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RESUMEN

La presente tesis tiene como finalidad la evaluacion técnica, estratégica,
y econdmica de un proyecto inmobiliario de vivienda denominado "Proyecto
Residencial Bertello”, a través de los conceptos impartidos en la maestria MDI.
El proyecto se encuentra ubicado en el distrito de la Victoria en Lima y se
desarrolla sobre un terreno de un area de 528.00 m2. El estudio de la evaluacion
del proyecto se realizara en base al siguiente orden que corresponde a la
metodologia aprendida en clases: se iniciara analizando la situacidn
macroecondmica y microecondmica del pais y del sector inmobiliario, luego se
desarrollara un Plan de Marketing, en el que se hara una segmentacion para asi
determinar el target. Se desarrollara un estudio de mercado de proyectos
cercanos, para determinar las caracteristicas del diseno el producto a ofrecer y
el precio. En este estudio se tomaran en cuenta las variables demogréficas,
variables psicograficas, variables geograficas y ciclo de vida. Se hara un analisis
para determinar nuestra diferenciacion y posicionamiento. Se planteara el diseno
del producto, se determinara la estrategia de ventas y se precedera al analisis
economico y financiero para determinar los valores del Van y el TIR y concluir si
el proyecto es viable. Finalmente se realizara un analisis de sensibilidad para

determinar que variable afecta mas a la rentabilidad del proyecto.
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1. INTRODUCCION

En los ultimos anos el Peru esta viviendo en una estabilidad econdmica y esto
ha conllevado a un incremento en las inversiones tanto nacionales e
internacionales en el sector construccion. En el sector inmobiliario ha habido un
incremento en las construcciones de vivienda y esto se da porque esta
intimamente ligada a la disponibilidad de la demanda y esta a su vez es la que

condiciona los precios.

A pesar que en el ultimo afio ha bajado considerablemente las ventas de los
departamentos, se estima que el dinamismo inmobiliario continuara por déficit de

viviendas.

Para maximizar la rentabilidad de los inversionistas se ha de conocer el entorno
y disefiar el plan estratégico, para lo cual en el presente trabajo muestra el
desarrollo de un proyecto inmobiliario de vivienda ubicada en Santa Catalina en
el distrito de a Victoria, Lima, en la que se describe la empresa, planeamiento

estratégico, micro entorno, macro entorno y plan estratégico de marketing.

2. LA EMPRESA

2.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

IPG Ingenieria Integral es un equipo de profesionales altamente capacitados que

ejecuta trabajos de construccion desde el 2,007 en la ciudad de Lima.

La experiencia dentro del sector de la construccion los obtiene a través de



trabajos desarrollados con empresas de gran prestigio en obras publicas y

privadas.

Con igual éxito se ha asistido como consultoria, desarrollando proyectos
arquitectonicos y de ingenieria en viviendas unifamiliares, multifamiliares,

oficinas, locales financie-ros y comerciales.

IPG INGENIERIA INTEGRAL SAC, ofrece sus servicios garantizando la calidad

y los plazos acordados, cumpliendo rigurosamente los estandares y normas

nacionales e inter-nacionales.
2.2. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
2.2.1. DE LA EMPRESA
Empresa IPG INGENIERIA INTEGRAL SAC
_FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA | FACTORES EXTERNOS A LA EMPRESA

DeeiLiDADES AMENAZAS

Débil posicionamiento en el mercado Diversidad y cantidad de empresas inmoiliarias en el mercadc
Limitada capacidad financiera que determina la cantidad de
producto a ofrecer

Reducida base tecnolégica Deficit de innovacion. Cliente con mayor conocimiento del mercado
Rentabilidad inferior al promedio del mercado.

Déficit de confiabilidad de red de contactos (proveedores) con
la empresa

Otra empresa ofrezca precios mas econdmicos

ForTALEZAS OPORTUNIDADES

Capacidad en dreas claves. Marketing creativo y atractivo Economia en crecimieno
Buena imagen ante los clientes: Trayectoria impecable del
negocio que genera confianza y realimenta la clientela con las | Entorno politico y social estable
recomendaciones
Comunicacion efectiva con el personal Existencia de demanda insatisfecha de vivienda en el pais
Percepcion de la politica economica y cima de mejoras.
Habilidad en el desarrollo de alternativas de inversion para los
clientes




2.2.2. MISION

Los clientes reconozcan que los servicios que brinda IPG INGENIERIA

INTEGRAL SAC son de alta calidad que satisfacen a sus requerimientos.

2.2.3. VISION

Ser una empresa reconocida a nivel nacional en el campo de la

consultoria, construccién, supervision y creacién de proyectos innovadores

2.2.4. VALORES ORGANIZACIONALES

- Puntualidad
- Responsabilidad
- Calidad

- Orientacion al cliente



2.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GERENTE
GENERAL

Ing. Asistente Secretaria

Gerente de
estudios y de
proyectos

Gerente de
operaciones

10
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2.4. ORGANIZACION DE LA EMPRESA
2.4.1. UBICACION

La ubicacion de las oficinas de IPG INGENIERIA INTEGRAL S.A.C. se encuentra

en: Jr. El Alamo 289 of. 413 | Monterrico - Surco

2.4.2. PERSONAL

IPG INGENIERIA INTEGRAL S.A.C. cuenta con un equipo de ingenieros y
arquitectos de mucha experiencia profesional en las areas de consultoria y

ejecuciones de obras de construccion.
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STAFF DE INGENIEROS Y ARQUITECTOS

Ing. Carlos Jordy Pérez Garavito Gerente General

Arqg. Carlos Rodrigo Pérez Céndor Gerente de Estudios y Proyectos

Ing. Walter V. Orihuela Camarena Ingeniero electricista

Ing. Wilmer Saturno Ponce Ingeniero Sanitario

Ing. José Coérdova Ramon Ingeniero Ambiental

Ing. Juan Carlos Jaico Jaico Ingeniero Estructural

Arqg. Nicy Macha Garavito Arquitecto de interiores

STAFF ADMINISTRATIVO

Dr. Helio Vilchez Jorge Asesor Legal

Srta. Noelia Gutiérrez Figueroa Recursos Humanos y Bienestar Social

Srta. Patricia Roxana Vega Campo Contabilidad

3. ANALISIS DE SITUACION Y SU PROYECCION TEMPORAL

3.1. MACRO ENTORNO
3.1.1. ENTORNO ECONOMICO INTERNACIONAL
De acuerdo con datos del BCRP se aprecia que ha habido en este

afno una baja en el crecimiento del PBI mundial de 3,5% a 3,2%; esto se
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debe generalmente a la reduccidon del crecimiento de la economia de
EEUU, China y Brasil en 0,7%, 0,2% y 1,6% respectivamente y el
crecimiento de la Eurozona en 0.4% y la India en 0.9%.

A continuacidon se observa el crecimiento mundial en los proximos
afnos y las proyecciones en los paises que son influyentes en la
economia mundial.

CRECIMIENTO DEL PBI: ECONOMIAMUNDIAL

6.0

5.0

4.0

3.0

2.0

1.0

0.0

-1.0

Promedio 5.4
44 4.2
3.7
34 3.4
31
0.0
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015* 2016* 2017*

Fuente: BCRP

PROYECCION PBl: ECONOMIAMUNDIAL

2015* 2016* 2017*
Estados Unidos 2,4 2,9 2,7
Eurozona 1.5 1,7 1,7
Japon 0,9 1,5 0,4
China @ 6,7 6,5 6,3
América Latina = 0,2 1,6 2,8
Mundo 3,0 3,6 3,7
Socios Comerciales 1,9 2,6 2,8

El PBI de EEUU, proyecta que este afio no a ver ninguna variacion
porcentual; es decir se va a mantener en 2.4%.
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El PBI de la Eurozona se proyecta a fin de afio con un incremento de
0.6%; es decir que llegara a 1.5%.

El PBI de China, se proyecta a fin de afio con una variaciéon porcentual
de -0.7%; es decir llegara a 6.7%.

En los ultimos meses del presente afio (2015), la inflacion de los paises
de América Latina no han logrado mantener los niveles del afio pasado
(2014); es decir, han aumentado, excepto México, esto se debe al alza
de los precios y la depreciacion de la moneda, ademas a esto se suma
la caida de los precios de la materia prima como el petréleo, cobre entre

otros.

Fuente: BCRP
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3.1.4. ENTORNO ECONOMICO NACIONAL

Respecto al PBI, se muestra a continuacion el % de variacidén de los ultimos afios y
proyecciones del préximo afo.

PBI - Peru con proyeccion

(Tasas de variacion, en porcentaje, sobre la base de délares constantes del 2010)
9
3 A
6 —_—
5 I
4 / AN
2
) /
0

Fuente: CEPAL, sobre la base de cifras oficiales. Grafico: elaboracion propia.

Asimismo, el PBI en el 2014 muestra que la economia peruana registré un
crecimiento de 2,8% y que ha sido impulsada por el consumo, sustentado en
la evolucién favorable de las actividades de servicios, trasformacion y
extractivas.

Para fines del 2015 se tiene un crecimiento total de 2.7% esto, debido al
desempeno de los gobiernos locales, nacionales y regionales. Asimismo, el PBI
se presenta en el tercer trimestre del 2015 un crecimiento de 2,9% respecto al

trimestre inmediato anterior, tal como se observa el siguientegrafico.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

Por otro lado, haciendo un comparativo al PBI con respecto a los paises
vecinos se observa que a pesar que existe un decrecimiento, ésta no ha sido
tan bajo como en otros paises exceptuando Bolivia y Paraguay; es decir, no
solo Peru tiene una tendencia a la baja, sino también Brasil y Venezuela
caerian en 2.8% y 6.7% respectivamente.

Este decrecimiento en el Peru se ha dado por la desaceleracién de China y
otras economias emergentes que ha tendido a la disminucién de los valores
de las materias primas, ademas por la reduccion de la inversion privada, del
Estado y la desaceleracion del consumo interno de los productos.

En el siguiente grafico se visualiza como fluctua el PBIl de los paises de

Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Ecuador, Peru y Venezuela.
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PBI - Paises con proyeccion

(Tasas de variacidn, en porcentaje, sobre la base de ddlares constantes del 2010)

10

—— == Bolivia =& == Chile

=3 Colombia === Ecuador === per( Venezuela

Fuente: CEPAL. Gréfico: Elaboracién propia.

Con respecto al dinamismo de la construccion, ésta ha decrecido en 7% en
el tercer trimestre de 2015, debido a la menor ejecucion de obras de ingenieria
civil del sector publico y privado; asi como obras en agua y saneamiento,
infraestructura agricola, carreteras, puentes, viviendas, etc.

Con respecto a la inversion publica el crecimiento ha disminuido en los
gobiernos locales y regionales la construccidn de carreteras, caminos y vias;
sin embargo, ésta fue aliviado por la inversion de los gobiernos nacionales.

En el siguiente grafico se muestra la evolucion y variacion porcentual de la

construccion en los ultimos trimestres.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

El siguiente grafico se aprecia la actividad de Construccidn en relacidn de las otras actividades
econdmicas.



19

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

3.2. MICRO ENTORNO

3.2.1. MERCADO INMOBILIARIO ACTUAL EN LIMA

El mercado inmobiliario en Lima ha experimentado un crecimiento
sostenido durante los ultimos afos, debido a la estabilidad econémica que
tenia el pais, sin embargo, hay mucha expectativa para los siguientes afio,
ya que hay mucha demanda insatisfecha como lo veremos mas adelante, tanto
en Lima como en provincia.

Al cierre del 2014 hubo una desaceleracion del mercado inmobiliario,
ya que el valor del metro cuadrado venia incrementando en 15 % anualmente,

pero el 2014 lo hizo entre el 3y el 5%.
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3.2.1.1. DEMANDA DE VIVIENDA

La Demanda Efectiva:

Segun la investigacion realizada por Capeco para el 2014, arroja un total
de 443 544 hogares demandantes efectivos de vivienda. Cifra que difiere de la
calculada para el 2013 en 11663 hogares mas.

Para nuestro proyecto, como veremos mas adelante estamos considerando
viviendas de un costo promedio de $70 000 y tenemos como publico objetivo

al NSE medio.



21

EL MERCADO DE EDIFICACIONES URBANAS EN LIMA METROPOLITANA Y EL CALLAO
DISTRIBUCION DE LA DEMANDA EFECTIVA SEGUN PRECIO Y AHORRO MENSUAL DEL HOGAR

JULIO DE 2014
CUADRO 4.27
AHORRO MENSUAL PROME DIO_(US DOLARES)
PRECIO DE YOTA
LA VIVIENDA NI NO HASTA n-N s .M T1-900 | 901950 | 157200 | 2012300 | 301500 | 501 - 700 | 701 - 1 000 | MAS O
EN USS AHORRA 0 1600
13 < " 0 3

HASTA 4000 20 00 0000 100 00

4001 -8 000 x 0.00]_100.00
8 001 - 10 000 14 29/ 0.00] 100.00
10009 -1 g' 1 10000
_!Mn T
R 0T-7500 5

25 001 - 30 000 i‘o 263] 10000
30 001 - 40 000

40 001 - 50 000 03 606] 10000
[ 70 001 -80.000 ] T

B0 001 - 100 000 1 ﬂ 1250 2188] 10000
00 00T 120 000 %0

120 001 - 150 000 T25] ©

1 1 411 1
[ TOTAL 883 7.82] 1

FUENTE: CAPECO. Encuesta de Hogares

Asimismo contamos con informacion valida para ubicar las caracteristicas
de producto a ofrecer segun: numero de dormitorios deseados, preferencia

de piso maximo, numero de bafos entre otros



EL MERCADO DE EDIFICACIONES URBANAS EN LIMA METROPOLITANA Y EL CALLAO
NUMERO DE BAROS DESEADOS PARA LA VIVIENDA SEGUN PRECIO DE LA VIVIENDA

JULIO DE 2014
CUADRO 4.62
PRECIO DE NUMERO DE BANOS i
LA VIVIENDA P 2 3 4 MASDE[ |
EN US$ 4 ‘
% % % % % %

HASTA 4 000 0.00] 100.00] 0.00] 0.00 0.00 0.00 100.00
4001 -8 000 0.00] 100.00] 000] _ 0.00 0.00 0.00 100.00
8001 - 10 000 476] 9524 0.00]  0.00 0.00 0.00 100.00
10 001 - 15 000 0.00] 9545 152] 0.0 0.00 3.03 100.00
15 001 - 20 000 0.00] 93.75 0.00]  0.00 0.00 6.25 100.00
20 001 - 25 000 0.00] 4921 159 000 0.00] 49.21 100.00
25 001 - 30 000 0.00] 9474 0.00 0.00 0.00 5.26 100.00
30 001 - 40 000 1.89]  83.02 1.89 0.00 0.00] 13.21 100.00
40 001 - 50 000 3.03]  33.33] 3.03 0.00 0.00]  60.61 100.00
50 001 - 60 000 6.25] 7188 18.75 0.00 0.00 3.13 100.00
60 001 - 70 000 588] 2353 11.76 0.00| 0.00] 5882 100.00
70 001 - 80 000 8.33]  33.33 8.33] 0.00 0.00]  50.00 100.00
80 001 - 100 000 0.00] 6250 9.38 0.00 0.00] 28.13 100.00
100 001 - 120 000 8.33] 6667] 1667 0.00 0.00 8.33 100.00
120 001 - 150 000 6.25] 6250] 1250]  6.25 0.00] 12.50 100.00
150 001 - 200 000 11.76] _47.06] 2941 11.76 0.00 0.00 100.00
MAS DE 200 000 11.11]  33.33] 33.33 0.00 0.00] 2222 100.00
TOTAL 332] 6550 ﬁ'b's‘l 0.80 0.00]  23.30 100.00

FUENTE: CAPECO. Encuesta de Hogares

La Demanda Insatisfecha:

22

La demanda insatisfecha se establece en la relacidén que existe entre el numero

de

hogares demandantes de viviendas y las unidades habitacionales
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disponibles en el mercado, en este sentido segun el estudio de Capeco 2014.
Para el presente afio 415592 de los 443544 hogares demandantes efectivos
totales no satisfacen sus expectativas de consumo en el mercado de

edificaciones.

3.2.2. EL GOBIERNO
3.2.2.1. NORMAS VIGENTES APLICABLES

Norma Técnica Peruana

Es la expresién practica de la normalizacion mediante la cual el
fabricante, consumidores, usuarios y administradores acuerdan las
caracteristicas técnicas que debera reunir un producto o un servicio.
La ISO (1992) la define como: "Especificacion técnica accesible al
publico, establecida con la cooperacion y el consenso o la aprobacion
general de todas las partes interesadas, basadas en los resultados
conjuntos de la ciencia y la tecnologia y la experiencia, que tiene por
objetivo el beneficio éptimo de la comunidad y que ha sido aprobado
por un organismo cualificado a nivel nacional, regional o
internacional." Es decir que es un documento técnico voluntario que
contiene especificaciones de calidad, terminologia, métodos de
ensayo, informacion de rotulado, etc. Los participantes en la redaccion

de las normas, son:

- Fabricantes a través de sus organizaciones sectoriales y en su
condicién de empresa,;

- Usuarios y consumidores a través de sus organizaciones y a titulo
personal;

- Administracion publica, como veladora del bien publico y de los
intereses de los ciudadanos;
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Centros de investigacion y laboratorios aportando su experiencia y

dictamen técnico;

Profesionales a través de asociaciones y colegios profesionales o

empresas;

Expertos en el tema que se normalice, nombrados a titulo personal

Norma Técnica Peruana NTP 833.930
El 05/06/2003 se aprobd formalmente la NTP 833.930 GUIA DE

INTERPRETACION DE LA NTP-ISO 9001:2001 PARA EL SECTOR DE
LA

CONSTRUCCION, tal norma ha sido el resultado del trabajo del Sub
Comité Técnico de Normalizacion de Gestion y Aseguramiento de la

Calidad en el Sector de la Construccion.

En esta norma se transcribe la norma NTP-ISO 9001:2001
adicionandole comentarios a cada titulo de la norma original, los
cuales tienen como objetivo darnos una interpretacion de la norma

aplicada para el sector construccion acordada por consenso del comité.

3.2.2.2. FACTORES INCENTIVADORES

Dentro de los factores incentivadores, tenemos:
En el plano Politico
Estabilidad Politica
Grado de inversion en la construccion Plano Econdmico

Economia en crecimiento



- Crecimiento del sector construccion

- Boom de inmobiliarias

3.2.3. AUTORIDADES MUNICIPALES Y SU INFLUENCIA
3.2.3.1. ZONIFICACION
Nuestro proyecto esta ubicado en el distrito de La Victoria, y tiene

como zonificacion area de uso residencial.

25



3.2.4. COMPETENCIA

3.2.4.1. COMPETIDORES DIRECTOS

Actualmente son muy pocas las iniciativas de proyectos de desarrollos
inmobiliarios en la Urbanizacion Santa Catalina y en general en el distrito
de la Victoria, a continuacion citaremos a los competidores directos por su

proximidad.

1. Proyecto: Edificio LIMITED

Se encuentra ubicado en la Av. Canada a media cuadra del cruce con

la Av. Nicolas Arriola.

26



Proyecto: Edificio LIMITED

Tipos de departamentos
que ofrece el Proyecto.
Departamento tipo A de 2
domitorios, area de

37.5m2.

Vista 3d

27



Departamento tipo B, C
y D de 1ydos

dormitorios, las area
varian desde
37.5

28
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2. Proyecto: Edificio Montecarmelo

El proyecto Montecarmelo de la Constructora e Inmobiliaria Promsal se ubicara
en uno de los distritos mas céntricos de Lima: exactamente en el cruce de
las calles Federico Barreto y Jose M. Cortez, en la urbanizacién

Montecarmelo, en La Victoria

Vista 3d Edificio Montecarmelo


http://bit.ly/1v2nzFQ
http://bit.ly/1v2nzFQ

Plano de ubicacion,

Tipos de departamentos que ofrece el Proyecto Edificio

Montecarmelo, son de 2 y 3 dormitorios

30
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2. Proyecto: Edificio Santa Catalina

Es un proyecto promovido por la empresa inmobiliaria Velusa, el proyecto
se encuentra ubicado en la calle Juvenal Denegri n° 248(esquina con la
calle Elias Navea) a 30 ml. cuadra 12 av. Canada urb. Santa catalina, cuenta
con seis piso de altura, en el primer se desarrollan los estacionamientos

mientras que del 2do al 6to piso se desarrollan los departamentos.

Vista 3d del edificio Santa Catalina



Plano de Ubicacién del Proyecto Residencial Santa Catalina
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Planta tipica de la distribucion de departamentos se desarrolla desde

segundo al sexto piso:

Asimismo, cuenta con ascensor y estacionamiento en el primer piso, los

tipos de departamentos son de 2 y 3 dormitorios.
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Tipos de departamentos que ofrece el Proyecto Residencial Santa Catalina

35
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PROYECTO LIMITED

EDIFICIO SANTA
CATALINA

PROYECTO
MONTECARMELO

Av. Canada 1290, Urb.
Santa Catalina

Cruce calles Federico

BarretoyJose M. Cortez,

Urb.Montecarmelo

cruce de las calles
Federico BarretoyJose M.
Cortez, Urb.Montecarmelo

Jr. Pietro Vitorelli cdra 2,
Santa Catalina

S/. 276,000.00

S/. 238,000.00

S/. 270,000.00

S/. 285,465.60

S/. 311,000.00

S/. 343,000.00

S/. 335,000.00

S/. 308,206.08

S/. 180,000.00

S/. 347,000.00

S/. 340,000.00

S/. 189,665.28

S/. 342,000.00

S/. 350,000.00

S/.169,972.99

S/. 241,920.00

S/. 4,844.24

S/. 5,195.54

S/. 4,164.65

S/. 4,838.40

1441.74

1546.29

1239.48

1440.00
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EDIFICIO SANTA
CATALINA

PROYECTO LIMITED

PROYECTO
MONTECARMELO

Calle Navea 248 Sta

Av. Canada 1290, Urb.

Calle Federico Barreto

Ubicacién Cataling Santa Catalin Urb. Montecarmelo Jr. Pietro Vitorelli Cuadra 2
Actores

Promotor Velusa Constructora V&YV Grupo Inmobiliario Promsal IPG SAC
Constructora Velusa Constructora V&YV Grupo Inmobiliario Promsal IPG SAC
Arquitecto

Banco BCP BBVA Continental BBVA Continental Caja Huancayo
General

N° de Edificios 1 1 1 1

N° de Pisos 6 20 6 5

N de Dptos x Piso 4 4 3 6

N Total de de Dptos 20 58 15 29
Areas

Area Dpto tipo A 45.74 57.40 67.03 59.00
Area Dpto tipo B 66.08 64.20 78.29 63.70
Area Dpto tipo C 66.68 31.50 81.59 39.20
Area Dpto tipo D 67.48 70.50 - 35.13
Area Dpto tipo E 50.00
VELOCIDAD DE VENTL 3 4 2 2
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PROYECTO LIMITED

EDIFICIO SANTA
CATALINA

PROYECTO

MONTECARMELO

Av. Canadd 1290, Urb. Santa
Catalina

Barreto y Jose M. Cortez,
Urb. Montecarmelo

Federico Barreto y Jose
M. Cortez, en la

Federico Barreto y Jose

M. Cortez, en la

Sala, Comedor, 1y 2
dormitorios, 1 con bafio

Sala, Comedor; 2y 3
dormitorios, 1 con bafio

Sala, Comedor, 2y 3
dormitorios, 1 con bafio

Sala, Comedor, 1y 2
dormitorios, 1 con bafio

Ambientes incorporado, 1 bafio comun, incorporado; 1 bafio incorporado, 1 bafio incorporado, 1 bafio
area de estar, cocina con comun, cocina con comun, cocina con comun, cocina con
lavanderia lavanderia lavanderia lavanderia

Acabados

L . . Ceramico en Salay L, L,
Ceramico bafios-cocina, N . Ceramico en Salay Ceramico en Salay
e Comedor, bafios-cocina, ~ . N .
Pisos Lavanderia, piso vinilico en Sala Comedor, bafios-cocina, Comedor, bafios-cocina,
Lavanderia, piso vinilico en ;. ;.
y Comedor y dormitorios dormitoriosp Lavanderia Lavanderia
. Muebles altos y bajos de Muebles altos y bajos de Muebles altos y bajos de
Muebles altos y bajos de K K ) )
. . . melamina, mesa de granito melamina, mesa de melamina, mesa de
Cocina melamina, mesa de granito y
o y lavadero de acero granito y lavadero de granito y lavadero de
lavadero de acero inoxidable L . . R .
inoxidable acero inoxidable acero inoxidable
Inodoro color blanco, lavatorio
nacional con pedestal color Sanitarios y griferia Sanitarios y griferia, Sanitarios y griferia,

Banos blanco, con griferia cromada y |nacional, ceramicos en ceramicos en piso y ceramicos en piso y
mezcladora, ducha con griferia |pisoy muros muros muros
cromada y mezcladora.

Puerta principal Puerta principal Puerta principal
Puerta principal contraplacada | contraplacada y puerta en contraplacada y puertaen  [contraplacada y puertaen
uerta en dormitorios y bafio

Puertas yp v dormitorios, cocina y bafio dormitorios, cocina y dormitorios y bafio en
en mdf, cocina con mampara .

en mdf bafio en mdf mdf, cocina con mampara
texturado en sala,comedor y

Empapelado dormitorios no no no

Areas Comunes

Piscina N NO NO NO

Parque Interior NO NO NO NO

Gimnasio Sl NO NO NO

Juegos Infantiles N NO NO NO

Sala de Internet NO NO NO NO

Sum N Sl Sl Sl

Otros

Ascensor Sl Sl Sl Sl

Fechas Importantes

Inicio de Construccion nov-15 nov-15 feb-15 jul-16

Fecha de entrega may-17 oct-16 inmediata jul-17

Departamento

N° de Dormitorios ly2 2y3 2y3 3y3

N° de Bafios 2 2 2 2

Muebles de cocina

Muebles bajos y altos en
melamina

Muebles bajos y altos en
melamina

Muebles bajos y altos en
melamina

Muebles bajos y altos en
melamina

Lavanderia

Lavadero

Lavadero

Lavadero

Lavadero
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4. PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

4.1. OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

e Contribuir al crecimiento de la marca, ofreciendo un producto que
satisfaga las necesidades de los clientes y esta a su vez recomienda en
la compra de los préoximos proyectos.

e Lograr obtener confianza con los colaboradores directos, subcontratistas,
proveedores y los demas stakeholder con la finalidad de generar un buen
clima laborar y obtener mejores precios y minimizar el riesgo de alargar
los tiempos planificados del proyecto.

e Lograr cumplir con la velocidad programada de venta de departamentos

e |dentificar correcto target para dar a conocer las ventajas que tiene el
producto.

e Ofrecer un trato personalizado, amable y respetuoso para que el cliente

esté siempre informado y comodo en las instalaciones.

e Lograr una gran cantidad de visitas al proyecto.

4.2. SEGMENTACION
‘La segmentacion de mercados, se puede definir como el proceso
mediante el cual las companias dividen mercados grandes Yy heterogéneos
en segmentos mas pequefios a los cuales se puede llegar de manera mas
eficaz con productos y servicios congruentes con sus necesidades unicas”
(KOTHER,Philip y Gary ARMSTRONG. Fundamentos de Marketing. 2008.

P.165.)
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Para la segmentacion de mercado usaremos las siguientes variables:

Demogréaficas, Geografica y Psicograficas.

4.2.1 VARIABLES DEMOGRAFICA
Dentro de esta variable tomaremos en cuenta las variables:

Numero de habitantes:

El INEI estima que en el Peru viven 31'155,643 en el 2015, en el
departamento de Lima tendra 9'838,251 habitantes y el distrito de La Victoria

171,779 habitantes.

Edad:

Segun el siguiente grafico, se puede apreciar el nimero de habitantes del
distrito de La Victoria segun rangos de edad, de estos grupos podemos
seleccionar a las personas entre los 25 a 49 ainos de edad, el cual representa

un 36% del total de la poblacion y son aquellos que tienen con hijos pequefios.
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Fuente: Elaboracién propia. En Base a INEI Poblacién por grupos quinquenales de edad, segin

departamento, provincia y distrito 2015

Asimismo segun el fondo Mivivienda podemos apreciar que la edad
promedio de los miembros de los nucleos es de 30.4 afos para el nivel

socioeconomico B y 27.6 para el nivel socioeconémico C

Fuente: LIMA CENTRO. Estudio de demanda de vivienda a nivel

de las principales ciudades hogares no propietarios. 2014. Fondo Mivivienda

Tamano de familia:

En general, se puede apreciar que el promedio de las familias

pertenecientes a NSE C y B tienen de 3 a 4 integrantes
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Fuente: LIMA CENTRO. Estudio de demanda de vivienda a nivel
de las principales ciudades hogares no propietarios. 2014. Fondo Mivivienda

Nivel socioecondmico:

Segun APEIM 2015, la distribucién de hogares segun nivel socioeconémico
se concentra en el NSE C y B, los estratos B2 y C1 suman un porcentaje

de 38.1% del total de hogares, con un numero de 972,108 hogares



Fuente: INEI 2011 segun los datos socioecondmicos levantados a nivel de manzana
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Ingresos:

A nivel de manzana por ingreso per capita del hogar, elaborado por el INEI,
nuestro proyecto esta ubicado en el estrato medio alto, el cual registra un

ingreso per capita de S/ 900.01 a S/ 1,700.00

Asimismo, segun el ultimo estudio de CAPECO del 2014, el de los hogares
de Lima Metropolitana y el Callao, la distribucién del ingreso mensual de
hogares correspondientes al estrato medio y medio alto fluctia entre $ 1001 a

$2000, en su mayoria con mas del 30% de su poblacion.



EL MERCADO DE EDIFICACIONES URBANAS EN LIMA METROPOLITANA Y EL CALLAO

DISTRIBUCION DEL INGRESO DEL HOGAR SEGUN ESTRATO SOCIOECONOMICO
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JULIO DE 2014
CUADRO 4.14
INGRESO MENSUAL DEL HOGAR (US DOLARES)
ESTRATO NI | HASTA | 101-150 | 151 - 200] 201 - 300 | 301 - 400 401 -500 | 501 - 700 | 701 - 1000] 1001 - 2000 2001 - 30003001 - 5000] MAS DE | TOTAL
100 5000
% % % % % % % % % % % % % %

ALTO 2862] __000] __000] _ 0.12] _ 049] 061 086] 356 442 21.87 1523  12.65]  11.55] 100.00}
MEDIOALTO | 1433] 000] 000] 016] 334 255 98] 14.49] 1401 .80 9.7 318]  1.43]  100.00
MEDIO 668 000 047] 047 373] 466 23] 1879 1894 30.28 528 202]  047] 100.00
MEDIO BAJO 204 048] 108] 108] 74 768 43| 2507 2025 19.78] 3.40 0.31 0.00] 100.00
BAJO 199 0.77] 169] 138] 951] 13.50] 1396] 2592| 17.02 13.04 1.07 000]  0.15] 100.00
TOTAL 744]  022| 068 068] 522 595 805| 20.27| 17.62 25.28 554 202]  1.02] 100.00

FUENTE: CAPECO. Encuesta de Hogares

Estado Civil:

Segun el INEI, tenemos que el 27% de su poblacién es

casado, un 21% es conviviente y 42.4% son solteros.

FUENTE: CAPECO 2014
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Ocupacion principal del jefe de hogar:

En cuanto a la ocupacion principal del jefe de hogar, CAPECO senala
que en estrato socioeconomico medio alto, los jefes de hogares son
profesionales, cientificos e intelectuales, trabajadores calificados
agropecuarios o pesqueros (en un 22.29%), trabajadores calificados de los
servicios personales como proteccion, seguridad y vendedores del comercio
y mercado (en un 18.95%).

Mientras que en el estrato socioecondmico medio el jefe de hogar es
trabajador calificado de los servicios personales como proteccion, seguridad
y vendedor del comercio y mercado (en un 21.89%), es obrero de
construccion civil, confeccionador de papel y carton, trabajador del caucho y

plasticos y otros afines (15.53%).
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Nivel de Instruccion:

Respecto al nivel educativo de los miembros de los nucleos
familiares, se puede apreciar en el siguiente cuadro que el nivel
educativo de los miembros de los nucleos familiares del estrato
economico C, el 43.3% cuenta con secundaria completa, mientras
que en el estrato econémico B, el 21.8% cuenta con secundaria
completa y un 19.1% cuenta con estudios superiores universitarios

completos.

Fuente: LIMA CENTRO. Estudio de demanda de vivienda a nivel
de las principales ciudades hogares no propietarios. 2014. Fondo Mivivienda

4.2.2 VARIABLES PSICOGRAFICA

El distrito de La Victoria como punto central a una de las vias mas importantes
de Lima, la avenida Canada, asimismo tiene como protagonista a

emprendedores del segmento B y C que buscan vivir en una zona accesible,
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cerca de centros comerciales, en un formato inmobiliario moderno, seguro y
viable para sus ingresos economicos. Esta via, ademas de unir la Lima
tradicional con la Lima moderna, brinda accesibilidad a importantes zonas
de la capital como el centro financiero del distrito de San Isidro, la via
Expresa de Javier Prado, El emporio comercial de Gamarra, entre otros.
Es el lugar ideal para los peruanos

Progresistas y Modernos.

Nuestro proyecto tiene en mente a un publico aspiracional proveniente de
distritos menos céntricos y que busquen una vivienda moderna y de buena

ubicacion.

Los Progresistas

e Hombres que buscan permanentemente el progreso personal o

familiar. Aunque estan en todos los NSE, en su mayoria son obreros
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y empresarios emprendedores (formales e informales). Los mueve el
deseo de revertir su situacidon y avanzar, y estan siempre en busca de
oportunidades. Son extremadamente practicos y modernos, tienden a
estudiar carreras cortas para salir a producir lo antes posible.
Consideran que el trabajo y estudio son medio para autorealizarse.
El dinero es muy importante para ellos. Valoran mucho el ahorro y

estan dispuestos a mayores sacrificios por un menor precio.

Las Modernas

Mujeres que trabajan o estudian y que buscan su realizacién personal
también como madres. Se maquillan, se arreglan y buscan el
reconocimiento de la sociedad. Son modernas, reniegan del machismo
y les encanta salir de compras, donde gustan de comprar productos
de marca y, en general, de aquellos que les faciliten las tareas del
hogar. Estan en todos los NSE. El hogar no es el principal espacio
para su realizacidn personal, por el contrario el trabajo si lo es. El
dinero es muy importante para ellas. Muestran preocupacién por la
salud.

Para nuestro proyecto inmobiliario consideramos también como a los
estilos de vida: adaptados y conservadoras como publico objetivo

secundario.
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4.2.3 VARIABLES GEOGRAFICA
Nuestro proyecto esta ubicado geograficamente en el area Centro de Lima
metropolitana, en el distrito de la Victoria. Nuestro proyecto esta ubicado
geograficamente en el area Centro de Lima metropolitana, en el distrito de

la Victoria.
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La Victoria cuenta con 8.74km2 de superficie territorial, el cual representa un

3% del total del territorio de Lima Metropolitana, asimismo cuenta con una

densidad poblacional de 20,065.45 (habitantes por KM2)

Cuadro: Elaboracion
propia

SUPERFICIE DENSIDAD POBLACIONAL
TERRITORIAL (Habitantes por Km2)
DISTRITOS (Km2) % 1981 1993 2014
TOTAL 2811,65a/ 100,00 1719,9 2288,5| 3273,40
LIMA 21,98 0,78 17763,7 15706,7| 12595,86
ANCON 298,64 10,68 29,7 66,9 129,00
ATE 1/ 77,72 2,76 1529,4 3476,1| 7862,61
BARRANCO 3,33 0,12| 14684,1 12382,6| 9201,50
BRENA 3,22 0,11| 36723,9 28336,6| 23 949,07
CARABAYLLO 346,88 12,34 160,1 311,5 836,92
CHACLACAYO 39,50 1,40 841,4 924,11 1097,59
CHORRILLOS 38,94 1,38 3833,3 5651,4| 8270,83
CIENEGUILLA 240,33 8,55 19,9 37,9 182,98
COMAS 1/ 48,75 1,73 62471 8411,6| 10723,28
EL AGUSTINO 1/ 12,54 0,45 10781,5 12456,5| 15 228,15
INDEPENDENCIA 1/ 14,56 0,52| 10983,4 12810,9| 14 887,64
JESUS MARIA 4,57 0,16| 19149,0 14547,7| 15 648,58
LA MOLINA 65,75 2,34 234,6 1206,7| 2 538,59
LA VICTORIA 1/ 8,74 0,31| 32585,6 26323,0 20065,45
LINCE 3,03 0,11| 27936,0 21065,0| 10 879,21
LOS OLIVOS 2/ 18.25 0.65| 5,137.60|126,677.60| 20 050.47
LURIGANCHO 236.47 8.41 98.90 192.80 456.67
LURIN 1/ 180.26 6.41 98.90 192.80 456.67
MAGDALENA DEL MAR 3.61 0.13] 16,184.00| 813,754.80| 15 115.24
MIRAFLORES 9.62 0.84|11,314.00| 9,183.40 516.79
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PACHACAMAC 160.23 5.70 44.50 125.60| 3,209.82
PUCUSANA 31.66 1.13 136.40 135.60| 3,680.37
PUEBLO LIBRE 4.38 0.16|20,173.30| 17,146.30| 7,945.63
PUENTE PIEDRA 71.18 2.53 501.40| 1,464.80| 4,627.50
PUNTA HERMOSA 119.50 4.50 8.90 27.80 61.77
PUNTA NEGRA 130.50 4.64 4.50 18.40 57.99
RIMAC 11.87 0.42| 16351.5 16210.4| 14 093.18
SAN BARTOLO 45.01 1.60 68.1 74.4 165.81
SAN BORJA 3/ 9.96 0.35 5964.3 10176.6| 11 225.70

Fuente: INEI
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Consideramos para nuestro proyecto, que nuestro pubico objetivo proviene

de distritos aledanos tales como: San Luis, Santa Anita, parcialmente Ate.

4.2.4. CICLO DE VIDA:
La segmentacion por ciclo de vida es una variable importante para
determinar el mercado meta, comprende ciclos:
- S: solteros, separados, viudos y en general personas solas. El tipo de
producto inmobiliario para este segmento es el departamento de 1

dormitorio + kitchen
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- RC: recién casado. El tipo de producto inmobiliario para este segmento
es el departamento de 2 dormitorios.

- NIC1 nido completo con hijos pequefos. El tipo de producto inmobiliarios
para este segmento es el departamento de 2dormitorios

- NIC2: nido completo con hijos adolescentes. El tipo de producto
inmobiliarios para este segmento es el departamento de 3 dormitorios +
cuarto y bafo de servicio y estar.

- NV: Nido vacio: el tipo de producto inmobiliario para este segmento es

el departamento de dos dormitorios.

Nuestro proyecto se dirige al segmento NIC1y S.

INGRESO FAMILIAR'Y COSTO DEL PROYECTO:

En nuestro proyecto, estamos considerando departamentos de un costo
promedio de $77,760 un area promedio de 54 m2, considerando que la cuota
inicial es del 10%, el importe a financiar por parte de nuestro publico objetivo

es $69,984.00



SISTEMAS DE AMORTIZACION

CUOTAS CONSTANTES

PAGOS UNIFORMES - PAGOS IGUALES

SISTEMAS DE AMORTIZACION

CUOTAS CONSTANTES
PAGOS UNIFORMES - PAGOS IGUALES

Importe a financiar
Tasa de interés 11.50%
Tasa de interés 0.91%
Plazo 300
Cuota mensual $ 68263
$ 1,950.38

anual
mensual
meses
35%
100%

Comparando con el cuadro de ingresos por hogares, anteriormente

revisado, tenemos que para el estratos socioeconémico medio y

medio alto los porcentajes son del 32.80% y 30.28%

respectivamente.
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4.3. TARGETING

4.3.1 FACTORES ANALIZADOS PREVIAMENTE QUE INFLUIRAN
ENLA ELECCION DEL TARGET PRIMARIO Y LOS TARGET

SECUNDARIOS

Las variables que nos ayudaran a identificar a nuestro publico objetivo son:

GEOGRAFICA

Lima Central, distritos La Victoria,

Ate, San Luis, Santa Anita
DEMOGRAFICA

P famili .
SIS e S Edades entre 25 a 40 anos

NSE ByC

INGRESO FAMILIAR $2000 - $3000
SOCIOECONOMICA

OCUPACION LABORAL Profesionales, trabajadores
independientes

PSICOGRAFICA ESTILO DE VIDA Progresistas, modernas

nido completo con hijos pequenos y
adolescentes.
CICLO DE VIDA Personas solteras

Con estos datos obtenidos, procedemos a cruzarlos graficamente con la

finalidad de visualizar mejor nuestro target primario y target secundario.



TARGET:

Nuestro traget objetivo se encuentra definido por el cruce de las

variables segun la siguiente grafica:
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4.4. POSICIONAMIENTO

4.4.1 FODA DEL PROYECTO

ANALISIS ESTRATEGICO CON LA MATRIZ DAFO
PROYECTO: Edificio Residencial "Vitorelli"

DEeBILIDADES AMENAZAS

Empresa no reconocida Existe competencia cercana al proyecto
Existencia de rejas pemitira restringir el
acceso al predio

Al no contar con un historial crediticio, el
financiamiento podria dilatarse

Inseguridad ciudadana

Gran cantidad de venta de dptos de 2da mano

Disminucién en la velocidad de las ventas

Dificultad en obtener créditos hipotecarios

ForTALEZAS OPORTUNIDADES
Ubicada en un lugar tranquilo cercano al centro
financieros de San Isidro, la via Expresa de Generar atractivos paisajistas
Javier Prado,el emporio comercial de Gamarra,
Accesibilidad por tener precios mi vivienda Estabilidad econdmica del pais

Know how constructivo para reducir costos en

. Déficit de viviendas para el sector By C
la construccién

4.2.2 PROPOSICION DE POSICIONAMIENTO

UBICACION
En este aspecto es importante destacar la buena ubicacion, ya que el proyecto

se encuentra muy cerca de 3 parques en un lugar tranquilo y muy cercano
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a la via principal que es la Av. Canada. Esta se diferencia del resto, ya que el
proyecto no esta en la misma avenida que en ciertas horas es caodtica y
la existencia de contaminaciénsonora.

Asimismo, el proyecto se encuentra muy cerca al centro financiero de San
Isidro, la via Expresa de Javier Prado y la de Paseo de la Republica, el

emporio comercial de Gamarra, Centros Comerciales, agencias de viaje, etc.

TRANQUILIDAD Y COMODIDAD

En este aspecto, el proyecto se destaca por la poca densidad de familias que
se va a tener en el edificio, ya que solo cuenta con 10 departamentos y
ademas las viviendas aledanas son casas donde generalmente estan
constituidos de una familia. Por ende las familias que van a adquirir estos

departamentos esta garantizado un ambiente tranquilo y sin ruido.

BUEN PRECIO

Es uno de los aspectos mas importante, en nuestro proyecto planteamos
que el precio de las unidades que salgan a la venta con un precio que
obedezca al incremento del valor del terreno y a los atributos del producto

buscando la mejor relacion entre lo que se ofrece y lo que le cuesta al cliente.

5. REASON WHY E INNOVACION:
Las razones directas por las cuales el cliente tomaria la
decision de comprar serian:

e Relacion beneficio/costo
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e Vista de todos los departamentos hacia la calle

e Programa de ambientes que cumples sus deseos y necesidades
e Cocinas de tamafo suficiente, independientes a la lavanderia

e Dormitorio principal con bafo incorporado

e Ambientes iluminados y adecuado disefio

e Pocas unidades de departamentos

INNOVACION:
En cuanto a la innovacion a aplicar en nuestro proyecto planteamos
e Ver en tiempo real desde un Smartphone la vigilancia del departamento.

e Aplicar principios de Ingenieria Concurrente, principios de

contructabilidad.

e El uso de mortero listo, ladrillos de tecnopor, viguetas prefabricadas,

entre otros.

6. MARKETING MIX
¢ Porlo mencionado nuestro pitch de venta seria: excelente ubicacion,
tranquilidad, comodidad.
e Mensaje: el lugar donde podras viviras en armonia y disfrutar de

una buena ubicacion.
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6.1. PRODUCTO
6.2.1 PROYECTO ARQUITECTONICO ESQUEMA GENERAL
El terreno materia del presente proyecto tiene un area total de 528.00
m2. La presente describe el proyecto para la construccidon de un Edificio
Multifamiliar de 05 pisos, con semisétano. El semis6tano disefiado para
estacionamientos, y desde el 1° piso al 05 piso, planta tipica de departamentos
tipo flat, todos estos pisos integrados por medio de la circulacion vertical-

escaleras Yy ascensor.

BENEFICIOS
El presente proyecto cuenta con sélo 20 departamentos en las cuales esta
dividido 04 por piso. Asimismo, con respecto al acabado cada propietario tiene
la facultad de hacer un cambio respecto a su gusto. Ademas, el inmueble
tiene una buena ubicacion y que se encuentra cerca de empresas de
transportes, centro comerciales (Metro), Metropolitano, Tren eléctrico, clinicas,

entre otros.

CARACTERISTICAS
Los departamentos logran también una adecuada integracion entre los
ambientes de  sala-comedor, @ comedor-cocina, cocina-lavanderia,
adecuandose a las necesidades y tendencias de las familias de nuestro
medio. También se tomo en cuenta la iluminacién y ventilacion natural para
todos los ambientes, con pozos de iluminaciébn que cumplen con las

dimensiones reglamentarias.
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La fachada del edificio esta conformada por ventanas casi en su totalidad en
los cinco pisos. Se le ha dotado de jardineras para cada uno de los
departamentos a fin de generar una ambientacién muy agradable al ambiente
interior y también al conjunto de la fachada.

La caja de escalera cumple con las normas establecidas en el
Reglamento Nacional de Edificaciones en cuanto al ancho y ventilacion en
edificios. La escalera llega al nivel de azotea con fines de seguridad (Art. 26
de la Norma A.010 del RNE)

También el edificio estara dotado de servicios como teléfono, telecable,

Internet, intercomunicador, portero eléctrico, etc.
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VIVIENDA

RESUMEN DE AREAS CABIDA

RESUMEN AREAS DE DPTOS

&

5

3

)

DPTO 1 DPTO 2 DPTO 3 DPTO 4 DPTO 5 m

63.7 39.2 5 -13.30 O

&

DEPTOS YSERVICIOS (AREA TECHADA 1erPISO-5toPISO) O

CANTIDAD CANTIDAD  CANTIDAD CANTIDADD CANTIDAD TOTALVENDIBLE ~HALL, RAMPA ESCALERAS SALA USO TOTALAREA )):

DPTO 1 DPTO 2 DPTO 3 PTO 4 DPTO5 M2 INGRESO M2  +PASILLOS = MULTIPLE  AREA CONSTRUIDA M2 |5

SEMISOTANO 0 C C 0 0 56.5 29.71 16.4 C 102.61 ’CC)

1ERPISO 1 2 C 1 271.53 56.5 29.71 16.4 C 374.14]1 5

2DOPISO 2 2 1 0 319.73 C 29.71 0 (] 349.44'%

3ro PISO 2 2 1 0 319.73 C 29.71 C C 349.44]=1

4to PISO 2 2 1 0 319.73 C 29.71 0 a 349.44 CZ>

5to PISO 2 2 1 c 319.73 C 29.71 C C 349.44)

TOTALES 10 4 1 1550.45 1874.51 >
RESUMEN

TOTAL DPTOS 29
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VISTAS DEL PROYECTO:

Vista 3D del Proyecto Bertello
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VISTAS DEL PROYECTO:

Vista departamento tipo 1
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VISTAS DEL PROYECTO:

Vista departamento tipo 2

Vista departamento tipo 3
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6.2.2 PROYECTO DE INGENIERIA

ESQUEMA GENERAL

El proyecto ha sido analizado y disefiado para las cargas verticales de uso y
cargas horizontales de sismo estipuladas por el Reglamento Nacional de
Edificaciones.

Se han utilizado los siguientes parametros sismo resistente de la norma vigente
(Norma Técnica de Edificaciones E-030 — Disefio Sismo Resistente del

Reglamento Nacional de Edificaciones):

- Factor de zona 0.4

- Factor de uso 1.00
- Factor de suelo 1.00
- Periodo del suelo 0.40

- Coeficiente de reduccion: X-X 6.0

- Coeficiente de reduccién: Y-Y 6.0

El andlisis de las estructuras se ha realizado mediante el programa ETABS, y
los elementos de concreto disefiados con programas propios y verificados
con el programa ETABS.

En caso de efectos sismicos, se ha verificado los esfuerzos y deformaciones
de la edificacion, teniendo en cuenta las caracteristicas de ductilidad de la
misma, siguiendo las pautas de la Norma Sismica del Reglamento Nacional

de Edificaciones.
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BENEFICIOS

La cimentacion ha sido disefiada para una capacidad portante de 3.0
Kg./cm2. El acero en barras corrugadas a usar sera de fy = 4200 Kg.
lem2.

El concreto especificado es de f'c = 210 Kg. /cm2 para todos los
elementos estructurales.

El proyecto se ha realizado en cumplimiento con el RNE por lo cual se
garantiza un edificio antisismico.

CARACTERISTICAS

El edificio esta estructurado mediante columnas y vigas de concreto
armado dispuestas ortogonalmente, conformando porticos y muros
resistentes a cargas verticales y horizontales en ambas direcciones. Los
entrepisos corresponden a una losa aligerada armada en una direccion,
que apoya sobre las vigas de los porticos o en los muros. El techo es una

losa aligerada similar al entrepiso

PLAN DE PRODUCCION Y METODOS CONSTRUCTIVOS
METODOS DE PRODUCCION/CONSTRUCCION

El proceso constructivo para el presente proyecto es:
- MOVIMIENTO DE TIERRAS

- CIMENTACION
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- COLOCACION DE ACERO EN LA EDIFICACION: la colocacion de acero
puede ser colocado con malla electrosoldadas o con varillas convencionales
grado 60.

Plano de planta tipica de muros

- COLOCACION DE ACERO PARA LA LOSA Y COLUMNAS: también se
colocara una malla de acero para la losa esta podra tener diferentes

espesores de acuerdo a los planos de estructura.

- COLOCACION DE IISS Y IIEE:

Una vez colocado los refuerzos y mallas de los pisos se colocan las

respectivas instalaciones,

- ENCOFRADO: Se sectorizan de tal forma que se lograra realizar una
ingenieria en el encofrado realizando modulaciones que permitan un trabajo
repetitivo y facil en todos los sectores realizados (metrado similar de
encofrado por sector), asi como también el desarrollo de piezas nuevas
que faciliten y mejoren los rendimientos de encofrado.

Sectorizacion de un edificio

CONCRETO: El concreto usado es de acuerdo a las especificaciones, cabe
resaltar que también esta incluido el slump y el tamafio maximo de piedra.
El proceso de vaceado sera realizado con bomba pluma para una mayor

velocidad de llenado tanto en losa como en pluma.
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GRADO DE PRE FABRICACION Y/O INDUSTRIALIZACION

Se analizara los costos beneficio de usar viguetas prefabricadas ya que se

obtiene las siguientes ventajas:
- Ahorro de tiempo en el izaje.

- Posibilidad de aplicarlo en techos aligerados en dos direcciones y la
colocacion de bandejas eléctricas con cajetin octogonal,
considerando el recorrido sanitario.

- En la zona de los ensanches se pueden emplear las bandejas
estructurales alternas o continuas

- Las empresas proveedores ofrecen asesoria técnica.

Asimismo, otro material usado va a hacer mortero prefabricado en la cual es
una mezcla dosificada en seco, de arena gruesa y cemento, lista para
incorporarle la cantidad adecuada de agua. Se fabrica en cualquier

proporcion.

6.2. PRECIO

Para determinar el precio realizaremos una evaluacion tomando en cuenta
los precios de nuestros competidores, en razén a los costos incurridos y en
razon a la percepcion del cliente objetivo, estos a su vez tendran un menor

costo de al ser adquiridos en la etapa de preventa.
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OBJETIVOS DEL PRECIO

Son metas que describen lo que una compafiia quiere alcanzar a través de
los precios. Forman la base para decisiones acerca de otras etapas de
asignacion de precios. Debe ser consistente respecto a los objetivos totales
de Marketing de la companiia. Puede reforzar el logro de metas a corto y
largo plazo. (Marketing Aplicado Apuntes de Clase PG), en nuestro
caso, debido a tratarse a una empresa nueva en el mercado nuestro
objetivo es ganar participacion en el mercado, esto se puede apreciar en el
siguiente cuadro de guia para fijar precios. Cabe sefalar que el precio, como

ya se menciono anteriormente, formara parte de nuestro posicionamiento.

Fuente: Marketing Aplicado Apuntes de Clase PG
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PRECIOS DE LA COMPETENCIA

A continuacion tenemos los precios de nuestra competencia, donde se
puede apreciar que el nuestro se encuentra en el promedio inferior de
nuestros competidores. En el siguiente cuadro se puede apreciar los precios
de nuestros competidores asi como los precios de los departamentos del

Proyecto Residencial Bertello, los cuales son:



PRECIOS DE LA COMPETENCIA

PROYECTO LIMITED

EDIFICIO SANTA
CATALINA

PROYECTO
MONTECARMELO

Av.Canadd 1290, Urb.
Santa Catalina

Cruce calles Federico
Barreto y Jose M. Cortez,
Urb. Montecarmelo

crucedelascalles
FedericoBarretoyJose M.
Cortez,Urb.Montecarmelo

Jr. Pietro Vitorelli cdra 2,
Santa Catalina

Precio

Precio Dpto tipo A

S/. 276,000.00

S/. 238,000.00

S/. 270,000.00

S/. 285,465.60

Precio Dpto tipo B

S/. 311,000.00

S/. 343,000.00

S/. 335,000.00

S/. 308,206.08

Precio Dpto tipo C

S/. 180,000.00

S/. 347,000.00

S/. 340,000.00

S/. 189,665.28

Precio Dpto tipo D

S/. 342,000.00

S/. 350,000.00

S/.169,972.99

Precio Dpto tipo E

S/. 241,920.00

Precio/m2 (S/.)

S/. 4,844.24

S/. 5,195.54

S/. 4,164.65

S/. 4,838.40

Precio /m2 ($)

1441.74

1546.29

1239.48

1440.00

80
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FORMA DE PAGO

La forma de pago puede ser al contado o financiado a través de la Caja
Huancayo, para ello primero se separa el inmueble con una suma de

$1000.00 que formara parte de la cuota inicial

CUOTA INICIAL

Forma parte de pago del inmueble, y estda compuesta por una suma de

dinero como separacion y la diferencia como cancelacion de la cuota inicial.

Se establecera que la cuota inicial sera de un 10% del precio de venta.

6.3. PROMOCION:

Contratacion de servicios de una empresa o profesional especializado

en la elaboracion de video, vistas, perspectivas 3d y paginaweb.

e Se contara con material de ventas, como diptico, volantes, paneles.

e Se utilizara medio virtual, como paginas web donde se publicita el
proyecto Pagina web y redes sociales

e Uso de maqueta

e Marketing Directo, comunicaciones directas con los clientes

individuales después de seleccionarlos muy cuidadosamente La base

de datos puede ser obtenida de tarjetas de créditos a través de
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funcionarios publicos
e Publicacion escrita en diario El Trome

¢ No ventas personal

6.4. PLAZA:

El lugar que servira de canal directa entre el promotor y el cliente donde se
concretara la venta.
e Ferias inmobiliarias en Lima en Provincias

e Oficina de la empresa

6.4.1.1 SERVICIO POST VENTA REQUERIDO
ESQUEMA GENERAL

Se contara con procedimientos y servicios destinados a atender los
problemas o necesidades de los clientes una vez que se le entregue las
viviendas. Mediante este servicio se corregiran las pequefias fallas que
pudieran tener o vicios ocultos que se hayan generado en la etapa de
construccion con el fin de asegurar la satisfaccion del cliente. Asimismo,
esta area tiene como rol de instruir acerca del uso de las instalaciones asi
como orientar las normas internas que se mantiene en elestablecimiento.

Para ello, es importante la comunicacién fluida entre el propietario y el area
de posventa para lograr la solucion de las incidencias en el menor tiempo

posible, minimizando el efecto negativo que esto puede causar en él, a lavez
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de efectuar prontamente las correcciones necesarias en el proceso

constructivo.

BENEFICIOS

Con el servicio se obtiene grandes beneficio:

e Se logra obtener la satisfaccion al cliente

¢ Orientar a los nuevos propietarios respecto al rol que desempefiaran
como miembros de una comunidad nueva

e Contribuir a desarrollar y perfeccionar el crecimiento cualitativo de la
empresa.

e Confiabilidad en la empresa.

e Mejorar en el servicio

e Ayuda a prevenir errores en los préximos proyectos.

¢ Hace que la empresa sea competitiva

e Mejora la imagen de la empresa

7. COSTO

Se esta considerando para el proyecto considerar 0.60% del Costo directo.

DIFERENCIACION:

La forma de diferenciacion parte directamente de la concepcion del producto.
El tener un entorno seguro, grato, amplio y comodo.

Asimismo la diferenciacion viene por el precio ya que en relacién a la

competencia los nuestros son ligeramente menores.
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8. FLUJOS DE CAJA



INFORMACION DE PROYECTO

Promotor: IPG INGENIERIA INTEGRAL Tipo inversién: Venta Income properties (renta) ] Tierras (land) ]
Constructor: EN CONCURSO Producto: Vivienda Oficinas__] Comercial ] Otros ]
Proyecto: BERTELLO Ubicacion Distrito La Victoria
Datos del Terreno Parametros municipales
Ubicacion [Santa Catalina- La Victoria Zonificiacion RDA
Area m2 52Z8.00 | Area Tote normativo (mZ2) 300] Area Dep6s(m2): 1.5
Precio x m2 usb L, I00.00 580,800.00 [TV ESTAaCTONAMIENIOS === 3T T U.51 Area Estac.(m2): 125
Estudios titulos (Gastos Legales) DSSL; Tolmll_ﬁl)[()lrrena O TS0S Javbo % A Comun Tech: 12007
Corre?aje (Comisién por ventas) (Inc IGV) = Retiros (m2); % Area Equip TY
Notarial y Registral (Inc IGV) = - Frontal % Estac. Visitas
Alcabala (valor de 10 UIT no afecta) NO S TC3.15 Lateral
Tiene area afectada? m2 NO Posterior
Tiene Habilitacién Urbana ?
Descripcion del Producto Inmobiliario Cuadro de areas
Descripcién: N” unidades Area (m2) Iotal (M2)
Departamentos TIPICO 29.0 49.41 1,432.89
Terrazas y jardines 0] 0] -
Departamentos TIPO B
Numero de Edificios 1] Departamentos TIPO C
NUmero de Pisos por Edificio 5| Locales Comerciales
Namero Deptos Piso 1 5 Locales Oficinas
NUmero Deptos Piso 2-5 x piso b| Depositos 10 15 15.00
Numero de Departamentos 29 Estacion mim vendibles 15.0 13 187.50
Estacion adicionales vendibles 4.0 13 50.00
Locales comerciales U Estacion sot&nos visitas 0 - -
Locales Oficinas 0 Area comunes en Sétano (cuarto de basy 1 144.60 144.60
NUmero de Depositos 10} Sum-+ recepcion 1 38.8 38.80
Nuamero Estacionam. techado 19.0 Areas Comunes 171.95
Numero Estacionam. sin techar Equipam( cuarto mag/cisternas, etc.) 0] 1) -
Amenities RESUMEN: Area vendible:
Dptos 1,433
Terrazas y jard -
Tot &rea a vender (m2) 1,433
Acabados: Area techada a construir:
Superficie 1,644
Segmento de mercado: Sotanos 39/
Otros -
Total &rea a construir (m2) 2,041
PRECIOS DE VENTAS Y ESTIMACION DE INGRESOS
Concepto Unid. Area x unidad  Precio Venta Precio Venta Total Ventas Estrategia Evolucién
m2 x dpto X m2 Unidad usD de Precios xm2 usD
Departamentos TIPICO 29 49.41 1,440.00 71,150 2,063,362 Departamentos
Terrazas y jardines - - - - - ler afio
Departamentos TIPO B 2 do afio
Departamentos TIPO C 3erafio
Locales Comerciales Promedio
Locales Oficinas - - - - - % CAGR
Depositos 10 2 1,483 2,225 22,245 Estacionamientos
Estacionamientos sotanos 19 13 934 11,675 221,825 ler afio
Estacionamientos superficie 1 - - - - 2 do afio
Otros - 3erafio
Ingreso x Ventas 2,307,432 | usD Promedio
% CAGR
Depositos
Sistema de ventas | ler afio
Fecha Lanzamiento (preventa): Velocidad de ventas: 2 do afio
Inicio mes unidades/mes 3erafio
Termino mes 3 10.00 |:L10_| Promedio
Duracién preventa 6.00 | meses
Estimacion plazo total venta: 4] meses % CAGR
Modalidad de Venta: _Sjﬁ.tama%ms: Desembolsos:
% Preventa exigido Bcos Venta Hipotecaria: Venta Hipotecaria: dias
N° Dptos Preventa exigido 30%|  cuota inicial 10% Cuota inicial 90 firma contrato separacion
% Saldo Venta: 9 | credito hipotec. 90% Credito hipotec. 90ffirma de contrato C-V
% Venta hipotecaria 70%] venta directa {contado): Venta directa (contado):
% Venta directa(cont 70%| Cuota inicial Cuota inicial firma contrato separacion
Separacion : 0% Credito directo Saldo firma de contrato C-V
$1,000
Estimacion cuota hipotecaria mes y nivel de ingreso :
Cuota
Precio Unidad inicial Saldo Plazo TEA Cuota Hipot. Ingreso familiar
usD usD usD 25 12% (S/ 6$ /mes) (S/6'$ /mes)
Departamentos TIPICO 71.150.40 # 64,035.36 300 0.91% $624.61 $1.784.60 35%
Departamentos TIPO A
Departamentos TIPO B
Departamentos TIPO C
Tributos, Tasa de Interesy TC
IGV venta 9% Pago del IGV al mes siguiente de la recepcion de los pagos
Precio de venta vivienda exonerada IGV 35| UIT ---> Inmuebles exonerados del IGV :
IGV costo 18% usbD 1.233.33 43.166.67 Exonerado?? Sl NO
Impuesto a la renta (IR) 30% Reconocimiento de la renta (ingresos - costos) a la entrega de Io@os l_jl
TEA crédito al Promotor 10%
Tipo de cambio (soles x 1 USD) 3.00




COSTOS DE CONSTRUCCION Y GASTOS INDIRECTOS

CONSTRUCCION

INDIRECTOS

Costo Construccion Unit Costos Indirectos
Area (m2) USD /m2
CD Edificaciones 1,644 460.00
CD Sotanos 39/ 300.00 Honor: especialis tas (s/m2 area const.) $10.00 20%, mes 2; 8% resto mensual.
CD jardines / terrazas -
[ Cicencias, permi os, (s/ventas) T00% |
Costo Total s/ IGV 875,202.93 USD  [Numeracion, recepcion,Declarat, Tndepe] 0.00%
Costo unitario sin IGV 428.87 conforme avance ventas
[[Gastos dePublic dad y Ventas (s/ventas 40% | conforme avance ventas
IGV 157,536.53 USD  [Gerencia de Proy ecio (s/ventas) 33% | conforme avance ventas
Costo Total c/IGV 1,032,739.46 USD  [Fianzas 08% | conforme avance ventas
Costo unitario con IGV 506.06 inici i6
SRR <7< P 07 al inicio de la construccion 1 solo pago
Instalacion de Servicios (Sub estacion, conexion a - Comision ESfruc uracion y Superv. Bco 1.0%
Tmpuestos Predicl y Arbitrios Munlcngall 0.5%
%anticipodelaconstruccion 20%
Inicio de construccion : despues de cumplir meta de preventa Plazo liquid. proyecto, desde termino ve 3 meses
DESEMBOLSOS
PLAZO (meses) DESEMBOLSO1 DESEMBOLSO2 DESEMBOLSO3 RESTANTES
INICIO FIN % MES % #MES % #MES |%
ANTEPROYECTO (Especialistas) mesT mesZ2 2| 50.00%]| mes1 50.00°
LICENCIAS, PERMISOS.. mesT mes2 2 50.00%| mesT 50%]| mes2 0.00
VENTAS (SEPARACION) mes3 mes17 15 6.90%]| mes3 6.9%] mes4 5.0%| mes5 6.77
VENTAS (MINUTA DE COMPRA) | mes6 mes20 15 6.90%| mes6 6.9%| mes7 5.0%| mes8 6.77%
VENTAS (ESCRITURA PUBLICA) mes’ mes21 15 6.90%( mes7 6.9%| mes8 5.0%]| mes9 6.77
PUBLICIDAD mes3 mes17 15 5.00%]| mes3 6.7
FIANZA mes3 mesI7 15 6.67%]| mes3 6.67
Comision Estructuracion y Superv. Bco [ mes7 mes18 12 8.33%]| mes7 8.3
Imprevistos (suministros ptblicos) mes6 mes18 13 50.00%]| mes6 50%| mes18
CONSTRUCCION mes7 mesI8 12 20%]| mes7 0.00%[ mesO 0%]| mes0 7.27
INDEPENDIZAC mes18 mes23 [§ 16.67%| mes18 16.674
POST CONSTRUCCION mes19 mes22 4] 25%| Cada mes
GASTO COMUN EDIFICIO mes19 mes22 7] 25%)| Cada mes
IMPUESTO PREDIAL Y ARBITRIOS[ mesI0 mes23 14 0%]| mes0 7.14%9
PROYECTO TOTAL(Gerencia de
proyectos) mes3 mes24 22 4.55%| mes3 4.55%
RAL Ti:r\ banokeidn. D, | " I [ —  —
EVALUACION PROYECTO INMOBILI O O
Promotor: IPG INGENIERIA INTEG Income properties Tierras (land)
Constructor: EN CONCURSO Producto: Vivienda X Oficinas Comercial Otros
Proyecto: BERTELLO Ubicacion 0 Distrito La Victoria
1. ESTADO DE RESULTADOS (Cifrase USD
Valor Total
INGRESOS POR VENTAS Ne Total m2 Precio x m2 Valor Venta IGV (Inc IGV) % Incidencia
UsD UsD UsD
Departamentos TIPICO 1,892,992.29 170,369.31 2,063,361.60 89.4%
Terrazas y jardines - - - 0.0%)
Departamentos TIPO B - - - 0.0%)
Departamentos TIPO C - - - 0.0%)
Locales Comerciales - - - 0.0%
Locales Oficinas - - - 0.0%
Depositos 20,408.26 1,836.74 22,245.00 1.0%
Estacionamientos sotanos 203,509.17 18,315.83 221,825.00 9.6%)
Estacionamientos superficie - - - 0.0%)
Otros - - - 0.0%j
TOTAL INGRESOS 2,116,909.72 190,521.88 2,307,431.60 100.0%
Valor Total
COSTOS Y GASTOS Total m2 Precio x m2 Valor Venta IGV (Inc IGV) % Incidencia
UsD USD uUsD
Terrenos
Costo terreno 528.00 1,100.00 580,800.00 - 580,800.00 30.4%
Estudios titulos 5,000.00 900.00 5,900.00 0.3%]
Corretaje - - - 0.0%
Notarial y Registral - - - 0.0%)
Alcabala 17,054.00 - 17,054.00 0.9%)
Total costo de terreno 602,854.00 900.00 603,754.00 31.7%
Costo de construccion: 0.0%
Costo de construccion 875,202.93 157,536.53 1,032,739.46 54.1%
Gasto de Post-construccion 29.00 - - - - 0.0%)
Gasto Comunes de Edificio terminado 29.00 - - - - 0.0%)
Instalacion de servicios - - - 0.0%
Total costo de construccion 875,202.93 157,536.53 1,032,739.46 54.1%
Gastos Indirectos:
Honorarios de especialistas 2,040.74 $10.00 20,407.37 3,673.33 24,080.69 1.3%
Tramites Municipal-legal Inicial (Licencias, asesoria legal) 2,116,909.72 1.00% 21,169.10 - 21,169.10 1.1%
Tramites Municipal-legal final (Numeracién, recepcion,Decla 2,116,909.72 0.00% - - - 0.0%
Gastos de Ventas 2,116,909.72 4.00% 84,676.39 15,241.75 99,918.14 5.2%)
Gerencia de Proyecto 2,116,909.72 3.30% 69,858.02 12,574.44 82,432.46 4.3%
Imprevistos (Suministros Pablicos) 2,116,909.72 0.15% 3,175.36 571.57 3,746.93 0.2%)
Fianzas 2,116,909.72 0.75% 15,876.82 2,857.83 18,734.65 1.0%)
Comision Estructuracion y Superv. Bco 875,202.93 1.00% 8,752.03 1,575.37 10,327.39 0.5%)
Impuestos Municipales (predial respecto a la fabrica) 2,116,909.72 0.50% 10,584.55 - 10,584.55 0.6%)
Total gastos indirectos 234,499.64 36,494.28 270,993.92 14.2%
TOTAL COSTOS Y GASTOS (INVERSION) 1,712,556.57 194,930.81 1,907,487.37 100.0%




IMPUESTO A LA VENTA (IGV)

IGV venta
IGV compras
Saldo de Credito Fiscal / Devolucion al Estad

usbD 190,522
UsD 194,931
USD

4,409 si es (-), saldo a favor, queda en el Balance; si es (+) se tiene que devolver al Estado.

UTILIDAD Y RENTABILIDAD

Utilidad antes de Impuestos uUsD 404,353.16
Impuesto a la renta usb -121,305.95
Utilidad despues de Impuestos usD 283,047.21
(-) ajuste por saldo de IGV usbD -4,408.93
Utilidad despues de Impuestos neto usD 278,638.28
Rentabilidad Sobre Ventas (ROS) 13.2%
Sobre Inversion Total (ROI) 14.6%
Sobre Capital Propio (ROE) 46.2%
Sobre Capital Propio anual (ROE anual)
ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO usD
INVERSION USD FINANCIAMIENTO
Terreno| 603,754 3L.7% Aporte Propio| 603,754 | 31.7%| Terrenos + Preop
Construccién) 1,032,739 54.1% Aporte Bancos| 731,487 38.3%)| Linea crédito
Indirectos 270,994 14.2% Pre - Venta: 30.0%| s/vta dptos
Total Inversion| 1,907,487 100.0% Total Financiam. 1,975,595
PRECIOS DE QUIEBRE usbD
Banco Aporte Banco + Preventa USD 1,371,840.76
Total ventas / Aporte Banco 3.15
Pre - Ventas / Aporte Banco 87.5%
Aporte Banco / Costos Directos (Terreno + Construcc 44.7%
Empresa Total ventas / Aporte Propio 3.82
Pre Ventas / Inversion Total 32.4%
Pre Ventas / Ingresos Totales 27.8%
Pre - Ventas / Aporte Propio 106%

OTROS INDICADORES TECNICOS

Valor del Terreno / Superficie Vendible
Valor del Terreno / Inversion Total
Valor del Ierreno / Aporte S0c10S

421.4

3L.7%

100.0%

m2 Construidos / m2 Terreno
m2 Vendible / m2 Construidos
mZ Vendible / mZ |erreno

3.87

70.2%
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Solo Dptos
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VARIABLES CRITICAS

Las variables con mayor incidencia son las resaltadas en verde

VARIABLES UND BASE % MODIF

Moneda Usb

Tasa de Cambio (S/a $) 3.15

NUmero Estacionam. X Dpto(segln parametro) Und 0.5 0.5
Cantidad de depositos Und 10 10
% Estac Visita % 0% 0%
Separacion : usD 500.00 500.00
NUmero de Departamentos Proy Und 29 29
Area x Dpto Prom vendible m2 49.41 49.41
Precio Venta x m2 uUSD 1,440.00 1,440.00
Precio de Estacionamiento usb 11,675.00 11,675.00
Precio de Terreno x m2 usD 1,100.00 1,100.00
Velocidad de ventas: Und 2.00 2
Costo de Edificacion x m2 usD 460.00 460.00
Costo de S6tanos x m2 usD 300.00 300.00
Precio de Depdsito x m2 usD 1,483.00 1,483.00
% Anticipo de Construccion % 20% 20%
Honor. especialistas (s/m2 area const.) sin IGV usD 10.00 10.00
Tramites Municipal-legal Inicial (Licencias, asesoria legal) % 1.00% 1%
Tramites Municipal-legal final (Numeracién, recepcion,Decla % 0.00%

Gastos de Publicidad y Ventas (s/ventas) % 4.00% 4%
Gerencia de Proyecto (s/ventas) % 3.30% 3.3%
Fianzas % 0.75% 0.75%
Imprevistos (suministros publico) % 0.15% 0%
Com.Estruct. (s/valor const) % 1.00% 1%
Impuestos municipales % 0.50% 0.5%
IGV costo % 18% 18%
Impuesto a la renta (IR) % 30% 30%
TEA crédito al Promotor % 10% 10%

[VAN UsDJ 114,361.47 |




(USD)

Precio del Terreno
X m2

ng:(<>
S =

Costo de Edificacio
X m2

VAN=

c

Veloc Ventad

-

VAN=

c
Veloc Ventad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Tabla de Datos
Precio de Venta (USD)

114,361.47 1,340.00 1,390.00 1,440.00 1,490.00 1,540.00 1,590.00
1,060.00 57,834.8 94,306.9 130,763.0 167,208.6 203,626.0 240,043.4
1,080.00 49,634.0 86,106.1 122,562.2 159,007.8 195,425.2 231,842.6
1,100.00 41,433.2 77,905.3 114,361.5 150,807.1 187,224.5 223,641.8
1,150.00 20,931.3 57,403.4 93,859.5 130,305.1 166,722.5 203,139.9
1,200.00 429.4 36,901.5 73,357.6 109,803.2 146,220.6 182,638.0
1,250.00 -20,072.6 16,399.6 52,855.7 89,301.3 125,718.7 162,136.1
1,300.00 -40,574.5 -4,102.4 32,353.8 68,799.4 105,216.7 141,634.1
1,350.00 -61,076.4 -24,604.3 11,851.8 48,297.4 84,714.8 121,132.2

Tabla de Datos
Precio de Venta (USD)

114,361.47 1,340.00 1,390.00 1,440.00 1,490.00 1,540.00 1,590.00
404.80 102,101.3 138,518.7 174,931.5 211,303.0 247,631.2 283,924.9
418.60 86,955.2 123,382.1 159,799.5 196,208.6 232,577.5 268,903.7
432.40 71,786.6 108,242.7 144,662.9 181,080.3 217,485.7 253,851.9
446.20 56,617.9 93,074.0 129,526.3 165,943.7 202,361.1 238,762.8
460.00 41,433.2 77,905.3 114,361.5 150,807.1 187,224.5 223,641.8
473.80 26,232.8 62,730.2 99,192.8 135,648.9 172,087.9 208,505.2
487.60 11,032.3 47,529.8 84,024.1 120,480.2 156,936.4 193,368.6
501.40 -7,414.4 32,329.4 68,826.8 105,311.6 141,767.7 178,223.8

Tabla de Sensibilidad
Precio de Venta (USD)
114,361.47 1,950.00 2,000.00 1,440.00 1,490.00 1,540.00 1,590.00
1.00 418,409.7 453,759.9 54,542.5 92,558.8 128,056.3 163,522.9
1.00 418,409.7 453,759.9 54,542.5 92,558.8 128,056.3 163,522.9
2.00 485,022.3 521,249.2 114,361.5 150,807.1 187,224.5 223,641.8
3.00 494,674.3 531,123.3 122,625.3 159,146.5 195,645.7 232,144.9
4.00 483,387.9 519,882.0 111,076.8 147,593.5 184,110.2 220,626.9
Tabla de Datos
Precio de Edific (USD) Area = 2,040.74 m2
114,361.47 450.00 460.00 470.00 480.00 490.00 500.00
1.00 67,840.4 54,542.5 41,244.6 27,946.7 14,648.8 1,350.9
1.00 67,840.4 54,542.5 41,244.6 27,946.7 14,648.8 1,350.9
2.00 125,353.3 114,361.5 103,369.7 92,377.9 81,383.7 70,368.9
3.00 133,616.0 122,625.3 111,634.5 100,643.7 89,633.6 78,622.1
4.00 122,304.7 111,076.8 99,848.8 88,620.9 77,387.6 66,143.7
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9. CONCLUSIONES

Para iniciar un proyecto exitoso es importante la ubicacién y el proyecto
Bertello se encuentra conectado con las zonas mas importantes como el
centro financiero de San Isidro, centros comerciales y transportes
publicos (metropolitano y tren) para seguir conectando con otros distritos
no colindantes.

El target objetivo planteado esta focalizado para el sector C, personas
progresistas, modernas y para un segmento NIC1 (nido completo con
hijos pequenos) y S (Solteros), la cual ha sido una buena decision, ya que
en dicho estrato social es donde existe un mayor numero de hogares y
una mayor demanda efectiva.

Para lograr la velocidad de venta esperada se ha tenido que enfatizar las
siguientes caracteristicas del proyecto: Ubicacién, tranquilidad,
comodidad, precio y seguridad.

Para ofrecer un buen producto que satisfaga las expectativas del cliente
es determinante hacer un estudio de mercado con el levantamiento de
informacion de la zona de influencia de manera correcta y con las
estrategias planteadas previamente para elaborar un producto
competitivo, en cuanto a precios, la promocion necesaria y la plaza
especifica, de esta manera se contribuye a minimizar riesgos y se
aumenta considerablemente las posibilidades de éxito del proyecto, las

cuales se ven reflejadas en la rentabilidad final del proyecto.
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Para que el proceso de ejecucion del proyecto inmobiliario se realice sin
restricciones se debe llegar a tener la confianza de los stakeholder y

ofrecer un trato personalizado, amable y respetuoso alcliente.

De acuerdo a la situacion actual del macroentorno y microentorno, se
aprecia una sensacion de inseguridad en las inversiones, segun la
experiencia historica en nuestro pais, posiblemente se reactive nuestra
economia luego de las elecciones de este afo, por lo que se recomienda
iniciar el proyecto una vez que se tenga un escenario mas estable

econdmicamente y en la politica, que seria a partir del mes de julio.

Para prever pérdidas causadas por el tipo de cambio, el que actualmente
es muy variable, es recomendable manejar todas nuestras contrataciones
con moneda nacional.

Se recomienda tener un control y manejo del IGV, planificando las

compras y servicios adelantados para no perder el crédito fiscal.
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