a los referentes superiores del mercado.
Tabla 55

Precios Base de Venta

Tipologia Area (m2) Precio Lista (S/) Precio/m2 (S/)

Tipo 1 81.77 365,000 4,464
Tipo 2 85.66 380,000 4,436
Tipo 3 71.41 335,000 4,691
Tipo 4 73.24 345,000 4,711
Tipo 5 53.26 295,000 5,539

El ticket promedio se obtiene mediante un promedio ponderado de los precios de lista
por tipologia, en funcion del nimero de unidades que representa cada una dentro del total del
proyecto. Dado que las tipologias 2 y 4 concentran el 83.3% de las unidades y presentan
precios entre S/ 345,000 y S/ 380,000, el ticket resultante —S/ 357,500 refleja de manera
realista el valor promedio al que se comercializaran las viviendas del proyecto.

9.2.2 Ticket final con estacionamiento (precio fijo S/ 16,000)

El ticket final incorpora el valor del estacionamiento manteniendo la accesibilidad del
cliente AB, evitando sobrepasar los limites de financiamiento FMV.
Tabla 56

Ticket Final con estacionamiento

Concepto Valor
Ticket promedio vivienda S/ 357,500
Estacionamiento S/ 16,000

Ticket final promedio total S/ 373,500
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El ticket final se mantiene plenamente compatible con FMV y conserva
competitividad frente a los proyectos comparables del mercado.
9.2.3 Precio del Estacionamiento (Fijo)

A continuacion, se detalla la determinacion del precio del estacionamiento, dado que
constituye un componente relevante del ticket final y un atributo altamente valorado por el
segmento AB. Los 36 estacionamientos en superficie aportan no solo funcionalidad y
seguridad, sino también una ventaja competitiva frente a la oferta comparable.

Referentes técnicos y comerciales:

e (Costo real: S/ 4,500 — 7,000

e Valor percibido: S/ 10,000 — 18,000

Precio fijo de venta establecido: S/ 16,000 por estacionamiento

Analizando las caracteristicas de la demanda y la competencia, este valor se
encuentra:

e Altamente competitivo dentro del mercado formal,

e Alineado a la capacidad de pago del segmento objetivo,

¢ Generador de un margen comercial atractivo,

e Libre de sobreprecio, y

e Diferenciado frente a proyectos como Oasiz y Plaza 27, que presentan menor

disponibilidad o precios menos accesibles.
9.2.4 Capacidad de Pago del Target

Los valores definidos se ajustan a los ingresos reales del segmento AB y de los
quintiles superiores, asegurando que las cuotas se mantengan dentro del rango de esfuerzo
financiero recomendado.

e Ingreso familiar AB: S/ 8,950 — 13,100

e Quintil Q3: S/ 10,610 — 11,440
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e (Capacidad de pago mensual: S/ 2,700 — 3,500

La estructura de precios es consistente con la capacidad de endeudamiento del target,
permitiendo acceso bajo escenarios de FMV y banca multiple.
9.2.5 Forma de Pago y Financiamiento

El esquema esta disefiado para facilitar la decision de compra mediante aportes
flexibles en obra y alternativas de crédito adaptadas al perfil del segmento AB.

e Separacion: 1% del valor del departamento

e Inicial: 10% - 20% (Financiada en 3 meses)

e Fraccionamiento durante obra

e Saldo: FMV / banca multiple / banca alterna (cajas rurales o financieras)

Se prioriza un esquema flexible que reduce barreras de ingreso y mantiene un flujo
comercial constante durante la obra.

9.2.6 Cuota Inicial

Se tienen tres escenarios que se adaptan al perfil financiero de los distintos
subsegmentos dentro del target.
Tabla 57

Cuota Inicial

Escenario % CI Monto
Conservador 20% S/ 60,000 — 76,000

Estandar 15% S/ 44,000 — 57,000

Accesible 10% S/29,500 — 38,000

Los escenarios de cuota inicial permiten atender perfiles financieros diversos sin

comprometer la accesibilidad ni la velocidad de ventas.
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9.2.7 Cuotas Mensuales Proyectadas
Las cuotas proyectadas se mantienen dentro del rango aceptable para el esfuerzo
financiero del segmento AB, considerando iniciales entre 10% y 20% y plazos de 15 a 20
afios. Para un valor del bien de S/ 380,000, las simulaciones hipotecarias validan que:
e FMV + Bono Verde (TEA 7.5%—8%) genera cuotas entre S/ 2,700 y S/ 2,950,
plenamente compatibles con la capacidad de pago del target.
e Banca multiple (TEA ~8.3%) ubica las cuotas entre S/ 2,900 y S/ 3,150,
manteniendo accesibilidad con iniciales desde 10% a 15%.
e Banca alterna (TEA ~15%), aun con tasas superiores, ofrece viabilidad para el
quintil Q5 y el target secundario mediante plazos mas extensos, con cuotas en el
rango de S/ 3,800 a S/ 4,200.
9.2.8 Conclusiones sobre el precio
La estrategia de precios de “Residencial Los Pinos” cumple plenamente con los
criterios de competitividad y sostenibilidad requeridos para un proyecto orientado al
segmento AB. La propuesta tarifaria garantiza:
e Competitividad real frente a Oasiz y Plaza 27, manteniéndose dentro del rango
medio—superior del mercado.
e Coherencia con el posicionamiento definido para el proyecto, alineado a un
producto formal de alta valorizacion futura.
e Accesibilidad financiera para los quintiles Q3—QS5, en especial bajo el esquema
FMV + Bono Verde.
e Sostenibilidad econémica del desarrollo, asegurando margenes adecuados y un
flujo comercial estable.
e Optimizacion del ticket final (S/ 373,500 incluyendo estacionamiento), sin

comprometer la capacidad de pago del target.
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e Diferenciacion soélida sustentada en ecoeficiencia, disefio funcional, ubicacion

estratégica y adecuada dotacion de estacionamientos.

e Liderazgo en valor percibido, alcanzando un IVP de 4.75/5, superior a las

alternativas comparables del mercado formal.

El precio fijo de estacionamiento de S/ 16,000 refuerza la accesibilidad del ticket
total, evita sobreprecios y maximiza el atractivo comercial del proyecto. En conjunto, la
estrategia tarifaria consolida a “Residencial Los Pinos” como la propuesta con mejor relacion
precio—valor en la oferta formal de Huaraz, fortaleciendo su competitividad y su potencial de
ventas a lo largo de los 38 meses del desarrollo.

Con estos precios, el proyecto se ubica dentro del rango maximo permitido por el
Programa Mivivienda Verde (S/ 464,200), mantiene competitividad frente a la oferta
informal y formal existente, y se alinea con la capacidad de pago del segmento AB

identificado en el Capitulo 5.
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Capitulo X: Marketing Mix (P3) — Promocién

La variable Promocion es el tercer eje estratégico del Marketing Mix del proyecto
“Residencial Los Pinos”, y tiene como propdsito integrar y coordinar los esfuerzos de
comunicacion, publicidad, ventas y posicionamiento para garantizar un flujo sostenido de
demanda durante todo el ciclo de vida del proyecto inmobiliario. En concordancia con los
analisis previos —especialmente el diagnostico del mercado, el Reason Why, el target
ampliado y la estrategia comercial— este capitulo desarrolla el conjunto de herramientas
tacticas destinadas a informar, persuadir y convertir al ptiblico objetivo, en un contexto donde
la competencia, la sensibilidad al precio y la alta valoracion por la ecoeficiencia hacen
indispensable una estrategia promocional solida y diferenciada.

En proyectos inmobiliarios financiados por banca promotora, como el presente caso,
la promociodn es critica para alcanzar los hitos de preventa, dinamizar la demanda y sostener
el interés del consumidor durante los 38 meses de duracion del proyecto. Por ello, el presente
capitulo articula de manera integral los componentes de publicidad, relaciones publicas,
marketing directo, ventas y promociones, alineados al funnel comercial y al presupuesto
oficial aprobado.

10.1 Mix de Promocion

Se estructura en cinco componentes que actian de manera complementaria:

e Publicidad (convencional y digital)

e Relaciones Publicas — Publicity

e Marketing Directo (convencional y digital)

e Ventas Directas (fuerza comercial)

e Promociones de Venta

Cada uno cumple una funcion especifica dentro del proceso de captacion y conversion

de prospectos, y se alinea con la estrategia general del proyecto, con las caracteristicas
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socioeconomicas del mercado Huaraz - Independencia, y con los objetivos cuantificables
establecidos para la operacion comercial.
10.1.1. Publicidad (convencional y digital)

La publicidad constituye el ¢je central del plan promocional, pues define el alcance, la
visibilidad, la recordacion de marca y el volumen inicial de prospectos a captar. En un
mercado compacto como Huaraz e Independencia, la publicidad debe combinar medios
tradicionales de alta visibilidad —particularmente paneles OOH y radio— con medios digitales
de alta segmentacion, como Meta Ads, Google Ads y YouTube. Esta combinaciéon garantiza
eficiencia presupuestal, evita saturacion del publico objetivo y permite sostener campatfias de
forma continua durante las distintas etapas del proyecto (prelanzamiento, lanzamiento,
preventa, construccion y cierre).

10.1.1.1. Objetivos de la Publicidad. Antes de ejecutar cualquier accion de medios,
es imprescindible definir los objetivos de la publicidad como herramienta estratégica del
proyecto. Estos objetivos deben ser cuantificables, alcanzables y coherentes con el tamafo
del target ampliado —estimado entre 678 y 1,150 hogares con capacidad real de compra—y
con el ritmo de ventas proyectado de 2.5 a 3.5 unidades mensuales.

Los objetivos son:

e Generar entre 150 y 220 prospectos mensuales de manera sostenida, volumen
compatible con la demanda estimada y suficiente para cumplir las metas de
preventa exigidas por el banco promotor.

o Construir un posicionamiento claro y diferenciado, basado en la ecoeficiencia, la
modernidad, la seguridad y la alta valorizacion futura del sector El Pinar.

e QGenerar visibilidad continua mediante campafas secuenciales que acompaiien las

fases del proyecto.
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e Impulsar visitas presenciales a la caseta y zona piloto, esenciales para la

conversion a separaciones.

e Apoyar la credibilidad institucional comunicando hitos constructivos y avances

reales.

10.1.1.2. Mensaje Central - Reason Why y Propuesta de Valor. Cada accion
publicitaria debe transmitir un mensaje consistente y diferenciador, alineado al Reason Why
del proyecto:

“Vive moderno y sostenible en la zona con mayor valorizacion futura de Huaraz,
con disefio funcional, ecoeficiencia certificable, seguridad y respaldo formal.”

La propuesta de valor se fortalece gracias a la proximidad inmediata a infraestructura
urbana de alta relevancia, como el Condominio El Pinar, el colegio El Pinar College, el
Campus de la UCV y el futuro primer centro comercial de Huaraz. En conjunto, este
equipamiento urbano incrementa la accesibilidad, dinamiza el flujo econdomico y contribuye a
la valorizacion sostenida del entorno.

El mensaje del Reason Why resume la propuesta de valor del proyecto y se adapta a
cada medio seglin su naturaleza:

e En paneles OOH: enfoque comercial directo (ubicacion, precios desde,

financiamiento).

e Enradio: atributos duros del proyecto (ecoeficiente, seguro, moderno).

e En digital: enfoque en beneficios funcionales, CTA claros y simulacion de crédito.

e En PR: énfasis reputacional y técnico (constructibilidad, avances de obra, BIM).

10.1.1.3. Estrategia Creativa y Lineamientos de la Marca. La estrategia creativa
busca generar coherencia visual y conceptual en todos los puntos de contacto del proyecto.
Para ello:

e Se utilizan tonos verdes y grises, asociados a sostenibilidad y modernidad.
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e Los renders deben presentar vida cotidiana, iluminacion realista y acabados

similares a los finales.

e Las piezas deben ser limpias, con jerarquias claras y llamados a la accion visibles.

e Los videos deben ser breves (6-20 segundos) y orientados a explicar beneficios

reales.

e Se produce contenido renovado cada 4-6 semanas para evitar desgaste del publico.

e Destacar en piezas graficas la cercania al nuevo Centro Comercial de Huaraz,

enfatizando desarrollo urbano, conveniencia y valorizacion futura.

Estos lineamientos aseguran consistencia con el posicionamiento definido en el
capitulo 7 de la tesis, reforzando la imagen de un proyecto moderno, seguro y ecoeficiente.

10.1.1.4. Medios Publicitarios. Los medios publicitarios se dividen en
convencionales y digitales, cada uno con un rol definido dentro del funnel comercial.

10.1.1.4.1 Medios Convencionales (OOH, radio, prensa, caseta piloto). L.os medios
tradicionales contintian siendo fundamentales en Huaraz debido a la concentracion del flujo
urbano, la alta exposicion en avenidas principales y el valor simbolico de la Plaza de Armas.
Los paneles OOH cumplen funciones tacticas y estratégicas segun su ubicacion.

En el ambito urbano de Huaraz e Independencia, caracterizado por una estructura
compacta y una marcada concentracion de flujos comerciales, administrativos y turisticos
alrededor de zonas especificas, se han identificado cuatro puntos estratégicos de alto impacto
comunicacional. La seleccion de estas ubicaciones responde a su relevancia dentro de la
dinamica econdmica local, al volumen y perfil del transito predominante, y a su influencia

directa en los desplazamientos cotidianos del segmento objetivo
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Tabla 58

Evaluacion Estratégica de Paneles Publicitarios

Codigo Ubicacion Valp r Pablico Objetivo Recomendacion
Estratégico
Av. Toribio de Ventas
P1 Luzuriaga — 5 AB/B+ leads, CTA Prioritario
Centro
Plaza de
P2 Armas / 4 Mixto Branding Prioritario
Museo
P3 Luzuriaga 4 Mixto Recordacion | Recomendado
Norte
P4 Confra'temldad 3 Residencial | Awareness | Complementario
— Vichay
Figura 37
Paneles Publicitarios
P1 P2 P3 P4

La inclusion del futuro Centro Comercial como elemento destacado en las piezas
OOH incrementa la percepcion de conveniencia y valorizacion, especialmente en los paneles
ubicados en Luzuriaga, donde el argumento urbano es particularmente efectivo para captar al
segmento AB
Otros medios convencionales incluyen:

e Radio local: ideal para campafias de preventa, sorteos y activaciones.
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e Prensa digital local: refuerzo reputacional.

e Caseta piloto: punto neuralgico para la conversion presencial. La caseta y el
showroom no solo elevan la conversion comercial, sino que constituyen un
requisito implicito para la banca promotora al evidenciar avance real, solvencia
operativa y formalidad, fortaleciendo la elegibilidad del financiamiento y el
cumplimiento del hito de preventas

10.1.1.4.2 Medios Digitales. L.os medios digitales constituyen el nucleo del esfuerzo

publicitario por su capacidad de segmentacion, su eficiencia en costos y su capacidad para
sostener la captacion continua.

Incluyen:

e Meta Ads (Facebook e Instagram)

e Google Ads (Search, Display y Performance Max)

e  YouTube Ads

e TikTok Ads

e Remarketing

e Landing page profesional

Chatbots y CRM automatizado

Las campatias digitales incorporaran atributos diferenciales del entorno, destacando la
cercania al futuro Centro Comercial de Huaraz como un hito urbano de alto impacto. Este
mensaje permitira apalancar la valorizacion futura de la zona y comunicar al comprador AB
que el proyecto se ubica en el area de mayor consolidacion y crecimiento proyectado de la
ciudad. La comunicacion digital integrara este elemento como parte del storytelling central

del proyecto.
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El presupuesto destinado a medios digitales es totalmente coherente con la poblacion
digital activa de Huaraz e Independencia y permite captacion estable sin saturacion del
publico objetivo.

10.1.2. Relaciones Publicas — Publicity

Las Relaciones Publicas (PR) constituyen un componente esencial del Mix de
Promocion en proyectos inmobiliarios formales, especialmente aquellos dirigidos al
segmento AB, donde la confianza, la reputacion organizacional y la percepcion de formalidad
influyen de manera directa en la decision de compra. A diferencia de la publicidad, cuyo
proposito principal es generar visibilidad y captacion inmediata, las PR se orientan a
consolidar la credibilidad del proyecto, comunicar avances verificables y fortalecer la imagen
institucional del desarrollador.

Para “Residencial Los Pinos”, este componente es particularmente relevante debido al
contexto competitivo, la sensibilidad del comprador hacia la formalidad del desarrollador y la
importancia de transmitir solidez en la ejecucion técnica del proyecto. Los esfuerzos de PR
aseguran que la comunicacion sea transparente, consistente y basada en hitos reales, lo que
contribuye a reducir la percepcion de riesgo del comprador.

10.1.2.1. Objetivos de las Relaciones Publicas. Los objetivos de PR se orientan a
reforzar el prestigio del proyecto y del desarrollador, complementando la publicidad y el
trabajo comercial. Entre los principales se incluyen:

e Construir y mantener confianza, transmitiendo formalidad y seriedad en la

ejecucion del proyecto.

e Respaldar la reputacion técnica, difundiendo avances constructivos reales, uso de

herramientas BIM, ecoeficiencia y cumplimiento normativo.

e QGenerar una narrativa positiva que acompaiie las diferentes etapas del proyecto,

desde su lanzamiento hasta su entrega final.
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e Promover la transparencia en relacion con plazos, hitos y avances estructurales.

¢ Incrementar la percepcion de seguridad del comprador, elevando la probabilidad
de cierre y reduciendo objeciones.

10.1.2.2. Mensaje Institucional — Reason Why (version reputacional). La

comunicacion institucional debe diferenciarse de la publicidad comercial, adoptando

un tono mas técnico y corporativo que refuerce la formalidad del proyecto. El mensaje
institucional se sintetiza en la siguiente premisa:

“Un proyecto formal, ecoeficiente y técnicamente solido, desarrollado con
responsabilidad urbana y con estandares que garantizan seguridad, valorizacion y calidad de
vida.”

Este mensaje se adapta a hitos constructivos, comunicados oficiales y notas de prensa
que resalten:

e Cumplimiento de cronogramas,

e C(Certificabilidad Mivivienda Verde,

e Avances de obra,

e Buenas practicas constructivas,

e Participacion de profesionales especializados.

10.1.2.3. Medios y Herramientas de PR. Para el proyecto se proponen herramientas
de PR alineadas a los canales informativos de mayor consumo en Huaraz e Independencia:

o Notas de prensa en medios digitales y periddicos locales, especialmente en
eventos clave (colocacion de primera piedra, avances trimestrales, habilitacion de
piloto).

e Publicaciones institucionales en redes sociales, orientadas a credibilidad, no a
venta.

e Videos de avances constructivos, grabados trimestralmente.
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e Alianzas educativas y ambientales (por ejemplo, actividades de sensibilizacion
sobre ecoeficiencia).
e Eventos técnicos, como presentaciones de avenidas de obra para prensa o colegios
profesionales.
e Visitas guiadas para lideres de opinion, garantizando transparencia.
Estas herramientas facilitan que el proyecto mantenga una comunicacion solida,
verificable y coherente, evitando percepciones negativas o incertidumbre del comprador.
10.1.2.4. Frecuencia y Momentos Clave. La comunicacion institucional se organiza
en torno a los hitos constructivos y comerciales del proyecto:
e Trimestral: actualizacion de avances de obra, capsulas de video, notas técnicas.
e Semestral: eventos oficiales o conferencias.
e Momentos clave: lanzamiento, apertura de caseta, inicio de obra, habilitacion de
piloto, primera losa, estructura completa, etapa de acabados.
Esta periodicidad garantiza constancia sin sobresaturar al publico, al tiempo que se
refuerza la percepcion de cumplimiento.
10.1.2.5. Campaiias de Relaciones Publicas. Las campaiias de PR se estructuran
bajo ejes tematicos que contribuyen a posicionar la propuesta de valor del proyecto:
Campafia 1: “Huaraz Crece en El Pinar” - Enfatiza el aporte del proyecto al desarrollo
urbano ordenado y sostenible.
Campafia 2: “Avanzamos Contigo” - Comunicacion trimestral de avances
constructivos y cumplimiento de metas.
Campafia 3: “Ecoeficiencia que Genera Ahorro” - Explica los beneficios del Bono
Verde y los sistemas ecoeficientes incorporados.
Campafia 4: “Construccion Responsable y Segura” - Enfatiza la rigurosidad técnica,

calidad estructural y cumplimiento normativo.
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10.1.2.6. Presupuesto e Inversion

El componente de PR se financia principalmente mediante:

e Parte del presupuesto de produccion creativa (S/ 24,000 anuales),

e Cobertura de notas de prensa y difusion digital,

e Inclusion dentro de campaiias trimestrales.

No requiere un rubro auténomo elevado, ya que su ejecucion se integra en piezas
audiovisuales, publicaciones institucionales y contenido técnico.
10.1.3. Marketing Directo

El Marketing Directo constituye un conjunto de acciones orientadas al contacto
personal o personalizado con clientes potenciales, facilitando el paso del lead a la fase de
consideracion y posteriormente a la visita presencial. En proyectos inmobiliarios, el
marketing directo es el punto de convergencia entre la publicidad masiva y el trabajo de la
fuerza de ventas. Por ello, se divide en convencional (presencial) y digital (automatizado),
ambos fundamentales para mantener la frecuencia de contacto y sostener la calidad del funnel
comercial.

10.1.3.1. Marketing Directo Convencional. El marketing directo convencional
concentra las actividades de contacto presencial en la caseta piloto, ferias inmobiliarias y
eventos especiales. Este tipo de marketing es clave en ciudades como Huaraz, donde la
decision de compra se basa en la confianza personal y la experiencia fisica con el producto.

10.1.3.1.1. Objetivos.

e Incrementar la asistencia presencial a la caseta y al piloto.

e Convertir leads tibios en prospectos calificados mediante interaccion

personalizada.

e Brindar experiencias tangibles que refuercen la propuesta de valor del proyecto.
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e Facilitar la comparacion favorable con otros proyectos mediante informacion clara
y material fisico.

10.1.3.1.2. Mensaje — Reason Why Adaptado al Contacto Personal. En contacto
personal, el mensaje debe ser mas explicativo, técnico y orientado al valor funcional:

“Los Pinos combina disefio moderno, ecoeficiencia y una ubicacion estratégica en El
Pinar, con acceso a financiamiento y una valorizacion proyectada superior al promedio de
Huaraz.”

Este mensaje enfatiza atributos racionales que el comprador desea evaluar
presencialmente.

10.1.3.1.3. Medios del Marketing Directo Convencional. Incluyen:

e Brochures impresos con plantas, areas y precios.

e Folletos informativos sobre ecoeficiencia y financiamiento.

e Displays y paneles dentro de la caseta.

e Maquetas o modelos fisicos.

e Base de datos de leads filtrados por interés y capacidad financiera.

e Activaciones presenciales en fechas especiales.

e Promociones con sorteos, integradas al flujo comercial.

10.1.3.1.4. Frecuencia

e Atencion presencial diaria en caseta.

e Activaciones mensuales.

o Ferias trimestrales (segun disponibilidad local).

10.1.3.1.5. Campaiias Proyectadas

e “Conoce tu Proximo Departamento” — visitas guiadas.

e “Open House — Zona Piloto” — activacion mensual.

e “Semana del Crédito Hipotecario” — asesoria + simulacion.
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o “Tour Arquitectonico” — experiencia con renders y maquetas.

10.1.3.1.6. Presupuesto e Inversion. Incluye:

e Material POP (S/ 8,750).

e Parte de activaciones comerciales (S/ 18,000).

o Costos operativos de la caseta.

El total se mantiene dentro del presupuesto global de promocion.

10.1.3.2. Marketing Directo Digital — Redes Sociales

El marketing directo digital consiste en el uso de herramientas automatizadas de
contacto, seguimiento y nutricion de prospectos. Este componente es crucial para mantener el
engagement y avanzar a los leads dentro del funnel comercial.

10.1.3.2.1. Objetivos

e Automatizar el seguimiento a través de CRM y chatbots.

e Aumentar la conversion de lead a prospecto calificado.

e Mantener contacto constante con el publico mediante secuencias de valor.

e Reducir la pérdida de prospectos por falta de seguimiento manual.

10.1.3.2.2. Mensaje — Reason Why para Canales Digitales. En digital, el mensaje
debe ser inmediato, directo y orientado a CTA:

“Ahorra con Bono Verde, vive en El Pinar y conoce nuestras tipologias desde 53 a 86
m?. Agenda tu visita.”

10.1.3.2.3. Medios del Marketing Digital. Incluyen:

e Meta Ads

e Google Ads

e TikTok Ads

e YouTube Ads

e Email marketing
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e Chatbots y WhatsApp Business

e CRM digital (S/ 3,032)

e Landing page optimizada

10.1.3.2.4. Frecuencia y Automatizaciones

e Secuencias automatizadas de 7, 14 y 30 dias.

e Respuestas inmediatas mediante chatbot.

e Segmentacion continua por interaccion y comportamiento.

10.1.3.2.5. Camparias Digitales Proyectadas

e Generacion de Leads — campafias permanentes.

e Remarketing — leads tibios e indecisos.

e Simulacién de crédito online — contenido financiero.

e Videos cortos — ecoeficiencia y disefio.

e (Campafias de preventa y ultimas unidades.

10.1.3.2.6. Presupuesto e Inversion

e Presupuesto digital: S/ 183,032. Coherente al entorno local de Huaraz y con la
necesidad de captar 100-120 leads mensuales.

Ventas Directas (Fuerza Comercial)

La fuerza comercial constituye el eje operativo del proceso de conversion del

proyecto inmobiliario. Mientras la publicidad y el marketing directo generan visibilidad y

prospectos, la fuerza de ventas se encarga de transformar leads en separaciones y ventas

efectivas, gestionando objeciones, explicando beneficios y acompafiando el proceso

financiero del comprador. En el caso de “Residencial Los Pinos”, la fuerza comercial

adquiere una importancia critica debido a la relevancia del financiamiento hipotecario, el rol

del Bono Mivivienda Verde y la necesidad de alcanzar hitos de preventa para sostener la

linea de financiamiento del banco promotor.
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Esta seccion desarrolla una estructura comercial disefiada para operar con eficiencia,
continuidad y alto estandar profesional.

10.1.4.1. Organizacion Comercial y Estructura de Ventas

La estructura comercial del proyecto debe ser compacta pero altamente funcional,
adecuada a un mercado como Huaraz e Independencia, donde la interaccion personal y la
asesoria financiera son determinantes.

Estructura propuesta:

Gerencia Comercial / Jefatura de Ventas: Responsable de KPIs, pricing final,
coordinacion con marketing y con la banca promotora.

e Coordinador Comercial: Administra la base de datos del CRM, distribuye leads,

controla seguimiento y reportes.

e 2 a3 Asesores Inmobiliarios (vendedores): Encargados de la atencidn presencial,

seguimiento y cierres.

e Soporte Administrativo / Documentario: Apoya proceso de separacion, firma de

contratos y coordinacion con el banco.

Esta estructura optimiza costos y garantiza atencion adecuada durante las fases de
preventa, construccion y cierre.

10.1.4.2. Métodos de Venta y Seguimiento (Lead Management)

El método de ventas combina un enfoque consultivo con una gestion rigurosa del
embudo de conversion. El seguimiento no puede depender inicamente de la habilidad
individual del asesor; debe responder a un sistema organizado.

Los métodos clave son:

e Atencion consultiva: Diagnostico de capacidad financiera, identificacion de
necesidades y recomendacion de tipologias adecuadas.

e Gestion del CRM:
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e Registro inmediato de cada lead.
e Segmentacion por nivel de interés.
e Activacion de secuencias de nurturing.

e Esun elemento decisivo, especialmente para el NSE AB y complementariamente
para el segmento C ascendente que utiliza Bono Verde y posea la capacidad de
pago.

e (Cierre asistido por hitos constructivos: Cada avance estructural debe ser una
oportunidad de venta.

e Uso de libretas de objeciones: Para respuestas coherentes sobre precio,
financiamiento, plazos y ecoeficiencia.

Este método permite sostener un ritmo de cierre estable en un mercado de demanda

real limitada.

10.1.4.3. Flujograma Comercial Proyectado

El proceso de ventas se organiza como un embudo estructurado que optimiza el uso

de cada lead generado.

10.1.4.3.1. Captacion de Prospectos. Los leads ingresan mediante:

e Pauta digital

e Paneles OOH

e Radio

e Redes organicas

e Visitas espontaneas por caseta

Cada lead se clasifica segun:

e Nivel de interés (alto, medio, bajo)

e Capacidad financiera preliminar

e Origen del contacto
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10.1.4.3.2. Plan de Nutricion / Alimentacion de Prospectos (Nurturing). El
nurturing es una fase critica para convertir leads tibios en prospectos calificados:
e Automatizaciones del CRM (7-14-30 dias) con contenido personalizado.

e Envio de:

plantas, renders y precios,

simuladores de crédito,

e comparativos funcionales,

videos del piloto,
e avances de obra (PR).
e Seguimiento por WhatsApp Business.
e Recontacto manual estratégico (cada 4-5 dias).
El objetivo es mantener activo el interés y generar visitas presenciales, donde ocurre
la mayor tasa de conversion.
10.1.4.3.3. El Cierre y Postventa Inmediata. El cierre se logra mediante:

e Simulacién hipotecaria final.

Eleccion de tipologia.

e Separacion (monto determinado).

e Entrega de carpeta completa (documentos del comprador).
e Coordinacion inmediata con el banco para preaprobacion.
e Seguimiento documentario hasta la firma.

La postventa inmediata incluye:

e Confirmacion de la separacion,

e Envio de cronograma del banco,

e Acompafiamiento del cliente.

Una gestion eficiente en esta etapa evita deserciones y mejora la tasa de conversion.
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10.1.4.4. Fuerza de Ventas

El desempeiio de la fuerza comercial depende de su perfil, especializacion y
entrenamiento continuo. Esta seccion detalla los estandares requeridos.

10.1.4.4.1. Perfil del Vendedor Requerido. Un asesor para “Residencial Los Pinos”
debe cumplir:

e Experiencia minima en ventas inmobiliarias o financieras.

e Conocimiento de créditos hipotecarios y Bono Mivivienda Verde.

e Capacidad para comunicar beneficios funcionales y ecoeficientes.

e Orientacion al cliente y habilidades consultivas.

e Dominio de WhatsApp Business y CRM.

El perfil se ajusta a la complejidad del producto (multifamiliar con financiamiento) y
al tipo de cliente especialmente del segmento AB.

10.1.4.4.2. Pitch de Ventas. El pitch constituye el discurso base que unifica la
comunicacion de toda la fuerza comercial.

Uno de los argumentos clave del pitch comercial sera la valorizacion que generara el
futuro Centro Comercial de Huaraz, proyectado como el principal hub de comercio y
servicios de la ciudad. Presentarlo como “el nuevo corazén comercial de Huaraz a pocos
pasos del proyecto” permitira al vendedor reforzar el atractivo de la inversion, mejorar la
percepcion de plusvalia y apoyar el cierre de venta, especialmente en segmentos interesados
en retornos y valorizacion futura.

10.1.4.4.2.1. Definicion. El pitch es un mensaje breve, estructurado y persuasivo que
comunica la esencia del valor del proyecto. En este caso:

“Residencial Los Pinos ofrece departamentos modernos y ecoeficientes, diseriados

para maximizar confort y ahorro, en El Pinar: la zona con mayor proyeccion de valorizacion
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de Huaraz y proxima al futuro Centro Comercial de la ciudad. Con financiamiento facilitado
y un disefio arquitectonico superior, es una oportunidad segura para vivir e invertir.”
10.1.4.4.2.2. Plan de Implementacion. El pitch se implementa mediante:
e Entrenamiento inicial (induction).
e Role plays semanales.
e Evaluacion mensual por cliente incognito.
e Alineacion con campafias activas de marketing.
El objetivo es evitar discursos improvisados y asegurar coherencia comunicacional.
10.1.4.4.3. Plan de Entrenamiento de Vendedores. Los entrenamientos incluyen:

e Técnicas de cierre.

Manejo de objeciones.

Uso del CRM.

Presentacion del proyecto con enfoque consultivo.

e Conocimiento profundo de tipologias, areas, precios y estacionamientos.

Manejo del Bono Verde y simulacion hipotecaria.

Narrativa de los avances de obra (alineado a PR).

La capacitacion se realiza:

e Semanalmente (briefings).

e Mensualmente (sesiones extensas).

e Por campaias especificas (preventa, Gltimas unidades)

10.1.4.4.4. Comisiones y Gastos Comerciales. Para mantener la motivacion y
eficiencia de la fuerza comercial se establece:

e Comision promedio por unidad: S/ 1,900.

e Comision por estacionamiento: S/ 154.

e Bonos trimestrales por cumplimiento de metas.
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e Incentivos alineados a campaifias (sorteos internos).
Estos montos son consistentes con proyectos multifamiliares en ciudades intermedias
y estan integrados al presupuesto comercial.
10.1.4.5. Objetivos Cuantificables del Area Comercial. Los objetivos comerciales
estan directamente alineados al tamafio del target, la demanda estimada por Yachakuy y la
necesidad de cumplir ritmos de preventa y ventas.
Objetivos principales:
e 150-220 leads mensuales (coherente con el target ampliado de 678-1,150
hogares).
e 70-90 prospectos calificados al mes.
e Tasa de conversion prospecto - visita del 35-45%.
e Tasa de conversion visita - separacion del 8-12%.
e Ritmo de ventas proyectado: 2.5-3.5 unidades/mes.
e Meta de preventa: 20-25% de unidades en los primeros 8-10 meses.
Estos objetivos aseguran la viabilidad financiera del proyecto y cumplen con los
requerimientos de un banco promotor tipico.
10.1.4.6. Campaiias de Ventas Proyectadas (preventas, lanzamientos, cierres
trimestrales). Las campaias comerciales se alinean al avance de obra y a la estrategia
publicitaria.
Campaiias programadas:
e Lanzamiento oficial y preventa (meses 4-10).
e Campafias trimestrales:
e Dia de la Madre/ Padre
e Fiestas Patrias

e Navidad
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e Inicio de obra
e Avance estructural

e Ultimas unidades (cierre del proyecto).

Cada una incorpora promociones, eventos y seguimiento intensivo.

10.1.4.7. Incentivos por Ventas Directas. El presupuesto comercial incluye:

e Comisiones

¢ Bonos

o (Capacitacion

e Herramientas digitales (CRM)

e Materiales de presentacion

Estos incentivos, comisiones y gastos comerciales (Ventas Directas) ascienden a la
suma de S/ 106,268.80.

10.1.4.8. Retorno Esperado de Ventas Directas (ROAS y Eficiencia Comercial).
La eficiencia se evalta en funcion de:

Costo por adquisicion (CPA): S/ 1,600-2,200

ROAS esperado: 9-12

Costo por lead (CPL): S/ 6-12

Relacion leads - ventas: consistente con mercado local

El retorno es altamente favorable para un proyecto de escala media en una ciudad
intermedia como Huaraz.
10.1.5. Promociones de Venta

Las promociones de venta constituyen un conjunto de incentivos tacticos orientados a
estimular la decision de compra en momentos clave, reforzando campatfias estratégicas como
preventa, hitos constructivos o cierres trimestrales. En proyectos inmobiliarios de escala

media, estas herramientas permiten acelerar la conversion de prospectos calificados, reducir
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objeciones relacionadas con liquidez o percepcion de riesgo, y fortalecer la propuesta de
valor sin distorsionar el precio de lista.

Para “Residencial Los Pinos”, las promociones estan disefiadas para complementar la
publicidad, el marketing directo y la labor de la fuerza comercial, manteniendo coherencia
con el posicionamiento del proyecto (moderno, sostenible, familiar y de alta valorizacion
futura).

10.1.5.1. Objetivos

Las promociones buscan:

e Aumentar la tasa de conversion visita - separacion, especialmente en fases de

preventa.

e Reducir barreras iniciales de decision mediante incentivos econémicos o

simbolicos.

e QGenerar picos de atencion y trafico en caseta durante fechas estratégicas.

o Fortalecer la asociacion del proyecto con beneficios concretos, particularmente

ahorro por ecoeficiencia y accesibilidad financiera.

e Respaldar campaiias trimestrales, garantizando dinamismo constante en el

embudo comercial.

10.1.5.2. Campaiias de Promociones (bonos, descuentos por preventa, incentivos
bancarios)

Las promociones previstas mantienen coherencia con el modelo financiero y con el
comportamiento del comprador en Huaraz e Independencia.

e Campafia de Sorteos Trimestrales (Electrodomésticos)

e Incentiva visitas presenciales y registros de leads.
e Premios sugeridos: TV, refrigeradora, cocina a gas.

e Alineado al perfil aspiracional del NSE AB.
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e Bono de Preventa
e Puede expresarse como:
e Reduccion del monto de separacion,
e Megjora en las condiciones de financiamiento con banco aliado,
e Equipamiento basico en cocina (segun disponibilidad).
e Aplicable solo en fases iniciales.
e Promocion “Elige tu Estacionamiento”
e Incentivo por compra de departamento + estacionamiento.
o Refuerza la ventaja competitiva del proyecto (36 estacionamientos).
e (Campafias correspondientes a hitos constructivos
e Inicio de obra
e  Estructura al 50%
e Estructura al 100% (hito de confianza)
Estas campafias aprovechan la confianza generada por los avances.
e Campaiias de tltima fase: “Ultimas unidades”
o Enfatiza escasez y valorizacion.
e Funciona especialmente en apartamentos de mayor demanda (70-85 m?).
10.1.5.3. Presupuesto e Inversion
Las promociones de venta cuentan con un presupuesto anual estimado de: S/ 20,000.
Incluye premios, logistica, difusion y activaciones asociadas.
10.2 Presupuesto Global de Promocion
El presupuesto global es el elemento integrador del capitulo, pues permite alinear las
estrategias, medios, campafias, calendario y objetivos comerciales en un marco financiero
realista y sostenible. La asignacion presupuestal responde a:

e E] tamano del mercado,
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e Lanecesidad de captar 150-220 leads mensuales,

e Laduracion del proyecto (38 meses),

e Laexperiencia en costos publicitarios en ciudades intermedias,

e El andlisis de costos de medios convencionales y digitales.

El monto total asignado al programa de promocién del proyecto se consolido en:

Total Promocion Integrada: S/ 343,382.

Este valor se ubica dentro del rango razonable para un proyecto multifamiliar de esta

escala y se encuentra alineado a estandares sectoriales.

10.2.1. Inversion Total Proyectada Promocion e Incentivos

Tabla 59

Presupuesto Promocion e Incentivos

Rubro Monto (S/.) Comentario
Promocion: S/ 343,382.00 Pres'upuesto exclusivo del.Mlx Prqmocmnal.
No incluye costos comerciales variables.
i Principal generador de leads; CPL eficiente
e Pauta digital 150,000.00 B T gl
«  OOH (paneles) 52.200.00 Se}eccwn optima de 2 Panelqs principales
mas 1 complementario; gran impacto local.
e Radio 40,400.00 Refor’zamlento masivo en horarios
estrategicos.
e Produccién creativa 22.000.00 ngqders, videos, sesion fotografica, piezas
igitales.
° Act1vac19r1es 26,000.00 Caseta, eventos, visitas guiadas.
presenciales
e Sorteos trimestrales 30,000.00 Incentivo directo a la conversion.
e Material POP 8,750.00 Folletos, brochures, displays.
e CRM y automatizaciones 9,032.00 Nutricion digital y gestion comercial.
e Contingencias 5,000.00 Para picos de campaiia.

Incentivos por Ventas Directas

Comisiones y gastos
comerciales (Ventas
Directas)

S/106,268.80

Costos variables de cierre: comisiones,
bonos, capacitacion y herramientas del
equipo comercial. Rubro independiente del
presupuesto de promocion.

Total, Comercial Integrado
(promocion + ventas)

S/ 449,650.80

Representa el costo total para atraer, nutrir y
convertir prospectos durante el ciclo
inmobiliario.
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Se distingue claramente entre el presupuesto de promocion (P3), orientado a generar
demanda y visibilidad, y el presupuesto de ventas directas, orientado a la conversion
comercial. Ambos rubros suman un total de S/ 449,650.80, cifra alineada a los estindares de
proyectos inmobiliarios financiados por banca promotora.

El monto correspondiente a S/ 106,268.80 integra exclusivamente los costos
comerciales variables asociados al cierre de ventas (comisiones y gastos comerciales),
constituyendo un presupuesto independiente del gasto promocional (S/ 343,382). Su
tratamiento separado responde a la practica estandar del sector inmobiliario y a los
requerimientos de estructuracion financiera con banca promotora. No obstante, para efectos
de sinceramiento presupuestal y representacion integral del costo comercial del proyecto, este
monto se expone conjuntamente con el presupuesto de promocion a fin de visualizar el
impacto total del esfuerzo comercial.

10.2.2. Cronograma de Ejecucion de la Promocion

El cronograma se estructura en funcion de las fases del proyecto:

Etapa 1 — Prelanzamiento (Meses 2-3)

e Disefio creativo

e Lanzamiento web y redes

e Activacion de paneles

e Primera campaia digital (awareness)

Etapa 2 — Lanzamiento y Preventa (Meses 4-12)

e (Campafia agresiva de generacion de leads

e Activaciones presenciales

e Sorteos trimestrales

e Ferias inmobiliarias

e Campafia “Conoce tu departamento”
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Etapa 3 — Construccion (Meses 13-30)
e Comunicacion de avances de obra (PR)
e Campaifias de confianza
e Segmentacion para prospectos calientes
e  Promocion en hitos constructivos
e Seguimiento intensivo
Etapa 4 — Cierre Comercial (Meses 31-38)
e  Campafia “Ultimas unidades”
e Promocion especial de cierre
e Refuerzo de pauta digital
e Reduccion progresiva de medios convencionales
Este cronograma permite un uso escalonado y eficiente del presupuesto, adaptando la
intensidad promocional a cada fase del proyecto.
10.2.3. Retorno Esperado de la Inversion Promocional (KPIs y métricas de desemperio)
La evaluacion del retorno es fundamental para asegurar que el presupuesto cumpla sus
objetivos comerciales. Los KPIs principales son:
e KPIs de marketing digital
e CPL (costo por lead): S/ 10-15
e CTR (tasa de clics): >1.5%
e Conversion landing: 8-12%
e KPIs del funnel comercial
e Leads - Prospectos calificados: 35-45%
e Prospectos - Visitas: 40-50%
e Visitas - Separaciones: 8-12%

e Separaciones - Créditos aprobados: 65-75%
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e KPIs de ventas
e Ritmo esperado: 2.5-3.0 unidades/mes
e Tiempo promedio de cierre: 20-35 dias
e ROAS esperado: 9-12

e KPIsde PR
e Alcance de publicaciones institucionales
e Impacto de hitos constructivos

e Reputacion y menciones positivas
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Capitulo XI: Marketing Mix (P4) - Plaza

El componente Plaza del Marketing Mix define los canales y mecanismos mediante
los cuales el cliente accede al proyecto, recibe informacion, valida la calidad del producto y
avanza hacia la decision de compra. En el caso de “Residencial Los Pinos”, 1a Plaza se
concibe como un sistema integrado que articula puntos de contacto fisicos, presencia digital,
herramientas de gestion comercial y un servicio postventa formal.

Este sistema busca maximizar la captacion, mejorar la experiencia del cliente y
asegurar una operacion comercial eficiente, respaldada por tecnologia y procesos
estandarizados que acompafian al usuario desde el primer contacto hasta la etapa postventa.
11.1 Canales Convencionales (Fisicos)

Los canales fisicos mantienen un rol fundamental en el mercado inmobiliario de
Huaraz, donde los clientes, aunque muy informados digitalmente, confian en la validacion
presencial de materiales, acabados, ubicacion y reputacion institucional. En este contexto, el
proyecto implementa un sistema presencial disefiado para transmitir profesionalismo, calidad
y ecoeficiencia.

La oferta inmobiliaria actual en Huaraz ¢ Independencia presenta, sin embargo, una
Plaza débil, fragmentada y reactiva, caracterizada por la ausencia de casetas de venta en la
mayoria de proyectos, limitada experiencia presencial, escasa estructuracion digital y una
gestion comercial sin sistemas formales de seguimiento.

En contraste, la Plaza propuesta para “Residencial Los Pinos” constituye un sistema
integral de interaccion comercial, que incorpora caseta de ventas, showroom parcial, un
ecosistema digital avanzado, CRM y un servicio postventa formalizado, generando una
ventaja competitiva sostenible frente a la oferta existente.

La siguiente tabla sintetiza la comparacion entre la Plaza deducida de la competencia

y la Plaza propuesta para “Residencial Los Pinos™:
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Comparacion de Plazas: Competencia y Plaza Propuesta — “Residencial Los Pinos”

Aspecto de
Plaza

Competencia en Huaraz e
Independencia

“Residencial Los Pinos” (Plaza propuesta en
Capitulo 12)

Ubicacion de

Se concentran en Independencia y
Huaraz, a 4-13 min del centro. La
ubicacién no es acompaiiada por

El proyecto se ubica en El Pinar -
Independencia, sector de mayor valorizacion
futura seglin analisis. La ubicacion se refuerza

proyectos . o ,
puntos de venta presenciales en la  con caseta y showroom para maximizar trafico
mayoria de casos. y confianza.

Déficit generalizado. La mayoria ~ Implementa caseta de ventas mas showroom

Puntos de NO tiene espacios presenciales de  parcial (cocina y sala-comedor), mas oficina

contacto atencion. Solo Oasiz y Plaza 27 comercial, ofreciendo atencion profesional,

presenciales  cuentan con casetas de venta validacion técnica del producto y experiencia
basicas. inmersiva coherente con segmento AB.
Limitada o inexistente. Ausencia  Experiencia estructurada: recorrido, paneles,

Experiencia  de ambientes piloto, maquetas o material POP, simulacion financiera, narrativa

de compra elementos demostrativos. ecoeficiente, showroom con acabados reales.

presencial Atencion informal o a través de Se posiciona como el sistema presencial mas
citas aisladas. completo de la ciudad.
Acciones puntuales: paneles, OOH estratégico, sefialética urbana hacia la

Promocion afiches, avisos. No existen caseta, activaciones presenciales, displays en

fisica/ OOH estrategias sistematicas. caseta. Integracion activa entre OOH y canal
Intensidad baja y reactiva. presencial.

. ) Caseta disefiada desde cero, con identidad
Solo 2 competidores la tienen . . . .,
. , visual, CRM integrado, flujos de atencion,
Caseta de (Oasiz y Plaza 27). La mayoria .
paneles de ecoeficiencia, simuladores
ventas carece completamente de caseta o . .
financieros y showroom. Da una ventaja
showroom. o .
competitiva inmediata.
Sh / Generalmente ninguno. No Showroom parcial (2 ambientes: cocina +
owroom . T . .
Ambient existen departamentos piloto ni sala—comedor) con acabados reales. Se ajusta
mbiente . . .
Lot ambientes demostrativos en los al presupuesto y al comportamiento de compra
iloto . .
P competidores directos. local.
Principal canal de la competencia. . .. .
. p . P Ecosistema digital robusto: landing, portales,
Se limita a redes sociales, . .
.. ) , . redes, videollamadas, automatizaciones
Canal digital  anuncios basicos y portales. En ..
C digitales, pauta segmentada, WhatsApp API,
general, su presencia digital es . .
. seguimiento continuo desde CRM.
reactiva y poco estructurada.
La mayoria carece de CRM o CRM integral: registro, segmentacion,

Gestion sistemas avanzados. Gestion trazabilidad, automatizacion, integracion de

comercial manual o informal de prospectos, canales (fisico y digital). Aumenta conversion
lo que limita seguimiento. y velocidad de ventas.

. . Panel de KPIs: CAC, CPL, visitas,
No existen mecanismos formales . .
Control y .., conversiones, impacto del Bono Verde,
S de medicion (KPIs). La . .
conversion velocidad de ventas. Se gestiona

promocion es intuitiva.

comercialmente con metodologia profesional.
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Aspecto de Competencia en Huaraz e “Residencial Los Pinos” (Plaza propuesta en
Plaza Independencia Capitulo 12)
La competencia presenta limitada Postventa formal, integrada al CRM.
.. P P Presupuesto asignado (S/ 51,700-68,100),
o inexistente estructura de . . .
Postventa ., . protocolos, técnico de incidencias,
postventa; atencion reactiva y no . .
. . coordinador de postventa, documentacion
sistematizada. ., .
formal y atencion multicanal.
) , Estrategia fisica y digital centrada en
. La competencia en su mayoria no - . . .,
Integracion S . ecoeficiencia, ahorro econdmico y calificacion
comunica ni explota beneficios de . . .
Bono Verde o para Bono Verde. Es un diferencial comercial
ecoeficiencia.
fuerte.
) Baja diferenciacion. Acciones . .
Ventaja . . Plaza integrada superior: caseta, showroom,
.\ aisladas. Falta de experiencia . .
competitiva digital avanzado, CRM, postventa y narrativa

derivada de
Plaza

inmersiva y contacto presencial.
Vulnerabilidad en confianza del
cliente.

ecoeficiente. Incrementa confianza, reduce
friccion y acelera ventas.

11.1.1 Puntos de Atencion Presencial (caseta, showroom, oficina)

a) Caseta de ventas en el entorno del proyecto

La caseta de ventas se ubica en El Pinar — Independencia, zona priorizada por el

segmento AB, lo que refuerza la coherencia del proyecto con el comportamiento de la

demanda. Desde este punto se inicia el recorrido comercial:

e Recepcion de prospectos.

e Explicacion general del proyecto.

e  Exhibicion de planos, renders y paneles técnicos.

e Registro de datos para seguimiento.

La ubicacion permite que el cliente experimente directamente la zona donde vivira,

percibiendo la tranquilidad, accesibilidad y proyeccion del sector.

b) Showroom parcial (dos ambientes piloto)

De acuerdo con el presupuesto disponible y con las necesidades reales del cliente, el

proyecto implementa solo dos ambientes piloto plenamente ambientados:

e Cocina

e Sala—comedor
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Esto permite que el cliente valide los acabados, materiales, estilo y sensaciones del
producto sin incurrir en los costos de un departamento piloto completo, que no esta
contemplado en el CAPEX.

La demanda identificada indica que estos dos espacios son suficientes para generar
confianza y comprension del producto.

¢) Oficina administrativa/comercial

Espacio de apoyo para reuniones mas formales, revision de informacion bancaria,
firma de documentos y orientacién avanzada en temas hipotecarios.

11.1.2 Disefio y Experiencia del Punto Fisico

El disefio del punto fisico responde a la necesidad de ofrecer una experiencia
ordenada, informativa y emocionalmente coherente con el proyecto.

Se consideran los siguientes elementos:

e Identidad visual Los Pinos: colores, texturas y elementos naturales.

e Narrativa de ecoeficiencia: paneles que muestran ahorro por Bono Verde,

sistemas instalados y sus beneficios.

e Recorrido guiado: bienvenida - informacién - showroom - simulacion financiera -

registro en CRM.

e  Material visual de alta calidad: renders, plantas, mapas de zonificacion,

valorizacion futura.

e Elementos de confianza: informacion del banco promotor, entidades reguladoras

y documentacion de respaldo.
11.1.3 Herramientas de Control y Seguimiento Presencial
La Plaza presencial se integra a los sistemas digitales mediante:
e Registro estructurado de visitantes, con origen del lead y motivo de interés.

e Clasificacion de prospectos (frio, tibio, caliente).
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e  Checklists de informacion brindada para asegurar uniformidad y calidad.

e Ingreso inmediato al CRM, que activa flujos automatizados de seguimiento.

Este sistema evita pérdidas de prospectos y permite un acompafiamiento técnico—
comercial continuo.
11.1.4 Facilitadores de Acceso y Conveniencia para el Cliente

e Para maximizar la probabilidad de visita y experiencia positiva, se incorporan:

e Estacionamientos exclusivos para clientes, altamente valorados por el NSE AB.

e Horarios ampliados, especialmente sabados y domingos.

e Seifializacion direccional desde avenidas principales y paneles OOH.

e Ruta comercial clara para que el cliente identifique facilmente la caseta.

e Ambientacion confortable (agua, sombra, orden visual), relevante para un entorno

andino.

11.2 Canales Virtuales (Digitales)

La Plaza digital corresponde al primer punto de contacto con el comprador moderno.
El cliente evalia proyectos, compara ubicaciones, simula cuotas y filtra opciones antes de
decidir asistir a una caseta de ventas.

Por ello se disefia un ecosistema digital robusto y accesible en multiples plataformas.
11.2.1 Ubicaciones Virtuales y Ecosistema Digital

El ecosistema digital del proyecto se estructura como una red integrada de
plataformas y herramientas que permiten maximizar visibilidad, captacion y conversion. Su
objetivo es conectar de manera eficiente con el comprador moderno, acompafiando cada
etapa de su proceso de decision mediante informacion clara, accesible y coherente con la
identidad del proyecto. Este ecosistema se conforma por los siguientes elementos digitales

clave:
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e Landing page oficial: con informacion completa, CTA directos y mapa de

ubicacion.

e Redes sociales: contenido visual, recorridos, testimonios y avances de obra.

e Portales inmobiliarios: presencia en Urbania, Adondevivir, Mitula y similares.

e Google My Business: ubicacion precisa, reseflas y comunicacion directa.

Esto garantiza presencia en los mismos canales donde la demanda ya investiga y
compara alternativas.

11.2.2 Diserio Digital (Ul/UX y Arquitectura Comercial)

El disefio digital del proyecto integra dos componentes esenciales: U/UX y
Arquitectura Comercial.

UI (User Interface) corresponde al disefio visual de las plataformas digitales: colores,
tipografias, iconografia y composicion grafica. Su funcion es asegurar que la apariencia del
sitio sea clara, profesional y coherente con la identidad de “Residencial Los Pinos™.

UX (User Experience) se refiere a la facilidad con que el usuario navega y accede a la
informacion. Una buena UX permite encontrar planos, precios, beneficios del Bono Verde o
agendar una visita de manera simple y rapida, aumentando la probabilidad de conversion.

La Arquitectura Comercial organiza estratégicamente los contenidos y flujos del sitio
web para conducir al cliente hacia acciones clave, como “Simular cuota”, “Consultar
disponibilidad” o “Agendar visita”. Esto se basa en el comportamiento de la demanda local,
que inicia su busqueda de vivienda en internet antes de acudir a la caseta.

En conjunto, UI/UX y la Arquitectura Comercial garantizan que la plataforma digital
sea visualmente atractiva, intuitiva y orientada a la generacion de prospectos calificados.

Los elementos digitales se disefian para:

e Facilitar lectura y navegacion.

e Conducir hacia acciones (agendar cita, simular cuota, solicitar disponibilidad).
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e Destacar atributos diferenciales (ecoeficiencia, ubicacion, estacionamientos).

e  Mantener coherencia visual con la marca Los Pinos.

e  Optimizar la experiencia movil, plataforma donde se origina la mayor parte del

trafico.
11.2.3 Dispositivos Digitales de Atencion al Cliente

Los dispositivos de interaccion digital incluyen:

e  WhatsApp Business API con mensajes automatizados y atencion personalizada.

e Chatbots que entregan brochure, planos y disponibilidad inmediata.

e Videollamadas, especialmente utiles para compradores que trabajan fuera de

Huaraz (caso frecuente en mineria).

e Atencion asincronica, adaptada a los horarios del segmento AB/C+.
11.2.4 Herramientas de Control, Seguimiento y Conversion Digital

El sistema digital del proyecto incorpora herramientas que permiten monitorear el
rendimiento de las campaifias, asegurar la trazabilidad de los prospectos y optimizar la
conversion. Para ello, se utilizan pixeles de seguimiento, que registran el comportamiento del
usuario y permiten identificar qué anuncios generan mayores visitas o formularios
completados. Asimismo, se emplean codigos UTM y dashboards analiticos para medir con
precision el origen y efectividad de cada lead.

Toda la informacion capturada se integra automaticamente al CRM, evitando pérdidas
de prospectos y permitiendo un seguimiento estructurado desde el primer contacto.
Adicionalmente, se implementan secuencias de nurturing, compuestas por mensajes
automatizados que acompaifian al cliente durante su evaluacion del proyecto y del
financiamiento hipotecario, incrementando la probabilidad de conversion.

El sistema de Plaza digital emplea:

e Pixeles de seguimiento para rastreo de campafias.
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UTMs y dashboards para medir efectividad de anuncios.
Integracion automatica con CRM para evitar pérdida de leads.
Secuencias de nurturing disefiadas para acompaiiar al cliente durante la

evaluacion hipotecaria.

11.3 Sistemas Integrados de Gestion Comercial

El éxito del sistema de Plaza depende de la capacidad de integrar los canales fisicos y

digitales mediante herramientas que ordenen, clasifiquen y automaticen la relacion comercial.

11.3.1 CRM de Registro, Seguimiento y Conversion

El CRM centraliza todas las interacciones y permite:

Consolidar una base unica de prospectos.

Identificar canales efectivos de captacion.

Registrar historial de visitas, llamadas, mensajes y citas.

Activar recordatorios automaticos.

Coordinar con el banco promotor y registrar avances hipotecarios.

Este sistema profesionaliza el proceso comercial y evita pérdidas de clientes

potenciales.

11.3.2 Analitica Comercial y KPIs

La analitica comercial constituye un componente esencial para evaluar el desempefio

del sistema de Plaza y orientar la toma de decisiones en tiempo real. A través del seguimiento

continuo de indicadores clave, el equipo comercial puede identificar qué canales generan

mayor impacto, ajustar la inversion promocional, mejorar la efectividad del proceso de

seguimiento y anticiparse a variaciones en la velocidad de ventas. De esta manera, los KPIs

se convierten en una herramienta estratégica que permite optimizar la captacion, el

acompafiamiento y la conversion de prospectos dentro del ciclo comercial del proyecto.

Los KPIs monitoreados permiten optimizar la Plaza en tiempo real:
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e Leads por canal digital y fisico.

e Conversion digital - visita.

e Conversion visita - separacion.

e Costo por lead y costo de adquisicion.

e Velocidad de ventas.

e Impacto del Bono Mivivienda Verde en la decision final.
11.4 Servicio Postventa

El servicio postventa constituye la etapa final del sistema de Plaza y es clave para
cerrar el ciclo de satisfaccion del cliente, garantizar la atencion de incidencias y fortalecer la
reputacion del proyecto y del desarrollador.
11.4.1 Esquema General del Servicio

El proceso incluye:

e Visita de entrega y revision asistida.

e Registro formal de observaciones.

e  Qestion de garantias.

e Orientacion sobre uso eficiente de sistemas ecoeficientes.

e (Canal de atencion permanente para consultas.
11.4.2 Beneficios al Cliente

e Confianza en el desarrollador.

e Reduccion de incertidumbre.

e  Mayor satisfaccion durante la mudanza.

e Recomendaciones y referencias positivas en la ciudad.
11.4.3 Caracteristicas del Servicio

e Atencion multicanal (presencial, WhatsApp, correo).

e Protocolos formales de respuesta.
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e Integracion con CRM.
e Reportes periodicos.
11.4.4 Personal Requerido
e Coordinador de Postventa, responsable de la gestion integral del servicio.
e Técnico especializado, para reparaciones menores y diagnosticos.
e Apoyo administrativo, para documentacion y seguimiento.
11.4.5 Costos Estimados (incluyendo estimacion presupuestal realista)
Los costos de postventa se integran dentro del presupuesto operativo general del
proyecto, sin exigir partidas adicionales que distorsionen el CAPEX.
Tabla 61

Presupuesto Estimado del Servicio de Postventa (Primer Afio)

Categoria Detalle Costo Estimado (S/)
Coordinador de postventa (12 meses) 33,600 - 43,200
A. Recursos Técnico para incidencias menores 10,000 - 14,000
Humanos Apoyo administrativo (costo integrado
en gastos generales del proyecto)
B. Material Sellad ili int
ateriales elladores, si 1cogas, pintura y 3.500 - 4,500
Menores accesorios
C. Desplazamientos -
, . Movilidad y traslados 2,800 - 4,000
Técnicos
D.D tacio Act les, i i
001.1me'n acion y ctas, manua es', 11T1pres10nes, 1,800 - 2.400
Comunicaciones mensajeria
Total, estimado del primer afio de postventa 51,700 - 68,100
Equivale al 0.20% — 0.27% del costo total del proyecto Sostenible y coherente

El apoyo administrativo no representa un costo adicional en la postventa, ya que sus
funciones estan cubiertas por la estructura operativa general del proyecto. Asimismo, los
costos de postventa no forman parte del CAPEX, por tratarse de gastos operativos posteriores
a la entrega. Su monto estimado para el primer afio (S/ 51,700 — 68,100) resulta razonable y

coherente con la escala de “Residencial Los Pinos”.
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Capitulo XII: Flujos de Caja y Analisis de Sensibilidad
12.1 Premisas Financieras y Presupuestos

La presente seccion establece las premisas econdmicas, comerciales, tributarias y
operativas que sirven de base para la elaboracion del analisis financiero del proyecto
“Residencial Los Pinos”.

Estas premisas recogen los supuestos derivados de los capitulos previos (precio,
plaza, promocion, demanda, producto) y se integran con la estructura de costos, ingresos
proyectados, modelo de ventas y financiamiento adoptado para la simulaciéon financiera.
12.1.1 Presupuesto de Egresos

El presupuesto de inversion total del proyecto se muestra en la tabla 62. Todos los
montos estan expresados en soles (S/.) e incluyen IGV.

Tabla 62

Resumen General de Egresos del Proyecto

Incidencia
Rubro Total S/ %)
Terreno + alcabala 5,115,510.00 27.01%
Gastos preoperativos (proyecto, ingenieria, licencias) 391,364.85 2.07%
Construccion 10,832,526.34 57.21%
Titulacion (independizacion, reglamento interno, notaria, RRPP) 37,140.59 0.20%
Gastos administrativos 594,991.00 3.14%
Promocion e Incentivos por ventas 449,650.80 2.37%
Gastos Bancarios - Financieros 1,515,009.40 8.00%

De acuerdo a la tabla anterior, se tiene una Inversion Total (CAPEX) de:
S/.18,936,192.98.
12.1.2 Presupuestos de Ingresos

El proyecto considera 5 tipologias con precios finales definidos, mas la venta de 36

estacionamientos.
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Precios Finales por Tipologia
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) . N°de , " Precio Distrib. comercial de la venta
Tipologia Unidades Area (m’) (S) Preventa Obra |Ventas Finales
Tipo 1 3 81.77 365,000 2 1 0
Tipo 2 30 85.66 380,000 6 17 7
Tipo 3 6 71.41 335,000 5 1 0
Tipo 4 30 73.24 345,000 7 17 6
Tipo 5 3 53.26 295,000 3 0 0

En el caso de la venta de departamentos, la distribucion se ha definido en funcion del

comportamiento del mercado local y de la estrategia comercial del proyecto, asignando

Preventa (32%), Obra (50%) y Finales (18%).

Tabla 64

Ingresos Totales Proyectados por Tipologia

i . . Preventa (S/ Obra (S/ Ventas Finales (S/

Tipologia | - Precio Cant. P(arzzial Cant. ( P;rcial Cant. Parcfal) Total (S)
Tipo 1 365,000 2 730,000 1 365,000 0 0 1,095,000
Tipo 2 380,000 6 2,280,000 17 6,460,000 7 2,660,000 | 11,400,000
Tipo 3 335,000 5 1,675,000 1 335,000 O 0 2,010,000
Tipo 4 345,000 7 2,415,000 17 5,865,000 6 2,070,000 | 10,350,000
Tipo 5 295,000 3 885,000 0 0| 0 0 885,000
Total 23 7,985,000 36 13,025,000 13 4,730,000| 25,740,000

Para los estacionamientos, la asignacion Preventa (39%), Obra (50%) y Finales (11%)

responde al patron tipico de ciudades intermedias como Huaraz, a la demanda del segmento

AB y a la mayor disposicion de compra durante la obra y la entrega debido a su precio, lo que

ademas permite concentrar liquidez en las etapas finales del proyecto.

Tabla 65

Ingresos por Estacionamientos

Etapa N° Precio (S/) Total (S/)
Preventa 14 16,000 224,000
Obra 18 16,000 288,000
Finales 4 16,000 64,000
TOTAL 36 576,000
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De acuerdo a las tablas anteriores, se tiene un Ingreso Total de: S/.26,316,000, que

corresponde a la venta de unidades y estacionamientos.

12.1.3 Situacion Tributaria del Proyecto

12.1.3.1. Marco tributario aplicable

El IGV aplica unicamente a la primera venta del constructor. En el caso de los
departamentos, el valor del terreno estd inafecto y, al no individualizarse, se
presume como el 50% del valor total, por lo que el impuesto grava solo la parte
equivalente a la construccion.

En los estacionamientos, el IGV se aplica sobre el 100% del precio de venta, al no
existir componente de terreno.

La empresa promotora puede utilizar crédito fiscal por el IGV pagado en
construccion y en gastos vinculados a operaciones afectas.

El impuesto a la renta (29.5%) se aplica el Régimen General, determinandose al
cierre del ejercicio.

No afecta el flujo operativo durante la obra, mas alld de pagos a cuenta de baja

incidencia.

12.1.3.2. Incidencia tributaria en el flujo

La incidencia tributaria del proyecto se evaltia considerando el IGV generado por las

ventas y el crédito fiscal acumulado durante la construccion, lo que permite determinar el

impuesto neto realmente exigible al finalizar el proyecto.

De igual forma, el Impuesto a la Renta se calcula a partir de los ingresos sin IGV y de

los costos y gastos deducibles segin la normativa vigente, obteniéndose asi una lectura clara y

precisa del impacto tributario sobre el resultado econdémico del proyecto.

Las tablas siguientes presentan ambos calculos de manera consolidada.



Tabla 66

Determinacion del IGV por pagar

Analisis del IGV
IGV VENTA 2,172,881
IGV COSTOS Y GASTOS 1,871,471
SALDO DE IGV POR PAGAR 301,410

Tabla 67

Estado de Rendimiento (Determinacion del Impuesto a la Renta)

Concepto Monto (S/)

Ventas Netas 24,143,119
(-) Costos y Gastos del Proyecto (17,064,722)
Utilidad Operativa 7,078,397
Margen Operativo = Utilidad Operativa antes de Intereses e 29.32%
Impuestos/ Ventas

(-) Impuesto a la Renta - 29.50% 2,088,127
Utilidad Neta 4,990,270
Margen Neto=Utilidad Neta/Ventas 20.67%
Impacto del Crédito Fiscal

(-) Crédito Fiscal IGV -
Utilidad Neta Ajustada 4,990,270
Margen Neto Ajustado= Utilidad Neta Ajustada/ Ventas 20.67%

Conciliacion entre Estado de Ganancias y Pérdidas y el Flujo de Caja (S/)

Utilidad Neta S/ Estado de Ganancias y Pérdidas 4,990,270
Utilidad Neta S/ Flujo de Caja 4,990,270
Diferencia S/ -

Explicacién de la diferencia:

Crédito Fiscal

Gastos Financieros

Escudo Fiscal de los Gastos Financieros

Total

S/ -
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12.1.3.3. Estrategias de optimizacion tributaria permitidas

e Aplicacion plena del crédito fiscal generado por construccion, aprovechando que el
CAPEX del proyecto esta altamente concentrado en partidas afectas a IGV, lo que
permite compensar de manera eficiente el impuesto generado por las ventas.

e Fraccionamiento tributario anual, a fin de mitigar impactos sobre la liquidez
derivados del Impuesto a la Renta en el cierre del ejercicio.

e Reconocimiento contable progresivo de ingresos conforme a NIC 15, util para la
conciliacion con el banco promotor y para mantener consistencia entre avance de
obra y estados financieros.

e Separacion clara entre gastos administrativos y costos de obra, lo que asegura un
CAPEX depurado, reduce riesgos de reparos tributarios y mantiene la correcta
valorizacion del inventario inmobiliario.

e Uso adecuado de detracciones, retenciones ¢ IGV bancarizado, fortaleciendo el
cumplimiento formal y minimizando contingencias en eventuales revisiones por
parte de SUNAT.

En conjunto, estas estrategias resultan plenamente coherentes con el marco normativo
aplicable y contribuyen a optimizar la carga tributaria efectiva del proyecto, mejorar la
liquidez en las fases criticas de ejecucion y reducir riesgos contables y fiscales, sin alterar la
transparencia ni la formalidad del desarrollo inmobiliario.

12.2 Cronograma Financiero del Proyecto

El cronograma financiero constituye la secuencia temporal que ordena los egresos,
ingresos, financiamiento y aportes del promotor durante los 38 meses totales de ejecucion del
proyecto. Su estructura responde al cronograma técnico de obra, al proceso comercial
(preventa, lanzamiento y ventas de avance), y a las exigencias de la banca promotora para el

desembolso progresivo de créditos.
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e Sincronizar desembolsos con el avance fisico valorizado.

e Maximizar liquidez del proyecto mediante preventas y aportes iniciales.

e Minimizar intereses financieros.

o Identificar la ruta critica financiera, es decir, los hitos que condicionan el acceso al

financiamiento y la continuidad de obra.

12.2.1 Cronograma de ejecucion financiera

Se estructura en siete fases, coherentes con el desarrollo real del proyecto.

Tabla 68

Fases del Cronograma Financiero

Fase Meses Actividades clave Relevancia financiera
Adquisicion del Mes 1 Compra del terreno, Desembolso mayor inicial -
terreno alcabala, gastos notariales | parte del aporte del promotor
Preoperativos Mes 1-4 Ffstudl‘os, ingenieria, Requlslto previo para

licencias financiamiento
Trabgjf) S Cercos, movimiento de Actlia como aporte del
provisionales . g L
. Mes 4-6 | tierras inicial, caseta de promotor exigido por el
(aporte valorizable .
venta y zonas piloto banco
del promotor)
B S e Genera ingresos iniciales
Inicio de Preventa Mes 4 = que reducen necesidad de
reservas s
crédito
Meta 30% preventas | Mes 4-12 | Preventas
Aprobacion
bancaria mas Mes 12-13| Tramites bancarios
desembolso
Obra financiada (18 Mes 13-30 Estructura, albafileria, Desembolso mas intensivo
meses) instalaciones, acabados del CAPEX
Desembolso del banco
Ventas en obra Mes 13-30| Ventas durante obra . o
condicionado a % de ventas
Ventas Finales/ Mes 31-38| Cierre Comercial y Legal Ingresos finales mas cierre

entrega/ escrituras

financiero del crédito
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Cronograma Financiero
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Fase

Meses | 1

[4]6]s]tn]r][u[w]n]2n]2]u]n]n]n]n]u]n]ss

Adaquisicion del terreno

Proyecto - Ingenieria - Gastos Licencias

4 —
_—
I

Trabajos provisionales (aporte valorizable del promotor) 4-6

Preventas 4

Aprobacion bancaria mas desembolso 11-12 [ |

Obra financiada (18 meses) 12-30 ]

Ventas en obra 13-30 ]

Ventas Finales/ entrega/ escrituras 31-38 _
Cierre Comercial y Legal Cierre -

12.2.1.1 Ruta critica (enfoque financiero)

A diferencia de la ruta critica técnica, la ruta critica financiera identifica los hitos que

habilitan la continuidad del proyecto. Los hitos marcados con un asterisco (*) son

condiciones del banco promotor.

Tabla 69

Ruta Critica Financiera

Fase Meses Justificacion Hitos asociados | Actividad Critica
Adquisicion del A . * Terreno Si - sin terreno no
1 Requisito previo a todo X o,
terreno adquirido inicia ninglin proceso.
Preoperativos . :
P Duracion establecida; . ,
(proyecto, . * Expediente Si - retraso afecta
. 14 define expediente para | , | .
estudios, técnico listo preventa y banco.
. . banco y preventa.
licencias)
Trabajos Cercos, caseta, pilotos; B «
. . . Si - aporta al “aporte
provisionales / 4-6 | necesarios para bancoy | * Caseta operativa »
. del promotor”.
aporte valorizable preventa.
.. Lanzamiento comercial . ;
Inicio de 4 tras habilitar * Lanzamiento Si - preventa es
PREVENTA . comercial requisito del banco.
caseta/pilotos.

Condicion
Meta 30% 412 indispensable para * 30% preventas Si - si no se logra, no
preventas financiamiento alcanzado hay obra.

promotor.
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Fase Meses Justificacion Hitos asociados | Actividad Critica
Aprobacion L, ; .

. ) Validacion del 30%, * Desembolso Si - determina inicio
bancaria mds 12-13 aporte y expediente inicial de obra financiada
desembolso potle y exp | e '

Excavacion,
OBRA cimentacion, * Inicio obra Si - cada mes de
i . o .
FINANCIADA 13-38 est@cturas, Fin estructura retraso impacta fecha
arquitectura y * Fin obra de entrega final.
acabados.
Ventas en obra 13230 Ventas durfclnte avance N(.) critica - afecta
fisico. caja, no plazo.
Ventas finales / . Si - ituracid
ertas tnaies Etapa final comercial + | * Entrega final + ! escr'l Hracton
entrega / 31-38 . marca cierre del
. legal. escrituras
escrituras proyecto.
12.2.2 Cronograma de ingresos proyectados

Los ingresos del proyecto provienen de tres fuentes:

e Preventa (mes 4 al 12)

e Ventas durante obra (mes 13 al 30)

e Cobros finales y escrituracion (mes 31 al 38)

Tabla 70
Distribucion porcentual de ingresos por etapa
) % sobre o
Etapa Periodo ] Descripcion
ingresos totales
Ventas tempranas incentivadas por
Preventa Mes 4-12 32% ) )
precio y marketing.
Mayor absorcion con estructura y
Ventas durante obra | Mes 13-30 50% .
acabados visibles.
' . ) Compradores finales y unidades
Cierre y escrituracion | Mes 31-38 18%
remanentes.
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Distribucion porcentual de ingresos por etapa de Estacionamientos

% sobre
Etapa Periodo ingresos Descripcion
totales
En la preventa, el comprador prioriza
asegurar la unidad residencial, asi como los
Preventa Mes 4-12 40% estacionamientos desde el inicio.
Comportamiento tipico de mercados AB
local.
Durante la obra se consolidan familias con
Ventas vehiculo propio y compradores AB con
Mes 13-30 50% mayor planificacion. Esta etapa concentra la
durante obra ]
mayor demanda efectiva de
estacionamientos.
En la etapa final ingresan compradores AB
Cierre y tardios y se concretan compras adicionales
. ., Mes 31-38 10% (segundo estacionamiento). Ademas,
escrituracion

compradores sin decision previa regularizan
su necesidad al momento de la entrega.




Tabla 72
Ingresos proyectados por mes (Mes 0 al Mes 19)

INGRESOS Mes
Total §I. 0 1 4 5 6 7 8 9 10 1" 12 13 14 15 16 17 18 19
Ingresos por venta:
Departamentos 25,740,000 1,020,000 725000 725000 1,060,000 725000 1,060,000 1,105,000 640,000 1,090,000 725000 725000 725000 725000 725000 725000 725,000
Estacionamientos 576,000 16,000.00  16,000.00  16,00000  16,000.00  16,000.00 16,00.00 16,000.00 16,0000 16,000.00  16,000.00  16,000.00  16,000.00  16,000.00 16,000.00  16,000.00  16,000.00
Total Ingresos 26,316,000 - - 1,036,000 741,000 741,000 1,076,000 741,000 1,076,000 1,121,000 656,000 1,106,000 741,000 741,000 741,000 741,000 741,000 741,000 741,000
Forma de pago (Desembolsos

Separacion (1%) 263,160 - 10,360 7410 7,410 10,760 7410 10,760 11,210 6,560 11,060 7410 7410 7410 7410 7410 7,410 7410

Cuota inicial (9%) 2,368,440 B 66,690 96,840 66,690 96,840 100,890 59,040 99,540 66,690 133380 133,380 93,240 66,690 66,690 66,690

Saldo (90%) 23,684,400 . - - 1,759,680 2,199,600 2,199,600 2639520 666,900 666,900
Total Desembolsos 26,316,000 - 10,360 7,410 7400 107,600 7400 107,600 112,100 65600 110,600 74100 1,900,470 2,340,390 2,300,250 2,713,620 741,000 741,000
Facturacion:

Valor de venta 24,143,119 - 9,505 6,798 67,982 98,716 67,982 98,716 102,844 60,183 101,468 67,982 1,743,550 2,147,147 2,110,321 2,489,560 679,817 679,817

IGV 2,172,881 . 855 612 6,118 8,884 6,118 8,884 9,256 5417 9,132 6,118 156920 193,243 189929 224,060 61,183 61,183
Total 26,316,000 - 10,360 7,410 7400 107,600 7400 107,600 112,100 65600 110,600 74100 1,900470 2,340,390 2300250 2,713,620 741,000 741,000
Disponible Cta.Recaud. 26,316,000 . 10,360 7,410 7400 107,600 7400 107,600 112,100 65600 110,600 74100 1,900,470 2,340,390 2300250 2,713,620 741,000 741,000
Tabla 73
Ingresos proyectados por mes (Mes 20 al Mes 38)

INGRESOS Mes
Total SI. 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38
Ingresos por venta:
Departamentos 257400000 725000 725000 725000 725000 725000 725000 1,060,000 700,000 630,000 725000 725000 725000 725000 725000 1,090,000 1,060,000 -
Estacionamientos 576,000 16,000.00 16,000.00  16,000.00  16,000.00  16,000.00  16,000.00  16,000.00  16,000.00  16,000.00  16,000.00  16,000.00  32,000.00  32,000.00  32,000.00  32,000.00  16,000.00 -
Total Ingresos 26,316,000 741,000 741,000 741,000 741,000 741,000 741,000 1,076,000 716000 646,000 741,000 741,000 757,000 757,000 757,000 1,122,000 1,076,000 -
Forma de pago (Desembolsos

Separacion (1%) 263,160 7410 7,410 7410 7,410 7,410 7,410 10,760 7,160 6,460 7410 7,410 7,570 7,570 7,570 11,220 10,760 -

Cuota inicial (9%) 2,368,440 66,690 66,690 66,690 66,690 66,690 66,690 96,840 64,440 58,140 66,690 66,690 68,130 68,130 68,130 100,980 96,840 -

Saldo (90%) 23,684,400 666,900 666,900 666,900 666,900 666,900 666,900 666,900 666,900 666,900 968,400 644,400 581,400 666900 666,900 681,300 681,300 681,300 1,009,800 968,400
Total Desembolsos 26,316,000 741,000 741,000 741,000 741,000 741,000 741,000 774500 738500 731,500 1,042,500 718500 657,00 742,600 742,600 793,500 783,900 681,300 1,009,800 968,400
Facturacion:

Valor de venta 24143119 679,817 679,817 679,817 679817 679,817 679,817 710,550 677,523 671,101 956,422 650,174 602,844 681284 681,284 727982 723,761 625046 926422 888,440

GV 2,172,881 61,183 61,183 61,183 61,183 61,183 61,183 63,950 60,977 60,399 86,078 59,326 54,256 61,316 61,316 65,518 65,139 56,254 83,378 79,960
Total 26,316,000 741,000 741,000 741,000 741,000 741,000 741,000 774,500 738,500 731,500 1,042,500 718,500 657,100 742,600 742,600 793,500 788,900 681,300 1,009,800 968,400
Disponible Cta.Recaud. 26,316,000 741,000 741,000 741,000 741,000 741,000 741,000 774500 738,500 731,500 1,042,500 718500 657,00 742,600 742,600 793,500 783,900 681,300 1,009,800 968,400




250

El flujo de ingresos del proyecto refleja una dinamica comercial y financiera
plenamente alineada con las practicas del mercado inmobiliario y con las condiciones
operativas de un crédito a promotor. Los ingresos provenientes de ventas se estructuran bajo
un esquema de pago fraccionado compuesto por una separacion del 1% en el mes de la
reserva y una cuota inicial del 9%, la cual, conforme a la politica comercial del proyecto, se
financia internamente en tres meses consecutivos (3% cada mes). Este tratamiento permite
distribuir de manera realista la disponibilidad temporal del 10% inicial, evitando
concentraciones artificiales de liquidez y representando adecuadamente los flujos de caja
derivados de la interaccién comercial con los compradores.

Durante los meses 0 al 12, si bien el proyecto registra ingresos efectivos asociados a
separaciones, iniciales y, en algunos casos, saldos, estos recursos permanecen retenidos en la
cuenta recaudadora administrada por el banco promotor, por lo que no constituyen liquidez
disponible para el desarrollador. Tras la aprobacion del crédito en el mes 13, el banco libera
integramente los fondos acumulados en esta cuenta, generando el primer bloque relevante de
liquidez para financiar el CAPEX inicial. A partir del mes 14, todos los montos recaudados
—tanto iniciales como saldos provenientes de ventas en obra o ventas finales— se vuelven de
disponibilidad inmediata, fortaleciendo la posicion de caja durante la etapa de mayor
intensidad constructiva. En su conjunto, el flujo evidencia una curva de liquidez progresiva y
consistente con los hitos técnicos y financieros del proyecto, asegurando la adecuada
sincronizacion entre ventas, disponibilidad de fondos y ejecucion de obra.

12.2.3 Cronograma de egresos proyectados

Los egresos del proyecto provienen de tres fuentes:



Tabla 74

Egresos por mes (Mes 0 al Mes 19)
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EGRESOS Mes

Total §l. 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 13 14 15 16 17 18 19
Terreno y Alcabala 5,115,510.00 - 5,115,510 - -
Proyecto - Ingenieria - Gastos 391,364.85 - 97,841 97,841 97,841 97,841 - - - - - - - - - -
Construccion 10,832,526.34 78587 78587 78587 557724 557724 557724 557724 B5T724  B57724 557724 557724
Titulacion 37,140.59
Gastos administrativos. 594,991.00 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16,000 16000 16000 16000 16000 16,000 16,000
Promocion e Incentivos por Ventas 44965080 33724 33724 33724 33724 33724 33724 3374 3BTA B4 B4 4,500 4500 4500 4,500 4500 4,500 4,500
Gasios Bancarios - Financieros 1,515,009.40 - 79,737 79,737 79,737 79,737 79,737 79,737 79,737 79,737
Total Egresos Inc IGV 18,936,192.98 520935121 14756502 14756502 22615222 '12831101 '128311.01 ' 4972381 ' 4972381 ' 49,72381 ' 4972381 ' 4972381 '653,461.80 '657,961.80 '657,061.80 '657,961.80 '657,961.80 '057,961.80 05796180 65796180
COSTO SNIGV 17,064,721.85 521108560 125055.10 12505510 19165443 10873814 10873814 4213882 4213882 4213882 4213882 4213882 56594451 56975807 569758.07 569,758.07 569,758.07 569,758.07 569,758.07 569,758.07
6V 187147113 1736561 2250092 2250992 3449780 1957287 1957287 758499 758499 758499 758499 758499 8751729 88,0373 8820373 8820373 68820373 8820373 8820373 8820373
Tabla 75
Egresos por mes (Mes 20 al Mes 38)

EGRESOS Mes

Total §I. 20 21 2 2 24 25 26 27 2 29 30 31 32 3 34 35 36 37 38
Terreno y Alcabala 5,115,510.00 - - - -
Proyecto - Ingenieria - Gastos 391,364.85 - - - - - - - - - - - -
Construccion 10,832526.34| 557,724 557,724 557724 557724 557,724 557,724 557,724 557724 557724 557,724 557,724 -
Titulacion 37,140.59 - - - 37,141
Gastos administrativos. 504,991.00( 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 2,991
Promocion e Incentivos por Ventas 449,650.80 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 3,000 1,413
Gastos Bancarios - Financieros 151500940 79737 79737 79,737 79,737 79,737 79737 79,737 79,737 79737 79,737 79,737 -
Total Egresos Inc IGV 18,936,192.98 [657,961.80 "657,961.80 '657,961.80 '657,961.80 '657,961.80 '657,961.80 '657,961.80 ' 657,961.80 '657,961.80 '657,961.80 1 657,961.80 ~ 20,500.00 ~ 20,500.00 7 20500.00 57,640.59 20500.00 ~ 20,500.00 7 19,000.00 ~ 4,404.00
COSTO SN IGV 17,064,721.85| 569,758.07 569,758.07 569,758.07 569,758.07 569,758.07 569,758.07 569,758.07 569,758.07 569,758.07 569,758.07 569,758.07 17,37288 17,37288 1737288 5451347 1737288 17372.88 1610169  3,732.20
l6v 187147113 8820373 8820373 8820373 8820373 8820373 8820373 8820373 8820373 8820373 8820373 8820373 312742 312712 342742 312742 312742 312712 2,898.31 671.80




El flujo de egresos del proyecto se ha estructurado siguiendo la secuencia real de
ejecucion establecida en el cronograma general y los criterios financieros propios de un
desarrollo inmobiliario financiado con crédito a promotor. En primer lugar, los desembolsos
asociados al terreno y alcabala se concentran en el mes 1, reflejando la naturaleza inicial e
indispensable de este componente dentro del aporte del desarrollador. Los gastos de proyecto,
ingenieria y licencias se distribuyen entre los meses 1 al 4, en concordancia con la fase
preoperativa necesaria para habilitar la construccion y acceder al financiamiento bancario. El
rubro de construccion incorpora una diferenciacion fundamental: los trabajos provisionales
valorizables (cercos, caseta, movimiento de tierras preliminar) se asignan a los meses 4 al 6
como parte del aporte inicial exigido por el banco, mientras que el resto del costo directo y
los gastos generales de obra se distribuyen uniformemente entre los meses 12 al 30,
alineandose con la etapa de ejecucion financiada y con el mayor requerimiento de capital
durante la estructura, albanileria, instalaciones y acabados.

Asimismo, los gastos administrativos se asignan de manera regular durante todo el
horizonte del proyecto (meses 1 a 38), reflejando su condicion de costos operativos
permanentes. En cuanto a la promocion e incentivos comerciales, su distribucion responde a
la estrategia comercial del proyecto: inversiones de prelanzamiento en los meses 2—3, un
componente intensivo durante la preventa (meses 4—12), un bloque sostenido durante las
ventas en obra (meses 13—30) y un ultimo tramo para el cierre comercial y escrituracion
(meses 31-38). Finalmente, los gastos bancarios y financieros se concentran entre los meses
12 y 30, periodo durante el cual el proyecto hace uso mas intensivo del crédito promotor para
financiar la construccion. En conjunto, el flujo de egresos refleja un patrén progresivo y
coherente con la l6gica técnica, comercial y financiera del proyecto, asegurando que la
estructura temporal del gasto sea consistente con los hitos constructivos, las exigencias del

banco y la dindmica real de ejecucion del desarrollo.
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12.3 Financiamiento del Proyecto
El financiamiento del proyecto “Residencial Los Pinos” se estructura en funcion de:
e Aporte del promotor, compuesto por:
e Compra del terreno
e Alcabala
e (Gastos preoperativos
e Trabajos provisionales valorizables
e E] crédito bancario, cumple una funcion de refinanciamiento del aporte inicial del
promotor, liberando dicho capital en el mes 13, mientras que los costos de obra se
atienden principalmente con flujos de ventas y liberacion de la cuenta recaudadora.
e Preventa, que disminuye el requerimiento de financiamiento bancario.
e Ingresos por ventas durante obra, que permiten una recuperacion progresiva del
flujo.
El esquema de financiamiento adoptado corresponde al modelo de banca promotora,
adecuado para desarrolladores con experiencia previa limitada, donde se exige:
e Aportes iniciales significativos,
e Preventa minima para habilitar el crédito,
e Desembolsos contra valorizaciones de obra,
e Supervision externa del avance fisico.
12.3.1 Requerimientos de financiamiento
12.3.1.1 Determinacion del CAPEX financiable
De acuerdo con la estructura presentada en los items anteriores, el CAPEX estimado
es: CAPEX total = S/ 18.94 millones.
Sin embargo, no todo el CAPEX es financiable por la banca. Las entidades

financieras excluyen del financiamiento directo:



e Compra del terreno

e Alcabala

e Qastos legales

e Parte de los preoperativos

e Trabajos provisionales

e Gastos administrativos de empresa promotora

e Promocion y publicidad

Estos componentes deben ser cubiertos por el aporte del promotor y/o preventas.

12.3.1.2 Determinacion del Aporte Minimo del Promotor (regla bancaria)

La banca promotora trabaja bajo la siguiente formula general:

Aporte minimo = 35% del costo del proyecto (Para desarrolladores sin experiencia
significativa previa)

Sin embargo, en la practica, el aporte se define por la suma de los rubros no
financiables:

Aporte exigido = Terreno + preoperativos + provisionales

Tabla 76

Estructura de inversion

Rubro Monto (S/) Observacion
Terreno mas alcabala 5,115,510 No financiable
Preoperativos (ingenieria, licencias) 391,364 No financiable
Trabajos provisionales (aporte
235,000 Si aportable
valorizable)
) Debe ejecutarse antes
Aporte del Promotor 5,74 millones )
del primer desembolso
Preventas 6.00 millones
De acuerdo al flujo
Monto a Financiar 7.19 millones

financiero
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El financiamiento requerido por el proyecto asciende a S/ 7,192,000.00, monto que
representa el 37.98% del CAPEX total. Esta proporcion de apalancamiento es coherente con
los criterios de la banca promotora para desarrolladores en proceso de consolidacion, ya que
el promotor aporta previamente S/ 5,742,636 destinados al terreno, licencias y trabajos
provisionales valorizables, cumpliendo asi con los rubros no financiables y con el aporte
minimo exigido por el banco.

Este nivel de equity demuestra que la empresa posee la capacidad técnica y
econdmica necesaria para cubrir las fases iniciales del proyecto y ordenar la etapa
preoperativa, lo que la posiciona como un desarrollador formal con condiciones adecuadas
para acceder al crédito. En conjunto, la estructura de financiamiento planteada es equilibrada
y compatible con el perfil financiero y operativo de la empresa, permitiendo sostener la
ejecucion del proyecto sin comprometer su liquidez ni su capacidad de gestion.

Figura 39

Estructura de Inversion

= Aporte del Inversionista - (30.32%)
= Preventas 30% - (31.70%)
Aporte del Banco - (37.98%)
12.3.1.3 Determinaciéon del monto financiable por el banco

El monto a financiar por el banco asciende a la suma de S/ 7,192,000.00 consistente

con el flujo econdmico determinado.
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12.3.1.4 Egresos Financiables (meses 12-38)
A partir del flujo de egresos que sera establecido para “Residencial Los Pinos”, se

tiene que los rubros aplicables financiables son:

Tabla 77
Rubros financiables
Rubro Financiamiento
Construccion (meses 13-30) Financiable
Gastos administrativos (parcial) Parcial segun politica
Promocion y ventas (durante obra mes 13-30) Parcial

Gastos bancarios—financieros (intereses, comisiones)

Titulacion (mes 36-38) (si esta en presupuesto aprobado)

No financiables (ya cubiertos por aporte del promotor):
e Terreno
e Alcabala
e Preoperativos
e Trabajos provisionales (meses 4—6)
12.3.2 Cronograma de financiamiento
El crédito se activa solo después de alcanzado:
e Preventa minima del 30% de unidades
e Licencia de construccion aprobada
e Se haya concretado el aporte del promotor

e Inicio formal de obra con supervision bancaria
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Tabla 78

Estructura de inversion

CRONOGRAMA DE DESEMBOLSOS
Periodo Monto (S/)
Mes 13 7,192,000
Total 7,192,000

El desembolso del banco inicia en mes 13, inmediatamente después del cumplimiento
del 30% de preventas y del aporte inicial del promotor.
El desembolso es totalmente compatible con los criterios de Scotiabank, BBVA, BCP
e Interbank:
e Inicio después del aporte del promotor
e Concentracion del crédito en la etapa constructiva
12.3.3 Alternativas y fuentes de financiamiento
a) Banca promotora (principal opcion seleccionada)
Caracteristicas:
e Tasa competitiva respecto a banca comercial
e Supervision externa obligatoria
e Exige preventa minima
e Exige aporte previo del promotor
Es el esquema mas adecuado para el perfil del proyecto.
b) Financiamiento no bancario / Cajas
Ventajas:
e Menor tramite

e Mas flexible en requisitos
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Desventajas:
e Tasa mas alta
e Menor monto aprobable
e Supervision menos técnica
Recomendado solo si se requiere liquidez parcial adicional.
¢) Inversionistas privados/ equity parcial
Aporta capital sin deuda financiera directa, pero implica:
e Cesion de participacion en la utilidad
e Contratos de asociacion o joint venture
No se considera en el presente modelo.
12.3.4 Costo financiero proyectado
Las tasas estimadas para proyectos de esta escala (2025) son:
e TEA bancaria promotora: 9.5% — 11.5%
e TCEA promedio: 11.8% — 13.2%

Tabla 79

Costo Financiero Estimado

Monto financiado S/ 7,19 millones
TCEA 12.5% aprox.
Intereses totales estimados S/ 1,577,124 Aprox..
Plazo 26 meses

e El proyecto contempla un financiamiento bancario por un monto aproximado de
S/ 7.19 millones, destinado a reemplazar el aporte inicial del inversionista en el
mes 13 del horizonte de evaluacion. Dicho financiamiento se ha estructurado bajo
una Tasa de Costo Efectivo Anual (TCEA) aproximada de 12.5%, acorde con las

condiciones de mercado para créditos promotores inmobiliarios.
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e Bajo esta estructura, los intereses totales estimados ascienden a aproximadamente
S/ 1,577,124, calculados sobre un plazo efectivo de 26 meses, comprendido entre
el desembolso del crédito y su cancelacion total. El servicio de la deuda se atiende
mediante amortizaciones parciales financiadas con los excedentes del flujo del
proyecto y un pago final tipo bullet, lo que permite alinear el costo financiero con
la capacidad real de generacion de caja, sin afectar la viabilidad econémica del
proyecto.

12.3.5 Garantias y condiciones exigidas por la banca promotora

Garantias exigidas

Hipoteca de primer rango sobre el terreno.
e Fideicomiso recaudador de todas las ventas.
e (Cesion de derechos del contrato de obra.
e Cuenta corriente exclusiva del proyecto.
e Polizas de seguro:
e Todo Riesgo Construccion
e Responsabilidad Civil
e Seguro de vida y salud para personal de obra
Condiciones operativas minimas
e Preventa minima: 30% de unidades.
e Avance técnico minimo: licencia aprobada mas 5% de obra.
e Supervision de avance por empresa certificada.
e Prohibicion de iniciar obra sin supervision e inspector del banco.
e Cronograma valorizado aprobado antes del primer desembolso.
Impacto en el flujo. Estas condiciones:

e Reducen riesgo,
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e Qarantizan el cumplimiento del cronograma de obra,

e Aseguran un control estricto del CAPEX,

e Mejoran la rentabilidad final por reduccion de costos financieros.
12.4 Flujo de Caja Proyectado

El Flujo de Caja Proyectado constituye la integracion cronoldgica de todos los
ingresos y egresos del proyecto, diferenciando:

e Flujo Econdmico: muestra la rentabilidad del proyecto en si, sin financiamiento.

¢ Flujo Financiero: incorpora el efecto del financiamiento bancario, intereses,

desembolsos y amortizaciones.

Ambos flujos se construyen utilizando:

e Horizonte total: 38 meses

e (Obra: 18 meses (mes 13 al 30)

e Ingresos: preventa + ventas en obra + ventas finales

e Egresos: inversion inicial + obra + administrativos + ventas + titulacion

e Financiamiento: desembolsos progresivos por valorizaciones
12.4.1 Flujo Econdémico del Proyecto

El Flujo Econdmico refleja la generacion de valor del proyecto sin deuda,
considerando:

e Ingresos totales: S/ 26,316,000

e CAPEX total: S/ 18,936,192.98

e Margen econoémico bruto: S/ 7,379,807

Los ingresos se distribuyen segiin comportamiento comercial del mercado:

e Preventa (32%): Meses 4—12

e Ventas en obra (50%): Meses 13-30

e Ventas finales (18%): Meses 31-38



Figura 40

Flujo de caja del proyecto inmobiliario
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Resultados Econdmicos:

e VAN Econdémico (12%): S/ 2.94 millones

e TIR Econdmica: 41.2%

Estos valores reflejan una rentabilidad intrinseca robusta del proyecto incluso sin

considerar apalancamiento financiero.
12.4.2 Flujo Financiero del Proyecto

El Flujo Financiero incorpora:

e (Crédito bancario: S/ 7,19 millones

e Aporte del promotor: S/ 5.74 millones

e Preventas (30%): S/ 6,00 millones

e TCEA estimada: 12.5%

e Sistema de amortizacion: Sistema de amortizacion flexible, con intereses
periddicos, amortizaciones parciales sujetas a excedentes de caja y un pago final
tipo bullet.

e Vida promedio del capital: 26 meses

12.5 Evaluacion de la Rentabilidad

El analisis de rentabilidad del proyecto se evalua bajo dos enfoques:

Rentabilidad Econdomica: mide la capacidad del proyecto para generar valor sin

considerar financiamiento.

Rentabilidad Financiera: incorpora el efecto del financiamiento bancario, intereses y

apalancamiento.

Las métricas utilizadas son:

e Valor Actual Neto (VAN)

e Tasa Interna de Retorno (TIR)
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12.5.1 Valor Actual Neto (VAN)

El VAN mide el valor generado por el proyecto descontando los flujos de caja al 12%.

12.5.1.1. VAN Econémico

VANe = 2.94 millones

e El proyecto crea valor incluso sin financiamiento.

e Confirma solidez econdmica estructural.

12.5.1.2. VAN Financiero

VANfS = 3.73 millones

e El apalancamiento mejora en 27% la creacion de valor sobre el equity.

e [abanca promotora aporta traccion financiera sin comprometer liquidez.
12.5.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

12.5.2.1. TIR Econdémica

A partir del flujo econdémico:

TIRe =41.2%

Supera ampliamente la tasa de descuento del 12%, reflejando bajo riesgo relativo para
proyectos de vivienda formal en ciudades intermedias.

12.5.2.2. TIR Financiera

Incorporando financiamiento: TIRf = 55.5%

La TIR financiera refleja la rentabilidad del proyecto bajo apalancamiento y no la
rentabilidad individual del inversionista puente.
12.5.3 Comparativo de Indicadores

Se detalla a continuacion en la Tabla 80.



Tabla 80

Comparativo Economico vs. Financiero

INDICADOR ECONOMICO FINANCIERO
VAN (S/) 2.94 millones 3.73 millones
TIR (%) 41.2% 55.5%

Base de analisis

Proyecto sin deuda

Proyecto con deuda

Aporte promotor Alto Alto
Riesgo Bajo Bajo-medio
Conclusion Proyecto rentable Proyecto muy rentable
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Los resultados de VAN y TIR permiten sustentar claramente las apreciaciones resumidas

en la tabla. En el analisis econdomico, al evaluarse el proyecto sin considerar deuda, la TIR de

41.2% y el VAN positivo evidencian una rentabilidad robusta con un riesgo bajo, pues el
desempefio depende principalmente de la capacidad intrinseca del proyecto. En el analisis
financiero, la inclusion del financiamiento bancario incrementa la rentabilidad del capital

propio, lo que explica la TIR de 55.5%; sin embargo, también afiade un componente

adicional de riesgo asociado al cumplimiento de metas de preventa y del cronograma de obra,

por lo que la clasificacion “bajo—medio” resulta adecuada. Asimismo, el reconocimiento de

un aporte promotor elevado es coherente con las exigencias del banco y con las fases iniciales

del proyecto. En conjunto, las conclusiones de “proyecto rentable” y “proyecto muy rentable”

se encuentran plenamente alineadas con los indicadores obtenidos y con la logica de cada

enfoque de evaluacion.

12.6 Analisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad permite evaluar la resiliencia financiera frente a cambios en

variables criticas.
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12.6.1 Variables analizadas
16.6.1.1. Velocidad de ventas
Variar + 20% en velocidad genera impactos en caja:
e Mas lento - mayor uso de deuda, mayor interés y menor VAN.
e Mas rapido - liberacion anticipada de ventas y menor necesidad de
financiamiento.
Impacto estimado:
-20% velocidad — VANfbajaa S/ 2.61 M
+20% velocidad — VANf sube a S/ 4.66 M
12.6.1.2. Precio por m2
Se analiza la variacion del ingreso total por modificaciones en el precio final del m2.
Variacion de +£5%:
-5% precio — VANfcaea S/ 2.24 M
+5% precio — VANf sube a S/ 5.00 M
Sensibilidad fuerte: cada 1% de precio equivale aprox. a 1.5% de VAN.
12.6.1.3. Costo financiero
TCEA variando entre 11.5% y 13.5%:
+1 p.p. en tasa — VANT se reduce 3.10 M
-1 p.p. — VANf aumenta 4.20 M
El proyecto es robusto frente a variaciones razonables en la tasa bancaria
12.6.1.4. Otros factores relevantes
12.6.1.4.1. Variacion en los costos de construccion (£8%)
+8% CAPEX construccion — VANf cae de 3.73 M a 2.65 M.

-8% — VANf sube a 4.60 M
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12.6.1.4.2. Retrasos en la construccion (3—6 meses)
Impactos:
e Mayor costo financiero
e Menor ritmo de liberacion final
e Riesgos por penalidades comerciales
Retraso de 3 meses — VANfbaja 12.1%
Retraso de 6 meses — VANf baja 22.3%
12.6.1.4.3. Aumento de tasas del financiamiento bancario
Simulacion de riesgo macroeconémico:
+2 puntos en TCEA — VANf se reduce en 26.3%
En escenarios extremos (+3 p.p.) la TIRf se mantiene sobre 40%, alin atractiva.
12.6.1.4.4. Unidades no vendidas al cierre (hasta 10%)
Asumiendo venta post-entrega con descuento del 8%:
5% remanente — VANT baja 14.2%
10% remanente — VANT baja 30.3%
12.6.1.4.5 Variacion en el costo del terreno (hasta +15%)
Aplicando el escenario solicitado:
Terreno inicial: S/ 5.11 M
Terreno +15%: S/ 5.88 M
Impacto:
VANf se reduce en S/ 0.68 M
Atn con el terreno +15%, el proyecto sigue presentando VANT positivo mayor S/ 3.05 M
y TIRf> 50%.
El incremento del 15% en el precio del terreno genera una reduccion moderada del VAN

financiero, debido a un mayor desembolso inicial de capital. No obstante, el impacto sobre la
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TIR financiera resulta contenido, dado que el terreno representa un costo fijo no recurrente,
cuyo efecto se diluye a lo largo del horizonte del proyecto.

Aun bajo este escenario adverso, el proyecto mantiene VAN positivo y una TIR
significativamente superior al costo de capital, confirmando la solidez de la estructura
financiera.

12.6.2 Matriz Precio vs Velocidad de Ventas

Tabla 81

Matriz Precio vs Velocidad de ventas

Precio / Velocidad | -20% velocidad Base +20% velocidad
-5% precio VANf. 1.57 M 224 M 2.80M
Precio base VANf. 2.61 M 3.73M 4.66 M
+5% precio VANf. 3.50 M 5.00 M 6.25M

e Precio +5% y Velocidad +20%: escenario mas favorable, con VAN = 6.25
millones, lo que refleja un fuerte apalancamiento positivo.

e Precio —5% y Velocidad —20%: escenario mas critico, con VAN = 1.57 millones,
mostrando alta vulnerabilidad.

e El precio por m? amplifica mas la rentabilidad que la velocidad, pero la velocidad
de ventas afecta directamente la liquidez y el costo financiero

e [amatriz permite visualizar como ambas variables interactian y cual es el rango
de valor esperado para los accionistas.

12.6.3 Impacto general en la rentabilidad

e Los escenarios cuantificados confirman que el proyecto mantiene VAN positivo y

TIR superior al costo de capital bajo variaciones razonables de las principales

variables criticas.
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La velocidad de ventas y el precio por m? concentran el mayor impacto, mientras
que los riesgos financieros y operativos evaluados resultan gestionables dentro de

la estructura del proyecto.

12.7 Conclusiones del Analisis Financiero

El proyecto presenta una alta rentabilidad econdémica, con VAN econémico de
S/2.94 millones y TIR econémica de 41.2%, muy por encima del WACC del 12%.
El apalancamiento financiero potencia significativamente la rentabilidad,
alcanzandose un VAN financiero de S/ 3.73 millones y TIR financiera de 55.5%.
Las tasas de retorno superiores al promedio de mercado se explican por la
combinacion de preventas iniciales, costos de obra competitivos, ticket promedio
alineado al segmento AB y una estructura financiera que minimiza exposicion a
deuda durante la etapa inicial. Al ajustar las variables de sensibilidad, los retornos
se mantienen positivos, confirmando la robustez del proyecto.

La estructura de financiamiento con crédito promotor resulta particularmente
eficiente, reduciendo el costo total de intereses y mejorando la liquidez del
promotor.

El proyecto muestra resiliencia frente a escenarios adversos: incluso con +15% en
el costo del terreno o -20% en velocidad de ventas, el VAN sigue siendo positivo.
La sensibilidad confirma que las variables mas criticas son la velocidad de ventas
y el precio de venta por m?, por lo cual la estrategia comercial debe priorizar
diferenciacion, percepcion de valor y captura de demanda temprana.

La solida estructura de ingresos (preventa + obra + finales) y el cronograma de
egresos estable contribuyen a bajos riesgos de liquidez durante construccion.

En conjunto, “Residencial Los Pinos” es financieramente viable, rentable y
resiliente, con margenes superiores al promedio del mercado y estructura de

costos competitiva para su ubicacion en El Pinar—Huaraz.
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Conclusiones
El anélisis del entorno urbano, normativo y legal confirma la factibilidad del
emplazamiento, La zonificacion RDM-R4, el saneamiento fisico-legal del predio y la
disponibilidad de servicios basicos acreditan que el terreno es apto para el desarrollo de
un conjunto multifamiliar formal. Asimismo, la localizacion en la zona de El Pinar —
sector en consolidacion y con adecuada accesibilidad— constituye un soporte estructural
para la viabilidad del proyecto.
La ubicacion del proyecto representa un factor estratégico para su competitividad. La
proximidad a equipamientos educativos, residenciales y al futuro centro comercial de
Huaraz incrementa la plusvalia y posiciona al proyecto en un eje urbano de alta
proyeccion. Estas condiciones fortalecen su atractivo para hogares del segmento AB que
priorizan entornos seguros, consolidados y con servicios complementarios.
La investigacion de mercado evidencia la existencia de una demanda formal insatisfecha
en los estratos AB local. Los estudios disponibles confirman una elevada intencion de
compra mediante crédito hipotecario y una preferencia por proyectos formales, seguros,
ecoeficientes y con estacionamientos. La oferta actualmente existente muestra
deficiencias estructurales —falta de areas comunes, ausencia de sostenibilidad y limitada
formalidad técnico legal— lo que genera una brecha que el proyecto esta en capacidad de
cubrir.
La propuesta arquitectonica y funcional de “Residencial Los Pinos” constituye un
diferencial competitivo. Las tipologias eficientes, la incorporacion de 36
estacionamientos, las areas comunes y el disefio bioclimatico compatible con el Bono
Mivivienda Verde elevan la calidad del producto y mejoran la percepcion de valor del

comprador final, alineandose con las preferencias del segmento objetivo.
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La capacidad técnica y operativa del promotor es adecuada para gestionar el ciclo
completo del proyecto. La empresa cuenta con mas de veinte afios en el sector ingenieria
y construccion, asi como con experiencia previa en proyectos inmobiliarios de mediana
escala, lo que respalda su competencia operativa. La referencia a metodologias BIM y
Lean Construction contribuye a mejorar la planificacion, el control de costos, la
coordinacion entre especialidades y la eficiencia en obra, en suma, a concretar con €xito
el proyecto.

La estrategia comercial y de marketing es consistente con las necesidades del mercado y
del sistema financiero. El Marketing Mix definido —producto ecoeficiente, precio
competitivo, caseta—showroom—canales digitales y alianzas con banca promotora—
permite una adecuada captacion de demanda y facilita el cumplimiento del hito de
preventas, condicion clave para activar el crédito promotor.

El anélisis economico-financiero confirma que el proyecto es rentable y competitivo. Los
indicadores obtenidos (TIR Econémica 41.2 %, TIR Financiera 55.5 %, VAN
Econdmico S/ 2.94 millones y VAN Financiero S/ 3.73 millones) se ubican por encima
de los parametros habituales del mercado inmobiliario local, evidenciando la capacidad
del proyecto para generar valor y asegurar retornos atractivos.

Si bien el objetivo financiero corporativo inicialmente establecia una TIR minima de
18% y una relacion Beneficio/Costo superior a 1.10, los resultados obtenidos en el
Capitulo 13 evidencian que la TIR Econdmica proyectada del desarrollo supera
ampliamente dicho umbral, alcanzando valores por encima del 35 %. Esta diferencia
positiva constituye una ventaja estratégica relevante, al reflejar un nivel de rentabilidad
sustancialmente mayor al estandar exigido y un margen de seguridad financiera que
fortalece la viabilidad global del proyecto. reafirmando la solidez técnica, comercial y

economica de “Residencial Los Pinos”.
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El proyecto presenta resiliencia ante escenarios de sensibilidad. Incluso bajo variaciones
adversas en variables como velocidad de ventas, precios o costos de construccion, la
rentabilidad del proyecto se mantiene positiva, demostrando la solidez de su estructura
financiera y del atractivo comercial de su propuesta.

En sintesis, “Residencial Los Pinos” es técnica, legal, comercial y financieramente
viable. La coherencia entre su ubicacion estratégica, su propuesta ecoeficiente, su
estructura de costos, su desempefio financiero y la existencia de una demanda real
insatisfecha permiten concluir que el proyecto constituye una oportunidad solida de
inversion y un aporte relevante al mercado inmobiliario formal de Huaraz.

La coherencia entre mercado, producto, disefio arquitectonico, presupuesto,
financiamiento y estrategia comercial confirma la viabilidad integral del proyecto en sus

dimensiones técnica, legal, financiera y comercial
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