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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion tiene como objetivo analizar la factibilidad técnica y econémica
financiera de un edificio multifamiliar en el distrito de San Isidro. Para ello, se propone la
implementacion del Project Management Body of Knowledge (PMBOK) en las etapas iniciales
del proyecto, como en la planificacion y el analisis de factibilidad. De esta forma, se establece
una metodologia que permite iniciar un proyecto inmobiliario y optimizar la gestion

asegurando el éxito del proyecto mediante sus entregables.

En primer lugar, se desarrolla el marco conceptual mediante una amplia revision bibliografica
donde se aborda temas claves como el mercado inmobiliario y el sector construccién en San
Isidro, la definicion de estudio de mercado, los conceptos VAN y TIR, las 4reas de
conocimiento del PMBOK vy el método Delphi. Luego, se realiza la validacion de expertos
sobre las areas de conocimiento y sus entregables del PMBOK mediante las encuestas y se
elabora el reporte de los resultados de la aplicacion del método Delphi. Se desarrollan todos
los entregables del proyecto validados, en los cuales se aplican las técnicas y herramientas de

la gestion de proyectos.

En segundo lugar, se realiza el analisis estratégico PESTEL abordando los aspectos politicos,
economicos, sociales, tecnologicos, ecologicos y legales del entorno de San Isidro. Se estudia
el mercado inmobiliario mediante el andlisis de oferta y demanda de viviendas, el mercado
objetivo, el perfil del cliente potencial y el analisis de competencia. Ademas, se analiza el
producto a ofertar mediante el analisis de los pardmetros edificatorios y urbanisticos, la cabida

arquitectonica y la descripcion detallada de las caracteristicas del proyecto.

Finalmente, se realiza el analisis de factibilidad técnica, en el cual se examina la documentacion
legal y las especialidades de disefio. Ademas, se analiza la factibilidad econémica financiera
del proyecto detallando los ingresos, los egresos, la estructura de financiamiento, la situacion
tributaria, el estado de resultados y el flujo de caja. Con ello, se analiza el VAN y la TIR, se
realiza el analisis de sensibilidad con las variables criticas y se determina la factibilidad del

proyecto, resultando en un proyecto inmobiliario completamente factible para su ejecucion.
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Capitulo 1: Introduccion

Una de las actividades econdmicas fundamentales en el Peru es el sector construccion,
puesto que constituye el 6.3% del PBI e involucra varios sectores complementarios con
diversas industrias que, a su vez, generan una gran cantidad de empleos (BCRP, 2023). Por
esta razon, el sector construccion se considera un indicador relevante de la economia nacional.
Por lo anteriormente explicado, numerosos inversionistas se inclinan por el mercado
inmobiliario y el sector de la construccion, particularmente en San Isidro, el cual es un distrito
con alto crecimiento inmobiliario y empresarial debido a que estd ubicado en las zonas
céntricas de Lima (Instituto Peruano de Derecho Urbanistico, 2022). Para incursionar en dicho

rubro, se deben hacer estudios previos que permitan realizar exhaustivo analisis de factibilidad.

No obstante, no se emplean todos los criterios de gestion inmobiliaria, lo que dificulta
un adecuado andlisis de planificacion y factibilidad del proyecto. Debido a estos
inconvenientes, los proyectos inmobiliarios no obtienen los resultados esperados, ya que se
cometen errores durante la ejecucion del proyecto. Dichos errores en la organizacién, como
omitir procesos o tomar decisiones apresuradas, pueden tener consecuencias econdmicas

negativas si es que no se tiene una organizacion estructurada desde inicios del proyecto.

Frente a dicha situacion, se requiere analizar la factibilidad de llevar a cabo el proyecto
de un edificio multifamiliar ubicado en el distrito de San Isidro, a través de una metodologia
que posibilite evaluar su factibilidad econdmico-financiero y técnica, con el fin de mejorar su
planificacion basada en los principios del PMBOK. De esta manera, dicha guia podria impactar
de forma positiva al éxito del proyecto y, de igual forma, para quienes quieran iniciar en el
sector constructor e inmobiliario. Ademads, es importante conocer los factores y estudios
involucrados que se deben tener en cuenta en el andlisis de factibilidad de un proyecto

multifamiliar.



1.1 Preguntas de investigacion
1.1.1 Pregunta de investigacion

(Cual es la viabilidad de llevar a cabo un proyecto multifamiliar en el distrito de San
Isidro, siguiendo las directrices y estdndares del Project Management Body of Knowledge
(PMBOK), en términos de su planificacion, ejecucion y control, considerando factores
economicos, ambientales, sociales y de gestion, con el fin de evaluar si dicho proyecto es

financieramente rentable, sostenible y exitoso desde una perspectiva de gestion de proyectos?

1.1.2 Preguntas especificas

e Cuadl es la demanda y oferta potencial de viviendas multifamiliares en el distrito de
San Isidro?

e Es factible aplicar la metodologia del PMBOK en la planificacién y analisis de
factibilidad de un proyecto multifamiliar?

e ,Cuadl es el aporte de los fundamentos del PMBOK en la planificacion del proyecto
multifamiliar?

e ,Cuadl es la factibilidad técnica y econdmica-financiera del proyecto multifamiliar en

el distrito de San Isidro?

1.2 Objetivos de la investigacion

1.2.1. Objetivo General

Analizar la factibilidad de un proyecto multifamiliar en el distrito de San Isidro desde
un enfoque gestion de proyectos aplicando la metodologia del PMBOK para evaluar el mercado
inmobiliario, proponer una metodologia de planificacion, establecer el aporte del PMBOK en

dicha planificacion y determinar la factibilidad técnica y econdmica-financiera del proyecto.

1.2.2. Objetivos Especificos

e Analizar el mercado inmobiliario del distrito de San Isidro mediante un estudio de
oferta, demanda, competencia y la descripcion del potencial cliente

e Describir una metodologia que permita ayudar en la planificacion y factibilidad en la
gestion de proyectos inmobiliarios

e [Establecer el aporte de la implementacion de los fundamentos del PMBOK en la
mejora de la planificacion del proyecto

e Determinar la factibilidad econémica-financiera y técnica del proyecto mediante el

andlisis de las variables VAN y TIR



1.3 Metodologia de investigacion

La metodologia que se empleara se basara en la investigacion mixta dado que esta consiste

en recopilar, analizar e integrar mediante un enfoque cualitativo y cuantitativo:

e Realizar la revision de fuentes bibliograficas con el proposito de elaborar un marco
tedrico para determinar el analisis de factibilidad y desarrollo del proyecto
multifamiliar. Se tomara como fundamento las areas de conocimiento de la guia de
gestion de proyectos del PMBOK.

e Realizar el andlisis estratégico mediante el analisis de los factores socioecondmicos y
el entorno del distrito de San Isidro.

e Realizar el andlisis de mercado con base en la informacion historica sobre la oferta y
demanda de departamentos con el fin de conocer el mercado inmobiliario del distrito
de San Isidro. Se identifica el segmento objetivo considerando aspectos psicograficos
y demogréficos y se crea el perfil del posible comprador.

e Analizar el proyecto inmobiliario como producto en el cual mediante el empleo de los
parametros urbanisticos se establece el disefio preliminar. Se muestra la descripcion
detallada de los departamentos, acabados y descripcion de las areas compartidas.

e Evaluar la factibilidad técnica mediante un estudio de los factores que influyen antes,
durante y después de la realizacion del proyecto. Se toma en consideracion toda la
documentaciodn, planos y permisos necesarios para llevar a cabo el proyecto.

e Analizar la factibilidad financiera a través de la determinacion de los indicadores
financieros: VAN y TIR. Determinar si el proyecto es rentable mediante las
proyecciones de los estados financieros y el flujo econdémico.

e Realizar el andlisis de sensibilidad del proyecto mediante el uso de los principales
elementos financieros tales como los ingresos, egresos y velocidad de ventas.

e Formular conclusiones y recomendaciones para una buena gestion de proyecto.



Figura 1. Diagrama de flujo: Metodologia.

Fuente: Elaboracion propia.

1.4 Alcance y limitaciones de la investigacion

El alcance y las limitaciones de una tesis son importantes porque permiten al lector
comprender el proposito y la validez de la investigacion. El alcance define el tema o problema
que se aborda en la tesis, y las limitaciones identifican los factores que pueden limitar la validez
de los resultados. Una tesis con un alcance y limitaciones bien definidos es mas 1til y confiable

para el lector.

Alcance de la investigacion

Este trabajo de investigacion pretende contribuir con el desarrollo de proyectos
inmobiliarios para viviendas en San Isidro mediante el uso de metodologias que permitan
optimizar la planificacion conforme a los lineamientos definidos en el PMBOK. El alcance
comprende los estudios y analisis para determinar la factibilidad de proyectos de edificios
multifamiliares mediante una propuesta de implementacion del PMBOK en la gestion de

proyectos inmobiliarios.
Limitaciones de la investigacion

Las limitaciones al realizar una investigacion de estas caracteristicas son
metodoldgicas, de tiempo y de recursos ya que recopilar informacién actualizada del entorno
en el que nos desarrollamos, el tiempo para realizar el analisis de datos y los recursos requeridos

para el trabajo hacen limitado este analisis.



1.5 Justificacion de la investigacion

El desarrollo inmobiliario es una pieza clave en el desarrollo social y econdémico en
nuestro pais, es por ello que mediante la presente investigacion se quiere dar a conocer la
viabilidad de la construccion de edificios en el distrito de San Isidro para la venta de
departamentos mostrando como ejemplo un proyecto inmobiliario. Debido a ello se realiza el
analisis de factibilidad ya que es un proceso esencial para la evaluacion de un proyecto
multifamiliar. Este proceso permite determinar la viabilidad del proyecto, es decir, si tiene las
posibilidades de ser exitoso para su inversion. Para esto lo complementamos con el enfoque
del PMBOK sexta edicion que es un marco de referencia para la gestion de proyectos que
proporciona un conjunto de herramientas, procesos y técnicas para su desarrollo. Este enfoque
puede ser utilizado para gestionar cualquier tipo de proyecto predictivo, incluyendo proyectos
multifamiliares. Dicho analisis permitird brindar una perspectiva para las empresas
constructoras e inmobiliarias que estén interesadas en la construccion de edificaciones

destinadas a la venta de departamentos en el distrito de San Isidro.

1.6 Viabilidad

El siguiente trabajo de investigacion es viable ya que se cuenta con lo siguiente:

e Recursos humanos: Se cuenta con las habilidades y conocimientos necesarios en las
areas de ingenieria civil, administracion de empresas y marketing para llevar a cabo
la investigacion de analisis de factibilidad.

e Recursos financieros: Se cuenta con un presupuesto suficiente para cubrir los gastos
de investigacion como transporte al proyecto, materiales, publicaciones de resultados
y analisis de datos para la investigacion.

e Recursos materiales: Se cuenta con total acceso a las instalaciones y equipos
necesarios para realizar la investigacion como software de analisis de costos, acceso
a internet, acceso a una biblioteca y equipos requeridos para ingreso al proyecto.

e Restricciones del entorno: Se cuenta con total acceso de informacion del proyecto e
informacion de otros proyectos aledafios para el analisis cuantitativo y cualitativo del

analisis del producto.



Capitulo 2: Marco conceptual

En este capitulo, se presenta una revision de los fundamentos tedricos relevantes para
el estudio. Dichos fundamentos incluyen informacion sobre las diferentes areas de
conocimiento que sustentan los aspectos teoricos del analisis de factibilidad y de la gestion de
proyectos segun la sexta edicion del PMBOK. Ademas, se describe el contexto en el que se

desarrolla el proyecto tanto en términos de entorno geografico como econdémico.

2.1 Potencialidad del distrito de San Isidro

El distrito de San Isidro ha experimentado un importante crecimiento debido a su
ubicacion privilegiada lo que le brinda a los residentes acceso a una amplia gama de servicios
y oportunidades. Ademas, cuenta con una buena infraestructura, seguridad y calidad de vida.
Lima es la ciudad que lidera el ranking con mayor potencial de desarrollo a nivel nacional. Esto
se aprecia en el Indice de Competitividad Regional realizado por el Instituto Peruano de
Economia (2023) cuya meta es mostrar el desarrollo social y econémico de las regiones
peruanas en base a seis pilares: Infraestructura, laboral, educacion, salud, institucional y

entorno econdémico.

En el Plan estratégico institucional (PEI) de la municipalidad de San Isidro (2021-2024)
se observar los siete objetivos estratégicos institucionales (OEI): promover el desarrollo
humano con calidad de vida, promover el desarrollo urbano territorial y sostenible, mejorar la
gestion de riesgo de desastres, reducir la inseguridad ciudadana, mejorar la gestion ambiental,
mejorar la competitividad de los agentes econdmicos y desarrollar una gestion municipal
transparente y eficiente. Ademas, en el Plan operativo institucional (POI) cuenta con las

acciones estratégicas institucionales (AEI) para cada objetivo estratégico planteado.

2.1.1 Sector Construccion

El sector construccion es una de las 14 actividades o sectores econdmicos que integran
la economia nacional de acuerdo al informe técnico del Comportamiento de la Economia
Peruana en el Primer Trimestre de 2024 del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEIL, 2024). Esta muestra que la industria de la construccion se posicioné como la segunda
actividad econdmica con mayor crecimiento (5.1%), detras de Extraccion de petroleo, gas y
minerales (7.6%). Dichas variaciones porcentuales del indice de volumen fisico son respecto
al mismo periodo del afio anterior de estudio. Dicho incremento es sustentado por una mayor
ejecucion de obras en el sector publico. En la Figura 2 se muestra el PBI por actividad

econdmica 2024-1.



Figura 2. PBI por actividad economica 2024-1.

Fuente: INEI, 2024.

En la Figura 3 se aprecia la variacion trimestral del PBI del sector construccion desde
el 2008 hasta el 2024. Se puede observar que, tras la crisis de la pandemia, se ha logrado

recuperar alcanzando nuevamente los niveles previos a la pandemia.

Figura 3. Variacion interanual del IVF del sector construccion.

Fuente: INEI, 2024.

Segun el Informe Econdémico de la Construccion (IEC) #77 desarrollado por la
CAPECO en mayo del 2024, muestra que después de dos meses el PBI nacional vuelve a
presentar un resultado negativo en el mes de marzo. Sin embargo, el ritmo de recuperacion se
ha desacelerado ligeramente en el caso del PBI nacional y de igual forma que el de la
produccion de la actividad constructora que se ha desacelerado llegando a un escenario
negativo en el tercer mes del afio (-2.5%). Es importante mencionar que en marzo de este

presente afio, el resultado nacional fue superior con respecto al resultado sectorial de la



construccion, a pesar de que ambos resultados presentaron un escenario negativo en ese mes.
Estas cifras colocan al sector de la construccion en una posicidon de expectativa, ya que cuando
este sector crece de manera sostenida mas que la economia en general, suele ser el comienzo
de un periodo de recuperacion o expansion de la economia nacional. Sin embargo, las
circunstancias extremas que ha experimentado el pais recientemente requieren cautela respecto
a la probabilidad de que esta tendencia se mantenga en los proximos meses. Es asi que una vez
mas se muestra que el PBI de la industria de la construccion y el PBI del pais mantienen una

correlacion directa en su comportamiento econémico.

Figura 4. PBI nacional y del sector construccion.
Fuente: Informe Econdmico de la Construccion N°77 CAPECO, 2024.
Otro aspecto relevante es el costo de los materiales de construccion, los cuales han

experimentado un incremento significativo desde el inicio de la pandemia. Esto ha resultado

en un incremento en el precio de la construccion, reduciendo asi la rentabilidad.

Figura 5. Variacion anual del precio de los materiales de construccion.

Fuente: Informe Econémico de la Construccion N°77 CAPECO, 2024.



2.1.2 Mercado Inmobiliario

Respecto los resultados del mercado inmobiliario presentados en el 25° Estudio de
Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima Metropolitana (CAPECO, 2020), en los ultimos
afos se observo un incremento significativo en la construccion de viviendas, alcanzando un

porcentaje de 85% en el 2020.

Tabla 1: Distribucion de la actividad edificatoria segun destinos 2017 a 2020.

Fuente: CAPECO, 2020.

Seglin el Informe Estadistico Inmobiliario de diciembre del 2023 de la Asociacion de
Empresas Inmobiliarias del Perti (ASEI), la oferta inmobiliaria de viviendas habia aumentado
un 1.81% respecto al afio 2022. No obstante, en diciembre se registrd una caida de 1.58%
respecto a noviembre a causa de que el ingreso de nuevos proyectos no fue suficiente para
equilibrar la salida de unidades inmobiliarias vendidas durante ese mes. En la Figura 6 presenta
la variacion de las unidades ofertadas por mes durante todo el afio 2023, asi como también el

valor total econdmico de las mismas.

Figura 6. Evolucion de unidades de vivienda en oferta.

Fuente: ASEI, 2024.
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En la Figura 7 del informe indica que las ventas del mes de diciembre fueron de 1,123
unidades de vivienda registrandose una ligera desaceleracion en los compases finales del afio;
sin embargo, el en el presente afio registraron una cantidad de ventas maxima por mes de 1,789

unidades de vivienda en el mes de marzo (1,260).

Figura 7. Evolucion de unidades de viviendas vendidas.
Fuente: ASEI, 2024.

En la Tabla 2 se presenta la distribucion de la oferta de unidades de viviendas de
acuerdo a la etapa actual del proyecto y entre los siete sectores de Lima Metropolitana. De
dicha tabla se observa que en los sectores de Lima Moderna y Lima Top prima la oferta de

viviendas con un 37.5% y 30.5% respectivamente. Ademas, se observa que la mayor oferta de

ambos sectores es en la etapa de planos con un 48.1% y 58% respectivamente.

Tabla 2: Oferta de viviendas por fase de proyecto.

Fuente: ASEI, 2024.
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Enla Tabla 3 se presenta la distribucion de la venta de unidades de viviendas de acuerdo
a la etapa actual del proyecto y entre los siete sectores de Lima Metropolitana. De dicha figura
se observa que en los sectores de Lima Moderna y Lima Top prima la venta de viviendas con
un 34.5% y 27.3% respectivamente. Ademas, se observa que la mayor venta en Lima Top es
en la etapa de planos con un 39.4% y para Lima Moderna es en la etapa de construccion con

un 51.7%.

Tabla 3: Venta de viviendas por fase de proyecto.

Fuente: ASEI, 2024.

En la Tabla 4 se presentan los indicadores de absorcion y los meses para agotar el stock,
asi como el resumen de las unidades ofertadas respecto a las vendidas en el mes de diciembre
del 2023. Para San Isidro se muestra un total de unidades en oferta de 2,664 y vendidas de 67

con una absorcion de 2.45% en diciembre, lo que agota el stock en 40 meses.

Tabla 4: Indicadores de absorcion de oferta de viviendas.

Fuente: ASEI, 2024.
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2.2 Estudio de mercado

Es necesario precisar el concepto mercado. “Es el conjunto de todos los compradores
reales y potenciales de un producto o servicio. Estos compradores comparten una necesidad o

deseo particular que puede ser satisfecho a través de relaciones de intercambio” (Kotler, 2013,

p.8).

Las empresas realizan estudios de mercado con el propdésito de analizar la viabilidad de
un producto, servicio o proyecto a ejecutar. Dicho analisis proporciona el perfil del posible
comprador, las estimaciones de éxito y los canales de distribucion del proyecto. Es necesario
comprender las caracteristicas del servicio o producto ofertado, asi como las necesidades y
preferencias del mercado objetivo y la de su competencia. El estudio de mercado tiene en

cuenta los siguientes aspectos clave:

1. Analizar al cliente: Consiste en segmentar a las personas con base a sus posibilidades,
preferencias y necesidades teniendo en cuenta factores psicograficos, demograficos,
conductual y geografico. Dicho mercado objetivo es fundamental para comprender el

segmento al que se debe dirigir el producto o servicio que se esté ofreciendo.

2. Analizar la oferta: Consiste en identificar y cuantificar un servicio o bien que los
productores estan dispuestos a ofrecer a un precio determinado. Es necesario estudiar

el valor que tiene en el mercado.

3. Analizar la demanda: Consiste en identificar y cuantificar un servicio o bien que los
clientes requieren con el objetivo de atender sus requerimientos y determinar en qué

cantidad lo demanda el mercado. Se debe analizar el precio dispuesto a pagar.

4. Analizar a la competencia: Consiste en estudiar a las empresas que ofrecen bienes o
servicios con caracteristicas similares con el objetivo de comprender sus fortalezas y
debilidades, asi como sus estrategias. Se deben analizar las caracteristicas, a qué

precio se vende y cudles son las diferencias entre los proyectos.

En la presente investigacion, el proyecto se trata de un edificio multifamiliar situado en
el distrito de San Isidro. Para dicho proyecto, se debe analizar la demanda y oferta de
departamentos en el distrito de San Isidro con el objetivo de conocer las caracteristicas de la
competencia y mercado a través del andlisis de productos ofertados. Posteriormente, se deben

determinar las caracteristicas del proyecto con base al analisis de competencia.
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2.3 Conceptos VAN y TIR

La tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto (VAN) son dos de los criterios
cuantitativos principales para una evaluacion financiera y econdmica de un proyecto. La TIR
es un parametro financiero que calcula la tasa de interés o retorno de una inversioén con base en
los ingresos y egresos a través del tiempo. El VAN es un indicador financiero que permite
estimar la rentabilidad de una inversion en términos monetarios con base en los ingresos y

egresos en el presente (Pacheco, 2020).

Para calcular ambos indicadores, se requiere realizar el flujo de caja financiero y
econdémico, los cuales se realizan con los flujos de egresos e ingresos mensuales del proyecto.
El flujo de caja econdmico permite determinar la rentabilidad del proyecto sin considerar el
ingreso que se recibe de grupo de inversionistas o financiamiento de entidades bancarias. Por
otro lado, el flujo de caja financiero permite determinar la rentabilidad del proyecto para los

inversionistas incluyendo los efectos del financiamiento como los intereses y amortizaciones.

El VAN representa la diferencia entre el valor actual de los flujos de caja y la inversion
inicial. La tasa de descuento o costo de oportunidad es un indicador que establece la
rentabilidad minima que se debe alcanzar para generar ganancias a los inversionistas. La TIR
es un parametro que mide la rentabilidad a partir de los flujos de caja. Cabe destacar que TIR
es igual a la tasa de descuento cuando el VAN es igual a cero; la TIR es menor a la tasa de
descuento cuando el VAN es negativo y la TIR es mayor a la tasa de descuento cuando el VAN

es positivo (Roberto, 2014).

Por lo tanto, cuando el VAN es igual o mayor a cero, se debe aceptar el proyecto, pues
se estima un rendimiento mayor que el costo de oportunidad, caso contrario cuando el VAN es
negativo se debe rechazar el proyecto puesto que no representa una oportunidad de negocio
para los inversionistas. Cabe resaltar que no es el tinico factor a tomar en consideracion sino el
riesgo y el entorno del mercado o sector al momento de la inversiéon. Con respecto a una
evaluacion financiera del proyecto, es necesario determinar el VAN utilizando el flujo de caja

financiero. Para ello, se considera un valor de 12 % como tasa de descuento a la fecha.
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2.4 Generalidades PMBOK

La guia del PMBOK (Project Management Body of Knowledge) sexta edicion es una
publicacion del PMI (Project Management Institute) que establece los fundamentos para la
direccion de proyectos. Su objetivo es proporcionar un marco de referencia que incluya los
procesos, habilidades, herramientas, técnicas y areas de conocimientos que contribuyan al éxito
del proyecto de forma positiva (PMI, 2017). De acuerdo con esta guia del afio 2017, cuenta con
diez areas de conocimientos las cuales cubren todas las actividades, conceptos y términos de

un proyecto desde la definicion del alcance hasta el cierre.

Las diez areas de conocimientos brindan técnicas, entregables y herramientas para la
gestion de proyectos, no obstante, no todos los entregables aportan gran impacto en la gestion
de un proyecto inmobiliario. Sin embargo, se definen todas las areas de conocimientos de la
guia con el objetivo de entender todos los conceptos de la gestion de proyectos. Dichas areas
de conocimientos del PMBOK son “generalmente reconocidas”; esto quiere decir que son

practicas utilizables a una gama mucho mas amplia de proyectos tanto agiles como predictivos.

La tesis “Planteamiento de una herramienta de gestion para un proyecto de saneamiento
en la ciudad de Lima con base en la guia PMBOK” (Escriba & Oyero, 2020) concluye que es
de gran importancia implementar una herramienta de gestion que permita monitorear y
controlar en los proyectos las distintas actividades y entregables con el propdsito de minimizar
los riesgos, los sobrecostos y el retraso de un proyecto. Ademas, al implementar las areas de
conocimiento del PMBOK, se tendra una mejor planificacion, control, desarrollo y seguimiento

de las actividades del proyecto.

A continuacidon, se describen todas las areas de conocimientos del PMBOK
considerando aquellas herramientas, entregables y conceptos relevantes para un proyecto. En
el cuarto capitulo se detallan todos los entregables elegidos que se consideren mas relevantes

para un proyecto inmobiliario.
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2.4.1 Gestion de la integracion del proyecto

La Guia del PMBOK sexta edicion define a la gestion de la integracion como el area
de conocimiento que integra los procesos y actividades de todas las demds areas de
conocimientos; los directores de proyecto pueden asegurar que el proyecto se desarrolle de

forma coordinada y eficiente, y que se alcancen las metas y beneficios esperados.

Los procedimientos para gestionar la integracion del proyecto son los siguientes:

Desarrollar el acta de constitucion del proyecto: Este proceso recopila y organiza la

documentacion requerida para la elaboracidon en conjunto con los interesados, ya que permite
establecer los objetivos, el alcance, las limitaciones y los beneficios del desarrollo.

Desarrollar el plan para la direccién del proyecto: Este procedimiento consiste en crear un plan

detallado que incorpora los planes de las areas de conocimiento.

Gestionar el conocimiento del proyecto: Este procedimiento recopila, organiza y comparte el

conocimiento del proyecto entre los interesados que lo necesiten de manera que se pueda tomar
mejores decisiones y se pueda mejorar el rendimiento. Ademas, abarca informacion sobre el
alcance, los riesgos, el cronograma, el presupuesto, los requisitos, las lecciones aprendidas,
entre otros.

Monitorear y controlar el trabajo del proyecto: Este procedimiento supervisa el progreso y toma

medidas correctivas. Se realiza durante todo el proyecto y tiene como propdsito garantizar el
desarrollo acuerdo con los objetivos establecidos y los requisitos.
2.4.2 Gestion del alcance del proyecto

La Guia del PMBOK sexta edicion define a la gestion del alcance como el
procedimiento de definir, gestionar y supervisar el alcance. Dicha gestion en el proyecto
comprende los procedimientos esenciales para garantizar la inclusion de todas las tareas

necesarias y solo las tareas necesarias para culminar con éxito el desarrollo.
Los procedimientos para gestionar el alcance del proyecto son los siguientes:

Recopilar requisitos: Este proceso abarca la identificacion, el registro y gestion de los requisitos

y necesidades de los involucrados con el propdsito de garantizar que el proyecto se complete
de acuerdo con las expectativas y objetivos del proyecto. El recopilar requisitos es un proceso
que se lleva a cabo usando una variedad de métodos, como entrevistas, encuestas, observacion

y juicio de expertos.
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e Matriz de trazabilidad de requisitos: Es un instrumento que permite a los directores de
proyecto garantizar el cumplimiento de los requerimientos de acuerdo a las
expectativas de los interesados. Esta matriz rastrea los requisitos desde su concepcion
hasta su implementacion asociando los entregables con los requisitos, lo que ayuda a
identificar cualquier brecha o discrepancia. Una matriz de trazabilidad de requisitos
tipica incluye las siguientes columnas: requisitos, fuentes, entregables y estatus.
Asimismo, ayuda en la recopilacion de informacion de cada requisito del proyecto y
proporciona una representacion visual.

Definir el alcance: Este procedimiento implica elaborar una descripcion de todo el trabajo que

se debe realizar para completar el proyecto mediante la seleccion de los requisitos a incluir con
base al registro de requisitos recopilados.

e Enunciado del alcance del proyecto: Consiste en un documento que detalla el trabajo
que se debe desarrollar para completar el proyecto con sus restricciones y principales
entregables. Los interesados en un proyecto, incluso desde la etapa de factibilidad,
necesitan conocer su alcance. Dicho documento proporciona esta informacién, y es
fundamental para cada entregable en todas las etapas del proyecto.

Crear la EDT/WBS: Este procedimiento implica dividir los entregables en pequefios

componentes para facilitar su gestiéon en el proyecto. Por lo tanto, proporciona un marco de
referencia que permite comprender los entregables.

e Estructura de desglose del trabajo (EDT): Es una estructura jerarquica que organiza
en componentes mas pequeflos y manejables los trabajos del proyecto. Los
componentes de nivel inferior de la WBS/EDT, conocidos como paquetes de trabajo,
son unidades de trabajo que pueden ser planificadas, ejecutadas y controladas de
forma independiente. Se debe de seguir los siguientes pasos para crear la EDT:
identificar los entregables, organizar los entregables de forma jerarquica, asignar
cuentas de control y desarrollar y verificar codigos de identificacion.

Controlar el alcance: Este procedimiento implica supervisar el avance del proyecto para

garantizar que se cumpla el alcance acordado. El control del alcance implica realizar las
siguientes actividades: monitorear el trabajo, comunicar las desviaciones del alcance,

desarrollar e implementar acciones correctivas y gestionar los cambios al alcance del proyecto.
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2.4.3 Gestion del cronograma

La Guia del PMBOK sexta edicion define a la gestion del cronograma del proyecto
como el procedimiento de planificar, estimar, programar, supervisar y dirigir el cronograma.
Este procedimiento contribuye a asegurar que el proyecto se concluya dentro del plazo y

presupuesto.

Los procedimientos para gestionar el cronograma del proyecto son los siguientes:

Planificar la gestion del cronograma: Este procedimiento implica la definicion de las
actividades del proyecto, la estimacion de su duracion y determina las dependencias entre ellas
ofreciendo una guia para gestionar el cronograma.

Definir las actividades: Este procedimiento implica reconocer los entregables, descomponer

los entregables en tareas, describir las tareas y asignar recursos a las actividades necesarias para
finalizar los resultados del proyecto.

Secuenciar las actividades: Este procedimiento implica registrar y reconocer las relaciones de

dependencias de las tareas. Este procedimiento se realiza durante toda la duracion del proyecto
con el fin de optimizar el uso de los recursos y tomar en consideracion las restricciones del
mismo.

Estimar la duracion de las actividades: Este procedimiento estima la duracién necesaria para

finalizar cada tarea. Es necesario realizar las siguientes actividades: Reconocer los factores que
afecten la duracion de las actividades, recopilar informacion histérica, emplear técnicas de

estimacion y validar las estimaciones.

Desarrollar el cronograma: Este procedimiento implica estudiar la secuencia en la que se deben
realizar las actividades, cudnto tiempo se necesita para completarlas, qué recursos se requieren
y las limitaciones que existen.

e (ronograma del Proyecto: Es un documento que muestra la duracion total del
proyecto, la fecha de inicio y término de cada actividad, asi como las dependencias
entre ellas. Permite definir la ruta critica del proyecto para reconocer las actividades
que puedan tener el mayor efecto en el proyecto.

Controlar el cronograma: Este proceso consiste en controlar el avance del proyecto y aplicar

acciones correctivas cuando sea requerido para garantizar que este se finalice dentro del plazo
establecido. Es necesario realizar las siguientes actividades: Monitorear el progreso del
proyecto, identificar las desviaciones del cronograma, analizar las causas de las desviaciones e

implementar medidas correctivas.
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2.4.4 Gestion de los costos

La Guia del PMBOK sexta edicion define a la gestion de los costos como el
procedimiento de estimar, elaborar el presupuesto y supervisar los costos del desarrollo para

asegurar que se complete con el presupuesto aprobado.

Los procedimientos para gestionar los costos del proyecto son los siguientes:

Planificar la gestién de los costos: Este procedimiento consiste en crear procedimientos,

politicas y documentacion para estimar, presupuestar, dirigir, monitorear y gestionar los
egresos durante toda la duracion del proyecto.

Estimar los costos: Este procedimiento se basa en identificar y estimar los requerimientos

econdmicos para finalizar las partidas a realizar.

Determinar el presupuesto: Este procedimiento implica definir el presupuesto del proyecto

integrando los costos estimados de cada actividad individual o paquete de trabajo con el
objetivo de realizar una linea base de costo aprobada. El presupuesto deber ser autorizado para
asegurar que este pueda cumplir sus requerimientos. Se deben incluir las reservas en el

presupuesto.

El analisis de valor ganado (EVM) es una técnica de gestion de proyectos utilizada para evaluar
el avance y el rendimiento. E1 EVM compara el valor ganado, el costo real y el valor planeado

de las actividades realizadas.

e Valor planificado (PV): Es el costo planificado del trabajo programado para completar
una actividad excluyendo las reservas de gestion.

e Valor ganado (EV): Es el valor de las actividades realizadas del proyecto hasta la fecha,
expresado en términos monetarios.

e (osto total (AC): Es el costo real del trabajo ejecutado hasta la fecha.

e Presupuesto al finalizar (BAC): La suma de todos los presupuestos asignados en las

tareas a realizar.

Controlar los costos: Este procedimiento implica medir, analizar y gestionar los costos para

garantizar los objetivos establecidos. El control costos es un ciclo constante que se lleva a cabo
a lo largo del desarrollo del proyecto. Resulta fundamental efectuar un control continuo de los

costos para identificar y abordar los problemas lo antes posible.
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2.4.5 Gestion de la Calidad

La Guia del PMBOK sexta edicion define a la gestion de la calidad como el
procedimiento de planificar, implementar y controlar los procesos y actividades para garantizar

que el servicio o producto resultante satisfaga las necesidades establecidas.

Los procedimientos para gestionar la calidad del proyecto son los siguientes:

Planificar la gestiébn de la calidad: Este procedimiento implica la identificacion de los
requerimientos y estdndares de calidad del proyecto, desarrollar un plan de cumplimiento de

los requerimientos y comunicarlo a los miembros interesados.

Gestionar la calidad: Este proceso consiste en implementar trabajos y procesos requeridos para
garantizar los requisitos de calidad establecidos. Es beneficioso para garantizar los objetivos,

reconocer los procesos ineficientes y los motivos de la calidad no deseada.

Controlar la calidad: Este proceso consiste en supervisar y registrar los trabajos de gestion de
la calidad para valorar el rendimiento y recomendar cambios durante todo el proceso de
actividades. Es importante realizar un monitoreo regular del rendimiento de las tareas de

control de calidad con el proposito de identificar y abordar los problemas lo antes posible.

2.4.6 Gestion de las comunicaciones

La Guia del PMBOK sexta edicion define la gestion de las comunicaciones como el
procedimiento de reunir, generar, distribuir, guardar, recuperar y gestionar la informacion del
proyecto de manera adecuada y oportuna. Dicha gestion se divide en dos aspectos. El primero
implica crear una estrategia de comunicacion para los interesados. El segundo se refiere a llevar
a cabo actividades para poner en practica dichas estrategias. Es un proceso continuo que debe
adaptarse a lo largo de la evaluacion del desarrollo. La gerencia del proyecto debe estar atenta
a los requerimientos cambiantes por parte de los involucrados y deben estar dispuestos a

modificar el plan de comunicaciones seglin sea necesario.

Los procedimientos para gestionar las comunicaciones del proyecto son los siguientes:

Planificar la gestién de las comunicaciones: Este procedimiento consiste en elaborar un plan
que define como se recopilard, creard, distribuira, almacenara, recuperard y dispondra de la
informacion del proyecto con el objetivo de asegurar que dicha informacidon se comunique de

manera efectiva a las partes interesadas.
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e Plan de gestion de las comunicaciones: Describe coémo serd la planificacion,
estructuracion, implementacion y monitoreo de las comunicaciones de forma eficiente
y efectiva mediante un plan de trabajo.

Gestionar las comunicaciones: Este procedimiento implica asegurar que se implemente el plan

de gestion y asegurar una correcta comunicacion efectiva a todas las partes interesadas del
proyecto. Dicho proceso examina todos los elementos de una asertiva comunicacion: seleccion
de técnicas, métodos y tecnologias considerando los requerimientos cambiantes de los
interesados.

Monitorear las comunicaciones: Este proceso implica el monitoreo y evaluacion del

procedimiento de comunicacién para garantizar que se cumplan los requerimientos de
informacion del proyecto y de los involucrados, y que el plan de gestion de las comunicaciones

se siga de manera correcta.

2.4.7 Gestion de los riesgos del proyecto

La Guia del PMBOK sexta edicion define la gestion de los riesgos como el
procedimiento de identificar, analizar, responder y monitorear los riesgos que pueden intervenir
con el cumplimiento del proyecto. El proposito de dicha gestion es maximizar las posibilidades
e impactos de los riesgos positivos y minimizar los riesgos negativos. Es un componente crucial
en la gestion de proyectos, puesto que ayuda a asegurar la finalizacion exitosa a pesar de las

incertidumbres.

Los procedimientos para gestionar los riesgos del proyecto son los siguientes:

Planificar la gestidén de los riesgos: Este procedimiento consiste en establecer la forma en que
se va a desarrollar las tareas de gestion de riesgos.

Identificar los riesgos: Este proceso implica identificar los riesgos potenciales que pueden

impactar el éxito de un proyecto y registrar sus atributos durante todas las etapas del mismo.
e Registro de riesgos: Es un documento que registra los detalles de los riesgos
identificados. Los resultados del andlisis cualitativo, la planificacion de respuesta, el
monitoreo y la implementacién de la respuesta a los riesgos se registran en este

documento conforme se desarrollan.

Realizar el andlisis cualitativo de riesgos: Este procedimiento implica evaluar a los riesgos

identificados, su impacto y probabilidad en el proyecto. Se utiliza con el objetivo de priorizar

los riesgos y determinar cuéles requieren una mayor atencion.
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Realizar el andlisis cuantitativo de riesgos: Este procedimiento implica evaluar la probabilidad

e impacto de los riesgos individuales conocidos utilizando datos numéricos. La ventaja de este
analisis es que se mide la exposicion al riesgo y permite proporcionar informacion cuantitativa
adicional con el proposito de apoyar durante el proyecto con la planificacion de como abordar
los riesgos.

Planificar la respuesta a los riesgos: Este procedimiento consiste en crear ¢ implementar

estrategias para gestionar los riesgos identificados. Ademas, incorpora actividades y asigna
recursos en los documentos y planes del proyecto de forma continua que deben ser revisados y
actualizados a medida que se desarrolla el proyecto. Se puede considerar cinco alternativas

para hacer frente a las amenazas y oportunidades.
e [Estrategia para amenazas:

Escalar: Cuando el riesgo esté fuera de los limites del alcance del proyecto o autoridad

del director, se traslada la decision sobre la respuesta a un nivel superior.

Evitar: Es una estrategia que consiste en eliminar la causa o fuente de riesgos de mayor
impacto. Se utiliza cuando es posible y factible eliminar el riesgo de alta probabilidad

sin afectar negativamente al proyecto.

Transferir: Es una estrategia que se utiliza cuando es posible y factible transferir el
riesgo a otra persona o entidad que esté mejor preparada para gestionarlo. La

transferencia a usualmente deriva en el pago de una prima de riesgo.

Mitigar: Es una estrategia que consiste en reducir la probabilidad o el impacto del

riesgo. Se utiliza cuando no es posible o factible evitar o transferir el riesgo.

Aceptar: Es una estrategia que consiste en asumir el riesgo y sus consecuencias. Se
utiliza cuando la probabilidad o el impacto del riesgo son bajos o cuando los costos

de evitar, transferir o mitigar son mayores que el impacto potencial del riesgo.
e [Estrategia para oportunidades:

Escalar: Es una estrategia que consiste en elevar la oportunidad a un nivel superior de
gestion. Se utiliza cuando la oportunidad es de gran impacto y excede la autoridad del
director del proyecto o cuando esté fuera del alcance del proyecto con el objetivo de

ser aprovechada por personas con mayor autoridad y recursos.
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Explotar: Es una estrategia que consiste en realizar acciones para aumentar la
probabilidad de ocurrencia e impactos positivos de la oportunidad. Se utiliza cuando

la oportunidad es importante y se tiene la capacidad de aprovecharla.

Compartir: Es una estrategia que consiste en transferir una parte o toda de la propiedad
de una oportunidad a un tercero mejor capacitado para aprovecharla en favor del
proyecto esperando que este comparta algunos de los beneficios de producirse la
oportunidad. Se utiliza cuando el proyecto no tiene las capacidades o recursos

necesarios para aprovechar la oportunidad completa de forma efectiva.

Mejorar: Es una estrategia que consiste en realizar acciones para aumentar el impacto
positivo de la oportunidad. Se utiliza cuando la oportunidad es importante y se tiene

la capacidad de aprovecharla, pero el impacto positivo podria ser mayor.

Aceptar: Es una estrategia que consiste en no tomar ninguna medida para aprovechar
la oportunidad. Se utiliza cuando la oportunidad es de baja probabilidad o impacto, o
cuando los costos de aprovechar la oportunidad son mayores que el beneficio

potencial.

Implementar la respuesta a los riesgos: Este procedimiento consiste en la realizacion de

medidas planificadas con el objetivo de gestionar los riesgos de un proyecto. Este
procedimiento se realiza durante la ejecucion y es fundamental para garantizar el éxito,
maximizando el impacto positivo de las oportunidades y minimizando el impacto negativo de
los riesgos.

Monitorear los riesgos: Este procedimiento implica dar un seguimiento en la realizacion de los

planes de respuesta para determinar si se han producido cambios en su probabilidad o impacto.
Este procedimiento se realizar en toda la duracion del proyecto y es fundamental para garantizar

que el plan de respuesta siga siendo efectivo ante los riesgos del proyecto.
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2.4.8 Gestion de los interesados del proyecto

La sexta edicion de la Guia del PMBOK define la gestion de los interesados como el
procedimiento de analizar, detectar, planificar, gestionar y supervisar las relaciones con las
organizaciones y personas cuyos intereses pueden resultar beneficiados o perjudicados por la

ejecucion o finalizacion del desarrollo.

Los procedimientos de gestion de los interesados del proyecto son los siguientes:

Identificar a los interesados: Este procedimiento implica identificar las organizaciones y
personas involucradas a lo largo del proyecto. Ademas, se documenta la informacion relevante
de su participacion, interés, influencias, impacto e interdependencia.
e Registro de los interesados: Es un documento que recopila datos de los involucrados
identificados incluyendo la informacién de identificacion, asi como los resultados de
su evaluacion y clasificacion de los mismos.

Planificar el involucramiento de los interesados: Este procedimiento desarrolla estrategias

destinadas a incluir a las partes involucradas de manera eficaz en base a sus necesidades,
expectativas e intereses con el objetivo de proporcionar un plan de interaccidon con las partes
interesadas. Dicho proceso, seglin sea necesario, se lleva a cabo durante todo el proyecto.
e Matriz de evaluacion del involucramiento de los interesados: Es un recurso que ayuda
a los gerentes de proyectos a evaluar el involucramiento donde se indica el nivel
esperado de involucramiento de cada interesado que el equipo ha determinado como
crucial para garantizar el éxito esperado y el nivel actual de involucramiento de los
mismos.
e Plan de involucramiento de los interesados: Documento que describe las acciones y
estrategias requeridas de como se involucraran las partes correspondientes en la toma
de decisiones y ejecucion del proyecto.

Gestionar el involucramiento de los interesados: Este procedimiento comunica y trabaja con

las partes interesadas del proyecto con el proposito de atender sus expectativas, necesidades y
desarrollar estrategias para el adecuado involucramiento de los interesados. La ventaja de esta
gestion es que ayuda a aumentar el respaldo y reducir la resistencia de los involucrados. Dicho

procedimiento es continuo ya que se da a lo largo de todas las fases del proyecto.
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Monitorear el involucramiento de los interesados: Este procedimiento se basa en recopilar

informacion sobre el involucramiento de las partes interesadas y tomar medidas correctivas
para adaptar las estrategias segun sea necesario. Este proceso es esencial para asegurar que las
expectativas y necesidades de los involucrados se sigan manteniendo satisfechas durante todas

las fases del proyecto.

2.5 Método Delphi

Es un método de comunicacion organizado y disefiado como un método interactivo y
sistematico de prondstico que se apoya en un grupo de expertos. Es un método usado para
obtener informacion principalmente cualitativa, aunque relativamente precisa sobre un tema en
particular. La sexta edicion de la Guia del PMBOK define a los expertos como individuos con
formacion, conocimiento, destrezas, educacion, especializacion o experiencia en algun dmbito

en especifico.

Dicha metodologia se basa en el principio de que los expertos, cuando se les
proporciona informacion y se les permite interactuar entre si de forma andnima, pueden llegar
a un consenso sobre un tema complejo. El método se divide en varias rondas, en las que los
expertos responden a una serie de preguntas anénimamente. Las respuestas de cada ronda se
resumen y se presentan a los expertos en la siguiente ronda de forma iterativa. Este proceso

continda hasta que los expertos alcanzan un consenso (Lopez-Goémez, 2018).

De acuerdo con Garcia & Suarez (2013), se detalla las fases del método Delphi para la

validacion de los expertos:

Fase 1: Seleccion de expertos

La seleccion de los participantes del panel con conocimientos del tema de investigacion
con base en su profesion, cargo y afios de experiencia. Se debe de mantener un compromiso de
participacion ya que los cambios efectuados en los miembros del panel incurririan en
problemas en la investigacion aumentando los costos del trabajo. Dado que no hay una cantidad
establecida de participantes, se recomienda que sea un niumero 6ptimo dependiendo de los
objetivos de la investigacion ya que un numero mayor no compensa el incremento de mejora

con respecto al aumento del costo.



25

Fase 2: Preparacion del cuestionario

La persona a cargo, también llamada monitor, realiza el cuestionario de preguntas con
base a las entrevistas individuales y en grupo considerando los objetivos de la investigacion.
Dicho cuestionario debe ser preciso, cuantificable e independiente con el fin de obtener

respuestas del tipo dicotomicas o excluyente, de ponderacion, continuas o abiertas.

Fase 3: Realizar rondas de consultas

Los objetivos del método, la promesa de confidencialidad, los detalles de la
investigacion y el cuestionario se envia por correo electronico. Se realizan rondas de consultas
las veces que sea necesaria hasta llegar al consenso mediante un proceso de retroalimentacion.
No se debe pretender un acuerdo perfecto ya que puede agotar al panel de expertos y provocar
el abandono de los participantes. Los participantes tienen un tiempo definido para contestar los

cuestionarios y enviar sus respuestas las veces que sea necesario.

Fase 4: Procesamiento y retroalimentacion de resultados

Después de recibir y analizar las respuestas del primer cuestionario, se envian las
respuestas y su retroalimentacion a los expertos. Esto es con el fin de permitirles cuestionar su
juicio propio con base a las opiniones anonimas de los demas participantes de la encuesta.
Finalmente, se realizan las rondas de preguntas necesarias con el fin de disminuir las

diferencias entre las opiniones y respuestas de los participantes.

Fase 5: Construccion del consenso

En base a las respuestas de cada ronda se busca llegar a un consenso para la
investigacion. El consenso se puede estimar con base a los lineamientos del nivel de acuerdo
que se espera del trabajo seglin el investigador. Dicho nivel de consenso puede variar para los
diferentes tipos de investigacion, pero se utilizan frecuencias que van del 75% al 85% y en
algunos casos se obtiene un 100%. Por ultimo, con base al consenso de todas las preguntas del
cuestionario se realiza un reporte de resultados, el cual es un informe final amplio y preciso en

cuanto a la descripcion del proceso y resultados.
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Capitulo 3: Analisis estratégico

En este capitulo se desarrolla una revision enfocada en conocer mas sobre los factores
externos que puedan afectar a la investigacion. Para ello, en primer lugar, se empieza
describiendo la herramienta a utilizar que sera PESTEL. Para luego, explicar cada uno de los

factores que implica la herramienta en el entorno del distrito de San Isidro.

3.1 Analisis PESTEL

PEST o PESTEL es un instrumento que permite analizar los factores externos para
describir el entorno donde se desarrolla el tema a analizar e identificar oportunidades y desafios

para su futuro. A continuacion, se realiza el analisis PESTEL correspondiente.

3.1.1 Factores Politicos (P)

Estabilidad politica: La debilidad institucional que atraviesa el Peru se ha manifestado en
la ausencia de consenso y en la fragmentacion del Congreso, dificultando la gobernabilidad y
la implementacion de politicas publicas efectivas. La desigualdad social, por otro lado, ha
generado un profundo malestar que se ha manifestado en protestas y movilizaciones
ciudadanas. La polarizacion politica ha exacerbado las divisiones entre la poblacion y ha
dificultado la comunicacion y el proceso de encontrar alternativas que todos puedan aceptar.
Esta situacion ha generado gran incertidumbre y preocupacion tanto internacional como
nacional, afectando negativamente el desarrollo social y econdmico. Si bien el Pert enfrenta
desafios importantes, también existen motivos para la esperanza, la recuperacion econdmica
en curso y la sociedad civil activa ofrecen la posibilidad de un futuro mas estable (El Peruano,
2024).

Politicas publicas: El gobierno peruano ha implementado diversas politicas para fomentar
el crecimiento econdmico y las inversiones, incluyendo incentivos fiscales para la construccion
de viviendas. Sin embargo, la burocracia y la falta de agilidad en la tramitologia administrativa
pueden ser obstaculos para la ejecucion de nuevos proyectos de viviendas. Debido a esto, se
promueve el acceso a la vivienda a través de programas de subsidios y financiamiento, la
formalizacion del sector inmobiliario y la promocion del desarrollo urbano sostenible mediante

normas y regulaciones en la planificacion urbana y construccion sostenible (MVCS, 2024).
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3.1.2 Factores Econémicos (E)

Crecimiento econémico: El continuo crecimiento econdmico del Peru en los tltimos
anos ha ejercido una influencia considerable en el desarrollo inmobiliario. Este crecimiento ha
provocado mayor demanda de viviendas, tanto para uso propio como para inversion, lo que ha
impulsado la construccién de nuevos proyectos inmobiliarios y empleo. Algunos factores que
influyen son el aumento del ingreso disponible de las familias, la estabilidad economica para
las inversiones y el desarrollo de instrumentos financieros como los créditos hipotecarios y
bonos verdes (BCRP, 2024).

Tasas de interés: Las tasas de interés de los créditos hipotecarios en el Pert han
experimentado una tendencia a la baja, lo que ha impulsado el desarrollo inmobiliario. Esta
tendencia se ha visto favorecida por diversos factores tales como la politica monetaria
expansiva del BCRP, el nivel de competencia entre las diversas entidades financieras y el
desarrollo del mercado inmobiliario permitiendo a un mayor numero de personas acceder a
créditos hipotecarios. Sin embargo, el acceso a dichos créditos ha aumentado la demanda de
viviendas, lo que ha generado un aumento en los precios de las viviendas dificultando el acceso

para los hogares menores ingresos (SBS, 2024).

3.1.3 Factores Sociales (S)

Crecimiento poblacional: El distrito de San Isidro es caracterizado por su alto nivel de
desarrollo econdmico y social. Debido al crecimiento poblacional, existe una alta demanda de
viviendas en dicho distrito de alta calidad. Esto genera espacios urbanos de alta densidad
poblacional lo que dificulta de cierta forma los nuevos proyectos inmobiliarios en desarrollo.
Conforme al Plan Urbano Distrital de San Isidro 2023-2033 con respecto a la estructura
familiar y los estilos de vida de los residentes de San Isidro, estos valoran la seguridad, el
acceso a los servicios de calidad, cercania a los centros financieros y amplios espacios verdes
de recreacion.

Nivel educativo: San Isidro cuenta con una alta concentracion de personas con alto
nivel educativo, lo que impacta significativamente en el desarrollo inmobiliario generando una
demanda de vivienda con caracteristicas que satisfagan sus necesidades y preferencias. Segin
el Instituto Tecnoldgico de la Produccion (ITP), el distrito cuenta con las tasas de escolaridad
mas altas del pais, numerosas instituciones educativas de renombre y fuerte cultura de
valorizacion de la educacion y disposicion de invertir en la formacion de sus hijos lo que crea

ambientes y personas de alta educacion.
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3.1.4 Factores Tecnolégicos (T)

Nuevas tecnologias de construccion: El sector inmobiliario en el Peru se encuentra en
constante evolucion, adoptando nuevas tecnologias de construccion orientadas a la mejora de
la calidad, sostenibilidad y eficiencia de las edificaciones. Estas nuevas tecnologias tienen un
impacto significativo en el desarrollo inmobiliario del pais, transformando los procesos
constructivos y abriendo nuevas posibilidades. Entre las principales tecnologias estan la
construccion modular, la impresion 3D, la aplicacion de los materiales sostenibles y el uso de
la realidad aumentada para las etapas de disefio como de venta de inmuebles en preventa
(MAPFRE Global Risks, 2024).

Plataformas digitales: El auge de las plataformas digitales en el Perti ha tenido un
significativo impacto en el desarrollo inmobiliario del pais. Estas plataformas han transformado
la forma en que las personas buscan, comparan y compran viviendas, brindando mayor
transparencia, eficiencia y acceso a la informacion. Las principales plataformas digitales que
se utilizan son los portales inmobiliarios, las redes sociales y las plataformas de crowdfunding

inmobiliario.
3.1.5 Factores ecolégicos (E)

Sostenibilidad: El contexto ambiental del distrito presenta diversos desafios que deben
ser considerados en el desarrollo inmobiliario. En el ambito ambiental, San Isidro se enfrenta
a la contaminacion del aire debido a las zonas con alta concentracion vehicular afectando la
calidad de vida de los residentes, el cambio climatico es una amenaza global que esta teniendo
fuertes impactos en el Pert como el aumento del nivel del mar, intensificacion de los eventos
climaticos extremos y la desertificacion. Es por ello que el Ministerio del Ambiente del Pera
(MINAM, 2024) cada vez promueve mas proyectos con certificacion Edge o Leed para el

ahorro de agua y luz.

3.1.6 Factores legales (L)

Normativa urbanistica: El marco normativo urbanistico del distrito presenta diversos
desafios que deben de ser considerados en el desarrollo inmobiliario. En el distrito de San Isidro
se viene proyectando el crecimiento de los edificios multifamiliares debido a la continua
presion de las empresas inmobiliarias por desarrollar proyectos de gran envergadura y al
crecimiento de la demanda por nuevas viviendas mediante su Plan de Desarrollo Urbano

Distrital de San Isidro (PDUD, 2024).
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Capitulo 4: Propuesta de implementacion del PMBOK en la gestion inmobiliaria

En el presente capitulo se muestra la propuesta de implementaciéon mediante los
entregables y herramientas proporcionadas por la guia del PMBOK aplicados al presente
proyecto. También se incluyen los informes de la encuesta utilizada en el desarrollo del método

Delphi, con el proposito de validar dicha propuesta de implementacion.

4.1 Aplicacion del PMBOK

4.1.1 Acta de constitucion del proyecto:

Esta incluye la informacion del proyecto, la descripciéon y sus entregables, la
justificacion, los criterios de éxito y objetivos medibles, la identificacion de los principales
involucrados, las expectativas de los mismos, los supuestos, las restricciones, el resumen del
cronograma de hitos del proyecto, el resumen de la inversion, la identificacion de los riesgos

de alto nivel, la designacion del director de proyecto y la autorizacion del inicio y cierre.

De acuerdo a Diego Agapito (2015) en su Tesis “Asegurando el Valor en Proyectos de
construccion: una guia estratégica para la elaboracion de documento de inicio de proyecto”, las
metas propuestas se consideran como la parte mas importante del acta de constitucion, pues al
estar claramente establecidos y ser conocidos por todos los involucrados, los objetivos se
convierten en un punto de referencia comun que facilita la colaboracion y el trabajo en equipo,
impulsando el logro de los mismos. Todos los participantes podran identificarlos y colaborar

juntos para alcanzarlos.

Por su parte, Jorge Salazar (2016) en su Tesis “Aplicacion de las buenas practicas de la
guia del PMBOK para la gestion de un proyecto de construccion”, considera las buenas
practicas de las principales metodologias y estdndares proporcionados por el PMBOK, el
correcto uso de la guia facilitard la gestion desde etapas tempranas del anélisis de factibilidad
del proyecto. Gracias a la aplicacion de la gestion de proyectos se puede mitigar los riesgos y
cumplir con los objetivos de plazo, costo y calidad con el fin de obtener la rentabilidad esperada
del proyecto. Por lo tanto, el uso de las herramientas del PMBOK es clave, debido a que

permiten alcanzar los objetivos planteados.

En el Anexo N°l se presenta el acta de constitucion del proyecto que registra

formalmente la existencia del proyecto.
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4.1.2 Matriz de trazabilidad de requisitos:

La relevancia de dicha matriz se base en su capacidad para incidir en el resultado final
de un proyecto, un aspecto que a menudo es infravalorado. Es crucial reconocer estos requisitos
con antelacion, ya sea antes de iniciar el proyecto o en sus primeras fases, para evitar posibles
demoras o costos adicionales (Escriba & Oyero, 2020). Debido a lo expuesto, es fundamental
emplear la matriz en la gestion del proyecto. Esta herramienta permite controlar los requisitos

establecidos y determinar su nivel de importancia.

De igual forma, de acuerdo a Orlando Marone (2000), la matriz de trazabilidad de
requisitos favorece la distribucion del trabajo requerido para alcanzar resultados de alto nivel
del proyecto. Por consiguiente, se destaca como una herramienta esencial para este proyecto,
dado que su principal objetivo es satisfacer las expectativas del alcance a través de una

administracién eficaz.

En el Anexo N°2 se presenta la matriz de trazabilidad, en la cual los requerimientos se
organizan por categorias, se proporciona una descripcion detallada individualmente y se
especifican los entregables correspondientes. Sin embargo, a pesar de la relevancia de cada

requisito para el progreso del proyecto, algunos de ellos no estan vinculados a entregables.

4.1.3 Enunciado del alcance del proyecto:

En el Anexo N°3 se describe el enunciado del alcance del proyecto, donde se incluye
los criterios de aceptacidn, las exclusiones del proyecto, los entregables del proyecto, la
descripcion del proyecto y el nombre del proyecto. De acuerdo a Ifiaki Zabala (2019), al iniciar
un proyecto es complicado prever su desarrollo, por lo que, es contraproducente detallar
excesivamente dicho enunciado puesto que demandara muchos recursos y dificultard la gestion
de los cambios cuando sea requerido. En vista de lo anterior, resulta mas favorable brindar solo
la informacion de mayor relevancia en el enunciado del alcance. De esta manera, se optimiza

el tiempo y se evita invertirlo en detalles que podrian variar con el desarrollo del proyecto.

Los criterios de aceptacion son una serie de requisitos que deben realizarse para que los
entregables del proyecto sean considerados satisfactorios y puedan ser aprobados (PMI, 2017).
Para mejorar la planificacion, el presupuesto y el cronograma, es esencial tener en cuenta los
criterios de aceptacion desde el inicio. De esta forma, se evita el retrabajo, lo que a su vez
optimiza el uso de recursos y tiempo. Cabe mencionar que los criterios de aceptacion no son

estaticos, sino que pueden evolucionar a lo largo del proyecto. Esto se debe al contexto del
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proyecto, las necesidades del cliente y a que la comprension del problema puede cambiar con

el tiempo.

De acuerdo con la guia del PMBOK (2017), es fundamental establecer claramente las
exclusiones del proyecto para que todos los involucrados evaluen si el proyecto cumple con
sus expectativas y evitar confusiones o malentendidos. Por lo tanto, es crucial su redaccion de
manera clara y concisa para asegurar que todas las partes involucradas entiendan los limites

del proyecto, lo que esté incluido y lo que esta excluido.

4.1.4 Creacion de la EDT

En el Anexo N°4 se presenta la EDT del proyecto para el andlisis de factibilidad. La
EDT se organiza de forma jerarquica, con los entregables principales en el nivel superior y los
sub entregables y tareas en niveles inferiores con el objetivo de tener una representacion visual
de manera jerarquica. Cada nivel de la EDT representa un conjunto de entregables importantes

que, al completarse en conjunto, forman el producto final del proyecto.

Esto posibilita complementar el alcance del proyecto al garantizar que la EDT contenga
todas las tareas necesarias y Unicamente estas, evitando de esta manera la necesidad del
retrabajo. Asimismo, permite el control de cronograma del proyecto. Segun Ifiaki Zabala
(2019), mediante el uso de la EDT es posible determinar qué tareas se han finalizado o en qué
medida han progresado, lo que resulta ventajoso para evaluar el progreso y supervisar la
planificacion del proyecto. De igual forma, en base a Solarte-Pazos & Sanchez-Arias (2014) la
EDT resulta de gran utilidad en las diferentes fases del proyecto y es una de las herramientas
mas empleadas por los gestores de proyectos. Lo mencionado anteriormente respalda la

importancia de la EDT como una herramienta crucial en la gestion eficiente del desarrollo.

Por ejemplo, en el nivel 2 del diagrama de la EDT se encuentra el disefio de proyecto,
el cual se subdivide en tres items localizados en el tercer nivel: “fase conceptual”, “fase
anteproyecto” y “fase proyecto”. Esto facilita reconocer y comprender que para realizar el
disefio del proyecto es imprescindible completar los tres entregables mencionados. De esta
forma, se confirma que la EDT resulta ser una herramienta visual efectiva y préctica para
comprender las tareas a realizar, ademas permite identificar posibles omisiones de los
elementos importantes y determinar qué entregable podria estar faltando para completar el
proyecto. De manera similar, se observa que en el nivel 2 esta la construccion del proyecto, el

cual se subdivide en cinco productos ubicados en el nivel 3: “obras preliminares”, “so6tano”,

“edificio”, “obras exteriores” y ‘“gastos generales”. Es asi que la EDT facilita que los
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interesados del proyecto estén al tanto del progreso y puedan tomar decisiones adecuadas con

el objetivo de que asegurar una finalizacion exitosa del proyecto.

4.1.5 Cronograma del proyecto:

En el Anexo N°5 se presenta el cronograma del proyecto, el cual es una planificacion
que permite reconocer la tarea a realizar, la fecha de inicio y fin y la duracion de cada actividad.
Este entregable cumple la funcion de analizar el rendimiento y administrar las expectativas de
los interesados del proyecto. De acuerdo a Sarah Calampa (2014) en su Tesis “Aplicacion de
la Linea de Balance en el sistema Last Planner en proyectos de edificaciones”, mediante el uso
del cronograma, las partes interesadas del proyecto puedan comprender de forma mas precisa
el desarrollo del proyecto, supervisar el progreso y mejor la gestion de recursos dentro de los

plazos establecidos.

Se empled el modelo de Gantt para representar el cronograma, siendo este un formato
de fécil entendimiento para los involucrados. En el eje vertical se presentan los hitos con sus
actividades y en su eje horizontal se presenta la duracion de las actividades del proyecto (Juan
Suarez, 2019). Es relevante destacar que el grado de detalle de la planificacién puede variar
segun lo determinado por el equipo encargado, no obstante, debe incluir al menos el inicio y la
conclusion de cada actividad. También es importante sefialar que el cronograma presentado no
detalla todas las actividades de manera exhaustiva, ya que, al encontrarnos en la fase anélisis

de factibilidad, muchas de ellas se basan principalmente en estimaciones.

De igual forma, la guia del PMBOK proporciona diversas herramientas para la
planificacion, definicion, secuencia, estimacion y desarrollo de un cronograma completo. En
base al PMBOK (2017), una de las herramientas para desarrollar el cronograma es el juicio de
expertos, la cual se emple6 para la realizar el cronograma del proyecto. El juicio de expertos
toma como referencia la experiencia de profesionales que han trabajado en proyectos con

caracteristicas y alcances similares.
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4.1.6 Presupuesto del proyecto:

El presupuesto se conforma por la suma de las reservas de gestion y los costos
estimados, por lo que este puede experimentar cambios a medida que avanza el proyecto; no
obstante, es fundamental realizar una estimacion precisa de los costos para minimizar la
magnitud de dichas variaciones. En base a Siles & Mondelo (2018), durante las fases de
planificacion y factibilidad, la inversion presupuestada puede no ser completamente exacta,
por lo tanto, el equipo del proyecto debe hacer revisiones a medida que avanza el proyecto. Es
asi que este entregable es fundamental para evaluar la viabilidad econémica y supervisar los

gastos durante su ejecucion del proyecto.

En el Anexo N°6 se presenta el presupuesto desarrollado del proyecto, el cual fue
realizado mediante la técnica de estimacion paramétrica para calcular los costos. Esta técnica
implica relacionar los datos del proyecto con antecedentes provenientes de proyectos con
caracteristicas similares con el fin de obtener parametros de costo, duracion y presupuestos
(PMLI, 2017). Por consiguiente, para determinar los costos de construccion, se usé6 como base
el presupuesto de un proyecto previo similar como referencia, lo que permitio obtener
parametros para la estimacion del costo directo, el desarrollo de las especialidades, licencias,
gastos registrales y notariales, marketing y ventas, gastos de administraciéon del proyecto,
gastos bancarios, gastos de post venta, intereses del préstamo bancario y las utilidades del
proyecto. Es relevante destacar que el presupuesto contempla tanto reservas de contingencia
como reservas de gestion, es decir, cantidades asignadas para cubrir posibles riesgos o
actividades adicionales no previstas inicialmente en el alcance del proyecto o actividades que

hayan sido identificadas cuya magnitud de impacto no se ha determinado completamente.

De esta manera, cabe destacar que para establecer el presupuesto del proyecto es crucial
tener informacién acerca de los aspectos tales como la ubicacion del proyecto, las
caracteristicas del suelo portante, las caracteristicas de sus instalaciones eléctricas y sanitarias,
el sistema constructivo a emplear, el cronograma del proyecto, las condiciones de contratacion
de la obra, la disponibilidad de mano de obra especializada, la disponibilidad de materiales de
construccion, entre otros (Zevallos, 2021). De esta manera, se subraya la relevancia de llevar a
cabo estudios y analizar la factibilidad técnica antes de analizar la factibilidad econdémico

financiera, dado que sin ello seria imposible determinar los costos asociados.
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4.1.7 Plan de gestion de la calidad:

Es un documento que describe como se asegurara la calidad del proyecto durante todas
sus fases, desde la planificacion hasta la entrega final. Este plan de gestion define los estandares
de calidad que se deben cumplir, las responsabilidades de los involucrados, los procedimientos
a emplear para controlar y mejorar la calidad. De acuerdo a Marino Pefia (2022) en su Tesis
“Evaluacion de la gestion del control de costos, tiempo y calidad en empresas constructoras”,
mediante el uso de la gestion de la calidad se permite controlar la calidad de los entregables a
base de estandares de calidad establecidos al inicio del proyecto con el propdsito de mantener
un alcance de calidad fijo y evitar inconvenientes en el proceso de construccion, ademas
mediante las actividades de supervision de calidad se puede realizar ensayos o pruebas para
garantizar las métricas correctas de calidad mediante frecuencias de medicion y reportes de
control a determinados periodos de tiempo. Lo mencionado anteriormente respalda la
importancia una correcta gestion como una herramienta clave para garantizar la calidad

deseada en el durante el desarrollo del proyecto.

En el Anexo N°7 se muestra el plan de gestion de la calidad, el cual contiene los
elementos comprometidos a analizar, los objetivos de calidad relevantes, los estandares o
normas aplicables, las actividades de control, las métricas y las frecuencias de auditoria,
medicion y reportes. Por ejemplo, en el Disefio del Anteproyecto el objetivo de calidad
relevante es la aprobacion del anteproyecto por el municipio distrital para el comienzo de las
preventas de los departamentos; previo a la entrega a la municipalidad se efectiia una revision
de todos los documentos de forma que cumplan con los objetivos de alta direccion , los
requisitos requeridos y el reglamento nacional de edificaciones haciendo la auditoria
inmediatamente al finalizar el disefio del anteproyecto previo a la entrega a la municipalidad.
Para la verificacion a utilizar se incluye el 100% de los objetivos de alta direccion, el 70% de
los requisitos y ningin elemento no conforme seglin lo establecido por el reglamento nacional
de edificaciones; la frecuencia de medicion es previa la entrega a la municipalidad y la

frecuencia de reporte es unica y al final de la evaluacion.
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4.1.8 Matriz de comunicacion:

De acuerdo con la guia del PMBOK (2017), la Matriz de comunicacion es una
herramienta que permite documentar y reconocer los requisitos de documentacion de un
proyecto describiendo quién necesita qué informacion, en qué formato se requiere, con qué
frecuencia y a través de qué canal se envia la informacion a los integrantes del equipo del
proyecto. De acuerdo a Andrea del Pilar Galvan (2015) en su Tesis “La gestion de
comunicaciones segin el PMBOK vy su cuantificacion aplicada a un proyecto”, esta gestion
permite hacer mejoras en la comunicacion, reduce los malentendidos, aumenta la eficiencia y
promueve la participacion de los integrantes del equipo. Lo mencionado anteriormente respalda
la importancia de una correcta gestion de las comunicaciones como una herramienta clave para
proporcionar informacion entre los integrantes del equipo e identificar mejoras en los

procedimientos de la comunicacion durante su desarrollo.

En el Anexo N°8 se presenta la matriz de comunicacidn del proyecto, la cual incluye el
nombre del grupo receptor, la informacion a transmitir, el soporte documental, el medio de
entrega de la informacion, el responsable de elaboracion y la frecuencia con la que se realiza
la comunicacion. Por ejemplo, el especialista de disefio debe enviarle al jefe de infraestructura
la memoria descriptiva y los planos de disefio en formatos fisicos en archivos .dwg y .doc una
sola vez. De la misma manera, el gerente de proyecto debe enviar los documentos legales del
predio a los especialistas de disefio en formatos fisicos y por correo electronico en archivos

.dwg, .pdf'y .doc una sola vez.

4.1.9 Registro de riesgos:

El registro de los riesgos es un documento que consigna los detalles de los riesgos
identificados del proyecto, los resultados de realizar el plan de respuesta a los riesgos, el
analisis cualitativo, las acciones de respuesta y el monitoreo de los riesgos realizados al largo
del proyecto. De acuerdo a Gianelly Leon (2021) en su Tesis “Gestion de riesgos aplicando el
PMBOK en un proyecto de edificio multifamiliar en la ciudad de Chiclayo 2020, el registro
de los riesgos permite reconocer y evaluar los riesgos mediante su nivel de impacto en un
analisis cuantitativo y cualitativo y de esta manera crear un plan de respuesta coherente y
accesible de implementar en el proyecto con el objetivo de reducir el impacto de estos. Esto
respalda la importancia de un correcto registro de los riesgos de un proyecto como una
herramienta clave para identificar, analizar y crear un plan de respuesta segin el grado de

impacto del riesgo.
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En el Anexo N°9 se presenta el registro de riesgos del proyecto, donde se detalla las
categorias de riesgos, los posibles riesgos identificados del proyecto, la descripcion de los
mismos y el plan de respuesta elegido. A continuacion, se detallan algunos de los riesgos y se

explica su plan de respuesta como ejemplo:

Para el anteproyecto existe el posible riesgo de que la municipalidad de San Isidro no
apruebe el anteproyecto y se tenga que rehacer el trabajo lo produce sobrecostos y retraso en
el inicio de las preventas. Debido a la complejidad de la compatibilizacion de los planos de las
diferentes especialidades, normas de edificaciones y parametros urbanisticos se elige el plan
de respuesta “Transferir”, de modo que todo el riesgo lo asuma el arquitecto verificando los
planos, que todos los documentos necesarios estén completos y en caso sea necesario que

levante las observaciones en la municipalidad hasta que se apruebe el anteproyecto.

Otro posible riesgo es tener problemas con los vecinos y que estos presenten quejas
antes y durante la ejecucion del proyecto y que puedan connotar a percances legales que
conlleven a sobrecostos y atrasos de obra. En este caso se elige como plan de respuesta
“Mitigar” con el objetivo de disminuir la posibilidad de estos percances con los vecinos, la
inmobiliaria debe presentarse y comunicarse haciéndoles conocer su compromiso, de modo
que cualquier inconveniente pueda ser informado a los responsables de la inmobiliaria antes de

acudir a la municipalidad.

Otro posible riesgo es presentar un bajo nimero de departamentos vendidos en la etapa
de preventa ya que los bancos promotores exigen un niimero minimo de unidades inmobiliarias
vendidas y en de caso no alcanzar dicho valor requerido, no se podra acceder a las fuentes de
financiamiento. En este caso se elige como plan de respuesta “Evitar” ya que el proyecto ofrece
multiples atractivos y ventajas para el cliente, por lo tanto, es crucial maximizar su potencial.
Esto implica realizar una correcta estrategia de ventas y marketing desde etapas tempranas

como el inicio ya que evitar los riesgos resulta mejor en las primeras instancias del desarrollo.

Existen riesgos no controlables ni evitables y que solo se puede “Aceptar” y tomar
acciones de ser el caso. Las pandemias y los desastres naturales son posibles riesgos que causan
sobrecostos y retrasos de obra y se deben de reconocer y aceptar y establecer reservas de

contingencia de ser requerido.
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4.1.10 Registro de los interesados:

De acuerdo con la guia del PMBOK (2017), el registro de los interesados de un proyecto
es un documento que identifica, clasifica y documenta informacion relevante sobre los
stakeholders o partes interesadas de un proyecto. De acuerdo a Rojas & Leyva (2019) en su
Tesis “Propuesta de metodologia para la gestion de los interesados mediante la mejora continua
en empresas constructoras medianas enfocadas a proyectos multifamiliares en el distrito de
Santiago de Surco”, este registro permite identificar a los stakeholders, mejorar la
comunicacion, gestionar las expectativas, mitigar los riesgos e incrementar la satisfaccion de
los interesados. Lo mencionado anteriormente respalda la importancia de un correcto registro
como una herramienta clave para detectar, comprender y gestionar las necesidades de los

interesados aumentando de esta forma la satisfaccion de los mismos.

En el Anexo N°10 se presenta el registro de los interesados del proyecto, el cual incluye
la identificacion, el nivel de poder, el interés en el proyecto y la influencia de los interesados,
muestra la expectativa de los interesados, el compromiso real y la estrategia de gestion. Por
ejemplo, el gerente general de la inmobiliaria tiene un poder alto en la organizacion, presenta
alto interés en el proyecto y alta influencia en la toma de decisiones. De esta manera, el gerente
general espera cumplir con todos los propdsitos del proyecto, su compromiso es de Apoyo y la
estrategia para gestionarlo es mantener la comunicacion mediante reportes frecuentes de
resultados y toma de decisiones conjuntas. De la misma manera, el gerente de construccion
tiene un poder bajo en la organizacion, presenta alto interés en el proyecto y alta influencia en
la toma de decisiones. El gerente de construccion espera verificar y validar que la construccion
del proyecto cumpla con los requerimientos de alto nivel y con las metas establecidas a lo largo
del proyecto, su compromiso real es de Resistente y la estrategia para gestionarlo es realizar
una conversacion distendida sobre puntos en comun y luego abordar de forma detallada los

procesos constructivos y absolver consultas.
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4.1.11 Matriz de evaluacion del involucramiento de los interesados:

De acuerdo con la guia del PMBOK (2017), la matriz de evaluacion del
involucramiento de los interesados es una herramienta que ayuda a los gerentes de proyectos a
evaluar el nivel de involucramiento de los interesados indicando el grado de participacion y el
nivel deseado que el equipo ha determinado como fundamental para garantizar el éxito del
proyecto. De acuerdo a Yasiel Pérez (2022) en su Tesis “Modelo de gestion de stakeholders
para mejorar su participacion en el proceso de toma de decisiones en las universidades
arequipefias”, dicha matriz permite identificar a los stakeholders claves, desarrolla estrategias
de involucramiento, monitorea el involucramiento, optimiza el proceso de decision y
contribuye a un mayor grado de satisfaccion, eficiencia y productividad de los interesados del

proyecto.

En el Anexo N°11 se muestra la matriz de evaluacion del involucramiento de los
interesados del proyecto, la cual consiste en evaluar a los principales interesados (gerentes de
las é4reas de proyectos, finanzas, construccion, marketing, entre otros) con el nivel de
involucramiento (desconocedor, resistente, neutral, favorable y lider) asignandoles una
calificacion con base a su involucramiento a lo largo del proyecto. Se coloca “D” indicando el
nivel deseado y esencial que cada interesado debe alcanzar y “C” indicando el nivel de

participacion de cada uno de ellos.

Donde:
e Desconocedor: Desconocedor del proyecto y de sus impactos potenciales.
e Resistente: Conocedor pero resistente a cualquier cambio. No presentan apoyo.
e Neutral: Conocedor pero no lo apoya ni lo deja de apoyar.
e Favorable: Conocedor, apoya el trabajo y sus resultados.

e Lider: Conocedor y activamente involucrado en asegurar el éxito del proyecto.
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4.2 Validacion de la propuesta mediante el método Delphi

Se utilizé el Método Delphi con un panel de 10 expertos para obtener la aprobacion y
validacion de la propuesta de implementacion del PMBOK en el analisis de planificacion y
factibilidad del proyecto inmobiliario. Los miembros del panel fueron seleccionados por
cumplir con los requisitos necesarios para el estudio: Ser profesionales en la gestion,
construccion y direccion de proyectos inmobiliarios y contar con conocimientos en gestion de
proyectos con base al PMBOK sexta edicion. Los expertos son profesionales de Ingenieria
Civil, Ingenieria Industrial y Gestion de empresas. Con el propodsito de recopilar datos y
sintetizar opiniones de manera adecuada, los expertos seleccionados poseen una amplia
experiencia en proyectos inmobiliarios, ocupan distintos cargos y pertenecen a diferentes
empresas. Se espera que la informacion recopilada provenga de diversas perspectivas
enriqueciendo los distintos puntos de vista, pero buscando alcanzar un acuerdo entra las

distintas opiniones.

Es relevante sefialar que el método Delphi implica llevar a cabo un proceso iterativo
para alcanzar un consenso entre los expertos del panel (ver acépite 2.5). En este estudio
particular, no fue requerido llevar a cabo la segunda ronda del cuestionario, debido a que se
obtuvo la convergencia en la primera ronda. El cuestionario incluyé 82 afirmaciones, en las
cuales cada experto debia expresar su opinion seleccionando “Totalmente de acuerdo, De
acuerdo, Ni acuerdo ni desacuerdo, En desacuerdo o Totalmente en desacuerdo” segln
corresponda. Una vez finalizada las preguntas, se procede a analizar las respuestas y a preparar

los informes correspondientes.

Finalmente, es importante destacar que, para el cuestionario, la convergencia solo se
considera si todos los profesionales estan de acuerdo/totalmente de acuerdo o
desacuerdo/totalmente en desacuerdo con el enunciado. Se establece que como maximo dos
expertos pueden seleccionar cualquiera de las otras opciones para alcanzar la coincidencia de
resultados, lo que haria tener un 80% de acuerdo. Dicho porcentaje de convergencia es aceptado
por el método que se plantea y no es requerido realizar una nueva ronda de las preguntas que
se encuentren dentro de ese porcentaje de convergencia ya que al realizar mas trabajo no
justifica un costo beneficio significativo con respecto a la encuesta propuesta. El siguiente
apartado presenta el informe elaborado con los principales descubrimientos de las 82
afirmaciones realizadas en la encuesta para una muestra de 10 expertos en el area de gestion

de proyectos inmobiliarios con conocimiento de la gestion de proyectos del PMBOK.
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4.2.1 Primer reporte

Se inicia la validacion de la propuesta detallando al panel de diez expertos
seleccionados sobre el proyecto, los objetivos de la investigacion y el uso exclusivo de sus
respuestas para fines académicos. Se les envid via correo electronico a cada uno de los expertos
por separado un cuestionario con las 82 afirmaciones relacionadas con los aspectos del
PMBOK, donde cada uno tiene que responder respecto a su punto de vista en base a su
experiencia y conocimientos. En el Anexo N°12 se presentan las 82 afirmaciones divididas en

7 puntos claves junto a las respuestas del panel de expertos en un formato de graficos circular.

Se les pregunt6 acerca de la influencia que tiene el PMBOK en el sector de la gestion de
proyectos sobre los conceptos claves y también sobre su aceptacion de dichos conceptos por
parte de los profesionales. Estableciendo dichos conceptos, se preguntd acerca de los posibles
aspectos negativos y beneficios que tiene el PMBOK en la aplicacion de los proyectos.
Despugés, se les hizo referencia a los principales entregables que tiene el PMBOK en la gestion
de proyectos con el objetivo de conocer su vision general. Luego teniendo dichos conceptos
claros, se volvieron a mencionar dichos entregables, pero con la finalidad de obtener su
validacion sobre la aplicacion del PMBOK a inicios de un proyecto inmobiliario. Se termind
la encuesta haciéndoles seleccionar a los expertos que entregables consideran mas relevantes
del PMBOK para esta etapa de factibilidad inmobiliaria con el objetivo de poder analizar
dichos entregables y dejar de lado los que no consideran importantes para dicha etapa. En lo
siguiente, se detallan los principales resultados correspondientes a cada una de las etapas de la

validacion mediante el método Delphi.

Sobre la influencia del PMBOK en el sector de la gestion de proyectos, todos los expertos
coincidieron que el PMBOK ha influenciado en la forma en la que se realizan los proyectos
mediante la creacion de programas académicos, cursos de formacion y empresas que apliquen
dichos conceptos en la gestion de proyectos promoviendo un enfoque muchos mas estructurado
y sistemadtico convirtiéndolo en una guia valiosa para la gestion exitosa en proyectos de
construccion e inmobiliarios. También coinciden en que las herramientas del PMBOK son
claves para optimizar los resultados y disminuir los riesgos en los proyectos permitiéndoles

obtener mejores resultados en todas las etapas del mismo.
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Sobre la aceptacion del PMBOK en el sector de la gestion de proyectos, todos los expertos
estan de acuerdo que la guia es una herramienta muy valiosa para gestionar los proyectos
inmobiliarios estableciendo una base so6lida siendo faciles de entender y de aplicar por lo que
son aceptados como estandar en la industria de proyectos. Es asi que lo estan aplicando en
donde trabajan, tienen buenas referencias por parte de otros profesionales y ellos mismos
consideran seguir usando dicha guia en los proximos 5 afios. De esta manera, los profesionales
ven al PMBOK como una guia integral de buenas précticas, las cuales les permite tener una
herramienta valiosa para el desarrollo profesional de los mismos y en la gestion de los

proyectos inmobiliarios.

Sobre los posibles aspectos negativos y positivos del PMBOK en la industria de la gestion
de proyectos, todos los expertos coinciden en que dicha guia les ayuda proporcionando una
correcta herramienta para la gestion de proyectos en las etapas inicio, planeamiento, ejecucion,
monitoreo y cierre. Ademads, los expertos coinciden en que dicha guia puede mejorar la
alineacion entre los objetivos del proyecto como los objetivos organizacionales. La aplicacion
del PMBOK no resulta abrumadora para proyectos menores y no requieren recursos adicionales
para su aplicacion debido a que son de lenguaje sencillo y relativamente facil de aplicar. Es asi
que esta les proporciona una vision integral de los entregables del proyecto con el objetivo de

evitar omisiones durante la planificacion.

Sobre los entregables del PMBOK en la gestion de proyectos, a todo el panel de expertos
se les preguntd si los entregables propuestos les ayudaban a obtener sus objetivos
correspondientes y todos ellos coincidieron en que eran muy importantes en la gestion de los
proyectos ya que les permite tener una mejor organizacion del alcance del proyecto, asi como
también les permite alcanzar con sus propositos. Entre los principales entregables a destacar
tenemos al acta de constitucion, enunciado de desglose de trabajo, registro de riesgos y el

registro de los interesados.

Sobre la aplicacion del PMBOK a inicios de un proyecto inmobiliario, se dio una breve
introduccién en la que se describe la metodologia a emplear en la presente investigacion para
analizar la factibilidad del proyecto inmobiliario. Los expertos brindaron su opinioén de cada
uno de los 17 entregables propuestos, donde se obtiene una completa aceptacion de todos los
entregables, pero con énfasis en los que se desarrollan al inicio de la creacion del proyecto

como el acta de constitucion.
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Sobre las areas de conocimiento mas relevantes del PMBOK a inicios de un proyecto
inmobiliario, se le pidi6 al panel de expertos seleccionar las areas de conocimiento que
definitivamente debe estar en la factibilidad inmobiliaria. Se consideran todos los entregables
de las areas aceptadas para la gestion del proyecto. Los expertos coincidieron en que las areas
de integracion, alcance, cronograma, costos, riesgos e interesados son las esenciales para una
Optima gestion con un porcentaje de aceptacion superior al 80% y en algunos casos al 100%.
En la Figura 8 se presentan las areas de conocimiento mas relevantes del PMBOK, segtn la

encuesta realizada al panel de expertos, en la etapa de factibilidad inmobiliaria.

Integracién 8 (80 %)
Alcance 9 (90 %)
Cronograma 9 (90 %)
Costos 9 (90 %)
Calidad 5 (50 %)
Recursos 3 (30 %)
Comunicaciones 5 (50 %)
Riesgos 10 (100 %)
Adquisiciones 4 (40 %)
Interesados 8 (80 %)

Figura 8. Areas de conocimiento mas relevantes del PMBOK para un analisis de factibilidad.

Fuente: Elaboracion propia.

Sobre el area de conocimiento mas relevante del PMBOK a inicios de un proyecto
inmobiliario, se le pidio al panel de expertos seleccionar el area de conocimiento mas
importante en la factibilidad inmobiliaria. Las areas de conocimiento mas importantes para
ellos son el area de integracion con un 50%, el alcalde con un 20%, los costos con un 20% y el
cronograma con un 10%. Estas areas de conocimientos seleccionadas reflejan que lo mas
importante para ellos es establecer las coordinaciones de todos los elementos desde la
asignacion de tareas hasta la comunicacion de los involucrados. En la Figura 9 se presentan las
areas de conocimiento mas relevantes del PMBOK, segun la encuesta realizada al panel de

expertos, en la factibilidad inmobiliaria.
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Figura 9. Area de conocimiento mas relevante del PMBOK para un analisis de factibilidad.

Fuente: Elaboracion propia.

De estas 82 afirmaciones del panel de expertos podemos concluir que el PMBOK ha
influenciado bastante en la gestion de proyectos y es ampliamente aceptado por los
profesionales como por las empresas del rubro ya que les han permitido obtener mejores
resultados en los proyectos que utilizaron dicha guia del PMBOK. Es asi que las herramientas
proporcionadas por esta guia estan validadas por los profesionales ya que esta proporciona una
vision integral de los entregables para este desarrollo inmobiliario para evitar omisiones
durante la planificacion. Capacitar a los colaboradores no requiere recursos adicionales y no
resulta abrumadora o demasiada rigida para su implementacion tanto en empresas de gran

tamafio como las de menor tamafio.

En base a los expertos, se establecen las areas de conocimientos mas importantes para
esta etapa del proyecto. Dichas areas son la integracion, interesados, riesgos, comunicaciones,
calidad, costos, cronograma y alcance. Por consiguiente, de estas 4reas de conocimientos
seleccionadas, podemos aceptar sus entregables (acta de constitucion, presupuesto,
cronograma, EDT, enunciado del alcance, matriz de trazabilidad de requisitos, plan de gestién
de la calidad, matriz de comunicacion, registro de riesgos, registro de interesados y matriz de
evaluacion de involucramiento) ya que han sido de gran utilidad para el panel de expertos en
base a su conocimiento y experiencia. Es relevante destacar que los entregables sefialados
anteriormente estan destinados especificamente para desarrollos inmobiliarios de este tipo, de
variar el tipo de proyecto pueden contribuir otros entregables ya que cada proyecto es unico

debido a sus particularidades diferentes.
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Capitulo 5: Estudio de mercado

En el presente capitulo se abordan diversos aspectos cruciales para comprender las
oportunidades y el entorno del mercado dentro del sector inmobiliario. Esto incluye la
recopilacion de datos descriptivos como histéricos, asi como la exploracion de fuentes
secundarias y primarias. Se deben analizar la demanda y oferta de viviendas, el perfil del cliente
potencial, y examinar proyectos similares mediante datos reales y actuales. Este capitulo
proporciona una vision completa y fundamentada del mercado en el que el proyecto
inmobiliario busca establecerse, informando asi las decisiones estratégicas en la fase de

planificacion y desarrollo del proyecto.

5.1 Analisis de la oferta y demanda de viviendas en San Isidro
5.1.1 Oferta del sector inmobiliario

En base al 25° Estudio de Mercado de Edificios Urbanas en Lima Metropolitana de
CAPECO en 2020, se muestran las unidades de viviendas en oferta total entre los afios 1996 al
2020. En la Figura 10 se muestra que respecto al afio anterior hubo un incremento del 22.8%,
ascendiendo a 37,139 viviendas en oferta disponible. De las unidades ofertadas en el afio 2020,

98.71% representa a los departamentos y el 1.29% a las casas.

Figura 10. Unidades de vivienda en Oferta 1996-2020.

Fuente: CAPECO, 2020.

En la Tabla 5 se presenta la oferta total disponible de viviendas segiin sector urbano y
precio de venta, para un rango de vivienda de superior a S/. 700,000, Lima Top tiene 5,100 y
Lima Moderna 623. En la Tabla 6 se muestra la oferta total disponible de departamentos segiin
sector urbano y precio por m2, para precios por m2 mayores a S/. 10,000, Lima Top tiene 1,927
y Lima Moderna 124. En la Tabla 7 se muestra la oferta total disponible segun sector urbano y
area de vivienda, para departamentos entre 81m2 y 150m2, Lima Top tiene 3,759 y Lima

Moderna tiene 2,969.



Tabla 5: Oferta total disponible segln sector urbano y precio de venta.

Fuente: CAPECO, 2020.

Tabla 6: Oferta total disponible de Departamentos segun sector Urbano y precio por m2.

Fuente: CAPECO, 2020.

Tabla 7: Oferta total disponible segun sector urbano y area de vivienda.

Fuente: CAPECO, 2020.
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En la Tabla 8 se presenta el nimero de dormitorios seguin sector urbano, para Lima Top
el 23.7% tiene 1 dormitorio, 35.8% 2 dormitorios y 38.7% 3 dormitorios y para Lima Moderna
el 14.6% tiene 1 dormitorio, 31.3% 2 dormitorios y 53.9% 3 dormitorios. En la Tabla 9 se
presenta el numero de bafos en los departamentos segiin sector urbano, para Lima Top el
45.3% tiene 2 banos, 27.2% 3 bafios y 8% 4 dormitorios y para Lima Moderna el 59.3% tiene
2 bafios, 25.3% 3 bafios y 0.5% 4 bafios. En la Tabla 10 se muestra la existencia de dormitorio
y bafio de servicio segun sector urbano, en Lima Top el 27.4% tiene y para Lima Moderna el
6.6%. E1 26.3% de Lima Top y 19.5% de Lima Moderna tienen cocinas independientes en los
departamentos. El 63.6% de Lima Top tiene Gas natural y para Lima Moderna el 85%, el 2.3%
de Lima Top tiene GLP y para Lima Moderna el 1.8%. El 26.3% de Lima Top y 19.5% de
Lima Moderna tienen cocinas independientes en los departamentos. El 63.6% de Lima Top
tiene Gas natural y para Lima Moderna el 85%, el 2.3% de Lima Top tiene GLP y para Lima
Moderna el 1.8%.

Tabla 8: NUmero de dormitorios en departamentos en venta segin sector urbano.

Fuente: CAPECO, 2020.

Tabla 9: NUmero de bafios en departamentos en venta segun sector urbano.

Fuente: CAPECO, 2020.

Tabla 10: Dormitorio y bafio de servicio en departamento segun sector urbano.

Fuente: CAPECO, 2020.
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En la Tabla 11 se muestra el material predominante para los pisos de las viviendas
segun el sector urbano, tanto Lima Top como Lima moderna usan en su mayoria el porcelanato
(61.9% y 43.7%), los pisos laminados (17.7% y 42.7%), la cerdmica (9.0% y 10.8%) y la
madera estructura (6.9% y 0.5%). En la Tabla 12 se muestra las areas comunes en los proyectos
de vivienda segun el sector urbano, predominando la porteria, el salon social, la zona de
parrillas, el gimnasio, las areas verdes, el hall de ingreso, el salon de nifios, la terraza, la piscina,
el estacionamiento de bicicletas, la zona de coworking y una zona de bar.

Tabla 11: Material predominante para pisos en vivienda en venta segln sector urbano.

Fuente: CAPECO, 2020.

Tabla 12: Areas comunes en proyectos de vivienda segin sector urbano.

Fuente: CAPECO, 2020.
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5.1.2 Demanda del sector inmobiliario

En base al 25° Estudio de Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima Metropolitana
de CAPECO publicado en 2020, se muestra el analisis de demanda. En ese mismo afio en Lima
Metropolitana residia un total de 2,814,257 hogares, de los cuales se realizd un muestreo de
2500 hogares por parte de CAPECO para ver la distribucion de hogares por sector urbano y
estrato socioeconomico. En la Tabla 13 se muestra que en Lima Top el 59.7% pertenece al

sector socioecondomico alto mientras que para Lima Moderna el 17.8%.

Tabla 13: Distribucion de hogares seglin sector urbano y estrato socioeconémico.

Fuente: CAPECO, 2020.

5.1.2.1 Demanda potencial habitacional

De los 2,500 hogares analizados, en la Tabla 14 se presenta que el 21.2% de hogares de
Lima Top y el 34.1% de Lima Moderna representan la demanda potencial habitacional. Esto
quiere decir que tienen interés en adquirir un lote para construir vivienda, comprar una vivienda
o construir en lote de su propiedad en los dos afios posteriores. En la Tabla 15 se muestra el
interés de los hogares por cambiar sus condiciones habitacionales en los proximos dos afios, el
16.5% de Lima Top tiene la intenciéon de comprar una vivienda y el 2.5% de comprar un lote
para construirlo mientras que para Lima Moderna el 24.7% tiene la intencién de comprar una

vivienda y el 6.8% un lote.

Tabla 14: Demanda potencial habitacional segln sector urbano y estrato socioeconémico.

Fuente: CAPECO, 2020.
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Tabla 15: Interés de hogares en Lima Metropolitana de cambiar sus condiciones habitacionales.

Fuente: CAPECO, 2020.

5.1.2.2 Demanda efectiva habitacional

La demanda efectiva habitacional, para fines de la investigacion de la CAPECO, ha sido
calculada en base a 3 criterios:

Interés de adquirir lotes habitacionales, adquirir viviendas o construir en un lote de su
propiedad una vivienda.

Predisposicion de hogares interesados en asumir la mensualidad del préstamo requerido
para adquirir lotes habitacionales, adquirir viviendas o construir en un lote de su propiedad
una vivienda.

Capacidad de los hogares en poder cumplir con los pagos de las mensualidades del
crédito hipotecario o poder pagarlo al contado en base a sus ingresos netos como grupo

familiar.

Tabla 16: Preferencia de los demandantes efectivos al area minima de vivienda.

Fuente: CAPECO, 2020.
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Tabla 17: Monto de compra de vivienda segln los demandantes efectivos.

Fuente: CAPECO, 2020.

5.1.3 Venta historica del sector inmobiliario

En base al 25° Estudio de la CAPECO publicado en 2020, se muestran las unidades de
viviendas vendidas entre los afios 1996 al 2020. En la Figura 11 se muestra que en el afio 2020
hubo un descenso del 23.98% con respecto al afio anterior, disminuyendo a 13,725 viviendas
vendidas. De las unidades vendidas en el afio 2020, 97.54% representa a los departamentos y

el 2.46% a las casas.

Figura 11. Unidades de vivienda vendidas 1996-2020.

Fuente: CAPECO, 2020.

En la Tabla 18 se muestran las viviendas vendidas segin sector urbano y precio de
venta, para un rango de vivienda de superior a S/. 700,000 Lima Top vendié 2,641 y Lima
Moderna 295. En la Tabla 19 se muestran las viviendas vendidas segun sector urbano y precios
por m2, para precios por m2 mayores a S/. 10,000 Lima Top vendi6 778 y Lima Moderna 25.
En la Tabla 20 se muestran las venta de viviendas seglin sector urbano y area, para viviendas

entre 81m2 y 150m2 Lima Top vendi6 2,128 y Lima Moderna tiene 1,286.



Tabla 18: Viviendas vendidas segun sector urbano y precios de venta.

Fuente: CAPECO, 2020.

Tabla 19: Viviendas vendidas segln sector urbano y precios por m2.

Fuente: CAPECO, 2020.

Tabla 20: Viviendas vendidas segun sector urbano y area.

Fuente: CAPECO, 2020.
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5.2 Mercado objetivo

Para definir el mercado objetivo se emplea la segmentacion de mercados la cual
consiste en fragmentar mercados extensos y diversos en segmentos mas pequefios para poder
alcanzar de forma mas efectiva con servicios y productos adaptados a sus necesidades
particulares permitiendo definir nuestro mercado objetivo. Algunas variables del analisis son

la ubicacion geografica, el nivel de ingresos, el estilo de vida y el nivel socioecondémico.

5.2.1 Variables geograficas

Con base al 25° Estudio de Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima Metropolitana
realizado por la CAPECO, Lima Metropolitana tiene 49 distritos, los cuales se dividen en 7

sectores urbanos (ver Figura 12).

Figura 12. Sectores Urbanos de Lima Metropolitana.

Fuente: CAPECO, 2020.

De la siguiente figura se extrae que el Sector 1 es Lima Top, el Sector 2 es Lima
Moderna, el Sector 3 es Lima Centro, el Sector 4 es Lima Este, el Sector 5 es Lima Norte, el
Sector 6 es Lima Sur - Balnearios y el Sector 7 es Callao. El proyecto de la presente
investigacion esta ubicado en San Isidro, como se puede observar dicho distrito pertenece al

Sector 1 “Lima Top”.
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5.2.2 Variables demograficas

En base a las encuestas realizadas por el INEI, la Asociacion Peruana de Empresas de
Investigacion de Mercados (APEIM) calcula con base a un grupo de variables (ver Figura 13)
los cinco niveles socioecondmicos (NSE). Se tiene de esa forma los NSE: A, B, C, Dy E; los

cuales a su vez se subdividen en estratos A1, A2, B1, B2, C1,C2, Dy E.

Figura 13. Variables para la construccion de los Niveles Socioeconémicos.

Fuente: APEIM, 2023.

En la Tabla 21 se muestran las caracteristicas de un hogar de nivel socioecondémico A
mostrando en promedio la ocupacion del jefe de hogar, el ingreso familiar, la educacion del
jefe de hogar, la vivienda, el transporte y la salud. Dadas las particularidades de estos grupos
demograficos y al ingreso familiar declarado mensual, nuestro enfoque de producto esta

dirigido hacia el estrato A1 del NSE A.

Tabla 21: Caracteristicas de hogar de nivel socioeconémico A.

NSE Al (akte) NSE A2 (medio alt)
Distrabucion de hogires 0.4% 15%
Pringipalmente geventes de smpresss con més de 20 | Profesionales dependientss e independientes del sector
Olenpacion del jefe de bogar | trabajadeeszs. Profzsionalss dependientes & publico. Funcionarios del seetor poblico. Paqueitos
independientes ¥ altos ejecutivos del sector peivado. | comerciantes,
Ingreso familiar declamdo Em prommedio 5/,17,000 = promedin 509,400

Ml 6L - T ||%i1'\- el o ||'|'.'i'-\. 'I‘.ﬂ;cL'i::.
Todoa tisnen postgrado ¥ han realizado s ssmdios | ' °

a L i sidades 1IZ'.'.?.'._?|'- n
en celegos ¥ universidades privadas, I

Erchsenciom del jefe del hogar

sus estudios en enlegios ¥ univer

eatatales
La mayoria con vivienda propia, Viven en casas - . . .
independientes v departamentos, Tl estado de La mavorta con vivienda pregia. Tanibién viven en casas
Vivienwhe, bienes ¥ servicies PEACIENES ¥ fepartamenios, L ssaoo & mchegremcienites ¥ departamenios. Pooo mas de La it

conssrvacedn de La vivienda ¢ buene ¥ La mayoria

tiene inferruptor tieqe mterconnudcador.

Auborndyvil particular, ted v o algumes ceasones

Transparte Antomndvil particnlar ¥ e transpte pablico

Thisa gran parte ha viajade al exterior del pais sobee | Ml de 1a mitad ha viajado al interior del pade v algimwos
|':h.||.| R ILTSIan 0 Wl 1
tienen intaneidn de v

ICICIES O :I'.'.]:i';i'.l. [ A II'..'l:ri"'!'ii'. il..' l\."i'.l'.!:ll' LI i'J\_'iII.'!.I.ﬂ'J\."\- ¥a '.I'.'..::i!.'il\.l. Tilll'.]:fil.':l T
jar al dnterior o extenor durante mtencidn de viagar al interior ¥ exranjero dorante los

E'ia_'iux i -a:pu.r\ci:lniﬂl.'ln

loa préxtmos 12 meses. prliiiees 12 meses.
Salud Climdcas perbiculanes. Sepuro de salud prvade yio Clinacas particulires. Seguwro povado o EPS. Al
EP%. Tienen semra de wvida. Hemen serra de vidn,

Fuente: Elaboracion propia con base en datos de APEIM, 2023.
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En base a los datos del APEIM 2023, las distribuciones de los hogares en Lima
Metropolitana se muestran en porcentajes en la Figura 14. De la figura se extrae que el 2.9%
de hogares pertenecen al NSE A (93,609 hogares), de los cuales el 0.4% al estrato A1 (12,912
hogares) y el 2.5% al estrato A2 (80,697 hogares).

Figura 14. Distribucién de hogares en Lima Metropolitana.

Fuente: APEIM, 2023.

Como se evidencia en la Tabla 22, la cual pertenece al Informe de Niveles
Socioeconoémicos del APEIM 2023 con data del ENAHO 2022, el NSE del proyecto ubicado
en San Isidro corresponde a la zona 7; en donde el 28.7% de los hogares pertenecen al NSE A
y el 47.2% al NSE B. Los sectores de mayor interés para el proyecto son los que presentan
mayor incidencia del NSE A, en la Zona 6 es el 14.6% y la Zona 7 es el 28.7%.

Tabla 22: NSE por zonas geogréficas en Lima Metropolitana.

Fuente: APEIM, 2023.
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Como se evidencia en la Figura 15, de APEIM 2023, se aprecia que el ingreso promedio
familiar mensual para el NSE A es de S/. 13,008 soles y para el NSE B es de S/. 6,754 soles.
El gasto promedio familiar mensual para el NSE A es de S/. 7,683 soles y para el NSE B es de
S/. 4,675 soles. Dichos datos de ingresos son importantes para el proyecto en estudio

permitiéndonos enfocar nuestro mercado objetivo en el NSE A.

Figura 15. Ingresos y Gastos promedio por NSE en Lima Metropolitana.

Fuente: APEIM, 2023.

5.2.3 Variables psicograficas

Segtin Consultoria e Investigacion Arellano, la segmentacion por estilos de vida en el
Pert se clasifica en 6 categorias, de las cuales dos son exclusivamente masculinas, dos son
femeninas y los dos restantes son mixtas. Estos son los conservadores, las modernas, los
sofisticados y los progresistas. Estas categorizaciones posibilitan la descripcion del consumidor
con el proposito de comprenderlo mejor y satisfacer de manera efectiva sus requerimientos

(Consultoria e Investigacion de Mercados, s.f.).

De estas seis categorias solo podemos encontrar clientes potenciales en tres de ellas ya
que se debe tener en cuenta la capacidad adquisitiva de los mismos. Estos son los sofisticados,
los progresistas y las modernas, de los cuales los principales son los sofisticados. En base a las
caracteristicas descritas, se puede identificar a nuestros clientes objetivos para el proyecto en
San Isidro como sofisticados ya que pertenecen a las clases altas capaces de adquirir una

vivienda en uno de los mejores distritos de Lima Metropolitana. Los Sofisticados son un
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segmento de la poblacion peruana que busca la excelencia en todo lo que hacen. Valoran la
calidad, la exclusividad y la innovacion. Son consumidores exigentes y fieles a las marcas. Sus
habitos y estilos de vida giran en torno a la modernidad, la cultura, el entretenimiento y la

tecnologia.

Tabla 23: Los 6 estilos de vida en Perd.

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 16. Los 6 estilos de vida en Peru segin Arellano.

Fuente: Arellano 6 estilos de vida, 2024.



57

5.3 Perfil del cliente

En base al analisis de las variables de segmentacion, se define el perfil del cliente
objetivo como familias pertenecientes al estrato A1 del NSE A integradas por jefes de hogar
entre 30 y 60 afios de edad con 1 o 2 hijos, lo que sugiere optimo 2 o 3 dormitorios por
departamento. Los hogares estdin conformados por padres con ocupacién gerencial,
profesional, altos ejecutivos del sector privado o empresarios con un ingreso familiar neto
promedio de S/. 30,000 soles y con educacion de postgrado. Su medio de transporte son autos
particulares o taxis por lo que es importante tener buena cantidad de cocheras y de visitas.
Debido a esto es relevante contar con facil acceso a los centros financieros, centros de salud,
centros comerciales, instituciones educativas y zonas recreativas. Las familias desean adquirir
una vivienda exclusiva con estilo moderno y lujoso con acabados de alta calidad y en una zona
tranquila en residenciales o frente a parques y no en avenidas principales. De acuerdo a sus
estilos de vida, se consideran como sofisticados ya que poseen altos niveles de ingresos,
valoran el estatus de vida, demandan productos de alta calidad y tienen altos habitos de vida

siendo proactivos y que provengan de los sectores de Lima Moderna o Lima Top.

Con respecto a las caracteristicas de la vivienda a adquirir y en base a las viviendas
vendidas en Lima Top, el precio promedio de departamentos asciende a S/.928,458 soles con
un valor promedio por m2 de S/.8,698; estacionamientos de S/.47,357 soles y por m2 de
S/.3,200 y depositos por m2 de S/.3,186; las areas son de 81m2 a 150m2 con departamentos de
2 a 3 dormitorios con 2 a 4 bafios; el 27.4% tiene dormitorio y bafio de servicio; el 48% del
NSE A tiene servicio doméstico; el 26.3% tiene la cocina independiente; el material
predominante en los pisos son el porcelanato, el piso laminado, la cerdmica y la madera
estructurada; el 63.5% no esta ubicado frente a una avenida y las principales dreas comunes
son la porteria, el salon social, la zona de parrillas, el gimnasio, areas verdes, hall de ingreso,

salon para nifios, terraza, piscina, estacionamiento para bicicletas, coworking y bar.

Para un segmento de vivienda No Social 2, el 83.5% de las viviendas son pagados
mediante un crédito hipotecario en un plazo promedio mayor a 15 afios y con una cuota inicial
entre 10% y 30 %. Los principales bancos promotores son el BCP (78.8%), BBVA (26.4%),
Interbank (37.0%) y Scotiabank (21.2%). Por ejemplo, para un financiamiento en 20 afios de
S/. 1,400,000 con una tasa anual de 10% y un 20% de cuota inicial lo estimado a pagar de cuota

mensual en cuotas dobles (julio y diciembre) es de S/. 10,044 soles.
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5.4 Descripcion del terreno

El terreno del proyecto de forma rectangular se encuentra ubicado en la Calle Manuel
Gonzales de la Rosa 535, Urbanizacion Orrantia del Mar en el distrito de San Isidro. Se
encuentra a 2 cuadras de la Av. Salaverry y de la Av. Javier Prado. El terreno se encuentra
cerca del limite de los distritos de Jesus Maria y Magdalena del Mar. En lo que se refiere a la
zonificacion del distrito, pertenece a zona Residencial de Densidad Baja (RDB). Se presentan
imagenes de las condiciones actuales del terreno en el Anexo N°13 mostrando su condicion
actual y sin mucha demolicion por ejecutar. La localizacion del terreno del proyecto se muestra

en el mapa en la Figura 17.

Area del terreno: 1207 m2.

Perimetro del terreno: 148.3 metros. (Frente: 24.3m, Izquierda: 50m, Atras: 24m, Derecha:

50m).

Limites o Linderos: Norte: Calle Manuel Gonzales de la Rosa, Sur: Propiedad de terceros uso

vivienda multifamiliar 11 pisos, Este: Propiedad de terceros uso vivienda multifamiliar 13

pisos, Oeste: Propiedad de terceros uso vivienda multifamiliar 12 pisos.

Figura 17. Ubicacion del terreno del proyecto: Gonzales de la Rosa 535.

Fuente: Extraido de Google Maps.
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5.4.1 Entorno del proyecto

Este al encontrarse en una ubicacion céntrica cuenta con cercania a zonas de recreacion,
comercio, educacion, sector salud, sector financiero y entre otros servicios esenciales que se
alineen a los requerimientos especificos del perfil del cliente. Se analiza el entorno del proyecto
con base a la facil accesibilidad que se pueda tener para llegar a lugares de interés en un tiempo
menor a 15 minutos caminando o mediante uso de vehiculos. En la Figura 18 se muestran
algunos de los lugares descritos a continuacién como apoyo visual para referenciarse. Estos
son algunos de los servicios a los que se puede acceder por el entorno:

Centros recreativos: Se encuentra cerca del Real Plaza Salaverry, centro cultural peruano-

japongs, Lima Cricket & Football club, parque José de Acosta, Lima Golf Club, parque Alfonso
Ugarte, parque Guardia Civil, parque Castilla y del complejo deportivo municipal de San
Isidro.

Entidades Financieras: Se encuentran cajeros automaticos y entidades financieras como el

BBVA, Interbank, Banco GNB, BCP, Scotiabank y cerca del centro financiero de San Isidro.
Centro educativos: Se encuentra cerca de diversos jardines infantiles como el nido Brighton y
de colegios como el British International School, colegio Ledn Pinelo y el colegio Montealto.
Cerca de la universidad UPC y Pacifico. Ademas, cerca de diversos centros de postgrado de la
UTP, la Cayetano Heredia y la Pacifico.

Centros de seguridad: El entorno del proyecto es bien seguro puesto que son vigilados por la

comisaria Orrantia del Mar, puestos de serenazgo, patrullas rodantes, los policias caminan por
las calles y la seguridad privada de las propias casas aledafias.

Establecimientos de salud: Se encuentra cerca de varios centros médicos, pero para el sector al

que pertenece el cliente le interesa la clinica Sanna El Golf'y San Felipe.

Establecimientos de comida: Se encuentra cerca de San Antonio, Edo Sushi Bar, Piacere, La
Baguete, Starbucks, La Bonbonniere y entre otros restaurantes.

Supermercado: Se encuentra cerca de Vivanda, Bivo Market Saludable, Las vacas felices, Plaza
Vea y entre otros supermercados.

Hoteles y alojamientos: Se encuentra cerca del hotel Country Club de Lima, Costa del Sol

Wyndham, Delfines Hotel & Convention Center y BTH hotel Lima Golf.

Embajadas: Se encuentra cerca de la embajada de Rusia, Costa Rica, Suiza, Nicaragua, El

Salvador, Uruguay, Argelia, India, Francia, Ecuador, Republica Checa y Japon.
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Figura 18. Entorno del proyecto inmobiliario.

Fuente: Extraido de Armando Paredes Inmobiliaria.

5.4.2 Accesibilidad

El proyecto cuenta con facil acceso debido a que se sitia en una de las mejores
urbanizaciones de San Isidro. La urbanizacion Orrantia cuenta con pistas y veredas en correcto
estado de mantenimiento para una circulacion fluida. Existen multiples accesos disponibles
para acceder al proyecto, mediante vehiculo privado, transporte publico, servicio de taxi o
caminando debido a su ubicacidn céntrica con respecto a diversos puntos de interés en Lima
Metropolitana. Se puede llegar al proyecto mediante la av. Salaverry, av. Javier Prado, la av.

Juan de Aliaga, la av. Brasil, la av. del Ejército y la av. Alberto del Campo.
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5.4.3 Servicios publicos

El proyecto en cuestion se localiza en una zona residencial y dispone de todos los
servicios publicos indispensables para atender las demandas de los residentes, entre ellos:
Electricidad, telefonia, agua potable, conexion por cable, alcantarillado, redes de gas natural,
alumbrado publico y servicios de seguridad. De igual forma se considera buena practica
solicitar las factibilidades de servicios a las empresas proveedoras de servicios publicos donde
se establezcan los aspectos técnicos y las condiciones con el objetivo de garantizar la dotacion

de los servicios basicos para el proyecto.

5.5 Proyectos de la competencia
5.5.1 Competencia directa

En este punto se analiza los proyectos multifamiliares que ofrezcan un producto similar
y que se encuentren en la misma area geografica y que puedan resultar atractivos para los
potenciales clientes (estrato A1, NSE A). Con base a dicho andlisis de la competencia directa
se estima el precio de venta y la velocidad de ventas de los departamentos a través del
comparativo de atributos de la competencia. Dichos atributos son la ubicacion, las éareas
comunes, el ticket promedio, el entorno del proyecto, la calidad de los acabados, la fachada, la

exclusividad y la distribucion de los departamentos.

Figura 19. Ubicacion de los proyectos de competencia directa.

Fuente: Elaboracion propia extraido de Google Maps.
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En el Anexo N°14 se presentan de los proyectos de competencia directa los datos
generales, las areas comunes, las estrategias de marketing, el estado de las ventas, los acabados,
las tipologias, las distribuciones e imdagenes. A continuacion, se detallan los edificios

multifamiliares del analisis de competencia directa:

Pasaje Ugarte 546: Proyecto ubicado en la calle Manuel Ugarte y Moscoso 546 en San Isidro

de la empresa Armando Paredes se encuentra en etapa de lanzamiento. El edificio cuenta con
33 departamentos y 75 estacionamientos distribuidos en 11 pisos y 3 sétanos. Cuenta con
duplex y flats de 2 a 4 dormitorios con sala de estar y dormitorio de servicio en un rango de
areas de 80 m2 a 228.68 m2 con un area promedio de 128.96 m2 y un precio de venta en esta
etapa de 2,448 dolares/m2. Los departamentos cuentan con piso de madera estructurada,
paredes empastadas, encimeras de cuarzo blanco, muebles de melamine con acabado en
poliuretano, closets en todos los dormitorios de melamine, puertas principales de MDF
enchapadas en cedro, puertas interiores contraplacadas en color blanco, ventanas y mamparas
de atenuacion acustica con marcos de aluminio y vidrios templados. El proyecto cuenta con
ascensor, lobby de ingreso y una zona de parrilla. La fecha de entrega estimada es en marzo

del 2026.

Ugarte y Moscoso 455: Proyecto ubicado en la calle Manuel Ugarte y Moscoso 455 en San

Isidro de la empresa Armonhy Inmobiliaria se encuentra en etapa de construccion. El edificio
cuenta con 12 departamentos y 28 estacionamientos distribuidos en 6 pisos y 2 sotanos. Cuenta
con flats de 1 a 3 dormitorios con sala de estar sin dormitorio de servicio en un rango de areas
de 108.81 a 139.15 m2 con un area promedio de 133.12 m2 y un precio de venta en esta etapa
de 2,539 dolares/m2. Los departamentos cuentan con piso de madera estructurada, paredes
empastadas, encimeras de cuarzo blanco, muebles de melamine con acabado en poliuretano,
closets en todos los dormitorios de melamine, puertas principales de MDF enchapadas en
cedro, puertas interiores contraplacadas en color blanco, ventanas y mamparas de atenuacion
acustica con marcos de aluminio y vidrios templados. El proyecto cuenta con ascensor, lobby
de ingreso, jardin interno y estacionamiento para bicicletas. La fecha de entrega estimada es en

agosto del 2024.
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Ugarte & Moscoso 370: Proyecto ubicado en la calle Manuel Ugarte y Moscoso 370 en San

Isidro de la empresa Armando Paredes se encuentra en entrega inmediata. El edificio cuenta
con 37 departamentos y 85 estacionamientos distribuidos en 10 pisos y 4 sétanos. Cuenta con
duplex y flats de 3 dormitorios con sala de estar y dormitorio de servicio en un rango de areas
de 110.84 a 244.36 m2 con un area promedio de 125.1 m2 y un precio de venta en esta etapa
de 2,679 dolares/m2. Los departamentos cuentan con piso de madera estructurada, paredes
empastadas, encimeras de cuarzo blanco, muebles de melamine con acabado en poliuretano,
closets en todos los dormitorios de melamine, puertas principales de MDF enchapadas en
cedro, puertas interiores contraplacadas en color blanco, ventanas y mamparas de atenuacion
acustica con marcos de aluminio y vidrios templados. El proyecto cuenta con ascensor, lobby

de ingreso y areas verdes. El proyecto fue entregado en abril del 2023.

Ugarte y Moscoso 330: Proyecto ubicado en la calle Manuel Ugarte y Moscoso 330 en San

Isidro de la empresa Armando Paredes se encuentra en entrega inmediata. El edificio cuenta
con 42 departamentos y 95 estacionamientos distribuidos en 15 pisos y 4 sétanos. Cuenta con
duplex y flats de 3 dormitorios con sala de estar y dormitorio de servicio en un rango de areas
de 80.30 a 158.176 m2 con un area promedio de 108.33 m2 y un precio de venta en esta etapa
de 2,699 dolare/m2. Los departamentos cuentan con piso de madera estructurada, paredes
empastadas, encimeras de cuarzo blanco, muebles de melamine con acabado en poliuretano,
closets en todos los dormitorios de melamine, puertas principales de MDF enchapadas en
cedro, puertas interiores contraplacadas en color blanco, ventanas y mamparas de atenuacion
acustica con marcos de aluminio y vidrios templados. El proyecto cuenta con ascensor, lobby
de ingreso y areas verdes, area de juego para nifios y zona de parrillas. El proyecto fue

entregado en abril del 2023.

De igual forma, se muestra la Tabla 24 donde se aprecia una tabla resumen de los
detalles generales de la competencia directa lo que nos permite estimar el precio de venta y la
velocidad de ventas de los departamentos a través del comparativo de atributos de la

competencia.
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Tabla 24: Cuadro resumen de los proyectos de competencia directa.

Fuente: Elaboracion propia.

5.5.2 Competencia indirecta

En este punto se analiza los proyectos multifamiliares que ofrezcan un producto no
exactamente al presente, pero que se encuentren en la misma area geografica y que puedan
resultar atractivos para los potenciales clientes (NSE A). Con base a dicho andlisis de la
competencia indirecta se puede ajustar la velocidad de ventas y los precios de venta del
proyecto. En la Figura 20 se visualiza la ubicacion de los proyectos de competencia indirecta
respecto a nuestro proyecto. En el Anexo N°15 se presentan los datos generales, las areas
comunes, las estrategias de marketing, el estado de las ventas, los acabados, las tipologias, las
distribuciones e imagenes de los proyectos de competencia indirecta. En la Tabla 25 se aprecia

una tabla resumen de los detalles generales de la competencia indirecta.



Figura 20. Ubicacidn de los proyectos de competencia indirecta.

Fuente: Elaboracion propia extraido de Google Maps.

Tabla 25: Cuadro resumen de los proyectos de competencia indirecta.

Fuente: Elaboracion propia.
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En Tabla 26 se muestra el cuadro del analisis de la competencia indirecta y directa y se

determina la velocidad de ventas y el precio ponderado promedio de venta en funcién a sus

atributos tales como ubicacion, areas comunes, precios, entorno, calidad, fachada, distribucion

y exclusividad. Nuestro proyecto Gonzales De la Rosa 535 tiene una mayor puntuacién total

debido a la superioridad en la ubicacion, distribucion y por ser de los mejores en los demas

aspectos. El proyecto 7 es el tnico de la competencia indirecta que entra en analisis de atributos

debido a su grado de similitud de metrajes y precios que afectan a la velocidad de ventas. En

el Anexo N°16 se muestra el analisis de competencia de atributos cuantitativo.

Tabla 26: Analisis de competencia de atributos cuantitativo.

CALIFICACION PONDERADA
ATRIBUTO Ubicacién | Areas comunes Precio Entorno Calidad Fachada Distrubicion | Exclusividad TOTAL
Pasaje Ugarte 546 1 1.20 0.50 1.20 0.75 1.08 0.35 0.85 0.45 6.38
Ugarte y Moscoso 455 2 1.35 0.70 0.75 1.35 0.90 0.30 1.02 0.50 6.87
Ugarte & Moscoso 370 3 1.05 0.60 0.90 1.05 1.80 0.50 1.19 0.35 7.44
Ugarte y Moscoso 330 4 0.90 0.80 1.35 0.90 1.62 0.45 1.36 0.30 7.68
Gonzales de la Rosa 535 5 1.50 0.90 1.05 1.20 1.44 0.40 1.70 0.40 8.59
Aliaga Garden Etapa IT 7 0.75 1.00 1.50 1.50 1.26 0.25 1.53 0.25 8.04

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura 21 se visualiza la tendencia lineal de precios ponderados segun su

puntuacion total, para el presente proyecto resulta en un precio por metro cuadrado ponderado

de US$2,732 /m2 de area techada. Dicho precio es el promedio de los precios de las etapas de

entrega inmediata, en construccion y preventa.

Figura 21. Comparativo de precios y atributos de la competencia.

Fuente: Elaboracion propia.
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En la Figura 22 se visualiza la tendencia lineal de la velocidad de ventas segiin su
puntuacion total, para el proyecto resulta en un valor de 2.29 dptos./mes. Dicho valor es
fuertemente afectado por el proyecto 7 de la competencia indirecta, debido a eso se propone

una velocidad de ventas promedio mas conservadora de 1.5 dptos./mes.

Figura 22. Comparativo de velocidad de ventas y atributos de la competencia.

Fuente: Elaboracion propia.

5.6 Conclusiones del estudio de mercado

La distribucion de la oferta inmobiliaria muestra una clara tendencia hacia los
departamentos (98.71%), relegando a las casas a un porcentaje marginal (1.29%).

Se registra una mayor concentracion de ventas en las viviendas cuyo precio supera los
S/. 1,000,000 soles, con un total de 1,457 unidades vendidas en esta categoria.

La oferta total disponible para departamentos es de entre 81 y 150 m2.

Del andlisis de demanda y oferta de viviendas, las familias que pertenecen al NSE Al
optan por comprar una vivienda en Lima Top con ticket superior a S/. 1,000,000 soles. Ademas,
este sector representa el 95% de unidades ofertadas. Debido a esto, el proyecto encaja
perfectamente en las ventas de este segmento.

En el 25° Estudio de la CAPECO del 2020, se muestra que el precio promedio por m2
ofertado para el sector de Lima Top es de S/. 8,698. No obstante, en base al estudio de mercado
de competencia directa realizado se muestra que dicho precio es superior con valores de S/.
9,000 hasta S/. 10,500 soles por m2 en San Isidro.

La ubicacion y accesibilidad del proyecto es privilegiada ya que cuenta con facil acceso
a centros comerciales, entidades financieras, centros educativos, centros de seguridad,
establecimientos de salud, supermercados y embajadas. Ademas, al estar en una calle cuenta

con una ubicacion privada, pero de facil acceso.
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Dado que el perfil de los clientes potenciales corresponde al NSE A1, se puede concluir
que buscan un espacio residencial exclusivo que les permita mantener un estilo de vida acorde
a su estatus. En este sentido, el disefio del proyecto prioriza la exclusividad y la incorporacion
de acabados de primera calidad, superando los estandares de la competencia.

Del estudio de mercado de competencia directa se muestra que los 4 proyectos
analizados solo cuentan con el lobby o terraza como area comun. Como diferenciador, el
proyecto va a contar con una serie amplia de dreas comunes como saléon de yoga, gimnasio,
SUM, patios, jardines, coworking y sala de nifios.

Del analisis de competencia directa, todos los proyectos analizados cuentan con
tipologias de flats y diplex. Siendo los flats de un area entre 80 m2 y 193 m2 con un promedio
de 120 m2 y los duplex de un drea entre 136 m2 y 241 m2 con un promedio de 160 m2.

La cantidad de departamentos de los proyectos de la competencia ofrecen entre 12 y 42
unidades distribuidas entre 6 a 15 pisos. La distribucion promedio es de 2 a 3 departamentos
por piso.

La configuracion interna de los departamentos en proyectos similares presenta una
variedad de opciones entre 1 y 3 dormitorios, siendo la de 3 dormitorios la opciéon de mucha
mayor incidencia. Es importante mencionar que el 64% de los edificios evaluados incluye bafio
y dormitorio de servicio. En cuanto a la distribucidn espacial, todos los departamentos disponen
de lavanderia, bafio de visita, bafios secundarios, bafio principal, sala de estar familiar, sala-
comedor y cocina independiente.

En todos los departamentos de los proyectos competidores directos se ofrece un bafio
privado en el dormitorio principal y disponen de balcon en la sala-comedor.

La venta de departamentos en los proyectos competidores suele incluir
estacionamientos, mientras que los depositos se ofrecen de forma independiente. Mediante el
estudio de mercado se encontrd que el ticket promedio de los estacionamientos dobles de
23.67m2 es de S/. 101,000 soles, los estacionamientos simples de 13.45m2 son de S/. 62,000
soles y los depositos de 3m2 son de S/. 16,000 soles.
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Capitulo 6: Analisis del producto
En el presente capitulo se exponen las condiciones que el proyecto debe satisfacer segun
los parametros urbanisticos, se brinda un disefio preliminar de la cabida arquitectonica, se
describen las caracteristicas del proyecto y se detallan los acabados de las areas comunes y
departamentos. El objetivo principal es realizar un andlisis al producto que se va a lanzar al

mercado y en base a sus acabados realizar una estimacion de los costos.

6.1 Parametros edificatorios y urbanisticos

Con el objetivo de conocer los requisitos a cumplir en el disefio del proyecto se presenta
en el Anexo N°17 el certificado de pardmetros urbanisticos y edificatorios emitido por la
municipalidad de San Isidro para el terreno del proyecto. Dicho documento incluye el tipo de
uso que se pueda dar, la altura maxima de edificacion, el porcentaje de area libre, la densidad
neta maxima, el retiro minimo del lote, el frente minimo normativo, el area de lote normativa,

el alineamiento de fachada y la cantidad de estacionamientos.

Para el presente proyecto se aplican algunos conceptos del Capitulo II del Reglamento
integrado normativo (RIN) de San Isidro aprobado por la Ordenanza N°523-MSI, tales como

la colindancia de alturas descrito en el Articulo N°6 del reglamento.

Con base al certificado de pardmetros y a la ordenanza se desarrolla el proyecto
inmobiliario. En la Tabla 27 se presenta el cuadro normativo resumen del certificado de
parametros del proyecto a desarrollar, donde se compara las normas establecidas por la

Municipalidad con los parametros del proyecto.

Tabla 27: Cuadro normativo calle Gonzales de la Rosa 535.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.2 Disefio preliminar
6.2.1 Cabida arquitectonica

En un proyecto inmobiliario, la cabida arquitectonica es el disefio inicial del area
disponible dentro de las edificaciones planificadas, considerando aspectos como el area
techada, el area libre, el nimero de sotanos, el nimero de pisos, la distribucion de las unidades
inmobiliarias, las areas verdes, las areas comunes, estacionamientos, entre otros. Es esencial
para determinar la capacidad, funcionalidad y la factibilidad economica del proyecto, asi como

para cumplir con los requisitos y regulaciones de los parametros urbanisticos.

De esta manera, en base a dichos parametros urbanisticos se disefia la cabida
arquitectonica del edificio, de la cual se obtienen 11 pisos, 56 departamentos, 132
estacionamientos y 9 estacionamientos de bicicletas en un area techada de 12,541 m2. En el
Anexo N°18 se muestran los planos de la cabida arquitectdonica de los 11 niveles de

departamentos y los 4 niveles de sdtanos.

6.3 Descripcion detallada del proyecto

El proyecto “Manuel Gonzales de la Rosa 535” consiste en un edificio multifamiliar en
San Isidro de 11 pisos y 4 s6tanos en un area de terreno de 1,207 m2. El proyecto consta de 56
departamentos (tipo duplex y flat) y cuatro niveles de sotanos donde hay 51 estacionamientos
dobles vendibles, 13 estacionamientos simples vendibles, 12 estacionamientos de visitas, 9
estacionamientos de bicicletas y 63 depositos. En el Anexo N°19 se muestran los

departamentos y areas por nivel.

Con el proposito de crear un diferenciador del proyecto con respecto a la competencia,
se establecen diversas areas comunes distribuidas en el primer piso y el primer s6tano como 1
lobby de ingreso, 2 salas de usos multiples (SUM), 2 jardines interiores, 2 patios, 1 salén
infantil, 2 halls de ingreso, 1 coworking, 1 gimnasio, 2 salones de yoga y bafios de hombres y
mujeres. De igual forma el edificio va a contar con 3 ascensores con capacidad de 6 personas

cada ascensor, 1 escalera de emergencia y gabinetes contra incendio en cada nivel.

Entre las instalaciones generales del proyecto se contard con una cisterna de agua contra
incendios, 2 cisternas de agua doméstica, 1 cuarto de bombas, 1 cuarto de bombas para desagiie,

1 cuarto de acopio, 1 lavamopas y 1 area de servicio.
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6.3.1 Descripcion de los departamentos

En base al analisis del estudio de mercado realizado con respecto a las caracteristicas
de los departamentos y del perfil del cliente, la propuesta del proyecto consiste en 10 tipologias
de departamentos entre 7 duplex y 49 flats. Con respecto al significado de la distribucioén de
los departamentos la “D” significa el nimero de dormitorios para efecto del certificado de
parametros; la letra “E”, el nimero de habitaciones que pueden ser ocupadas como dormitorios
o estar dependiendo del cliente y la letra “H”, el nimero de habitaciones que no pueden ser
ocupadas como dormitorios, pero si como ambientes de hall de ingreso. En ese sentido si la
distribuciéon dice “2D+1E+1H”, esto quiere decir que el departamento cuenta con 3

habitaciones y 1 hall. En la Tabla 31 se presentan las tipologias de los departamentos.

Tabla 28: Tipologia de los departamentos del proyecto.

Tipologia Departamentos Area total m2 | Area libre m2 |Flat o Duplex| Distribucion | Habitaciones| Bafios |Servicios
A 101 142.05 36.28 Flat 1D-2E+0H 3 2 0
B-1 102 179.09 54.40 Flat 2D+1E+0H 3 2.5 1
204-304-404-504-
-2 24. . 2D+1E+ 2.
B 604-704-804 124.97 0.00 Flat D+1E+1H 3 5 1
B-3 904-1004 118.25 0.00 Flat 2D+1E+1H 3 2.5 1
C-1 103 202.51 61.06 Duplex 3D+0E+1H 3 2.5 1
c-2 305-505-705 141.81 0.00 Duplex 3D+0E+1H 3 5 1
D-1 104 177.89 56.14 Flat 2D+1E+1H 3 2.5 1
206-306-406-506-
-2 21.32 2D+1E+ 2
D-2 606-T06-806 121.32 0.00 Flat 2D+1E+1H 3 2.5 1
D-3 906-1006-1105 118.79 0.00 Flat 2D+1E+1H 3 5 1
E-1 201-401-601 134.74 0.00 Flat 3DH0E+1H 3 2.5 1
E-2 301-501-701 134.83 0.00 Flat 3D+0E+1H 3 2.5 1
E-3 801-901-1001-1101 131.83 0.00 Flat 3D+0E+1H 3 5 1
F 202-402-602 153.91 0.00 Duplex 3DH0E+1H 3 2.5 1
203-303-403-503-
G 603-703-803-903- 130.85 0.00 Flat 3D+H0E+1H 3 2.5 1
1003-1103
H 802-902-1002-1102 80.09 0.00 Flat 1D+1E+0H 2 2 0
I 905-1005 80.48 0.00 Flat 1D+1E+0H 2 2 0
T 1104 138.19 0.00 Flat 2ZDH0E+1H 2 2.5 1

Fuente: Elaboracion propia.

El proyecto cuenta con flats y duplex de 2 a 3 habitaciones y dormitorio de servicio en
areas de 80.09 a 202.51 m2 con un area promedio de 128.03 m2. Los departamentos cuentan
con piso de madera estructurada, amplia sala comedor con balcon en la terraza, cuarto con bafio
para el servicio, lavanderia, bafios de visita, ingreso directo en ambos niveles en caso de los
duplex, cocina tipo americana con encimeras de cuarzo blanco, puertas principales enchapadas
en cedro, ventanas y mamparas de atenuacion aculstica con marcos de aluminio y vidrios
templados. El dormitorio principal cuenta con bafio propio y walk in closet y los dormitorios
secundarios cuentan con su bafio compartido con roperos empotrados, todas las habitaciones

cuentan con baranda y mampara para una correcta ventilacion.
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6.3.2 Acabados de los departamentos

Segun el estudio de mercado de competencia directa (ver Anexo N°14) y el analisis de
oferta y demanda, es de gran importancia brindar acabados de primera calidad ya que los
clientes son muy exigentes y les interesa obtener los mejores productos considerando que estos
tengan un mayor precio debido a su estilo de vida. En base a dichas caracteristicas, los acabados

del proyecto para los departamentos constan de los siguientes materiales:

Pisos: Madera estructurada de 13 mm de espesor y formado de 19 x 220 cm en dormitorios y
sala. Porcelanato italiano de gran formato en los bafios secundarios, principales y de visita.
Ceramicos en cuarto de servicio, bafio de servicio y lavanderia. Piso porceldnico esmaltado
rectificado mate en la terraza de los balcones de las salas.

Zobcalos: Porcelanato italiano de gran formato en la cocina y los bafios de los dormitorios.
Ceramico en las lavanderias y el bafio de servicio. Contra zocalo de madera en los pisos de
madera estructurada en dormitorios y sala.

Puertas: Puerta principal de madera de alta gama tipo cedro de altura 2.3m. Puerta
contraplacada en los interiores de altura 2.3m.

Pintura: Supermate para techos, muros exteriores e interiores. Pintura en carpinteria de madera
laqueada en color natural y MDF pintado al duco en color blanco.

Muebles: Muebles de madera en las cocinas en partes altas y bajas. Closets y muebles de los
bafios empotrados de melamine de 18 mm.

Tableros: Cuarzo blanco espafiol en la cocina, bafios principales y secundarios. Las cocinas
van a estar equipadas con encimera, campana y horno.

Ventanas y mamparas: Sistema europeo de aluminio compuesto por vidrio incoloro templado

de 6mm y 8mm para todos los ambientes. Altura de entrepiso de 2.7 m.

Aparatos sanitarios: Inodoro one piece blanco en bafios principales, secundarios, de visita y de
servicio.

Lavatorios: Lavadero empotrable de 2 pozas en la cocina. Lavatorio Kohler empotrable en los
banos principales y secundarios. En los principales 2 lavatorios.

Griferias: Monocomando Kohler en los bafios, lavatorios y en la cocina.

Instalaciones eléctricas: Luminarias dicroicas leds empotradas. Interruptores y tomacorrientes
Bticino con puesta a tierra.

Barandas: Barandas metélicas de color negro en los balcones de terraza y en todos los

dormitorios y ambientes con mamparas al exterior.
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6.3.3 Descripcion de las areas comunes

El proyecto va a contar con un lobby elegante para la recepcion y vigilancia de las areas
comunes y exteriores. Ademads, cuenta con conexion directa mediante un intercomunicador
entre los departamentos y la recepcion. Las principales areas compartidas del edificio son la
Sala de usos multiples, jardines interiores, patios, salon infantil, halls de ingreso, coworking,
salones de yoga, estacionamientos y bafio para los visitantes. En el Anexo N°20 se muestra la
distribucion de las areas comunes por nivel. Los acabados del proyecto para las areas comunes

constan de los siguientes materiales:

Sétanos: Se ubican 132 estacionamientos vehiculares, 9 estacionamientos de bicicletas, 63
depositos y algunas areas comunes. El ingreso al estacionamiento va a ser mediante un porton
levadizo, iluminaciéon mediante sensores de movimiento, piso de cemento pulido y paredes
solaqueadas.

e Pisos: Cemento pulido en el cuarto de bombas, depositos y cuarto de acopio. Cemento
frotachado en los estacionamientos vehiculares y bicicletas. Ceramico antideslizante en
bafios de servicio. Porcelanato 60x60 cm en halls de ingreso y en las areas comunes.

e Puertas: Puertas en HDF para los cuartos de bombas, depdsitos, bafios de servicio y
cuarto de acopio.

e [luminacion: Focos leds con socket y luces de emergencia en las areas de circulacion.
Primer piso: Elegante lobby de ingreso amoblado, acceso a los patios y jardines comunes, salon
infantil, bafios para discapacitados y area SUM.

e Pisos: Porcelanato no esmaltado de gran formato para el ingreso peatonal, rampa de

ingreso para discapacitados y acceso a todas las areas comunes.

® Zocalos: Marmol en lobby de recepcion de ingreso, microcemento con madera en
acabado de la fachada y ceramico blanco para bafios de servicio y visita.

e Puertas: Sistema europeo con vidrio templado para puerta de ingreso al lobby y
mamparas de sistema europeo para todas las areas sociales.

e J[luminacién: Focos leds con socket, luces de emergencia en las areas de circulacion y

luminaria decorativa.
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6.4 Conclusiones de la descripcion del producto

La distribucion y caracteristicas de los departamentos se ajustan a las preferencias del
sector de Lima Top del NSE Al en términos de calidad y tipos de ambientes.

El proyecto se encuentra en una muy buena ubicacion debido a su accesibilidad a zonas
de interés de los clientes y al estar en una calle exclusiva de San Isidro.

A través del anélisis de la competencia directa, se identificaron caracteristicas clave del
producto que permitieron comprender mejor las expectativas del cliente y optimizar la
propuesta de valor del proyecto.

El area de los departamentos para las distintas tipologias se ajusta al promedio de las
areas de los proyectos de competidores directos. Las 4reas comunes del presente proyecto
brindan espacios adicionales a los residentes para diversas actividades.

Las areas comunes del proyecto con gran diferencia respecto a la competencia directa,
son concebidas para brindar a los residentes un alto nivel de estilo de vida en el cual pueden
recrearse, trabajar y atender las necesidades familiares.

Debido a la preferencia del cliente meta por productos exclusivos y de alta calidad, los
acabados del proyecto se ajustan perfectamente a dichos requerimientos. Ademas, la gran
cantidad de areas comunes y departamentos mas pequefios en promedio les puede permitir
obtener una mejor velocidad de ventas.

Tomando en cuenta la prevalencia de dormitorios y bafios de servicio en los proyectos
de competencia directa, particularmente en aquellos de mayor valor de precio de venta, el
proyecto propone un 86% de los departamentos a contar con dormitorio y bafio de servicio.

La venta de los departamentos va a ir en conjunto con la venta de 2 estacionamientos
vehiculares tanto doble o simples y de un depdsito frente de una cochera. Los depdsitos que no
estén frente a una cochera se van a vender de forma independiente al igual que el stock que no

se alcance vender al final del proyecto.

Finalmente, de un andlisis exhaustivo del producto se ha concluido que sus
caracteristicas se ajustan perfectamente a las necesidades y preferencias del cliente objetivo,
tal y como se desprende del estudio de mercado de la competencia directa y del andlisis de la

demanda y oferta en el sector Al de Lima Top.
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Capitulo 7: Factibilidad Técnica
Este capitulo describe los factores técnicos que afectan en la factibilidad del proyecto
y en su ejecucion. En particular, se detallan los estudios esenciales y la documentacion legal a

considerar antes de iniciar cualquier proceso para la ejecucion del proyecto.

7.1 Documentos legales

7.1.1 Proceso de adquisicion del inmueble

Un inmueble es cualquier bien ya sea una departamento, local, terreno o casa. Al
presentar gran incidencia en el costo del proyecto y al ser vital para su desarrollo se examina
el proceso de adquisicidn del terreno con el objetivo de evitar omisiones en los procedimientos
que conlleven a problemas legales o multas. De esta manera, antes de cerrar la compra del bien

inmueble es necesario tener en cuenta lo siguiente:

Verificaciones legales: Se debe solicitar la copia literal (certificado literal de partida registral)
en la SUNARP con el objetivo de verificar que no existan ningtn tipo de cargas tales como
gravamenes, hipotecas o litigios. Asimismo, este documento permite identificar y comprobar
que el propietario del inmueble estd debidamente registrado. La copia literal incluye lo
siguiente: a) Antecedente dominical, b) Descripcion del inmueble, ¢) Titulos de dominio, d)

Gravamenes y cargas.

Contrato de compraventa de terreno: Es un contrato en el cual el vendedor y el comprador

deben redactar y firmar en la notaria especificando los términos de la transaccion, plazos de
pagos y clausulas especificas de proteccion de ser requeridas. Es necesario disponer de los
siguientes documentos para la firma del contrato: a) Documentos de identificacion del
comprador y vendedor, b) Certificado literal de partida registral, c¢) Copia del titulo de
propiedad, d) Constancia de no adeudo del impuesto predial y arbitrios, ) Minuta de compra

y venta, f) Constancia de pago del pago de alcabala y el impuesto a la renta.

De estar conforme todos los documentos brindados, la notaria empieza a redactar la
escritura publica y la minuta de compraventa del terreno. Después, se inscribe la escritura
publica ante registros publicos en la Sunarp para garantizar la seguridad juridica, es importante
presentar la copia literal. Para finalizar el proceso, se declara ante la Municipalidad del distrito
correspondiente la adquisicion del predio. Esta inscripcion completa el marco legal de la

compraventa y asegura el reconocimiento formal del nuevo propietario.
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7.1.2 Aspectos municipales

Tras la adquisicion del terreno, el siguiente paso crucial es gestionar los tramites y
permisos requeridos para desarrollar el proyecto en la municipalidad correspondiente. Estos
procedimientos garantizan el cumplimiento de las normas urbanisticas y ambientales,

asegurando la viabilidad y legalidad del proyecto.

Licencia de demolicién: Esta licencia permite la demolicion total o parcial de una construccion

previa en el terreno. Para dar inicio al procedimiento, es imprescindible registrar y solicitar los
permisos pertinentes a la municipalidad. Los requerimientos indispensables para obtenerlo son:
a) Cronograma de visitas de inspeccion suscrito por el responsable de obra y el supervisor de
obra designado por la municipalidad, b) Documentacion técnica firmada y sellada por los
profesionales responsables, ¢) Plano de ubicacion y localizacion, d) Plano de planta de la
edificacion a demoler, e) Fecha de inicio de obra y el nombre del responsable de obra, f) Fecha,
monto y nuimero del comprobante que acredita el pago efectuado, g) Poliza CAR, h)
Presupuesto de obra por subpartidas segiin valores unitarios, i) Carta de seguridad de obra
firmada por el ingeniero civil responsable, j) Memoria descriptiva, k) Copia de la declaratoria
de fabrica o de edificacion con sus respectivos planos, 1) Declaracion jurada de habilitacion de
los profesionales que suscriben la documentacion técnica, m) Copia de la escritura publica, n)
Formulario Unico de Edificaciones (FUE) .

Certificado final de obra de demolicion: Es un documento emitido por el director de ejecucion

de obra que verifica que la demolicioén ha sido completada de manera correcta y segura de
acuerdo con los planos y especificaciones aprobados, asi como con las normativas y
regulaciones aplicables. Este certificado puede incluir los siguientes elementos: a) Descripcion
detallada de la demolicion, b) Conformidad con las especificaciones y planos, c) Cumplimiento
de normativas, d) Inspeccion de seguridad, e) Firma y sella del profesional competente.

Certificado de pardmetros urbanisticos: Documento que establece las especificaciones de las

limitaciones a respetarse en el disefo del edificio. Por consiguiente, es imprescindible requerir
este documento antes de adquirir el terreno ya que permite la evaluacion de la potencial
propiedad para un desarrollo inmobiliario y previene la inversion en proyectos inviables. Los
requerimientos para obtenerlo son: a) Solicitud simple, consignando los datos de ubicacion del
predio, b) Comprobante de pago por derecho de tramite.

Anteproyecto en consulta: Es un documento técnico que presenta una vision general del

proyecto cumpliendo con todas las normativas con el propdsito de tener una primera revision.

Con el anteproyecto aprobado, se inicia la etapa de preventa de los departamentos y posterior
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disenio definitivo del proyecto. Los requerimientos para obtenerlo son: a) Memoria descriptiva,
b) Copia del comprobante de pago por derecho de revision y tasa municipal, ¢) Declaracion
jurada de habilitacion de los profesional que intervienen en el proyecto, d) Planos de seguridad
y evacuacion, e) Planta de arquitectura de plantas, cortes y elevaciones, f) Planos de
localizacion y ubicacion, g) Documentacion técnica firmada y sellada por los profesionales
responsables y los titulares y h) Formulario Unico de Edificaciones (FUE) por duplicado.

Licencia de edificacion: Licencia municipal concedida que faculta la ejecucion de un proyecto

de construccion. El proyecto en mencion requiere una licencia de edificacion de modalidad C
puesto que se trata de una edificacion multifamiliar de mas de 5 niveles descrita en el Texto
Unico de Procedimientos Administrativos (TUPA) de San Isidro. Los requerimientos para
obtenerlo son: a) Poliza CAR, b) Comprobante de pago por derecho de tramitacion, c)
Cronograma de visitas de inspeccion suscrito por el responsable de obra y el supervisor de obra
designado por la municipalidad, d) Certificado de parametros urbanisticos y edificatorios, ¢€)
Planos del Anteproyecto aprobado, f) Informe técnico favorable de los revisores urbanos, g)
Estudio de impacto vial aprobado, h) Estudio de impacto ambiental aprobado, 1) Estudio de
mecanica de suelos, j) Plano de sostenimiento de excavaciones acompafiado de la memoria
descriptiva de la obra y las edificaciones colindantes, k) Planos de instalaciones sanitarias,
eléctricas, electromecanicas y otras con memorias de célculo, 1) Planos de estructuras con
memoria de calculo, m) Planos de seguridad y evacuacidon, n) Planta de arquitectura de
ubicacion, localizacion, plantas, cortes, elevaciones y memoria descriptiva, fi) Documentacion
técnica firmada y sellada por los profesionales responsables y por el titular, o) Certificado de
factibilidad de servicios para obra nueva, p) Declaracion jurada de habilitacion de los
profesionales que suscriben la documentacion técnica, q) Copia de la escritura publica y 1)

Formulario Unico de Edificacion (FUE).

Conformidad de obra: Este documento certifica que la construccién ha sido ejecutada de

acuerdo con los establecido en el expediente técnico y con los documentos de la licencia de
obra. Los documentos necesarios para su obtencion son: a) Copia de planos de ubicacion y de
arquitectura aprobados en la licencia de edificacion, b) Vigencia de poder con antigiiedad no
mayor a 30 dias calendario, ¢) Formulario Unico de Edificacion (FUE de conformidad de obra
y declaratorio de edificacion) llenados y firmados por el responsable de la obra y el titular, d)
Declaracion jurada firmada por el responsable de obra manifestando que esta se ha realizado
conforme a los planos aprobados en la licencia, e) Declaracion jurada que registre la fecha de

ejecucion de la obra, f) Comprobante de pago de derecho de tramitacion.
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Declaratoria de fabrica de edificacién: Este proceso implica registrar la construccion ante

registros publicos posterior a la aprobacion de declaracion de fabrica en la municipalidad. Los
requerimientos para emitirlo son: a) Comprobante de pago de la tasa registral, b) Solicitud de
inscripcion de titulo, c¢) Planos de ubicacion, localizacion y de distribucion aprobado por la
municipalidad, d) Declaracién jurada de los propietarios inscritos con firma legalizada, e)
Formulario Unico de Edificacion (FUE) con sello de recepcion de la municipalidad.

Certificado de numeracién: Este documento municipal oficial acredita la numeracion asignada

de una unidad catastral, permitiendo su identificacion precisa. Los requisitos para obtenerlo
ante la municipalidad son: a) Solicitud de certificado de numeracion municipal, b)
Comprobante de pago del derecho de tramite, ¢) Croquis del predio, d) Copia literal de dominio.

Independizacion de obra: Este proceso implica una serie de tramites legales y técnicos que

culminan con la inscripcion de cada departamento en unidades independientes con sus propios
derechos de propiedad en los registros publicos. Este proceso involucra la elaboracion de
planos detallados de cada departamento, la definicion de areas comunes y privativas, la
asignacion de porcentajes de participacion en el condominio y el establecimiento de normas de
convivencia. Los documentos necesarios para su obtencién son: a) Plano de ubicacion y
proyecto arquitectonico indicando 4areas, linderos, etc. de cada unidad inmobiliaria, b)
Formulario Unico de Edificaciones (FUE) ¢) Memoria descriptiva, d) Recibo de pago del
derecho de tramite ) Reglamento de Copropiedad, f) Cuadro de porcentajes de participacion,

g) Certificado de Inspecciones técnicas de Seguridad en edificaciones.

7.2 Estudios de ingenieria previos

7.2.1 Levantamiento topografico

Es un proceso fundamental que se basa en la recopilacion y representacion precisa de
las caracteristicas geograficas y fisicas del terreno permitiendo determinar las dimensiones
perimetrales, el area total y la forma del terreno incluyendo detalles como las pendientes,
desniveles, obstaculos y cualquier otra caracteristica relevante. Dicho proceso es recomendable
antes de la demolicion total o parcial de la construccion antigua con el proposito de obtener las
curvas de nivel y posteriores ajustes en el disefio del edificio. Ademads, esto sirve para verificar
la exactitud de los datos de la copia literal y posteriormente ver si incrementa en los costos de
construccion. Sobre el presente terreno del proyecto, existe una edificacion construida la cual
requiere ser demolida para colocar la caseta de ventas del proyecto e iniciar posteriormente las

actividades de construccion.
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7.2.2 Estudio de mecanica suelos

Para cualquier proyecto es esencial el estudio de mecénica de suelos (EMS) ya que este
permite determinar las caracteristicas mecanicas y fisicas del suelo en el cual se va a construir.
Mediante la evaluacion de la carga portante maxima del terreno y su comportamiento
estructural se realiza el disefio apropiado de la cimentacion del proyecto de tal forma que no

haya sobrecarga alguna de parte de la construccion.

Es crucial conocer la composicion del perfil estratigrafico y la localizacion del nivel
freatico del terreno en estudio, puesto que las propiedades del suelo pueden cambiar con la
profundidad y afectar en el disefio de la estructura del edificio. Para poder determinar dichas
propiedades mecanicas del suelo se hacen ensayos en el laboratorio y en el campo (in situ).
Ademés, es recomendable realizar las exploraciones y ensayos de las propiedades del suelo
antes de comprar el terreno con el objetivo de establecer si se puede edificar la cantidad de
pisos establecidos y si es que esta tuviese inconvenientes determinar la viabilidad econémica

de la solucidn de la cimentacion adecuada.

Segun el estudio de zonificacion-sismica de San Isidro (CISMID, 2005) se establece lo

siguiente las principales caracteristicas esperadas encontrar en el terreno:
* Estrato de conglomerado de grava medianamente compactada y hiimeda.

* La carga portante del suelo puede encontrarse entre valores de 3 y 4 kg / cm2.

7.2.3 Estudio impacto ambiental y vial

En el Texto Unico de Procedimientos Administrativos de San Isidro (TUPA) indica que
para una licencia de edificacion de modalidad C con evaluaciéon de revisores urbano, la
aprobacion de un estudio de impacto ambiental no constituye un requisito para edificaciones
de uso residencial ubicadas en zonas urbanas, mientras que el estudio de impacto vial
Unicamente es exigible cuando asi lo determine el Reglamento Nacional de Edificaciones.
(RNE). Seglin el RNE, al tratarse de un proyecto inmobiliario exclusivo para viviendas no
requiere un estudio de impacto vial. En conclusion, para el proyecto no es obligatorio un

estudio de impacto ambiental ni vial.
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7.3 Arquitectura
7.3.1 Plantas

Sotanos: Los sotanos constan de 4 niveles destinados para 51 cocheras dobles, 13 cocheras
simples, 12 cocheras de visitas, estacionamiento de bicicletas, 63 depositos, 1 cisterna contra
incendios, 2 cisternas para agua doméstica, 1 cuarto de bombas, servicios higiénicos para
personal de servicio, 1 gimnasio, 2 salones de yoga, 1 cuarto de acopio, bafios para propietarios,
1 hall y 1 estar.

Primer nivel: Se encuentra el lobby, 1 hall, 1 SUM, 2 jardines comunes, 2 patios, 1 bafio para
discapacitados y 1 salon infantil y 3 departamentos.

Piso tipico: Los pisos tipicos constan de 10 niveles donde se encuentran 53 departamentos entre
47 flats y 6 duplex, entre 4-6 departamentos por piso. De todos los departamentos, 49 cuentan
con bafio y cuarto de servicio. El acceso a las viviendas es por el ascensor o escalera. Cada

duplex tiene su propia puerta de ingreso en ambos niveles.

7.4 Estructuras

7.4.1 Sistema constructivo

Para un edificio de 11 pisos y 4 sotanos en un area de terreno de 1207 m2 se va a
emplear un sistema dual el cual consiste de porticos y muros de corte. Para la realizacion de
los sotanos se van a colocar muros anclados, los cuales aseguran la estabilidad de las
excavaciones profundas. Dicho sistema estructural es beneficioso por su seguridad
sismorresistente como por la adaptacion a los cambios de arquitectura. Las losas de techo van
a ser losas aligeradas para reducir la carga y losas macizas para reforzar y colocar las
instalaciones sanitarias. Los tabiques a emplear van a ser las placas silice calcareas, las cuales
sirven para dividirlos ambientes y como material aislante térmico permitiendo un alto nivel de

confort y privacidad.

7.4.2 Cimentacion
A partir de la capacidad de carga del suelo del proyecto obtenido del estudio de
mecanica de suelos (EMS) se proyecta la cimentacion a emplear haciendo uso de zapatas

aisladas o combinadas y de cimientos corridos a una profundidad de 13 metros.

7.5 Instalaciones
7.5.1 Instalaciones eléctricas
Las especificaciones eléctricas del edificio se proyectan con las siguientes

caracteristicas:
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Para el suministro eléctrico de la iluminacion de espacios de uso comdun,
tomacorrientes, mecanismos de la puerta levadiza, ascensores y sistema de bombeo se va a
emplear el tablero general de servicios generales ubicado en el lobby.

Cada departamento va a contar con un tablero general de llaves diferenciales y
termomagnéticas, las cuales estaran empotradas a la pared de la cocina y distribuiran la energia
eléctrica mediante tuberias de PVC empotradas a las paredes para los tomacorrientes y la
iluminacion de los departamentos.

Para el suministro eléctrico de las bombas de agua contra incendio y las dos bombas de
agua es requerido tableros dedicados ubicados en el cuarto de bombas del sotano 4.

Los medidores individuales para cada departamento se agrupardn en un banco de
medidores ubicados en la fachada del proyecto. Cada contador abastecera de energia eléctrica

al tablero principal del departamento correspondiente. Se coloca pozo a tierra.

7.5.2 Instalaciones sanitarias
Las especificaciones sanitarias del edificio se proyectan con las siguientes

caracteristicas:

Se va a emplear el sistema de alimentacion indirecto, el cual consiste en dar presion a
la red de agua fria mediante el paso de dicha red que llega hacia las cisternas y posteriormente
es impulsada por los equipos de bombeo en los ductos para instalaciones de agua fria hacia
cada departamento a través de las tuberias de PVC y medidas por los contometros de cada uno
de ellos.

Se van a usar tuberias de CPVC para la red de agua caliente proveniente de las termas
a gas de cada departamento para las duchas y lavaderos.

Cada nivel va a contar con la presencia de un gabinete contra incendios y un sistema de
aspersores alimentados por tuberias de fierro galvanizado.

Las instalaciones de desagiie y de ventilacion van a ser de tuberias de PVC para todos
los aparatos sanitarios con trampa sifon y van a estar empotrados tanto en la losa como en los
muros y van a terminar en la azotea con sombreros de PVC. Dichas instalaciones suben por
medio de los ductos de desagiie para todos los niveles.

Con base en la Norma IS.010, el suministro de agua requerido para todos los
departamentos, areas comunes y de servicio es de 25650 L/d en todo el edificio.

En base a la dotacion de agua requerida, se va a emplear una cisterna de agua contra

incendios y otras dos cisternas para el agua de uso doméstico.
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7.5.3 Instalaciones de gas
Las especificaciones de gas natural del edificio se proyectan con las siguientes

caracteristicas:

De la red de gas natural salen las tuberias de cobre que llegan hacia todos los gabinetes
que seran los encargados de la reduccion y medicion del gas natural para cada departamento.
Los gabinetes pueden estar en la fachada o en los ductos de gas.

Las Redes internas de gas natural son de PEALPE y parten de los gabinetes hacia todos
los puntos requeridos de gas por departamento. Los puntos requeridos son para la terma, la
secadora, la encimera y el horno de la cocina de cada departamento.

Las redes de gas natural van a contar con llaves de corte general ubicados en los

gabinetes o entradas de cada departamento y valvulas de corte por cada punto de gas.

7.6 Factibilidad de servicios

El terreno del proyecto se ubica San Isidro, la cual es una locacion muy bien establecida
la cual posee con amplio acceso de todos los servicios basicos como alcantarillado, agua,
electricidad, gas natural y redes de comunicaciones. El servicio de alcantarillado y agua potable
de Lima es brindado por SEDAPAL, el suministro de energia eléctrica es brindado por ENEL,
el suministro de gas es brindado por Calidda y los servicios de comunicacion como el cable,
internet y telefonia son brindados por varias empresas como Movistar, Claro, Entel, etc. Antes
de iniciar un proyecto se debe solicitar la factibilidad de servicios a todas las empresas
mencionadas anteriormente con el proposito de asegurar que el edificio cuenta con todos los
servicios para su funcionamiento, ya que de no contarlo incurriria en gastos mucho mayores o
en el peor de los casos el proyecto podria resultar inviable debido a que no cuenta con los

servicios requeridos.
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Capitulo 8: Factibilidad economica financiera

En el presente capitulo se detalla y calcula los ingresos y egresos proyectados durante
todo el proyecto, cuya duracion estimada es de 47 meses. El total del tiempo estimado se divide
en 5 meses de planificacion, 12 meses de preventa, 15 meses de construccion, 5 meses de
saneamiento fisico legal y 10 meses de post-venta. Ademds, se proyectan los principales
estados financieros y se calcula la TIR y VAN con el proposito de determinar la viabilidad del

proyecto en términos econdomicos.

8.1 Egresos del proyecto

En el Anexo N°6 se detallan los egresos proyectados para el proyecto. Debido al
segmento al que esta dirigido el proyecto, para una mejor comparacion se van a usar precios
en ddlares. Adicionalmente, se considera un IGV del 18% a las compras que lo requieran. En

la Figura 23 se presenta el resumen de los egresos del proyecto.

Figura 23. Egresos totales del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.

8.1.1 Costo del terreno

Se analizaron los precios de terrenos similares en la misma urbanizacion del distrito.
Como resultado se considera un precio de 3,057 US$/m2 para el terreno en cuestion. Esta
informacion se detalla en la Figura 24, donde se presenta el costo total del terreno incluido sus

costos asociados como los gastos notariales, registrales y legales y el pago de alcabala.

2.1 COSTO DEL TERRENO Area (m2) Porcentaje(%) P.U.(USS) Parcial US$) IGV (USS) TOTAL (USS)
Costo del terreno 1,207 3,057 3,689,799 - 3,689,799
Impuesto de Alcabala 3% 109,149 - 109,149
Gastos Legales 3,000 540 3,540
Gastos Notariales 2.000 360 2360
Gastos registrales 2,000 - 2,000
TOTAL COSTO DEL TERRENO 3,805,948 9200 3,806,848

Figura 24. Costo total del terreno.

Fuente: Elaboracion propia.
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8.1.2 Costos preoperativos

Para los costos preoperativos se consideran los honorarios de los especialistas, los
costos de demolicion y los costos por los permisos y licencias. En los honorarios de los
especialistas se considera que el area a disefiar asciende a 12,541 m2 de area techada con un
coste de 167,266 dolares los cuales seran distribuidos entre la etapa de disefio preliminar y las
preventas con el objetivo de obtener el anteproyecto aprobado y posterior licencia de
construccion. Ademas, se consideran los estudios topograficos con un coste de 944 dolares y
un analisis geotécnico del terreno con un coste de 3,540 dolares. Los permisos y licencias se
estiman a base de proyectos anteriores considerando un 2.2% del costo de construccion directo
dando un coste de 188,386 ddlares, los cuales nos permiten obtener los permisos y licencias
necesarios para el proyecto. Los costos de demolicion son de 22,000 dolares para demoler el

predio anterior ubicado en el terreno comprado y es ejecutado en el primer mes del proyecto.

22 COSTOS PREOPERATIV OS Area(m2) Porcentaje(®) P.U.(USS) Parcial (USS) IGV (USS) TOTAL (USS)

Honorarios de los especialistas 12,541 113 141,751 25,515 167,266
Estudios topografos 800 800 144 944
Estudio de suelos 3,000 3,000 540 3,540
Arquitectura 12,541 65 81,517 14.673 96,189
Interiorismo 12,541 1 12,541 2257 14,798
Estructuras 12541 15 18,812 3,386 22,198
Electromecénicos 12,541 1 12,541 2,257 14,798
Sanitarios 12,541 1 12,541 2,257 14,798
Permnisos y licencias 2.20% 8562995 188,386 - 188,386
Demolicién 18,644 18,644 3,356 22,000
TOTAL COSTOS PREOPERATIVOS 348,781 28,871 377,652

Figura 25. Costos preoperativos del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.
8.1.3 Costo total de construccion

Considerando proyectos previos realizados por la empresa y otros proyectos con
caracteristicas similares para un sector socioeconémico Al, el costo de construccion asciende
a 806 US$/m2 incluido IGV para un total de area techada del proyecto de 12,541 m2
desarrolladas en los 11 pisos y 4 s6tanos. Cabe sefalar que dicho precio por metro cuadrado
incluye las obras preliminares, estructuras, arquitectura, instalaciones eléctricas, instalaciones
sanitarias, instalaciones mecdnicas, deteccion y comunicacion, gastos generales, instalaciones
de agua contra incendios e instalaciones de gas natural. En la Figura 26 se muestran los costos
de construccion disgregados por cada partida principal del proyecto. En la Figura 27 se muestra
la Curva S del costo total de construccion de 10,104,334 dolares incluido IGV, los cuales se

van a desembolsar durante 15 meses entre el mes 18 y el mes 32.



85

2.3 COSTO DE CONSTRUCCION Area(m2) Costo($%m2) Parcial(US$) IGV (US$) TOTAL (US$)

Costo de construccion 12,541 682.80 8,562,995 1,541,339 10,104.334
Preliminares 12,541 46.77 586,565 105,582
Estructuras 12,541 18135 2,274,331 409,380
Arquitectura 12,541 297.22 3,727472 670,945
Instalaciones eléctricas 12,541 53.80 674,764 121,458
Instalaciones sanitarias 12,541 4513 566,014 101,883
Instalaciones mecdnicas 12,541 28.13 352,795 63,503
Deteccion v comunicacion 12,541 1045 131,014 23,582
Instalaciones de gas 12,541 464 58,228 10,481
Instalaciones de ACI 12,541 15.29 191,811 34,526

TOTAL COSTOS DE CONSTRUCCION 8.562.995 1,541,339 10,104,334

Figura 26. Costo total de construccion.

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 27. Cronograma de avance valorizado programado.

Fuente: Elaboracion propia.

8.1.4 Gastos indirectos

Para los gastos indirectos se considera la gerencia de proyectos, la gestion comercial,
la gestién post-ventas, los gastos de independizacion, los impuestos municipales, los gastos
administrativos y los seguros de contingencias para el proyecto. En la gerencia de proyectos se
encuentra el equipo encargado de direccionar el proyecto con un coste estimado del 5% de las
ventas dando un total de 1,147,218 ddlares incluido IGV para todo el tiempo del proyecto. La
gestion comercial incluye al marketing, publicidad, gestion de ventas, sala de ventas con un
coste estimado del 5% de las ventas dando un total de 1,147,218 ddélares incluido IGV desde
un mes antes de las preventas hasta el fin del proyecto. La gestion post-ventas tiene un coste
estimado del 0.5% de las ventas dando un total de 114,722 dolares incluido IGV para los meses

posteriores de las entregas de las unidades inmobiliarias hasta el final del proyecto. Los gastos
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de independizacion tienen un coste estimado de 0.3% de las ventas dando un total de 68,833
dolares incluido IGV y se realizan en la etapa de saneamiento fisico legal. En los impuestos
municipales se considera un coste estimado de 0.4% de las ventas dando un total de 91,777
ddlares incluido IGV y se realizan antes de las etapas de entrega de los departamentos y
construccion. En los gastos administrativos se incluye la supervision bancaria, la auditoria
continua y el mantenimiento del edificio hasta la entrega de los departamentos considerando
un coste estimado de 0.65% de las ventas dando un total de 149,138 ddlares incluido IGV. Los
seguros de contingencias se consideran un coste del 1% de las ventas dando un total de 229,444
dolares incluido IGV. En la Figura 28 se muestran los gastos indirectos disgregados por cada

partida principal mencionada al inicio.

2.4 GAST OS INDIRECTOS Porcentaje(%)  Ingresos (USS) Parcil (USS) IGV (USS) TOTAL (USS)
A) Gerencia de proyecto 5.00% 19444378 972,219 174,999 1,147,218
B) Gestién comercial 5.00% 19,444 378 972,219 174,999 1.147.218

Matketing y publicidad 2.80% 19,444 378 544,443 98,000 642,442
Gestién de ventas 1.30% 19,444 378 252777 45500 298277
Sala deventas 0.90% 19,444,378 174,999 31,500 206,499
C) Gestion de post-ventas 0.50% 19,444 378 97,222 17,500 114,722
D) Gastos de independizacién 0.30% 19,444 378 58333 10,500 68,833
E) Impuestos municipales 0.40% 19,444 378 77,778 14,000 91,777
F) Gastos administrativos 0.65% 19,444,378 126,388 22,750 149,138
Supervision bancaria 0.16% 19,444,378 31,111 5,600 36,711
Auditoria continua 0.37% 19,444 378 71,944 12,950 84,894
Mantenimiento de Edificio 0.12% 19,444,378 23,333 4200 27,533
G) Seguros v contingencias 1.00% 19,444 378 194 444 35,000 229444
TOTAL GASTOS INDIRECTOS 2,498,603 449,748 2,948,351

Figura 28. Gastos indirectos del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.

8.1.5 Gastos financieros

Para el desarrollo del proyecto inmobiliario se necesita a un banco promotor, el cual
cobra los gastos de comision de estructuracion por un coste estimado 179,553 doélares y una
comision de carta fianza de 44,888 dolares. Dicha comision de estructuracion nos permite
acceder a la promocion del banco y la linea de crédito. En la Figura 29 se muestran los gastos

financieros, asi como la comision de la carta fianza.

2.5 GASTOS FINANCIEROS Porcentaje(%) _ Costos+gastos Parcial (USS) IGV (USS)  TOTAL (USS)
Gastos financieros
Comision de estructuracion 1.00% 15216326 152,163 27,389 179,553
Comision carta fianza 400% 3% 38.041 6,847 44 888
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 190,204 34,237 224441

Figura 29. Gastos financieros del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.
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8.2 Ingresos del proyecto

Los ingresos en el proyecto son de las ventas de los depositos, estacionamientos y
departamentos. El tratamiento del IGV para las ventas se considera de 9%, valor establecido
por el Texto Unico Ordenado (TUO) de la Ley del IGV. Con base en el estudio de mercado de
competencia directa e indirecta se establece el precio de venta por metro cuadrado y la
velocidad de ventas, dando como resultado el precio de 2,732 USD/m?2 para area techada, 1,503
USD/m2 para las areas de terraza y una velocidad de ventas de 1.5 dptos./ mes. Para los
estacionamientos dobles de 23.67 m2 se considera un precio de 26,229 ddlares, para un
estacionamiento simple de 13.45 m2 se considera un precio de 16,500 doélares y para los
depositos de 3.19 m2 un precio de 4,286 doélares. En la Figura 30 se muestran los ingresos del

proyecto de 21,194,372 ddlares.

Figura 30. Ingresos totales del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.

8.3 Estructura del financiamiento

Conforme al andlisis de oferta y demanda, en estos proyectos la preferencia de los
clientes es trabajar con el Banco de Crédito del Peru (BCP) para optar por sus créditos
hipotecarios. De esta forma se opta por trabajar con dicho banco para la promocion y
financiamiento del proyecto, cumpliendo con todos sus requerimientos. El financiamiento del
proyecto se compone de 3 partes: Ingresos por preventas, aporte propio de la inmobiliaria y la
linea de crédito bancaria teorica. Para acceder a dicho financiamiento y al desembolso de la
cuenta recaudadora es requerido que la inmobiliaria cumpla ciertos requisitos como los mas
importantes de ellos son que tenga un 30% de las unidades inmobiliarias prevendidas y un

aporte propio del 30% de los egresos totales del proyecto.
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Ademas, es requerido proporcionar al banco los siguientes documentos de la empresa
y del proyecto a desarrollar: a) Minuta de Compraventa del terreno, b) Estudios previos, c)
Presupuesto del proyecto, flujo de caja y cronograma valorizado, d) Planos y cuadro de
acabados, e) Cuadro de areas y ventas, f) Andlisis de factibilidad, g) Curriculo de la empresa o
promotor, h) Planos de anteproyecto aprobados y memoria descriptiva, 1) Poseer Poliza CAR
endosada a favor de la entidad bancaria, j) Licencia de construccion, k) Preventa minima, 1)

Estados financieros de la empresa.

El proyecto tiene un monto de inversion total de USD $ 17,461,626, de los cuales la
construccion es el monto con mayor incidencia del 58% seguido por el costo del terreno con

22%. En la Figura 31 se muestra la estructura de inversion del proyecto.

INVERSION Incidencia
Terreno § 3,806,848 22%
Preoperativos $ 377,652 2%
Construccion § 10,104,334 58%
Indirectos $ 2,948,351 17%)
Financiero b 224,441 1%
Total Inversion § 17,461,626 100%

Figura 31. Estructura de inversion del proyecto.
Fuente: Elaboracion propia.

El aporte propio de la inmobiliaria corresponde al 30% de la inversion total con un valor
de USD $ 5,238,488 para la compra del terreno, los costos preoperativos y los costos de la
etapa de preventa. El financiamiento bancario es clave para el proyecto ya que durante todos
los meses la caja del proyecto siempre tiene que ser positiva, es asi que se tiene que hacer una
buena proyeccion de los egresos e ingresos durante todo el proyecto. En la Figura 32 se

muestran los aportes para el presente desarrollo inmobiliario

FINANCIAMIENTO
Aporte Propio 5,238,488 30.0%
Linea de crédito Banco (teérica) 5,864,826 33.6%,
Pre-ventas (30%) 6,358,312 36.4%
|T0tal Financiamiento (USS) ‘ 17,461,626 100.0%

Figura 32. Estructura de financiamiento del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.
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Después del aporte de la inmobiliaria, el proyecto se manejara con las preventas y caso
ser requerido para etapas posteriores se puede acceder al financiamiento bancario mediante una
linea de crédito tedrica de hasta USD $ 5,864,826, no obstante, el uso de dicha linea de crédito

para el proyecto depende del flujo de caja y sus proyecciones realizadas.

8.4 Situacion Tributaria
8.4.1 Impuesto a la renta

El impuesto a la renta grava a la utilidad del proyecto con una tasa del 29.5%. El pago
al fisco se efectia al finalizar el proyecto y después de entregar todas las unidades

inmobiliarias.

Tabla 29: Analisis del impuesto a la renta del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.

8.4.2 Impuesto general a las ventas

En los proyectos inmobiliarios de venta de bienes futuros, dicho impuesto se aplica
sobre las ventas y los egresos. El Saldo del crédito Fiscal se calcula como la resta del IGV de
las ventas con el crédito fiscal. Para el IGV de las ventas estan afectas con el 9% y para las
compras con el 18%, salva excepciones. El crédito fiscal se calcula como la suma del 100%
del IGV de la construccion y el 50% del IGV de los gastos del desarrollo inmobiliario. En la
Tabla 33 se presenta el saldo del crédito fiscal a devolver por un valor de USD §$ 48,223.

Tabla 30: Anélisis impuesto del IGV del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.
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Para el presente desarrollo inmobiliario se obtiene un saldo del crédito fiscal, el cual se
registra en el Balance (Crédito Fiscal) como un saldo que se puede ser utilizado en proyectos
posteriores. Cabe destacar que dicho saldo influye financieramente, por ende, tendrd un

impacto en la rentabilidad del proyecto.

8.5 Estado de Resultados

Al analizar los egresos e ingresos del desarrollo inmobiliario, obtenemos la Tabla 34
de resultados del estado de Ganancias y Pérdidas, con una utilidad previa a los impuestos de

20.77% y una utilidad posterior a ellos de 14.64%.

Tabla 31: Estado de Pérdidas y Ganancias, analisis de rentabilidad.

| ANALISIS DE RENTABILIDAD |

Descripcion Total (USS)

Ventas Netas 19,444,378
(-) Costo del Proyecto 12,717,724
(-) Gasto del Proyecto 2.688.807
Utilidad Operativa 4,037,848
Margen Operativo = Utilidad operativa antes deinteres e impuestos/ventas 20.77%
(-) Gastos Financieros

Utilidad antes de impuestos 4,037,848
(-)Impuesto a la Renta 29.50% 1,191,165
Utilidad neta 2,846,683
Margen neto = Utilidad Neta / Ventas 14.64%
IMPACTO DEL CREDITO FISCAL

Utilidad después de impuestos e intereses 2,846,683
(-)Saldo a favor (crédito fiscal) del IGV 48,223
Utilidad neta ajustada 2,798,459
Margen neto ajustado = Utilidad Neta Ajustada / Ventas 14.39%

Fuente: Elaboracion propia.

Se efecttia el analisis de la rentabilidad con el propdsito de calcular la rentabilidad sobre
el capital propio ROE (Return On Equity), la utilidad neta respecto a la inversion ROI (Return
On Investment) y la utilidad neta respecto a las ventas ROS (Return On Sales), resultando en

los siguientes valores presentados en la Tabla 35.

Tabla 32: Ratio de Rentabilidad.

RATIOS DE RENTABILIDAD

% / Punta a punta % / Anual
Margen Operativo 20.77% 4.94%
Rentabilidad sobre las Ventas (ROS) 14.64% 3.55%
Rentabilidad sobre las Ventas Ajustada (ROS aj) 14.39% 3.49%
Rentabilidad sobre la Inversion (ROT) 16.30% 3.93%
Rentabilidad sobre el capital propio (ROE) 54.34% 11.72%

Fuente: Elaboracion propia.
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El retorno de la inversion es atractivo dado el perfil econdmico del cual proviene, con
la expectativa de que aumente con el flujo del tiempo, teniendo en cuenta la temporalidad

involucrada.

8.6 Flujo de caja

Para determinar la factibilidad economica del desarrollo inmobiliario es crucial realizar
el analisis detallado de los flujos de egresos e ingresos mensuales durante toda la duracion del

proyecto, teniendo en cuenta los siguientes hitos claves en el cronograma:

Mes 1: Se adquiere el terreno del proyecto y se paga el impuesto del alcabala, asi como también
los costes asociados a los tramites registrales y notariales.

Mes 02 al mes 05: Se realiza la etapa de disefio del proyecto donde se inician los costos

preoperativos de demolicion y los permisos municipales, asi como también la gerencia de
proyectos y gestion comercial.

Mes 06: Comienza la etapa de la pre venta hasta el mes 17, durante la cual se terminan de
cancelar los preoperativos, la licencia de construccion y los gastos de financiamiento al banco
promotor.

Mes 18: Desembolso de la cuenta recaudadora del banco por las preventas realizadas
cumpliendo el 30% requerido.

Mes 18: Inicia la construccion del edificio hasta el mes 32, en consecuencia, se pagan los gastos
administrativos, los impuestos municipales y se dispone de seguros de contingencia.

Mes 36: Comienzo de la devolucidn de aportes a la empresa.

Mes 36 al mes 37: Se realizan las actividades de saneamiento fisico legal de las unidades

inmobiliarias cayendo en gastos de independizacion y levantamiento hipotecario y se termina
de pagar la gerencia de proyectos.

Mes 37: Se comienza con el pago del impuesto de las unidades vendidas y se sigue pagando
hasta el término de venta de las unidades inmobiliarias.

Mes 38 al mes 46: Se entra en la etapa de post venta donde se comienza con la entrega de

departamentos vendidos y se sigue con la gestion de ventas con las unidades que falten vender,
se incurren en gastos de postventa y gestion comercial.

Mes 47: Se termind de vender todo y se hace el cierre de caja del proyecto.
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En la Figura 33 se visualiza el flujo de caja del presente desarrollo inmobiliario y en la Figura
34 el flujo de caja econdomico de la empresa expresados en dolares americanos (US$) con sus

flujos de egresos e ingresos.

Flujo de caja del proyecto y acumulado
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Figura 33. Flujo de caja del proyecto y acumulado.

Fuente: Elaboracion propia.

Flujo de caja de la inmobiliaria
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Figura 34. Flujo de caja de la inmobiliaria.

Fuente: Elaboracion propia.
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En la Tabla 33 se muestra el resultado del flujo de caja econémico del desarrollo
inmobiliario donde se considera una tasa de descuento anual del 12%, se obtiene un VANE de
USD $ 949,488 y un TIRE anual de 22.4%. Dichos valores cumplen con los requisitos de

viabilidad econdmica del presente desarrollo inmobiliario.

Tabla 33: Resultado econémico del proyecto.

RESULTADO ECONOMICO DEL PROYECTO
Tasa de descuento anual 12%
Tasa de descuento mensual 0.95%
TIRE anual 22.4%
TIRE mensual 1.7%
VANE $ 949,488

Fuente: Elaboracion propia.

En la Tabla 34 se muestra el resultado del flujo financiero o del inversionista donde se
considera una tasa de descuento anual o costo de oportunidad del 12%, se obtiene un VANF
de USD $ 434,449 y un TIRF anual de 15.3%. Dichos valores cumplen con los requisitos de

viabilidad econémica del proyecto.

Tabla 34: Resultado financiero de la inmobiliaria.

RESULTADO FINANCIERO DE LA INMOBILIARIA
Tasa de descuento anual 12%
Tasa de descuento mensual 0.95%
TIRF anual 15.3%
TIRF mensual 1.2%)|
VANF 3 434,449

Fuente: Elaboracion propia.
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En el presente capitulo se examinan diferentes escenarios modificando las variables

criticas del desarrollo inmobiliario como la velocidad de ventas, el costo de construccion por

metro cuadrado y el precio de venta por metro cuadrado con el objetivo de analizar la

sensibilidad en la factibilidad del proyecto mediante los indicadores del VAN y TIR. En todos

los escenarios se consideran los supuestos de que la inmobiliaria aporta el 30% de los costos

totales, que la construccion inicia al vender el 30% de unidades requeridas y que al finalizar la

construccion recién comienza la devolucion de los aportes.

9.1 Precio de ventas vs Velocidad de ventas

En la Tabla 35 y la Tabla 36 se presentan las variaciones del VAN con respecto a las

variables de velocidad de ventas y precio promedio de venta. El VANF se vuelve negativo al

disminuir la velocidad de ventas a 1 dpto/mes manteniendo el precio de venta. E1 VANF se

vuelve negativo al reducir el precio de venta un 10% manteniendo la velocidad de ventas.

Tabla 35: Variacion VAN (Proyecto) por precio de venta y velocidad de ventas.

PRECIO PROMEDIO DE VENTA DPTO $ x m2
049488 2459 2,595 2,732 2.869 3.005
g 2.00 465.483 926.414 1,387,346 1,848.278 2,309,210
g S 1.75 273,242 724,428 1,175,614 1,626.800 2,077,986
E g 1.50 70,778 510,133 949,488 1,388.843 1,828,198
é E 125 249,761 173,084 595,928 1,018.772 1,441,616
g é 1.00 -692,130 -201,957 108.217 508,390 908,564
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 36: Variacion VAN (Inmobiliaria) por precio de venta y velocidad de ventas.
PRECIO PROMEDIO DE VENTA DPTO $ x m2
434,449 2.459 2,505 2,732 2.869 3,005
i g 2.00 -44.360 358935 762,230 1.165.152 1,567,347
; 5 175 -165.746 231,843 632,383 1.027.022 1,423,731
g g 1.50 -341.261 46,594 434,449 821,804 1,208,761
E E 125 -595,282 -219.824 155,514 530,166 904,817
g é 1.00 -960,993 -615.200 -259,473 93.541 449,779

Fuente: Elaboracion propia.
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9.2 Costo de construccion y Precio de venta

En la Tabla 37 y la Tabla 38 se muestra la variacion del VAN con respecto a las
variables de costo de construccion y precio promedio de venta de las unidades inmobiliarias.
Los costos de construccion tienen una incidencia del 48% respecto al total de las ventas y 58%
respecto a los egresos totales. El VANF se vuelve negativo al disminuir el precio de venta un
10% manteniendo los costos de construccion. E1 VANF se vuelve negativo al aumentar los

costos de construccion un 10% manteniendo el precio de venta.

Tabla 37: Variacion VAN (Proyecto) por costo de construccién y precio de venta.

PRECIO PROMEDIO DE VENTA DPTO $ x m2
949.488 2459 2,595 2,732 2,869 3.005
. 751.1 477462 -38,107 401,248 840,602 1,279,957
)
234 716.9 -203,342 236,013 675.368 1,114,723 1.554.078
SR
e E = 682.8 70,778 510,133 949,488 1.388.843 1.828.198
74) w
gee 648.7 344,899 784,254 1,223,608 1,662,963 2,102,318
o
© 614.5 619,019 1,058,374 1.497.729 1,937,084 2.376.439
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 38: Variacion VAN (Inmobiliaria) por costo de construccién y precio de venta.
PRECIO PROMEDIO DE VENTA DPTO $ x m2
949 488 2.459 2,595 2,732 2,869 3,005
. 751.1 -863.606 475225 -87.370 300,485 688,327
)
23 716.9 -602.170 214315 173,539 561,394 948,544
o g
e E = 682.8 -341.261 46,594 434,449 821,804 1,208,761
v o
gee 648.7 -80.351 307.504 695,064 1082021 1,468,684
e}
© 614.5 180.558 568,324 955,281 1.341.868 1,728.413

Fuente: Elaboracion propia.

9.3 Velocidad de venta vs Costo de construccion

En la Tabla 39 y la Tabla 40 se muestra la variacion del VAN con respecto a las
variables de costo de construccion y velocidad de ventas. E1 VANF se vuelve negativo al
disminuir la velocidad de ventas a 1 dpto/mes manteniendo el costo de construccion. E1 VANF
se vuelve negativo al aumentar los costos de construccion un 10% manteniendo las velocidades

de ventas.



Tabla 39: Variacion VAN (Proyecto) por velocidad de venta y costo de construccion.

COSTO DE CONSTRUCCION (US$/M2)
949 488 614.5 648.7 682.8 716.9 751.1
g 2.00 1.942.434 1,664,890 1.387.346 1,109.802 832,258
[
-
g = 1.75 1.720.247 1,452,430 1.175,614 898.797 621,981
=
E g 1.50 1.497,729 1,223,608 949,488 675.368 401,248
O w
B 1.25 1.140,597 868.262 595,928 323.593 51,259
- 7
B 1.00 647,921 378,069 108.217 -161.636 -431,488
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 40: Variacion VAN (Inmobiliaria) por velocidad de venta y costo de construccién.
COSTO DE CONSTRUCCION (USS/M2)
049,488 614.5 648.7 682.8 716.9 751.1
g 2.00 1,288,887 1.025922 762.230 498,414 234,599
3]
-
; ~ 1.75 1,155,535 892,726 632,383 366,139 102,846
5]
E 8 1.50 955,281 695,064 434,449 173.539 -87.370
Qw
=i 125 673,193 414354 155,514 -103,812 -363.256
-
K 1.00 251,059 -5,819 -259.473 522,621 -769.170

Fuente: Elaboracion propia.

9.4 Punto de equilibrio

96

Del andlisis de sensibilidad financiero desarrollado podemos encontrar el punto de equilibro

con la variaciéon maxima haciendo que el VAN sea igual a cero en funcion de sus variables

criticas: velocidad de ventas, precio de venta y costo de construccion.

Tabla 41: Punto de equilibrio.

Variable Unidad | Valor Inicial | VAN=0 | Varacion
Precio de venta US$/m2 2732 2579 -5.6%
Costo de construccion USS/m2 682.8 740 8.4%
Velocidad de ventas dep/mes 1.5 1.15 -23.3%

Fuente: Elaboracion propia.
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9.5 Conclusiones del Analisis Financiero

El cronograma del proyecto esta estructurado con una duracién de 47 meses en total,
iniciando con la compra del terreno (1 mes), etapa de disefio preoperativo (4 meses), etapa de
preventa (12 meses), etapa de construccion (15 meses), etapa de saneamiento fisico legal (5

meses) y finalizando con la etapa de post venta y cierre del desarrollo inmobiliario (10 meses).

Los ingresos del proyecto se determinan por la venta de 56 departamentos, 51
estacionamientos dobles, 13 estacionamientos simples y 63 depdsitos, acumulando un ingreso

total de USD $19,444,378 mas IGV.

Para analizar la inversion requerida del desarrollo inmobiliario, los dividimos en Gastos

y Costos del proyecto, resultando en un monto total de USD $15,406,530 mas IGV.

Para el presente proyecto se tiene un saldo del crédito fiscal, generado por las compras
y ventas, el cual se registra en el Balance (Crédito Fiscal) como un saldo que se puede ser
utilizado en proyectos posteriores. Cabe destacar que dicho saldo influye financieramente, por

ende, tendré una repercusion en la rentabilidad del proyecto.

La estructura del financiamiento inmobiliario (USD $17,461,626) esta conformada por
el aporte propio de la inmobiliaria (30.0%), la linea de crédito bancaria (33.6%) y las preventas

del proyecto (36.4%).

Los resultados de la evaluacion del estado de ganancias y pérdidas indican un Retorno
sobre las Ventas (ROS) del 14.64%, un Retorno sobre la Inversion (ROI) del 16.30%, y un
Retorno sobre el Patrimonio (ROE) anual del 11.72%.

De la evaluacion del flujo de caja financiero encontramos un VANF de USD $434,449
y una TIR anual de 15.3%. Por lo tanto, determinamos que el desarrollo inmobiliario es factible

al tener una TIR que supera la tasa de descuento del 12% y un VAN positivo.

Determinamos el punto de equilibrio del desarrollo inmobiliario tomando en cuenta al
VAN con valor de cero, en base a sus variables criticas: velocidad de ventas de 1.15
departamentos por mes, costos de construccion de US$ 740/m2 y precios de venta de US$
2,579/m2. La variabilidad del precio de ventas y construccion es ajustada, por lo tanto, se debe

analizar el nivel de riesgo del desarrollo inmobiliario con mayor detalle.
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Conclusiones

En este capitulo se exponen las conclusiones del analisis de factibilidad del presente
desarrollo inmobiliario en San Isidro, asi como también la aceptacion y los beneficios de

incorporar algunos de los entregables y herramientas descritas en el PMBOK.

Las practicas del PMBOK permiten mejorar la gestion de los entregables de un
desarrollo inmobiliario. Tal como se verificd mediante la validacion por el método Delphi, los
expertos concuerdan en que los entregables y las herramientas de la guia facilitan a que todos
los procesos cruciales para la planificacion sean considerados. Asi, se prevé que el proyecto
podria finalizar segun el presupuesto y cronograma establecidos, lo cual constituye un
indicador de éxito. Ademas, se fomenta el desarrollo inmobiliario al motivar a los profesionales
del sector a realizar inversiones en desarrollos inmobiliarios gestionados con buenas practicas,

aumentando la posibilidad de alcanzar la rentabilidad esperada.

En relacion con el primer objetivo especifico, se establece que San Isidro destaca como
uno de los distritos con mayor potencialidad para las inversiones inmobiliarias. Como se
evidencid en el segundo capitulo, el mercado inmobiliario muestra una condicién favorable
para invertir debido a la demanda atn no satisfecha de viviendas, lo que impulsa una excelente
oportunidad de desarrollo en este mercado. Dicha aceptacion de la demanda se ve reflejada en
la absorcion de nuevas unidades en oferta en los proyectos inmobiliarios.

En base al estudio de la demanda y la oferta se puede evaluar la dindmica del mercado,
es decir, la cantidad ofertada y la cantidad demandada por parte de las personas con
requerimientos de una vivienda. Este andlisis permite determinar la aceptacion potencial del
proyecto en base a indicadores como la absorcion. Ademas, se realiza un estudio de la
competencia indirecta y directa de otros 9 proyectos cercanos para conocer sus caracteristicas,
lo cual influye en las decisiones estratégicas mediante el analisis cuantitativo de atributos, el
cual nos permite determinar el precio de venta, la velocidad de ventas y las caracteristicas de
nuestro producto. Con esta informacion, se pueden mejorar las propuestas del proyecto y afiadir
caracteristicas que sean atractivas para los clientes.

En base al andlisis de segmentacion se define al perfil del cliente objetivo como familias
pertenecientes al estrato A1 del NSE A integradas por jefes de hogar entre 30 y 60 afos de
edad con 1 o 2 hijos, lo que sugiere 6ptimo 2 o 3 dormitorios por departamento. Los hogares
estan conformados por padres con ocupacion gerencial, profesional o altos ejecutivos con un

ingreso familiar neto promedio de S/. 30,000 soles y con educacion de postgrado. Su medio de
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transporte son autos particulares o taxis. Las familias desean adquirir una vivienda exclusiva
con estilo moderno y lujoso con acabados de alta calidad y en una zona tranquila en
residenciales o frente a parques y no en avenidas principales por el ruido. De acuerdo a sus
estilos de vida, se consideran como sofisticados ya que poseen altos niveles de ingresos,
valoran el estatus de vida, demandan productos de alta calidad y tienen altos habitos de vida
siendo proactivos y que pertenecen a los sectores de Lima Moderna o Lima Top.

En el mercado inmobiliario de este segmento en San Isidro existe competencia, lo que
evidencia el interés de los inversionistas por participar en uno de los mejores distritos del pais.
Esto subraya importancia de llevar a cabo un analisis de mercado exhaustivo que identifique la
demanda del producto, asegurando que las ventas se realicen conforme a lo previsto y se logre
la rentabilidad proyectada.

Ademas del analisis del mercado inmobiliario, es crucial analizar el contexto en el cual
se ejecuta el proyecto que desarrollamos. Como se mencioné en el capitulo 5, el entorno del
proyecto se encuentra en una ubicacidn céntrica con cercania a zonas de recreacion, comercio,
educacion, sector salud, sector financiero y entre otros servicios esenciales que respondan a los
requerimientos especificos del cliente objetivo. Asimismo, el distrito de San Isidro es
prometedor, puesto que hay importantes proyectos en desarrollo que impulsaran la economia.
No obstante, es imprescindible examinar el contexto politico y econémico del pais, dado que
pueden surgir circunstancias que impacten en la factibilidad de desarrollar el proyecto. Se
designo un monto de USD $229,444 para seguros y contingencias, el cual esta incluido en el

costo de construccion del desarrollo inmobiliario.

En relacion con el segundo objetivo especifico, describir una metodologia que permita
realizar la planificacion y factibilidad en la gestion de proyectos inmobiliarios (ver Figura 35).
Asimismo, se destacan practicas adecuadas, como la deteccion temprana de riesgos,
elaboracion del enunciado de alcance, gestion del valor ganado, matriz de trazabilidad de
requisitos, entre otras, descritas en el capitulo 4. Estas practicas optimizan la planificacion y
gestion de proyectos inmobiliarios. Sin embargo, desarrollo inmobiliario es Unico y tiene sus
propias caracteristicas que deben evaluarse para cumplir con los requerimientos y evitar

sobrecostos.
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Figura 35. Metodologia para factibilidad y planificacion.

Fuente: Elaboracion propia.

En relaciéon con el tercer objetivo especifico, se establece la contribucion de la
implementacion del PMBOK mediante la validacion del método Delphi en la mejora de la
planificacion del proyecto inmobiliario. Tal como se determino en el Capitulo 4, los expertos
acuerdan en que las herramientas proporcionadas por esta guia en sus distintas 4reas de
conocimientos permiten identificar y mejorar el desempefio de los interesados, elaborar y
cumplir con el cronograma, disminuir los costos, a mitigar los riesgos y su impacto, a definir
el alcance, y a mejorar la calidad de los entregables mediante la aplicacion de las herramientas.
Estos factores, en tltima instancia, permitiran completar el proyecto dentro de lo presupuestado
y alcanzar la rentabilidad esperada.

El costo del proyecto tiene un impacto por muchas de las areas de conocimientos de la
guia PMBOK. Especialmente, el cronograma y la gestién del alcance son cruciales, ya que la
inclusion de entregables como la Estructura de Desglose del Trabajo (EDT) y el enunciado del
alcance aseguran la incorporacion de todo lo que afiade valor y es necesario para el proyecto.
Esto resulta en unos costos estimados mas precisos y eficientes al disgregar las actividades y
definir correctamente los entregables del proyecto. Ademas, la elaboracion y supervision del
cronograma contribuye a que el proyecto se concluya en los tiempos previstos, disminuyendo
asi la posibilidad de incurrir en gastos adicionales. De igual forma, los expertos destacan que
estos entregables mejoran la planificacidon y proporcionar un marco de referencia a lo largo del

desarrollo del proyecto.
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Los especialistas sefialan que en anteriores proyectos manejaron eficazmente los
riesgos y lograron mitigarlos mediante la implementacion de un registro de riesgos. Por lo
tanto, se determina que la gestion de riesgos tiende un impacto positivo en el desarrollo del
proyecto. Por ejemplo, dos riesgos habituales en la industria de la construccion son los
desperdicios de materiales y el sindicato. Para el segundo de ellos, a menudo ocurren
interrupciones en el trabajo debido a la presencia de personas no autorizadas pertenecientes a
sindicatos, lo cual afecta la productividad del proyecto. En ambos casos, se reconoce la
posibilidad de que dichos riesgos se materialicen, por tal motivo se crea de una reserva de
contingencia. Esta reserva estd destinada a cubrir los costos derivados de los riesgos
identificados anteriormente y de evitar exceder el presupuesto fijado. De esta manera, las
reservas ayudan a prevenir futuros riesgos econémicos y a estimar los costos de una 6ptima
forma, lo que contribuye a una evaluacion madas realista de la viabilidad del proyecto
inmobiliario a desarrollar.

Los proyectos requieren la participacion de profesionales de distintas areas, lo cual
genera riesgos en sus tareas correspondientes. Un ejemplo es la incompatibilidad de planos,
que puede causar sobrecostos y retrasos debido al retrabajo. Por este motivo, es crucial tener
entregables que delimiten y estructuren los requisitos de cada tarea, como la Matriz de
Trazabilidad de Requisitos. Mediante los resultados del método Delphi, el grupo de
especialistas indican que con la aplicacion de este entregable, cada profesional esta en la
capacidad de identificar claramente el contenido de inclusion de la tarea y realizarla de forma
eficiente; ademds de asegurar que el proyecto satisfaga con los requerimientos definidos.

La gestion de Valor Ganado es una técnica esencial que ofrece el PMBOK junto con
el analisis de la ruta critica del cronograma. Integrar estos enfoques en el proyecto ayuda a
supervisar y controlar tanto el costo como el tiempo involucrado. Esto permite evaluar
periodicamente el estado del proyecto en relaciéon con el presupuesto y el cronograma
establecidos, facilitando el reconocimiento de posibles desviaciones y la aplicacion de acciones
correctivas en los momentos adecuados.

Es muy importante sefialar que no todas las herramientas del PMBOK influyen de
forma significativa en el desarrollo inmobiliario, por lo que se seleccionaron solo las mas
relevantes en base la validacion de los expertos mediante el método Delphi. Las areas de
conocimiento que fueron identificadas como de bajo impacto son las areas de gestion de
recursos y la gestion de las adquisiciones. De las cuales su entregables eran la matriz RACI, la
estructura de desglose de recursos, la evaluacion de desempefio del equipo, la matriz de

adquisiciones, el criterio de seleccion de proveedores y el enunciado del trabajo de las
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adquisiciones. Dichas areas no fueron consideradas por los expertos para esta fase de
factibilidad inicial de un proyecto en el contexto propio de la inmobiliaria en este sector NSE

Al para un edificio multifamiliar de estas caracteristicas.

En relacion con el cuarto y ultimo objetivo especifico, se establece que el proyecto es
factible de forma técnica mediante el analisis de las especialidades y de los requerimientos del
proyecto. Ademas, el proyecto se establece que es factible de forma econdémica financiera
mediante el analisis del flujo de caja del inversionista a través del andlisis de las variables VAN
y TIR y del analisis de sensibilidad de las variables criticas.

Para la factibilidad técnica del proyecto se establece que se cumple a los dispuesto en
el certificado de parametros urbanisticos del distrito de San Isidro bajo la ordenanza N°523 de
colindancia de alturas. Ademads, tras revisar las especialidades de disefio que se va a
implementar, los estudios previos pertinentes, la factibilidad de servicios y las licencias
requeridas, se verifica que los recursos requeridos para llevar a cabo el desarrollo inmobiliario
estan al alcance de la inmobiliaria. En otras palabras, los profesionales implicados tienen la
capacidad de ejecucion y la inmobiliaria cuenta con la capacidad para adquirir los equipos y
materiales requeridos.

Para la factibilidad econdémica financiera del proyecto se establece que este va a tener
una duracion total de 47 meses en los cuales va a percibir un ingreso total de USD $21,194,372
y un egreso total de USD $17,461,626 en base de un precio de venta y velocidad de ventas
establecidas del analisis cuantitativo de atributos de la competencia obteniendo USD $2,732
/m2 y 1.5 dptos. por mes. La composicion financiera del presente desarrollo inmobiliario
requiere un aporte de la inmobiliaria del 30% de los egresos totales y una preventa del 30% de
totas las unidades inmobiliarias para iniciar la construcciéon y desembolso de la cuenta
recaudadora. Del analisis del flujo de caja financiero encontramos un VANF de USD $434,449
y una TIRF anual de 15.3%. Por lo tanto, determinamos que el desarrollo inmobiliario es viable
al tener un VANF positivo y una TIRF que supera la tasa de descuento del 12%.
Adicionalmente analizamos el punto de equilibrio del desarrollo inmobiliario mediante el
analisis de sensibilidad de las variables criticas y encontramos la velocidad de ventas de 1.15
departamentos por mes, costo de construccion de US$ 740/m2 y precio de venta de US$
2,579/m2. La variabilidad del precio de ventas y construccion es ajustada, por lo tanto, se debe

analizar el nivel de riesgo del desarrollo inmobiliario con mayor detalle.
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Recomendaciones

Para evaluar adecuadamente la factibilidad de un proyecto, es crucial realizar un
analisis exhaustivo ya que los resultados permiten a los inversionistas decidir si el proyecto
estd en condiciones de llevarse a cabo y determinar si lograrian la rentabilidad prevista. Es
fundamental considerar todos los estudios y permisos necesarios para el proyecto, tales como
los disefios preliminares, el estudio de mercado, las licencias de construccion y el estudio de
suelos, entre otros. Los costos asociados a estos elementos son esenciales para el analisis
financiero, el cual determina la factibilidad del proyecto y la rentabilidad potencial, en base a

sus en indicadores como la TIR y el VAN.

La estimacion de los costos debe ser lo mas cercano posible a la realidad, es
recomendable analizar las diversas técnicas existentes para calcularlos, segin lo describe el
PMBOK. En la presente investigacion el costo ratio de construccion obtenido mediante
consultas a profesionales del sector inmobiliario en San Isidro se aproxima al calculado
mediante el costeo paramétrico. No obstante, la estimacion paramétrica es mas exacta puesto
que se basa en parametros obtenidos de los datos de proyectos anteriores y actuales. Dicho
método es confiable ya que se actualiza constantemente por lo que da costos actuales para el
desarrollo del proyecto inmobiliario. La estimacion es clave en la factibilidad del proyecto dado

que los costos de construccion constituyen el 58% de la inversion total del proyecto.

De acuerdo con el estudio de mercado, en San Isidro predominan las viviendas
multifamiliares sobre las unifamiliares. Por lo tanto, los proyectos de la competencia
representan la principal amenaza en la venta de viviendas. Para reducir el impacto de esta
amenaza, es crucial disponer con un diferenciador de otros proyectos inmobiliarios tanto con
el precio del ticket, areas comunes o propuesta de valor. Se requiere contar con un plan de
marketing y ventas de alta calidad para poder asegurar el ritmo de ventas a lo largo de toda su

duracion y posterior éxito del proyecto.

Para determinar las variables criticas como velocidad de ventas y precio de venta se
realiza un andlisis cuantitativo de los atributos de la competencia indirecta y directa en base a
un estudio realizado de los proyectos cercanos. En dicho andlisis se puede disgregar segtn el
numero de dormitorios y fase del proyecto para obtener valores mas reales en precio de venta
por metro cuadrado y velocidad de ventas. Dichos valores se pueden reflejar en el flujo de caja
al colocar una menor velocidad de ventas y un menor precio de ticket en la preventa e ir

incrementdndola conforme se vayan alcanzando hitos importantes en el proyecto. Ademas, se
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puede disgregar los ingresos por tipologia de departamentos para obtener un analisis mas

conservador que colocar valores de ticket promedio y velocidad de ventas promedio.

Para la implementacion del PMBOK en la gestion de proyectos inmobiliarios se debe
brindar capacitaciones y una constante comunicacion a todos los involucrados pertinentes del
proyecto para poder aplicar todos los entregables descritos en la presente investigacion. Dichas
capacitaciones nos permiten garantizar el conocimiento de todos los involucrados con los
objetivos propuestos y esto a su vez le permite a la gerencia de proyectos trazar sus planes de

gestion para todo el desarrollo inmobiliario.

En el analisis de demanda y oferta de viviendas en San Isidro se recomienda tener
acceso a informacidn actualizada ya que el mercado inmobiliario es muy cambiante con el
pasar de los afios y estudios recientes nos permiten ver el panorama actual en el que nos estamos
desarrollando y esto a su vez permite que demos propuestas actualizamos. Es por ello que se
realiza el estudio de competencia para tener una propuesta inmobiliaria actualizada con base a
lo que se vende realmente por parte de proyectos cercanos. Para una mejor conexion con los
clientes potencial se puede realizar encuestas para conocer sus requerimientos de viviendas y
tenerlos en consideracion en el desarrollo del anteproyecto. De igual forma se pueden realizar
encuestas al momento de las visitas de los clientes a la sala de ventas para poder tener una

estrategia de venta conforme a la procedencia de los clientes.
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Anexo N°1: Acta de constitucion del proyecto.

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

INFORMACION DEL
PROYECTO

Empresa / Organizacién INVERTAL S.A.C

Proyecto Gonzales de la Rosa 535

Fecha de preparacion 01/01/2024

Cliente

Patrocinador principal

Gerente de Proyecto

DESCRIPCION DEL
PROYECTO, DEL
PRODUCTO Y SUS
ENTREGABLES
(Qué es el proyecto?
(Qué lograra el proyecto
una vez terminado?
Describe el producto con
tanto detalle como se sepa
hasta el momento

El presente proyecto consiste en el desarrollo del disefio, construccion y venta de un proyecto
de un edificio multifamiliar para el sector A en San Isidro de 11 pisos y 4 sétanos en un
terreno de 1207 m2. El proyecto consiste de 56 departamentos, 51 cocheras dobles, 30
cocheras simples, 64 depdsitos y de estacionamientos para bicicletas. Adicionalmente, tendra
areas comunes como dos patios, dos jardines, dos salones de yoga, un coworking, una sala de
usos multiples, una sala infantil y un elegante ingreso en aproximadamente 12,541 m2 de
area techada del proyecto de la empresa INVERTAL. La distribucion de responsabilidades es
la siguiente:

La empresa consultora es la responsable de preparar el plan de direccion de proyectos, los
procedimientos de monitoreo y control, preparar los informes del estado de desempefio del
proyecto, elaborar los documentos de cierre de proyecto y también realizar procesos de
licitacion para escoger a consultores especialistas de disefio o construccidon que se requieran.
El gerente general de la empresa INVERTAL es el representante legal de la empresa en Pera
y por tanto sera el encargado de suministrar los recursos requeridos del personal durante la
etapa de diseflo y asi también de realizar las firmas correspondientes a los documentos
aprobados.

El proyecto iniciara el 01/01/2024 y el tiempo de duracion de la gestion de proyectos, disefio
y construccion de proyecto sera de 1022 dias habiles en total (Dias de lunes a viernes y sin
feriados). El Proyecto presenta tres grandes componentes: Gestion de Proyectos, Disefio de
Proyectos y Construccion del Proyecto. El proyecto inicia con la Gestion de Proyectos
mediante la elaboracion del plan de direccion del proyecto, continia con el Disefio del
Proyecto, luego se realizara la Construccion del Proyecto y finalmente termina con la
elaboracion de los documentos de cierre del proyecto.

BUSINESS CASE /
JUSTIFICACION DEL
PROYECTO
(Por qué se esta realizando
el proyecto?
(Contribuye a los objetivos
estratégicos de la
organizacion?
(Sobre qué base financiera
u otra base se puede
justificar que se lleve a
cabo este proyecto?

El proyecto se esta realizando debido a la oportunidad que tiene la empresa inmobiliaria
INVERTAL para seguir incursionando en un mercado potencial y de mejorar su presencia e
imagen en el sector inmobiliario de edificios multifamiliares correspondiente al sector
socioecondmico A. Debido al éxito de su anterior proyecto, Salaverry 33, la empresa cuenta
con una mayor cantidad de clientes potenciales donde realizara el proyecto. Esta oportunidad
se muestra ain mas conveniente debido a la solvencia de las familias ubicadas en el sector
socioecondmico y su facilidad para obtener préstamos bancarios. Ademas, luego de estudios
de prefactibilidad , la empresa identific6 un buen potencial de desarrollo.

CRITERIOS DE EXITO
Y OBJETIVOS
MEDIBLES DEL
PROYECTO
(Qué objetivos del
proyecto apoyan a estas
metas?

Los objetivos deben ser
medibles y dependeran de

Los objetivos principales del proyecto son cumplir con las preventas requeridas por el banco,
la realizacion total del proyecto en el plazo y presupuesto establecido, satisfaciendo los altos
estandares de calidad solicitados por el sector socioecondomico A en todas las etapas del
proyecto cumpliendo con las normativas impuestas por la Asociacion de propietarios y por
las autoridades locales y nacionales y garantizando una armonia arquitectonica entre el
edificio multifamiliar por construir y su entorno.
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la prioridad definida de las
restricciones del proyecto.

IDENTIFICACION DE
LOS PRINCIPALES
INTERESADOS
Nombre, titulo y
organizacion
(Quiénes afectaran, seran o
sentiran ser afectados por el
proyecto hasta la fecha?

Inversionistas

Banco promotor

Inmobiliaria INVERTAL

Cliente, patrocinador y financista del proyecto, gerencia de
proyecto, desarrollador de ingenieria y contratista

Consejo Directivo

Supervisor del proyecto

Asociacion de propietarios

Residente de la zona o futuros residentes de la zona

Munlc1pahdad de San Gobierno Local
Isidro
Proveedores Trabajadores de la empresa

Empresas proveedoras de
luz y agua

Empresas proveedoras de servicios

Constructor Residente de Obra
Obtener una vivienda que cumpla con sus exigencias estéticas
Propietario y funcionales y de acorde a lo establecido por las normas del
condominio , normas zonales y normas nacionales.
Cumplir con los planos, presupuesto, costos y calidad
EXPECTATIVA DE LOS | 1, biliaria INVERTAL | establecidos de tal forma que pueda ganar prestigio y presencia
PRINCIPALES en el nuevo mercado objetivo al que esta apuntando.
INTERESADOS
Utilizar las siguientes Velar por el cumplimiento de la normativa zonal y conseguir
preguntas: Asociacion de propietarios | una armonia entre todas las casas por construirse y sus
(Cual es su vision del entornos.
proyecto?

(Qué aspectos importantes
debe cumplir para que sea
un éxito?

(Cudl es el estandar de
calidad?

(Contra qué compara?
(Cual debe ser el resultado
para que usted considere
que tiene la calidad
adecuada?

Inversionistas

El correcto desarrollo del proyecto para obtener la rentabilidad
establecida.

Constructor

Desarrollar el proyecto en los planos, costos establecidos con
la calidad deseada para obtener la utilidad correspondiente.

Municipalidad de San
Isidro

Cumplir con la normativa vigente y crear un valor agregado a
la comunidad.

Proveedores

Comunicacion clara y efectiva, asi como los pagos puntuales
en un entorno de trabajo seguro y productivo.

Contratistas

Comunicacion clara y efectiva, asi como los pagos puntuales
en un entorno de trabajo seguro y productivo con minimos
cambios por parte del cliente.

SUPUESTOS

Los planos y detalles de cada una de las especialidades se realizaran de manera dptima.

Existird una compatibilizacion de planos al inicio y durante el proyecto.

Los aumentos presentados al Consejo Directivo seran aprobados dentro del plazo establecido.

No habra inconvenientes con la disponibilidad de los servicios de agua, desagiic y eléctricos.

La licencia de obra por parte de la municipalidad sera otorgada a tiempo.




113

(Qué se considera
verdadero o confiable en la
situacion?

(De qué creemos que se
trata la situacion pero no
tenemos suficientes pruebas

Existird un completo compromiso por parte de los trabajadores para cumplir con los

requerimientos del cliente y alinearse con los objetivos de la empresa.

No existiran cambios sustanciales en la arquitectura del proyecto.

El suelo del terreno es homogéneo en toda la superficie del terreno.

datos?
0 catos Condiciones climaticas favorables para la construccion.
Suministro oportuno de materiales de construccion.
Estabilidad sanitaria, economica y politica del pais.
Restriccion de trabajos para los dias sabado y domingo.
Reduccion del horario laboral en dias de semana hasta las 5:00 pm.
RESTRICCIONES

(Qué factores pueden
limitar nuestra capacidad
de cumplir?
;Dentro de qué limites o
parametros tendra que
funcionar el proyecto?

Los camiones solo pueden cargar un méaximo tonelaje en transporte cerca de la zona.

Maximo tope presupuestal por restriccion de financiamiento.

11 niveles maximo de construccion.

Es necesaria la aprobacion del Consejo Directivo.

Disponibilidad de servicios publicos (agua, luz, desagiie) y materiales de construccion.

Inicio del proyecto 01/01/2024
Disefio y planificacion 01/02/2024
Inicio de Preventa 01/06/2024
LRI OLLE B0 Construccion del casco
(GLIONDIEIT T ML colocacion instalacionesy 01/06/2025
HITOS DEL
PROYECTO
Acabados y ob_ras 01/04/2026
complementarias
Entrega del Proyecto 01/08/2026
Entrega de departamentos | 01/02/2027
Costo del terreno $ 3,806,845
RESUMEN DEL Costo preoperativo $ 377,652
PRESUPUESTO
Orden de magnitud y Costo de construccion $10,104,334
criterio para elaborar el
presupuesto Gastos indirectos $ 2,489,464
Gastos financieros $ 224,441

IDENTIFICACION DE
RIESGOS DE ALTO
NIVEL
Amenazas y oportunidades
potenciales para el proyecto

Oportunidades Amenazas

Alza de la demanda de
viviendas unifamiliares de
campo por la busqueda de
la mejora de la salud
mental de los limefios.

dificultad de cumplir exigencias en cuotas de personal.

Paralizaciones de obra producidas por sindicatos debido a la

El presupuesto es en
doélares el cual va en subida
respecto a los soles.

incremento del tipo de cambio.

Incremento del presupuesto debido al alza del costo de
materiales, transporte y mano de obra, originado por el
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Baja del precio de los
materiales de construccion
o proveedores.

Disminucion de la productividad generado por el clima o

accidentes laborales.

Ampliacion de la
zonificacion del proyecto

Inestabilidad politica, sanitaria y econémica actual.

No cumplir con el disefio del anteproyecto a tiempo.

Demoras en el proceso de compra de materiales.

Baja demanda de departamentos en el sector A.

Nombres y Apellidos
DESIGNACION DEL
DIRECTOR DEL Cargo / Area Gerente General
PROYECTO Y NIVEL
DE AUTORIDAD . _ -
(A quién se le hg .dz.udo la Responsabilidad A}lgpar funciones, responsabilidades y llevar al proyecto a buen
autoridad de dirigir el término
proyecto y si puede
determinar, gestionar y
aprobar cambios al
presupuesto, cronograma,
personal, etc? Nivel de Autoridad Muy Alta
5 Nombre y apellidos Area Cargo Firma
AUTORIZACION DEL
INICIO Y CIERRE DEL
PROYECTO Operaciones | Gerente General
El nombre y cargo del
patrocinador y de quienes
autorizan el inicio del Finanzas Gerente de Finanzas
proyecto
Operaciones | Gerente de Operaciones
FECHA Firma del director de proyecto
FECHA Nombre y firma del patrocinador
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MATRIZ DE TRAZABILIDAD DE REQUISITOS

Nombre del Proyecto

Gonzales de la Rosa 535

Requisito

Descripcion de los Requisitos

Entregables

Requisitos legales

Presentar una solicitud de acuerdo con el formato establecido por el propietario junto con un plano de ubicacion y
localizacion, una memoria descriptiva, planos de arquitectura y de seguridad y evacuacion. Ademas, se debe incluir una
declaracion jurada de habilidad del profesional involucrado, una copia del comprobante de pago por el derecho de revision y
el pago de la tasa municipal. Todos los documentos técnicos deben ser firmados y sellados por el profesional a cargo y
firmada por el cliente.

Anteproyecto en consulta

Formulario tnico de edificacion debidamente suscrito y declaracion jurada de habilidad profesional. Presentar copia literal de
dominio, copia de los planos del anteproyecto aprobado mientras se encuentre vigente, planos de arquitectura, estructuras,
instalaciones sanitarias, eléctricas y especiales, y estudios técnicos previos (topografia, estudio de mecanica de suelos).
Indicar cronograma de visitas de inspeccion. Presentar comprobante de pago por revision técnica. Presentar Poliza CAR

Licencia de edificacion

Requisitos de calidad

Elaborar el proyecto cumpliendo los estandares de calidad establecidos. Asignar un supervisor de calidad responsable de
asegurar la obtencion de los certificados de calidad para los productos, pruebas o ensayos de calidad en los materiales.

Documentos de requisitos de calidad

Asegurar que los subcontratistas y/o proveedores cumplan con los compromisos establecidos de calidad exigidos para el
proyecto.

Documentos de compromiso

Utilizar criterios de seleccion con el fin de identificar al proveedor/subcontratista que mas beneficioso para la empresa y el
proyecto. Con los criterios pertinentes se llevara a cabo una evaluacion para elegir la mejor opcion. Se considera entre los
criterios la experiencia, costo y plazo.

Evaluacion de proveedores

Requisitos de
seguridad

Gestionar la salud ocupacional cumpliendo con los requisitos legales establecidos, lo que implica contar con un prevencionista
de obra, proporcionar EPPs a los trabajadores, asegurar la cobertura de seguros de salud y cumplir con cualquier otro requisito
que pueda ser exigido por el MINSA.

Mitigar los posibles riesgos mediante la imparticion de charlas de seguridad y el establecimiento de protocolos.
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Requisitos
financieros

Gestionar el financiamiento bancario del proyecto, el cual requerira una serie de documentos. Se debe proporcionar el
curriculum de la empresa promotora, los estados financieros, el informe comercial y entre otros documentos del proyecto,
como la memoria descriptiva, los planos, el presupuesto, el flujo de caja proyectado, el cronograma valorizado y cualquier
otro requisito que el banco pueda solicitar.

Lineas de crédito de capital de trabajo
y linea de cartas fianza

Controlar que las actividades se ejecuten dentro de los limites de los costos previstos. Esto implica llevar a cabo un monitoreo
continuo de los costos estimados y del presupuesto del proyecto para asegurar el cumplimiento del flujo de caja establecido.

Presupuesto actualizado

Requisitos de disefio

Cada municipalidad establece una serie de requisitos que el proyecto debe cumplir, incluidos los pardmetros urbanisticos. Los
planos de arquitectura deben ajustarse a estos pardmetros para garantizar la viabilidad del proyecto.

Planos de arquitectura

Elaborar los disefios de las especialidades una vez aprobado el proyecto arquitectonico a fin de evitar modificaciones y
correcciones innecesarias en el proyecto.

Planos de estructuras e instalaciones

Compatibilizar todos los planos de las especialidades. Verificar incompatibilidades en cimentaciones, techos de sotano, primer
piso y plantas tipicas.

Planos de diseno liberados

Cumplir con las normas del Reglamento Nacional de Edificaciones para el disefio del proyecto edificio multifamiliar.

Planos de disefio

Requisitos de los
interesados

Mantener un adecuado nivel de comunicacion con los interesados del proyecto. Esto garantiza que todos estén alineados con
los objetivos establecidos y facilita la evaluacion de desempefio obtenido por cada uno.

Registro de interesados del proyecto
y evaluacion del involucramiento de
los interesados

Generar una imagen positiva frente a los clientes cumpliendo los compromisos de calidad de los entregables, los plazos
establecidos y el disefio del proyecto.

Otros requisitos

Entregar los planos y las memorias descriptivas correspondientes dentro del plazo establecido sin retrasos ni sobrecostos del
proyecto.

Planos de disefio

Utilizar conceptos del PMBOK para mejorar la gestion del proyecto, en base a las herramientas y entregables.

Plan de direccion de proyecto

Ejecutar el proyecto dentro del plazo, costo y calidad establecidos.

Documentar y presentar el avance del proyecto constantemente a los interesados con el objetivo de mantener un adecuado
seguimiento y control.

Reporte avance de obra
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Anexo N°3: Enunciado del alcance del proyecto.

ENUNCIADO DEL ALCANCE DEL PROYECTO

Componente Descripcion
Nombre del Gonzales de la Rosa 535
proyecto

San Isidro es una distrito con alto potencial de desarrollo por lo que presenta gran atractivo para la
inversion en proyectos inmobiliarios. Por tal motivo, se propone la construccion de un edificio

(];‘;scrlpcwtn multifamiliar, optimizando su planificacion basado en las areas de conocimiento del PMBOK. El
el proyecto objetivo del proyecto es emplear una adecuada gestion, lograr la satisfaccion de los clientes y
empresa.
Acta de constitucion del proyecto Documentacion del avance del proyecto
Matriz de trazabilidad de requisitos Analisis de factibilidad técnica y econdémica
Enunciado del alcance del proyecto Estudio de impacto ambiental y vial
Estructura de desglose de trabajo (EDT) Registro de los interesados

Matriz de evaluacion de involucramiento de
Cronograma del proyecto

Entregables interesados

del proyecto
Presupuesto del proyecto Anteproyecto en consulta
Plan de gestion de la calidad Plano de ubicacion y localizacion
Matriz de comunicaciones Planos aprobados de especialidades
Registro de riesgos Estudio mecanica de suelos

Estudio de impacto ambiental y vial

Cumplir con todos los entregables de acuerdo a lo establecido en el proyecto.

Respetar los parametros urbanisticos establecidos por la municipalidad de San Isidro.

Criterios de | Cumplir con las normas establecidas en el Reglamento Nacional de Edificaciones.
aceptacion

Se debe tener un acta de recepcion de entregables a fin de mantener un adecuado control.

Aceptar y utilizar las herramientas proporcionadas por el PMBOK para la elaboracion de los
entregables y asi mantener una buena gestion del proyecto.

No se realizard mantenimiento de caminos de acceso al proyecto a menos que sean daflos causados por

q trabajos relacionados a este.
Exclusiones

del proyecto

Una vez entregados los departamentos, el mantenimiento del edificio corresponde a la junta de
propietarios.
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Anexo N°4: EDT del proyecto.

T 1
e i e
[

| [ T 1 I 1

. 1.4.1 GESTION DE
1.1.1 GESTION 1.2.1 FASE 122 FASE 123FASE 1.3.1 DBRAS 5 1.3.4 OBRAS 1,25 GASTOS A FAS
DE PROYECTOS CONCEPTUAL  ANTEPROYECTO PROYECTO PROVISIONALES L ZELLE e AR EXTERIORES GENERALES FVBE.I!?ST'
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Anexo N°5: Cronograma del proyecto.

DISENO PREVENTA | CONSTRUCCION SANEAMIENTO

Duracion |Ene-24 Feb-24 Mar-24 Abr-24 May-24 Jun-24 Jub24 Ago-24 Set:24 Oct-24 Nov24 Dic-24 Ene-25 Feb-25 Mar-25 Abr-25 May-25 Jun-25 Jub2S Ago-25 Set25 Oct-25 Nov-25 Dic-25 Ene-26 Feb-26 Mar-26 Abr-26 May-26 Ju-26 Juk26 Ago-26 Set-26 Oct-26 Nov-26 Dic-26 Ene-27 Feb-27 Mar-27 Abr-27 May-27 Jun27 Juk27 Ago-27 Set-27 Oct-27 Nov-27
(mes) | Mes] Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes20 Mes21 Mes22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47
EDIFICIO GONZALES DELAROSA | 01/01/2024 | 30/11/2027| 47

ACTIVIDAD Fecha inicio| Fecha fin

IAdquisicion del terreno 01/01/2024 | 31/01/2024 1
Compra del terreno 01/01/2024 | 31/01/204 1

|Actividades preoperativas 01/02/2024 | 31/03/205| 14
Disefio del proyecto 01/02/2024 | 30/09/204) 8
Permisos y licencias 01/02/2024 | 31/03/205| 14
Demolicién 01/02/2024 | 28/02/2024 1

Construccién 01/06/2025 | 31/08/2026 15
Preliminares 01/06/2025 | 31/08/2026 15
Estructuras 01/07/2025 | 31/03/2026
Arquitectura 01/12/2025 | 31/08/2026
Instalaciones eléctricas 01/03/2026 | 31/08/2026
Instalaciones sanitarias 01/01/2026 | 31/08/2026

9

9

6

7
Instalaciones mecanicas 01/02/2026 | 31/08/206) 7
Deteccion y comunicacion 01/02/2026 | 31/08/206| 7
7

7

Instalaciones de gas 01/02/2026 | 31/08/2026
Instalaciones de ACI 01/02/2026 | 31/08/2026
IActividades indirectas 01/02/2024 | 31/10/2027| 45
Gerencia de proyecto 01/02/2024 { 31/01/2027] 36
Gestion comercial 01/05/2024 [ 34/10/2027| &2
Gestion post-venta 01/02/2027 | 31/10/2027 9
Independizacién 01/09/2026 | 31/10/206 5
Pago impuestos municipales | 01/05/2025 [ 30/09/206| 17
Adminitracion 01/06/2025 | 31/08/2026| 15
Post Venta 01/02/2027 [ 31/10/2027) 9

Entrega de de 01/02/2027 { 31/10/2027) 9
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Parcial (US$) IGV (US$) TOTAL (US$)
1I.- EGRESOS 15,406,530 2,055,095 17,461,626
2.1 COSTO DEL TERRENO Area (m2) Porcentaje(%) P.U.(USS) Parcial (US$) IGV (US$) TOTAL (US$)
Costo del terreno 1,207 3,057 3,689,799 - 3,689,799
Impuesto de Alcabala 3% 109,149 - 109,149
Gastos Legales 3,000 540 3,540
Gastos Notariales 2,000 360 2,360
Gastos registrales 2,000 - 2,000
TOTAL COSTO DEL TERRENO 3,805,948 900 3,806,848
2.2 COSTOS PREOPERATIVOS Area (m2) Porcentaje(%) P.U.(USS) Parcial (US$) IGV (US$) TOTAL (US$)
Honorarios de los especialistas 12,541 11.3 141,751 25,515 167,266
Estudios topografos 800 800 144 944
Estudio de suelos 3,000 3,000 540 3,540
Arquitectura 12,541 6.5 81,517 14,673 96,189
Interiorismo 12,541 1 12,541 2,257 14,798
Estructuras 12,541 1.5 18,812 3,386 22,198
Electromecanicos 12,541 1 12,541 2,257 14,798
Sanitarios 12,541 1 12,541 2,257 14,798
Permisos y licencias 2.20% 8,562,995 188,386 - 188,386
Demolicion 18,644 18,644 3,356 22,000
TOTAL COSTOS PREOPERATIVOS 348,781 28,871 377,652
2.3 COSTO DE CONSTRUCCION Area (m2) Costo ($/m2) Parcial (US$) IGV (US$) TOTAL (US$)
Costo de construccion 12,541 682.80 8,562,995 1,541,339 10,104,334
Preliminares 12,541 46.77 586,565 105,582
Estructuras 12,541 181.35 2,274,331 409,380
Arquitectura 12,541 297.22 3,727,472 670,945
Instalaciones eléctricas 12,541 53.80 674,764 121,458
Instalaciones sanitarias 12,541 45.13 566,014 101,883
Instalaciones mecanicas 12,541 28.13 352,795 63,503
Deteccion y comunicacion 12,541 10.45 131,014 23,582
Instalaciones de gas 12,541 4.64 58,228 10,481
Instalaciones de ACI 12,541 15.29 191,811 34,526
TOTAL COSTOS DE CONSTRUCCION 8,562,995 1,541,339 10,104,334
TOTAL COSTO DEL PROYECTO (2.1+2.2+2.3) 12,717,724 1,571,110 14,288,834
2.4 GASTOS INDIRECTOS Porcentaje(%) Ingresos (US$) Parcial (US$) IGV (US$) TOTAL (USS)
A) Gerencia de proyecto 5.00% 19,444,378 972,219 174,999 1,147,218
B) Gestion comercial 5.00% 19,444,378 972,219 174,999 1,147,218
Marketing y publicidad 2.80% 19,444,378 544,443 98,000 642,442
Gestion de ventas 1.30% 19,444,378 252,777 45,500 298,277
Sala de ventas 0.90% 19,444,378 174,999 31,500 206,499
C) Gestion de post-ventas 0.50% 19,444,378 97,222 17,500 114,722
D) Gastos de independizacion 0.30% 19,444,378 58,333 10,500 68,833
E) Impuestos municipales 0.40% 19,444,378 77,778 14,000 91,777
F) Gastos administrativos 0.65% 19,444,378 126,388 22,750 149,138
Supervision bancaria 0.16% 19,444,378 31,111 5,600 36,711
Auditoria continua 0.37% 19,444,378 71,944 12,950 84,894
Mantenimiento de Edificio 0.12% 19,444,378 23,333 4,200 27,533
G) Seguros y contingencias 1.00% 19,444,378 194,444 35,000 229,444
TOTAL GASTOS INDIRECTOS 2,498,603 449,748 2,948,351
2.5 GASTOS FINANCIEROS Porcentaje(%) Costos+gastos Parcial (US$) IGV (US$) TOTAL (USS$)
Gastos financieros
Comision de estructuracion 1.00% 15,216,326 152,163 27,389 179,553
Comision carta fianza 400% 0.03 38,041 6,847 44,888
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 190,204 34,237 224,441
TOTAL GASTO PROYECTO (2.4+2.5) 2,688,807 483,985 3,172,792




Anexo N°7: Plan de gestion de calidad del proyecto.

121

PLAN DE GESTION DE CALIDAD DEL PROYECTO

QA

(ESTANDARES O NORMAS DE CALIDAD APLICABLES,

(ACTIVIDADES DE CONTROL)

QC

ELEMENTO Og?}gﬁ(\)}g}{)}g ACTIVIDADES DE PREVENCION)
COMPROMETI . . , FRECUENCI
DO LIDAD PROCESO DE AUDITORIA METRICA Y LISTA FRECUENCIA Y AY
RELEVANTE ASEGURAMIENTO A PROGRAMADA O DE VERIFICACION A MOMENTO DE MOMENTO
IMPLEMENTAR ALEATORIA UTILIZAR MEDICION DE
REPORTE
Previo al inicio del disefio del Inmediatamente al finalizar el El reporte es
— . anteproyecto se efectia una L . Incluye el 100% de los Se realiza la evaluacion unico y se
Diseflo de Fase Aprobacitn: revision de todos los disefio del Layout y previo al objetivos de Alta revia al inicio del disefio hace al
Conceptual Layout conforme inicio del disefio de Setive p .
documentos de forma que anteptovecto direccion. de anteproyecto finalizar la
cumplan y contengan los proy evaluacion
objetivos de alta direccion
. Incluye el 100% de los
Previo a la entrega a la obictivos de Alta
Municipalidad se efectiia una di rJeccién El reporte es
Aprobacion: revision de todos los . . - TP
- Inmediatamente al finalizar el Incluye el 70% de los unico y se
Disefio de documentos de forma que disefio de anteproyecto y previo | requisitos S liza 1 luacié hace al
L e realiza la evaluacion
Disefio de Antefproyecto cumplan y corlltengan 19? | a la entrega a la Municipalidad | Ningun elemento no previa a la entrega finalizar la
Anteproyecto Conforme objetivos de alta direccion, los conforme segiin el o evaluacion
requisitos requeridos y el reglamento nacional de Municipal
reglamento nacional de edificaciones
edificaciones
. Incluye el 100% de los
Previo a la entrega a la obietivos de Alta
Municipalidad se efectiia una di rJecci(’)n El reporte es
Aprobacion: ili)\gz:ggn(izst(ziioﬁofsa ue Inmediatamente al finalizar el Incluye el 100% de los Se realiza la evaluacion unico y se
Disefio de Disefio de Proyecto cumplan v contenean lc(l) S disefio de proyecto y previo a la | requisitos previa a la entrega hace al
Proyecto Conforme mpran y gan fos entrega a la Municipalidad. Ningun elemento no Municipal finalizar la
objetivos de alta direccion, los conforme seg(in ¢l evaluacién

requisitos requeridos y el
reglamento nacional de
edificaciones.

reglamento nacional de

edificaciones
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Elaboracion del
Plan de Direccion
del proyecto

Indicador de
Desempeiio de PMO
hacia el Patrocinador
SPI>=1

CP1>=1

Se verificara que la entrega de
todos los documentos que
conforman el plan de Direccion
de proyecto sea a los 30 dias
habiles de iniciado el proyecto.

A los 15 dias habiles de
iniciado el proyecto.

SPI>1

Error (+-0.10)
CPI

Error (+-0.03)

La medicion se realiza
semanalmente una vez
iniciado el proyecto

El reporte se
realiza
semanalmente

Elaboracion de
Procedimientos
de monitoreo y
control

Indicador de
Desempeiio de PMO
hacia el Patrocinador
SPI>=1

CP1>=1

Se verificara que la entrega de
todos los documentos que
conforman los procedimientos
de monitoreo y control sea
previo al inicio de cada fase del
proyecto.

Previo al inicio de cada fase del
proyecto.

SPI >1

Error (+-0.10)
CPI

Error (+-0.03)

La medicion se realiza
semanalmente una vez
iniciado el proyecto

El reporte se
realiza
semanalmente

Elaboracién de

Indicador de

Se verificara que la entrega de

SPI >1

Desempeiio de PMO todos los informes del estado de S La medicion se realiza El reporte se
Informes del . . ~ . Una vez al mes una vez iniciado | Error (+-0.10) .
hacia el Patrocinador | desempefio se realice semanalmente una vez realiza
estado de _ L el proyecto CPI S
- SPI>=1 semanalmente una vez iniciado iniciado el proyecto semanalmente
desempefio _ Error (+-0.03)
CP1>=1 el proyecto.
Indicador de
Estado de Desempeno del_ Se ver1_ﬁcara que los L. SPI>1 La medicion se realiza El reporte se
~ Contratista hacia contratistas cumplan con lo Una vez al mes una vez iniciado | Error (+-0.15) .
Desempefio de . semanalmente una vez realiza
Proyecto PMO exigido en el cronograma y el proyecto CPI iniciado el proyecto mensualmente
SPI>=1 plazo del proyecto. Error (+-0.03)
CPI>=1
Indicador de . .
Elaboracion de Desempefio de PMO Se verificara que la entrege} de SPI>1 .y . El reporte se
. . todos los documentos de cierre Error (+-0.10) La medicion es unica y se .
documentos de hacia el Patrocinador . . Al final del proyecto . realiza al final
. _ se realice una vez finalizado el CPI realiza al final del proyecto
cierre de proyecto | SPI>=1 del proyecto.

CP1>=1

proyecto

Error (+-0.03)
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MATRIZ DE COMUNICACION

a7 o Soporte Medio de Responsable de Frecuencia
Grupo receptor Informacion a transmitir iy Ny
documental entrega elaboracion comunicacion

Patrocinador Acta de reunion de Comité Ejecutivo pdf email Gerente de proyecto Una sola vez
Patrocinador Actualizacion Master Plan MS Project email Gerente de proyecto Semanal
Patrocinador Actualizacion Presupuesto Excel email Gerente de proyecto Mensual
Patrocinador Estatus de Compras Excel email Gerente de proyecto Semanal
Patrocinador Solicitudes de Cambio Excel email Gerente de proyecto Semanal
Patrocinador Solicitudes de Pago pdf email Gerente de proyecto Semanal
Patrocinador Informe de estado de desempefio pdf email Gerente de proyecto Semanal
Patrocinador Acta de reunion con Especialistas pdf email Gerente de proyecto Semanal

Patrocinador Acta de reunion de trabajo pdf email Gerente de proyecto Una sola vez

Patrocinador Memoria desgrilszgza y planos de doc / dwg email / en fisico Gerente de proyecto Una sola vez

Gerente de proyecto RFI Excel email Especialistas de Disefio Una sola vez
Gerente de proyecto Acta de reunion de comité de obra pdf email Gerente de Construccion Semanal
Gerente de proyecto Construction Master Plan MS Project email Gerente de Construccion Semanal
Gerente de proyecto Look ahead planning Excel email Gerente de Construccion Semanal

Jefe de Supervision y Gerente de RFI Excel email Gerente de Construccion Una sola vez

proyecto
Jefe de Supervision y Gerente de Capex Status Excel email Gerente de Construccion Semanal
proyecto
Especialistas de Diseflo Documentos Legales del predio doc/pdf/dwg email / en fisico Gerente de proyecto Una sola vez
Jefe de Infraestructura Memoria descriptiva y planos de doc / dwg en fisico Especialista de Disefio Una sola vez

disefio
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Anexo N°9: Registro de riesgos.

g q Y Plan de el
Categorias Riesgo Descripcion Descripcion
respuesta
Los documentos requeridos por la municipalidad deben estar completos
Demora en la entreea La municipalidad es la encargada de la expedicion de las licencias y actualizados. El arquitecto encargado es el principal responsable, pues
de licencias 82 | necesarias para el desarrollo del proyecto, los retrasos de estos tramites| Evitar |de ¢l depende que los planos correspondientes se entreguen a tiempo y
pueden generar atrasos en el cronograma y/o sobrecostos no presenten incompatibilidades; se debe supervisar y mantener una
adecuada comunicacion con el arquitecto.
. Las agrupaciones de sindicatos que no son amparadas por el estado .
Riesgos o ... Se busca llegar a un acuerdo con el pseudo sindicato y/o contratar
Sindicatos suelen causar problemas dentro de la obra generando sobrecostos y Mitigar - S ) .
externos retrasos policias para reducir el impacto de las acciones de estas agrupaciones.
Para reducir la probabilidad de problemas legales con los vecinos, la
Problemas con los Existen vecinos problematicos que presentan quejas antes y durante la empresa se debe presentar y comunicar con ellos para que conozcan su
vecinos ejecucion del proyecto. Pueden provocar problemas legales lo que Mitigar | compromiso y frente a cualquier inconveniente los afectados puedan
conlleva a retrasos y sobrecostos comunicarse con los encargados de la empresa antes que con el
municipio.
La responsabilidad del riesgo la asume el arquitecto. Debe verificar que
Rechazar el Si la municipalidad no acepta en anteproyecto se debe rehacer el Transferir los planos y documentos necesarios se encuentren completos. En caso
Anteproyecto trabajo, lo que produce sobrecostos y retrasos sea necesario, debe levantar las observaciones que el municipio realice
] para la aceptacion del anteproyecto.
Riesgos . - - -
técnicos Los especialistas de cada ingenieria son los responsables de realizar los
Incongruencia entre | Si existen incongruencias entre los diversos planos de ingenieria se planos correctamente, deben efectuar reuniones de proyecto con el
los planos de disefio e| deben revisar y corregir, lo que genera trabajo extra y retrasos en el Transferir | objetivo de llegar a un acuerdo y evitar incompatibilidades entre los
ingenieria cronograma planos. En caso de que se generen problemas, deben reunirse para
solucionarlos.
Definir criterios de seleccion de proveedores y realizar una evaluacion
. . o entre todas las opciones a fin de elegir a la alternativa que ofrezca los
Contratistas que Se debe escoger a los proveedores bajo adecuados criterios de . p . & . que o
) . . . . . mejores productos y/o servicios en cuanto a calidad. Al realizar un
incumplan los seleccion para evitar trabajos que no cumplan con los estandares de Mitigar ., -
. . . adecuado proceso de seleccion se reduce la probabilidad de escoger
estandares de calidad | calidad esperados , . . )
algun proveedor/subcontratista que no satisfaga las expectativas de la
Riesgos empresa.
comerciales Realizar reuniones entre los involucrados del proyecto (incluyendo a
Productos o . e . roveedores y subcontratistas), con el objetivo de discutir las
El producto o entregable adquirido puede diferir de lo solicitado, sobre p ores y . ) )
entregables que no . . . . .. expectativas y requerimientos del trabajo o producto que se desea
. todo si no se realizan las especificaciones o no hay una adecuada Mitigar o . . ,
satisfagan lo Y . adquirir. Adicionalmente, realizar de manera clara y especifica el
; comunicacion entre los involucrados . . L
requerido enunciado del trabajo de las adquisiciones para que los responsables
conozcan las especificaciones que deben cumplir en sus trabajos.
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Demoras en el

Podria ocurrir por no tener una acuerdo con los proveedores, puede

Mantener una adecuada comunicacion con los proveedores para llegar a
un acuerdo sobre el proceso de adquisiciones. Adicionalmente, detallar

Mitigar |en el enunciado del trabajo de las adquisiciones la modalidad de pago,
proceso de compras | generar retrasos .
para evitar problemas contractuales y por ende demoras en el proceso
de compras.
Realizar de manera clara y especifica el enunciado del trabajo de las
. , . . . . adquisiciones a fin de que los proveedores conozcan lo que se espera
Proceso fallido de Podria ocurrir por falta de claridad en las especificaciones del producto .. 4 . q P d P
. .. . Mitigar [ del trabajo que se desea adquirir y los entregables que deben presentar.
compras que se necesita adquirir, ocasionando sobrecostos y atrasos L o .
De esa forma, se disminuye la probabilidad de que se presenten trabajos
incompletos o que no satisfagan los requerimientos del cliente.
Definir los requisitos y entregables necesarios para el estudio de
Baia demanda de Si no se realiza un adecuado estudio de mercado o el analisis de mercado a fin de evitar trabajos no satisfactorios. Verificar que no se
deJ artamentos demanda realizado presenta grandes variaciones, se podria generar una| Evitar |omita ningln entregable y se realice el proceso de seleccion de
p pérdida econémica mercado meta de manera adecuada, analizar la oferta y demanda de
departamentos.
Para eliminar amenazas que podrian generarse por falta de
Deficiente Una inadecuada comunicacion genera problemas dentro de la comunicacion entre los miembros de la organizacion, realizar charlas y
organizacion y/o organizacion y gestion del proyecto, produciendo retrasos, sobrecostos,| Evitar |reuniones semanales. En ellas, se discute el avance del proyecto, el
Ri d comunicacion incrementando los riesgos y problemas de calidad o disconformidad desempefio de los trabajadores y entre otros temas necesarios para
lesf(f_o, © mantener una adecuada organizacion y gestion del proyecto.
gestion - — - . - I
Discontinuidad de los | Entre los acabados del proyecto se encuentran: Muebles, puertas, tipo Al elaborar el cuadro de acabados incluir una opcion con productos
acabados de pisos, tableros de granito, entre otros. Podria ocurrir que cuando se Miticar similares con precios similares. Para que en caso no se encuentren los
seleccionados llegue a la etapa de acabados, no se encuentre el que se esperaba & modelos esperados se puedan adquirir acabados de igual calidad, que
para el proyecto adquirir cumplan con el disefio y sin afectar el presupuesto estimado.
. . . . El proyecto cuenta con diversos beneficios y atractivos para el cliente,
. . Las entidades bancarias encargadas de financiar el proyecto exigen un . . .
Bajo namero de | _, . . por lo que se tiene que explotar su potencial. Para ello, se debe realizar
numero de departamentos a ser vendidos en preventa. Si no se logra . . . .
departamentos . . . Evitar [una adecuada estrategia de publicidad desde el inicio del proyecto.
. conseguir el nivel de preventa pactado, no se podra acceder al p . . .
vendidos en preventa .. Ademas, los departamentos en preventa deben incluir un porcentaje de
financiamiento.
descuento.
Es necesario tomar medidas de seguridad o podrian ocasionarse Para proteger al proyecto y a sus trabajadores de este riesgo, realizar
. lamentables accidentes afectando a los trabajadores. Entre ellos puede i, charlas de seguridad diarias antes de empezar las labores.
Accidentes laborales . . Mitigar .. . .
ocurrir, caidas en altura o por elementos presentes en obra, derrumbes Adicionalmente, capacitar constantemente a los trabajadores y al
0 atrapamiento prevencionista de seguridad.
Se reconoce y acepta que podria presentarse este riesgo. La tinica
Riesgos Desastre natural Podria requerir la suspension de actividades, lo que produce atrasos Aceptar medida que se tomara son incluir elementos de seguridad e incluir
otros con respecto al cronograma y sobrecostos P sefializacion para evacuacion en caso ocurra algun desastre natural y asi
prevenir dafios a los trabajadores.
Se reconoce y acepta que debido a la pandemia pasada Covid 19, es
. - .. necesario establecer reservas de contingencia y un buen plan de
Pandemia Incluye los sobrecostos a causa de la suspension de las actividades y Aceptar & Y p

futuros elementos de bioseguridad

desarrollo respaldado por un contrato hasta el reinicio de las actividades
constructivas.




Anexo N°10: Registro de interesados.
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REGISTRO DE INTERESADOS

Nombre del proyecto Gonzales de la Rosa 535
Identificacion C 3
, . . 9.9 ompromiso q .
Poder | Interés | Influencia Expectativa Requisito lll) ] Estrategia y Acciones
Cargo Departamento ca
. . . . Informarle de forma mas didactica, clara
Gerente . Cumplir los objetivos del proyecto y con énfasis en .
. Operaciones Alto Alto Alto . e - Neutral y breve de los procesos a realizar y los
Operaciones mejorar la eficiencia operativa .
resultados obtenidos.
Mostrar, utilizando herramientas
. . . lir 1 jeti 1 1 énfasi fi i t 1 i t iti
Gerente Finanzas Finanzas Alto Bajo Alto Cump ir los obje ivos del proyecto y con énfasis en no Desconocedor | financieras y costos, el impacto positivo
salir del Costo previsto. o0 negativo para tomar las decisiones en el
proyecto.
Mantener la comunicacion mediante
Gerente General Gerencia Alto Alto Alto Cumplir con los objetivos del proyecto. Apoyo reportes frecuentes de resultados y toma
de decisiones conjunta.
Gerente de Gestion de Mantener la comunicaciéon mediante
Medio Alto Alto Cumplir con los objetivos del proyecto. Lider reuniones frecuentes de resultados y toma
Proyecto Proyectos . .
de decisiones conjunta.
— Realizar los disefios requeridos en el plazo previsto Mantener la comunicacion mediante
Jefe de Disefio de . , . . , .
. ; Bajo Alto Alto con el menor niimero de observaciones y debidamente Lider reuniones frecuentes de resultados y toma
Arquitectura Arquitectura ) R . .
aprobado por el cliente y la Municipalidad. de decisiones conjunta.
_— Realizar los disefios requeridos en el plazo previsto Mantener la comunicacion mediante
Jefe de Disefio de . . , . . .
) . Bajo | Medio Alto con el menor niimero de observaciones y debidamente Apoyo reuniones frecuentes de resultados y toma
Instalaciones Instalaciones ) S . .
aprobado por el cliente y la Municipalidad. de decisiones conjunta.
. - . . Realizar reuniones de trabajo donde se
- Realizar los disefios requeridos en el plazo previsto . S
Disefio de . . . , . . muestre el impacto del disefio de otras
Jefe de Estructuras Bajo Bajo Bajo con el menor numero de observaciones y debidamente Neutral L .
Estructuras . S especialidades y tomar decisiones
aprobado por el cliente y la Municipalidad. .
conjuntas.
Disefio de Realizar los diseflos requeridos en el plazo previsto Mantener la comunicacién mediante
Jefe de Mobiliario Mobiliario Bajo | Medio Alto con el menor numero de observaciones y debidamente Apoyo reuniones frecuentes de resultados y toma
aprobado por el cliente. de decisiones conjunta.
. - . . Realizar reuniones de trabajo donde se
. Realizar los disefios requeridos en el plazo previsto . S
Analista del Consultor de . . . , . . muestre el impacto del disefio de otras
) . Bajo Bajo Bajo con el menor numero de observaciones y debidamente Neutral L .
Estudio de Suelos | Estudio de Suelos ) especialidades y tomar decisiones
aprobado por el cliente. conjuntas
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Realizar reuniones de trabajo donde se

Analista del Consultor de Realizar los disefios requeridos en el plazo previsto . o
. . . . . i . . muestre el impacto del disefio de otras
Estudio Impacto Estudio Impacto Bajo | Medio Bajo con el menor nimero de observaciones y debidamente Neutral L. s
. . . s especialidades y tomar decisiones
Ambiental Ambiental aprobado por el cliente y la Municipalidad. .
conjuntas.
. . . Mantener la comunicacion mediante
Jefe de . . Verificar y validar que el disefio cumple con los .
. Operaciones Medio | Alto Alto . . Apoyo reuniones frecuentes de resultados y toma
Operaciones requerimientos de operacion. . .
de decisiones conjunta.
Jefe de Mostrar, utilizando nomenclatura
Infraestructura . . . Verificar y aprobar que el disefio cumple con los utilizada en el reglamento nacional de
L Infraestructura | Medio | Bajo Bajo ar y aprovar P Desconocedor . . &
Municipalidad de requerimientos segun las normas peruanas. edificaciones, las razones que llevaron a
San Isidro realizar el disefio del proyecto.
. . Realizar una conversacion distendida
Realizar la construccion del proyecto velando por el .
Gerente de -, . - L. . . sobre puntos en comun y luego abordar
i Construccion Bajo Alto Alto cumplimiento de los requisitos de alto nivel y los Resistente
Construccion . de forma detallada los procesos
objetivos del proyecto. . .
constructivos y absolviendo consultas.
Verificar y validar que la construccion del proyecto se Mantener la comunicacion mediante
Jefe de c . . i - .
Supervision Supervision Medio Alto Alto esta ejecutando con el cumplimiento de los requisitos Apoyo reuniones frecuentes de resultados y toma
de alto nivel y los objetivos del proyecto. de decisiones conjunta.
Realizar la construccion del proyecto velando por el
cumplimiento de los requisitos de alto nivel y los C .
e L 0. Mantener la comunicacion mediante
Inmobiliaria S objetivos del proyecto. Retorno de la rentabilidad
Propietario Alto Alto Alto . . . Apoyo reportes frecuentes de resultados y toma
INVERTAL esperada en el plazo establecido sin complicaciones. - .
. e de decisiones conjunta.
Cumplir con los objetivos del proyecto y entrega de los
departamentos.
Realizar la construccion del proyecto velando por el L, .
o - . Mantener la comunicaciéon mediante
Proveedores y ., . . cumplimiento de los requisitos de alto nivel y los . .
. Construccion Medio | Medio Alto e . . Resistente reuniones frecuentes de resultados y toma
Contratistas objetivos del proyecto. Esperar valorizaciones sin . .
. de decisiones conjunta
contratiempos.
Retorno de la rentabilidad esperada en el plazo Mantenerlos informados de forma clara y
Inversionistas Financiamiento Alto Alto Bajo establecido sin complicaciones. Cumplir con los Neutral breve de los procesos a realizar y los
objetivos del proyecto. resultados obtenidos.
Asociacién de Desarrollar el proyecto sin dafiar propiedad de terceros Mantenerlos informados con minimo
S . . . . ni ensuciar calles y solo trabajar en el horario esfuerzo mantenerlos satisfechos para
propietarios Vecinos zonales | Medio | Bajo Medio . T Desconocedor . . . . .
vecinos establecido por la municipalidad. No hace mucha evitar cualquier tipo de inconveniente

congestion vehicular ni deterioro de pistas o veredas.

municipal con los vecinos.




Anexo N°11: Matriz de evaluacion de involucramiento de los interesados.

MATRIZ DE EVALUACION DEL INVOLUCRAMIENTO DE LOS INTERESADOS

Interesado Desconocedor | Resistente | Neutral | Favorable Lider
Gerente de la Inmobiliaria D
Gerente de proyectos D

Gerente de construccion D
Gerente de finanzas D
Ingeniero residente D
Jefe de oficina técnica D

Nota:

Se coloca la letra "D" para indicar el nivel esperado y esencial que debe adquirir el interesado

Se coloca la letra "C" evaluando el nivel de participacion actual de cada interesado
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Anexo N°12: Primer reporte.

SOBRE LA INFLUENCIA DEL PMBOK EN LA INDUSTRIA:
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SOBRE LA ACEPTACION DEL PMBOK:
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SOBRE LOS BENEFICIOS Y POSIBLES ASPECTOS NEGATIVOS DEL PMBOK:
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SOBRE LOS ENTREGABLES DEL PMBOK:
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SOBRE LA APLICACION DEL PMBOK A INICIOS DE UN PROYECTO INMOBILIARIO:

Para evaluar la viabilidad de un proyecto inmobiliario, es esencial realizar un andlisis exhaustivo tanto de su factibilidad técnica como econdmica. Esto implica
llevar a cabo estudios preliminares y de mercado para entender la viabilidad técnica, asi como comprender los requisitos, entregables, involucrados y trabajos
necesarios para estimar los costos pertinentes en la viabilidad econdmica. Asimismo, es crucial delimitar claramente el alcance del proyecto e identificar los
posibles riesgos que podrian surgir, lo que permitird una gestion adecuada de estos desafios. En base a estos aspectos, se han seleccionado herramientas

especificas y se plantea su utilizacion en los procesos de gestion del proyecto durante la etapa de viabilidad.
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SOBRE EL AREA DE CONOCIMIENTO MAS RELEVANTE DEL PMBOK:
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Anexo N°13: Fotos del terreno del proyecto.



Anexo N°14: Estudio de mercado de competencia directa.

1 2 3 4 5
Promotor ARMANDO PAREDES ARMONHY INMOBILIARIA ARMANDO PAREDES ARMANDO PAREDES INVERTAL
Nombre del proyecto Pasaje Ugarte 546 Ugarte y Moscoso 455 Ugarte & Moscoso 370 Ugarte y Moscoso 330 Gonzales de la Rosa 535
Distrito San Isidro San Isidro San Isidro San Isidro San Isidro
Banco que financia - BCP - - -
IN° dptos 33 12 37 42 56
Precio promedio (USS$) 315,694 337,992 335,143 292,383 345,169
Precio por m2 (US$) 2,448 2,539 2,679 2,699 2696
Area promedio (m2) 128.96 133.12 125.1 108.33 128.03
Rango de areas (m2) 80 - 228.68 107.62 - 139.15 110.84 - 244.36 80.30 - 158.17 80.09-202.51
IN° pisos 11 6 10 15 11
IN° dormitorios 3-4 1-3 3 2-3 1-3
IN° bafios 2-3.5 1.5-2.5 2.5 2-2.5 2-2.5
[ Tiene habitacion de servicio? Si No Si Si Si
[ Tiene bano de visita? Si Si Si Si Si
Status Lanzamiento En construccion Entrega Inmediata Entrega Inmediata Lanzamiento
Fecha de inicio de venta Octubre-2023 Noviembre-2023 Febrero-2020 Febrero-2020 Junio-2024
Fecha de entrega Marzo-2026 Agosto-2024 Abril-2023 Abril-2023 Febrero-2027
Velocidad de ventas 0.67 0.60 0.70 0.80 1.5

Otros datos (terraza, areas
comunes)

Zona de parrillas

Lobby, Jardin interior, Domotica,
Estacionamiento bicicletas

Lobby, Areas verdes

Lobby, Areas verdes, Area de

juego para nifios, Zona de
parrillas

Lobby, Hall de ingreso,
Gimnasio, Areas verdes, Jardin
interior, Salon de yoga, SUM,
Coworking, Salon Infantil, Patio,
Estacionamiento de bicicletas,
estacionamiento para visitas

Fachada
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PROYECTO
INMOBILIARIA
DATOS GENERALES
Direccion Calle Ugarte y Moscoso 546, San Isidro
Fecha de Entrega Marzo-2026
Estado actual Lanzamiento
N° de pisos 11
N° departamentos 33
N° sotanos 3
N° estacionamientos 75 ACABADOS
Financiado por ) Sala comedor: Piso de madera estructurada de 12mm de espesor, paredes empastadas y pintadas con pintura lavable. Mamparas en PVC
AREAS COMUNES hermeticas
- Cocina: Enchape de porcelanato tipo madera, tablero de cuarzo blanco, muebles altos y bajos, poza de acero inoxidable, revestimiento de
Zona de parrillas ceramica blanca y equipada con encimera, campana y horno.
Dormitorio: Piso de madera estructurada 12mm y paredes empastadas y pintadas con pintura lavable, closets de melamine
Bano: Tablero de cuarzo blanco, revestimientos espafioles, enchape de porcelanato gris claro, sanitarios y griferia cromada.
Puertas: Principales e interiores de MDF enchapadas en cedro y puertas interiores contraplacadas en color blanco
Ventanas: Ventana de atenuacion actstica con marcos de aluminio y vidrios laminados. Mamparas en PVC herméticas
PRECIO
MARKETING DEPARTAMENTOS | Duplex| Flat Duplex Flat Flat Flat Duplex | Duplex | Duplex | Triplex | Triplex
Caseta de ventas Tour Virtual Tipos SS01 101 102 X01 X02 X03 X04 1001 1002 1003 1004
Piloto Redes sociales Area total (m2) 168.04 | 192.77 | 167.58 110.07 130.01 80.00 136.40 197.05 | 212.85 | 228.68 189.26
Pagina web Area techada (m2) 130.32 [ 137.79 | 130.00 110.07 130.01 80.00 130.00 174.03 164.53 174.99 165.75
Pre-lanzamiento Dormitorios 3 4 3 3 3 2 3 4 4 3 3
Sala de estar 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
VENTAS Dormitorio de 1 1 1 1 1 0 1 1 1 1 1
servicio
Inicio de ventas Octubre-2023 Bafios 2.5 2.5 2.5 2.5 2.5 2 2.5 3.5 2.5 2.5 2.5
Dep. vendidos 4 Precio US$ 389,722(440,495| 388,751 | 270,000 | 317,530 | 198,000 | 329,443 | 469,171 | 497,433 | 539,119 | 460,746
Dep. por vender 29 Precio US$ /m2 2,319 | 2,285 2,320 2,453 2,442 2,475 2,415 2,381 2,337 2,358 2,435
Velocidad de ventas 0.67 Promedio USS /m2 2,448 | Promedio area libre US$ /m2 | 1,878
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PROYECTO

INMOBILIARIA ﬂ ﬁ EL:I—;_ | i;'l 1

DATOS GENERALES

Direccion Calle Ugarte y Moscoso 455, San Isidro

Fecha de Entrega Agosto 2024

Estado actual En construccién

N° de pisos 6

N° departamentos 12

N° sotanos 2

N° estacionamientos 28 ACABADOS
Financiado por BCP Sala comedor: Piso de madera estructurada de 12mm de espesor, paredes empastadas y pintadas con pintura lavable. Mamparas en PVC

AREAS COMUNES

Lobby

Estacionamiento de bicicletas

Jardin interior

herméticas.

Cocina: Enchape de porcelanato tipo madera, tablero de cuarzo blanco, muebles altos y bajos con acabados en poliuretano, poza de acero
inoxidable, revestimiento de cerdmica blanca y equipada con encimera, campana y horno.

Dormitorio: Piso de madera estructurada 12mm y paredes empastadas y pintadas con pintura lavable, closets de melamine con acabado en
poliuretano.

Bafo: Tablero de marmol, revestimientos espafioles, enchape de porcelanato gris claro, sanitarios y griferia monocromatica.

Puertas: Principales e interiores de MDF enchapadas en cedro y puertas interiores contraplacadas en color blanco

Ventanas: Ventana de atenuacion acustica con marcos de aluminio y vidrios laminados. Mamparas en PVC herméticas.

MARKETING PRECIO
Caseta de ventas Tour Virtual DEPARTAMENTOS Flat Flat Flat Flat
Pagina web Redes sociales Tipos A B C D
Pre-lanzamiento Area total 108.81 118.41 134.89 139.15
Area techada 77.99 134.89 139.15
Dormitorios 1 2 3 3
Estar 0 0 1 1
VENTAS Dormitorio de servicio 0 0 0 0
Inicio de ventas Noviembre-2023 Barios 1.5 2 2.5 2.5
Dep. vendidos 3 Precio US$ 237,314 257,005 345,659 349,930
Dep. por vender 9 Precio US$ /m2 2,181 2,170 2,563 2,515
Velocidad de ventas 0.6 Promedio USS$ /m2 2,539 Precio cochera doble lineal US$ 26,000
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PROYECTO

INMOBILIARIA

DATOS
GENERALES

Direccion

Calle Ugarte y Moscoso 370, San Isidro

Fecha de Entrega

Entrega Inmediata

Estado actual

Entrega Inmediata

N° de pisos 10
N° departamentos 37
N° sotanos 4
NCestacionamientos 85 ACABADOS
Financiado por - Sala comedor: Piso de madera estructurada de 12mm de espesor, paredes empastadas y pintadas con pintura lavable. Mamparas en PVC
AREAS COMUNES }(ljeorgilrf:llzcgflchape de porcelanato tipo madera, tablero de cuarzo blanco, muebles altos y bajos, poza de acero inoxidable, revestimiento de ceramica
Lobby blancg y §quipada con encimera, campana y horno. ‘ ‘ ‘
Dormitorio: Piso de madera estructurada 12mm y paredes empastadas y pintadas con pintura lavable, closets de melamine
Areas verdes Bafio: Tablero de cuarzo blanco, revestimientos espaiioles, enchape de porcelanato gris claro, sanitarios y griferia cromada.
Puertas: Principales e interiores de MDF enchapadas en cedro y puertas interiores contraplacadas en color blanco
Ventanas: Ventana de atenuacion acustica con marcos de aluminio y vidrios laminados. Mamparas en PVC herméticas
MARKETING PRECIO
Caseta de ventas Tour Virtual DEPARTAMENTOS Flat Flat Flat Duplex Duplex Flat Flat
Piloto Redes sociales Tipos 701 704 901 1001 1003 X01 X02
Pégina web Area total 110.84 | 130.02 126.26 241.28 244.36 110.84 130.00
Pre-lanzamiento Area techada 110.84 | 130.02 122.36 138.93 138.65 110.84 130.00
Dormitorios 3 3 3 3 3 3 3
Sala de estar 0 1 1 1 1 1 1
VENTAS Dormitorio de servicio 1 1 0 0 0 1 1
Inicio de ventas Feb-2020 Barios 2.5 2.5 2.5 2.5 2.5 2.5 2.5
Dep. vendidos 35 Precio US$ 304,810 | 360,000 345,557 507,278 513,515 295,918 360,000
Dep. por vender 2 Precio US$ /m2 2,750 2,769 2,737 2,102 2,101 2,670 2,769
Velocidad de ventas 0.70 Promedio USS$ /m2 2,679
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PROYECTO

INMOBILIARIA

DATOS GENERALES

Direccion Calle Ugarte y Moscoso 330, San Isidro
Fecha de Entrega Entrega Inmediata

Estado actual

Entrega Inmediata

N° de pisos 15
N° departamentos 42
N° sotanos 4
N° estacionamientos 95 ACABADOS
Financiado por - ) ) )
- Sala comedor: Piso de madera estructurada de 12mm de espesor, paredes empastadas y pintadas con pintura lavable. Mamparas en PVC
AREAS COMUNES herméticas
Cocina: Enchape de porcelanato tipo madera, tablero de cuarzo blanco, muebles altos y bajos, poza de acero inoxidable, revestimiento de
Lobby ceramica blanca y equipada con encimera, campana y horno.
Zona de parrillas Dormitorio: Piso de madera estructurada 12mm y paredes empastadas y pintadas con pintura lavable, closets de melamine
Bano: Tablero de cuarzo blanco, revestimientos espafioles, enchape de porcelanato gris claro, sanitarios y griferia cromada.
Area de juego para nifios Puertas: Principales e interiores de MDF enchapadas en cedro y puertas interiores contraplacadas en color blanco
Ventanas: Ventana de atenuacion actlstica con marcos de aluminio y vidrios laminados. Mamparas en PVC herméticas
MARKETING PRECIO
Caseta de ventas Tour Virtual DEPARTAMENTOS Flat Duplex Flat
Piloto Departamento Piloto Tipos X03 1301 X01
Péagina web Redes sociales Area total 130.00 158.17 80.30
Pre-lanzamiento Area techada 130.00 158.17 80.00
Dormitorios 3 3 2
VENTAS Dormitorio de servicio 1 1
Inicio de ventas Feb-2020 Banos 2.5 2.5 2
Dep. vendidos 40 Precio US$ 360,000 426,549 211,173
Dep. por vender 2 Precio US$ /m2 2,769 2.697 2.630
Velocidad de ventas 0.80 Promedio US$ /m2 2.699
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PROYECTO GONZALES DE LA ROSA 535
INMOBILIARIA

DATOS GENERALES

Direccidon Manuel Gonzales de 1la Rosa 535, Orrantia, San Isidro
Fecha de Entrega Enero-2027

—
=
==

Estado actual

En Lanzamiento

N° de pisos 11
N° departamentos 56
N° sotanos 4
N° estacionamientos 132 ACABADOS
Financiado por - Sala comedor: Piso de madera estructurada de 12mm de espesor, paredes empastadas y pintadas con pintura lavable. Mamparas en
AREAS COMUNES PVC herméticas.
Cocina: Enchape de porcelanato tipo madera, tablero de cuarzo blanco, muebles altos y bajos con acabados en poliuretano, poza de
Lobby Hall de ingreso acero inoxidable, revestimiento de ceramica blanca y equipada con encimera, campana y horno.
- Dormitorio: Piso de madera estructurada 12mm y paredes empastadas y pintadas con pintura lavable, closets de melamine con
Gimnasio Areas verdes/Jardin interior acabado en poliuretano.
- Bafio: Tablero de marmol, revestimientos espafioles, enchape de porcelanato gris claro, sanitarios y griferia monocromatica.
Salén de yoga SUM Puertas: Principales e interiores de MDF enchapadas en cedro y puertas interiores contraplacadas en color blanco
Coworking Salén Infantil Ventanas: Ventana de atenuacion acustica con marcos de aluminio y vidrios laminados. Mamparas en PVC herméticas.
Patio Estacionamiento de bicicletas / visita
MARKETING PRECIO
Caseta de ventas Tour Virtual DEPARTAMENTOS| Flat Flat Duplex Flat Flat Duplex Flat Flat Flat Flat
Piloto Redes sociales Tipos A B C D E F G H I J
Pégina web Area total 142.05 | 140.77 | 172.16 139.33 133.80 153.81 130.85 80.09 80.48 138.19
Pre-lanzamiento Area techada 105.77 | 122.64 | 141.63 120.67 133.80 153.91 130.85 80.09 80.48 138.19
Dormitorios 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2
VENTAS Dormitorio de 0 1 I 1 I 1 I 0 0 I
servicio
Inicio de ventas Mayo-2024 Bafios 2 2.5 2.5 2.5 2.5 2.5 2.5 2 2 2.5
Dep. vendidos - Precio US$ 343,4921362,301| 432,820 | 357,716 | 365,542 | 420,482 | 357,482 | 218,806 | 219,871 | 377,535
Dep. por vender - Precio US$ /m2 2,418 | 2,573 2,514 2,567 2,732 2,732 2,732 2,732 2,732 2,732
Velocidad de ventas - Promedio USS /m2 2,696
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Anexo N°15: Estudio de mercado de competencia indirecta.

5 6 7 8 9
Promotor LLOSA EDIFICACIONES| TALE INMOBILIARIA EVERGRAN AMMA INMOBILIARIA INVENT
Nombre del proyecto S29 MUM 363 Aliaga Garden Etapa II Nobel Aliaga 435
Distrito Magdalena del Mar Magdalena del Mar Magdalena del Mar Magdalena del Mar Magdalena del Mar
Banco que financia - - BBVA BCP BCP
N° dptos 155 294 154 315 165
Precio promedio (US$) 161,567 171,719 244,926 166,870 159,501
Precio por m2 (USS) 2,667 2,676 2,571 2,639 2,506
Area promedio (m2) 60.58 64.17 95.27 63.23 63.65
Rango de areas (m2) 39-133 41.77-141 40.36-107.85 38.52-163.34 42.35-140.62
N° pisos 17 18 22 24 22
N° dormitorios 1-3 1-3 1-3 1-3 1-3
N° bafios 1-2.5 1-2.5 1-2.5 1-2 1-2.5
(Tiene habitacion de servicio? No No No No No
[ Tiene bano de visita? Si Si Si No Si
Status En construccion En planos En construccion En construccion En construccion
Fecha de inicio de venta Mayo-2023 Diciembre-2023 Mayo-2022 Dic-2021 Febrero-2021
Fecha de entrega Diciembre-2024 Diciembre-2026 Junio-2025 Enero-2025 Noviembre-2024
Velocidad de ventas 6.55 7.33 2.59 5.21 2.29

Otros datos (terraza, areas
comunes)

Piscina temperada, Demo
kitchen con BBQ,
Gimnasio, Fire-pit,

Coworking, Lavanderia,

Patio central pet friendly

Piscina, Gimnasio,
Coworking, Lobby, SUM,
Zona de parrillas, Sky bar,

Estacionamiento de
bicicletas, Sala de juego de

ninos, Pet zone

Lobby, Coworking, Playroom,
Zona de estudio, Piscina
temperada, Parque central,
Zona de juego de nifos, Zona
de BBQ, Gimnasio, Wellness,
Game room, Ping pong, Zona
de billar,Sala gourmet, Salon de
adultos, Bike parking, SUM

Coworking, Pet Spa, Sala de
ninos, Estacionamiento
cargador eléctrico, SUM,
Piscina, Lobby, Sala de juego,
Terraza, Gym, Zona de
parrilla

Centro de lavado, Bike
parking, BBQ & Grill,
Area de nifios, Funcional
center, Coworking, Sky
bar, Piscina

Fachada
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PROYECTO
INMOBILIARIA I I
OSa
DATOS GENERALES
Direccién Av Salaverry 2900, Magdalena del Mar
Fecha de Entrega Diciembre-2024

Estado actual

En construccion

N° de pisos 17
N° departamentos 155
N° sotanos 4
N° cocheras ACABADOS
Financiado por -
AREAS COMUNES Sala comedor: Piso de madera estructurada de 12mm de espesor, paredes empastadas y pintadas con pintura lavable.

Cocina: Enchape de porcelanato tipo madera, tablero de cuarzo blanco, muebles altos y bajos, poza de acero inoxidable, revestimiento de

Zona BBQ Chef zone+grill ceramica blanca y equipada con encimera, campana y horno.
Dormitorio: Piso de madera estructurada 12mm y paredes empastadas y pintadas con pintura lavable, closets de melamine
Lobby Zona de lavanderia Bafio: Tablero de cuarzo blanco, revestimientos espafioles, enchape de porcelanato gris claro, sanitarios y griferia cromada.
. . . . Puertas: Principales e interiores de MDF enchapadas en cedro y puertas interiores contraplacadas en color blanco
Gimnasio Patio central pet friendly i ., . - . .
Ventanas: Ventana de atenuacion acustica con marcos de aluminio y vidrios laminados.
Fire pit Coworking
Piscina temperada PRECIO

MARKETING DEPARTAMENTOS Duplex | Duplex Flat Flat Flat Flat Flat Flat
Caseta de ventas Pre-lanzamiento Tipos 12 11 1 10 6 7B 7P 8
Piloto Tour Virtual Area total 86.62 | 133.64 39.15 58.28 55.73 65.38 77.76 54.18
Pégina web Redes sociales Area techada 82.36 | 113.54 39.15 58.28 55.73 65.38 66.52 54.18
Anuncio publicitario Dormitorios 2 3 1 2 2 2 2 2

Sala de estar 1 0 0 0 0 0 0
VENTAS Dormitorio de servicio 0 0 0 0 0 0 0
Inicio de ventas Mayo-2023 Bafios 2.5 2.5 1 2 2 2 2 2
Dep. vendidos 72 Precio US$ 235,897( 323,076 99,000 151,974 147,180 166,947 183,077 152,307
Dep. por vender 83 Precio US$ /m2 2,723 2,418 2,529 2,608 2,641 2,553 2,354 2,811
Velocidad de ventas 6.55 Promedio USS$ /m2 2,667 Precio cochera US$ /m2 1,280 Precio deposito US$ /m2 953
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PROYECTO

INMOBILIARIA

DATOS GENERALES

Direccion Av Javier Prado Oeste 2291, Magdalena del Mar
Fecha de Entrega 31 de Diciembre, 2026

Estado actual En Planos

N° de pisos 18

N° departamentos 294

N° sotanos 5

NP° estacionamientos 308 ACABADOS
Financiado por Otros

AREAS COMUNES

Sala comedor: Piso laminado de 8mm de espesor, paredes empastadas y pintadas con pintura lavable.

Cocina: Enchape de porcelanato tipo madera, tablero de cuarzo blanco, muebles altos y bajos, poza de acero inoxidable, revestimiento de

Piscina Zona de parrillas ceramica blanca y equipada con encimera, campana y horno.
Dormitorio: Piso laminado de 8mm y paredes empastadas y pintadas con pintura lavable, closets de melamine
Gimnasio Sky bar Baio: Tablero de cuarzo blanco, revestimientos, enchape de porcelanato gris claro, sanitarios y griferia cromada.
Coworking Estacionamiento de bicicletas Puertas: Principales e ipteriores de MDF y puert‘as‘ interi‘ore.ts contr.aplacadas en color blanco
Ventanas: Ventana serie 25 con marcos de aluminio y vidrios laminados.
Lobby Sala de juego de nifios
SUM Pet zone
MARKETING PRECIO
Caseta de ventas Pre-lanzamiento DEPARTAMENTOS | Flat Flat Flat Flat Duplex Flat Flat
Piloto Tour Virtual Tipos 104 107 X02 X04 1706 X05 X08
Péagina web Redes sociales Area total 69.17 | 46.19 77.39 84.39 93.96 125.80 65.81
Anuncio publicitario Area techada 69.17 | 46.19 77.39 84.39 79.53 125.80 62.66
Dormitorios 2 1 3 3 2 3 2
Sala de estar 0 0 0 1 1 1 0
VENTAS Dormitorio de servicio| 0 0 0 0 0 0 0
Inicio de ventas Diciembre-2023 Barios 2 1 2 2.5 2.5 2.5 2
Dep. vendidos 22 Precio US$ 169,789( 129,061 203,923 227,027 246,290 336,388 173,869
Dep. por vender 272 Precio US$ /m2 2,455 | 2,794 2,635 2,690 2,621 2,674 2,642
Velocidad de ventas 7.33 Promedio US$ /m2 2,676 Precio cochera US$ /m2 1,292 Precio deposito US$ /m2 953
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PROYECTO

INMOBILIARIA

DATOS GENERALES

Direccion Av. Juan de Aliaga 456, Magdalena del Mar

Fecha de Entrega 31 de Mayo, 2025

Estado actual En construccion

N° de pisos 22

N° departamentos 154

N° sotanos 6

NP° estacionamientos - ACABADOS
Financiado por BBVA

AREAS COMUNES

Sala comedor: Piso laminado de 8mm de espesor, paredes empastadas y pintadas con pintura lavable.

Cocina: Enchape de porcelanato tipo madera, tablero de cuarzo blanco, muebles altos y bajos, poza de acero inoxidable, revestimiento de

Coworking Zona de Estudio Parques centrales cerém.ica .blan.ca y quipada con encimera, campana y horno. . . .
- . Dormitorio: Piso laminado de 8mm y paredes empastadas y pintadas con pintura lavable, closets de melamine
Gimnasio Playroom Salon de adultos | Bafio: Tablero de cuarzo blanco, revestimientos, enchape de porcelanato gris claro, sanitarios y griferia cromada.
Ping Pong Salén Wellness Zona BBQ Puertas: Principales e interiores de MDF y puertas interiores contraplacadas en color blanco
Ventanas: Ventana serie 25 con marcos de aluminio y vidrios laminados.
SUM Piscina Comedor
Zona de Billar Lobby Game room
MARKETING PRECIO
Caseta de ventas Pre-lanzamiento DEPARTAMENTOS Flat Flat Flat Flat Flat Flat Flat
Piloto Tour Virtual Tipos X01 X02 X03 X04 X05 X06 X07
Péagina web Departamento Piloto Area total 98.70 | 101.83 107.85 94.27 84.47 84.52 40.36
Anuncio publicitario Redes sociales Area techada 98.70 | 101.83 107.85 94.27 84.47 84.52 40.36
Dormitorios 3 3 3 3 3 3 1
Sala de estar 1 1 1 1 0 0 0
VENTAS Dormitorio de servicio 0 0 0 0 0 0 0
Inicio de ventas Mayo-2022 Bafios 2.5 2.5 2.5 2.5 2 2 1
Dep. vendidos Precio US$ 247,787(257,956 272,275 242,125 218,655 218,267 108,481
Dep. por vender Precio US$ /m2 2,511 | 2,533 2,525 2,568 2,589 2,582 2,688
Velocidad de ventas 2.59 Promedio US$ /m2 2,571
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PROYECTO

INMOBILIARIA

DATOS GENERALES

Direccion Av Javier Prado 881, Magdalena del Mar

Fecha de Entrega Enero-2025

Estado actual En construccion

N° de pisos 24

N° departamentos 315

N° sotanos

NF° estacionamientos ACABADOS
Financiado por BCP

AREAS COMUNES

Coworking

Pet Spa

Sala de nifios

Sala comedor: Piso laminado de 8mm de espesor, paredes empastadas y pintadas con pintura lavable.

Cocina: Enchape de porcelanato tipo madera, tablero de cuarzo blanco, muebles altos y bajos, poza de acero inoxidable, revestimiento de

ceramica blanca y equipada con encimera, campana y horno.
Dormitorio: Piso laminado de 8mm y paredes empastadas y pintadas con pintura lavable, closets de melamine

Estacionamiento cargador eléctrico SUM Bafio: Tablero de cuarzo blanco, revestimientos, enchape de porcelanato gris claro, sanitarios y griferia cromada.
Piscina Lobby Sala de juego  [Puertas: Principales e interiores de MDF y puertas interiores contraplacadas en color blanco
Terraza Gym Zona de parrilla Ventanas: Ventana serie 25 con marcos de aluminio y vidrios laminados.
MARKETING PRECIO
Caseta de ventas Pre-lanzamiento DEPARTAMENTOS Flat Flat Flat Flat Flat Flat Flat Flat Flat Duplex
Piloto Tour Virtual Tipos X01 X02 X03 X04 X05 X06 X07 X08 X09 2301
Pagina web Departamento Piloto Area total 83.35 | 69.08 | 73.40 67.44 71.19 38.52 55.62 50.16 60.33 163.34
Anuncio publicitario Redes sociales Area techada 83.35 | 69.08 [ 73.40 67.44 71.19 38.52 55.62 50.16 60.33 109.51
Dormitorios 3 3 3 3 3 1 2 2 2 2
Sala de estar 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VENTAS Dormitorio de servicio 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inicio de ventas Dic-2021 Bafios 2 2 2 2 2 1 2 2 2 3
Dep. vendidos 146 Precio US$ 197,514(177,685(194,794| 172,304 198,117 105,832 155,089 138,062 152,483 331,144
Dep. por vender 169 Precio US$ /m2 2,370 | 2,572 | 2,654 2,555 2,783 2,747 2,788 2,752 2,527 2,024
Velocidad de ventas 5.21 Promedio US$ /m2 2,639
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PROYECTO

INMOBILIARIA

DATOS GENERALES

Direccion Av. Juan de Aliaga 435, Magdalena del
Mar

Fecha de Entrega 31 de Octubre, 2024

Estado actual En construccion

N° de pisos 22

N° departamentos 165

N° sotanos 5

NP° estacionamientos 105 ACABADOS

Financiado por BCP

AREAS COMUNES

Centro de lavado

Bike parking

BBQ % Grill

Area de nifios

Sala comedor: Piso laminado de 8mm de espesor, paredes empastadas y pintadas con pintura lavable.

Cocina: Enchape de porcelanato tipo madera, tablero de cuarzo blanco, muebles altos y bajos, poza de acero inoxidable, revestimiento de

ceramica blanca y equipada con encimera, campana y horno.
Dormitorio: Piso laminado de 8mm y paredes empastadas y pintadas con pintura lavable, closets de melamine
Baio: Tablero de cuarzo blanco, revestimientos, enchape de porcelanato gris claro, sanitarios y griferia cromada.

Puertas: Principales e interiores de MDF y puertas interiores contraplacadas en color blanco

Funcional center Coworking - e R .
Ventanas: Ventana serie 25 con marcos de aluminio y vidrios laminados.
Sky bar Piscina
MARKETING PRECIO
Caseta de ventas Pre-lanzamiento DEPARTAMENTOS Flat Flat Flat Flat Flat Flat Flat Flat Flat Flat
Piloto Tour Virtual Tipos A B C D E-1 E-2 H G F I
Pagina web Departamento Piloto Area total 85.27 43.38 60.52 42.35 60.89 44.82 44.82 86.24 | 85.71 | 140.62
Anuncio publicitario Redes sociales Area techada 85.27 43.38 60.52 42.35 60.89 44.82 44.82 86.24 | 85.71 | 140.62
Dormitorios 3 1 2 1 2 2 1 3 3 3
Sala de estar 1 0 0 0 0 0 0 0 1 1
VENTAS Dormitorio de servicio 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inicio de ventas Febrero-2021 Barnos 2 1 2 1 2 2 1 2.5 2 3
Dep. vendidos 87 Precio US$ 210,698 | 110,131 137,811 103,831 | 149,648 115,946 117,632 | 211,757 |1210,474|1,236,976
Dep. por vender 78 Precio US$ /m2 2,471 2,539 2,277 2,452 2,458 2,587 2,625 2,456 | 2,456 | 2,377
Velocidad de ventas 2.29 Promedio USS$ /m2 2,506 [ Precio cochera US$ /m2 | 1,292 |Precio depdsito US$ /m2 953
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Anexo N°16: Analisis de competencia de atributos cuantitativo.
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ATRIBUTOS
aﬁ%{%ﬁ:ﬁ;g?ﬁgggggj PESO Ubicacion Areas comunes Precio Entorno Calidad Fachada Distribucion Exclusividad
314 2(3[4][5 3[4 3[4[5[7[1[2[3]4 2134 21314][5 112[3]14)5

1 [Ubicacion 15% [ 81917]6][10f5

2 |Areas comunes 10% 5[17[6([8[9]10

3 |Precio 15% 81516197110

4 |Entorno 15% 7168110

5 |Calidad 18% 6[5([10]9

6 |Fachada 5% 6[10]9

7 _ |Distribucion 17% 6178]10

8 |Exclusividad 5% 91101 7|68
RESU&E?S;;f:g;Tg;g#ONX 100% 1.4[1.1{0.9(1.5 0.7/10.6(0.8(0.9 09|14 1.110.9|1.2|1.5|1.1]0.9| 1.8[1.6 0.3/0.5]0.5 1.0{1.2(1.4| 1.7 0.5[0.510.4]0.310.4

CALIFICACION PONDERADA
ATRIBUTO Ubicacion Areas comunes Precio Entorno Calidad Fachada Distrubicion Exclusividad TOTAL

Pasaje Ugarte 546 1 1.20 0.50 1.20 0.75 1.08 0.35 0.85 0.45 6.38
Ugarte y Moscoso 455 2 1.35 0.70 0.75 1.35 0.90 0.30 1.02 0.50 6.87
Ugarte & Moscoso 370 3 1.05 0.60 0.90 1.05 1.80 0.50 1.19 0.35 7.44
Ugarte y Moscoso 330 4 0.90 0.80 1.35 0.90 1.62 0.45 1.36 0.30 7.68
Gonzales de la Rosa 535 5 1.50 0.90 1.05 1.20 1.44 0.40 1.70 0.40 8.59
Aliaga Garden Etapa II 7 0.75 1.00 1.50 1.50 1.26 0.25 1.53 0.25 8.04
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Anexo N°17: Certificado de parametros urbanisticos del terreno.



171



172

Anexo N°18: Planos anteproyecto aprobado del proyecto.
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Anexo N°19: Planos tipologias de los departamentos.
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Anexo N°20: Distribucion inmobiliarias y areas comunes por nivel.

198

PISO 11 1101 1102 1003 1104 1105
PISO 10 1001 1002 1003 1004 1005 1006
PISO 9 901 902 903 904 905 906
PISO 8 801 802 803 804 806
PISO 7 701 703 704 705 706
602
PISO 6 601 603 604 606
505
PISO 5 501 503 504 506
402
PISO 4 401 403 404 406
305
PISO 3 301 303 304 306
202
PISO 2 201 203 204 206
103
101 102 104 Lobby 2 Patios
PISO 1 ,
2 Jardines .Salor% SUM
infantil
) SSHH Vestidores | Coworking Ciarto. de j Salon Gimnasio
SOTANO copio e yoga
1 9 20 12 cocheras
bicicletas [ Depdsitos de visita
, 18 5
SOTANO , Cuarto de 15 1 Cochera
) Vestibulo bombas Denositos Cocheras simple Cocheras
P dobles P de visita
, 18
SOTANO 17 6 Cocheras
3 Depositos simples Cocheras
P P dobles
, ) ) 6 15
SOTANO | Cuarto de | 2 Cisterna Cisterna 11
L. Cocheras | Cocheras
4 bombas agua ACI Depositos .
simples dobles




Anexo N°21: Flujo de caja del proyecto.

DISENO | PREVENTA CONSTRUCCION [ SANEAMIENTO
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO ECONOMICO Ene-24  Feb2d  Mar24  Abr24  May24  Jw24  Jul24 Age24  Set2d  Oct24  Nov-24  Die2d  Ene2S  Feb25  Mar25  Abr2S  May25  Jw25  Jul25  Ago25  Set25  Oct25  Nov-25  Die25  Ene-26  Feb26  Mar-26  Abr-26  May26  Ju26  Ju26  Ago-26  Set26  Oct26  Nov-26  Die26  Ene27  Feb-27  Mar27  Abr27  May27  Jm27  Jul27 A2 Set2]  Oct27  Nov-27
TOTALES  Mes | Mes2  Mes3  Mes4  MesS  Mes6  Mes7  Mes8&  Mes9  Mes10  Mesil  Mes12  MesI3  Mes14  MesIS  Mesl6  Mes17  Mes1S  Mes19  Mes20  Mes2l  Mes22  Mes23  Mes24  Mes25  Mes26  Mes27  Mes28  Mes29  Mes30  Mes31  Mes32  Mes33  Mes34  Mes35  Mes36  Mes37  Mes38  Mes39  Mes40  Mesdl  Mesd2  Mesd3  Mesd4  MesdS  Mesd6  Mesd7
INGRESOS 21,194372 0 0 0 0 0 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 4631120 S64771 564771  S64771 564771  S64771  S64771  S6ATTL  S6ATTL  S64770  S64770  S6ATTL  S6ATTL  S64T71  S6ATTL S6ATTL S64TTN S6ATTN S6AT71 64771 567281  S6T281  S69.081 579,121 ST9,121  SIO678 469057 469057 166486 0
VENTAS
DEPARTAMENTOS 56 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 05
ESTACIONAMIENTOS DOBLES 51 L5 15 15 L5 L5 15 15 15 15 L5 L5 15 15 L5 L5 15 15 15 15 L5 L5 15 L5 L5 5 15 L5 15 L5 L5 L5 15 L5 L5
ESTACIONAMIENTOS SIMPLES 13 05 05 35 5 35 15
DEPOSITO 6 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 25 25 25 25 25
DESEMBOLSO
VALOR DE VENTA 19444378
GV 1749994
Total Ingresos x Cobranzas 21,194,372 12954 112954 112954 64771 64771 564771 564770 S64771 564771 564771 564771 S64TT S6ATTL 64771 564771 564771 S64771 S64771 564771 564771 S6A771 S6ATT1 564771 564770 S64771  S64TT1 564771 564771 S64771  S64771 64771 564771 567281 567281 569,081 579,121 579,121 510,678 469,057 469,057 166,486 0
Cuota inicial (20%) 4238874 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 115464 115464 117264 117264 117264 41621
Saldo (80%) 16.955.498 451817 451817 451817 451817 451817 451817 451817 4SI8IT 451817 451817 451817 451817 4SI8I7 451817 451817 4SISIT  4SI817 451817 451817 451817 4SI8I7 451817 451817 4SISIT 451817 4SI817 451817 451817 4SI8I7T 451817 451817 4SIS1T 461857 461857 469057  469.05T  469.057 166486 0
INGRESO RETENIDO 451817 903633 1355450 1807266 2259083 2710899 3162716 3614532 4066349 4,518,165
TOTAL INGRESO DISPONIBLE 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 4631120 564771 564771 564771 564771 564771 564771 564771 564770 S647T  S64771 64771 564770 564771 S64771 564771 564771 564771 S64771 564771 567281 567281 569,081 579,121 579,121 510,678 469,057 469,057 166486 0
EGRESOS 17461626 3806848 71650 77908 40230 67545 92635 92635 92635 92635 59182 59182 59082 59082 59,182 200471 59082 301978 221361 258107 410452 630205 899228 1169254 1372514 1503470 1372514 1169254 899228 630205 410452 258107 221361 91304 72949 72949 72949 998229  TL968  TI968 71968 71968  TL968 71968 71968  TI968 2474 0
COSTO DEL TERRENO 3,806,848 3,806,848
Costo del Terreno 3.689.799
Alcabala 109,149
Gastos Legales 3,540
Gastos Notariales 2360
Gastos Registrales 2,000
COSTO PREOPERATIVOS 377,652 39783 46040 8363 8363 33453 334S3 3343 33483 141,289
Honorarios de Especialistas 167,266 8363 8363 8363 8363 33453 33453 3343 33483
Permisos y Licencias 188,386 9419 37677 141,289
Denmolicion 22,000 22,000
COSTO DE CONSTRUCCION 10,104,334
Costo de construccidn 10,104,334 136940 173687 326031 545784 814807 1084833 1288094 T1363983 1288094 1084833 814807 545784 326031 173687 136,940
GASTOS INDIRECTOS 2,948,351
A) Gerencia de Proyectos 1147218 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867
B) Gestion Comercial 1147218 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315
C) Gesti6n de Post Ventas 114,722 12747 12747 1247 12747 12747 1247 12747 12747 12,747
D) Gastos de independizacion y Levantamiento Hipotecario 68.833 13767 13767 13767 13767 13767
E) Impuestos Municipales 91777 18.355 55.066 18.355
F) Gastos administrativos 149,138 9.943 9,943 9.943 9.943 9.943 9.943 9.943 9.943 9.943 9.943 9,943 9.943 9.943 9.943 9.943
G) Seguros y contingencias 229,444 15206 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296
GASTOS FINANCIEROS 24441
Comisi6n de Estructuracion 179,553 179,553
Conision carta fianza 44,888 44,888
IMPUESTOS
IGV por pagar - Anexo | 48223 48023
Impuesto a la Renta - Anexo 2 1,191,165 925280 31906 31906 31906 31906 31906 31906 31906 31906 10635
[ SALDO MENSUAL [ 3806848 71650 77908 40230 67545 20319 20319 20319 20319 53772 53772 53772 53772 53772 81517 53772 -189.004 4409759 306663 154319 65434 334457 604484 807744 938609 807744 604484 334457 65434 154319 306663 343410 473467 491820 491822 491822 433458 495313 495313 497113  S07.153 507053 438710 397089  397.089 164012 |
I SALDO ACUMULADO [ 3806848 3878498 3956405 -3.996.636 -4.064.181 4043862 4023543 -4.003.224 -3982.905 -3.929.133 -3.875361 -3821.588 3767816 -3714.044 3801561 -3747.789 3936813 472946 779610 933928 868495 534038 70446 -878.190 -1816889 -2.624.633 -3.220.116 -3.563573 -3.629.007 -3474.688 -3.168.025 2824615 2351148 -1859.326 -1367.504 -875.681 -1309.139 813826 318,514 178599 685752 1.192.005 1631615 2028704 2425793 2.589.804 2.589.804|
RESULTADO ECONOMICO DEL PROYECTO
Tasa de descuento anual 129
Tasa de descuento mensual 0.95%
TIRE 22.4%
VANE 949.488]
DISENO [ PREVENTA CONSTRUCCION | SANEAMIENTO
FLUJO DE CAJA FINANCIERO DEL PROYECTO Ene24  Feb24  Mar24  Abr24  May24  Jw24  Jul24  Ago24  Set2d  Oct24  Nov24  Dic24  Ene25  Feb25  Mar25  Abr25  May25  Jw25  Jul25  Ago25  Set25  Oct25  Nov2S  Dic25  Ene26  Feb26  Mar26  Abr26  May26  Jwn26  Jul-26  Ago26  Set26  Oct26  Nov26  Dic26  Ene27  Feb27  Mar27  Abr27 y Jun- 27 Ago2]  Sel 027 Nov-27
TOTAL Mes 1 Mes2  Mes3  Mesd  MesS  Mes6  Mes7  Mes8  Mes9  Mes10  Mesil  Mes12  MesI3  Mes14  MesIS  Mesl6  Mes17  Mes1S  Mes19  Mes20  Mes2l  Mes22  Mes23  Mes24  Mes25  Mes26  Mes27  Mes28  Mes20  Mes30  Mes31  Mes32  Mes33  Mes34  Mes35  Mes36  Mes37  Mes38  Mes39  Mes40  Mesdl  Mesd2  Mesd3  Mesdd  MesdS  Mesd6  Mesd7
FINANCIAMIENTO BANCARIO
Préstamo 0
Financiamiento acumulado 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 0 0
Interes del préstamo 0
Amortizacion 0
Saldo Final 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 0 0
FINANCIAMIENTO INMOBILIARIA
Aporte 5238488 3806848  7L6S0 77908 40230 67545 92635 92,635 92635 92635 59082 59082 5982 59,182 59182 200471 5982 248203
Aporte Acunulado 3806848 3878498 3956405 3996636 4064181 4156816 4249451 4342086 4434722 4493903 4553085 4612267 4671449 4730631 4931102 4990284 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 2401148 1909326 1417504 1359139 1359139 863826 368,514 128599 635752 -1142905 1581615 -1.978.704 2375793 -2539.804
Devolucién Inmobiliaria 7.778292 2837340 491822 491822 58364325 0 495313 495313 49713 507153 S07.153  438.710  397.089  397.089 164012 50.000
CAJA FINAL DEL PROYECTO
Saldo mensual 2,539,804 0 0 0 0 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 59179 4409759 306663 154319 65434 334ST 604484 807,744 938699 807744 604484 334457 65434 154319 306663 343410 2363873 0 433458 433458 0 0 0 0 0 0 0 -50000
Saldo acunulado 0 0 0 0 112954 225908 338862 4SISIT  S6ATTL 677725 790679 903633 1016587 1129541 1242495 1301675 5711434 6018097 6172416 6106982 5772525 5168042 4360298 3421599 2613855 2009372 1674915 1609481 1763800 2070463 2413873 50000 50000 50000 483458 50000 0000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50,000 0
[ SALDO MENSUAL 2539804] 3806848 71650 77908 40230 67545 92635  92.635 92635 92635  -50.182 59182 59082 5982  -59.182 200471  -59.182 248203 37340 491822 491822 3 0 495313 495313 497113 50753  507.153 438710  397.089 397089 164012
| SALDO ACUMULADO [ 3806848 3878498 3956405 -3.996.636 4064181 4156816 4249451 4342086 4434722 4493903 4553085 4612267 4671449 4730631 4931102 4990284 5238488 -5.238.488 -5.238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 538488 5238488 5238488 5238488 5238488 2401148 -1909.326 -1A417.504 -1350.139 -1359.139 863826 368,514 128599 635752 1142905 1581615 1978704 2375793 2.539.804 2.
[RESULTADO FINANCIERO DE LA INOBILIARIA
Tasa de descuento anual 129
Tasa de descuento mensual 0.95%|
TIRF 15.3%
VANF 434.449)




Anexo N°22: Flujos de caja variando la velocidad de ventas.

Velocidad de ventas igual a 1 departamento por mes:

FLUIO DE CAJA DEL PROYECTO ECONOMICO
INGRESOS

VENTAS
DEPARTAMENTOS
ESTACIONAMIENTOS DOBLES
ESTACIONAMIENTOS SIVPLES
DEPGSITO

DESEMBOLSO
VALOR DE VENTA
16V
TotalIngesos  Cobranzas
Cutaical (20%)

Sldo (80%)
INGRESO RETENIDO
TOTALINGRESO DISPONIBLE

EGRESOS
COSTO DEL TERRENO
Costode Tereno
Aleaala
Gastos Legiles
Gastos Notariales
Gastos Regisrales
COSTO PREOPERATIVOS
Honorariosde Espeialistas
Permiss  Licensias
Denvliciin
COSTO DE CONSTRUCCION
Costodecorstrcein
GASTOS INDIRECTOS
) Gerncia de Prectos
B) Gesitn Conercial
©) Gesttn e Post Vertas
D) Gastos de independizaciiny Leartamiento ipoteario
E) Inpuestos Musicpales
F) Gastos admiistaivos
) Segrosyconingences
GASTOS FINANCIEROS
Conisiinde Estuctracion
Conisioncarta fanza
IMPUESTOS
16V porpagar - Anewo |
Inpuesoa la Rena - Ao

DISERO |

PREVENTA

CONSTRUCCION

SANEAMIENTO

w24
Mes6
75308

=
Mes7
7530

Set2t
Mes9
7530

04 N
Mes 10
BB

Ened Feb2  Mar2d b4 Mayd
TOTALES  Mes|  Mes2  Mes)  Mesd  MesS
21194372 0 0 0 0 0

=]
Mes3
75303

19444378
1749994
2194372
4238874
16;

T B TSI 65
B3OS TIB TI0
g 30111
01211
7530

376514
B
30211
0

T I 750

17,461,626 0554
3806348
3689799

109,149

3806348
3806348
3689799
109,149
3540
2360
2000

AST64 9600 3634 SS46S 80554 80354 80354 41001 4

68,040
8363
37671
22000

8363
8363

8,363
8363

33453
33453

33453
33453

P TS TC TR C R U]

19,120

1981
19,120

1981
19,120

b
19,120

0981
19,120

uMW

4823
1,191,165

ov-24

Mes1l

5,303

316514

5,303

301211
M3
B 7503

7,100

7,981

19120 19120

Dic-4
Mes 12
75308

Ene2s
Mes 13
7530

36514
75308
301211

120484
7303

36314
75308
01211

1,506,055
75303

a4

7981
19,20

7981
19,20

Feb25
Mes 14
75303

Mar
Mes 15
5303

36314
7530
01211

1807266
75303

6514
75303
01211
75303

4101 47001

7981
19,120

981
19,120

2108477

Abr-25
Mes 16,
7530

376514
75303
301211

249688
708

4101

1981
19,120

Mes 17
75308

316514
7530
01211

2710599
70

41101

1981
19,120

w25
Mes I8
7530

25
Mes 19
7530

316514
730
01211

3012110
70

316514
7530
30211

3313
70

ELATTRTATI]

7981
19,120

1981
19,120

Ap S
Mes20
7530

316514
7530
301211

3614532
70

188391

141289

141289

1981
19,120

Set25
Mes2l
75303

36514
75308
301211

3915743
30

401

81
19,20

0ct2:
Mes22
75308

36514
75308
301201

4216954
7303

29898

7981
19,20

18355

179553
44888

Nov-25
Mes 23
4593468

Dic-25
Mes 24
36514

36314
75308
01211
4518165
4593468

36514
7530
01211

6514

9280 246027

136940 173687

7981
19,120

27981
19,120

998
15296

9943
15296

Ene-26
Mes25
36514

376514
75303
301211
316514

38371

326031

1981
19,120

9943
15296

Feb26
Mes 26
36514

316514
75303
301211
316514

618,124

U578

1981
19,120

9943
15296

Mar26
Mes27
376514

316514
7530
01211
376514

88,147

814807

0981
19,120

9943
15206

Abr26
Mes 2§
376514

316514
7530
301211
376514

LISTIT4

1084833

0981
19,120

9943
15296

May26
Mes29
376314

316514
7530
301211
376514

1360434

128804

1981
19,120

9983

w6
Mes30
376514

316514
75303
301211
316514

1491389

1363983

1981
19,120

55066
9943
15296

126
Mes3!
376514

36514
75308
301211
36514

1360434

1,288,094

981
19,120

9943
1596

=

Mes 32
376514

36314
75308
01211
6514

REAE

1084833

7981
19,20

994
15296

Set26
Mes 33
6514

0ct26
Mes 34
36514

36314
7530
01211

6514
7530
301211

654 36514

BT 6814

SI4807 458

7981
19,120

1981
19,120

994
15296

994
15296

Nov-26
Mes 35
36514

376514
75303
301211
316514

38371

26031

1981
19,120

9943
15296

Dic-26
Mes 36
376514

316514
7530
01211
316514

601

173681

1981
19,120

9943
15,296

Ene2]
Mes 37
376514

Feb-27
Mes 3§
376514

Mar-21
Mes39
376514

Abr21
Mesd0
376514

TS
Mesd)  Mesd3
36314 376514

May21
Mesdl
36514

Apl]
Mes 44
6514

316514
7530
01211

316514
7530
30211

316514
7530
301211

36514
75308
301211

36514
75308
301211

36314
75308
01211

316514
7530
301211

316514
7530
301211

6514 J6SM V64 IT6SM 3T6SM IT6SM TS IT6SH4

0080 T3 60868 G086 60868 TB40TS 45606 45606

136940

7981
19,120

2,

98
19,120

1981
19,20

7981
19,120

7981
19,20

7981
19,120

19,120
5215

19,20
5215
1376
18355

16T BT B 13767

9943
15296

MW7 227 227

Set-
Mesd5
376514

36514
7530
301211
36514

45606

1920
5215

Mesd6
376514

36514
75308
301211
36514

45606

19,120
215

Nov27
Mesd7
36514

36314
75308
01211
6514

45606

19,120
215

2211

Dic-27
Mes 48
36514

36514
7530
301211
6514

45606

19,120
5215

221

Ene28
Mes49.
376514

36314
75308
01211
6314

45606

19,120
5215

2211

Feb28
Mes 50
376514

316514
7530
01211
316514

45606

19,120
5215

Mar-2
Messl
376514

316514
7530
30111
376514

45606

19,120
5215

Abr28
Mes 52
376514

316514
7530
30211
376514

45606

19,120
5215

May
Mes 3

376514

316514

7530

301211

376514

45606

2271

=3
Mes 4

376514

36514

75308

301201

36514

45606

19,20
5215

2271

=3
Mes 55
376514

36514
75308
01211
6514

45606

19,20
5215

Ap
Mes 56
376514

36314
7530
01211
6514

45606

19,120
5215

221

Sel28
Mes 57
e

mm

76503
301211
I

45606

19,120
5215

i

0ct28
Mes 58
e

3
76503
301211
3

45606

19,120
15

Nov-2
Mes 59
mnm

nm
6503
01211

3

45606

19,120
5215

2271

Dic28
Mes 60
382514

382514
6508
306011
382514

45606

19,120
5215

E29
Mes il
398434

398434
9243
306011
308434

45606

19,120
5215

221

Feb-29
Mes 2
306011

306011

306011

306011

43606

19,120
5215

2271

Mar-29
Mes 63
306011

306011

306011

36011

45606

19,120
5215

2.M

Abr29
Mes 64
36961

369601

36961

36961

2617

19,20
5215

May29
Mes 65
0

0

0

0

0

[ SALDO MENSUAL

3806848 J64 96021 36344 55465 5250 5.5

5]

28202

28202

28200 2820

28202

28202

28202 2820

-113.088

28202

214,595

4384188 130487

21857

41610

510,633

~T80.660

983,920

-L114875

983920

-780,660

510633 41610

21857

130487

167234 297290 315646 315646 315646 407561 330908 330908

I SALDO ACUMULADO

5250
4050045 4056197 4061449 40

3806848 - SO0 39B9TT MO 4045603

[RESULTADO ECONOMICO DEL PROYECTO

[Tasa de descuent amal
[

[TIRE
[VANE

FLUJO DE CAJA FINANCIERO DEL PROYECTO

FINANCIAMIENTO BANCARIO
Pristno
Fimcianieno scumlado
Ineres del pésam)
Amorizacitn
Saldo Final

21 3864320 4078914

305274 435761

413904

338340 -1,118999 -2

20

201795 4201715 4982375

-5.493,008 -

5134618 -5,756475 -5,625.988

SASBISH 5161464 ABSSIS 4530172 4214526 4622088 4291179 396071

330908

330908

330908

369363 3208455 2967547 -

330908
136,639

330908
|

330,908

330,908

330908

L9483 1643915 1313007

330908
982099

330908
651,191

330908
-320283

330908

332,108

332,108

332,108

336908

352828

260405

260405

312308

0

10,625

EIRE)

674841

1006549

1343857

1,696,685

1957091

4

2,589,804

DISENO.

PREVENTA

CONSTRUCCION

SANEAMIENTO

Ene4
Mes|

Feb24
Mes2

Mard Abr24
Mes3 Mesd

May24
Mess

w24
Mes6

4
Mes7

Set24
Mes9

O N
Mes 10

Ap A

TOTAL Mes§

ov-24

Mesll

Dic-4
Mes 12

Ene2s
Mes 13

Feb25
Mes 14

Mar25
Mes 15

Abr25
Mes 16,

May-25
Mes 17

o5
Mes 1§

125
Mes 19

Aw5
Mes20

Set25
Mes2l

0ct-25
Mes22

Nov-25
Mes23

Dic-25
Mes24

Ene26
Mes 25

Feb26
Mes 26,

Mar-26
Mes21

Abr26
Mes 2§

May26
Mes9

w2
Mes30

1u-26
Mes31

=3
Mes32

Se-26
Mes 33

0ct26
Mes 34

Nov26
Mes 35

Dic26
Mes 36

27
Mes 37

Feb27
Mes 3§

Mar-27
Mes39

Abr2T
Mesd0

May27
Mesdl

w21
Mes 42

k1
Mes 3

Ap]
Mes

S

7 2 Nowl:
Mesds  Mesds  MesdT

Dic-2
Mes 48

Ene28
Mesd9.

Feb 28
Mes 50

Mar-2
Messl

Abr2
Mes 2

May28
Mes3

w2
MesS4

28
Mes 55

8
Mes 56

Set-28
Mes 57

Oct-2
Mes 58

Mes 59

Dic-28
Mes 60

En29
Mesil

Feb-S
Mes 2

Mar-2
Mes 63

Abr29.
Mes 64

2,589,804

May29
Mess

FINANCIAMIENTO INOBILIARIA
Aporte
Aport Acumlado

9601
3,948,633

528488 3S068E 45764

3506848 3852612

3634
3984977

55465
404

0554
41209%

055
4201551

055
4282105

80554
4362660

a0
1409761 4,
782829

41101
456,862

EAURTAL]
4503963 4351064

4101

a0l
4398166 4645267

a0
4692368

a0
4739469

a0
4786371

41100
4833672

188391
5022063

41101
5,069,164

169324
5238488

5238488 5238488

5238488

5238488

5238488

5238488

5238488

5238488

5238488

5238488

5238488 5238488

5238488

5238488

5238488 5238488

0

5211464
315646

4895818
315646

4380172
315646

4264526
407561

4672088
330.908

431119
330908

CAJAFINAL DEL PROYECTO
Saldo mensual
Saldo acumulado

25895804 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0

730
75303

7303
150,606

75,303
25908

75303
301211

75303
36514

75303
#1817

75303
9

75303
042

75303
67115

730
753,008

7303
828330

75303
903,633

75303
978936

75303
1054239

75303
1129541

75303
120484

4521
1159573

4384188 130487
SSBT6 5674249

21857
565291

ULSI0
SAI0781

510,633
490,148

780,660
4119488

983,920
3,135,568

1114875
2020693

483920
1036773

780,660
256,113

510,633
254520

1610
496,130

21857
517,988

130487
387501

167234
22067

20267 0 0 0 0 0 0
50000 50000 50000 50000 50000 50000 50,000

4010271
330908

0
50,000

3619363
330908

0
50,000

3348455
330908

0
50,000

3017347

2686639
330,908

0
50,000

2355731
330908

0
50,000

204823
330908

0
50,000

1693915
330908

0
50,000

1363007
330908

0
50000

103209
330908

0
50,000

01,191
330908

0
50,000

370283
330908

39375
332108

3108

U1
332,108

93649 -

336908

1,646,685
260405

1907091
260405

2,167496
308

2530504

50,000

0
50,000

0
50,000

0
50,000

0
50,000

0
50,000

50,000

50000

0
50,000

50,000
0

[ SALDO MENSUAL

[ 2 4576496021

634 5546 8054 8054 80554 80554 47000

47101

STI01_ 47100

E

47,100

47,100

41,100

410014700

188391

47100

169324

0

2004 IS5 3IS646 31646 A0TS61 330908 330908

I SALDO ACUMULADO

612 3948633 394977

589,804 88
[ 48 404D 4120096 4201551 4282105 4362660 4409761 4

862

4503963 4351064

4398166 4645,

67 4692368 -

39469

4786571 4833672

[RESULTADOS FINANCIEROS DE LA INMOBILIARIA

[Tasa de descuento anal

12%)

095%]

1%

[TIRF
[VANE

473

6

5,069,164

538488

5238488 5238488

5238488

5238488

5238488

5238488 -

5238488 -

5238488 5238488

5238488

5238488

0
538488 5211464 4895818 4380172 4264526 4672088 4341179 4010271

330908

3679363

330908
3348455

330908

017347 -

330,908

11

330908
20480

330908
1693915

30908

1,363,007

30908

1032099

330908
701191

330908
370283

330908

30108

332,108

332,108

336908

39288

260405

037

733

24841

956949

1293857

1,646,685

2167496




201

Velocidad de ventas igual a 1.25 departamentos por mes:

[ DISENO | PREVENTA [ CONSTRUCCION. | SANEAMIENTO
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO ECONOMICO Ene-24 Feb-24 Mar-24 Abr-24 May-24 Jun-24 Jul-24 Ago-24 Set-24 Oct-24 Nov-24 Dic-24 Ene-25 Feb-25 Mar-25 Abr-25 May-25 Jun-25 Jul-25 Ago-25 Set-25 Oct-25 Nov-25 Dic-25 Ene-26 Feb-26 Mar-26 Abr-26 May-26 Jun-26 Jul-26 Ago-26 Set-26 Oct-26 Nov-26 Dic-26 Ene-27 Feb-27 Mar-27  Abr-27  May-27 Jun-27 Jul-27 Ago-27 Set-27 0ct-27 Nov-27 Dic-27 Ene-28 Feb-28 Mar-28 Abr-28 May-28 Jun-28
TOTALES Mes | Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes § Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes39  Mesd40  Mesdl Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48 Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54
INGRESOS 2194372 0 0 0 0 0 9418 4128 9418 94128 9418 94128 9418 941 94128 9418 04128 9418 94128 GAINS 4612204 470642 4T06H  4I0642  4T06  4T0642  AT06  4T0642  AT06  4T0642  AT062  4T0642  4T062  4T0642  4T062  4T0642 4062 4T0642  4T06 AT06A2  AT062 4T0642  ATOGHD  4T06AL  ATOGH  4T0642  4T09M2 422 ATLIY 4TI 4TA9N R2S4 3RSM 30961 0
'VENTAS
DEPARTAMENTOS 56 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 1
ESTACIONAMIENTOS DOBLES 51 125 : 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 : 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 1518 125 125 125 125 1
ESTACIONAMIENTOS SIMPLES 13 05 25 25 25 5
DEPOSITO ® 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125151 125 125 125 125 125 125 125 125 3
DESEMBOLSO
VALOR DE VENTA 19.444378
16V 1,749,994
Total Ingresos x Cobranzas 21194372 LIS G4I8  94IZ8 TG4 ATOGL  AT062 TG4  ATOGZ  ATO6  4T0642  AT06R  4T06H TG4 AT062  4T06  AT06A2  ATOGR 406N TG AT06R 406N TG AT0E2 406N AT62  AT0GR 406N 4TS AT 406N 4TS AT0E2 4064 ATN62 AT 4064 ATN62  AT06R 40642 4TS 4TS 4TI 42 T2 4749 354 IR2SM 3061 0
Cuota inicial (20%) 4238874 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94428 95,628 95,628 95,628 92423
Saldo (80%) 16955498 WS4 36514 36514 3654 36514 365 36514 365 3T6SI4 365 36SI4 IT6SI4 36SI 36SI4 3I6SI4 3654 3654 3654 Y654 37654 36514 37654 3654 3T6SM 3654 3T6SM 3I6SM IT6SM 3I6SM4 3654 3654 3T6SM4 36514 3T6SM4 36514 T6SM 36514 3T6S4 FT6SI4 36SI4 T4 32514 3RS 3RS 36961 0
INGRESO RETENIDO 396514 T8 L9 1506055 1882569 2259083 2635596 3012110 338864 3765138 4141652 4518165
TOTAL INGRESO DISPONIBLE 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 94,128 4,612,294 470,642 470,642 470,642 470,642 470,642 470,642 470,642 470,642 470,642 470642 470,642 470,642 470642 470,642 470,642 470,642 470,642 470,642 470,642 470,642 470,642 470,642 470,642 470,642 470,642 470942 472,142 472042 473342 474937 382514 382514 369,691 0
RESOS 17461626 3806848 47973 98230 38553 61966 8705 72056 8705 87056  SN63  S3E03  S3603 SRS  SBE03  S3603  S6O3 14892 S3603 296399 2IST8I 252508 A048T2 64625  SOBGAS  LIGASTS 1366935 L49T891 1366935 LIGLTS SOB6H8 624625 AM4ST2 22528 2IST81 85725 67369 67369 67369  SOLGIZ  SRI9%  S8I9  SRA%  SRI9  SRI9%  SRA%  SRI9  SRI9  SBI96  S8I9%  SRA%  SBI%  SRI% 4655 0
COSTO DEL TERRENO 3806848 3806848
Costo del Terreno 3689.799 3,689.799
Alcabala 109,149 109,149
Gastos Legales. 3540 3540
Gastos Notariales. 2360 2360
Gastos Registrales 2000 2,000
COSTO PREOPERATIVOS 7S 08 M0 836 836 BAH 4B 348 141289
Honorarios de Especialistas 167266 8363 836 836 836 BB 4N B4
Permisos y Licencias 188,386 9419 37677 141,289
Demolicion 22,000 22,000
COSTO DE CONSTRUCCION 10104334
Costo de construceitn 10104334 136940 173687 326031 545784 814807 1084833 1288094 1363983 1288094
GASTOS INDIRECTOS 2948351
A) Gerencia de Projectos 1147218 30190 30,190 30090 30090 3019 30190 3009 3010 30190 30090 30190 30490 3009 3019 3019 30090 3019 3019 3090 3019 30090 30090 30190 30190 30190
B) Gestion Comercial 1147218 83413 23413 23413 2413 23413 2413 23413 23413 23413 23413 23413 2413 23413 83413 23413 83413 23413 23413 2413 23413 2413 23413 83413 23413 83413 23413 83413 2413 28413 2413
) Gestion de Post Ventas 11472 8194 8194 8194 8194 8194 8194 8I%
D) Gastos de independizacion y Levantamiento Hipotecario 68833
E) Impuestos Municipales 91777 18355 55,066
F) Gastos adrinistrativos 149,138 9943 993 998 994 993 998 993 993 994
G) Seguros y contingencias 229,444 15,29 15,296 15,29 15,296 15,296 15,296 15,296 15,29 15,296
(GASTOS FINANCIEROS 224441
Conisién de Estructracién 179553 179,353
Conisién carta fianza 4888 4888
IMPUESTOS
IGV por pagar - Anexo | 4323 43023
Impuesto a la Renta - Anexo 2 1,191,165 26,589 26,589 26,589 26,589 26,589 26,589 2127
[ SALDO MENSUAL I [ as06848 4797 98230 61966 7073 703 701 705 405%6 4056 405640326 40526 4056 100764 40526 202270 4396513 218114 65770153980 423006 693033 896293 1021248 896293 A9 4BY4T 415147 416741 34318 32318 36503
| SALDO ACUMULADO | ‘ 3,806,848 -3.854.821 -3953,051 -3991.604 -4,053,570 -4,046497 -4,039.425 -4,032,352 -4025279 -3984,754 -3944.228 -3,903,702 -3.863,176 -3822,650 -3,782,124 -3,741,598 -3842362 -3.801.836 -4,004,106 392406 610,520 676,290 522307 99301 -593,732 -1.490.024 -2517.273 -3413,566 -4,106,598 -4.529.604 -4,683,587 -4.617.818 -4.399.703 -4,144,842 8,630 -2,146,183 -1,733,736 -1,321,290 330297 744244 1,159391 1,576,132 1900450 2,224,768 2,589,804
[RESULTADO ECONOMICO DEL PROYECTO
[ Tasa de descuento anual 12%|
[Tasa de descuento mensual 0.95%
TIRE 17
VANE 395,924
[ DISENO | PREVENTA [ CONSTRUCCION [ SANEAMIENTO
FLUJO DE CAJA FINANCIERO DEL PROYECTO Ene-24 Feb-24 Mar-24 Abr-24 May.-: Jun-24 Jul-24 Ago-24 Set-24 Oct-24 Nov-24 Dic-24 Ene-25 Feb-25 Mar-25 Abr-25 May-25 Jun-25 Jul-25 Ago-25 Set-25 Oct-25 Nov-25 Dic-25 Ene-26 Feb-26 Mar-26 Abr-26 May-26 Jun-26 Jul-26 Ago-26 Set-26 Oct-26 Nov-26 Dic-26 Ene-27 Feb-27 Mar-27  Abr-27  May-27 Jun-27 Jul-27 Ago-27 Set-27 0ct-27 Nov-27 Dic-27 Ene-28 Feb-28 Mar-28 Abr-28 May-28 Jun-28
TOTAL Mes | Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes39  Mes40  Mes4l Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48 Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54
FINANCIAMIENTO BANCARIO
Préstamo 0
Financianiento acumuado 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 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tnteres del préstamo
Amortizacion
Saldo Final 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 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FINANCIAMIENTO INMOBILIARIA
Aporte SO3BAS8 3806848 41973 9230 I8 61966 ST056  ST056 87056  8T056  SIE03  SIE03  S3603 6 603 53603 SW 19482 53603 21298
Aporte Acumlado 3806848 3854821 3953051 39L6M A0BST0 4140626 4207682 431473 440LT93 445396 AS0S998 4SCLE0 4616204 4669806 4723409 4777011 4971903 SMSS06 S2ASS S2BASE SR S2BASE S4B SIIASE S28ASS SIBASE SIS S2BASS SIBASE SIS S2BASE S4B SIS 5238488 SIASE 3809905 340662 302107 3021076 3021076 2608630 2196183 ITHT6 130 9583 546396 133650 280297 694244 1109391 156132 1850450 2174768 2,539,804
Devolucion Inmobiliaria 7,828,292 1428563 403,273 385,57 0 0 412447 412447 412447 412447 412447 412447 412747 413947 413947 415147 416,741 324318 324318 365036 50,000
‘CAJA FINAL DEL PROYECTO
Saldo mensual 2589.804 0 0 0 0 0 9418 9418 GAI8 94I28 LI G418 04128 9418 G418 94I28 9418 OAI 94128 10711 4396513 218114 65710 -ISH98 42006 693033 896293 L0028 896293 693033 423006 IS 65770 28114 254861 1043645 0168 403273 40971 0 0 0 0 0 0 0 0 50000
Saldo acumlado 0 0 0 0 0 94128 ISS2ST 22385 IT6S14 470642 SGATTI 658899 TSRS SATIS6 941284 1035413 LIS 1223670 1234381 5630894 SHMO008 SOIATIS ST60795 53T AGATIS6 3748463 2725 1S9 LIBLY  T088K 5S40 60670 I LGB6S 50000 0000 61698 470971 50000 50000 S0000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 0000 S0000 50000 50000 50000 50000 0
[ SALDO MENSUAL I 7973 98230 3855 61966 8T0% 8705 81056  870% 53603 53603 53600 53603 5603 53603 53603 194892 5360 21298 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 014836 403273 385578 0 04244 40447 410447 412447 AT 41447 41741 413947 4I3OHT 415147 416741 34318 324318 36503 _ S0000
[ SALDO ACUMULADO | 06348 3854821 3953051 3991604 4053510 4140626 420768 AIIATIT 44017193 4455396 4S08.998 4562601 4616204 4669806 413409 ATT7011 4971903 5025506 5238485 5238458 5238488 5238485 5230488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238485 5238458 5038488 5238485 5230488 5238488 5238488 3809925 3406652 3021076 3021076 3021076 2608630 2196183 I0136 1371290 96843 546396 133630 280297 69424 1109391 1526132 1850450 2174768 2539804 289804
[RESULTADOS FINANCIEROS DE LA INMOBILIARIA
Tasa de descuento amal 12
[Tasa de descuento mensual 095%
TIRE 13%]
[VANF 155,514)




Velocidad de ventas igual a 1.5 departamentos por mes:

[ DISENO PREVENTA | CONSTRUCCION | SANEAMIENTO
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO ECONOMICO Ene-24 Feb-24 Mar-24 Abr-24 May-24 Jun-24 Jul-24 Ago-24 Set-24 Oct-24 Nov-24 Dic-24 Ene-25 Feb-25 Mar-25 Abr-25 May-25 Jun-25 Jul-25 Ago-25 Set-25 Oct-25 Nov-25 Die-25 Ene-26 Feb-26 Mar-26 Abr-26 May-26 Jun-26 Jul-26 Ago-26 Set-26 Oct-26 Nov-26 Die-26 Ene-27 Feb-27 Mar-27 Abr-27 May-27 Jun-27 Jul-27 Ago-27 Set-27 Oct-27 Nov-27
TOTALES  Mes | Mes2  Mes3  Mesd  MesS  Mes6  Mes7  Mes8  Mes9  MesI0  Mesll  Mesl2  Mes13  Mesl4  MesIS  Mes16  MesI7  Mes18  Mes19  Mes20  Mes2l  Mes22  Mes23  Mes24  Mes25  Mes26  Mes27  Mes28  Mes29  Mes30  Mes3l  Mes32  Mes33  Mes34  Mes35  Mes36  Mes37  Mes38  Mes39  Mesd0  Mesdl  Mes42  Mesd3  Mesd4  MesdS  Mesd6  Mesd]
INGRESOS 21,194372 0 0 0 0 0 112954 112954 112954 112954 11295 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 4631120 S64771 564771  S64771  S64771  S64771  S6ATTL 564771 S6ATTL  S64TTL  S6ATTL  S6ATTL  S6ATTL  S6ATIL  S64TTL SATTI  S64TTL  S6ATTL  S6ATTI 64771 S67281 567281 569081  ST9121  ST921  SIO6T8 469057 469057 166486 0
VENTAS
DEPARTAMENTOS 36 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 . 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 05
ESTACIONAMIENTOS DOBLES 51 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 5 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
ESTACIONAMIENTOS SIMPLES 13 05 05 35 35 35 15
DEPOSITO 6 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 25 25 25 25 25 25
DESEMBOLSO
VALOR DE VENTA 19444378
6% 1749994
Total Ingresos x Cobranzas 21,194372 112954 112954 112954 564771 S6ATT1 S6ATTL  S6ATTL SGATTL  S6ATTL SGATTI  SG4TTL  SGATTL  SGATTL S6ATTL SATTL 564771 S64TT1 S64TTL S6ATTL S6ATTL S64TT SATTL  S64TTL SGATTL SGATTL  S6ATTL  S6ATTL  S6ATTL SGATTL 564771 64771 564771 567281  S67281 569081  S19.121  ST921  SI0.678 469,057 469,057 166486 0
Cuota nicial (20%) 4238874 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 115464 115464 117264 117264 117264 41,621
Saldo (80%) 16,955,498 451817 451,817 451817 451817 451817 451817 451,817 451817 451817 451817 451817 451,817 451817 451817 451817 451817 451,817 451817 451817 451817 451817 451,817 451817 451817 451817 451817 451,817 451817 451817 451817 451817 451,817 461,857 461,857 469,057 469,057 469,057 166,486 0
INGRESO RETENIDO 4SI8IT 903633 1355450 1807266 2259083 2710899 3162716 3614532 4066349 4518165
TOTAL INGRESO DISPONIBLE 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 463L120 564771 64771 564771 64771 S647T1  S6ATTN S64TTL S6ATTN S64TTL S6ATTL S6ATTL S6ATTL S64TTL S6ATT1 S64TTL S6ATTL S64TTL S64TT1 564771 S6T281 567281 S69.081 579121 ST9121 10678 469,057 469057 166486 0
EGRESOS 17461626 3806848 TL6S0 77908 40230 67545 92635 92635 92635 92635 SOI82  SOS2  SOI82  SO.82 59182 200471  S9I82 301978 221361 258107 410452 630205 899228  L169254 1372514 1503470 1372514 1169254 899228 630205 410452 258107 221361 91304 72949 72949 72949 998229 71968  TI968 71968 71968 71968 71968  TI96S 71968 2474 0
COSTO DEL TERRENO 3806848 3,806,848
Costo del Terreno 3689799 3,689,799
Aleabala 109,149 109,149
Gastos Legales 3540 3540
Gastos Notariales 2360 2360
Gastos Registrales 2000 2000
COSTO PREOPERATIVOS 377,652 39783 46040 8363 8363 33453 33451 3343 33453 141,289
Honorarios de Especialistas 167266 8363 8363 836 8363 3345 33453 34 3348
Permisos y Licencias 188386 9419 37677 141,289
Demolicion 22,000 22,000
COSTO DE CONSTRUCCION 10,104334
Costo de construceion 10,104,334 136940 173687 326031 45784 814807 1084833 1288094 1363983 1288094 1084833 814807 545784 326031 173687 136940
GASTOS INDIRECTOS 2948351
A) Gerencia de Proyectos 1147218 3867 31867 31867 31867 31867 31867 31867  3L86T 31867 31867 867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 3867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867
B) Gestion Comercial 1147218 W3S WS 1S 2315 2735 2315 21315 3527315 2315 27315 20315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 27315 2315 27315 27315 27315 21315 27315 27315 27315 271315
©) Gestion de Post Venlas 1472 47 AT T 24T M T M T 1
D) Gastos de independizacion y Levantamiento Hipotecario 68.833 13767 13767 13767 13767 13767
E) Impuestos Municipales 91777 18355 55,066 18355
F) Gastos administrativos 149,138 9943 9943 9943 9943 9943 9043 9943 9943 9943 9943 9943 9943 9943 9943
) Seguros y contingencias 29444 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296
‘GASTOS FINANCIEROS 224441
Comisién e Estructuracion 179,553 179553
Comision carta fianza 44888 44888
IMPUESTOS
IGV por pagar - Anexo | 48223 48223
Impuesto a la Renta - Anexo 2 1,191,165 925280 31906 31906 31906 31906 31906 31906 31906 31906 10,635
[ SALDO MENSUAL [ 3806848 71650 77.908 40230 671545 20319 20319 20319 20319 53072 ST 5372 37 53J72 81517 53772 189024 4409759 306663 154319 65434 334457 604484 BOT744 938699 SOTTA4 604484 334457 65434 154319 306663 343410 473467 491822 491822 491822 433458 495313 495313  49TII3  SO7153  SOTIS3 438710 397089  397.089 164012 0
[ SALDO ACUMULADO [ 3806848 3878498 3956405 -3.996.636 4064181 4043862 4023543 4003224 3982905 -3.929.133 3875361 3821588 3767816 -3.714.044 3801561 3747789 3936813 472,946 719610 933928 868495 534038 70446 -878.190 -1816889 2624633 -3220.116 -3.563.573 3620007 3474688 3168025 2824615 2351148 -1.859.326 1367504 875,681 -1309.139 813826 318514 178599 685752 1192.905 1631615 2028704 2425793 2.589.804 2.589.804|
[RESULTADO ECONOMICO DEL PROYECTO
Tasa de descuento anual 129
Tasa de descuento mensual 0.95%
 TIRE 22.4%|
VANE 949.483)|
[ DISENO | PREVENTA | CONSTRUCCION | SANEAMIENTO
FLUJO DE CAJA FINANCIERO DEL PROYECTO Ene2d  Feb24  Mar24  Abr24  May24  Jn24 Q24 A4 Set2d  Oct24  Nov24  Dic24  Ene2S  Feb2S  Mar25  Abr25  May25  Jn25 Q25 Ago25  Set25  Oct2S  Nov25  Die2S  Ene26  Feb26  Mar26  Abr26  May26  Jm26  Ju26  Ag26  Set26  Oct26  Nov26  Dic26  Ene2]  Feb27  Mar27  Abr2]  May2l  hwm27  hl27 A7 Set2]  Oct2]  Nov27
TOTAL  Mesl  Mes2  Mes3  Mesd  MesS  Mes6  Mes7  Mes8  Mes9  Mes10  Mesil  Mes12  MesI3  Mesl4  MesIS  Mes16  Mes17  MesI8  Mes19  Mes20  Mes2l  Mes22  Mes23  Mes24  Mes25  Mes26  Mes2]  Mes28  Mes29  Mes30  Mes3l  Mes32  Mes33  Mes34  Mes35  Mes36  Mes37  Mes38  Mes39  Mes40  Mesdl  Mes42  Mesdd  Mesdd  MesdS  Mesd6  Mesd7
FINANCIAMIENTO BANCARIO
Préstamo 0
Financiamiento acunulado 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 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Interes del préstamo 0
Amortizacion 0
Saldo Final 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 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FINANCIAMIENTO INMOBILIARIA
e 5238488 3806848 TL6S0 77908 40230 67545 92635 92635 92635 92635 59082 9182 50082 59182 59182 200471 59182 248203
Aporte Acumilado 3806848 3878498 3956405 3996636 4064181 4156816 4249451 4342086 4434722 4493903 4553085 4612267 4671449 4730631 4931102 4990284 5238488 5238488 5238488 5238488 S238ASS 5238488 5238488 5238488 5238488 S23BASS 523848 S2IAE8 5238488 S23BASS 5238488 5238488 5238488 2401148 1909326 1417504 1359139 1359139 863826 368514 128599 635752 -1142.905 -1SBI6IS -L978T04 2375793 -2539.804
Devolucion Inmobiliaria 7778292 2837340 491820 491822 58364325 0 495313 495313 497,113 SO7.0S3  S07.153 438710 397089  397.089 164012 50.000
CAJA FINAL DEL PROYECTO
Saldo mensual 2,539,804 0 0 0 0 0 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 112954 59179 4400759 306663 154319 65434 334457 604484 807744 938699 807744 604484 -3344ST 65434 154319 306663 343410 2363873 0 433458 433458 0 0 0 0 50000
Saldo acumilado 0 0 0 0 0 11295 25908 338862 451817 SGATTI 670725 790679 903633 1016587 LI29S41 1242495 1301675 STIIA3M 6018097 6172416 6106982 5772525 SI68042 4360298 3421599 2613855 2009372 1674915 1609481 1763800 2070463 2413873 50000 50000 50000 483458 0000 50000 50000  50.000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 0
[ SALDO MENSUAL 2539.804] 3806848 71650 77908 40230 67545 92.635 92635 92635 92635 9082 50082 5982 59082 59182 200471 59182 248203 0 0 2837340 491822 491822 58364 0 495313 495313 497013 SOT.53  SO7.053 438710 397.089 397089 164012 50.000]
[ SALDO ACUMULADO [ 3.806.848 3878498 3956405 -3.996.636 4064181 4156816 4249451 -4342.086 4434720 4493903 4553085 4612067 4671449 4730631 4931102 4990284 5238488 -5.238488 5038488 5238488 5038488 5238488 5038488 538488 -5.238488 5238488 5238488 5238488 538488 5238488 5238488 5238488 240LI4S 1909326 -1417504 -1359.139 -1339.139 863826 368514 128599 635752 1142905 ISBI6I5 1978704 2375793 2.539.804 2.589.804]
[RESULTADO FINANCIERO DE LA INVIOBILIARIA
Tasa de descuento anual 129
Tasa de descuento mensual 0.95%
TIRF 15.3%)
[VANF 434.449)
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203

Velocidad de ventas igual a 1.75 departamentos por mes:

DISENO [ PREVENTA [ CONSTRUCCION | SANEAMIENTO
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO ECONOMICO Enc24  Feb-24  Mar24  Abr24  May24  Jun24  Ju-24  Ago24  Set24  Oct24  Nov24  Dic-24  Ene25  Feb25  Mar-25  Abr2S  May-25  Jw25  Jul25  Ago-25  Set25  Oct25  Nov-25  Dic-25  Ene-26  Feb-26  Mar26  Abr-26  May-26  Jun26  Ju-26  Ago26  Set26  Oct26  Nov-26 D Ene-27  Feb-27  Mar27  Abr-27  May-27
TOTALES  Mes 1 Mes2  Mes3  Mes4  Mes5  Mes6  Mes7  Mes8  Mes9  Mes10  Mesil  MesI2  Mes13  Mes14  MesI5  Mes16  Mes17  MesI8  Mes19  Mes20  Mes2l  Mes22  Mes23  Mes24  Mes25  Mes26  Mes2]  Mes28  Mes29  Mes30  Mes31  Mes32  Mes33  Mes34  Mes35  Mes36  Mes37  Mes38  Mes39  Mesd0  Mesdl
INGRESOS 21,194372 0 0 0 0 0 131780 131,780 131780 131780 131,780 131,780 131780 131,780 131,780 131780 4348734 658899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658899 658,899 658899 658899 658,899 658899 658899 655749 660999 681869 514519 535519 618,999 0
VENTAS
DEPARTAMENTOS 56 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 175 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 175 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75 1.75
ESTACIONAMIENTOS DOBLES 51 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 0.25
ESTACIONAMIENTOS SIMPLES 13 15 35 8
DEPOSITO 63 175 175 175 175 175 1.75 175 175 175 175 175 175 175 175 1.75 175 1.75 175 175 175 175 175 175 175 175 1.75 175 175 175 175 175 8.75
DESEMBOLSO
VALOR DE VENTA 19,444,378
1GV 1,749,994
Total Ingresos x Cobranzas 21,194,372 131,780 131,780 131,780 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658899 658,899 658899 658,899 658899 658,899 658,899 658,899 658899 658,899 658899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 655749 660,999 681869 514519 535519 618999 0
Cuota inicial (20%) 4,238,874 131780 131,780 131780 131780 131780 131780 131780 131,780 131780 131,780 131,780 131,780 131780 131,780 131,780 131780 131,780 131780 131780 131780 131,780 131780 131780 131,780 131780 131,780 131780 131,780 131780 128,630 133880 154750
Saldo (80%) 16955498 527019 S27019 S27019  S27019 S27.019  S27019  S27019  S27019  S27019 827019 27019 27019 27019 27019 27019 S27019 527019 S27019  S27019  S27019  S27.019  S27019 S27019  S27019  S27019  S27019  S27019  S27.019  S27019 514519 535519 618,999 0
INGRESO RETENIDO 527,119 1054239 1581358 2108477 2635596 3,162,716 3,689.835 4216954
TOTAL INGRESO DISPONIBLE 131,780 131,780 131,780 131,780 131,780 131,780 131,780 131,780 131,780 131,780 4348734 658899 658899 658899 658,899 658,899 658,899 658899 658,899 658899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 658,899 655749 660999 681869 514519 535519 618999 0
EGRESOS 17461,626 3806848 51524 101782 42105 73972 99062 99062  99.062 99062 65609 65609 65609 206898 65609 308405 227787 264534 416879 636632 905655 1175681 1378941 1509897 1378941 1175681 905655 636,632 416879 264534 227787 97731 79376 79376 79376 1084421 92035 92035 92035 92035 43812 0
COSTO DEL TERRENO 3,806,848 3,806,848
Costo del Terreno 3.689.799 3,689,799
Alcabala 109,149 109,149
Gastos Legales 3540 3,540
Gastos Notariales 2360 2360
Gastos Registrales 2,000 2,000
COSTO PREOPERATIVOS 377,652 17783 68040 8363 8363 33453 33453 33453 33453 141,289
Honorarios de Especialistas 167,266 8363 8.363 8363 8363 33453 33453 33453 33483
Permisos y Licencias 188,386 9419 37,677 141,289
Demolicion 22,000 22,000
COSTO DE CONSTRUCCION 10,104,334
Costo de construccién 10,104,334 136940 173,687 326031 545784 814,807 1084833 1288094 1363983 1288094 1,084,833 814807 545784 326031 173687 136940
GASTOS INDIRECTOS 2,948,351
A) Gerencia de Proyectos 1147218 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 3342 3342 334 3342 3342 3342 3342 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742 33742
B) Gestion Comercial 1147218 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867  31.867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867 31867
©) Gestion de Post Ventas 114,722 22944 22944 22944 2294 2294
D) Gastos de independizacion y Levantamiento Hipotecario 68,833 13767 13767 13767 13767 13767
E) Impuestos Municipales 91,777 18,355 55,066 18,355
F) Gastos administrativos 149,138 9,943 9.943 9,943 9.943 9,943 9.943 9,943 9.943 9.943 9.943 9.943 9,943 9.943 9,943 9.943
G) Seguros y contingencias 229444 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296
GASTOS FINANCIEROS 24441
Comision de Estructuracion 179,553 179,553
Comision carta fianza 44,888 44,888
IMPUESTOS
IGV por pagar - Anexo | 48,223 43,223
Impuesto a la Renta - Anexo 2 1,191,165 1005046 37224 37224 37224 37224 37224
[ SALDO MENSUAL | [ 3806848 51524 101782 42005 73.972 32718 32718 32718 32718 66071 66170 66171 75118 66171 -176625 4120947 394365 242020 22268 246755 516782 720042 -850.998 720042 516782 246755 22068 242020 394365 431112 S6L16S 579524 579524 579524 428672 568964 589834 422484 443484 575187 0
[ SALDO ACUMULADO | | -3.806.848 3858372 -3.960.154 -4,002.259 4076232 4,043,514 401079 -3978.079 -3.945361 -3,879,190 -3813.019 3,746,848 -3.821967 -3,755.79 -3.932421 188,526 582891 824911 847,178 600423  83.641 -636401 -1487.399 2207441 -2.724.224 -2.970.979 2948711 -2.706,691 2312326 -1 881215 -1320.047 740523 160999 418524  -10,148 558816 1148650 1571134 2014617 2.589.804 2.589.804
[RESULTADO ECONOMICO DEL PROYECTO
Tasa de descuento anual 12%)
Tasa de descuento mensual 0.95%)
TIRE 27%)
VANE 1175614
[ DISENO | PREVENTA | CONSTRUCCION [ SANEAMIENTO
FLUJO DE CAJA FINANCIERO DEL PROYECTO Ene24  Feb24  Mar24  Abr24  May24  Jw24  Ju-24  Ago24  Set24  Oct24  Nov24  Dic24  Ene25  Feb25  Mar-25  Abr25  May25  Jw25  Ju25  Ago-25  Set25  Oct25  Nov-25  Dic-25  Ene-26  Feb-26  Mar26  Abr26  May-26  Jm26  Jul26  Ago-26  Set26  Oct26  Nov-26  Dic26  Ene27  Feb27  Mar-27  Abr27  May2]
TOTAL Mes | Mes2  Mes3  Mes4  MesS  Mes6  Mes7  Mes8  Mes9  Mes10  MesIl  Mes12  MesI3  Mesl4  MesIS  Mes16  Mes17  MesI8  Mes19  Mes20  Mes2l  Mes22  Mes23  Mes24  Mes25  Mes26  Mes27  Mes28  Mes29  Mes30  Mes3l  Mes32  Mes33  Mes34  Mes35  Mes36  Mes37  Mes38  Mes39  Mesd0  Mesdl
FINANCIAMIENTO BANCARIO
Préstamo 0
Financiamiento acumulado 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 0 0 0
Interes del préstamo 0
Amortizacién 0
Saldo Final 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 0 0
FINANCIAMIENTO INVIOBILIARIA
Aporte 5238488 3806848 51524 101782 42105 73972 99062 99062 99062 99062 65609 65609 65609 206898 65609 296674
Aporte Acumulado 3806848 3858372 3960154 4002259 4076232 4175294 4274356 4373418 4472480 4538089 4603698 4669307 4876205 4941814 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 1370.047 790523 210999 368524 60148  -S08816 -1098,650 -1521134 -1.964,617
Devolucién Inmobiliari 7.828292 3868441 579.524  579.524  579.524 428,672  568.964  589.834 422,484 443484 575187
CAJA FINAL DEL PROYECTO
Saldo mensual 2,589,804 0 0 0 0 0 131780 131780 131780 131780 131780 131,780 131,780 131780 131780 120,048 4,120947 394365 242,020 22268 246755 -516782 720042 -850.998 720042 516782 246755 22268 242,020 394365 431112 -3307273 0 0 0 0 0 0 -50,000
Saldo acumulado 0 0 0 0 0 131780 263560 395339 527,119 658899 790,679 922459 1054239 1186018 1306067 5427013 5821378 6063399 6085666 5838911 5322129 460208 375108 3031046 2514264 2267509 2289776 2531797 2926161 3357273 50,000 50,000 50000 50,000 50,000 50000 50,000 50,000 50,000 50,000 0
[ SALDO MENSUAL [ 2580804] -3.806848  -51524 101782 42,105 73972 99062 99062 99062 99062 65609 65609 65609 206898  -65.609 -296,674 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3868441 579524 579,524 579524 428672 568964 589834 420484 443484 575187 50,000
[ SALDO ACUMULADO | | -3.806.848 -3.858.372 -3.960.154 -4.002.259 4076232 -4.175.294 -4274.356 -4373418 -4472.480 -4,538,089 -4.603.698 -4.669.307 -4.876205 -4941.814 -5.038488 -5.238488 -5.238488 -5.238488 -5.238488 5238488 -5.238488 -5.038488 5238488 -5.238.488 -5.238.488 -5.238.488 5238488 -5.238.488 -5.238.488 -5.238.488 -1370.047 790,523 210999 368524 60,148 508816 1098650 1521134 1964617 2.539.804 2.589.804

RESULTADOS FINANCIEROS DE LA INMOBILIARIA

| Tasa de descuento anual 12%)
| Tasa de descuento mensual 0.95%|
TIRF 17%)
[VANF 632,383




Velocidad de ventas igual a 2.0 departamentos por mes:

DISENO PREVENTA CONSTRUCCION SANEAMIENTO
Enc-24 Feb-24  Mar-24  Abr-24  May-24  Jun-24 Jul-24 Ago-24  Set24  Oct-24  Nov-24  Dic-24  Ene-25  Feb-25  Mar-25  Abr25  May-25  Jun25 Jul25  Ago-25  Set25  Oct25  Nov-25  Dic-25  Ene26  Feb-26  Mar-26  Abr-26  May-26  Jun-26 Jul-26 Ago-26  Set26  Oct26  Nov-26  Dic-26  Ene-27
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO ECONOMICO TOTALES Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9  Mes10  Mesll  MesI2  Mes13  Mesl4  MesIS  Mes16  Mes17  MesI8  Mes19  Mes20  Mes2l  Mes22  Mes23  Mes24  Mes25  Mes26  Mes27  Mes28  Mes29  Mes30  Mes3l  Mes32  Mes33  Mes34  Mes35  Mes36  Mes37
INGRESOS 21,194,372 0 0 0 0 0 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150606 150,606 4367,560 753,028 753,028 753,028 753028 753,028 753028 753,028 753,028 753028 753,028 753,028 753028 753,028 753,028 753028 754228 755428 771348 607222 612022 675702 0
VENTAS
DEPARTAMENTOS 56 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
ESTACIONAMIENTOS DOBLES 51 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1
ESTACIONAMIENTOS SIMPLES 13 2 4 7
DEPOSITO 63 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 9
DESEMBOLSO
VALOR DE VENTA 19,444,378
GV 1,749,994
Total Ingresos x Cobranzas 21,194,372 150,606 150,606 150,606 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 754,228 755428 771,348 607,222 612,022 675702 0
Cuota inicial (20%) 4,238,874 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 151,806 153,006 168,926
Saldo (80%) 16,955,498 602422 602422 602422 602422 602422 602422 602,422 602422 602422 602422 602422 602422 602422 602422 602422 602422 602422 602422 602422 602422 602,422 602422 602422 602422 602422 607222 612,022 675,702 0
INGRESO RETENIDO 602422 1204844 1,807.266 2409.688 3,012,110 3,614,532 4216954
TOTAL INGRESO DISPONIBLE 150,606 150,606 150,606 150606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 4,367,560 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 753,028 754228 755428 771,348 607,222 612,022 675702 0
EGRESOS 17,461,626 3806848 52,547 102805 43,127 78978 104068 104,068 104068 104068  70.615 70,615 211904 70,615 313411 232793 269,540 421,885 641,637 910,660 1,180,687 1383947 1514903 1383947 1,180,687 910,660 641,637 421,885 269,540 232,793 102737 84381 84381 84381  1,190463 135753 87,530 0
COSTO DEL TERRENO 3,806,848 3,806,848
Costo del Terreno 3,689,799 3,689,799
Alcabala 109,149 109,149
Gastos Legales 3540 3,540
Gastos Notariales 2360 2360
Gastos Registrales 2,000 2,000
COSTO PREOPERATIVOS 377,652 17783 68,040 8363 8,363 33453 33453 33453 334%3 141,289
Honorarios de Especialistas 167,266 8,363 8,363 8363 8363 33453 33453 33453 33483
Permisos y Licencias 188,386 9,419 37,677 141,289
Demolicién 22,000 22,000
COSTO DE CONSTRUCCION 10,104,334
“osto de construccion 10,104,334 136940 173,687 326031 545784 814,807 1084.833 1288004 1363983 1288094 1084833 814,807 545784 326031 173,687 136940
GASTOS INDIRECTOS 2,948,351
A) Gerencia de Proyectos 1,147,218 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764 34764
B) Gestion Comercial 1,147,218 35,851 35851 35851 35851 35851 35851 35851 35,851 35851 35851 35851 35,851 35851 35851 35851 35,851 35851 35851 35,851 35851 35851 35851 35,851 35851 35851 35851 35,851 35851 35851 35851 35,851 35,851
C) Gestion de Post Ventas 114,722 57361 57,361
D) Gastos de i ion y L Hi 68,833 13767 13767 13767 13767 13767
E) Impuestos Municipales 91,777 18,355 55,066 18,355
F) Gastos administrativos 149,138 9,943 9,943 9,943 9,943 9,943 9,943 9,943 9,943 9,943 9,943 9,943 9,943 9,943 9,943 9,943
G) Seguros y contingencias 229,444 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296 15296
GASTOS FINANCIEROS 224,441
Comisién de Estructuracién 179,553 179,553
Comision carta fianza 44,888 44,888
IMPUESTOS
IGV por pagar - Anexo | 48,223 48,223
Impuesto a la Renta - Anexo 2 1,191,165 1,106,082 42,542 42,542
[ SALDO MENSUAL [ -3.806.848 52,547 -102.805 43127 78978 46538 46538 46538 46538  79.991 79991 61299 79991 -162.806 4.134.767 483487 331143 111390 -157.633  -427.659 -630.920 -761.875 -630.920 -427.659 -157.633 111390  331.143 483487 520234 650291  669.846  671.046 686966 -583.241 476269  588.172 0
[ SALDO ACUMULADO | -3.806,848 -3.859.395 -3.962,199 -4,005327 -4,084.305 -4,037.767 -3,991230 -3,944,692 -3898,155 -3,818,164 -3.738,173 -3,799.472 -3,719.481 -3.882.287 252480 735,967 1,067,110 1,178,500 1,020,867 593208  -37.712 -799,587 -1430.507 -1.858,166 -2,015,799 -1904.409 -1,573,266 -1,089.779 -569.545 80,746 _ 750,592 1421.638 2.108,604 1.525363 2,001,632 2,589.804 2,589,804
RESULTADO ECONOMICO DEL PROYECTO
Tasa de descuento anual 12%)
Tasa de descuento mensual 0.95%)
TIRE 34%
VANE 1.387.346]
DISENO PREVENTA CONSTRUCCION SANEAMIENTO
FLUJO DE CAJA FINANCIERO DEL PROYECTO Ene-24 Feb-24  Mar24  Abr-24  May24  Jun24 Jul-24  Ago-24  Set24  Oct24  Nov-24  Dic-24  Ene25  Feb-25  Mar25  Abr25  May25  Jun-2S Jul25  Ago25  Set25  Oct25  Nov-25  Dic-25  Ene26  Feb-26  Mar-26  Abr-26  May-26  Jun-26 Ju-26 Ago26  Set26  Oct26  Nov-26  Dic-26  Ene-27
TOTAL Mes | Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9  Mes10  Mes1l  Mes12  Mes13  Mesl4  Mes1S  Mes16  Mes17  MesI18  Mes19  Mes20  Mes2l  Mes22  Mes23  Mes24  Mes25  Mes26  Mes27  Mes28  Mes29  Mes30  Mes3l  Mes32  Mes33  Mes34  Mes35  Mes36  Mes37
FINANCIAMIENTO BANCARIO
Préstamo 0
Financiamiento acumulado 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
Tnteres del préstamo 0
Amortizacién 0
Saldo Final 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
FINANCIAMIENTO INMOBILIARIA
Aporte 5238488 3,806,848 52547 102,805 43,127 78978 104,068 104,068 104068 104068 70,615 70,615 211904 70,615 314,162
Aporte Acumulado 3806848 3859395 3962199 4005327 4084305 4188373 4292441 4396509 4500577 4571192 4,641,806 4853711 4924325 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488 5238488  -30.746  -700,592 -1371,638 -1475363 -1475363 -1951,632 -2,539.804
Devolucion Inmobiliaria 7.828,292 5269234 669.846  671.046 103,725 0 476269 588172 50,000
CAJA FINAL DEL PROYECTO
Saldo mensual 2,589,804 0 [ 0 0 0 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 150,606 151,357 4,134,767 483487 331,143 111390 -157,633 -427.659 -630920 -761,875 -630.920 -427,659 -157.633 111390 331,143 483487 520234 -4,618,943 0 0 583241 583241 0 0 -50,000
Saldo acumulado 0 0 0 0 0 150,606 301211 451817 602422 753,028 903,633 1054239 1204844 1356201 5490967 5974455 6305598 6416988 6259355 5831695 5200776 4438901 3807981 3380321 3.222,688 3334078 3,665221 4148709 4668943 50,000 50000 50,000 633241 50000 50,000 50,000 0
[ SALDO MENSUAL 2.589.804] -3.806.848  -52547 -102.805  -43.127 78978 -104.068 -104068 -104.068 -104.068  -70.615  -70.615 -211.904 _ -70.615 -314,162 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 5269234  669.846 671,046 103,725 0 476269 588172 50.000
[ SALDO ACUMULADO -3.806,848 -3.859.395 -3.962,199 -4,005327 -4.084.305 -4,188.373 -4,292.441 -4.396.509 -4.500.577 -4,571,192 -4.641.806 -4,853.711 -4,924325 -5.238.488 -5238488 -5.238.488 -5238488 -5238488 -5.38.488 -5238488 -5238488 -5.38488 -5238488 5238488 -5.238.488 -5238488 -5,238488 -5.238.488 -5238488 30,746 700592 1371638 1475363 1475363 1.951,632 2,539.804 2,589,804
RESULTADOS FINANCIEROS DE LA INMOBILIARIA|
Tasa de descuento anual 12%
Tasa de descuento mensual 0.95%)
TIRF 19%)
VANF 762.230)
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