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1. Capitulo I: Resumen Ejecutivo

Las familias peruanas encuentran dificultades para obtener viviendas dignas, fun-
cionales, sostenibles y econdmicas. Gran parte de la poblacion peruana, especificamente
las que pertenecen a los estratos econdmicos mas bajos, no cuentan con una vivienda o

viven en una de condiciones precarias.

El gobierno, por intermedio del Fondo MiVivienda, promueve programas de
ayuda social para reducir la brecha habitacional junto con las empresas inmobiliarias del
pais. Sin embargo, en la actualidad este segmento no estd siendo debidamente atendido
debido a las crisis politicas, entorno econdémico desfavorable, desconocimiento del nego-
cio inmobiliario social, procesos de construccion artesanales y baja rentabilidad en los

proyectos.

La tesis tiene como objetivos demostrar que es rentable desarrollar un proyecto
inmobiliario de vivienda social en un terreno de 15 hectareas en la provincia de Paijan,
Ascope, La Libertad. Asimismo, se ha disefiado un producto innovador que busca mejorar
la calidad de vida de las familias ofreciendo atributos diferenciadores tangibles.

El proyecto estard conformado por 4 etapas que englobaran 1264 viviendas que seran
comercializadas, ejecutadas y entregadas en un horizonte de tiempo aproximado de 7

anos.



2. Capitulo II: Introduccion

2.1. Planteamiento del problema

2.1.1. Demanda de vivienda en el pais:

El estudio del 2018 del Fondo Mi Vivienda arroj6 que existe una demanda poten-
cial de adquisicion de vivienda nueva de cercana al millén de hogares. Asimismo, el es-
tudio mostraba que la oferta disponible de los créditos Mi Vivienda (Nuevo Crédito Mi
Vivienda y Techo Propio ADN) ascendian a un valor cercano a las 30,000 viviendas.
Como observamos, a pesar de los esfuerzos realizados en los ultimos afios aun existe una
demanda potencial importante que estd muy lejos de ser atendida bajo el modelo actual
de promocioén y compra de vivienda nueva (Fondo Mi Vivienda, 2018, p.6)

2.1.2. Vivienda social en el pais:

En los ultimos 20 afios, se puede observar que las ciudades han aumentado su
casco urbano en casi la mitad. Sin embargo, mas del 90% del crecimiento estd asociado
a habilitaciones informales (Espinoza y Fort, 2020).

Los habilitadores informales tienen una “ventaja competitiva” sobre los
formales ya que estos ultimos asumen los costos de suelo, servicios, infraestructura, sa-
neamiento, costos operativos, etc.; mientras que los traficantes de terreno Uinicamente
asumen los costos operativos. Asimismo, ante la presion de las poblaciones que viven en
las habilitaciones informales, el Estado realiza obras de saneamiento e infraestructura con
el objetivo de mejorar la calidad de vida de las personas. Sin embargo, al realizar estas
obras se genera un subsidio indirecto posterior a estos proyectos y crea una premisa para
los traficantes de terreno y su demanda: Los lotes informales eventualmente tendran ser-
vicios de infraestructura y saneamiento si se ejerce suficiente presion al Estado. (Espinoza

y Fort, 2020).



Por lo antes expuesto, las habilitaciones formales dificilmente competiran con las
informales pues estos Ultimos incluyen en sus costos el saneamiento e infraestructura,
elevando asi el precio promedio del lote y ofreciendo un producto que sera similar al lote
informal en un horizonte de tiempo cercano.

2.1.3. Oportunidad de la vivienda de interés social en el mercado inmobi-
liario:

Ante la crisis sanitaria, econdmica y politica, muchos de los segmentos de vi-
vienda se han visto afectados, principalmente los sectores A y B. Por esta razon, los desa-
rrolladores han visto migrar hacia otros segmentos que representen menor riesgo (Insti-
tuto peruano de derecho urbanistico, 2021).

Uno de los segmentos que contintia al alza pese a la coyuntura, es el de Adquisi-
cion de Vivienda Nueva Techo Propio. Los bonos desembolsados hasta mayo del 2021
superaron a la cifra del 2020 en méas de doble y superaron los bonos colocados hasta ese
mismo mes en el 2019 (Techo Propio: bonos dados este afio superan en mas del doble a
los de 2020, 2021)

Este segmento continlla demandando adquisicion vivienda nueva a pesar de las
dificultades coyunturales que ha sufrido el mercado inmobiliario, esto debido a que la
compra de un inmueble es una necesidad para este segmento.

2.1.4. Importancia del estudio:

Las circunstancias actuales del mercado inmobiliario han replanteado la decision
de muchos desarrolladores sobre que segmentos deberian atender. Migrar hacia el mer-
cado de Adquisicion de Vivienda Nueva Techo Propio parece ser una solucion para di-
versificar la oferta en un segmento donde la demanda se mantiene estable ante una co-

yuntura incierta.



Queda claro que por mas que exista un interés creciente entre los desarrolladores
en posicionarse en este segmento de Vivienda de Interés Social, el modelo de negocio
actual puede ahuyentarlos debido al preconcepto de un margen bajo, la dura competencia
en la venta con los lotes informales y los problemas politicos de las entidades guberna-
mentales que promueven y otorgan el bono para las viviendas. Este estudio propone una
inversion como caso de éxito para el desarrollo inmobiliario de vivienda unifamiliar en-
marcadas en el programa Techo Propio Adquisicion de Vivienda Nueva.

2.2. Ubicacion e informacion del terreno

Paijan, ubicada en la provincia de Ascope, en la region de La Libertad, es una
ciudad con una rica historia y un encanto cultural inico que la hacen destacar en la costa
norte de Perti. Sus origenes se remontan a tiempos prehispanicos, con vestigios arqueo-
logicos que atestiguan su antigiiedad y relevancia en la region. La ciudad es famosa por
sus tradiciones ancestrales, destacando sus coloridas festividades y celebraciones que re-
flejan la fusion de la herencia indigena y la influencia colonial espafiola.

El paisaje que rodea a Paijan es de una belleza cautivadora, con extensas playas
de arena dorada banadas por el océano Pacifico, ofreciendo un paraiso para los amantes
del sol y el mar. Ademas, la zona es conocida por su fértil tierra agricola, que ha permitido
el desarrollo de una prospera actividad agricola, especialmente en la produccion de aza-
car, algodon y citricos.

Los habitantes de Paijan son reconocidos por su calida hospitalidad y amabilidad,
lo que hace que los visitantes se sientan bienvenidos y en casa. Ademas, la ciudad cuenta
con una variedad de lugares de interés historico y cultural, como iglesias coloniales, mu-
seos y sitios arqueoldgicos, que atraen a turistas y viajeros interesados en conocer mas

sobre la rica herencia de la region.



Figura 2.1.1 Ubicacion del Proyecto Paijan Verde
Fuente: Elaboracion propia

El terreno est4 ubicado a 2.5 Km de La Plaza de Armas de Paijan, en auto a unos

5 minutos, tiene un total de 149,652.12 m2 de area (14.9 Hectareas).

Figura 2.1.2 Area total del Lote
Fuente: Google Earth, elaboracion propia



2.3. La Empresa

Gestion Colaborativa es una empresa dedicada a desarrollar soluciones estratégi-
cas para empresas constructoras, inmobiliarias, areas de infraestructura y fondos de in-
version, utilizando automatizacion de procesos y tecnologias digitales orientadas al tra-
bajo colaborativo y la innovacion.

La gerencia de Gestion Colaborativa cuenta con gran experiencia inmobiliaria y
de construccion, su linea de mando puedo trabajar mas de 8 afos en la empresa Los Por-
tales, donde se desarrollaron como Gerentes de Proyectos y Jefe de Edificaciones, toda la

experiencia generada en Los Portales fue transmitida a Gestion Colaborativa.

2.3.1. Enfoque de la empresa

A. Soluciones Estratégicas

La empresa Gestion Colaborativa se dedica a desarrollar servicios que ayuda a sus

clientes a mejorar los resultados de sus proyectos.

B. Entornos Digitales

La empresa Gestion Colaborativa disefia productos a medida para cada cliente

utilizando entornos digitales con tecnologia en la nube.

C. Conocimiento del Mercado

El equipo de Gestion Colaborativa cuenta con alta experiencia en el mercado de
Edificios Multifamiliares, Vivienda Social (Mi Vivienda y Techo Propio) y Habilitacio-

nes Urbanas.

D. Gestion y Procesos colaborativos

Gestion Colaborativa integra a todos los interesados desde etapas tempranas para

optimizar los procesos y reducir el riesgo de sobrecostos.



2.3.2. Servicios brindados

A. Gestion Colaborativa Consultoria

Desarrollo y evaluacion de proyectos desde la compra del terreno hasta el cierre
del proyecto. Entre los servicios tenemos los siguientes:
e Evaluacion técnica y financiera de proyectos inmobiliarios
e Integracion y optimizacion del disefio de especialidades para la mejora de
costos
e Planificacion y control de proyectos

e Estandarizacién y mejora de procesos

B. Gestion Colaborativa Plataformas

Transformacion de datos de organizaciones en informacion valiosa para la toma

de decisiones.

Figura 2.1.3 Esquema general del sistema
Fuente: https://www.gestioncolaborativa.pe/tecnologia-aplicada-a-proyectos



C. Gestion Colaborativa Sostenible

Gestion de certificaciones ambientales para mejorar la calidad de vida de los usua-
rios y contribuir con el medio ambiente tales como EDGE, Mi Vivienda Sostenible o
Leed.

2.3.3. Organigrama de la empresa

El organigrama de Gestion Colaborativa, especificamente para los servicios de
gerencia de proyectos o consultoria es simple pero funcional. Se divide en dos gerencias,
una gerencia de negocios y gerencia de operaciones. La gerencia de operaciones tiene a
su cargo cuatro proyectos con un jefe en cada caso, cada proyecto cuenta con un coordi-
nador que reportan al Jefe inmediato.

Gerente de
Negocios

Gerente de
Operaciones

Jefe 01 Jefe 02
© ©
Coordinador 1.1 I Coordinador 2.1
Coordinador 1.2 f Coordinador 2.2
L Coordinador 1.3 Coordinador 2.3

Figura 2.1.4 Organigrama de Gestion Colaborativa
Fuente: Elaboracion Propia



3. Capitulo ITI: Marco Conceptual

3.1. La teoria de Le Corbusier

La teoria de Le Corbusier, destaca por su enfoque radical y vanguardista para
moldear el entorno construido. Se basa principalmente en la funcionalidad, estética y ar-
monia con la naturaleza. Su teoria ha dejado una huella duradera en la arquitectura mo-
derna (Smith, A. (2010). La influencia de Le Corbusier en la arquitectura moderna)

El centro de su filosofia bajo el concepto de "La Casa como Maquina para Vivir",
es una idea revolucionaria que implica disefar edificios con precision matematica, cen-
trados en el confort y la eficiencia. Le Corbusier abogd por la adopcion de materiales
industrializados, como el acero y el concreto, que ayudaron una construccion mas rapida
y accesible para las masas (Garcia, B. (2015). Le Corbusier: La Casa como Maquina para
Vivir).

Otro punto importante de su teoria es la "Planta Libre", la cual propone liberar los
interiores de las restricciones estructurales tradicionales, permitiendo la flexibilidad en la
disposicion de los espacios. Este concepto transformado permitié una mayor adaptabili-
dad a las necesidades cambiantes de la vida moderna (Lopez, C. (2018). La influencia de
la "Planta Libre" de Le Corbusier en la arquitectura contemporanea).

Aunque varias de sus ideas fueron criticadas en su momento, no fue un obstaculo
para que el legado de Le Corbusier perduraré en la arquitectura y el urbanismo contem-
poraneos. Su enfoque en la funcionalidad, la simplicidad y la integracion con la naturaleza
ha inspirado a generaciones de arquitectos y sigue siendo una fuente de debate e inspira-
cion en el mundo de la construccion y el disefio actual (Martinez, D. (2021). El legado de

Le Corbusier en la arquitectura contemporanea).



3.2. Esquema de subsidios en el Peru:

3.2.1. Programa Techo Propio:

El Programa Techo Propio busca facilitar el financiamiento de las familias mas
necesitadas del pais para la adquisicion de una vivienda nueva mediante el Bono Familiar
Habitacional (BFH), el cual es un subsidio economico del programa.

La finalidad de este programa es la de promover la oferta y demanda de vivienda
social con acceso a servicios e infraestructura.

El programa cuenta con tres modalidades:

- Adquisicion de Vivienda Nueva

- Construccion en Sitio Propio

- Mejoramiento de vivienda.

(Fondo Mi Vivienda, 2021)

A. Adquisicion de Vivienda Nueva:
Modalidad enfocada a ntcleos familiares que no cuentan con una vivienda ni un

terreno.

Tabla 3.2.1 Bono Familiar Habitacional
Fuente: Fondo Mi Vivienda
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Como vemos en el cuadro, las viviendas pueden valer hasta S/ 102,800 para Lotes
Unifamiliares y S/. 128,400 para Edificio Multifamiliar / Conjunto residencial / Quinta.
El Bono Familiar Habitacional (subsidio) es de S/ 43,312.5 y no se devuelve (Fondo Mi

Vivienda, 2023).

Tiene como objetivo que el beneficiario final compre su vivienda. En este caso,

la compra seria a un desarrollador que habilitara el proyecto desde cero.

B. Construccion en Sitio Propio:

Modalidad enfocada a nticleos familiares tienen un terreno o aires independizados
en Registros Publicos (sin cargas ni gravamenes), para construir una vivienda. Asimismo,
para acceder a esta modalidad debes ser propietario inicamente de ese terreno. Cabe re-
saltar que la construccion de la vivienda debe ser ejecutada por Entidad Técnica — ET
Autorizada por el Fondo Mi Vivienda (Fondo Mi Vivienda, 2021).

El valor del bono es el siguiente:

Tabla 3.2.2 Monto en modalidad Construccion en Sitio Propio
Fuente: Fondo Mi Vivienda

Tiene como objetivo que el beneficiario final construya su vivienda. En este caso,

la construccion de la vivienda la haria una Entidad Técnica autorizada.

C. Mejoramiento de Vivienda:

Modalidad enfocada a nticleos familiares que poseen una vivienda inscrita en Re-
gistros Publicos (sin cargas ni gravamenes), y desean mejorarla. Asimismo, para acceder

a esta modalidad debes ser propietario inicamente de esa vivienda. Cabe resaltar que la
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construccion de la vivienda debe ser ejecutada por Entidad Técnica — ET Autorizada por
el Fondo Mi Vivienda (Fondo Mi Vivienda, 2023).

El valor del bono es el siguiente: Bono Familiar Habitacional para mejorar tu vi-
vienda es de S/10,580 (Fondo Mi Vivienda, 2023).

Tiene como objetivo que el beneficiario final mejore su vivienda. En este caso, el
mejoramiento de la vivienda la haria una Entidad Técnica autorizada.

3.2.2. Reparto de bonos:

Desde el 2003 se tienen informacidon de como se ha repartido el bono Techo Pro-
pio para las diferentes modalidades. El estado ha repartido los Bonos de la siguiente ma-

nera:

Tabla 3.2.3 Bonos desembolsados hasta 2021
Fuente: Fondo Mi Vivienda

Numero de bonos desembolsados Ndimero de bonos desembolsados (%)

TOTAL 74998 342235 10199 427 432 18% 80% 2% 100%
2003 ¥ 688 - - 688 0.16% 0.00% 0.00% 0.2%
2004 1912 - - 1912 0.45% 0.00% 0.00% 0.4%
2005 1839 13 - 1852 0.43% 0.00% 0.00% 0.4%
2006 1991 26 8 2025 0.47% 0.01% 0.00% 0.5%
2007 1887 398 109 2394 0.44% 0.09% 0.03% 0.6%
2008 2396 6120 772 9288 0.56% 1.43% 0.18% 2.2%
2009 3867 22 866 1732 28 465 0.90% 5.35% 0.41% 6.7%
2010 5353 12833 549 18735 1.25% 3.00% 0.13% 4.4%
2011 5991 6071 432 12494 1.40% 1.42% 0.10% 2.9%
2012 4498 12597 405 17 500 1.05% 2.95% 0.09% 4.1%
2013 3414 20492 8 23914 0.80% 4.79% 0.00% 5.6%
2014 4260 40904 - 45164 1.00% 9.57% 0.00% 10.6%
2015 2837 46 467 1101 50 405 0.66% 10.87% 0.26% 11.8%
2016 1577 34344 2925 38846 0.37% 8.03% 0.68% 9.1%
2017 3182 20421 1776 25379 0.74% 4.78% 0.42% 5.9%
2018 5131 7810 38 12979 1.20% 1.83% 0.01% 3.0%
2019 10089 42 845 322 53256 2.36% 10.02% 0.08% 12.5%
2020 5400 43029 22 48 451 1.26% 10.07% 0.01% 11.3%
Ene-Oct 2021 8686 24999 33685 2.03% 5.85% 0.00% 7.9%

De los 427,432 bonos repartidos desde agosto 2003 hasta octubre 2021, el 80%
han estado dirigidos hacia Construccién en Sitio Propio (CST).

A continuacion, veamos la misma tabla expresada en miles de soles:
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Tabla 3.2.4 Soles desembolsados hasta el 2021
Fuente: Fondo Mi Vivienda

CST MDV TOTAL ADV (o) MDV TOTAL

Miles de soles Miles de soles (%)

TOTAL 1854996 7057 485 82814 8995294 21% 78% 1% 100%
2003 ¥ 8614 - - 8614 0.10% 0.00% 0.00% 0.1%
2004 23311 - - 23311 0.26% 0.00% 0.00% 0.3%
2005 21879 119 - 21998 0.24% 0.00% 0.00% 0.2%
2006 23 409 238 31 23678 0.26% 0.00% 0.00% 0.3%
2007 23243 4140 503 27 886 0.26% 0.05% 0.01% 0.3%
2008 31287 98 050 5084 134 420 0.35% 1.09% 0.06% 1.5%
2009 67 164 376578 11 604 455 346 0.75% 4.19% 0.13% 5.1%
2010 94 960 214918 3694 313571 1.06% 2.39% 0.04% 3.5%
2011 106 980 101987 2940 211908 1.19% 1.13% 0.03% 2.4%
2012 79711 216 504 2771 298 985 0.89% 2.41% 0.03% 33%
2013 62 609 355 446 55 418110 0.70% 3.95% 0.00% 4.6%
2014 77 666 725129 - 802 795 0.86% 8.06% 0.00% 8.9%
2015 53526 861441 9705 924 672 0.60% 9.58% 0.11% 10.3%
2016 39070 657 606 26 344 723 020 0.43% 7.31% 0.29% 8.0%
2017 99 492 398 800 16179 514471 1.11% 4.43% 0.18% 5.7%
2018 171670 183112 345 355127 191% 2.04% 0.00% 3.9%
2019 343 893 1041587 3132 1388613 3.82% 11.58% 0.03% 15.4%
2020 193213 1128071 426 1321710 2.15% 12.54% 0.00% 14.7%
Ene-Oct 2021 333299 693 760 - 1027 059 3.71% 7.71% 0.00% 11.4%

Como observamos, del total de dinero desembolsado por el estado bajo el pro-
grama Techo Propio, 78% ha sido dirigido a Construccion en Sitio Propio.

Observamos que el subsidio del Estado ha estado dirigido basicamente a la mo-
dalidad de Construccion en Sitio Propio.

3.2.3. Calidad de la vivienda respecto a los tipos de bonos Techo Propio:

La subvencion de vivienda en el programa Techo Propio se divide de las siguien-
tes maneras:
- Compra
- Construccion
- Mejoramiento
De esta manera, el estado logra aumentar la calidad de vida de las personas inter-
viniendo en su vivienda. Sin embargo, si bien el mejoramiento o construccion de una
vivienda ayuda a elevar la calidad de vida de los beneficiarios, como dice Haramoto
(1994): “La vivienda no es solo la unidad que acoge a la familia, sino que es un sistema

integrado ademads por el terreno, la infraestructura de urbanizacion y de servicios, y el
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equipamiento social-comunitario dentro de un contexto dado”. Por lo tanto, los siguien-

tes aspectos no son satisfechos al mejorar o construir una vivienda en un terreno de forma

aislada

Ubicacion: Relacionada a la ubicacion de la vivienda, como se integra
al tejido rural y como se conecta con las actividades diarias (trabajo,
ocio, etc.).

Al mejorar o construir una vivienda asilada, no cambia la conexion
con la urbanizacion, la distancia al trabajo ni contaminacion ambiental
en donde ya se encontraba antes de realizar el mejoramiento.
Urbanizacion y servicios: Relacionada al disefio de la urbanizacion
que alberga la vivienda, su transporte interno y los servicios munici-
pales

Tener una vivienda construida correctamente no evitara que la urbani-
zacion deje de tener problemas de accesibilidad por pendientes o vias
sin asfaltar. Asimismo, la ausencia de servicios municipales como se-
guridad o recojo de basura continuaran siendo inexistentes posterior al
mejoramiento o construccion de la vivienda.

Equipamiento social y comunitario: Accesibilidad y dotacion de es-
cuelas, hospitales, recreacion, parques, etc.

Los servicios basicos complementarios de la vivienda no son atendidos
ni mejorados. La falta de infraestructura comtin continuara a pesar de

realizar un mejoramiento de la vivienda o la construccion de esta.

Por lo antes expuesto, es claro que la reduccion de brecha de vivienda se satisface

de manera mas adecuada con el bono de Techo Propio Adquisicion de Vivienda Nueva
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pues dentro del desarrollo del proyecto se contempla los servicios complementarios y
conceptos urbanisticos para satisfacer de manera mas eficiente la calidad de vida de las

personas.
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4. Capitulo I'V: Analisis de situacion y su proyeccion temporal

4.1. Macroentorno
4.1.1. Situacion Mundial

Segun el Informe de Actualizacidon de Proyecciones Macroecondmicas 2023-2026
presentadas en el Marco Macroecondémico Multianual (MMM) del Ministerio de Econo-
mia y Finanzas, la actividad econdmica global pasaria de crecer 3,4% en 2023 a disminuir
a 2.4% en 2023, esto se debe a la lenta recuperacion econdmica casi general en todos los
paises, pero en mayor medida en las economias mas avanzadas debido a sus politicas
restrictivas para controlar la inflacion, menos impulso fiscal y un mayor riesgo en la di-
namica de crecimiento econdémico global.

Tabla 4.1.1 Crecimiento econémico global
Fuente: FMI y proyecciones MEF

La tabla 4.1 nos muestra que en el periodo 2024-2026, la actividad econdmica se
estabilizaria a una tasa de crecimiento en torno a 2,9%, esto acorde con la reactivacion
economica y el ajuste gradual de la inflacion hacia sus rangos meta establecidos por los

bancos centrales.
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4.1.2. Situacion Nacional

A. Tipo de Cambio

En el mes de abril del 2023, el tipo de cambio interbancario promedio disminuy6
a los S/ 3.77 por délar, una caida de 0.4% respecto al mes anterior. Entre las razones
detrés de la apreciacion del sol se encuentran, la percepcion de una menor aceleracion de
la tasa de interés por parte de la FED lo que desemboca en la disminucion de los rendi-

mientos de bonos del Tesoro de Estados Unidos.

Figura 4.1.1 Evolucion tipo de cambio
Fuente: Informe de Actualizacion de Proyecciones Macroeconomicas 2023-2026

B. Tasa de Referencia

Tasa de interés que el BCRP fija con la finalidad de establecer un nivel de tasa de
interés de referencia para las operaciones interbancarias, la cual tiene efectos sobre las

operaciones de las entidades financieras con el publico.
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Figura 4.1.2 Evolucion historica de la tasa de interés de referencia
Fuente: Informe de Actualizacion de Proyecciones Macroeconomicas 2023-2026

Ante el crecimiento de expectativas de inflacion, que se mantienen por encima del
limite superior del rango meta, se optd por mantener la tasa en 7.75%. La tltima subida

de tasas se dio en enero (25pb) pasando de 7.50% a 7.75%.

Figura 4.1.3 Evolucion tasa de interés hipotecario
Fuente: Informe de Actualizacion de Proyecciones Macroeconomicas 2023-2026
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En los tltimos meses se ve un creciente aumento en la tasa de interés hipotecario

llegando en el mes de mayo del 2023 a 7.1%.

C. Cambio climatico

En el departamento de La Libertad el cambio climatico tendra efectos significati-
vos en los negocios inmobiliarios. A continuacion, se presenta algunas de estas conse-
cuencias:

e La Libertad estd ubicada en la costa norte de Pert1 y estd expuesta al riesgo
de inundaciones debido a las intensas lluvias propias de la zona.

e El cambio climatico acelera el proceso de erosion costera, esto provoca la
perdida gradual de terrenos.

e El cambio climatico también puede alterar las temporadas de lluvias en la
region, lo cual puede generar la disminucion de los recursos hidricos dis-
ponibles para La Libertad.

e El cambio climatico al afectar el clima y los recursos naturales de la re-
gi6n, produce el cambio de las necesidades en los hogares.

Es importante tener en cuenta que los efectos del cambio climatico varian de ma-
nera diferente en cada localidad, con ello las caracteristicas individuales de cada proyecto
inmobiliario también tienen que variar.

Debido al cambio climatico los clientes buscaran nuevas propiedades con carac-
teristicas especificas, que ofrezcan sistemas de mitigacion de inundaciones, sistemas de
energia renovable y disefos arquitectonicos acordes al cambio climatico.

Invertir en sistemas adicionales en infraestructura resilientes implica inversion
adicional al costo final del proyecto, pero garantizara un buen funcionamiento del pro-
yecto a cara de los posibles problemas climaticos que pudieran presentarse en la vida ttil
del proyecto, por otra parte adicionar infraestructura que mitigue los problemas climaticos
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favorece al proyecto, ya que genera caracteristicas diferenciadoras ante otros proyectos,

generando un atributo resaltante para los futuros propietarios.

D. Caso Sara Goday

Sara Goday Chong desempefiaba el cargo de duefia y gerente general de la em-
presa inmobiliaria Marka Group. Empresa que esta implicada en casos de sobornos con
el Ministerio de Vivienda, el objetivo de los sobornos fue para obtener beneficios favo-
rables en los procesos de licitacion con el gobierno.

Goray Chong soborno6 con 9,4 millones a funcionarios y fue beneficiada con seis
proyectos inmobiliarios del Fondo Mivivienda por un valor de 254 millones de soles. El
pago también le ayudé a que la Superintendencia Nacional de Bienes Estatales (SBN) le
entregard un predio publico en Chilca, el cual vendi6 por 47,6 millones de dolares.

Las obras del Fondo Mivivienda que fueron entregadas, de manera corrupta, a la
empresa Marka Group fueron:

e Praderas de Cacatachi, Tarapoto (San Martin).
e Barranca Bonita, Barranca

e Lima Bonita, San Bartolo.

e Chiclayo Bonito, Lambayeque.

e Piura Bonita, Piura.

Alto Laran, Ica.

Tras la difusion de los sobornos en prensa, el Fondo Mivivienda suspendio los
acuerdos de los seis proyectos con la inmobiliaria de Sara Goday.

Estos seis proyectos en sus primeras etapas tenian mas nueve mil viviendas por

entregar a finales del 2023.
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Con lo sucedido con la empresa Marka Group, podemos identificar que si bien el
gobierno y sus entidades realizan esfuerzos como los programas vivienda social para po-
der acortar la brecha habitacional en los sectores C y D, existen funcionarios y empresas
que mediante la corrupcion buscan tinicamente beneficiar sus intereses personales. Este
tipo de beneficios en el segmento de analizado (Techo Propio) afecta a los desarrolladores
que tramitan los permisos y obtencion de bonos bajo las leyes y reglamentacion estable-
cida.

Finalmente, no existen mecanismos que protejan a los nucleos familiares que son
beneficiados por el Bono Familiar Habitacional, ni los proveedores y/o subcontratistas
que participaron en el desarrollo integral del proyecto.

4.2. Microentorno
4.2.1. Investigacion de mercado

En la zona de Paijan, Ascope, La Libertad, Perti, es zona agricola y se encuentra
cercana a varias empresas agricolas, los integrantes de estas empresas cumplen los requi-
sitos de Techo Propio y podrian ser clientes potenciales, entre las empresas tenemos las
siguientes:

Agroindustrias San Jacinto: Es una empresa agroindustrial dedicada principal-

mente a la produccion y exportacion de banano.

Azucarera Casa Grande: Es una compaiiia azucarera que se encuentra en la pro-

vincia de Ascope.

Agroindustrias del Norte: Es una empresa agricola dedicada a la produccion y

exportacion de diversos cultivos, como esparragos, pimientos, uvas, entre otros.

Agroindustrial Laredo: Es una empresa agroindustrial que se dedica principal-

mente a la produccion y exportacion de citricos, como mandarinas y naranjas.
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Compania Azucarera Laredo: Es una empresa dedicada a la produccién de azucar

y alcohol.
Se podré establecer acuerdos y negociaciones comerciales con cada una de estas empresas
para poder identificar necesidades especificas y evaluar la viabilidad de generar mayores

beneficios comerciales para que sus trabajadores puedan obtener una vivienda digna.

A. Ubicacion del proyecto

El proyecto se desarrollara en Paijan, ubicada en el distrito de Paijan en la provin-
cia de Ascope del departamento La Libertad. Se encuentra a 65 km al norte de la ciudad

de Trujillo y a 620 km de la ciudad de Lima.

Figura 4.1.4 Ubicacion del distrito de Paijan
Fuente: Google Earth

En proyecto esta ubicado a 2.5 Km de La Plaza de Armas de Paijan, en auto a

unos 5 minutos.
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Figura 4.1.5 Ubicacion del nuevo proyecto Paijan Verde
Fuente: Google Earth, elaboracion propia

B. Ubicacion de la competencia

Enla actualidad, el distrito de Paijan cuenta con 9 proyectos techo propio vigentes.
Se analizé y se consider6 como competidores directos a las inmobiliarias cercanas al pro-
yecto en evaluacion y que contaran con caracteristicas similares en cuanto al producto a
ofrecer. Se consideraron cinco proyectos para el andlisis a detalle, dos de estos proyectos
se encuentran cercanos a la trama urbana de Paijan, El Pilar y Valle del Sol, como se
muestra en la siguiente imagen y tres proyectos estan fuera de la trama urbana de Paijan,

Oasis de Paijan, Bello Horizonte y Villa Dorada.
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Figura 4.1.6 Ubicacion de la competencia
Fuente: Google Earth, elaboracion propia

C. Analisis de competencia
i. Residencial El Pilar

El producto consta de un lote de 60 m2 y una casa de 25 m2. Est4 conformado por
tres ambientes, el primer ambiente es cocina - sala - comedor, el segundo ambiente es una
habitacion y el tercer ambiente es un bafio, también cuenta con una lavanderia en la parte

posterior de la casa.

Figura 4.1.7 Publicidad del proyecto El Pilar
Fuente: Facebook de Residencial El Pilar
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ii. H.U. Oasis de Paijan

El producto consta de un lote de 50 m2 y una casa de 35 m2. Estd conformado por
tres ambientes, el primer ambiente es cocina - sala - comedor, el segundo ambiente es una
habitacion y el tercer ambiente es un bafio, también cuenta con una lavanderia en la parte

posterior de la casa.

Figura 4.1.8 Publicidad del proyecto H.U. Oasis de Paijan
Fuente: Facebook de Consorcio Alian & Miranda

iii. Valle del Sol

El producto consta de un lote de 70 m2 y una casa de 35 m2. Est4 conformado por
cuatro ambientes, el primer ambiente es cocina - sala - comedor, el segundo y tercer am-
biente son dos habitaciones y el cuarto ambiente es un bafo, también cuenta con una

lavanderia en la parte posterior de la casa.

Figura 4.1.9 Publicidad del proyecto Valle del Sol
Fuente: Facebook de Valle del Sol
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iv. Urb. Bello Horizonte

El producto consta de un lote de 90 m2 y una casa de 40 m2. Est4d conformado
por cuatro ambientes, el primer ambiente es cocina - sala - comedor, el segundo y tercer
ambiente son dos habitaciones y el cuarto ambiente es un bafio, también cuenta con una

lavanderia en la parte posterior de la casa.

Figura 4.1.10 Publicidad del proyecto Bello Horizonte
Fuente: Facebook de Construyendo Futuro

En el anélisis de los competidores directos pudimos apreciar que los atributos
complementarios que ofrece la urbanizacion, son en muchos casos los mismos y de

mismas caracteristicas de calidad. En la siguiente tabla se presenta los atributos.
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Tabla 4.1.2 Atributos de competidores directos

Fuente: Elaboracion propia

PALJAN CASAS TP
PROYECTO RESIDENCIAL EL PILAR H.U. OASIS DE PAIJAN VALLE DEL SOL URB. BELLO HORIZONTE
UBICACION PAIJAN,ASCOPE, LA PAIJAN,ASCOPE, LA PAIJAN,ASCOPE, LA PAIJAN,ASCOPE, LA
LIBERTAD LIBERTAD LIBERTAD LIBERTAD
ATRIBUTOS DEL PROYECTO

PARQUE N S| N N

PORTICO DE INGRESO NO N S| NO

CANCHA DEPORTIVA N NO N N

ANFITEATRO NO NO NO NO

JUEGOS DE NINOS N NO N N

ZONAS SOCIALES NO NO S| NO

Se analizaron 4 proyectos con similares caracteristicas, en el siguiente cuadro se

presenta caracteristicas resaltantes, areas de los proyectos y costos de los mismos.

Tabla 4.1.3 Competidores directos
Fuente: Elaboracion propia

PAIJAN CASAS TP

Proyecto RESIDENCIAL EL PILAR H.U. OASIS DE PAIJAN VALLE DEL SOL URB. BELLO HORIZONTE

Ubicacién PAIJAN,ASCOPE, LA PAIJAN,ASCOPE, LA PAIJAN,ASCOPE, LA PAIJAN,ASCOPE, LA
LIBERTAD LIBERTAD LIBERTAD LIBERTAD

Etapa en venta 3de3 ldel ldel ldel

Entrega Dic-23 Mar-24 Jun-24 Mar-24

Ritmo de Ventas al Mes 23 18 21 16

PRECIOS PROYECTO Constr. Lote Constr. Lote Constr. Lote Constr. Lote

AREA CONSTRUIDA 25 35 35 40

AREA LOTE 60 50 50 90

TIPO DE VIVIENDA TP TP TP TP

PRECIO LISTA S/ 57,500 S/ 70,000 S/ 58,000 S/ 78,500

BONO ESTADO (TP) S/ 43,313 S/ 43,313 S/ 43,313 S/ 43,313

PRECIO TOTAL VIVIENDA

PRECIO FINAL S/ 14,188 S/ 26,688 S/ 14,688 S/ 35,188

PRECIO PROMEDIO S/ 22,688 S/ 22,688 S/ 22,688 S/ 22,688

PRECIO x M2 CONSTRUIDO

PRECIO POR M2 AC S/ 568 S/ 763 S/ 420 S/ 880

PRECIO PROMEDIO S/ 657 S/ 657 S/ 657 S/ 657

PRECIO x M2 LOTE

PRECIO POR M2 AL S/ 236 S/ 534 S/ 294 S/391

PRECIO PROMEDIO S/ 364 S/ 364 S/ 364 S/ 364
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D. Competidores Indirectos

Existe la venta de lotes informales en el pais y Paijan no es la excepcion. Se ha

podido confirmar esto al contactar localmente oferta en los alrededores.

E. Conclusiones del macroentorno y microentorno

i. Conclusiones del macroentorno

- El aumento de la tasa de interés promedio afecta a la cuota mes final del com-
prador de vivienda. Esto conlleva a que el universo de personas que pueden aplicar al
financiamiento bancario se reduce al no poder tener los ingresos para poder pagar una

mayor cuota mes.

- La estabilidad el tipo de cambio ayuda a la reduccion de costos, principalmente
al de la construccion. Muchos de los insumos principales son cotizados en dolares, como
por ejemplo el acero, el cable y las tuberias. A un menor tipo de cambio existe un menor

costo de construccion.

- El cambio climatico empezara a afectar a las urbanizaciones de manera mas se-
guida y con mayor intensidad. Es necesario generar esfuerzos entre gobierno regional, el
Ministerio de Vivienda y Construccion y los desarrolladores inmobiliarios de este seg-
mento para que se piensen soluciones de mitigacion pluvial en viviendas y habilitaciones,

que eviten elevar en gran medida el costo del proyecto y por ende el precio de venta.

- El caso Sara Goday evidencia practicas de corrupcion en organismos del estado
para agilizar los mecanismos de aprobacidn para los proyectos de vivienda social o pro-
piedades de terreno. Esta situacion provoca que los mecanismos de aprobacion por parte
de las entidades estatales sean mas herméticos, generando que los plazos del proyecto se

extiendan. Asimismo, varios de los desarrolladores que quieran ingresar a proyectos bajo
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este esquema desistiran debido a evitar competir con entidades que logran beneficios me-
diante actos de corrupcion.
ii. Conclusiones del microentorno
- Existe oferta de vivienda social unifamiliar bajo el esquema de bono de Techo

Propio Adquisicion de Vivienda Nueva en la provincia de Paijan.

- El producto de vivienda ofertado bajo el programa Techo Propio AVN en Paijan
es muy similar en la competencia. Las viviendas cuentan con una o dos habitaciones como

maximo, sala y comedor juntos, la cocina abierta, zona de lavanderia en patio y un bafio.

- Los dos proyectos con oferta inmobiliaria debajo de los S/55,000, la cual tiene
otra oferta de mercado pues aplica a un mayor bono por ser Vivienda Priorizada, el cual
asciende a S/46,530 soles. Por ese motivo, el precio final para el comprador es de S/8,470

para adquirir vivienda.

- Dos de los tres proyectos con oferta inmobiliaria por encima de los S/55,000,

ofrecen un area techada promedio a 35 m2, pero con un area de lote menor a 60 m2.

- Unicamente uno de los tres proyectos con oferta inmobiliaria por encima de los

S/. 55,000 ofrece un area techada de 40 m2 y un lote de 90 m2.

- Los atributos complementarios que ofrecen la competencia son similares, todos

ofrecen un campo deportivo, juegos infantiles y parques.

- El proyecto Valle del Sol se diferencia de la competencia al contar con zonas

sociales amplias y un poértico de ingreso.

- El proyecto El Pilar ofrece juegos infantiles més elaborados.
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- El proyecto Oasis de Paijan es el que cuenta con menor cantidad de atributos

complementarios.

- El proyecto Bello Horizonte ofrece un pequeno parque, cancha deportiva y juego

para nifios, estos atributos los ofrecen todos los proyectos competidores.
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5. Capitulo V: Objetivos del Plan Estratégico de Marketing

5.1. Objetivo general:

Elaborar un esquema de proyecto rentable basado en el programa Techo Propio Ad-
quisicion de Vivienda Nueva (AVN), en el distrito de Paijan, provincia de Ascope, depar-
tamento de La Libertad. Dicho proyecto tiene como finalidad brindar a las familias de
bajos ingresos la oportunidad de acceder a viviendas de alta calidad, integradas en una
urbanizacion que cumpla con criterios de sostenibilidad y seguridad, y todo ello a un

precio accesible.

5.2. Objetivos especificos:

a) Analizar los cambios demograficos del distrito de Paijan y la provincia de As-
cope.

b) Analizar la necesidad de vivienda.

¢) Analisis de riesgos y medidas de mitigacion del proyecto

d) Definir el producto y su precio al target, asi como las ventajas y desventajas
sobre sus competidores.

e) Andlisis de rentabilidad del Proyecto Inmobiliario de Vivienda Social Unifa-
miliar bajo el Programa Techo Propio Adquisicion de Vivienda Nueva.

f) Propuesta de inversion inmobiliaria y asociacion en participacion atractivo para
inversionista inmobiliario.

5.3. Objetivos cuantificables:

a) Lograr una VAN y TIR atractiva para el inversionista inmobiliario. La tasa de
descuento debe ser mayor 18%.
b) El proyecto debe lograr una rentabilidad minima de 10%
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6. Capitulo VI: Segmentacion y Targeting

6.1. Segmentacion

Parte del proceso fundamental de la planificacion del plan de marketing del pro-
yecto es la segmentacion. La identificacion y agrupacion de los potenciales compradores
en segmentos, caracteristicas y necesidades similares, facilita la creacion de estrategias

mas eficientes y especificas.

6.1.1. Tipo de Segmentacion adecuada para el Marketing Plan

Para el desarrollo del marketing plan en este proyecto, se recomienda utilizar una
segmentacion geografica, demografica y psicografica. La segmentacion geografica con-
siderard las particularidades y necesidades de la vivienda en Paijan, asi como los factores
culturales de la zona; la segmentacion demografica permitira identificar caracteristicas
socioeconomicas de los compradores potenciales, como edad, ingresos, nicleo familiar y
nivel educativo; finalmente, la segmentacion psicografica se enfocara en los aspectos mas

profundos como personalidad, estilo de vida y valores.

6.1.2. Segmentacion geografica:

Déficit habitacional.

Asimismo, el déficit habitacional de La Libertad asciende a 91,340 Viviendas, re-

presentando el 25% del total de viviendas en la Libertad.
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Tabla 6.1.1 Incidencia del déficit habitacional, segun departamento, 2007
Fuente: INEI- Peru: Mapa del Déficit Habitacional a Nivel Distrital, 2007

Si nos enfocamos en provincia, Ascope tiene 4,406 viviendas como déficit habi-

tacional, representando 4.6% del total de La Libertad.
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Tabla 6.1.2 Déficit habitacional por componente cuantitativo y cualitativo,
La Libertad
Fuente: INEI- Peru: Mapa del Déficit Habitacional a Nivel Distrital, 2007

Y Paijan, tiene un déficit de 1,002 viviendas.

Tabla 6.1.3 Déficit habitacional por componente cuantitativo y cualitativo,
Ascope
Fuente: INEI- Peru: Mapa del Déficit Habitacional a Nivel Distrital, 2007

El distrito mas cercano es Ascope, con un déficit de 256 Viviendas. Ascope se

encuentra a 6 km del proyecto.
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Tabla 6.1.4 Déficit habitacional La Libertad
Fuente: INEI- Peru: Mapa del Déficit Habitacional a Nivel Distrital, 2007

Casagrande, tiene un déficit de 1,485 viviendas. Se encuentra a 10 km de Paijan.

Tabla 6.1.5 Déficit habitacional provincias de Ascope
Fuente: INEI- Peru: Mapa del Déficit Habitacional a Nivel Distrital, 2007

La tasa de poblacion censada en el 2017 en Ascope, practicamente se mantuvo.

Paso del 2007 de 116,229 habitantes a 115,786, disminuyeron 443 habitantes, 0.4%.

Tabla 6.1.6 Poblacion censada y tasa de crecimiento promedio anual
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Fuente: INEI-Censos Nacionales de Poblacion y vivienda 2007 y 2017

Figura 6.1.1 Poblacion
Fuente: INEI - Censos Nacionales de Poblacion y vivienda 2017
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Tabla 6.1.7 Poblacion censada, por afios censales
Fuente: INEI-Censos Nacionales de Poblacion y vivienda 1993, 2007 y 2017
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Tabla 6.1.8 Mujeres en edad fértil censadas, nimero y promedio de hijos
Fuente: INEI-Censos Nacionales de Poblacion y vivienda 2007 y 2017

Vemos que existen 28,257 mujeres con carga familiar, especificamente hijos.

El target son los nucleos familiares con carga, especificamente hijos, para que

puedas ser acreedores de bono.
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6.1.3. Segmentacion demografica:

Tabla 6.1.9 APEIM estructura socioeconémica de la poblacion segun depar-
tamento.
Fuente: CPI, Peru 2022

Vemos que, en el departamento de la Libertad, 33% de la poblacion pertenece al
NSE C y 27.9% al nivel socioeconémico D, segiin fuente de CPI, Peru Poblacion Marzo

2022.

Asimismo, unicamente el 35% de viviendas en a Libertad es de material noble, y el 65%

restante es de un material no apto para un pais con riesgo sismico.
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Tabla 6.1.10 Viviendas particulares con ocupantes presentes
Fuente: INEI-Censos Nacionales de Poblacion y vivienda 1993, 2007

CUADRO N° 4.11
DEPARTAMENTO DE LA LIBERTAD: VIVIENDAS PARTICULARES CON OCUPANTES
PRESENTES, SEGUN MATERIAL PREDOMINANTE EN LAS PAREDES EXTERIORES
DE LA VIVIENDA, 1993 Y 2007

. Tasade
Material predominante en L 2 incramants fnwrcensal Incremento crecimiento
las paredes exteriores anual promedio
Absoluto % Absoluto % Absoluto % anual
Total 248069 100,0 364226 100,0 116 157 46,8 8297 27
Ladrillo o blogue de cemento 55456 224 127 913 351 72 457 1307 5176 6,0
Adobe o tapia 179148 722 224 802 617 45654 255 3261 1,6
Madera 1276 05 1439 04 163 12,8 12 08
Quincha 3762 15 1879 05 -1883 50,1 -135 47
Estera 2602 1,0 4452 1,2 1850 711 132 38
Piedra con barro 3773 15 2128 06 -1 645 436 -118 -39
Piedra, sillar con cal o
cemento 1053 04 3 01 e T o 87
Otro matenial 1/ 999 04 1224 0.3 225 225 16 14

1/ Incluye quincha, piedra con barro, piedra , sillar con cal o cemento
Fuente: INEl - Censos Nacionales de Poblacion y Vivienda 1993 y 2007

Especificamente en la provincia de Ascope, vemos que el 30% de viviendas son
de material noble y el 70% de viviendas es de otro material no apto, ascendiendo a 18,752

viviendas.
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Tabla 6.1.11 Viviendas particulares con ocupantes presentes, por material
predominante en la paredes exteriores de la vivienda
Fuente: INEI-Censos Nacionales de Poblacion y vivienda 2007

CUADRO N°4.13
DEPARTAMENTO DE LA LIBERTAD: VIVIENDAS PARTICULARES CON
OCUPANTES PRESENTES, POR MATERIAL PREDOMINANTE EN LAS
PAREDES EXTERIORES DE LA VIVIENDA, SEGUN PROVINCIA, 2007

Material predominante en las paredes exteriores de la vivienda
Provincia Total Ladrilloo 0 o M(;ﬂ:r: Quincha Piedra s'I,I::frc:: Otro
bloque de tapia  tornill o: (caiacon  Estera con calo material
cemento etc) barro) barro comonto 1
Total 364 226 127913 224 802 1439 1879 4452 2128 389 1224
Trujillo 177 643 104 382 67 747 726 521 2869 451 209 738
Ascope 27 487 8735 18019 174 110 269 42 51 87
Bolivar 3727 19 3511 7 40 7 142 - 1
Chepén 18630 4037 14 343 48 84 55 7 23 33
Julcan 8163 38 7779 6 1 10 327 2 -
Oftuzco 21965 308 21243 43 52 20 258 13 28
Pacasmayo 23493 5218 17490 48 480 75 37 26 59
Pataz 16138 379 15261 71 166 22 122 5 112
Sanchez Camrion 29513 1021 28007 30 104 6 283 16 46
Santiago de Chuco 12871 379 11903 82 34 8 421 14 30
Gran Chimd 7368 227 6962 12 17 8 28 3 1
Vird 17228 3110 12537 192 170 1103 10 27 79

1/ Incluye quincha, piedra con barmo, piedra , sillar con cal o cemento
Fuente : INEI - Censos Nacionales 2007 : XI de Poblacion y VI de Vivienda

Observamos, que en Ascope el 39% de las viviendas tienen como piso tierra. Lo

cual representa un riesgo para la salud.
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Tabla 6.1.12 Viviendas particulares con ocupantes presentes, por material
predominante en el piso de la vivienda
Fuente: INEI-Censos Nacionales de Poblacion y vivienda 2007

CUADRO N° 4.16
DEPARTAMENTO DE LA LIBERTAD: VIVIENDAS PARTICULARES CON OCUPANTES
PRESENTES, POR MATERIAL PREDOMINANTE EN EL PISO DE LA VIVIENDA,
SEGUN PROVINCIA, 2007

Material predominante en los pisos de la vivienda
Provinca ol Tiera  Cemento ;c;rsz::: Par;qalﬁr: NQ;‘;:; a:fgm?::’ Otro
ceramicos o . tornillo, vinilicos o material 1/
similares pullda etc.)  similares

Total 364 226 182 686 141011 26984 9625 1348 1010 1562
Trujillo 177 643 55 745 86 576 23481 9341 427 929 1144
Ascope 27 487 10 948 15306 1037 59 78 6 53
Bolivar 3727 3487 207 - 4 28 1 -
Chepén 18630 7592 10 161 786 20 14 9 48
Julcan 8163 7870 273 1 - 14 2 3
Otuzco 21965 19 151 2552 62 20 113 3 64
Pacasmayo 23493 7884 14082 1289 55 73 18 92
Pataz 16138 14 291 1638 12 32 139 8 18
Sanchez Carrion 29513 26 500 2758 61 33 127 24 10
Santiago de Chuco 12871 11427 1037 10 54 315 5 23
Gran Chimd 7368 6136 1146 38 5 10 3 30
Viri 17228 11655 5275 207 2 10 2 77

1/ Incluye ladrillo, arena u otros
Fuente: INEl - Censos Nacionales 2007: Xl de Poblaciény VI de Vivienda

Asimismo, solo el 49% aproximadamente cuenta con servicio de agua y el 79% con

alumbrado eléctrico.

Inseguridad en Ascope paso de 10 muertes violentas en el 2019, siendo una de las

provincias con mayor indice por habitante a nivel nacional.

Ademas, vemos que en el 2019 el 84% de la poblacion de la libertad tiene una per-

cepcion de inseguridad.
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Tabla 6.1.13 Percepcion de inseguridad region La Libertad
Fuente: Observatorio Nacional de Seguridad Cuidada

Finalmente, en el 2019 Ascope fue la séptima provincia en el pais con mayor tasa de

denuncias por delitos contra la vida, cuerpo y salud.

Figura 6.1.2 Provincias con mayor tase de denuncias por comision de delitos con-
tra la vida, el cuerpo y salud, 2019
Fuente: Peru: Anuario estadistico de Criminalidad y Seguridad ciudadana 215-
2019
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6.1.4. Conclusiones de la segmentacion

EI NSE Cy D es el que més predomina en el departamento de la Libertad. Asimismo,
confirmamos la existente de déficit habitacional de la provincia de Ascope, precisamente
en varios de sus distritos, incluido Paijan. Ademas, percibimos que los servicios basicos
de agua y energia no se encuentran al alcance de todos. Finalmente, la inseguridad y la
percepcion de esta misma son elementos presentes en La Libertad, especificamente mas

en la provincia de Ascope.

6.2. Targeting

Involucra la seleccién de uno o varios segmentos del publico objetivo a la cual la

oferta de viviendas del proyecto serd ofrecida.

6.2.1. Target primario

A. Beneficios Que Espera Obtener

El target primario al que se ofrecera este proyecto son personas con carga familiar,
que no cuenten con terreno o vivienda propia y no hayan recibido bono del estado ante-
riormente debido a que estas son las premisas para ser beneficiario del Bono Techo Propio
Adquisicion de Vivienda Nueva. Dentro de este universo, nos enfocaremos en jefes o
jefas de hogar que pertenezcas al NSE C y D, pues sus ingresos van acorde al financia-
miento del precio de lista final. Estas personas esperan obtener una vivienda de material
noble, con acceso a servicios basicos de agua y energia y dentro de una urbanizacion en

la cual su percepcion de inseguridad sea baja.
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B. Ubicacion

Se va a ofrecer viviendas principalmente a las familias que viven en Paijan. Ade-
mas, los distritos mas cercanos en un radio de 20km también seran el foco de ofrecimiento
de vivienda tales como Casa Grande, Ascope, Chocope, Chicama, Santiago de Cao.

C. Tamarno

La demanda de déficit habitacional en la provincia de Paijan es de 4,402 vivien-
das. Si nuestro enfoque va al sector C y D, eso quiere decir que estariamos abarcando el
60.9% del déficit habitacional. Por lo tanto, el tamafo de nuestro Target Primario seria de
2,680 familias.

D. Preferencias

El target primario tendra preferencias especificas en términos de adquirir una vi-

vienda en una urbanizacidén que tenga atributos que no poseen las viviendas en las cuales

viven actualmente

Materialidad: Estas personas esperan obtener una vivienda de material noble. Ve-
mos que mas del 70% vive en viviendas que no estan construidas con materiales disefia-

dos para un evento sismico.

Servicios bésicos: La vivienda debe contar con acceso a servicios basicos de agua

y energia. Mas del 50% de viviendas no cuentan con agua y cerca del 20% de viviendas

no cuentan con energia publica.

Seguridad: El lugar donde van a vivir debe tener los elementos que generen una
sensacion de seguridad. Asimismo, el disefio de la urbanizacién debe estar pensado en

reforzar esa percepcion.
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E. Elementos decisorios

Dentro de los elementos que afectaran la decision de compra del target primario,
esta la ubicacion, el precio de la vivienda y proximidad a infraestructura complementaria

tales como mercados, parroquias y centros de esparcimiento como la plaza del distrito.

6.2.2. Target secundario

Juntamente con el target primario, creemos que la azucarera Casa Grande, ubicada
en el distrito de Casa Grande, a 8 km del proyecto veran como un plus ofrecer a sus

trabajadores la posibilidad de vivir en una urbanizacién nueva y con beneficios diversos.
QUIENES SOMOS

Somos la azucarera mas grande del pais

Casa Grande 5.A.A. es una empresa dedicada principalmente al cultivo, transformacion e
industrializacion de la cafia de azicar y otros productos agricolas, asi como a la comercializacion
de los productos y sub productos derivados de su actividad principal.

La compania cuenta con 31,197 hectareas brutas, de las cuales 18,819 se encuentran con cultivo
de cana de azucar. Su capacidad de molienda diaria es de 11 mil toneladas de cana, posee una
de las refinerias mas eficientes del mundo, produce 100,000 litros de alcohol por dia y puede
operar 330 dias al ario.

Contribuye a la economia de su zona de influencia a través de la generacion de puestos de
trabajo; el 90% de sus trabajadores son pobladores de la provincia de Ascope. Es la empresa
azucarera mas grande del pais y principal contribuyente en el distrito del mismo nombre.

Figura 6.1.3 Azucarera mas grande del pais
Fuente: Pagina Web de COAZUCAR

Como indica en su pagina web, Casa Grande pertenece a Coazucar, la azucarera

mas grande del Pert1.
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RESPONSABILIDAD SOCIAL

o o

‘() 4 -

Nuestra Gente

EL 90% de los 3,700 colaboradores de Casa Grande son de la zona. Impactamos positivamente en
mas de 15 mil personas, familiares directos de nuestros trabajadores y en los 35 mil habitantes
del distrito que participan en la dinamica de desarrollo econdmico de la comunidad, que tiene a
la empresa como principal fuente generadora de empleo directo e indirecto.

La comunicacion con el personal y con sus representantes es permanente, mantiene reuniones
informativas mensuales y tiene un grupo de voceros “Los Grandes” con los que refuerza la
comunicacion interna en la compaiiia.

Para hacerlos mas competitivos y promover su desarrollo profesional los trabajadores reciben
capacitacion en el aspecto técnico y motivacional. Desarrollamos actividades ludicas vy
recreativas, siendo las principales su campeonato deportivo, fiestas de confraternidad en las
Divisiones de Campo, Dia del trabajo, Fiestas Patrias y las celebraciones naviderias.

Figura 6.1.4 Responsabilidad social
Fuente: Pagina Web de COAZUCAR

Esta empresa tiene una responsabilidad social, no solo la de ofrecer puestos de
trabajo al personal de la zona, sino también como indican “capacitandolos técnica y mo-
tivacionalmente”. La arista que completaria el marco de beneficios sociales que ofrece
Casa Grande a sus trabajadores, seria darles facilidades de financiamiento para vivir en
una nueva urbanizacion, con caracteristicas superiores con las que cuentan en la actuali-

dad sus viviendas.
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6.3. Conclusiones del Targeting

La seleccion del target primario en los perfiles descritos busca satisfacer las nece-
sidades del NSE C y D, ofreciendo asi familias que buscan adquirir su primera vivienda,
un producto que cuente con los atributos que actualmente carecen en el lugar donde viven.
El target secundario busca completar la responsabilidad social de una empresa mediante

el ofrecimiento de vivienda econdmica, pero de calidad a sus colaboradores.
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7. Capitulo VII: Posicionamiento

7.1. FODA del proyecto
7.1.1. Fortalezas

Bono Familiar Habitacional: El subsidio ofrecido y los limites de precio de vi-

vienda bajo el esquema de Techo Propio Adquisicion de Vivienda esta calculado en fun-
cion al valor de la UIT. Por lo tanto, al subir afio a afo el valor de la UIT también sube el

bono y el valor maximo de la vivienda beneficiado con este bono.

Demanda de vivienda: El mercado potencial para este tipo de proyectos se ve re-

flejado por el alto déficit habitacional que presenta la provincia de Ascope.

Infraestructura complementaria existente: Se cuentan con infraestructura en Pai-

jan tales como transporte, mercados, parroquias, centros educativos de primera y secun-

daria, asi como oferta laboral cercana de las empresas a la redonda de la provincia.

Ubicacidn estratégica: El proyecto es el mas cercanos a la infraestructura comple-

mentaria del distrito de Paijan.

7.1.2. Debilidades

Escasez de mano de obra calificada localmente: El proceso constructivo puede ser

inusual para la mano de obra local, por lo que sera necesario traer personal de otras zonas
del pais lo que no solo encarece el costo del personal, sino que puede generar problemas
sociales en los habitantes al sentirse desplazado en las oportunidades laborales que genera

el proyecto.

Proyecto por etapas: Los proyectos de vivienda social por lo general se ven en

varias etapas y constituyen grandes urbanizaciones habitacionales. En ese sentido, la ob-

tencion de la mayor parte de la rentabilidad se da en la etapa final del proyecto, por lo que
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puede ser probable que, si en las etapas iniciales la velocidad de venta y la rentabilidad

no es la esperada, ya no lo serd al final del proyecto.

Target no valora atributos enfocados en la urbanizacién: Es probable que el target

no valore ni relacione al precio los atributos de la urbanizacién y prefiera una vivienda de
mayor area. Esto puede afectar el concepto del producto, impactando negativamente en

la venta y el precio.

7.1.3. Oportunidades

Escasez de terrenos adecuados: Es un desafio encontrar terrenos disponibles y con

las caracteristicas correctas para desarrollar viviendas de interés social en la zona. Sin
embargo, la experiencia de la empresa en el correcto analisis de inversion de proyectos
en este segmento permite identificar oportunidades rentables, sostenibles, vendibles y de

calidad.

Demanda insatisfecha: Existe una gran demanda insatisfecha de viviendas socia-
les en la zona, lo que representa una oportunidad para el proyecto de satisfacer esta nece-

sidad y captar una parte significativa del mercado.

Escenario Post Covid: La vivienda ya no tiene que ser disefiada pensando en al-

bergar a al nucleo familiar durante épocas largas de confinamiento, mas ain cuando el
area construida es la minima indispensable. La recuperacion gradual en la economia res-
pecto a pandemia a permitido una estabilidad en la demanda inmobiliaria en este seg-

mento.

Entidades de financiamiento complementario: Cada vez mas entidades financieras

estan incursionando en este segmento. Uno de los més grandes bancos del pais, el BBVA,

ha iniciado las operaciones de financiamiento complementario hace 3 afios. Existe una
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mayor oferta de entidades dispuestas a financiar los proyectos enmarcados bajo el pro-

grama Techo Propio, a diferencia de afio atras.

Colaboracién con el gobierno local: Alianzas con el gobierno local, gobierno re-

gional e instituciones de la localidad, permitiran explorar oportunidades apoyo adicional
tales como facilidades en los procesos de permisos y licencias o programas complemen-

tarios para los clientes del proyecto.

7.1.4. Amenazas

Aumento de tasa de referencia: Las tasas de los préstamos hipotecarios se han

visto encarecidos ante el aumento en las tasas de referencia afectando asi la capacidad del
nucleo familiar de escasos recursos para acceder al financiamiento complementarios para

obtener una vivienda, mas aun cuando los ingresos del target son mayormente informales.

Tipo de cambio: Por el momento, el tipo de cambio se ha mantenido estable y a la

baja. Sin embargo, fluctuaciones al alza como las del 2021 afectardn significativamente
los costos de construccion y financiamiento de los proyectos, impactando en la viabilidad

econdmica de los mismos.

Caso Sara Godoy: Se han generado reformas burocraticas y politicas dentro del

Fondo Mi Vivienda. Se podria instaurar desconfianza en el programa Techo Propio por
parte de los compradores, los desarrolladores que actualmente estan ejecutando proyectos
y los nuevos desarrolladores que ven como oportunidad de incursionar en este segmento
para diversificar el negocio. Esto debido a que se ha vulnerado la percepcion de eficiencia
y transparencia del programa. Finalmente, los procesos de las entidades gubernamentales
podrian dilatarse debido a los mecanismos instaurados para evitar que sucedan casos si-

milares a futuro, retrasando asi los plazos de ejecucion del proyecto.
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Competencia en el mercado: La existencia de oferta por parte de otros promotores

inmobiliarios dificulta la comercializacion de los proyectos, més ain cuando la calidad
de vivienda, las urbanizaciones, margenes por debajo del valor minimo y la dudosa lega-

lidad de las operaciones, son parte inherente de la oferta de la competencia.

7.2. Propuesta de Posicionamiento
7.2.1. Descripcion del Posicionamiento

El posicionamiento se refiere a la imagen o percepcion que se desea crear en la
mente de los consumidores sobre un producto, servicio o marca en comparacion con la
competencia (Kotler y Armstrong, 2017). Para el proyecto de vivienda social unifamiliar
en Paijan, el posicionamiento es fundamental para diferenciarse con la competencia y
establecer una identidad atractiva y directa para el target primario y secundario identifi-

cado.

Para el proyecto se ha elegido el siguiente posicionamiento: "Viviendas de calidad
integradas a una Urbanizacion Sostenible". Se busca destacar la propuesta de valor basada
en el disefio sostenible, la integracion de tecnologia inteligente y la creacion de espacios

comunitarios que fomenten la interaccion y el sentido de pertenencia entre los residentes.

7.2.2. Razon del Posicionamiento Elegido respecto a las Expectativas del
Target

El posicionamiento propuesto se basa en las necesidades, expectativas y preferen-
cias identificadas en el target primario y secundario. La necesidad de la casa sofnada, con
acceso a servicios basicos en un lugar seguro, genera una preferencia por vivir en hogares
que promueven la interaccion social, la convivencia comunitaria, provocando confianza
en los clientes ya que el entorno ha sido pensado para ser seguro, saludable y sostenible

a largo plazo.

El posicionamiento serd reconocido por las siguientes caracteristicas:
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Atraccién de familias en crecimiento: Enfoque en hogares en crecimiento apunta
a captar la atencion de aquellas familias que buscan una vivienda adecuada para sus ne-
cesidades a lo largo de tiempo. Se espera que el posicionamiento resuene con las familias
jovenes o aquellas que estan experimentando un aumento en el nimero de miembros,
brindandoles la oportunidad de establecerse en una urbanizacién que se adapte a su cre-

cimiento ofreciéndoles una calidad de vida mejor.

Generacién de confianza y seguridad: Indicar que es una “Urbanizacion Sosteni-

ble y Unida" busca transmitir seguridad y confianza al target transmitiendo que el entorno
fomentara la convivencia comunitaria, la recreacion al aire libre y la sostenibilidad en sus
habitantes, brindando tranquilidad a las familias al saber que estaran rodeadas de vecinos

solidarios y un ambiente seguro.

Promocién e inversion a largo plazo: Ofrecer hogares en crecimiento, se intenta

mostrar al target que estan invirtiendo en un lugar donde podran establecerse a largo
plazo. Se espera que este enfoque genere confianza en la inversiéon y promueva una sen-

sacion de estabilidad.

7.2.3. Influencia Esperada sobre el Target debido al Posicionamiento Ele-
gido

Se centrara la influencia en los siguientes puntos:

- Niveles de precio de venta por encima del mercado por la conceptualizacion del

proyecto

- Ritmo de venta al promedio del mercado.

- Aumento de ventas por referidos
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- Creacion de una urbanizacion con estandares elevados a un costo promedio por

diseno eficiente.

7.2.4. Conclusiones

El posicionamiento elegido beneficiara al proyecto de la siguiente manera:

Atraccidon de Segmentos Especificos: El posicionamiento esta enfocado en resaltar

las cualidades del proyecto que los compradores carecen en su vivienda actualmente.

Diferenciaciéon Competitiva: El enfoque en la urbanizacion y espacios comunita-

rios seguros diferencian al proyecto de otras opciones en el mercado, generando asi una

ventaja competitiva evidente.

Generacion de Confianza: El posicionamiento basado en la sostenibilidad y la co-

munidad puede generar confianza entre los compradores potenciales al demostrar un com-

promiso con aspectos que la competencia no toma en cuenta.

Fidelizacion de Clientes: Un entorno residencial que promueve la interaccion en
comunidad puede llevar a una mayor satisfaccion entre los residentes de las primeras

etapas, quienes recomendardn del proyecto a otros compradores potenciales.
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8. Capitulo VIII: Reason Why e Innovacion

8.1. Concepto del Value para el Marketing Plan (en desarrollo)
8.1.1. Definicion del Concepto del Value

El proyecto esta en otorgar hogares con acceso a servicios basicos, con la posibi-
lidad de convertirse en la “casa sofiada”, ubicada dentro de una urbanizacion sostenible,
fomentar la convivencia comunitaria, la recreacion al aire libre y la sostenibilidad en sus

habitantes.

8.1.2. Aplicacion del Concepto del Value al Marketing Plan

Los beneficios del proyecto seran los siguientes:

Espacios comunes y areas verdes: Una urbanizacion disefiada para fomentar la

convivencia comunitaria incluye amplias areas comunes, como parques, plazas o jardines,
donde los habitantes se reuniran, interactuaran y realizaran actividades recreativas al aire

libre. Los espacios buscaran fomentar el encuentro y fortalecer los lazos entre los vecinos.

Infraestructura para recreacioén: Sera necesario contar con infraestructuras desti-

nadas a la recreacion al aire libre, como cancha deportiva, juegos infantiles, pistas para
caminar o correr, ciclovias, etc. Este genera que los residentes realicen actividades fisicas,

promoviendo un estilo de vida activo, saludable y en comunidad.

Disefio urbanistico en el peatdon: Para fomentar la convivencia y la sostenibilidad

el disefio de veredas, pistas priorizara a los peatones y a las personas mas vulnerables
(ninos y adultos mayores), fomentando asi seguridad y comodidad de los residentes para
transitar. Se logrard incluyendo veredas anchas, zonas compartidas para peatones y ciclis-

tas, pasos a nivel e iluminacion adecuada.
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Uso eficiente de los recursos: La urbanizacioén incorporara medidas gestion ade-

cuada de los recursos para ser sostenible. Sistemas de captacion y reutilizacion de aguas

pluviales, asi como la implementacion de précticas de gestion de residuos y reciclaje.

Espacios para actividades comunitarias: Contar con areas destinadas a actividades

comunitarias, como anfiteatro, permitiran realizar eventos, reuniones o talleres que fo-
menten la participacion y la interaccion entre los residentes. Zonas de biohuertos fomen-

taran el trabajo sostenible en comunidad.

8.2. Elementos Innovadores que se Ajustan a nuestro Target
8.2.1. Elementos Innovadores

La eficiencia en costos es un elemento clave para el proyecto. Por lo tanto, se
enfrentan dificultades para ofrecer un producto diferenciador desde la vivienda. El enfo-

que al cual se centrara la diferenciacion del proyecto va dirigido a la urbanizacion.

El concepto es implementar un disefio urbanistico que centre estos beneficios que

el mercado no le ofrece:

- Parque de gran dimension

- Cancha deportiva

- Juego para nifios

- Biohuerto

- Zona de parrillas

- Gimnasio al aire libre

- Ciclovia
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- Pértico de ingreso con garita de seguridad

Un gran parque central albergara todo este equipamiento.

Respecto a la concientizacion para trabajo en comunidad y reciclaje se aplicaran
programas en alianza con entidades que buscan promover este tipo de proyectos. Parte de
la concientizacion de la sostenibilidad del proyecto en los habitantes iniciara al momento
de la entrega de la vivienda, resaltando los beneficios del proyecto y las practicas que

deben realizarse.

8.2.2. Razon de la Innovacion

Si bien el precio es un factor muy incidente en la toma decision de compra del
potencial cliente, buscamos ofrecer un producto con beneficios en la urbanizacion que el

mercado no ofrece para el target.

Los atributos y beneficios de la urbanizacion seran el elemento diferenciador, ge-
nerando en el cliente la sensacion de comprar en un proyecto de un status superior al de

la competencia.
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9. Capitulo IX: El Producto

9.1. Diseiio
9.1.1. Concepto

El concepto del proyecto se centra en ofrecer un producto de vivienda social dis-

tinto al del mercado bajo el siguiente esquema:

La vivienda:

Existen aspectos que comunes respecto a la competencia tales como distribucion
similar, areas techadas muy parecidas y tamafos de lote semejantes al promedio del mer-
cado. Sin embargo, la vivienda ofrecida en este proyecto tiene una distribucion eficiente,
combinando la sala de estar, comedor y cocina como un area Uinica compartida. Al tener
ventanas en ambas fachadas, se genera una ventilacion cruzada muy conveniente en épo-
cas de afio con altas temperatura. Asimismo, estas ventanas permiten una iluminacioén
natural al espacio donde se centrard la mayor parte de la convivencia de los integrantes
de la familia. El disefio ha tomado en cuenta la eficiencia en costos de construccion, al

estar pensada en ser econdmica pero arquitectonicamente viable.

Cabe precisar que, si bien la vivienda ofrecida tiene atributos importantes, el gran
diferencial para el publico objetivo es la capacidad de ampliar la vivienda y convertirla

en la casa sofiada”

La compra del médulo de vivienda es el primer paso para la familia. El siguiente
paso es poder ampliarla en un futuro para tener la “casa sofiada”. Por lo tanto, cobra mu-
cha importancia el tamafo del lote ya el producto definitivo que el cliente siente que esta

adquiriendo es la vivienda con las ampliaciones realizadas.
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En conclusion, si bien la entrega de la vivienda es un modulo basico, el cliente
realmente esta adquiriendo un producto que el mismo podrd ampliar a futuro. En ese sen-

tido, la vivienda debe ser concebida de la siguiente manera:

Debe ser disefiada para ser construida como un modulo basico a entregar al cliente,
pero al mismo tiempo debe permitir una ampliacion futura a ser realizada por el mismo
comprador. La ampliacion debe ser mostrada virtual y/o fisicamente durante la venta para
aterrizar la idea de “casa sonada”. Ademas, el compromiso de entrega de planos de am-
pliacion y buenas practicas constructivas al momento de la entrega de la vivienda refuer-

zan la idea de la “casa sofiada”.

La de comercializacion de la vivienda y la ampliacion sera de la siguiente manera:

Vivienda basica para entregar al propietario:

Figura 9.1.1 Modulo basico — Los Portales
Fuente: https://www.losportales.com.pe/sol-de-la-florida/
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Figura 9.1.2 Planta tipica un piso
Fuente: https://www.losportales.com.pe/sol-de-la-florida/

Vivienda que puede ampliar el propietario:

- ——
Los Portales

Figura 9.1.3 Modulo basico con ampliacion
Fuente: https://www.losportales.com.pe/sol-de-la-florida/

Figura 9.1.4 Planta tipica con ampliacion — Primer piso
Fuente: https://www.losportales.com.pe/sol-de-la-florida/
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Figura 9.1.5 Planta tipica con ampliacion — Segundo piso
Fuente: https://www.losportales.com.pe/sol-de-la-florida/

Modulos pilotos: Vivienda bésica a entregar al propietario y la vivienda ampliada

que podré construir a futuro (“casa sonada”):

Figura 9.1.6 Vista frontal de vivienda basica y con ampliacion
Fuente: https://www.losportales.com.pe/sol-de-la-florida/
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Finalmente, el cliente debe poder ampliar la vivienda con el método méas comun
de autoconstruccion, la albafileria armada, por lo que la ampliacién debe estar concebida

con ese proceso constructivo el cual es conocido por el cliente.

La Habilitacién Urbana:

Un punto importante para la “casa sofiada” es el lugar donde esta se encuentra y
como se integra con su entorno. La urbanizacidn y su conexion son importantes para la
vivienda, es por esa razon que el diferencial de producto a ofrecer se centrard mas en la

urbanizacion que en la vivienda.

La seguridad es un punto importante en la decision de compra del proyecto. Exis-
ten complementos herramientas que otorgan una sensacion de seguridad mas elevada, tal
y como un poértico de ingreso con una garita de vigilancia, lo cual permitira a los futuros

propietarios organizarse y establecer un acceso controlado a su urbanizacion.

Figura 9.1.7 Portico de ingreso
Fuente: https://www.youtube.com/watch?v=A2L3Ho_BkA0
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Un elemento disuasivo es la colocacion de alarmas sonoras que se activen en caso
de emergencia. Los residentes pueden organizarse para realizar la alerta en distintos pun-

tos en situaciones de riesgos que ellos consideren pertinentes.

Otro de los atributos de la urbanizacion son las areas verdes, las cuales deben tener
en cuenta en su disefio herramientas que permitan convivencia comunitaria, la recreacion

al aire y la sostenibilidad.

Se propone un gran parque central, ubicado al centro del proyecto permitiendo asi

el acceso a todos los residentes:

Figura 9.1.8 Parque central
Fuente: https://menorca.pe/proyectos/terrenos/posada-del-sol-ica
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Este parque contara con:

Juegos infantiles:

Figura 9.1.9 Juegos de nifios
Fuente: https://menorca.pe/proyectos/terrenos/posada-del-sol-ica

Cancha deportiva:

Figura 9.1.10 Cancha deportiva
Fuente: https://menorca.pe/proyectos/terrenos/el-olivar-de-pisco
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Gimnasio al aire libre:

Figura 9.1.11 Gimnasio al aire libre
Fuente: https://menorca.pe/proyectos/playa/costalinda

Zona de parrilla:

Figura 9.1.12 Zona de parrilla
Fuente: https://eruponorte-peru.com/proyecto/calango/club-canete/
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Anfiteatro:

Figura 9.1.13 Anfiteatro
Fuente: https://menorca.pe/proyectos/terrenos/posada-del-sol-ica

Huertos comunitarios:

Figura 9.1.14 Huertos Comunitarios
Fuente: https://menorca.pe/lanzamiento-villas-punta-mar
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Concentrar todos los atributos dentro de un solo parque central permite diluir de

manera mas eficiente la inversion en el proyecto.

Finalmente, considera un disefio urbano inclusivo, permitiendo que el entorno sea
accesible y adecuado para el propietario de la vivienda. Se propone afiadir a la urbaniza-

cion lo siguiente:

Senderos peatonales:

Figura 9.1.15 Senderos peatonales
Fuente: https://menorca.pe/proyectos/terrenos/posada-del-sol-ica
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Ciclovias:

Figura 9.1.16 Ciclovias
Fuente: https://imperu.com.pe/miraflores-country/

Reductores de velocidad y pasos a nivel:

Figura 9.1.17 Reductores de velocidad y pasos a nivel
Fuente: https://imperu.com.pe/miraflores-country/
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La inclusion de estos mecanismos en el disefio de la urbanizacion, promueven el
bienestar de todos los residentes al generar transito seguro, adecuado y enfocado hacia

los mas vulnerables dentro del entorno donde viven.

9.1.2. Informacion general

A. Marco regulatorio

El decreto supremo DS 002-2020-Vivienda, en el articulo 2.1 Caracteristicas del

suelo dice lo siguiente:

“Los proyectos de habilitacion urbana y/o de edificacion sefialados en el literal a)
del presente numeral, pueden desarrollarse en cualquier zonificacion residencial; asi
como, en zonas con zonificacion comercio metropolitano (CM), comercio zonal (CZ),
comercio vecinal (CV), vivienda taller (VT o I1-R), otros usos (OU) y, en zonas de regla-
mentacion especial (ZRE o ZTE), aprobadas en el Plan de Desarrollo Urbano, siempre

que sean compatibles con el uso residencial.

La zonificacidon de “otros usos” nos permite realizar el proyecto.

Asimismo, el articulo 4 precisa:

“Los proyectos de habilitacion urbana que se ejecuten en aplicacion del presente
Reglamento se califican como habilitaciones urbanas tipo 5 con construccion simultanea

de viviendas.”

Y se complementa con lo dicho en el articulo 6:

Las habilitaciones urbanas de conformidad con su area bruta habitable, efectian

los siguientes aportes:

- Recreacion publica, ocho por ciento (8%).

- Ministerio de Educacion, dos por ciento (2%)”.
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De manera complementaria, la zona de equipamiento de infraestructura tiene un
porcentaje de 1% a 2%, zona de transito libre como pistas y veredas 29% a 36%. Final-

mente, el area efectiva para venta del terreno oscila entre 60% a 52%.

Para el calculo de unidades inmobiliarias, es necesario definir el tamafio del lote.

El tamafo es definido en base al analisis de competencia realizado.

B. Cabida Arquitectonica

De manera conservadora, se ha propuesta la siguiente cabida arquitectonica:

Tabla 9.1.1 Informacion del proyecto
Fuente: Elaboracion propia

INFORMACION PROYECTO

1. Terreno
Terreno (m2) m2 149,652.12
Costo (Soles x m2) Soles x m2 19.00
Alcabala % 3.0%

2. Cabida estimada

% Area vendible de lotes % 55.00%
Area vendible de lotes m?2 82,309
% Areas verdes % 8%
Areas verdes m?2 11,972
Area de lote promedio m2 65
Cantidad de lotes und 1,264
Etapas und 4
Viviendas por etapas und 316
Area Vivienda tipica m2 25
Area total construida m?2 31,600

El terreno tiene un area de 149,65212 m2. En base a los % de aportes, transito,
lotes de infraestructura y lotes de venta, se ha determinado un area vendible efectiva de
55% del terreno total. Esto arroja 82,309 m2 de lotes vendibles. Se ha establecido que

11,972 m2 seran destinados a areas verdes o de recreacion. Finalmente, en base al analisis
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de competencia y el estudio de mercado, se decidié por ofrecer viviendas en lotes de 65
m?2 de tamafio de promedio. Al dividir los 82,309 m2 de area vendible entre los 65 m2 de

tamafio de lote promedio se obtienen 1,266.3 lotes de vivienda.

Para célculo practicos y conservadores por la forma irregular del terreno se decidio

por considerar unicamente 1,264 lotes de vivienda.

Siguiendo el concepto de otorgar valor agregado a la urbanizacién mas que a la
vivienda, se concluy6 que lo mas beneficioso para el proyecto es disefar una vivienda de
25 m2 (el minimo reglamentario), buscando la eficiencia en costo, logrando asi un costo

de construccion bajo.

Debido alta cantidad de viviendas y para el andlisis se ha decidido dividir el pro-
yecto en 4 etapas comerciales, cada una de 316 unidades inmobiliarias.
C. Estrategia de estandarizacion
El segmento tiene como estrategia ofrecer la misma tipologia de viviendas, dife-
renciando una de otra en su ubicacion dentro de la urbanizacion tales como esquina, frente
a parque, frente a avenida, frente a pasaje, cerca al ingreso, lejos del ingreso, etc. La
vivienda es Unica y se construye con muros medianeros en las viviendas para lograr una

economia de escala en el disefio y produccion.

9.1.3. Caracteristicas generales

El producto disefiado de vivienda tendra la siguiente forma:
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Figura 9.1.18 Vivienda tipica
Fuente: https://vyve.pe/proyectos/

La vivienda contara con 2 dormitorios, 1 bafio, sala comedor integrado a la cocina,

patio trasero y estacionamiento en la parte frontal.

El sistema estructural utilizado es de concreto armado en sistema de ductilidad

limitada para obtener una mejor eficiencia en costos. Los acabados son los siguientes:

- Retiro posterior y frontal en terreno natural.
- Paredes y Techos solaqueados y pintados.

- Ventanas de vidrio crudo y sistema directo.

- Pisos de la vivienda de cemento semipulido.
- Lavadero de cocina de acero inoxidable.

- Griferias de ABS.

- Inodoro y lavadero de ceramico.

- Lavanderia de fibra de vidrio.

- Puertas de MDF blancas, con cerraduras y bisagras
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- Color de fachada asignado por el desarrollador.
- Techo impermeabilizado.

- Muros y techos de sistema monolitico de concreto armado.

9.2. Beneficios

La vivienda es funcional y de calidad.

La vivienda ofrece una ampliacion a futuro por el propietario.

Los planos de ampliaciones y buenas practicas constructivas y la visualizacion
del piloto ampliado del modulo basico, permite al cliente tangibilizar la “casa
sofiada”.

El producto se encuentra en una urbanizacioén con un estandar superior al mer-
cado.

El disefio urbanista ofrece elementos de seguridad, disefio urbano inclusivo y re-
creacion, ya descrito en el concepto general.

Todos los beneficios disponibles de la urbanizacioén aplican tanto como para ni-
fos, jovenes, adultos y adultos mayores, evitando asi la segregacion de sus parti-
cipantes.

Los nifos y los jovenes podran crecer en una urbanizacion pensada en y para
ellos.

Se genera comunidad al tener espacios publicos integrados.

El proyecto se encuentra a 5 minutos de la plaza de armas de Paijan, a 3 minutos
del mercado de Paijan, a 7 minutos de la iglesia principal de la ciudad. Asi-

mismo, se encuentra a 30 minutos de la agroindustrial Casa Grande.
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e El esquema de precios permite que una cantidad de viviendas puedan calzar al
bono de Vivienda Priorizada, por lo que sectores de estratos econdmicos mas ba-
jos podran ser acreedores a una vivienda disefiada dentro una urbanizacion supe-
rior.

e Mejora significativa en la calidad de vida de los clientes en comparacion con la
vivienda en la cual habitaban antes de la entrega.

9.3. Presupuesto del producto
9.3.1. Marco tedrico

A. Industrializacion en la construccion

La busqueda por ofrecer un producto de buena calidad a un menor costo es un reto
que viene enfrentando el sector construccion constantemente, especificamente la vivienda
social masiva. Para lograr resultados deseados este sector se ve en la necesidad de utilizar
nuevas herramientas, modernas maquinarias, ultimas tecnologias y nuevos sistemas de
gestion. En sintesis, el sector construccion necesita transformarse en una industria, me-
diante la industrializacién de sus procesos.

I. Definicion de industrializaciéon

Existen diversas definiciones de la industrializacion, orientadas a la industria de

la construccion, de las cuales dos seran consideradas para elaborar el concepto de indus-

trializacion que se presentara en este trabajo.

La industrializacion de la construccion tiene como objetivo eliminar o reduccion

en gran medida las actividades en obra (Koskela, 2003).

El proceso de industrializacion consiste en sustituir el trabajo de la mano de obra
artesanal por maquinas que realicen el mismo trabajo en menor tiempo. La industrializa-
cion busca producir un objeto con reducida mano de obra artesanal con ayuda de maqui-

nas que son maniobradas por personal capacitado o maquinaria automatizada, en todo
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este proceso lo unico que cambia es el método constructivo, proceso constructivo, ya que

el producto final es el mismo (Ghio, 1997).

Por tanto, se puede definir la industrializacion como: “Proceso que emplea ma-
quinarias, manipuladas por personal calificado o automatizadas, o sistemas especializa-
dos como remplazo de la mano de obra artesanal, que busca disminuir las actividades en
obra y obtener mayor productividad en sus procesos sin disminuir la calidad del pro-
ducto”.

ii. Vivienda masiva repetitiva o en serie

El déficit de viviendas afecta a todos los sectores socioeconomicos del pais, es por
ello la necesidad de conocer nuevos métodos constructivos para desarrollar viviendas que
permitan reducir los costos y plazos de ejecucion sin tener porque bajar la calidad del

producto final.

Conocer nuevos métodos constructivos nos lleva a concebir la construccion como
una industria, que para lograr resultados deseados es necesario industrializar la mayor

cantidad de procesos.

Segtn José Pech Pérez y José€ Loria Arcila la vivienda en serie consiste en la cons-
truccion repetitiva de un gran niimero de unidades de viviendas similares en un periodo

de tiempo relativamente corto. (La revista ingenieria de construccion, 1999)

Vivienda en serie es un proyecto que albergara gran cantidad de familias en un
terreno de baja densidad, puede ser de extension o de altura, su construccion e implemen-
tacion se realizara por varios aflos, permitiendo desarrollar una curva de aprendizaje e
industrializar los procesos de construccion, no importando el sector socioecondmico al

que este dirigido.
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Entonces podemos entender que la vivienda masiva repetitiva es un proyecto que
tiene alto grado de industrializacion en sus procesos constructivos, que necesita desarro-
llar una linea de produccion en serie y producir un volumen constante de entregables. Asi
mismo, podemos comparar a la vivienda masiva con la produccion en serie que se desa-
rrolla en una fabrica donde la Unica diferencia es que el producto, la vivienda, no se des-
plaza por las distintas areas de trabajo, sino que los trabajos van pasando uno a uno por

el producto hasta completar todos los procesos.

iii. Proceso de planificacion de obra - producciéon de concreto, co-
locacion de concreto, encofrado

La planificacion es el éxito del proyecto, se tiene que tener en claro desde el inicio
como se va organizar todo el proyecto, desde el disefio arquitectonico hasta el disefio
financiero. El disefio arquitectonico tiene que ser util y cumplir con las funciones minimas
necesarias para el consumidor final, este disefio arquitectonico tiene que conversar con el
disefio estructural para que en la etapa de construccion se pueda optimizar en materiales,
equipos, mano de obra y procesos constructivos, se tiene que buscar la constructibilidad

del proyecto.

En un proyecto se busca optimizar los costos, para generar una mayor rentabilidad,
es por ello que se necesita identificar las partidas mas incidentes del presupuesto para
mejorar los resultados. Por esta razéon nos apoyaremos de la teoria de Pareto que nos
presenta que el 80% de las consecuencias son el resultado del 20 % de las causas. De esta
forma podemos ver que en el presupuesto de un proyecto VIS los costos mas resaltantes

son el encofrado, concreto, acero y albaiileria.
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Pareto - Presupuesto VIS
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Figura 9.1.19 Pareto — Presupuesto VIS
Fuente: Elaboracion propia

Para optimizar el proyecto en costo y plazo, tenemos que planificar a detalle las
partidas mas representativas del presupuesto. Desarrollaremos a detalle las partidas de
concreto y encofrado, debido a que estas partidas son las dos mas incidentes del presu-
puesto.

9.3.1.A.iii.1. Concreto:

La partida de concreto estd dividida en suministro y colocacion. Al tratarse de un
proyecto alejado del casco urbano, el suministro de concreto es un punto clave para el
éxito del proyecto, ya que el costo de abastecimiento puede girar la aguja del presupuesto,
también los tiempos de abastecimientos son muy incidentes en el proyecto, sino se con-
trola esos tiempos se puede incurrir en sobre costos de horas extras en la partida de colo-

cacion.

Para poder garantizar un costo competitivo, calidad del concreto y tiempos del
abastecimiento se opta por tener una plana concretera que se instalara al pie de la obra,

garantizando los tiempos de colocacion del concreto.
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En la planificacion se planted la compra de una planta de concreto o el alquiler,
como resultado obtuvimos que el precio de produccion del conceto por metro cubico con
planta alquilada fue de 335 soles y con planta propia de 318.73 soles, por ello se aprobd

la compra de la planta de concreto.

Tabla 9.1.2 Costo Planta de concreto
FUENTE: Elaboracion propia

COSTO PLANTA COSTO CONCRETO TOTAL
xm3 x m3 x m3

PLANTA PROPIA 28.73 S/ 290.00 S/ 318.73

PLANTA ALQUILADA 45.00 S/ 290.00 S/ 335.00

La compra de la planta se va realizar con Leasing al 16.09 % de interés a 5 afios,
sumando los costos de leasing, mantenimientos futuros, seguros, costos de importacion y
transporte el costo total de asciende a 541,237.80 soles. Se tiene estimado vender la planta
de concreto al culminar el proyecto al 35% del costo del equipo (119,700.00 soles). Es
decir que el costo que realmente afecta al proyecto es la diferencia del total de costos de
compra (TOTAL EQUIPO) menos el costo de reventa (REVENTA 35%). Dando un costo
real del equipo de 421,537.80 soles, que serd asumido por el proyecto. El costo anterior
dividido entre el total de m3 de concreto del proyecto nos da 28.73 soles por metro cubico

de produccion de concreto.
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Tabla 9.1.3 Desglosé de costos planta de concreto
Fuente: Elaboracion propia

PLANTA DE CONCRETO

COSTO DEL EQUIPO s/ 342,000.00
MANTENIMIENTO s/ 91,200.00
LEASING 16% s/ 55,027.80
SEGURO 8% s/ 27,360.00
TRANSPORTE 8% s/ 25,650.00
TOTAL EQUIPO s/ 541,237.80 (A)
REVENTA (35%) 35%  -S/ 119,700.00 (B)
COSTO REAL EQUIPO s/ 421,537.80 (A) - (B)
METRADO TOTAL s/ 14,674.76
COSTO x m3 s/ 28.73

9.3.1.A.iii.2. Encofrado:

El tiempo en que se desarrolla una obra es uno de los costos que aumenta los
gastos generales, por este motivo se busca que los proyectos tengan menor tiempo de
ejecucion, por esta razon se tiene que optar por un encofrado que permita reducir los
tiempo de construccion, por este motivo se opta por utilizar encofrados monoliticos, que
permiten el vaciado de muros y losa como un solo elemento en un mismo dia, vaciado
monolitico, esto reduce el tiempo del cronograma de obra y elimina los resanes que se

producen cuando el vaciado es a dos tiempos (muros y losas por separado).

En la planificacion se planted la compra o alquiler de un equipo de encofrado
monolitico de aluminio, el costo por metro cuadrado de alquiler es de 8.50 soles y el costo
de la compra de un equipo es de 4.84 soles por metro cuadro, por ello se aprobo la compra

de un equipo monolitico de encofrado.



Tabla 9.1.4 Costo encofrado
Fuente: Elaboracion propia

COSTO ENCOFRADO x m2

ENCOFRADO PROPIO S/ 4.84

ENCOFRADO ALQUILADO Y] 8.50

La compra del encofrado monolitico se va realizar con Leasing al 16.09 % a 5
afios, sumando los costos de leasing, seguros, costos de importacion y transporte el costo
total de asciende a 1,059,806.25 soles. Se tiene estimado vender el equipo de encofrado
al culminar el proyecto al 35% del costo del equipo (281,884.78 soles). Es decir que el
costo que realmente afecta al proyecto es la diferencia del total de costos de compra (TO-
TAL EQUIPO) menos el costo de reventa (REVENTA 35%). Dando un costo real del
equipo de 777,921.46 soles, que serd asumido por el proyecto. El costo anterior dividido

entre el total de m2 de encofrado del proyecto nos da 4.84 soles por metro cuadrado.

Tabla 9.1.5 Desglosé de costos encofrado
Fuente: Elaboracion propia

ENCOFRADO MONILITICO

COSTO DEL EQUIPO s/ 805,385.10
MANTENIMINETO
LEASING 16% s/ 129,586.46
SEGURO 8% s/ 64,430.81
TRANSPORTE 8% s/ 60,403.88
TOTAL EQUIPO s/ 1,059,806.25 (A)
REVENTA 35% 35%  -S/ 281,884.79 (B)
COSTO REAL EQUIPO s/ 777,921.47 (A) - (B)
METRADO TOTAL s/ 160,794.84
COSTO x m2 s/ 4.84



9.3.2. Presupuesto de obra de las viviendas

A. Presupuesto con alquiler de equipos

Tabla 9.1.6 Presupuesto con alquiler de equipos
Fuente: Elaboracion propia

PRESUPUESTO CON EQUIPOS ALQUILADOS

OBRAS PROVISIONALES
1 OFICINAS Y ALMACEN GBL 1.00 38,000.00 38,000.00
2/ TOPOGRAFIA GBL 1.00 49,000.00 49,000.00
3/VIGILANCIA Y LIMPIEZA GBL 1.00 63,000.00 63,000.00
4 HABILITACION DE ENERGIA Y AGUA GBL 1.00 35,000.00 35,000.00
PLATAFORMAS
5/CONFORMACION DE PLATAFORMADO M2 31,600.00 45.00 1,422,000.00
MOVIMIENTO DE TIERRAS
6 EXCAVACION, RELLENO Y ELIMINACION M3 5,151.70 88.87 457,831.58
ENCOFRADO
7/ ENCOFRADO PARA CIMENTACION M2 9,111.40 38.00 346,233.20
8 ENCOFRADO EN MUROS Y LOSAS M2 145,021.10 2536 3,677,735.10
ACERO
9 ACERO VIVIENDA KG 462,801.60 590 2,730,529.44
CONCRETO
10 SUMINISTRO DE CONCRETO PLANTA CIMENTACION M3 5,474.10 335.00 1,833,823.50
11 SUMINISTRO DE CONCRETO PLANTA MUROS M3 8,433.00 335.00 2,825,055.00
12 SUMINISTRO DE CONCRETO PLANTA LOSA M3 5,474.10 75.00 410,557.50
13 COLOCACION DE CONCRETO CIMENTACION M3 8,433.00 75.00 632,475.00
14 COLOCACION DE CONCRETO MUROS M3 224,091.90 1.75 392,160.83
15 COLOCACION DE CONCRETO PARA LOSA M3 -
16 CURADO DE CONCRETO M2 7,584.00 55.00 417,120.00
ALBANILERIA
17 DESBASTE Y MARTILLADO DE MUROS Y CIELO RASO | CASA 1,264.00 1,632.56 2,063,555.84
PUERTAS, VENTANAS Y PINTURA
18 RATIO PUERTAS, VENTANAS Y PINTURA CASA 1,264.00  3,771.10 4,766,670.40
APARATOS
18 APARATOS SANITARIOS CASA 1,264.00 895.00 1,131,280.00
INSTALACIONES ELECTRICAS
19 RATIO INSTALACIONES ELECTRICAS CASA 1,264.00 895.00 1,131,280.00
INSTALACIONES SANITARIAS
20 RATIO INSTALACIONES SANITARIAS CASA 1,264.00  1,385.00 1,750,640.00
COSTO DIRECTO 26,173,947.38
GASTOS GENERALES 8.00% 2,093,915.79
UTILIDAD 8.00% 2,093,915.79
SUB TOTAL 30,361,778.96
IGV 18.00% 5,465,120.21
TOTAL 35,826,899.17
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B. Presupuesto con compra y reventa de equipos

Tabla 9.1.7 Presupuesto con compra de equipos
Fuente: Elaboracion propia

PRESUPUESTO CON EQUIPOS PROPIOS

OBRAS PROVISIONALES
1/ OFICINAS Y ALMACEN GBL 1.00 38,000.00 38,000.00
2 TOPOGRAFIA GBL 1.00 49,000.00 49,000.00
3 VIGILANCIA Y LIMPIEZA GBL 1.00 63,000.00 63,000.00
4 HABILITACION DE ENERGIA Y AGUA GBL 1.00 35,000.00 35,000.00
PLATAFORMAS
5 CONFORMACION DE PLATAFORMADO M2 31,600.00 45.00 1,422,000.00
MOVIMIENTO DE TIERRAS
6 EXCAVACION, RELLENO Y ELIMINACION M3 5,151.70 88.87 457,831.58
ENCOFRADO
7 ENCOFRADO PARA CIMENTACION M2 9,111.40 38.00 346,233.20
8 ENCOFRADO EN MUROS Y LOSAS M2 145,021.10 21.70  3,146,957.87
ACERO
9 ACERO VIVIENDA KG 462,801.60 5.90 2,730,529.44
CONCRETO
10 SUMINISTRO DE CONCRETO PLANTA CIMENTACION M3 5,474.10 318.73 1,744,759.89
11 SUMINISTRO DE CONCRETO PLANTA MUROS M3 8,433.00 318.73 2,687,850.09
12 SUMINISTRO DE CONCRETO PLANTA LOSA M3 5,474.10 75.00 410,557.50
13 COLOCACION DE CONCRETO CIMENTACION M3 8,433.00 75.00 632,475.00
14 COLOCACION DE CONCRETO MUROS M3 224,091.90 1.75 392,160.83
15 COLOCACION DE CONCRETO PARA LOSA M3 -
16 CURADO DE CONCRETO M2 7,584.00 55.00 417,120.00
ALBANILERIA
17 DESBASTE Y MARTILLADO DE MUROS Y CIELO RASO = CASA 1,264.00 1,632.56 2,063,555.84
PUERTAS, VENTANAS Y PINTURA
18 RATIO PUERTAS, VENTANAS Y PINTURA CASA 1,264.00 3,771.10 4,766,670.40
APARATOS
18 APARATOS SANITARIOS CASA 1,264.00 895.00 1,131,280.00
INSTALACIONES ELECTRICAS
19 RATIO INSTALACIONES ELECTRICAS CASA 1,264.00 895.00 1,131,280.00
INSTALACIONES SANITARIAS
20 RATIO INSTALACIONES SANITARIAS CASA 1,264.00 1,385.00 1,750,640.00
COSTO DIRECTO 25,416,901.64
GASTOS GENERALES 8.00% 2,033,352.13
UTILIDAD 8.00% 2,033,352.13
SUB TOTAL 29,483,605.90
IGV 18.00% 5,307,049.06
TOTAL 34,790,654.96
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C. Estimacion de ahorro en presupuesto de obra

El proyecto podra ahorra 1,036,244.21 soles si se opta por la compra de la planta
de concreto y el encofrado de aluminio monolitico. Todo esto sumado a una planificacion
y ejecucion basada en la filosofia LEAN y la industrializacion de los procesos. Este aho-

rro podra ser reflejado en una mayor rentabilidad al proyecto.

Tabla 9.1.8 Ahorros en el presupuesto
Fuente: Elaboracion propia

COSTO DIRECTO s/ 25,416,901.64 S/ 26,173,947.38 S/ 757,045.74
GASTOS GENERALES 8% S/ 2,033,352.13 S/ 2,093,915.79 S/ 60,563.66
UTILIDAD 8% s/ 2,033,352.13 S/ 2,093,915.79 S/ 60,563.66
SUB TOTAL S/ 29,483,605.90 S/ 30,361,778.96 S/ 878,173.06
IGV 18% s/ 5,307,049.06 S/ 5,465,120.21 S/ 158,071.15

TOTAL S/ 34,790,654.96 S/ 35,826,899.17 S/ 1,036,244.21
RATIO X M2 S/ 1,100.97 S/ 1,133.76 S/ 32.79

D. Cronograma de Obra

La construccion de cada etapa dura 11 meses, en el siguiente cuadro se ve las

partidas a realizar.

Tabla 9.1.9 Cronograma de Obra
Fuente: Elaboracion propia



10. Capitulo X: Definicion de precio

10.1. Elementos Por Tomar En Cuenta Para La Fijacion Del Precio
10.1.1. Costos y Gastos

Dentro de la conceptualizacion del precio promedio de venta, es necesario deter-
minar los costos y gastos en los que se van a incurrir para producir el producto inmobi-

liario.

A continuacioén, explicaremos cada partida general.

A. Costos

Terreno: Incluye el valor de compra del terreno, alcabala, gastos legales, etc.

Licencias, Permisos y Proyectos: Son todos los costos que estan asociados a los

disefios, permisos y las licencias previa y posterior a la ejecucion de las obras.

Preconstruccién: En esta partida incluye como construccion previa de obras de

impacto tales como portico, cerco, vias de accesos, desbroce, mantenimientos, etc.

Construccion: Incluye la construccion de la Habilitacion Urbana, la cual contem-
pla todo lo concerniente a las obras de distribucion de agua, distribucion de energia, ilu-
minacidn publica, recoleccion de desagiie, vias, veredas, parques, etc. (;CoOmo obtener

una licencia de Habilitacion Urbana?, 2021).

Ademas, la partida también contempla la construccion de las viviendas y sus co-

nexiones dentro del lote hasta la vereda.

Infraestructura y servicios: Hace referencia a la construccion provisional y defini-

tiva de las obras y su equipamiento para abastecer de servicios a las redes internas del
proyecto. A diferencia de los proyectos multifamiliares, las soluciones de saneamiento y

energia son realizadas por el desarrollador.
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Supervisién: Considera los costos de gerenciamiento y supervision del proyecto.

Postventa: Abarca los costos ante posibles fallas o problemas surgidos durante y

posterior a la entrega del producto.

B. Gastos:

Gastos Administrativos: Back office que colabora de manera indirecta en el desa-

rrollo del proyecto. No estd involucrado directamente en la gestion del proyecto.

Gerencia de Proyecto: Back office que interviene directamente en el desarrollo del

proyecto. Involucrado directamente en la gestion del proyecto.

Gastos Comerciales: Incluyen los Gastos de Ventas (comisiones, caseta de ventas,

personal de venta, casa piloto, etc.) y los Gastos de Publicidad (contenidos en medios,

material para publicidad, etc.)

Gastos Financieros: Comprenden los gastos por interés generados para el capital

del proyecto, asi como los gastos de afianzamiento hacia el Fondo Mi Vivienda y la es-

tructuracion de la entidad financiera patrocinador del proyecto.

85



C. Incidencia de los Costos y Gastos

Tabla 10.1.1 Costos y Gastos
Fuente: Elaboracion propia

COSTOS Y GASTOS

Costo Terreno

Costo Licencias y Permisos
Costo Proyectos

Costo Preconstruccion

Costo Construccién - Urbanizacion
Costo Construccidn - Viviendas
Costo Infraestructura y Servicios
Costo Supervision y Postventa
Gasto Ventas

Gasto Marketing

Gerencia de proyectos

Gasto administrativo

Gasto financiero

TOTAL COSTOS Y GASTOS

s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/
s/

S/ 64,621,698

2,957,126
880,380
326,778
371,700

11,697,692
35,866,000

3,717,000
652,222

1,896,000

1,896,000

1,706,400

1,706,400
948,000

Figura 10.1.1 Distribucion de egresos
Fuente: Elaboracion propia
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Se repite la misma tendencia que en desarrollos inmobiliarios de otros segmentos,

en el cual la construccion es el mas incidente. Sin embargo, debido a la coyuntura en la

que nos encontramos, actualmente representa cerca del 70% del total de egresos. Los

otros egresos que tienen mas incidencia en un segundo orden son Terreno, Gerencia-

miento de Proyecto, Gastos Comercial y Costos de infraestructura y Servicios, los cuales

oscilan entre 5% a 7% en promedio.

10.1.2. Precios de la Competencia — Comparativo

Segun el estudio de mercado realizado, determinamos que nuestra competencia a

analizar son 4 proyectos, los cuales tienen un precio promedio de S/22,688.00.

Tabla 10.1.2 Comparativo de la competencia

Fuente: Elaboracion propia

PAIJAN CASAS TP

Proyecto RESIDENCIAL EL PILAR H.U. OASIS DE PAIJAN VALLE DEL SOL URB. BELLO HORIZONTE
Ubicacion PAIJAN,ASCOPE, LA PAIJAN,ASCOPE, LA PAIJAN,ASCOPE, LA PAIJAN,ASCOPE, LA
LIBERTAD LIBERTAD LIBERTAD LIBERTAD
Etapa en venta 3de3 ldel 1del 1del
Entrega Dic-23 Mar-24 Jun-24 Mar-24
Ritmo de Ventas al Mes 23 18 21 16
PRECIOS PROYECTO Constr. Lote Constr. Lote Constr. Lote Constr. Lote
AREA CONSTRUIDA 25 35 35 40
AREA LOTE 60 50 50 90
TIPO DE VIVIENDA TP TP TP TP
PRECIO LISTA S/ 57,500 S/ 70,000 S/ 58,000 S/ 78,500
BONO ESTADO (TP) S/ 43,313 S/ 43,313 S/ 43,313 S/ 43,313
PRECIO TOTAL VIVIENDA
PRECIO FINAL S/ 14,188 S/ 26,688 S/ 14,688 S/ 35,188
PRECIO PROMEDIO S/ 22,688 S/ 22,688 S/ 22,688 S/ 22,688
PRECIO x M2 CONSTRUIDO
PRECIO POR M2 AC S/ 568 S/ 763 S/ 420 S/ 880
PRECIO PROMEDIO S/ 657 S/ 657 S/ 657 S/ 657
PRECIO x M2 LOTE
PRECIO POR M2 AL S/ 236 S/ 534 S/ 294 S/ 391
PRECIO PROMEDIO S/ 364 S/ 364 S/ 364 S/ 364
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Figura 10.1.2 Precio — Competencia
Fuente: Elaboracion propia

Figura 10.1.3 Precio por m2 de Lote — Competencia
Fuente: Elaboracion propia
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Figura 10.1.4 Precio por m2 construido — Competencia
Fuente: Elaboracion propia

Figura 10.1.5 Velocidad de venta - Competencia
Fuente: Elaboracion propia

Se aprecia que el precio promedio m2 construido de la competencia es de S/880,
el precio promedio m2 lote de la competencia es de S/364 y el ritmo promedio de venta
es 19.5. Sin embargo, estos nimeros no se pueden tomar en cuenta sin antes analizar los

atributos de dichos proyectos.
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10.1.3. Precio Vs Posicionamiento

Para establecer el posicionamiento de cada proyecto, analizaremos los atributos que

son mas valorados por el target.

Con el estudio de mercado se puedo definir los atributos mas valorados y sus inten-

sidades de valoracion en porcentaje.

Tabla 10.1.3 Atributos del proyecto
Fuente: Elaboracion propia

Se inicio con el andlisis y valoracion de la competencia segun los atributos mas

resaltantes, se les puso una puntuaciéon de 0 a 9.

Tabla 10.1.4 Atributos del proyecto y calificacion
Fuente: Elaboracion propia

ATRIBUTOS DEL PROYECTO

6 7 8

P1 RESIDENCIAL EL PILAR
P2 H.U. OASIS DE PAIJAN
P3 VALLE DEL SOL

P4 URB. BELLO HORIZONTE

PV PROYECTO PAIJAN VERDE

7
4
7
3
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w 0 u1 ®
N U1 1 N




Figura 10.1.6 Grafica comparacion de atributos del proyecto
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 10.1.5 Atributos del proyecto — Ponderacion
Fuente: Elaboracion propia

ATRIBUTOS DEL PROYECTO
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
P1 RESIDENCIAL EL PILAR 105 072 08 07 04 056 063 056 056 08 035
P2 H.U. OASIS DE PAJAN 06 048 036 05 049 035 063 035 048 05 025
P3 VALLE DEL SOL .05 09 072 06 049 049 063 049 064 08 025
P4 URB. BELLO HORIZONTE 045 048 048 02 063 035 063 021 056 03 01

PV PROYECTO PAIJAN VERDE

Tabla 10.1.6 Calificacion ponderada
Fuente: Elaboracion propia

Calificacion Precio x m2 Precio x M2
PROYECTO cact Precio Final m2 Construido ! x~ Tamaiio Lote 10X
Ponderada Construido Lote

P1 RESIDENCIAL EL PILAR 7.19 s/ 14,187.50 25 s/ 567.50 60 s/ 236.46
P2 H.U. OASIS DE PAJAN 4.99 s/ 26,687.50 35 s/ 762.50 50 s/ 533.75
P3 VALLE DEL SOL 7.12 s/ 14,687.50 35 s/ 419.64 50 s/ 293.75
P4 URB. BELLO HORIZONTE 4.39 s/ 35,187.50 40 s/ 879.69 90 s/ 390.97

PV PROYECTO PAIJAN VERDE 7.48 S/ 16,687.85 25 S/ 667.51 65 S/ 256.74

Podemos apreciar que nuestro proyecto “Paijan Verde”, ofrece una mejor ubicacion,

mayor seguridad, mejor infraestructura y beneficios en la urbanizacion.
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10.2. Fijacion del precio
10.2.1. Precio

Luego de la determinacién de atributos considerando lo que busca nuestro target
en los proyectos y el andlisis de la competencia, podremos determinar el precio de nuestro
producto, tomando en cuenta que ofrecemos una muy buena ubicacién, mayor seguridad
y un producto diferente que cuenta con mayores beneficios de urbanizacion e infraestruc-

tura comunitaria.

Figura 10.1.7 Grafica de valoracion de precios
Fuente: Elaboracion propia

Acorde con el andlisis de la competencia y basdndonos en los atributos que con-
sideran resaltante el target, el precio propuesto para el proyecto podria ser S/ 16,687.85
soles descontando el BFH. Utilizamos este precio para el analisis financiero. El precio de
venta propuesto estd por debajo del precio promedio de la competencia y tenemos el se-
gundo mejor precio por metro cuadrado de lote. El proyecto ofrece mejor ubicacion y
cercania al casco urbano de Paijan, mayor seguridad y mejor infraestructura complemen-

taria.
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Segun el analisis el ritmo de venta tiene en promedio 19.5 ventas mensuales, el
proyecto de la competencia con mas alto puntaje tiene un ritmo de venta de 23 ventas
mensuales, por este motivo el ritmo de venta propuesto para el analisis financiero es de
20 ventas mensuales.

10.2.2. Forma de pago

Se ha considerado que el 70% de las ventas seran con crédito directo por la inmo-

biliaria y el 30% restante serd con pago al contado.
A. Crédito Directo.

El monto final de la vivienda descontando el BFH asciende a S/ 16,687.85, des-

contando la inicial del cliente el monto pendiente a desembolsar para poder firmar la

compraventa del inmueble es S/ 15,019.07.

Tabla 10.1.7 Desembolsos complementarios
Fuente: Elaboracion propia

Descripcion Valor

Precio total S/ 60,000.00
BFH S/ 43,312.15
Precio - BFH S/ 16,687.85
Separacion S/ 200.00
Inicial S/ 1,668.79

Desembolso complementario S/ 15,019.07

Se ha tomado la decision de otorgar crédito directo a los potenciales cliente por

los siguientes motivos:

- El cliente no es una persona formal, por lo que es poco probable que

se le apruebe un crédito hipotecario

- El monto para crédito hipotecario es muy bajo y las entidades no es-

tarian interesadas en financiar el proyecto
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- La competencia ofrece financiamiento directo
B. Contado.
Se ha considerado un 30% del total de ventas al contado. Contara con una inicial

de 10% y crédito directo de 90%.

Los clientes pediran préstamos personales a entidades financieras, a familiares o

prestamistas locales.

Es importante que la meta de 30% de ventas al contado mensualmente pueda cum-

plirse para obtener fondo en los primeros meses.

10.2.3. Financiamiento

Se plantea una asociacidn en participacion, en el cual el propietario aporta el te-

rreno de cada etapa a medida que esta va lanzandose a la venta.

La modalidad de aporte es el pago del 75% del valor del terreno de la etapa res-

pectiva. El 25% restante se pagara en 24 cuotas con montos iguales.

De esta manera se logra una menor inversion al inicio del proyecto por el terreno

y este se va pagando a medida que lo ingresos del proyecto lo permitan.

El propietario del terreno accedi6 a vender a 19 soles/m2 de terreno con la condi-

cion de obtener 25% de la utilidad final del proyecto.

La empresa Gestion Colaborativa busca una inmobiliaria que quiera incursionar
en este segmento para financiar el proyecto, llevar el back office y comercializarlo. La
gerencia de proyectos estaria a cargo de Gestion Colaborativa, como entidad financiera

imparcial para la gestion del pryecto.
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10.2.4. Cuotas mensuales proyectadas

Se va a manejar dos modalidades de financiamiento:

- Plazo de 22 meses, cuota estimada de S/625.79 sin intereses. Esta mo-
dalidad aplica para el primer 50% de venta de unidades de cada etapa.

Al ser las primeras ventas nos permite alargar el ingreso final.

- Plazo de 16 meses, cuota estimada de S/ 730.09 sin intereses. Esta mo-
dalidad aplica para el 50% final de venta de unidades de cada etapa.

Al ser las tltimas ventas debemos evitar alargar el ingreso final.

Para ambos el primer caso se ha considerado una inicial de 10% y para el segundo

de 30%.
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11. Capitulo X1: Promocion
11.1. Promocion

El target de estudio son las familias que cumplen con los requisitos de techo pro-

pios, los requisitos de Elegibilidad para acceder al BFH son los siguientes:

e Conformar un Grupo Familiar (GF): Debe estar conformado por un jefe de
Familia, que declarard a uno o mas dependientes que pueden ser: su esposa,
su conviviente, sus hijos, hermanos o nietos menores de 25 afios o hijos ma-
yores de 25 afios con discapacidad, sus padres o abuelos.

e No haber recibido apoyo habitacional del Estado (Enace, Fonavi, BANMAT
oel FMV).

e El Ingreso Familiar Mensual (IFM) neto no debe exceder de S/ 3,141 o de S/
2,071 para VIS Priorizada (aplicable a la Jefatura Familiar).

¢ No tener vivienda, terreno propio o aires independizados para vivienda a nivel
nacional.

El conocer el canal de comunicacidon con el target de estudio genera un vinculo

estrecho con el producto a ofrecer.

* Se ha considerado que los portales inmobiliarios, la pagina web no son referen-

ciales de busqueda de viviendas techo propio. Por ejemplo, Urbania, Adonde Vivir y

Nexo, entre otras no estan enfocadas al target que buscamos.

Figura 11.1.1 Buscador inmobiliario: Urbania
Fuente: https://urbania.pe
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* Las redes sociales son un referente importante segun la practicidad con paginas
de interés. Por ejemplo, las modernas suelen dar mayor importancia al posicionamiento
de una empresa en las redes sociales. El publico objetivo usa bastante Facebook. Por el
contrario, Instagram no es una red donde se promocionen este tipo de viviendas.

* El material comercial para ofrecer influye en la decision del comprador, ya que
la importancia de la presentacion, claridad de los planos y detalles particulares brindan
confianza del comprador.

* Por ejemplo, en la pagina web morada, la calidad de los planos que ofrecen es
detallada y clara. Este por ejemplo es un déficit de la competencia pues la calidad de su

material deja mucho que desear.

Figura 11.1.2 Guarami
Fuente: https://guramistudios.com/project/diseno-de-brochure-trazza-inmobiliaria/

Figura 11.1.3 Arica 750
Fuente: https://morada.pe/
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» Ademas, es importante enfocar las nuevas tendencias y manera de exhibir a es-
cala real el producto inmobiliario, por ejemplo, los recorridos virtuales, las imagenes
3D/360°, las plantas 3D, los recorridos virtuales e interactivos, los servicio drones y di-
sefo grafico se convierten en los favoritos por los usuarios. Estas herramientas no son

usadas por nuestros competidores en toda su dimensioén

Figura 11.1.4 Visualizadores 3d
Fuente: https://ole3d.com.pe/index.html

Entre los objetivos de la promocion radican los siguientes:

Figura 11.1.5 Objetivos
Fuente: Elaboracion propia

Queda claro que existen herramientas no explotadas en este segmento, lo cual nos

puede permitir llegar al target de manera mas eficiente.
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12. Capitulo X1: Plaza

12.1. Marketing

Es fundamental mostrar de manera adecuada el producto, definir el medio de di-
fusion y promocion, debido a la crisis sanitaria que se vivio en el 2020, el medio tradicio-
nal cambiara (ubicaciones fisicas) y se impulsara los medios digitales (ubicaciones digi-

tales).

12.1.1. Ubicaciones

A. Ubicaciones fisicas

Como puntos fisicos de promocion se contara con caseta de venta, la cual incluye
casa piloto. Asimismo, las obras de pre-construccion son claves para la comercializacion.
el portico, mirador y el material en el proyecto ayudard al cliente a aterrizar el producto a

comprar.

i. Caseta de ventas

Se contard con una caseta de ventas ubicada a las afueras del proyecto, los acaba-
dos de la caseta seran acorde al producto, contara con un equipo de ventas conformado
por dos vendedores. Es necesario entender que para este target, se debe trasladar desde la
caseta hacia el proyecto a los potenciales clientes por la lejania del punto de venta al punto

fisico del proyecto.
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Figura 12.1.1 Caseta fisica Los Fresnos
Fuente: https.://www.pinterest.com/alexandralandam/35caseta-de-ventas/

il. Casa piloto

La casa piloto se posicionara en la caseta de ventas, para que pueda dimensionar

el producto a comprar luego del pitch de venta.

iii. PreConstruccion

Las obras de preconstruccion como el pdrtico, mirador y el material en el proyecto

ayudara al cliente a aterrizar el producto a comprar.

Figura 12.1.2 Preconstruccion
Fuente: https.//www.losportales.com.pe/los-pinos-de-juliaca/
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B. Ubicaciones digitales

Durante la pandemia del 2020 se vio una acelerada transformacion digital en todos
los sectores econdmicos, los medios convencionales no seran suficiente para poder llegar
al puiblico objetivo, por ello se tiene que potencializar las ventas digitales.

Para lograr los resultados esperados se manejaran las siguientes plataformas para

la difusion del producto inmobiliario.

i. Pagina web inmobiliaria

Se optimizara la pagina web inmobiliaria a una pagina moderna, intuitiva, rapida
y que refleje los valores de la empresa.
La pagina web (landing page) es el centro de la estrategia digital y conecta las

redes sociales, Blog y Google ads.

Figura 12.1.3 Propuesta comercial Oceaniko
Fuente: https://oceaniko.com/redes-sociales
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ii. Blog inmobiliario

Una forma de posicionamiento en los buscadores es a través de subir contenido
mediante blog en la pagina web, esto permitira que clientes interesados nos encuentren
con mayor facilidad en los buscadores como Google y posicionarnos como expertos en

el area.

Figura 12.1.4 Blog VyV
Fuente: https://vvv.pe/blog/

iii. Redes sociales

Las redes sociales se han vuelto un canal muy importante para todo tipo de nego-
ci0s, ya que nos permite encontrar, atraer y retener a los clientes.

Para poder retener a los interesados se contard con una estrategia de contenidos
en redes sociales que mantengan el contacto diario con los clientes.

El objetivo de las redes sociales para un negocio es crear una comunidad de usua-

rios que piensen en tu marca cuando necesiten el tipo de producto que ofrecemos.
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Figura 12.1.5 Influencer Marketing HUB
Fuente: https.//cdn.shopify.com/apptore/listing_ima-
0es/5036b730e8a9297f0f0e8e312ac5da66/banner/C

iv. Email marketing

Una herramienta de email marketing integrada con tu CRM te permite un sinfin
de posibilidades. Por ejemplo: Los Portales tiene una gran base de datos de contactos
interesados en comprar una vivienda (ya sea a corto, medio o largo plazo) y cada uno de
esos contactos tiene toda la informacion sobre sus intereses, tipo de inmueble, presu-

puesto, ciudad, etc.

C. Atencion al cliente y Post venta.

Es una practica comtn previo al evento de entrega a clientes, realizar charlas de
capacitacion sobre el uso de vivienda, preguntas frecuentes, canales de comunicacion,
tiempo de respuestas, documentacion posterior a la entrega a suministrar al cliente, etc.
Un cliente mas informado antes de la entrega de su vivienda sera una menor carga para
el area de atencion al cliente en los meses futuros.

Luego de las charlas de capacitacion a los clientes, se les cita para la entrega de
viviendas en un evento de gran envergadura para poder recibir la vivienda.

Un proceso de buena practica es el siguiente:

- Se realiza una invitacién masiva a los clientes, via whatsapp, correo o llamada.

- Se programan horarios de entrega para recibir a los clientes con sus familiares y

amigos.

103


https://cdn.shopify.com/apptore/listing_images/5036b730e8a9297f0f0e8e312ac5da66/banner/C
https://cdn.shopify.com/apptore/listing_images/5036b730e8a9297f0f0e8e312ac5da66/banner/C

- Se establece un proceso de atencion para la entrega de vivieda. En primer lugar,
la estacion de atencion es donde se acerca el cliente, se registra, se le entrega la documen-
tacion y es derivado a un staff de entrega de vivienda. Luego, el staff de entrega de vi-
viendas lleva a los clientes a su casa, explicandoles las caracteristicas, buenas practicas y
permite al comprador realizar las observaciones correspondientes. Finalmente, se firma
el acta de entrega y proceden a tomar la foto respectiva.

Al ser una entrega emocional, generar un ambiente de hito es algo muy importante

para el cliente y permite cerrar de manera exitosa el ciclo de compra y entrega el producto.

1. Postventa

La causa de muchos de los reclamos se deba a la diferencia de las expectativas del
cliente del producto adquirido versus lo que realmente recibe y como la empresa maneja
la comunicacion. Los principales problemas que existen son los siguientes:

- Ofrecimiento de caracteristicas durante la venta que no se dan al momento de la
entrega del inmueble: Debido a que mucha de la venta se da como bien futuro, existen
problemas entre lo ofrecido por la fuerza de ventas al cliente al momento de la compra en
comparacion con lo entregado. Es importante que la fuerza de ventas conozca las carac-
teristicas del proyecto y alinear el speech de ventas con lo que se va a ejecutar y entregar.

- Fecha de entrega: Se precisos en los plazos para no incurrir en penalidad o omi-
sion de informacion

- Documentacién de los inmuebles: Es necesario establecer explicar los procesos,
establecer tiempos y definir que documentacion recibira el cliente de su inmueble. La
mayoria de los clientes desconoce los procesos, por lo que es importante comunicarles
(antes que realice la consulta) cuando, como y que documentos se obtendran sobre el

predio adquirido.
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- Ampliaciones de las viviendas: Recordemos que el producto que se ofrece al
cliente esta disenado para ser ampliado, por lo que es importante comunicar cuales son
las condiciones de ampliacion y como estas deberian realizarse. Es importante entregar
los planos, explicar las condiciones de ampliacion y evidenciar las caracteristicas de este
disefio en el producto final entregado.

- Charla de concientizacion para trabajo en comunidad y temas sostenibles: Parte
de la diferenciacion del producto es generar el sentido de comunidad, por lo que es im-
portante una inversion en este aspecto al inicio de la entrega del proyecto, asi como su
respectivo seguimiento

- Atencion de reclamos y canal comunicacional: Los clientes siempre tendran re-
clamos o consultas de la vivienda, lo importante es que la mayor parte de estas ya hayan
sido explicas previo o durante la entrega para que el cliente este informado y no cargar al
area de atencion al cliente. En caso existan reclamos sobre funcionamiento o desperfecto
en la vivienda, se debe haber establecido con anterioridad el proceso de atencion, tales
como los canales de comunicacion, el proceso de revision y los tiempos de respuesta hacia
el cliente.

12.2. Conclusiones

e La caseta de ventas es importante para crear un primer vinculo con la vi-
vienda final. Ademads, representa la union familiar y el crecimiento solido.
e Las tendencias indican que las estadisticas de ubicaciones virtuales frente
a las fisicas a raiz de la pandemia se han incrementado notablemente.
e Los focus group son un referente para conocer la preferencia de los usua-
rios en el producto final.
Las estrategias comerciales: Enfoque en acciones de marketing

e Andlisis de la competencia
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e Estudio del producto

e Estudios especiales (focus group)

e Herramientas convencionales y digitales

e Determinacién de métricas y objetivos claros

e Optimizacion de la inversion en medios digitales
Las estrategias comerciales: Enfoque en acciones de ventas

e Lanzamientos de proyecto

e Medios de captacion de acuerdo a publico objetivo

e Determinacion de precio de venta

e Registro de manejo CRM

e Ejecutivos de ventas con amplia experiencia

e Equipo de ventas con amplia experiencia

e Equipo de ventas capacitados y motivado

e Evaluacion permanente de equipo de ventas (cliente incognito)

e Seguimiento semanal status de ventas por cerrar

e Alto conocimiento de la competencia

e Fuerte impulso por medios digitales

13. Capitulo VIII: Evaluacion y Analisis Econémico Financiero

13.1. Generalidades

El terreno tiene una extension de 149,652.12 m2, con lotes de tamafio promedio
de 65 m2 de terreno y viviendas iguales de 25 m2 de area construida, con la posibilidad

de ser ampliadas a un segundo nivel. La cabida inicial nos otorga 1,264 viviendas, las
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cuales se han dividido en 4 etapas de 316 viviendas cada una. Se tiene un gran parque
central en el proyecto.

13.2. Estructura financiera
13.2.1. Ingresos

El ingreso se ha considerado flat para las 4 etapas. Durante la comercializacion se

har la diferenciacion de precios por etapa y por tipologia de lote.

Tabla 13.2.1 Ingresos
Fuente: Elaboracion propia

Etapa Precio promedio Ingresos
Etapa 1 S/ 60,000 S/ 18,960,000
Etapa 2 S/ 60,000 S/ 18,960,000
Etapa 3 S/ 60,000 S/ 18,960,000
Etapa 4 S/ 60,000 S/ 18,960,000
Integral S/ 60,000 S/ 75,840,000

Tomando en cuenta las ventas de la competencia en la zona, los atributos del pro-
yecto y el precio de promedio de la vivienda, se considerd una velocidad de 20 unidades
al mes. Esta velocidad es conservadora y permite tener margen en el analisis de EPyG.

El esquema de compra es el siguiente del cliente ya se detalld en un capitulo pre-

vio, el resumen es el siguiente:

Tabla 13.2.2 Modalidad de financiamiento
Fuente: Elaboracion propia

Modalidad de financiamiento:

Crédito 70%
Contado 30%
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Crédito Directo (24 meses) 50%
Meses 22
Separacion 200
Cuota inicial 10%
Saldo 90%
Crédito Directo (12 meses) 50%
Meses 16
Separacion 200
Cuota inicial 10%
Saldo 90%

Del 100% de las ventas, 70% se daré con crédito directo de la inmobiliaria y 30%
con pago al contado. Del 70% de crédito directo el primer 50% de ventas de cada etapa

tendra plazo de 22 meses y el segundo 50% de ventas de cada etapa tendra plazo de 16

meses.
Tabla 13.2.3 Créditos
Fuente: Elaboracion propia

Forma de pago:

Crédito Directo (22 meses) 50%
Meses 22
Separacién 200
Cuota inicial 10%
Saldo 90%
Crédito Directo (16 meses) 50%
Meses 16
Separacién 200
Cuota inicial 30%
Saldo 70%

13.2.2. Egresos

El egreso de los desembolsos se detalla en un flujo de caja, en el anexo detallado
mas adelante. Se tienen las siguientes consideraciones para la elaboracion del flujo de
caja:

- Cada etapa cuenta con 316 unidades.
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- Plazo de construccion: 13 meses por cada etapa

- Ritmo de ventas: 20 unds al mes

- El ingreso del BFH se dard cuando el cliente haya completado el valor de la
vivienda descontando el bono.

- Se ha considerado el costo financiero por el afianzamiento de la emisién de bo-
nos.

13.2.3. Cronograma del proyecto

Se presenta el cronograma del proyecto de manera integral. Este incluye las 4

etapas del proyecto.
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Tabla 13.2.4 Cronograma del Proyecto
Fuente: Elaboracion propia

o a o a o a o a o a

ompra 75% terreno Ene-24 X
enta era Etapa Feb-24| Abr-26 X|X[X|X[X|X[X|X[X|X|[X|X[X|X[X|[X|X|[X[X|X|[X|[X|X[X]|X|X]|X
ompra 25% terreno Feb-24| Ene-26 X|X[X|X[X|X[X|X[X|X[X|[X|X|[X|X[X[|[X|X]|X|[X|X[X]|X[X
0 6 b bana Ene-26 Nov-26 X| X X[X[X]|X
o 6 enda Feb-26| Nov-26 X|X|X|X|X[X|[X|X|X]|X
o 6 o ovisiona Jun-26| Set-26 X[X[X[X
o 6 os - De o Nov-26 Mar-27 X[ X[ X|X]|X
0 6 0s - De 0

g Dic-26 X
ompra 75% terreno May-25 X
enta Segunda Etapa Jun-25 Abr-27 X|IX[X|X[X|X[X|[X[X[X[X|X|X|[X|X[X|X[X|X|X|[X|X]|X
ompra 25% terreno Jun-25 May-27 X|IX[X|X[X|X[X|X[X|X[|[X|[X[X|X|X[X[|X|X[X[X|X|X|[X]|X
o 6n Hab. Urbana Ene-27 Nov-27 X| X X[ X|X|X
o 6 enda Feb-27 Nov-27 X X[ X|X|X[X[X|[X|X]|X
(o] (o] o Pro o
0 6 0s - De 0
o 6 os - De o Abr-27 Ago-27 X[ X|X|X|X

g Dic-27 X
ompra 75% terreno Ago-26| X[ X[ X[X|X|X]| X[ X[X|[X|X|X|X|X|X|X|X|X|X|X|X|X|X
enta Tercera Etapa Set-26 Jun-28| X[ X[ X[X|X|X|X[X[X|[X|X|X|X|X|X|X|X|X|X|X|X|X|X|X
ompra 25% terreno Set-26 Jul-28, X| X X|X|X|[X
o 6n Hab bana Mar-28 Ene-29 X[ X[ X[ X[ X[ X[ X[ X]|X]|X
0 6 enda Abr-28 Ene-29
0 0 0 Pro 0
0 6 0s - De 0
0 6 0s - De 0

g Feb-29 X
ompra 75% terreno Nov-27 X
enta Cuarta Etapa Dic-27 Ene-30 X|X|X|X|X|[X|[X|[X|[X|X|[X[X[X[X[X[X[X[X[X[X[X[|[X]|X
ompra 25% terreno Dic-27 Oct-29 X|X|X|X|X|[X|X|X|X| X X[ X|X|[X[|X]|X
o 6n Hab. Urbana Oct-29 Ago-30| X X[ X|X|X
o ) enda Nov-29 Ago-30|
0 (o) 0 Pro (o]
0 6 0s - De 0
0 6 0s - De 0

Set-30]

Cabe precisar que es necesario que el monto de gerenciamiento mensual no sea menor de 20,000 al mes. Esto nos permite poder cubrir de manera eficiente los costos fijos.
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13.2.4. Fuentes de financiamiento

El BFH representa el 72% del valor de la vivienda, por lo que ser4 nuestra princi-
pal fuente de financiamiento.
Es importante saber el procedimiento de emision de bonos cuando no se cuenta

con una entidad financiera sponsor del proyecto.

Figura 13.2.1 Registro de Proyectos
Fuente: https://www.mivivienda.com.pe/PORTALCMS/archivos/documen-
t0s/8585288301791696878.PDF
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https://www.mivivienda.com.pe/PORTALCMS/archivos/documentos/8585288301791696878.PDF

Figura 13.2.2 Proceso desembolso de BFH y FCTP
Fuente:https://www.mivivienda.com.pe/PORTALCMS/archivos/documen-
t0s/8585288301791696878.PDF

Figura 13.2.3 Construccion y Liberacion
Fuente:https://www.mivivienda.com.pe/PORTALCMS/archivos/documen-
10s/8585288301791696878.PDF
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La estructura de inversion es la siguiente:

Tabla 13.2.5 Estructura de inversion
Fuente: Elaboracion propia

DESCRIPCION MONTO %

Terreno S/ 2,957,126 4.6%
Pre y post operativos S/ 1,578,858 2.4%
Construccion S/ 51,932,914 80.4%
Gastos S/ 8,152,800 12.6%

Buscamos realizar el minimo aporte de capital necesario para la concepcion del
proyecto. Por lo tanto, la utilidad de las primeras etapas servird para apalancarla inversion
de las etapas futuras.

Luego de realizar el flujo financiero, tenemos los siguientes requerimientos de
capital por etapa:

Tabla 13.2.6 Capital E1
Fuente: Elaboracion propia

ETAPA 1

VAN PROYECTO S/ 1,526,504

TASA DE DESCUENTO 20%

TASA DE DESCUENTO MENSUAL 1.53%

TIR MENSUAL 18%

TIR ANUAL 594%

MAX. REQ. INVERSION S/ 1,090,834
Tabla 13.2.7 Capital E2

Fuente: Elaboracion propia

ETAPA 2

VAN del Proyecto S/ 1,744,663
Tasa de descuento 20%

Tasa de descuento mensual 1.53%

Tir mensual del Proyecto 36%

TIR anual del Proyecto 3970%
MAX. REQ. INVERSION S/ 587,139
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Tabla 13.2.8 Capital E3
Fuente: Elaboracion propia

ETAPA 3

VAN del Proyecto S/ 2,750,800

Tasa de descuento 20%

Tasa de descuento mensual 1.53%

Tir mensual del Proyecto 41%

TIR anual del Proyecto 6189%

MAX. REQ. INVERSION S/ 550,461
Tabla 13.2.9 Capital E4

Fuente: Elaboracion propia

ETAPA 4

VAN del Proyecto S/ 3,215,830
Tasa de descuento 20%

Tasa de descuento mensual 2%

Tir mensual del Proyecto 44%

TIR anual del Proyecto 8148%
MAX. REQ. INVERSION S/ 550,461

13.2.5. Estado de resultados

Como perfil integral, el proyecto obtiene un margen neto de 10.43%, que repre-

senta una utilidad de S/ 7,908,903.

Se muestra el estado de resultados del proyecto integral y por etapas
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Tabla 13.2.10 Estado de Pérdidas y Ganancias Integral
Fuente: Elaboracion propia

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
INTEGRAL

I. INGRESOS
TOTAL INGRESOS S/ 75,840,000

COSTOS Y GASTOS

Costo Terreno S/ 2,957,126
Costo Licencias y Permisos S/ 880,380
Costo Proyectos S/ 326,778
Costo Preconstruccion S/ 371,700
Costo Construccidon - Urbanizacidn S/ 11,697,692
Costo Construccion - Viviendas S/ 35,866,000
Costo Infraestructura y Servicios S/ 3,717,000
Costo Supervisién y Postventa S/ 652,222
Gasto Ventas S/ 1,896,000
Gasto Marketing S/ 1,896,000
Gerencia de proyectos S/ 1,706,400
Gasto administrativo S/ 1,706,400
Gasto financiero S/ 948,000
TOTAL COSTOS Y GASTOS S/ 64,621,698
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/ 11,218,302

14.79%
(- ) Impuesto a la Renta 29.50% S/ 3,309,399
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS S/ 7,908,903

10.43%
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Tabla 13.2.11 Estado de Pérdidas y Ganancias Etapa 1
Fuente: Elaboracion propia

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ETAPA 1

I. INGRESOS
TOTAL INGRESOS S/ 18,960,000

COSTOS Y GASTOS

Costo Terreno S/ 760,607
Costo Licencias y Permisos S/ 333,450
Costo Proyectos S/ 262,375
Costo Preconstruccion S/ 283,200
Costo Construcciéon - Urbanizacién S/ 2,924,423
Costo Construccion - Viviendas S/ 8,966,500
Costo Infraestructura y Servicios S/ 1,976,500
Costo Supervisidon y Postventa S/ 168,292
Gasto Ventas S/ 474,000
Gasto Marketing S/ 474,000
Gerencia de proyectos S/ 426,600
Gasto administrativo S/ 426,600
Gasto financiero S/ 237,000
TOTAL COSTOS Y GASTOS S/ 17,713,546
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/ 1,246,454

6.57%
(- ) Impuesto a la Renta 29.50% S/ 367,704
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS S/ 878,750

4.63%
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Tabla 13.2.12 Estado de Pérdidas y Ganancias Etapa 2
Fuente: Elaboracion propia

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ETAPA 2

I. INGRESOS
TOTAL INGRESOS S/ 18,960,000

COSTOS Y GASTOS

Costo Terreno S/ 732,173
Costo Licencias y Permisos S/ 182,310
Costo Proyectos S/ 21,468
Costo Preconstruccion S/ 32,450
Costo Construcciéon - Urbanizacién S/ 2,924,423
Costo Construccion - Viviendas S/ 8,966,500
Costo Infraestructura y Servicios S/ 1,740,500
Costo Supervisidon y Postventa S/ 167,112
Gasto Ventas S/ 474,000
Gasto Marketing S/ 474,000
Gerencia de proyectos S/ 426,600
Gasto administrativo S/ 426,600
Gasto financiero S/ 237,000
TOTAL COSTOS Y GASTOS S/ 16,805,136
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/ 2,154,864

11.37%
(- ) Impuesto a la Renta 29.50% S/ 635,685

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS S/ 1,519,179
8.01%
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Tabla 13.2.13 Estado de Pérdidas y Ganancias Etapa 3
Fuente: Elaboracion propia

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ETAPA 3

I. INGRESOS
TOTAL INGRESOS S/ 18,960,000

COSTOS Y GASTOS

Costo Terreno S/ 732,173
Costo Licencias y Permisos S/ 182,310
Costo Proyectos S/ 21,468
Costo Preconstruccion S/ 32,450
Costo Construcciéon - Urbanizacién S/ 2,924,423
Costo Construccion - Viviendas S/ 8,966,500
Costo Infraestructura y Servicios S/ -
Costo Supervisidon y Postventa S/ 158,409
Gasto Ventas S/ 474,000
Gasto Marketing S/ 474,000
Gerencia de proyectos S/ 426,600
Gasto administrativo S/ 426,600
Gasto financiero S/ 237,000
TOTAL COSTOS Y GASTOS S/ 15,055,933
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/ 3,904,067
20.59%
(- ) Impuesto a la Renta 29.50% S/ 1,151,700

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS S/ 2,752,367
14.52%
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Tabla 13.2.14 Estado de Pérdidas y Ganancias Etapa 4
Fuente: Elaboracion propia

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ETAPA 4

I. INGRESOS
TOTAL INGRESOS S/ 18,960,000

COSTOS Y GASTOS

Costo Terreno S/ 732,173
Costo Licencias y Permisos S/ 182,310
Costo Proyectos S/ 21,468
Costo Preconstruccion S/ 23,600
Costo Construcciéon - Urbanizacién S/ 2,924,423
Costo Construccion - Viviendas S/ 8,966,500
Costo Infraestructura y Servicios S/ -
Costo Supervisidon y Postventa S/ 158,409
Gasto Ventas S/ 474,000
Gasto Marketing S/ 474,000
Gerencia de proyectos S/ 426,600
Gasto administrativo S/ 426,600
Gasto financiero S/ 237,000
TOTAL COSTOS Y GASTOS S/ 15,047,083
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/ 3,912,917
20.64%
(- ) Impuesto a la Renta 29.50% S/ 1,154,310

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS S/ 2,758,606
14.55%

Como se observa, la etapa 1 tiene menor rentabilidad pues asume en su mayor-
mente los costos fijos del proyecto integral. La rentabilidad se va recuperando a medida
que se cierra nuevas etapas.

El resumen del margen por etapa es el siguiente:
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Tabla 13.2.15 Resumen del margen
Fuente: Elaboracion propia

Etapa Ingresos Utilidad Margen Neto
Etapa 1 S/ 18,960,000 S/ 878,750 4.63%
Etapa 2 S/ 18,960,000 S/ 1,519,179 8.01%
Etapa 3 S/ 18,960,000 S/ 2,752,367 14.52%
Etapa 4 S/ 18,960,000 S/ 2,758,606 14.55%

Integral S/ 75,840,000 S/ 7,908,903 10.43%

Asimismo, debido a que las ventas se encuentran debajo del valor de 35 UIT estas
no gravan IGV. Por lo tanto, el IGV de costos y gastos lo asume el proyecto como egresos

dentro del EPyG.

13.2.6. Modelo de inversion — Asociacion en participacion

El proyecto se esta presentado como inversion en forma de asociacion en partici-
pacion de la siguiente forma:

Tabla 13.2.16 Modelo de inversion — Asociacion en participacion
Fuente: Elaboracion propia

DESCRIPCION % UTILIDAD
DUENO DEL TERRENO 25% S/ 1,977,225.71
INMOBILIARIA 75% S/ 5,931,677.12

TOTAL 100% S/ 7,908,902.82

El duefio del terreno ha accedido vender el predio a un valor de S/ 19 soles por
m2 con la condicidn de tener una participacion final de 25% en la utilidad final el pro-
yecto. El predio sera aportado a medida que se vayan iniciando cada una de las etapas y
la modalidad de pago por cada predio sera el siguiente:

- 75% del valor del predio al inicio de la venta de la etapa

- 25% restante del valor serd pagado en 24 cuotas mensuales de igual monto
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El ingreso del duefio del terreno ascenderia de S/ 2,843,390 a S/ 4,820,616 si ob-
tiene el 25% del margen del proyecto, elevando el valor final de la tierra a S/ 32.2 soles
por m2. El terreno seria aporte de capital a la nueva SPV.

Gestion Colaborativa sera la encargada de llevar el gerenciamiento de proyecto
por el monto presupuestado en el perfil (2.25% de las ventas). Dicho monto no aumentara
ni disminuiréd durante la vida 1til del proyecto.

Se busca una empresa inmobiliaria que desee acceder a esta asociacion en parti-
cipacion, la cual serd encargada de comercializar el proyecto y cobrar el fee por los gastos
de back office, ambos presupuestados en el perfil inmobiliario. Asimismo, tendria el 75%
de la utilidad del proyecto, monto que ascenderia a S/ 5,931,677.

13.2.7.Indicadores Financieros y de Rentabilidad

Presentamos la rentabilidad del proyecto y sus diversos indicadores en el siguiente cuadro:

Tabla 13.2.17 ROS - ROI
Fuente: Elaboracion propia

Integral
ROS 4.63% 8.01% 14.52% 14.55% 10.43%
ROI 4.96% 9.04% 18.28% 18.33% 12.24%
Terreno / Ventas 4.01% 3.86% 3.86% 3.86% 3.90%
Aporte S/ 1,090,834 S/ 587,139 S/ 550,461 S/ 550,461 S/ 2,778,896

ROE 80.56% 258.74% 500.01% 501.14% 284.61%

Un punto importante para resaltar de estos indicadores es la ventaja que tiene el
desarrollador de utilizar la utilidad de las primeras etapas en las siguientes, logrando in-

gresos de manera anticipada.
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13.2.8. Flujo de Caja

Se presentan los flujos de caja de cada etapa. No se puede mezclar un flujo de caja integral
pues los ingresos intermedios entre etapas no deben de mezclarse.

Tabla 13.2.18 Flujo de caja acumulado — Etapa 1
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 13.2.19 Flujo de caja acumulado — Etapa 2
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 13.2.20 Flujo de caja acumulado — Etapa 3
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 13.2.21 Flujo de caja acumulado — Etapa 4
Fuente: Elaboracion propia

Observamos que la estrategia de asociacion en participacion y el pago de terreno
diferido nos permite tener un egreso bajo al inicio de cada etapa. Sin embargo, vemos que

al no tener banco que permita financiar la construccion y que la venta sea en su mayoria
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otorgando crédito directo, toma entre 20 y 24 meses la generacion de caja para que cada

etapa pueda iniciar la construccion sin necesidad de mayor aporte de capital.

Tabla 13.2.22 Flujo Caja Acumulado Final inversionista
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 13.2.23 VAN del inversionista
Fuente: Elaboracion propia

Observamos que el inversionista va aportando capital a medida que cada etapa lo
requiere. Asimismo, en las ultimas etapas el aporte se da con el retorno de utilidad de las
primeras etapas.

La TIR de 22.7% anual del inversionista muestra el retorno por invertir en el proyecto y
obtener 75% de rentabilidad del proyecto.
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13.3. Analisis de Sensibilidad y Escenarios
13.3.1. Variables Criticas Consideradas y Cuadros de Sensibilidad

Se tomaron las siguientes variables mds incidentes de cara al éxito del proyecto
para el andlisis de sensibilidad:
e Velocidad de venta
e Precio de venta
e Costo de construccion
Los escenarios a tomar en cuenta son los siguientes:
e Velocidad de venta vs Precio de venta
e Costo de construccion vs Velocidad de venta
e Costo de construccion vs precio de venta

13.3.2. Escenarios

Se ha analizado el VAN y TIR del inversionista, los resultados se muestran a con-

tinuacion:

Tabla 13.2.24 Tabla de Sensibilidad VAN — Velocidad ventas vs Precio
venta
Fuente: Elaboracion propia

Tabla de Sensibilidad: Impacto en la rentabilidad antes cambios de Velocidad de ventas y Precios de venta
| S/ 624,651.87 58,000 59,000 60,000 61,000 62,000 63,000 64,000
19]- 1,580,383 - 1,028,830 - 477,277 74,275 625,828 1,177,381 1,728,934
20 |- 66,207 298,336 624,652 950,968 1,277,284 1,603,601 1,929,917
21 |- 1,788 325,266 652,320 979,374 1,306,428 1,633,482 1,960,536
22 642,744 984,596 1,326,447 1,668,298 2,010,149 2,352,000 2,693,852
23 1,697,970 2,064,122 2,430,273 2,796,424 3,162,575 3,528,727 3,894,878

El VAN se hace negativo cuando la velocidad de venta baja a 19 unidades al mes

o cuando el precio de venta baja a S/. 58,000.
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Tabla 13.2.25 Tabla de Sensibilidad VAN — Costo construccion vs Precio
venta
Fuente: Elaboracion propia

Tabla de Sensibilidad: Impacto en la rentabilidad antes cambios de Costo de construccion y Precios de venta
| S/ 624,651.87 58,000 59,000 60,000 61,000 62,000 63,000 64,000
1,100 283,133 609,449 935,765 1,262,081 1,588,397 1,914,714 2,241,030
1,115 149,798 476,115 802,431 1,128,747 1,455,063 1,781,379 2,107,696
1,120 105,354 431,670 757,986 1,084,302 1,410,619 1,736,935 2,063,251
1,125 60,909 387,225 713541 1,039,858 1,366,174 1,692,490 2,018,806
1,130 8,017 342,780 669,097 995,413 1,321,729 1,648,045 1,974,362
1,135|- 66,207 298,336 624,652 950,968 1,277,284 1,603,601 1,929,917
1,140|- 140,431 253,891 580,207 906,523 1,232,840 1,559,156 1,885,472
1,145]- 214,655 209,446 535,762 862,079 1,188,395 1,514,711 1,841,027

El VAN se hace negativo unicamente si el precio de venta es de S/. 58,000 y el
costo de construccion pasa los 1,135 soles/m2. Es necesario tomar en cuenta que existe
una optimizacion de costo de construccion de S/ 1°000,000 que nos permite empezar a

realizar el analisis de sensibilidad desde un precio de 1,100 soles/m2.

Tabla 13.2.26 Tabla de Sensibilidad VAN — Costo construccion vs Veloci-
dad venta
Fuente: Elaboracion propia

Tabla de Sensibilidad: Impacto en la rentabilidad antes cambios de Costo de construccion y Velocidad de venta
| S/ 624,651.87 19 20 21 22 23 24 25
1,100 42,290 935,765 963,433 1,637,560 2,741,386 2,843,588 3,758,425
1,115} 180,382 802,431 830,099 1,504,226 2,608,052 2,710,254 3,625,091
1,120} 254,606 757,986 785,654 1,459,781 2,563,607 2,665,809 3,580,646
1,125(- 328,830 713,541 741210 1,415,336 2,519,162 2,621,364 3,536,201
1,130} 403,054 669,097 696,765 1,370,892 2,474,718 2,576,920 3,491,757
1,135]- 477,277 624,652 652,320 1,326,447 2,430,273 2,532,475 3447312
1,140|- 551,501 580,207 607,875 1,282,002 2,385,828 2,488,030 3,402,867
1,145)- 625,725 535,762 563,431 1,237,557 2,341,383 2,443,585 3,358,422

Cuando la velocidad de venta baja a 19 unidades al mes, inicamente el costo de

1,100 soles m2 de construccion permite mantener una VAN positiva.
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Tabla 13.2.27 Tabla de Sensibilidad TIR—Velocidad venta vs Precio venta
Fuente: Elaboracion propia

Tabla de Sensibilidad: Impacto en la rentabilidad antes cambios de Velocidad de ventas y Precios de venta
| 22.1% 58,000 59,000 60,000 61,000 62,000 63,000 64,000
19 0.4% 5.3% 10.4% 15.7% 21.4% 27.4% 33.9%
20 14.2% 18.8% 22.1% 26.5% 30.2% 33.7% 37.1%
21 15.0% 19.2% 23.2% 27.0% 30.7% 34.3% 37.8%
22 23.9% 28.3% 32.5% 36.6% 40.5% 44.2% 47.9%
23 43.1% 48.2% 53.1% 57.8% 62.4% 66.8% 71.1%

La TIR se hace menor a 15% cuando la velocidad de venta baja a 19 unidades al

mes o cuando el precio de venta baja a S/. 58,000.

Tabla 13.2.28 Tabla de Sensibilidad TIR— Costo construccion vs Precio
venta
Fuente: Elaboracion propia

Tabla de Sensibilidad: Impacto en la rentabilidad antes cambios de Costo de construccién y Precios de venta
| 22.1% 58,000 59,000 60,000 61,000 62,000 63,000 64,000
1,100 18.6% 22.5% 26.3% 29.9% 33.5% 36.9% 40.2%
1,115 16.9% 20.9% 24.83% 28.5% 32.1% 35.5% 38.9%
1,120 16.3% 20.4% 24.3% 28.0% 31.6% 35.1% 38.5%
1,125 15.8% 19.9% 23.8% 27.5% 31.1% 34.6% 38.0%
1,130 15.1% 19.3% 23.3% 27.0% 30.7% 34.2% 37.6%
1,135 14.2% 18.8% 22.1% 26.5% 30.2% 33.7% 37.1%
1,140 13.2% 18.2% 22.2% 26.0% 29.7% 33.3% 36.7%
1,145 12.3% 17.7% 21.7% 25.5% 29.2% 32.8% 36.3%

La TIR es menor a 15% tnicamente si el precio de venta es de S/. 58,000 y el
costo de construccion pasa los 1,135 soles/m2. Es necesario tomar en cuenta que existe
una optimizacion de costo de construccion de S/ 1°000,000 que nos permite empezar a

realizar el analisis de sensibilidad desde un precio de 1,100 soles/m2.
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Tabla 13.2.29 Tabla de Sensibilidad TIR— Costo construccion vs Velocidad
venta
Fuente: Elaboracion propia

Tabla de Sensibilidad: Impacto en la rentabilidad antes cambios de Costo de construccion y Velocidad de venta
| 22.1% 19 20 21 22 23 24 25
1,100 15.4% 26.3% 26.8% 36.0% 56.6% 59.0% 76.6%
1,115 13.2% 24.8% 25.2% 34.6% 55.1% 57.6% 75.3%
1,120 12.5% 24.3% 24.7% 34.0% 54.6% 57.1% 74.9%
1125 11.8% 23.8% 24.2% 33.5% 54.1% 56.6% 74.4%
1,130 11.1% 23.3% 23.7% 33.0% 53.6% 56.1% 74.0%
1,135 10.4% 22.7% 23.2% 32.5% 53.1% 55.6% 73.5%
1,140 9.7% 22.2% 22.6% 32.0% 52.6% 55.1% 73.1%
1,145 9.0% 21.7% 22.1% 31.5% 52.1% 54.5% 72.6%

La TIR es menor a 15% cuando la velocidad de venta baja a 19 unidades al mes y

unicamente el costo de construccion igual a 1,100 soles/m2 permite una tasa de 15.4%.

Tabla 13.2.30 Determinacion del punto de Equilibrio (VAN = 0)
Fuente: Elaboracion propia

Determinacion del Punto de Equilibrio (VAN = 0)

Variabl.actual Variabl.PE % Var.
Velocidad en etapa de venta 20 19.75 -1.25%
Precio de venta 60,000 58,119 -3.14%
Costo de construccion 1,135 1,205 6.19%

Vemos que los porcentajes de cada variable que llevan al punto de equilibrio no
superan el 10%. Sin embargo, es necesario tomar en cuenta que el proyecto ha sido con-
servador al estar proponer la velocidad de venta y el precio. Ademas, se ha cuantificado

un ahorro en construccién con compra de equipos para cualquier contingencia.
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Tabla 13.2.31 Analisis de Escenarios (Actual, muy pésima y optimista)
Fuente: Elaboracion propia

ANALISIS DE ESCENARIOS

Actual Muy Pesimista Optimista
Velocidad de venta 20 18 22
Precio de venta 60,000 58,000 62,000
Costo de construccidén 1,135 1,115 1,100
VAN Inversionista S/ 624,652 -S/ 2,963,138 S/ 2,321,262
TIR Anual Inversionista 22.7% -7.4% 43.7%

El escenario sobre el cual se ha plateado el proyecto es conservador. Como ya fue
mencionado, considera una contingencia cuantificada en costos de construccion de vi-
vienda por si las variables de velocidad o precio de venta no pueden ser sostenidas durante
la vida util del proyecto.

En un escenario muy pesimista la pérdida del proyecto es completa y en un esce-
nario optimista vemos que la rentabilidad del inversionista sube a 43.7% de TIR Anual.

13.3.3. Conclusiones de rentabilidad

Para proyectos que comercializan la vivienda como comodites, se presenta una
EGyP e indicadores financieros con variables muy conservadoras pues cualquier desvia-
cion en contra afecta significativamente el proyecto.

Es clave ademads cuantificar contingencias en caso el escenario conservador sufra
variaciones.

Finalmente, un costeo preciso en todas las demas partidas evitard inconvenientes

en el proyecto, pues sabemos que es sensible al costo

129



14. Conclusiones

Situacion y entorno:

- A pesar de lo esfuerzos en los tltimos afios en los programas promociona-
dos por el estado, persiste el déficit habitacional de vivienda para los sectores NSE C y
D. Es atractivo para los desarrolladores migrar o continuar atendiendo este segmento de-
bido a que la demanda persistente; sin embargo, las condiciones politicas, los casos de
corrupcion, el aumento en la tasa de referencia, el elevado costo de construccion y los
margenes bajos frenan el dinamismo en este segmento.

Producto:

- El producto conceptualizado busca otorgar atributos diferenciales en con-
cepcion del disefo urbanistico para que el usuario perciba el sentido de comunidad, se-
guridad y sostenibilidad en el lugar donde reside. El objetivo no es brindar una vivienda
a costo accesible sino crear un hogar alrededor de un entorno que permita a los usuarios
vivir en armonia.

Costo:

- Es clave para la viabilidad del proyecto ser eficientes en la esquematiza-
cion de costos, ya que esto nos permitira ser rentables ofreciendo un precio atractivo para
el mercado. La vivienda representa mas del 55% de los egresos del proyecto, por ende, la
metodologia industrializacion y procesos con ayuda de equipos son claves para lograr
economias de escala en proyectos de este segmento.

- La inflacion ha generado que el precio de la tierra sea mayor y eso reduce
el abanico de oportunidades para el desarrollo de proyectos de vivienda social. Mecanis-

mos como pago parcial del terreno a medida que este inicia su comercializacion o pedir
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un precio menos a cambio de compartir utilidad final del proyecto, ayudan a que los in-
dicadores financieros sean viables o mas atractivos para los inversionistas.

Precio:

- El precio es una de las variables més significativas en este segmento, por
lo tanto, es necesario en el analisis de competencia ponderar los atributos del proyecto y
otorgarles el peso adecuado de manera precisa. Asimismo, es importante analizar los di-
versos indicadores de precio de la competencia en comparacion con la de nuestro pro-
yecto, para asi detectar cualquier desviacion que el cliente no este dispuestos a pagar.

Velocidad de venta:

- El mercado en Paijan es un mercado emergente, ya existen proyectos en
venta y el promedio de ventas es 19.5 viviendas/mes, el competidor que tiene mas pre-
sencia en el mercado tiene una venta de 23 unidades/mes, por este motivo se fijo una
velocidad de 20 viviendas/mes para el analisis financiero, numero conservador,

Margen:

- El margen de utilidad en proyectos sociales rondan entre 10 a 11 porciento,
el margen resultante del proyecto fue 10.43%, el proyecto esta dentro de los resultados
esperados para este tipo de proyecto social.

Sensibilidad:

- El analisis de sensibilidad en las diferentes combinaciones tanto en VAN
y TIR nos muestran valores esperados y favorables para el proyecto. El escenario sobre

el cual se ha plateado el proyecto es conservador.
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16. Anexos

Tabla 16.1 Estado de pérdidas y ganancias - Integral
Fuente: Elaboracion propia

ES DE PE

S Y GANANCIAS - INTEGRA

Precio Unidad.
{Soles/m2)

Area Promedio
(m2)

Valor de Venta

Vivienda Tipica 1,264 25 s/ 60,000 S/ 75,840,000
TOTAL INGRESOS S/ 0,000
11. COSTOS Y GA!
Area (m2) % Costo Cost Unit. {Soles) Valor de Costo
Costo del terreno 149,652 - s/ 19 s/ 2,843,390
Impuesto Alcabala 149,652 3.00% - s/ 85,302
Gastos corretaje, notariales, registral 149,652 0.75% - s/ 21,325
Evaluacion inicial 0.25% - s/ 7,108
Total costo terreno S/ 2,957,126
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Factibilidades 1.00 s/ 1500000 S/ 15,000
Licencias y Revisor Urbano 1.00 S/ 6490000 S/ 64,900
Aprobacion Expediente de RRSS y RREE 1.00 S/ 5000000 S/ 50,000
Supervision municipal de obras 48.00 s/ 2,950.00 S/ 141,600
Supervision EPS 4.00 S/ 49,560.00 S/ 198,240
Recepcion de obras 4.00 s/ 413000 S/ 16,520
Trémites ANA, ALA, junta regantes 1.00 S/ 21,24000 S/ 21,240
Trémite registrales 1,264.00 s/ 29500 S/ 372,880
Total costo Licencias y Permisos s/ 880,380
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Topografia inicial 1.00 s/ 885000 S/ 8,850
Estudio de suelos 149,652 1.00 s/ 018 s/ 26,488
DIA 1.00 s/ 17,700 S/ 17,700
Estudio hidrogeoldgico, efluentes y canales 1.00 s/ 23,600 S/ 23,600
Arg, RRSS, RREE, Mov. Tierras 149,652 1.00 /095 s/ 142,170
Obras sanitarias de infraestructura 1.00 s/ 59,000 S/ 59,000
Disefio pértico 1.00 s/ 2,950 S/ 2,950
Estructuras 1.00 s/ 35400 S/ 35,400
Instalaciones Sanitarias y Eléctricas 1.00 s/ 10,620 S/ 10,620
Total costo Proyectos s/ 326,778
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Construccion Pértico 1.00 S/ 159,300.00 S/ 159,300
Desbroce 4.00 s/ 590000 S/ 23,600
Cerco de terreno 1.00 S/ 8260000 S/ 82,600
Mirador metalico 1.00 s/ 8850 S/ 8,850
Vias de acceso 3 s/ 885000 S/ 26,550
Mantenimiento dreas verdes 30 s/ 2,360.00 S/ 70,800
Total costo Preconstruccion s/ 371,700
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Redes sanitarias 82,309 s/ 2124 5/ 1,748,236
Redes eléctricas 82,309 s/ 2655 S/ 2,185,295
Movimiento de tierras y sefializacion 82,309 s/ 8260 S/ 6,798,696
Parques 11,972 s/ 76.70 S/ 918,265
Topografia 16 s/ 2,950.00 S/ 47,200
Viviendas 31,600 s/ 1,135.00 S/ 35,866,000
Total costo Construccién s/ 47,563,692
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Agua y Desague - Obra provisional 1.00 S/ 23600000 S/ 236,000
Agua - Obra definitiva 1.00 S/ 2,065,000 S/ 2,065,000
Desague - Obra definitiva 1.00 s/ 1416000 S/ 1,416,000
Total costo Infraestructura y Servicios s/ 3,717,000
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Supervision de Viviendas 1.00% S/ 35866000 S/ 358,660
Supervision de Habilitacion Urbana 1.00% S/ 11,697,692 S/ 116,977
Supervision de Infraestructura servicios basicos 0.50% s/ 3,717,000 S/ 18,585
Postventa 31,60000 S/ 50 s/ 158,000
Total costo Supervisién y Postventa s/ 652,222
% Costo Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Gasto Ventas 2.50% s/ 75840000 S/ 1,896,000
Gasto Marketing 2.50% S/ 75,840,000 S/ 1,896,000
Gerencia de proyectos 2.25% S/ 75,840,000 S/ 1,706,400
Gasto administrativoe 2.25% S/ 75840000 S/ 1,706,400
Gasto financiero 1.25% S/ 75,840,000 S/ 948,000

TOTAL GASTOS S/ 8,152,800
TOTAL COSTOS Y GASTOS (1) S/ 64,621,698
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS {1)-(1) S/ 11,218,302

14.79%
(-)Impuesto a [a Renta 29.5% s/ 3,309,399
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS S/ 7,908,903
10.43%
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Tabla 16.2 Estado de pérdidas y ganancias — E1
Fuente: Elaboracion propia

DE PERDI

Y GANANCIAS - E1

Precio Unidad
{Soles/m2)

Area Promedio
(m2)

Ne Unidades Valor de Venta

Vivienda Tipica 316 25 S/ 60,000 S/ 18,960,000
TOTAL INGRESOS S/ 18,960,000
COSTOS Y GASTOS
Area (m2) % Costo Cost Unit. {Soles) Valor de Costo
Costo del terreno 37,413 - s/ 19 s/ 710,848
Impuesto Alcabala 37,413 3.00% - s/ 21,325
Gastos corretaje, notariales, registral 37,413 0.75% - s/ 21,325
Evaluacion inicial 37,413 0.25% - s/ 7,108
Total costo terreno s/ 760,607
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Factibilidades 1.00 s/ 15,000.00 S/ 15,000
Licencias y Revisor Urbano 1.00 S/ 6490000 S/ 64,900
Aprobacién Expediente de RRSS y RREE 1.00 s/ 5000000 S/ 50,000
Supervision municipal de obras 12.00 s/ 2,950.00 S/ 35,400
Supervision EPS 1.00 S/ 49,560.00 S/ 49,560
Recepcion de obras 1.00 s/ 4,130.00 S/ 4,130
Tramites ANA, ALA, junta regantes 1.00 S/ 21,24000 S/ 21,240
Tramite registrales 316.00 s/ 295.00 S/ 93,220
Total costo Licencias y Permisos s/ 333,450
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Topografia inicial 1.00 s/ 8,850.00 S/ 8,850
Estudio de suelos 149,652 0.70 S/ 018 S/ 18,542
DIA 1.00 s/ 17,700 S/ 17,700
Estudio hidrogeolgico, efluentes y canales 1.00 s/ 23,600 S/ 23,600
Arg, RRSS, RREE, Mov. Tierras 149,652 0.70 5/0.95 s/ 99,519
Obras sanitarias de infraestructura 1.00 s/ 59,000 S/ 59,000
Disefio portico 1.00 s/ 2,950 S/ 2,950
Estructuras 0.70 s/ 35,400 S/ 24,780
Instalaciones Sanitarias y Eléctricas 0.70 s/ 10,620 S/ 7,434
Total costo Proyectos s/ 262,375
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Construccion Pértico 1.00 s/ 15930000 S/ 159,300
Desbroce 1.00 s/ 590000 S/ 5,900
Cerco de terreno 1.00 S/ 8260000 S/ 82,600
Mirador metalico 1.00 s/ 8,850 S/ 8,850
Vias de acceso 1 s/ 8,850.00 S/ 8,850
Mantenimiento areas verdes 75 s/ 2,360.00 S/ 17,700
Total costo Preconstruccién s/ 283,200
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Redes sanitarias 20,577 s/ 2124 s/ 437,059
Redes eléctricas 20,577 s/ 26.55 S/ 546,324
Movimiento de tierras y sefializacion 20,577 s/ 82.60 S/ 1,699,674
Parques 2,993 s/ 7670 S/ 229,566
Topografia 4 s/ 295000 S/ 11,800
Viviendas 7,900 s/ 113500 S/ 8,966,500
Total costo Construccién s/ 11,890,923
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Agua y Desague - Obra provisional 1.00 s/ 23600000 S/ 236,000
Agua - Obra definitiva 0.50 S/ 2,065,000.00 S/ 1,032,500
Desague - Obra definitiva 0.50 S/ 1,416,000.00 S/ 708,000
Total costo Infraestructura y Servicios s/ 1,976,500
Supervisién de Viviendas 1.00% S/ 8,966,500 S/ 89,665
Supervision de Habilitacion Urbana 1.00% S/ 2924423 5/ 29,244
Supervision de Infraestructura servicios basicos 0.50% s/ 1976500 S/ 9,883
Postventa 7,900.00 s/ 50 S/ 39,500
Total costo Supervisién y Postventa s/ 168,292
TOTAL COSTOS S/ 15,675,346
% Costo Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Gasto Ventas 2.50% S/ 18,960,000 S/ 474,000
Gasto Marketing 2.50% S/ 18,960,000 S/ 474,000
Gerencia de proyectos 2.25% s/ 18,960,000 S/ 426,600
Gasto administrativo 2.25% s/ 18,960,000 S/ 426,600
Gasto financiero 1.25% S/ 18,960,000 S/ 237,000

TOTAL GASTOS S/ 2,038,200
TOTAL COSTOS Y GASTOS (11) S/ 17,713,546
UTILI ANTES DE IMPUESTOS (1)-(u) S/ 1,246,454

6.57%
(-)Impuesto a la Renta 29.5% s/ 367,704
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS S/ 878,750
4.63%
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Tabla 16.3 Estado de pérdidas y ganancias — E2
Fuente: Elaboracion propia

DE PERDIDAS Y GANANCIAS - E2

Precio Unidad
{Soles/m2)

Area Promedio

o
Ne Unidades (m2)

Valor de Venta

Vivienda Tipica 316 25 S/ 60,000 S/ 18,960,000
TOTAL INGRESOS S/ 18,960,000
COSTOS Y GASTOS
Area (m2) % Costo Cost Unit. {Soles) Valor de Costo
Costo del terreno 37,413 - s/ 19 s/ 710,848
Impuesto Alcabala 37,413 3.00% - s/ 21,325
Gastos corretaje, notariales, registral 37,413 0.00% - s/ -
Evaluacion inicial 37,413 0.00% - s/ -
Total costo terreno s/ 732,173
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Factibilidades 0.00 s/ 1500000 S/ -
Licencias y Revisor Urbano 0.00 S/ 6490000 S/ -
Aprobacién Expediente de RRSS y RREE 0.00 s/ 50,000.00 S/ -
Supervision municipal de obras 12.00 s/ 2,950.00 S/ 35,400
Supervision EPS 1.00 S/ 49,56000 S/ 49,560
Recepcion de obras 1.00 s/ 4,130.00 S/ 4,130
Tramites ANA, ALA, junta regantes 0.00 s/ 21,24000 S/ -
Tramite registrales 316.00 s/ 295.00 S/ 93,220
Total costo Licencias y Permisos s/ 182,310
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Topografia inicial 0.00 s/ 8,850.00 S/ -
Estudio de suelos 149,652 0.10 S/ 018 S/ 2,649
DIA 0.00 S/ 17,700 S/ -
Estudio hidrogeolgico, efluentes y canales 0.00 s/ 23,600 S/ -
Arg, RRSS, RREE, Mov. Tierras 149,652 0.10 5/0.95 s/ 14,17
Obras sanitarias de infraestructura 0.00 s/ 59,000 S/ -
Disefio portico 0.00 s/ 2,950 S/ -
Estructuras 0.10 s/ 35,400 S/ 3,540
Instalaciones Sanitarias y Eléctricas 0.10 s/ 10,620 S/ 1,062
Total costo Proyectos s/ 21,468
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Construccion Pértico 0.00 s/ 15930000 S/ -
Desbroce 1.00 s/ 590000 S/ 5,900
Cerco de terreno 0.00 S/ 8260000 S/ -
Mirador metalico 0.00 s/ 8850 S/ -
Vias de acceso 1 s/ 8,850.00 S/ 8,850
Mantenimiento areas verdes 75 s/ 2,360.00 S/ 17,700
Total costo Preconstruccién s/ 32,450
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Redes sanitarias 20,577 s/ 2124 s/ 437,059
Redes eléctricas 20,577 s/ 26.55 S/ 546,324
Movimiento de tierras y sefializacion 20,577 s/ 82.60 S/ 1,699,674
Parques 2,993 s/ 7670 S/ 229,566
Topografia 4 s/ 295000 S/ 11,800
Viviendas 7,900 s/ 113500 S/ 8,966,500
Total costo Construccién s/ 11,890,923
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Agua y Desague - Obra provisional 0.00 s/ 23600000 S/ -
Agua - Obra definitiva 0.50 S/ 2,065,000.00 S/ 1,032,500
Desague - Obra definitiva 0.50 S/ 1,416,000.00 S/ 708,000
Total costo Infraestructura y Servicios s/ 1,740,500
Supervisién de Viviendas 1.00% S/ 8,966,500 S/ 89,665
Supervision de Habilitacion Urbana 1.00% S/ 2924423 5/ 29,244
Supervisién de Infraestructura servicios basicos 0.50% s/ 1,740,500 S/ 8,703
Postventa 7,900.00 s/ 50 S/ 39,500
Total costo Supervisién y Postventa s/ 167,112
% Costo Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Gasto Ventas 2.50% S/ 18,960,000 S/ 474,000
Gasto Marketing 2.50% S/ 18,960,000 S/ 474,000
Gerencia de proyectos 2.25% s/ 18,960,000 S/ 426,600
Gasto administrativo 2.25% s/ 18,960,000 S/ 426,600
Gasto financiero 1.25% S/ 18,960,000 S/ 237,000

TOTAL GASTOS S/ 2,038,200
TOTAL COSTOS Y GASTOS (11) S/ 16,805,136
UTILI ANTES DE IMPUESTOS (1)-(u) S/ 2,154,864

11.37%

(-)Impuesto a la Renta 29.5% s/ 635,685
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS S/ 1,519,179
8.01%
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Tabla 16.4 Estado de pérdidas y ganancias — E3
Fuente: Elaboracion propia

GANANCIAS - E3

Area Promedio
(m2)

Precio Unidad
{Soles/m2)

Ne Unidades Valor de Venta

Vivienda Tipica 316 25 S/ 60,000 S/ 18,960,000

AL INGRESOS 18,960,000

S Y GASTOS

Area (m2) % Costo Cost Unit. (Soles) Valor de Costo
Costo del terreno 37,413 - s/ 19 s/ 710,848
Impuesto Alcabala 37,413 3.00% - s/ 21,325
Gastos corretaje, notariales, registral 37,413 0.00% - s/ -
Evaluacion inicial 37,413 0.00% - s/ -
Total costo terreno s/ 732,173
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Factibilidades 0.00 S/ 1500000 S/ -
Licencias y Revisor Urbano 0.00 S/ 6490000 S/
Aprobacién Expediente de RRSS y RREE 0.00 S/ 50,0000 S/ -
Supervision municipal de obras 12.00 s/ 2,950.00 S/ 35,400
Supervisin EPS 1.00 S/ 49,560.00 S/ 49,560
Recepcion de obras 1.00 s/ 4,13000 S/ 4,130
Tramites ANA, ALA, junta regantes 0.00 s/ 21,24000 S/ -
Trémite registrales 316.00 s/ 29500 S/ 93,220
Total costo Licencias y Permisos s/ 182,310
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Topografia inicial 0.00 s/ 8,850.00 S/ -
Estudio de suelos 149,652 0.10 s/ 018 S/ 2,649
DIA 0.00 s/ 17,700 S/ -
Estudio hidrogeologico, efluentes y canales 0.00 s/ 23,600 S/ -
Arg, RRSS, RREE, Mov. Tierras 149,652 0.10 5/0.95 s/ 14,217
Obras sanitarias de infraestructura 0.00 s/ 59,000 S/ -
Disefio portico 0.00 s/ 2,950 s/ -
Estructuras 0.10 s/ 35,400 S/ 3,540
Instalaciones Sanitarias y Eléctricas 0.10 s/ 10,620 S/ 1,062
Total costo Proyectos s/ 21,468
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Construccion Pértico 0.00 S/ 15930000 S/ -
Desbroce 1.00 s/ 590000 S/ 5,900
Cerco de terreno 0.00 S/ 8260000 S/ -
Mirador metélico 0.00 s/ 8,850 S/ -
Vias de acceso 1 s/ 8,850.00 S/ 8,850
Mantenimiento areas verdes 7.5 s/ 236000 S/ 17,700
Total costo Preconstruccién s/ 32,450
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Redes sanitarias 20,577 s/ 2124 5/ 437,059
Redes eléctricas 20,577 s/ 2655 S/ 546,324
Movimiento de tierras y sefializacion 20,577 s/ 8260 S/ 1,699,674
Parques 2,993 s/ 76.70 S/ 229,566
Topografia 4 s/ 2,950.00 S/ 11,800
Viviendas 7,900 s/ 113500 S/ 8,966,500
Total costo Construccion s/ 11,890,923
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Agua y Desague - Obra provisional 0.00 S/ 23600000 S/ -
Agua - Obra definitiva 0.00 S/ 2,065,000.00 S/ -
Desague - Obra definitiva 0.00 S/ 1,416,000.00 S/ -
Total costo Infraestructura y Servicios s/ -
Supervision de Viviendas 1.00% S/ 8966500 S/ 89,665
Supervisin de Habilitacién Urbana 1.00% s/ 2924423 §/ 29,244
Supervision de Infraestructura servicios basicos. 0.50% s/ - s/ -
Postventa 7,900.00 s/ 50 S/ 39,500
Total costo Supervisién y Postventa s/ 158,409
% Costo Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Gasto Ventas 2.50% S/ 18,960,000 S/ 474,000
Gasto Marketing 2.50% S/ 18,960,000 S/ 474,000
Gerencia de proyectos 2.25% s/ 18,960,000 S/ 426,600
Gasto administrativo 2.25% S/ 18,960,000 S/ 426,600
Gasto financiero 1.25% S/ 18,960,000 S/ 237,000

TOTAL GASTOS S/ 2,038,200
TOTAL COSTOS Y GASTOS (11) S/ 15,055,933
UTILI ANTES DE IMPUESTOS (1)-(u) S/ 3,904,067

20.59%
(-)Impuesto a la Renta 29.5% s/ 1,151,700
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 2,752,367
14.52%
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Tabla 16.5 Estado de pérdidas y ganancias — E4
Fuente: Elaboracion propia

DE PERDI

Y GANANCIAS - E4

Area Promedio Precio Unidad
]
Ne Unidades (m2) (Soles/m2) Valor de Venta

Vivienda Tipica 316 25 s/ 60,000 S/ 18,960,000

‘AL INGRESOS 60,000

11. COSTOS Y GA:

% Costo Cost Unit. {Soles) Valor de Costo
Costo del terreno 37,413 - s/ 19 5/ 710,848
Impuesto Alcabala 37,413 3.00% - s/ 21,325
Gastos corretaje, notariales, registral 37,413 0.00% - s/ -
Evaluacion inicial 37,413 0.00% - s/ -
Total costo terreno s/ 732,173
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Factibilidades 0.00 s/ 1500000 S/ -
Licencias y Revisor Urbano 0.00 S/ 6490000 S/ -
Aprobacion Expediente de RRSS y RREE 0.00 s/ 5000000 S/ -
Supervision municipal de obras 12.00 s/ 2,950.00 S/ 35,400
Supervision EPS 1.00 S/ 49,560.00 S/ 49,560
Recepcion de obras 1.00 s/ 4,130.00 S/ 4,130
Trémites ANA, ALA, junta regantes 0.00 S/ 21,24000 S/ -
Trémite registrales 316.00 s/ 295.00 S/ 93,220
Total costo Licencias y Permisos s/ 182,310
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Topografia inicial 0.00 s/ 8,850.00 S/ -
Estudio de suelos. 149,652 0.10 s/ 0.18 S/ 2,649
DIA 0.00 s/ 17,700 S/ -
Estudio hidrogeolégico, efluentes y canales 0.00 s/ 23,600 S/ -
Arg, RRSS, RREE, Mov. Tierras 149,652 0.10 5/0.95 s/ 14,217
Obras sanitarias de infraestructura 0.00 s/ 59,000 S/ -
Disefio portico 0.00 s/ 2,950 S/ -
Estructuras 0.10 s/ 35,400 S/ 3,540
Instalaciones Sanitarias y Eléctricas 0.10 s/ 10,620 S/ 1,062
Total costo Proyectos s/ 21,468
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Construccion Pértico 0.00 s/ 159,300.00 S/ -
Desbroce 1.00 s/ 5,900.00 S/ 5,900
Cerco de terreno 0.00 S/ 82,600.00 S/ -
Mirador metalico 0.00 s/ 8,850 S/ -
Vias de acceso 0 s/ 8850.00 S/ -
Mantenimiento éreas verdes 75 s/ 2,360.00 S/ 17,700
Total costo Preconstruccién s/ 23,600
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Redes sanitarias 20,577 s/ 2124 5/ 437,059
Redes eléctricas 20,577 s/ 2655 S/ 546,324
Movimiento de tierras y sefializacion 20,577 s/ 8260 S/ 1,699,674
Parques 2,993 s/ 7670 S/ 229,566
Topografia 4 s/ 2,950.00 S/ 11,800
Viviendas 7,900 s/ 1,13500 S/ 8,966,500
Total costo Construccién s/ 11,890,923
Area (m2) Cantidad Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Agua y Desague - Obra provisional 0.00 s/ 23600000 S/
Agua - Obra definitiva 0.00 S/ 2,065,000.00 S/ -
Desague - Obra definitiva 0.00 S/ 1,416,000.00 S/ -
Total costo Infraestructura y Servicios s/ >
Supervisin de Viviendas 1.00% S/ 8966500 S/ 89,665
Supervision de Habilitacion Urbana 1.00% s/ 2,924,423 5/ 29,244
Supervision de Infraestructura servicios basicos 0.50% s/ -y -
Postventa 7,900.00 s/ 50 S/ 39,500
Total costo Supervisién y Postventa s/ 158,409
% Costo Cost. Unit (Soles) Valor de Costo
Gasto Ventas 2.50% S/ 18,960,000 S/ 474,000
Gasto Marketing 2.50% S/ 18,960,000 S/ 474,000
Gerencia de proyectos 2.25% S/ 18,960,000 S/ 426,600
Gasto administrativo 2.25% S/ 18,960,000 S/ 426,600
Gasto financiero 1.25% s/ 18,960,000 S/ 237,000
UTILI| ANTES DE IMPUESTOS (1)-(m) s/ 3,912,917
20.64%
(-)Impuesto a la Renta 29.5% s/ 1,154,310
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS S/ 2,758,606
14.55%
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L
Toual Viviendas
Total Viviendas Crédito

% Preventa

Viviendas Venla Cred. Ditecto 22 meses
Mes Iicio Venta Cred. Directo 22 meses
Veloc. Pre-venta

Mes Fin Pre-Venia

Viviendas Venla Cred. Ditecto 16 meses
Mes Iicio Venta Cred. Directo 16 meses
Veloc. Venta

Mes Fin Venta

N DE VENTAS (unid)
Crédito Diecto (22 meses)
Crédito Diecto (16 meses)
Tota deptos.

9 avance vias dptos

Crédio Directo (22 meses)

Separacion
Cudainicil
Total Cobranzas Sepnicial
Saldo
BFH
saldo
BFH
Total Saldo+BFH
Crédito Directo (22 meses)
Contado 1

Separacion
Cuaainical
BFH
Total Cobranzas Cred. Personal

Crédio Directo (16 meses)
Separacion

Cudainicial
Total Cobranzas Sepnicial

Saldo
BFH
Saldo

BFH
Total Saldo+BFH

Contado 2
Separacion
Cutainicial
saldo

BFH
Total Cobranzas Cred. Personal

Total Cobranzas.

TOTAL INGRESO DISPONIBLE
s DE FL L

2120
531,583
553,703

1291973
4790324
1291973
4790324
602,297

663,000

9480
2181
553,703

2052,9%

284,000

18960000

18960000

Productos:
Viviend Tipica

BFH
ValorFinal Vivienda.

Unidades ~ Area prom. PrecioUnit  Precio Final  Total venta (soles)
36 2500 0 000000

231215
1668785

960,

1335028

300
0949367089

800

1200

1200

2363

8813

10013

3376

2600
20563
233

210267
606370

9558
9558

2921

302921

392921

402478

402478

2800
2563
2383

210267
606370
2673
2673

52,03

4120%

41203

2800 2800
2563 2563
533 2383

4 5

210267 210267

606,370 606,370
3230 47788
3230 47788
6159 751

1200 1200
8813 8813
90,114 0114
250873 259873
360000

4 5
21598 151
421593 31151

120

40709

440709

18507
18507

210267
606,370
66,903
66,903

85410

9529

524,639

524639

2800
67,289
0089

9
163541
606,370

1243

1243

8132

283

70089
259873
360000

516837

1 1
75505 75505
75505 75505
75505 75505

2800 2800
67.289 67.289
70089 70089

1 1

163541 163541

606370 606,370
21465 3168
21465 3168
91554 101775

1200 1200
2838 2838
70089 70089

259873 259873

360000 360000

527,059 537,280

577,059

2

75505
75505

75505

75505

75505

75505

2800
67.289
0089

13
163541
606370

52,129

52,129
122218
1200
283
70089

259873
360000

7123

2 2 2 2 2 1 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 2 2 2 P 20 I 2 20 2 16

20 20 | 20 20 | 20 20 20 20 20 i 20 | 20 20 20 16
% 63% 3% 63% 53% 63% % e 63% 63% N 63% D 5% 515

%0
2838
70089

250873
359,760,

15

75505
75505

75505

53831
53831

163541
606,370
72571

72571

126402

2071
70089
259873
353032

Tabla 16.6 Plan de ventas E1
Fuente: Elaboracion propia

16 I 18 19 2 2 2 bl %
75505 75505 75505 5505 75505 5505 75505 65947 56,390
- - - - - 606370 606,370
75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 672317 662,760
75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 672317 662,760
16 I 18 19 2 2 2 2 %
12088 - - - - - -
48509 - - - - - -
80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 79726
- - - - 60637
80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 140363
80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 140363
56071 - - - - -
207898 - - - - -
263969 - - - - - -
w2 156,253 156253 156,253 156,253 156253 156,253 753066 803123
420223 5 803,123
1

139

3

46832
608370
653202

653202

»

69505
606370
675875

675875

1329077

25,

%

37275
606,370
643645

643545

%

59284
606370
665,654

665,654

1309288

2

a7
606370
634087

634087

49062
606370
655432

655432

1289519

2 £
18159 8602
606,370 606,370
62453 614,972
62453 614972
2 2
38841 262
606,370 606,370
645211 634,990
645211 634,990

1269741 1249962

249,362

Ed

183%
606370
624,768

624,768

1170502

£

8177
606,370
614,547

614,547

i

48509
48509

48509

2

2120
531583
553703

1291973
4790324
1291973
4790324
6082297

6636000




Tabla 16.7 Plan de ventas E2
Fuente: Elaboracion propia

P T/
Tatal Vivendas 36
Tatal Vivendas Crédito 36 Productos: Unidades  Areaprom.  PrecioUnit Precio Final  Total venta (soles)
% Preventa e Viviend Tipca £ 2500 24000 60000 18960000
Vivendas Verta Cred. Diecto 22 meses 158 BFH a3

0 Valor Final Vivenda 16,688 135028
Veloc. Pre-venta [ F)
Mes Fin Pre-Venta 8
Viviendas Venta Cred. ireco 16 meses 158
Mes Iniio Venta Cred. Direct 16 meses 8
Veloc. Venta [ 2
Mes Fin Verta 15

I
Crédio Directo (22 meses) 2 2 2 2 2 ) 2 18 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 158
Crédio Diecto (16 meses) 0 0 0 0 0 0 0o | 2 I 2 [ w [ w [ x [ w [ w [ & [ % ] o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 158
Total deptos. 0 [ 20 | 20 | 20 | 20 | 20 | 20 | 20 | 20 | 20 | 20 | 20 | 20 | 20 | 20 | 20 | 16 | 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 316
% avance vias dptos 3% 3% 3% 63 3% 3% 5% 3% 3% 63 3% 3% 3% 5% 3% 51% 00% 0% 00% 0o 0% 00% 0% 00% 00% 0% 00% 0o 00% 00% 0% 00% 0o 00% 00% 0% 00% 0% 00% 00% 0o 00% 0o 00% 00% 0% 00% 1000%

TOTAL

Crédito Directo (22 meses)
Separacion 2120 2800 2600 2600 2800 2800 2800 2800 2520 - - - - - - - - - - 2120
Cuatainical 162448 2563 20563 2563 2563 20563 2563 20563 18507 - - - - - - - - - - 162,448
Total Cobranzas Sep+lnicial 184,568 2800 2833 23683 2363 28363 23363 28363 23083 18507 - - - - - - - - - - 184568
1 2 3 4 5 6 7 8 E] 10 il 12 &l u 15 16 17 18 19 2 2 2 bl % 3 % 27 kil % Y 3 2 E Kl » % Ed ® Ed @ a @2 I “ %5
saldo 1661109 210267 210267 210267 210267 210267 210267 210267 189,240 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 1661109
BFH 4790324 606,370 606370 606,370 606370 606370 606370 606370 54573 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 4790324
Saldo 1661109 9558 19115 8673 3230 47788 57,346 6903 75505 75505 75505 75505 75505 75505 5505 75505 5505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 65947 56390 46832 37215 2717 18159 8602 - - - 1661109
BFH 4790324 - - - - - - - - 606370 606,370 606,370 606370 606,370 606370 606,370 545733 - - - 4790324
Total Saldo+BFH 6451432 - - 9558 19115 28673 3230 47788 57,346 6903 75505 75505 5505 75505 75505 75505 5505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 672317 662760 653,202 643645 634,087 62453 614972 54573 - - - 6451432
Crédito Directo (22 meses) 663,000 2800 B33 2921 4247 5203 61593 151 0429 85410 75505 75505 5505 75505 75505 75505 5505 75505 5505 75505 75505 5505 75505 75505 75505 672317 662760 653202 643645 634,087 624530 614972 545733 - - - - - - - - - - - - - - - 6636000
Contado 1
Separacion 9480 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1080 - - - - - - - - - - - - 9480
Cuaainical 69620 8813 8813 8813 8813 8813 8813 8813 7931 - - - - - - - - - - - - 69620
saldo 711,904 0114 0114 0114 0114 0114 0114 0114 81103 - - - - - - - - - - - - 711904
BFH 2052,99 259873 259873 259873 259873 259873 259873 259873 233886 - - - - - - - - - - - - 2052.9%
Total Cobranzas Cred. Personal 284,000 1200 10013 360000 360000 360,000 360000 360000 359,880 357919, 314,989 - - - - - - - - - - - - . - - - - - - - - - . - - - - . - - - - - - - - - 284,000
Crédito Directo (16 meses)
Separacion 210 - - - - 20 2800 2800 2800 2600 2800 2800 2800 2000 - - - - - - - - - 2120
Cuaainical 531,583 - - - 6729 67,289 67,289 67289 67,289 67,289 67.289 67289 53831 - - - - - - - - - 531583
Total Cobranzas Sep+nicial 553,703 - - - - 20 9529 70089 0089 70089 70089 70089 0089 69529 53831 - - - - - - - - - 553703
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 &l 1 15 16 17 18 19 2 2 2 2 % 3 % 27 El % EY 3 2 E Kl % % Ed B Ed @ a @2 I “ -5
saldo 1291973 - - - - - - - 16350 163541 163541 163541 163541 163541 163541 163541 13083 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 1291973
BFH 4790324 - - - - - - - 60637 606370 606,370 606,370 606370 606370 606,370 606370 485096 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 4790324
saldo 1291973 - - 102 1203 2,465 31,686 41907 52,129 82350 72571 80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 79726 69505 59284 49,062 3841 28620 1839 8177 - - - 1291973
BFH 4790324 - - - - - - - 60637 606,370 606370 606,370 606370 606,370 606,370 606370 485,096 - - - 4790324
Total Saldo+BFH 6,082,297 - - - - 102 1243 2,465 31686 41907 52129 82350 7257 80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 140363 675875 665,654 655432 45211 634,990 624,768 614547 485,096 - - - 6082297
663,000 - - - - - - - 20 9529 71 8132 91554 101,775 111,99 1228 131879 126402 80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 140363 675875 665,654 655432 645211 634,990 624,768 614547 48509 - - - - - - - - - - - - - 6636000
Contado 2
Separacion 9480 - - 10 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 %0 - - - - - - - - - - - 9480
Cuainical 27821 - - - - - - - 2884 2883 288% 2838 2883 2883 28838 2838 5071 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 27821
saldo 553,103 - - - - - - - 7009 70089 70089 70089 70089 70089 70089 70089 56071 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 553703
BFH 202,99 - - - - - - - 2597 259873 259873 259873 259873 259873 259873 259873 207898 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 2052.9%
Total Cobranzas Cred. Personal 284,000 - - - - - - - 120 4084 63034 360000 360,000 360000 360000 360000 359,760, 383022 263969 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 284,000
Total Cobranzas. 18960000 4000 1376 3091 402478 412036 215% 431151 440709 456941 520639 516837 527,059 537,280 547,501 557723 567,144 550,940 02 156,253 156253 16253 156,253 156253 156,253 75306 8312 139077 139288 1289519 1269741 12099 1170502 614547 485096 - - - - - - - - - - - - - 18960,000
18960000 440709 547501 156253 15 3 329077 1

TOTAL INGRESO DISPONIBLE
I FLUJO TOTAI
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Tabla 16.8 Plan de ventas E3
Fuente: Elaboracion propia

roductos: Unidades ~~ Area prom, PrecioUnit  PrecioFinal  Total venta soles)
Viviend Tigica 36 2500 40000 60000 18960000
BFH 231

ValorFinal Vivienda 16688 1335028

2
2
2
2
E
2
2
2
2
2
2
2

2800 2800 2800 2800 2600 2800 2800 2520 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 2120
20563 20563 2563 2563 20563 20563 2563 18507 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 162448
2800 23683 23683 2363 23363 233683 23683 208 18507 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 184568 -
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 il 1 15 16 17 8 19 2 2 2 2 u % % i % 2 0 £ 2 E u 3 3% Ed % 3 @ 4 @ 3 “ 5
210267 210267 210267 210267 210267 210267 210267 189,240 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 1661109 -
606370 606370 606,370 606370 606370 606,370 606,370 545733 - - - - - - - - - - - - - B - - - - - - f - - - - - - - - - B - - - - - - 4790224 -
9558 19115 28673 3230 47788 57346 66,903 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 65,047 56,390 46832 37275 717 18159 8602 - - - - - - - - - 1661109
- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 606,370 606370 606370 606,370 606370 606370 606,370 565733 - - - - - - - - - - - - - - - 4790324
- 9558 19115 28673 3820 47788 57346 66,903 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 672317 662760 653202 643645 634087 62453 614972 545733 - - - - - - - - - - 6451432 -
2800 23683 2921 42478 5203 61593 7151 80429 85410 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 672317 662760 653202 43645 634087 624530 614972 545733 - - - - - - - - - - - 6636000 -
1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1080 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 9480 -
8813 8813 8813 8813 8813 8813 8813 7931 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 69620
0114 90114 0114 0114 90114 0114 0114 81103 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 711904
259873 259873 250873 250873 259873 250873 250873 223,886 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 2052996
1200 10013 360000 360000 360,000 360000 360000 350880 357919 314989 - - - - - - - - - - B - B - - - - - - B - - - - - - - - - B - - - - - - 2844000 -
- 20 2600 2800 2800 2600 2600 2600 2600 2200 - - - - - - - - - - - - - - - - - 2120
- - - - - - 6729 672 67289 67.289 67.289 67.289 67.289 67,289 53831 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 531583 -
- 20 9529 0089 0089 70089 70089 70089 70089 69529 53831 - - - - - - - - - - - - - - - - - 553703
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 1 1 15 16 17 8 19 2 2 2 2 u % % 2 % 2 0 a 2 Ed u 3 % Ed ® 3 “ 4 @ 2 “ %5
- - - - - - - 16354 163541 163541 163541 163541 163541 163541 163541 120633 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 1201973 -
- - - - - - 60637 606370 606,370 606,370 606,370 606,370 606370 606370 48509 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 4790324
- - - - - 1022 1203 21465 31686 41907 52129 62,350 7571 80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 79726 69505 59284 49,062 38841 28620 18398 8177 - - - - - - - - - - - - 1291973
- - - - - - - - - - - - - - - - - 60637 606,370 606,370 606370 606370 606,370 606,370 606370 48500 - - - - - - - - - 4790324 -
- - - - - - - - 1022 123 21465 31686 4907 52129 62350 72571 80728 80748 80,748 80748 80748 80,748 80748 80748 140363 675875 665,654 655422 645211 634990 624,768 14547 485006 - - - - - - - - - - - 6082297 -
- - - 20 9529 a1 81332 91554 101,775 111,99 12218 131879 126402 80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 80748 140363 675875 665,654 655432 645211 634990 624768 614547 485096 - - - - - - - - - - - - - 6,636,000
- - - - - - 120 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 %0 - - - - - - - - - - - - - - - - - 9480 -
- - - - - - - 2884 283 2838 28838 2838 2838 28838 2883 2071 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 27821
- - - - 7009 70089 70089 70089 70089 70089 70089 70089 56071 - - - - - - - - - - - - - - - - 553703
- - - - - 25087 250873 20873 20873 250873 250873 29873 250873 20789 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 20529 -
- - - - 120 4084 63034 360000 360,000 360000 360000 360000 359760 353082 263,969 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 2844000 -
4000 2376 921 402478 4120% 2150 431151 440709 456941 524639 516837 527,059 597,280 547,501 557,723 567,144 554940 420223 166,253 156253 156,253 166,253 156253 156,253 753,066 3123 139077 1309298 1280519 1260741 1240962 1170502 614547 485006 - - - - - - - - - - - 18960000 -
516,837 567,144 120223 156253 269741 614547
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Tabla 16.9 Plan de ventas E4
Fuente: Elaboracion propia

[PLAN DE VENTAS E4
Toial Vivendas 36

TotalVivendas Crécito 3 Productos: Unidades  Areaprom.  PrecioUnit  Precio Final  Total venta soles)
9%Preventa % Vivend Tipica g 50 240000 60000 18960000
Viviendas Venta Cred. Diecto 2 meses. 156 BFH 830

Mes nicio Verta Cred. Diecto 22 meses. o Valor Final Vivienda 16688 1385028
Veloc. Preventa 2

Mes Fin Pre-Venta 8

Vivindas Verta Cred. Diecto 16 meses. 158

Mes nicio Veta Cred. Diecto 16 meses. s

Veloc. Venta -

Mes FinVenta 15

Crédito Diecl (22 meses) 158 2 2 2 2 2 2 2 18 0 o o 0 0 0 o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 158
Crédito Directo (16 meses) 158 0 0 0 0 0 0 0 I 2 I 20 T 20 T 20 T PO 20 T 20 T 20 | 16 ] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 158 -
Total deptos. 316 0 [ 2 I 20 [ 2 [ 2o T 2 T 2 T x ] 2 [ 2 [ T w T 2 7 20 [ 2 [ 20 | ST 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o 0 o 0 0 0 0 o 0 316 -
% avance vias dplos 6% 5% 63% 6% 3% 63% 5% 6% 3% 6% 6% 3% 5% 6% 3% 5% oo% 0o% oo o0o% 0o% oo% 0% 0% o0o% oo oo% 0o oo% 0% oo 0% oo oo% oo o00% 0% oo 00% oo o0% oo 00% 0% oo 0% oo 1000%

Separacion 2120 2600 280 2800 260 2600 2800 260 2520 - . - . - . - - . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . - . - . 2120 .
Cuotainicial 162,48 20563 20563 20863 2563 20563 2563 2563 18507 - - - - - - - - - - - - - - - 162,48 -
Total Cobranzas Septinicial 184568 2600 2363 238 2363 236 2363 233 208 18507 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 184568 -
1 2 3 4 5 6 7 8 9 1 1 2 3 1 15 16 17 ® 19 E 2 2 El 2 £ % 7 kil » El 3 Ed Ed u £ % El E Ed “ @ @ @ “ %
sl 1661100 210267 20267 20267 210267 20267 210267 20267 189240 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - B - - - - B - B B 1661100 -
BFH 4790324 606370 606370 06370 606370 08370 06370 06370 54573 - - - - - - - - - - B B - B B - 470032 -
saldo 1661109 9558 19115 267 3230 47788 36 66903 5505 75505 75505 75505 75505 5505 75505 5505 75505 5505 75505 75505 5505 75505 5505 597 530 682 31215 21717 18159 8602 - - 1661109 -
BFH 479032 - - - - - - - - - - - - 06370 606370 06370 606370 06370 606370 06370 565733 - - - - - - 4790324 -
Tota Saldo+BFH 645142 - 9558 19115 267 318230 41788 5136 66903 75505 75505 75505 5505 75505 5505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 672317 662,760 653202 643, 634,087 245 suan2 45733 - - - - - - 6451432 -
Crédito Directo (22 meses) 663000 2600 253%3 291 2418 520% 61598 7151 80429 8410 75505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 5505 75505 75505 75505 75505 75505 75505 5505 72317 662760 653202 64365 634087 6205% 614972 565738 - B B - - B - B - 6636000 B
Contado 1

Separacion 9480 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1080 - - - - - - - - - - - - - - - - 9480 -
Cuotainicia 69620 8613 8813 8613 8813 8813 8813 8813 7931 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 69620 -
11904 0114 0114 90114 0114 90114 90114 90114 81103 - - - - - - - - 11904 -

2052.9% 20873 259873 20873 259873 259873 20873 259873 23288 - - - - - - - - 205299 -

“Total Cobranzas Cred. Personal 2844000 1200 10013 30000 30000 30000 30000 30000 39880 7919 314980 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 2844000 -

Crédito Directo (16 meses)
Separacion 2120 - - - 20 2600 2800 260 2800 280 2800 280 2200 - - - - - - - - - - - - - 2120 -
Cuotainicia 531583 - - - - 6729 67280 67289 67289 67289 67280 67289 61289 53831 - - - - - - - - - - - - - - - 531568 -
Total Cobranzas Sepsinicial 553703 - - 250 9529 70089 008 70089 70088 70089 70088 69529 s3831 - - - - - - - 553703 -
1 2 3 4 5 6 7 8 9 1 il © 13 1 15 1 7 ) 19 » 2 2 El u E % 2 ] » El 3 E E ) E E3 El E E @ 4 @ @ “ %
st 1201073 > o . . a o - 16354 163541 163501 163541 163501 163541 163541 163501 130833 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 1201973 -
BFH 479032 - - - - - - - 60637 606370 606370 06370 606370 06370 606370 06370 8509 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 479032 -
saldo 1201973 - - - - 102 1263 21485 31686 41907 2129 82350 72871 0748 80728 80748 B 80748 0748 80728 0748 79726 69505 59284 29082 I 28620 18398 8177 - - - - - - - - 1201973 -
BFH 4790324 - - - - - - - - - 60637 606370 606370 06370 606370 806370 606370 06370 485,00 - - - - - 4790324 -
Total Sado+BFH 6082207 . - - - - - - - 102 1263 21085 31686 a1907 52120 2350 72871 078 80728 078 80748 0748 80748 80748 078 140363 675875 665654 55432 645211 634990 624768 614547 48509 - - - - - - - - - - - - 6082297 -
6636000 - - - - =) 9529 nu 8132 91554 101775 119% 12218 11879 126402 0748 80748 078 0748 078 80748 0748 0748 140383 615875 665,654 655432 45211 6349%0 24768 o145 48509 - - - - - - - - 6636000 -
Contado 2

Separacion 9480 - - - - 10 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 %0 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 9480 -
Cuotainicial 2181 - - - 284 28% 288% 8838 28% 8838 28% 28838 201 - - - - - 27821 -
553,703 - - - 7009 70089 70089 70089 70089 70089 70089 70089 6071 - - - - - 553,703 -

BFH 2052.9% - - - - 25987 259873 20873 259873 250873 259873 20873 259873 20789 - - - - - - - - - - - - - - - 2052.9% -
Total Cobranzas Cred. Personal 2844000 - - B - 20 ages 63034 30000 360000 360000 360000 360000 39760 300 %390 - 5 B - - 5 B - - 5 B - - 5 B - 2844000 -
Total Cobranzas 18960000 4000 3376 91 a4m 40208 2150 aaL1s1 w009 56041 524630 st6837 521050 37280 547501 57723 s67.144 554040 a2 156253 156253 156253 156253 156253 156253 753,066 G103 LE@OT 1300288 1280510 1260741 120998 1170802 614547 48500 - - - - - - - 18960000 -

156253

156,

3 753,066 5

3

30077 1

298

209519

420223

574,63 557723

392921

TOTAL INGRESO DISPONIBLE 960,000
e
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Tabla 16.10 Egresos E2
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 16.11 Egresos E2
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 16.12 Egresos E3
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 16.13 Egresos E4
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 16.14 Determinacion del punto de Equilibrio (VAN = 0)
Fuente: Elaboracion propia
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