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RESUMEN EJECUTIVO

La presente tesis desarrolla el estudio de mercado y la propuesta de producto para un
edificio multifamiliar ubicado en el Distrito de Miraflores, en una de las zonas mejor

valoradas de Lima para uso residencial.

Durante el periodo 2017-2018 se ha producido una reactivacion del mercado inmobiliario
frente al cual nuestro proyecto se busca posicionar como una opcién de calidad y al
mismo tiempo de una baja relacién costo-beneficio en relacién a los productos de la
competencia dentro de este sector denominado Lima Top. Este sector siempre presenta
una demanda estable, que durante el ultimo periodo se ha incrementado en un 25% y

ademas ha madurado en cuanto a su eleccion en la compra de inmuebles.

Entre los atributos de nuestros productos, entregamos al cliente una alta calidad en el
disefio acorde a las exigencias de este sector y dentro de la propuesta de disefio, la
flexibilidad de la distribucion la cual permite obtener productos con menores precios,
igual equipamiento y mismo numero de ambientes. Con estas caracteristicas y
considerando los precios de venta, costo de construccién y velocidad de ventas
estimadas en la zona, consideramos nuestro proyecto como una oportunidad de negocio

rentable y de mejora al urbanismo de la zona.

Para lograr este propésito, se hace un estudio situacional a nivel econémico social del
pais y la regién, para identificar amenazas y oportunidades en el macroentorno. Luego
en el estudio de mercado se muestran las caracteristicas de la competencia en cuanto
al detalle de sus disefos, sus precios y sus velocidades de venta, a fin de conocer que

es lo que mas valora la demanda de este sector.

Luego de conocer estas preferencias, se realiza el disefio y cabida preliminar del
producto, basado en las restricciones urbanisticas y de mercado de la zona. En esta
etapa se encuentra un factor de costo de terreno vs venta adecuada. En ese sentido el
producto resultante consiste en un proyecto de 10 departamentos: 8 flats del primer al
cuarto nivel; y 2 duplex ubicados en el quinto nivel y azotea. Se cuenta con 10 depdsitos
y 33 estacionamientos ubicados en el semiso6tano, sétano 1 y sétano 2. En los flats del
primer piso, se ha generado una sala de reunién ubicada en el semisétano y en los pisos
ubicados entre el primer, segundo, tercero y cuarto nivel, se ha propuesto la posibilidad
de convertir el walking closet del dormitorio principal en un tercer dormitorio para la

vivienda.

Basado en la valoracién de nuestra competencia encontramos una oportunidad de

ingresar a través del posicionamiento de un producto con una baja relacion costo-



beneficio, lo cual es y transmitido al cliente mediante nuestro marketing mix como el
hecho que nuestros precios de venta totales son menores en un 30% en un

departamento con igual equipamiento en menor area construida y mejor distribucién.

Una vez definido el producto y la forma de ingresarlo al mercado, procedemos a realizar
el analisis economico y financiero en la cual el escenario base, considera una velocidad
de venta promedio estimada de una (1) unidad por mes. Sometido a distintas
condiciones mediante el analisis de sensibilidad, el proyecto resulta con un VAN positivo
hasta una variacién de velocidad de venta hasta 0.4 unidades por mes y el costo de
construccion puede subir hasta un maximo de 32.16% para resultar con un VAN positivo.
Y respecto al flujo financiero del proyecto, resulta un VAN financiero mayor al VAN del
flujo de caja operativo, lo que demuestra que la gestion financiera esta agregando valor

al proyecto.

Bajo la gestion del proyecto y los cambios en las variables mas incidentes en el
escenario mas pesimista, el proyecto nos resulta con un VAN positivo, lo que demuestra

que el proyecto agregara valor al inversionista de manera segura.



INTRODUCCION

El presente documento tiene como objetivo determinar la viabilidad de un proyecto
multifamiliar ubicado en la Urbanizacion La Aurora, en el Distrito de Miraflores. El publico
objetivo al que va dirigido este proyecto es el nivel socioeconémico denominado Lima

Top.

Ante la recuperaciéon econdémica del pais y las perspectivas positivas del mercado
inmobiliario nos encontramos con diversos proyectos con los cuales competimos en la
zona. Nuestro proyecto entrega una propuesta de calidad en el disefio y de innovacién

tal que la relacion producto/precio aumenta los beneficios del cliente.

Para este objetivo, se realizé un analisis situacional del entorno socioeconémico del
pais, la region y especificamente del sector inmobiliario; asi como del estudio de
mercado oferta de proyectos en la zona. Se desarrollé la segmentacién a fin de
determinar nuestro publico objetivo y construir un posicionamiento, basados en la data

obtenida del estudio de mercado y las preferencias de la demanda.

Luego de realizar los estudios mencionados, se propone un marketing mix tal que

permita a la empresa mostrar de forma planificada nuestra propuesta de valor al cliente.

En la parte final, se desarrollan los estudios econémicos y financieros que determinan
la rentabilidad del proyecto bajo condiciones de cambio en las variables mas incidentes

del negocio y el analisis de escenarios.
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CAPITULO 01. MACROENTORNO Y MICROENTORNO

1.1 ETAPAS DE UN PROYECTO INMOBILIARIO

En un contexto donde los recursos son escasos, es necesario asignarlos de manera
eficiente por lo cual se requiere de formular y evaluar adecuadamente cualquier iniciativa
de inversion, basicamente por dos razones:

e Para transformar ideas en proyectos de inversion.

o Para diferenciar proyectos ejecutables de aquellos cuya ejecucidon no es

recomendable.

Preinversion

Inversion Operacion Postventa

RIESGO FINANCIEROY COMERCIAL

{inflacién, tipo de cambio y caida de la demanda)

RIESGO OPERATIVO (aprobacién / normativo,

construccion, comercial, otros)

Grafico 1. Etapas de un proyecto inmobiliario.
Fuente. Apuntes de Curso de Finanzas (2017).
Cada una de las etapas mostradas lleva una carga de trabajo que involucran
conocimientos teoricos y, muy importantes, conocimientos empiricos en areas
relacionadas por parte del gestor inmobiliario. En el presente documento
desarrollaremos los temas correspondientes a la Etapa de Pre-Inversion, entre las que
tenemos:
e Aproximacion urbanistica
e Gestion compra de terrenos (seleccion terrenos, parametros urbanisticos,
certificado de zonificacion, estudio de titulos, levantamiento topografico,
Factibilidades)
e Cabida de arquitectura inicial (bosquejo, estimacion areas -vendibles vy
construibles-, areas libres, areas comunes, altura, etc.)

e Analisis Técnico - Legal




¢ Analisis de Mercado. Oferta y Demanda. Entorno. Precios. Perfil de potencial
cliente

e Estimacién de costos de construccion y de proyectos

¢ Analisis de Pre-Factibilidad. Analisis Econdmico Financiero. TIR

Como se indic6 anteriormente, esta etapa es fundamental debido a que es aqui donde
se decide si un proyecto es recomendable o no. A pesar de contar con un entorno de
negocios favorable, no podemos dejar de realizar esta evaluacién, debido a que en esta
etapa del proyecto donde la incertidumbre es alta, los costos de reparacion asociados

son bajos.

1.2 ENTORNO POLITICO
1.2.1 ORGANIZACION POLITICA Y ADMINISTRATIVA

Poder Legislativo

El Congreso de la Republica esta conformado por una sola camara de 130 miembros
elegidos por distrito multiple de acuerdo con la poblacion electoral y por un periodo de
cinco anos. Las propuestas de ley pueden ser presentadas tanto por el Poder Ejecutivo
como por el Poder Legislativo. Estas se convierten en ley siempre que sean aprobadas
por el Congreso y promulgadas por el presidente de la Republica. La Constitucion
Politica le encarga las siguientes funciones y atribuciones:
o Representar. A través de esta funcion son los voceros de los ciudadanos en el
Parlamento, se comunican con sus electores y los informan
o Legislar. Debatir y aprobar los proyectos de ley presentados por entidades con
iniciativa legislativa.
o Fiscalizar. Controlar los actos del gobierno y la administracion publica.
Poder Ejecutivo

El Peru es una republica constitucional de representacién democratica bajo un sistema
de elecciones multipartidario. En base a la actual constitucién de 1993, el presidente de
la Republica es el Jefe de Estado y de Gobierno. Es elegido junto con el Congreso cada
cinco afios, no puede ser reelegido de forma consecutiva y es el responsable de elegir
al presidente y a los miembros del Consejo de Ministros. Se le encargan las siguientes
funciones:

e Cumplir la Constitucién y las leyes.

¢ Representar al Estado.

e Definir la politica general del gobierno.

e Velar por el orden interno y la seguridad exterior de la republica.



e Administrar la hacienda publica.

Tipo de Gobierno Republica Constitucional

Sistema legal o Estado Constitucional de derecho basado en leyes y cédigos.

e Presidente de la Republica: Jefe de Estado y de Gobierno.
e Elecciones: Cada cinco afios por voto popular sin reeleccién
Poder Ejecutivo consecutiva. Proximas elecciones en 2021.
e Gabinete: El Concejo de ministros es nombrado por el
Presidente de la Republica.

Congreso Unicameral.

130 escafios.

Elegidos por voto popular por un periodo de 5 afos.
Préximas elecciones en 2021.

Poder Legislativo

e Los jueces son nombrados por el Concejo Nacional de la

Poder Judicial Magistratura.

e Tribunal Constitucional.
Principales e Jurado Nacional de Elecciones.
organismos e Contraloria General de la Republica.
autonomos e Banco Central de Reserva del Peru (BCRP).

e Superintendencia de Banca y Seguros (SBS).
Gobiernos e 25 Gobiernos Regionales, incluyendo a la Provincia
Regionales Constitucional del Callao.

e 196 Municipalidades provinciales.

Goblernos RogRles 1,646 Municipalidades distritales.

Tabla 1. Organizacién Politica del Peru.

Fuente: Ministerio de Relaciones Exteriores (2018).

Poder Judicial
Esta constituido por una organizacién jerarquica de instituciones, cuya funcion es
administrar justicia. Su jerarquia es la siguiente:
e Presidente de la Corte Suprema de la Republica, de competencia nacional.
e Cortes Superiores, de competencia en todo un Distrito Judicial.
e Juzgados de Primera Instancia, de competencia provincial.

e Juzgados de Paz, de competencia distrital.
1.2.2 CONFLICTOS POLITICOS

En las ultimas elecciones del 2016, el partido opositor al Ejecutivo obtuvo la mayoria
parlamentaria suficiente para presidir el Legislativo, lo que genera mayores plazos en la
busqueda del acuerdo politico. El proceso del Caso Lava Jato y recientemente los
audios del Poder Judicial que involucran funcionarios publicos y partidos politicos, ha

planteado la necesidad de reformas en temas como la eleccién de jueces y reeleccion



de congresistas a través de un referéndum. En estas reformas, es positivo sefialar que
no se han planteado o sugeridos cuestionamientos referidos a la libertad empresarial y
economia de mercado. Existe un consenso politico de aprobacion al modelo econdmico

que ha permitido el crecimiento del pais en los ultimos 25 afios.

1.3 ENTORNO SOCIAL
1.3.1 POBLACION

Basado en los censos realizados por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI), en los siguientes graficos se muestra el desarrollo de la poblacién nacional desde
1940 hasta 2017.

Al 2017 la poblacién es de 31.2 millones de habitantes, con una tasa de crecimiento
poblacional de 1.00% con una tendencia sostenida a la baja desde 1961. Respecto a la
distribucion de la poblacion segun genero entre los censos del 2007 y 2017 se mantiene

una relacion aproximada de 1:1.

Miles (%)
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35000 31,2374 30
30000 -+ + 25
25000 —+
+ 20
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5000 + . T 05
0 } 00
1940 1961 1972 1981 1993 2007 2017
[ Poblacion total —&— Tasa de Crecimiento

Grafico 2. Poblacién total y tasa de crecimiento promedio anual 1940-2017
Fuente. INEI (2018).

En cuanto a la edad, en zona rural se ha reducido la poblacion menor de 30 afos y ha
aumentado la poblacién mayor de 40 afios. En zona urbana, se ha reducido la poblacion
menor de 20 afios y ha aumentado la poblacién mayor de 45 a 60 afios. Respecto a la
tasa de crecimiento de la poblacion, la tendencia es a la baja en las tres regiones del
pais.
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Grafico 3. Distribucion de la poblacion censada segun edad y género.
Fuente. INEI (2018).
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Fuente. INEI (2018).
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Grafico 6. Poblacién por departamentos en miles de habitantes
Fuente. INEI (2018).
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En la informacion mostrada se observa que el Departamento de Lima cuenta con el 32.3% de

la poblacion nacional, donde la Provincia de Lima representa el 29.2%.



1.3.2 DENSIDAD POBLACIONAL

En cuanto a este importante indicador, se mide en habitantes por kildmetro cuadrado

(hab/km2). El promedio nacional es de 24.8 y con una distribucion irregular, donde los

departamentos de la costa presentan las mayores concentraciones poblacionales.

Departamento 1940 1961 1972 1981 1993 2007 2017
Amazonas 1,7 3,0 5,0 6,5 9,0 10,6 9,7
Ancash 12,1 16,6 20,7 23,6 27,5 30,3 30,2
Apurimac 12,4 13,8 14,8 15,5 19,0 21,0 19,4
Arequipa 4,2 6,1 8,4 11,2 14,8 18,9 21,8
Ayacucho 8,2 9,4 10,4 11,5 11,7 15,3 14,1
Cajamarca 14,9 22,5 27,6 30,9 39,0 42,6 40,3
Prov. Constitucional del Callao  559,9 1452,9 2185,5 3016,8 4405,8 57741 6815,8
Cusco 6,8 8,5 9,9 11,6 14,8 17,0 16,7
Huancavelica i1 13,7 15 15,7 18,1 21,3 15,7
Huanuco 6,2 8,7 11 12,7 18,4 20,9 19,3
Ica 6,6 12,0 16,8 20,3 27,1 33,2 39,9
Junin 7,6 11,7 15,7 19,2 24,6 27,7 32,4
La Libertad 15,0 22,8 30,7 38,4 50,3 63,1 69,7
Lambayeque 13,6 241 36,2 47,4 66,8 80,1 82,8
Lima 23,8 58,4 99,8 136,4 186,2 236,6 272,4
Loreto 0,4 0,7 1,0 1,3 2,0 2,6 2,4
Madre de Dios 0,1 0,2 0,3 0,4 0,8 1,2 1,7
Moquegua 2,2 3,3 4,7 6,5 8,3 10,7 11,1
Pasco 3,6 5,5 7,0 8,4 9,4 11,1 10,2
Piura 11,4 18,6 23,8 31,4 39,3 47,8 52,1
Puno 7,6 9,5 10,8 12,4 15,3 18,2 17,5
San Martin 1,9 3,2 4,4 6,2 11,2 13,9 15,9
Tacna 2,3 4,1 5,9 8,9 13,9 18,4 20,5
Tumbes 5,5 12,0 16,4 22,2 34,0 44,4 48,2
Ucayali 0,2 0,6 1,2 1,6 3,2 4,2 4,9
Provincia de Lima 1/ 228,8 654,7 1171,4 1634,5 2250,9 3008,8 3278,9
Region Lima 2/ 8,3 12,4 15,3 18,1 21,2 26,1 28,3

1/ Comprende los 43 distritos de la provincia de Lima.

2/ Comprende las provincias de Barranca, Cajatambo, Canta, Caiete, Huaral, Huarochiri, Huaura, Oyén y Yauyos.

Tabla 2. Densidad poblacional por departamentos (Hab. /Km2) por afios censales.
Fuente. INEI (2018).

De acuerdo con los resultados del ultimo censo 2017, la Provincia Constitucional del
Callao (6,815 hab. /Km2) y la provincia de Lima (3,278 hab. /Km2) presentan la densidad



mas alta del pais. Por el contrario, los departamentos de Madre de Dios, Loreto y Ucayali
presentaron la menor densidad poblacional.
En el siguiente cuadro, se muestran las poblaciones y tasas de crecimiento de los 30

distritos mas poblados del pais, entre los censos de 1993-2007 y 2007-2017.

POBLACION TASA DE CRECIMIENTO PROMEDIO ANUAL (%)
DISTRITO
1993 2007 2017 1993-2007 2007-2017

San Juan de Lurigancho 582975 898443 1038495 3,1 1,5
San Martin de Porres 380384 579561 654083 3,0 1,2
Ate 266398 478278 599196 4,2 2,3
Comas 404352 486977 520450 1,3 0,7
Callao 369768 415888 451260 0,8 0,8
Villa Maria del Triunfo 263554 378470 398433 2,6 0,5
Villa el Salvador 254641 381790 393254 2,9 0,3
San Juan de Miraflores 283349 362643 355219 1,7 -0,2
Carabayllo 106543 213386 333045 5,0 4,6
Puente Piedra 102808 233602 329675 5,9 3,5
Santiago de Surco 200732 289597 329152 2,6 1,3
Los Olivos 228143 318140 325884 24 0,2
Ventanilla 94497 277895 315600 7.8 1,3
Trujillo 247028 294899 314939 1,2 0,7
Chorrillos 217000 286977 314241 2,0 0,9
Chiclayo 239887 260948 270496 0,6 0,4
Lima 340422 299493 268352 -0,9 -1,1
Lurigancho 100240 169359 240814 3,7 3,6
Juliaca 151960 225146 228726 2,8 0,2
Cajamarca 117509 188363 218741 3,4 1,5
Independencia 183927 207647 211360 0,9 0,2
Chimbote 278271 215817 206213 -1,8 -0,5
El Agustino 154028 180262 198862 1,1 1,0
Cerro Colorado 61865 113171 197954 4,3 57
Santa Anita 118659 184614 196214 3,1 0,6
El Porvenir 80698 140507 190461 4,0 3,1
La Esperanza 105361 151845 189206 2,6 2,2
Rimac 189736 176169 174785 -0,5 -0,1
La Victoria 226857 192724 173630 -1,1 -1,0
Sullana 121894 156601 169335 1,8 0,8

Tabla 3. Densidad poblacional por afnos censales, en distritos de Lima Metropolitana.
Fuente. INEI (2018).



1.3.3 EDUCACION

La informacion que se muestra a continuacion ha sido tomada de los tres ultimos censos
realizados en los afios 1993, 2007 y 2017. Entre los afios 2007-2017, se observa una
reduccion del 23.3% en la poblacion sin nivel educativo y un aumento del 22.7% y 24.7%
en la poblacibn que cumple con la secundaria completa y educacién superior

(universitaria y no universitaria) respectivamente.

Tasa de
i - Censo 1993 Censo 2007 Censo 2017 Variacién Intercensal 2007-2017 Creconte
Nivel de educacion promedio
alcanzado anual
Absoluto % Absoluto % Absoluto % Absoluto %
Total 13678682 100,0 19054624 100,0 21627833 100,0 2573209 13,56 1,3
Sin Nivel 1677706 12,3 1413337 7.4 1084525 5,0 -328812 -23,3 -2,6
Inicial 48414 0,4 20868 0,1 40045 0,2 19177 91,9 6,7
Primaria 4303930 31,5 4422848 23,2 4177672 19,3 -245176 -5,5 -0,6
Basica especial - - - - - 0,2 42416
Secundaria 4855297 35,5 7274897 38,2 8926121 41,3 1651224 22,7 21
Superior 2793335 20,4 5922674 31,1 7357054 34,0 1434380 24,2 2,2
Sup. No Universitaria 1317451 9,6 287261 15,1 3097249 14,3 225188 78 0,8
Sup. Universitaria 1/ 1475884 10,8 3050613 16,0 4259805 19,7 1209192 39,6 3.4

1/ Incluye Maestria y/o Doctorado

Tabla 4. Poblacién de 15 anos a mas segun nivel de educacién alcanzado.
Fuente. INEI (2018).

1.3.4 SALUD

En este tema, la cobertura de los servicios de salud en la prevencién y tratamiento de
enfermedades la podemos determinar por la poblacién que cuenta con seguro de salud,

sean publicos o privados.

Censo 2007 Censo 2017 Va”aczig(;‘;;‘oe;_‘;ensa' Tasa de
Area de . ! 3 crecimiento
residencia  Total de Con 2l Total de Jog 2 o promedio
blacion algun seguro de poblacién algln seguro Absoluto % anual
b seguro salud seguro de salud

Total 27412157 11598698 15813459 29381884 22173663 7208221 10574965 91,2 6,7
Urbana 19877353 8313639 11563714 23311893 17124334 6187559 8810695 106,0 7,5
Rural 7534804 3285059 4249745 6069991 5049329 1020662 1764270 53,7 4.4

Tabla 5. Poblacién que cuenta con seguro de salud, segun residencia.
Fuente. INEI (2018).

En el periodo 2007-2017, la poblacion que cuenta con seguro ha presentado altas tasas
de crecimiento del orden del 106% en poblaciones urbanas y 53.7% en rurales. Todavia
queda un 24.5% de la poblacion que no cuenta con seguro de salud, con la tendencia a

reducirse en los préximos anos.



1.3.5 POBREZA

Segun la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU), se consideran que sufren de
pobreza extrema las personas que viven con menos de 1.25 ddlares americanos al dia.

1 de cada 25 peruanos

2004 - 2015: -12,3 p.p. vivian en la pobreza extrema
Mas de 3 millones de peruanos dejaron de ser pobres extremos enel 2015
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Grafico 7. Porcentaje de incidencia de la Pobreza Extrema 2004-2015.
Fuente. INEI (2017).
Segun el grafico anterior, en el 2004 la poblacién que se encontraba en pobreza extrema
era del 16.4%. Al afio 2015, ese porcentaje bajo al 4.1%, lo que representa que 3
millones de peruanos que dejaron la pobreza extrema. De acuerdo a las proyecciones,
la meta al afio 2030 es erradicar por completo este problema.

2 de cada 10 peruanos
vivian en situacion de
58,7 pobreza en el 2015.
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Grafico 8. Porcentaje de incidencia de la Pobreza 2004-2015

Fuente. INEI (2017).
Segun el enfoque monetario de la pobreza, entre el 2004 y 2015 la disminucién de la
poblacion en situacion de pobreza fue de 36.9 puntos porcentuales, lo que equivale
alrededor de 12 millones de personas que salieron de la pobreza. La meta al 2030 es

reducir este porcentaje al 10.9%.
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Grafico 9. Incidencia de hogares con acceso a servicios basicos.
Fuente. INEI (2017).
Desde el 2008 al 2016, la cantidad de hogares que cuentan con acceso a servicios
basicos a través de red publica (agua, saneamiento y electricidad) se ha incrementado

en 13.5 puntos porcentuales, lo que equivale a un estimado de 6 millones de personas.

1.3.6 CONFLICTOS SOCIALES

Tipo E e o ouco ot
TOTAL 202 100.00% 124 36 20 6 14 2
Socio ambiental 124 61.40% 101 19 3 0 0 1
Asuntos de gobierno local 20 9.90% 0 1 16 1 2 0
Asuntos de gobierno nacional 19 9.40% 19 0 0 0 0 0
Comunal 9 4.50% 0 7 1 0 1 0
Otros asuntos 8 4.00% 0 1 0 4 3 0
Electoral 8 4.00% 0 0 0 0 8 0
Asuntos de gobierno regional 7 3.50% 0 7 0 0 0 0
Laboral 4 2.00% 2 1 0 1 0 0
Demarcacion territorial 3 1.50% 2 0 0 0 0 1
Cultivo ilegal de coca 0 0.00% 0 0 0 0 0 0

Tabla 6. Conflictos sociales segun tipo y autoridad competente.
Fuente. Defensoria del Pueblo (2018).

De acuerdo con el ultimo informe de la Defensoria del Pueblo (Setiembre 2018), de los
202 conflictos sociales registrados, 124 son del tipo socio ambiental lo que representa
el 61.4%. También se puede observar que de estos conflictos sociales socio
ambientales, el 82% tienen como autoridad competente al gobierno nacional.

De los conflictos socio ambientales el 60% se concentra en departamentos asociados a
actividades extractivas: Ancash (15.3%), Puno (8.9%), Cusco (7.9%), Loreto (6.9%),
Cajamarca (6.4%), Piura (5.9%), Apurimac (5.4%) entre los que presentan mayor

cantidad de conflictos socio ambientales.
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REGION TOTAL % ACTIVO LATENTE

TOTAL 202 100.00% 143 59
Ancash 31 15.30% 21 10
Puno 18 8.90% 14 5
Cusco 16 7.90% 12 4
Loreto 14 6.90% 11 3
Cajamarca 13 6.40% 10 3
Piura 12 5.90% 8 4
Apurimac 11 5.40% 8 3
Ayacucho 9 4.50% 4 5
Junin 8 4.00% 5 3
Arequipa 7 3.50% 4 3
Huanuco 7 3.50% 4 3
Moquegua 6 3.00% 4 2
Lima Provincias 6 3.00% 3 3
La Libertad 6 3.00% 6 0
Multiregion 6 3.00% 5 1
Lambayeque 5 2.50% 4 1
Pasco 5 2.50% 4 1
San Martin 5 2.50% 4 1
Lima Metropolitana 4 2.00% 3 1
Amazonas 3 1.50% 2 1
Nacional 3 1.50% 3 0
Ucayali 3 1.50% 3 0
Madre de Dios 2 1.00% 1 1
Ica 1 0.50% 0 1
Huancavelica 1 0.50% 0 1
Callao 0 0.00% 0 0
Tacna 0 0.00% 0 0
Tumbes 0 0.00% 0 0

Tabla 7. Conflictos sociales activos y latentes.
Fuente. Defensoria del Pueblo (2018).
1.4  ENTORNO ECONOMICO
1.41 PRODUCCION

La productividad es la herramienta principal en la eliminacion de la pobreza y la mejora
de la calidad de vida de un pais, expresada a través del crecimiento econémico. En los
siguientes graficos y cuadros se muestra el desarrollo de los principales indicadores

econdmicos en el tiempo y sus proyecciones.
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Grafico 10. PBI nacional 1951-2017 (millones de US$).
Fuente. Elaboracion propia con datos del BCRP (2018).

Variacion anual PBI (%)
15.00

10.00

\fsh'\ SRR '\rb‘o’\o.)'\ © A o 4 &) GO
ER IS @ & o P A 2 P S o P FS RS F P D0 L
RN \qqq\q @.@.@@ K Gk \qq,g,\qsaeqp o

-5.00
-10.00

-15.00
Grafico 11. Variacién anual del PBI (%)
Fuente. Elaboracion propia con datos del BCRP (2018).
Se observa que el Producto Bruto Interno durante la década de los 90s ha
experimentado una mayor pendiente de crecimiento, mas acentuada de forma sostenida
en el periodo 2002-2010. Al afio 2017, el PBI nacional es de 215.3 mil millones de USS$,

mostrando recuperacion respecto al ano 2017.
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Grafico 12. Proyecciones de variacion anual del PBI, 2018-2021.
Fuente. Ministerio de Economia y Finanzas (2018).
Respecto a las proyecciones del crecimiento econémico, se esta fijando la meta de
llegar a un porcentaje de variacion anual de +5.0% al ano 2021, objetivo impulsado por
la cartera de proyectos mineros y de infraestructura, asi como del programa de aumento

de la inversién publica de la actual gestion cuyo periodo culmina en el 2021.
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Grafico 13. PBI por habitante 1960-2016 (US$).
Fuente. Elaboracién propia con datos del BCRP (2018).
En los paises en crecimiento, el PBI per capita esta asociado al mejoramiento en las
condiciones de vida de la poblacién. Luego de la caida en variacién anual del 2010 al
2014, a partir del 2015 (2.2%) se viene presentando una recuperacion. Al afio 2017, el
PBI por habitante registra un valor de US$ 6,571.90.
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1.4.2 PRECIOS DE MATERIAS PRIMAS

En los primeros meses del 2018 se registré el alza en el precio de algunos de los
productos basicos que exporta la region. En el segundo semestre del 2017 cayeron los
precios de algunos bienes agropecuarios y el hierro, mientras que los precios del cobre
y el petréleo continuaron con su tendencia al alza. Una de las razones principales en la
caida hierro fueron las medidas ambientales exigidas a China y la aplicacién de
aranceles a la importacion de acero a los EEUU. La tensiéon comercial entre estos
mercados podria afectar negativamente en los precios de otros minerales que

exportamos, en el peor de los escenarios.

IAPM 2018-2021 MMM 2019-2022

2017 2018 2019 2020 2021 2018 2019 2020 2021 2022

Términos de intercambio (Var. % anual) 7,2 5,6 0,3 0,0 0,0 3,8 0,2 0,0 0,0 0,0

Precios de exportaciéon (Var. % anual) 13,0 10,2 0,5 0,1 0,0 10,0 0,5 0,0 0,0 0,0
Cobre (¢US$/Ib.) 280 310 315 315 315 305 310 310 310 310
Oro (US$/oz.r.) 1257 1315 1320 1325 1325 1305 1310 1320 1320 1320

Zinc (¢US$/Ib.) 131 148 136 130 130 140 130 120 120 120

Precios de importacion (Var. % anual) 5,4 4,3 0,2 0,1 0,0 6,0 0,3 0,0 0,0 0,0
Petréleo (US$/bar.) 51 61 58 58 58 65 60 60 60 60

Tabla 8. Términos de intercambio y precios de principales minerales al 2021.
Fuente. Ministerio de Economia y Finanzas (2018).
Segun las proyecciones entre 2019-2022, los precios de exportacion de minerales e
importaciéon de petrdleo no registraran variacion en un escenario internacional de

restricciones comerciales.
1.4.3 DEMANDA INTERNA Y EXTERNA

El consumo e inversiones publicas y privadas, las exportaciones e importaciones
conforman la estructura del Producto Bruto Interno. En el grafico que muestra la
variacion anual de estos componentes al 2017 y las proyecciones al 2002, se observa
que el 82.4% del PBI estd conformado por el gasto privado y el 16.3% por el gasto
publico. En general, todos los componentes del PBI proyectan crecimientos en los
préximos afos, entre los que destacan un agresivo incremento en la inversion publica
en este ano 2018 del 14%, y proyecciones de crecimiento de la inversion privada al 2022

a tasas anuales del 7%.
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o :
Estructura % del 2017 2018 2019 Promedio

PBI 2017 2020-2022

I. Demanda interna 97,9 1,4 4,2 4,5 4,8
1 Gasto privado 82,4 2,0 3,7 4,6 4,9
a. Consumo privado 65,1 2,5 3,3 3,8 4.1
b. Inversion privada 17,3 0,2 52 7,5 74
2 Gasto publico 16,3 -0,5 6,7 4,2 4,3
a. Consumo publico 11,8 0,2 4.0 4.1 3,7
b. Inversion publica 4,5 23 140 45 5,7
ll. Demanda externa neta

1 Exportaciones1 24,3 7,8 3,6 3,6 4,8
2 Importaciones1 22,1 41 4,3 4,7 4,8
lil. PBI 100,0 25 4,0 4,2 4,8

Tabla 9. Estructura del PBIl y Variaciéon anual al 2019
Fuente. Ministerio de Economia y Finanzas (2018).
Este aumento en las proyecciones de inversion publica y privada viene respaldado por
la cartera de proyectos que se encuentran en etapa de aprobacion. Por la inversidn
privada, con proyectos mineros (Ampliacion de Toromocho, Mina Justa, Quellaveco) y
por la inversion publica con proyectos de infraestructura (Reconstruccion, Linea 2 del
Metro de Lima, Juegos Panamericanos y otros). Respecto a la balanza comercial, se

proyecta un crecimiento de 4.8% en las exportaciones e importaciones.

Proyectos Inversién Total (Millones de USS)
2018 (10 proyectos) 1112
Masificacidn del uso de gas natural 400
Seis bandas anchas 359
PTAR Titicaca 263
Linea de transmisidn Carabayllo y 90
Compensador Subestacion Trujillo

2019-2020 (33 proyectos) 5044
Obras de cabecera 600
Terminal Portuario Marcona 582
Longitudinal de la Sierra - Tramo 4464
ESSALUD Piura y Chimbote 270
Hospital Hipélito Unanue 213

Tabla 10. Principales proyectos de infraestructura por adjudicar.

Fuente. Prolnversion (2018).
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Grafico 14. Balanza comercial en miles de millones de US$.

Fuente. Ministerio de Economia y Finanzas (2018).

1.4.4 INFLACION Y TIPO DE CAMBIO

INFLACION ANUAL (%)

8
7 6.7
6
5
4
3
2 1.4
; 01
) 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Grafico 15. Inflaciéon anual 2001-2017 (%)
Fuente. Elaboracién propia con datos del INEI (2018).
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Grafico 16. Tipo de cambio del délar 1997-2017 (en soles)
Fuente. Elaboracion propia con datos del INEI (2018).
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Sobre la inflacion, la variacion de precios en la economia no ha sufrido de grandes saltos
luego de la crecida del 2012 (2.6%) al 2015 (4.4%). En los ultimos dos afos se ha
registrado una tendencia a la reduccién de este indicador (2016 con 3.2% y 2017 con
1.4%), lo que refleja la estabilidad de la economia en el horizonte de tiempo para el
desarrollo de proyectos.

Respecto al tipo de cambio, luego de la depreciacion de la moneda del periodo 2012-
2015, se viene experimentando un fortalecimiento de la moneda frente al délar, debido
a la buena calificacién crediticia del pais que permite a nuestros sectores publico y

privado a acceder a mejores tasas de interés del exterior.

1.4.5 TASAS DE INTERES

2016 2017 Marzo 2018 Junio 2018
Crédito a personas
Crédito de consumo
44,0 46,9 46,0 41,6
Moneda nacional
32,5 33,4 34,1 33,9
Moneda extranjera
Crédito hipotecario
8,9 8,4 7,6 7,4
Moneda nacional
6,5 6,1 59 5,8

Moneda extranjera

Tabla 11. Tasa de interés del sistema bancario (%).

Fuente. Superintendencia de Banca y Seguros (2018).
Se observa una disminucion en las tasas de interés de en créditos de consumo y créditos
hipotecarios. Esta tendencia se mantiene de forma sostenida desde el 2016 por lo cual
se espera una expansion en los créditos, motivado por las condiciones favorables que
presenta el mercado financiero. Esta situacién contribuira a incrementar el consumo,
una mayor competencia e implementacién de estrategias para atraer clientes en las

instituciones bancarias.
1.4.6 EMPLEO

Respecto a la Poblacién Econémicamente Activa Ocupada, en los siguientes graficos
se muestran las mediciones realizadas en los anos 2007, 2016 y 2017. Se observa que
en el ano 2017 la poblacion ocupada del pais (poblacion que participa en la generacién
de algun bien o en la prestacion de un servicio) se situé en 16 millones 511 mil personas

y muestra una tasa de crecimiento anual de 1.5% en el periodo 2007-2017.
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Incremento Tasade Incremento

- s . Variacion
promedio  crecimiento promedio Srcential
Ambito geografico 2007 2016 2017 anual (Miles promedio 2016-2017 P (%)
de personas) anual (%) (Miles de 2017120 106
2007-2017  2007- 2017 personas)
Total 141979 161971 16511,0 2313 1,5 3139 1,9
Area de residencia
Urbana 100130 123895 127215 2709 24 332,0 2,7
Rural 41849 38076 37895 -395 -10 -18.1 -05
Region natural
Costa 75192 88419 90273 150,8 18 1854 2:1
Sierra 47999 52535 53379 53,8 11 84,4 16
Selva 18787 21017 21458 26,7 13 441 2,1

Grafico 17. Poblacion ocupada, segun ambito geografico.
Fuente. INEI (2018).

1.4.7 INGRESOS

En cuanto al ingreso promedio mensual proveniente del trabajo, en el periodo 2007-
2017 presento una tasa de crecimiento promedio anual de 5.4%. Al 2017, el ingreso
promedio mensual en la zona urbana es de S/ 1,543.10 y en zona rural es de S/ 665.6,
registrando tasas de crecimiento promedio anual de 5.0 y 6.3% respectivamente en el
periodo 2007-2017. Respecto a los ingresos por departamento, la Provincia de Lima (S/
1,921.1), Moquegua (S/ 1,689.7), Madre de Dios (S/ 1,669.3), Callao (S/ 1,598.5) y
Arequipa (S/ 1,545.0) registran los ingresos promedios mensuales mas altos respecto

al promedio nacional (S/ 1,376.8).

Tasa de
crecimiento Variacion
Ambito geografico 2007 2016 2017 promedio porcentual (%)
anual (%) 2017/2016
2007- 2017
Total 810,5 1370,7 1376,8 54 0,4
Area de residencia
Urbana 9499 1538,9 1543,1 5,0 03
Rural 361,2 6749 665,6 6,3 -14
Region natural
Costa 980,9 1605,7 1619,0 5.1 0,8
Sierra 5427 1023,1 1012,0 6.4 -1,1
Selva 648,5 10784 1097 4 54 18

Grafico 18. Ingreso mensual promedio por ambito geografico (soles corrientes).
Fuente. INEI (2018).

19



Huancavelica

Puno

Cajamarca

Apurimac

Ayacucho -

Huanuco

Amazonas

Piura

Pasco |

Cusco

Ancash |

Lambayeque

San Martin |

Junin

Ucayali |
Loreto

Reqién Lima 2/

La Libertad |
Tumbes
Tacna

Ica
Nacional

Arequipa

Callao

Madre de Dios |
Moquegua

Provincia de Lima 1/

7091
81838
8433
9008
9022
9331
%71
10475
10911
1064,7
10900
11132
11288
1357
1166,8
11673
11754
1256,5
1260,8
13942
13637

. 13768

19450
1598,5
1669,3
1689,7
19211

00 500,0

10000 15000 2000,0 2500,0

Grafico 19. Ingreso mensual promedio por departamento (soles corrientes).
Fuente. INEI (2018).
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1.5 SITUACION RESPECTO A LA REGION
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Grafico 20. Crecimiento acumulado del PBI 2001-2016
Fuente. Instituto Peruano de Economia (2017).
De acuerdo con los datos del Fondo Monetario Internacional (FMI), en el periodo 2001-
2016 el Peru es el 7mo pais a nivel mundial en crecimiento acumulado del PBI (120%),
superado en este ranking por China (290%), India (180%), Nigeria (170%), Panama
(160%), Vietnam (150%) y Turquia (130%).
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Grafico 21. Inflacién anual promedio 2001-2016 (cambio porcentual)
Fuente. Instituto Peruano de Economia (2017).
Respecto a la Latinoamérica y el Caribe (LAC), somos la economia con la menor
inflacion promedio en el periodo 2001-2016. De mantener este rumbo, segun el HSBC
estariamos entre los 10 paises con mayor proyeccion de crecimiento entre los paises

de ingresos medio-altos al afio 2050.
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Grafico 22. Paises con la mayor proyeccion de crecimiento hacia el 2050 (%)
Fuente. HSBC (2012).
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Grafico 23. Variacion anual del PBI del Mundo y Socios Comerciales (%)

Fuente. Ministerio de Economia y Finanzas (2018).

Las proyecciones al 2021 del crecimiento de las economias de nuestros socios
comerciales y el mundo, se estabilizan entre el 2019-2022 a tasas de crecimiento del

3.4% y 3.7% respectivamente, obligan a intensificar las relaciones comerciales con

nuevos socios internacionales.
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1.6 SITUACION DEL SECTOR CONSTRUCCION

1.6.1 CRECIMIENTO DEL SECTOR CONSTRUCCION

Departamento Variacion % Incidencia
(2018-11 / 2017-11) (Puntos porcentuales)
Piura 39,5 1,80
Amazonas 33,9 0,31
Madre de Dios 27,2 0,12
Cusco 21,2 0,92
Pasco 20,4 0,20
Ancash 16,1 0,51
Arequipa 11,8 0,94
Lima 9,0 3,72
(ajamarca 7.9 0,20
PERU
Ica 5.5 0,33
Puno 4,6 0,11
Loreto 1,9 0,01
Junin 1,6 0,05
Tumbes 1,6 0,01
Huanuco 1,5 0,03
Ayacucho 0,6 0,01
Apurimac 0,2 0,00
Moquegua -0,02
Tacna -0,06
La Libertad -0,20
Huancavelica -13,8 -0,17
Lambayeque -20,0 -0,75
San Martin -21,5 -0,41
Ucayali  -25,7 -0,25

Grafico 24. Porcentaje de variacion de la construccion 2do trimestre 2018.

Fuente. Elaboracion propia con datos del INEI (2017).
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Grafico 25. Historico del PBI sector construccion (millones de S/)
Fuente. Elaboracion propia con datos del INEI (2018).

Se puede observar que en los ultimos 10 afios el PBI del sector se ha multiplicado en
2.50 a una tasa de crecimiento promedio anual del 16%. En el segundo trimestre de
2018, el sector Construccion se elevo en 7,4%, en comparacion a igual periodo del ano
anterior. Entre los departamentos que mas aportaron al crecimiento tenemos a Piura
(39,5%) impulsado por las obras de la reconstruccién con cambios, Cusco (21,2%),
Ancash (16,1%), Arequipa (11,8%) y Lima (9,0%).

1.6.2 PROYECCIONES DE CRECIMIENTO DEL SECTOR CONSTRUCCION 2018-

2022

Peso Ao Promedio

Base 2007 2os A AT 2020-2022
Agropecuario 6,0 2,6 5,5 4,3 4,0
Agricola 3,8 2,3 5,9 4,4 4,0
Pecuario 2,2 3,1 4,9 4,0 4,0
Pesca 0,7 4,7 29,3 3,1 1,9
Mineria e hidrocarburos 14,4 3,4 0,9 3,1 3,1
Mineria metalica 12,1 4,2 1,2 3,0 3,7
Hidrocarburos 2,2 -2,4 -1,2 3,4 1,4
Manufactura 16,5 -0,2 4,2 3,6 4,4
Primaria 4,1 1,9 8,2 3,0 4,1
No primaria 12,4 -0,9 3,2 3,8 4,5
Electricidad y agua 1,7 1,1 3,3 3,8 4,8
Construccion 51 2,1 8,5 7,0 7,5
Comercio 10,2 1,0 3,2 4,0 4,5
Servicios 37,1 3,2 4,0 4,8 5,4
PBI 100,0 2,5 4,0 4,2 4,8

Tabla 12. Variacién anual del PBI por sectores (%)

Fuente. Ministerio de Economia y Finanzas (2018).
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En el sector construccion, para fines de este afio se proyecta un aumento en la actividad
del 8.5% respecto al afio anterior, explicado por la apertura de nuevos proyectos
mineros en la inversién privada y a adjudicacién de proyectos publicos (diez proyectos
que suman 1,112 millones de US$).

En el 2019, se tiene planeado adjudicar 33 nuevos proyectos, con una suma de 5,044
millones de US$, lo que representaria una variacion de 7.0%, manteniendo un
crecimiento del 7.5% durante los afios 2020-2022.

Las proyecciones coinciden en proyectar un mayor dinamismo en la inversién privada
del sector minero, lo cual se reflejara en un mayor crecimiento de los sectores

construccion y manufactura no primaria.

mmmm Por adjudicar 5 044

Adjudicado

Numero de proyectos

1680
12 11
8
703
528 1 10
proy.
2015 2016 2017 2018 2019-2020

Grafico 26. Proyectos de infraestructura adjudicada y por adjudicar.
Fuente. Pro-Inversion (2018).
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1.7  SITUACION DEL SECTOR INMOBILIARIO

1.71 SEGMENTACION GEOGRAFICA DE LOS PROYECTOS

De acuerdo con su crecimiento econdmico, grado de conflictos sociales y
competitividad, el departamento de Lima presenta buenas condiciones para la inversiéon
inmobiliaria. Para desarrollar los estudios de proyectos, Lima Metropolitana se ha

segmentado en 5 zonas: Lima Centro, Lima Norte, Lima Sur, Lima Este y Lima Moderna.
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Grafico 27. Segmentacion geografica de Lima Metropolitana.

Fuente. TINSA (2018).
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1.7.2 VENTAS DE DEPARTAMENTOS
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Grafico 28. Ventas de departamentos por unidades.
Fuente. BBVA (2018).
Respecto a las ventas de unidades inmobiliarias, se registré una caida del 16% entre
los afos 2015 y 2016, explicado por la incertidumbre de los procesos electorales
presidenciales y congresales. Debido a la reactivacion de la economia en el 2017 se
proyecta un crecimiento entre el 15-20% en las ventas totales para este 2017 y 2018,

pero sin llegar aun a las ventas de la época de auge en el 2011 y 2012.
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Grafico 29. Ventas de departamentos segun precio.
Fuente. BBVA (2018).
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Este aumento en las ventas del 2018 se viene desarrollando por el incremento en las
ventas en el sector residencial desde diciembre del 2017 (Segmentos de precios medio
y medio alto entre S/.144, 000 a S/. 590,000) y de la vivienda social (segmento de
precios bajos entre S/ 50,000 a S/ 144,000) desde septiembre del 2017 debido a la

mayor accesibilidad de créditos y bonos por el Ministerio de Vivienda y Construccion.
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Grafico 30. Ventas de departamentos por distrito (unidades)
Fuente. BBVA (2018).

Entre el periodo 2016-2017, las mayores tasas de incremento en ventas se dieron en
Lima Norte (Comas, Puente Piedra, San Martin de Porres, Los Olivos), Jesus Maria,
Callao, Barranco y Chorrillos. En ese mismo periodo, los distritos con mayores ventas
fueron Lima Norte (1,150), Jesus Maria (1,000), San Miguel (750), Brena (750), Lince
(650) y Callao (600).
Los distritos que mantuvieron un ritmo de ventas estable entre el 2016-2017 fueron
Surquillo (550), Miraflores (500), San Isidro (300), San Miguel (750) y Santiago de Surco
(400).
En lo que va del afio 2018, en el periodo Enero-Julio, los distritos con mayores ventas
de unidades inmobiliarias son Comas (167), San Miguel (85), Jesus Maria (79) y
Miraflores (70).
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Grafico 31. Precio promedio y nimero de ventas por distrito
Fuente. ADI (2018).

1.7.3 VELOCIDAD DE VENTAS

1T15 3T15 1T16 3716 1T17 aT17

Grafico 32. Meses para agotar la oferta disponible en Lima.
Fuente. BBVA (2018).

Se puede observar que en el periodo 2015-2017, la velocidad de ventas presenta una

mejoria que es consecuencia de la reactivacion de la economia y los procesos de
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cambio de gobierno. Desde el 1er trimestre del 2017, se muestra una reduccion en la
cantidad de meses para agotar la oferta disponible o visto de otra manera, un aumento
en la velocidad de ventas.

Durante el periodo 2016-2017 los distritos que presentaron un mayor incremento en su
velocidad de ventas fueron Lima Norte, Ate, Cercado de Lima, Lima Este, Lima Sur, San
Isidro, Jesus Maria y Carabayllo.

Entre los distritos que mantuvieron una velocidad de ventas estable tenemos a Callao,
Barranco, Miraflores y Brefa. Y entre los que redujeron su velocidad de ventas tenemos

a Surquillo, Lince, San Miguel, Santiago de Surco y Pueblo Libre.
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Grafico 33. Meses para agotar la oferta disponible por distrito
Fuente. TINSA, BBVA (2018)
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1.7.4 CREDITOS HIPOTECARIOS

En este periodo de recuperacion de la actividad inmobiliaria se viene dando en un
contexto de condiciones financieras favorables. En junio de 2018, los créditos
hipotecarios del sistema financiero crecieron 9,5% y registraron la tasa mas alta desde

mayo 2015 (10,2%). En junio del 2018 la tasa de interés hipotecaria en moneda nacional
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se ubico en 7.3%. Este dinamismo del crédito ha sido generado por la baja en la tasa
de referencia del BCRP entre abril de 2017 (de 4,25%) y marzo de 2018 (2,75%).
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8,65
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Grafico 34. Tasa de interés hipotecaria (%)

Fuente. Superintendencia de Banca y Seguros (2018).
CONCLUSIONES DEL CAPITULO

En el entorno politico, el proceso del Caso Lava Jato y recientemente los audios
del Poder Judicial que involucran funcionarios publicos y partidos politicos, ha
planteado la necesidad de reformas a través de un referéndum. En estas
reformas, es positivo sefialar que no se han planteado o sugeridos
cuestionamientos referidos a la libertad empresarial y economia de mercado.
Tampoco se vislumbra la aparicién de algun candidato de discurso populista en
las proximas elecciones presidenciales al 2021.

En el entorno social, los departamentos con mayor densidad poblacional al 2017
se ubican en la region geografica costa, resaltando en la lista la Provincia
Constitucional del Callao (6,815.8 hab/km2) y la Provincia de Lima (3,278
hab/km2). Ademas, los 10 distritos con mayor densidad del pais se ubican en la
Provincia de Lima, mostrando que la zona con mayor concentracion poblacional
del pais junto con el Callao.

Respecto a la educacion se observa una disminucion del 60% de la poblacién
sin nivel educativo entre los censos de 1993 y 2017, asi como una disminucion
del 40% de la poblacién que solo cuenta con nivel de educacion primaria. En el

tema de salud, durante el periodo 2007-2017 la poblacién que cuenta con seguro
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ha presentado altas tasas de crecimiento del orden del 105% en poblaciones
urbanas y 53% en rurales.

En cuanto a la pobreza, en el 2004 la poblacién que se encontraba en pobreza
extrema era del 16.4%. Al afo 2015, ese porcentaje bajo al 4.1%, lo que
representa que 3 millones de peruanos que dejaron la pobreza extrema.

Los conflictos sociales no presentan incremento, estan relacionados en un 65%
a temas socio ambientales y bajo la competencia del Gobierno Central. Uno de
los retos de la actual gestion, es lograr acuerdos para hacer viable ejecucién de
estos proyectos asociados a la mineria e infraestructura en el interior del pais.
En el entorno econdémico, los principales componentes del PBI proyectan
crecimientos en los proximos afios, entre los que destacan la inversion privada
(5.2% en 2018 y 7.5% en 2019) y la inversion publica (14.0% en 2018 y 4.5% en
2019), respaldados por la cartera de proyectos aprobados para el 2018 y 2019.
Esta inversidén, se reflejard sectorialmente en Construccidén, Servicios, vy
Manufactura. La evolucién del PBI y la inflacion durante los ultimos 20 afos,
acompafada de nuestra politica de apertura al comercio internacional, ubican al
Pert como uno de los paises con mayor crecimiento en los proximos afos.

Las perspectivas en el sector construccion son positivas debidas a la
reactivacion de la economia, la inversion en proyectos de infraestructura publica
(reconstruccion con cambios, segunda linea del metro de Lima, Juegos
Panamericanos) y privada (proyectos mineros).

La inversion en el sector inmobiliario tiene una perspectiva positiva por una
recuperacion de las ventas de viviendas, en particular de las viviendas sociales.
Este incremento esta asociado principalmente al impulso a las viviendas sociales
por parte del gobierno mediante los subsidios Bono Mi vivienda Sostenible y
Bono del Buen Pagador; y de las bajas en las tasas de crédito hipotecario.

En este contexto de mayores ventas y recuperacién de la actividad econdmica,
se prevé un mayor dinamismo de la inversion en el sector inmobiliario. De
acuerdo con TINSA, en el 1T2018, se registraron 843 proyectos, un incremento
de 12,4% respecto al cierre del 472017, y 14,6 mil viviendas disponibles a la
venta a nivel de Lima Metropolitana. De estos 843 proyectos, el 59% se

encuentra en fase de obras preliminares y concretando el acceso aterrenos.
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CAPITULO 02. ESTUDIO DE INVESTIGACION DEL MERCADO

Debemos considerar que nuestro producto no sera el Unico, ya que existe una

competencia directa e indirecta en el mercado.

Evaluaremos al mercado que queremos emprender y el tipo de hogares que tienden a

vivir en él.
21 SITUACION DEL MERCADO INMOBILIARIO EN LIMA METROPOLITANA
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Grafico 35. Stock disponible histérico, Lima Metropolitana (unidades).
Fuente. ADI (2018).
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Grafico 36. Concentraciéon de proyectos y stock por distrito
Fuente. ADI (2018).

En el periodo febrero-julio del 2018, el stock de departamentos experimento un

descenso de 2,500 unidades, explicado por una mejora en las ventas y la menor
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ejecucion de proyectos. Se proyecta un incremento en la actividad constructora
inmobiliaria en el ultimo semestre del 2018.

Los distritos que presentan mayor stock son San Miguel (2,036), Jesus Maria (1,594),
Miraflores (1,322), Barranco (1,228), Lince (1,020) y Magdalena (1.099). Entre los
distritos con menores unidades en stock estan Los Olivos (2), Rimac (4), Villa el
Salvador (13), La Molina (13) y San Martin de Porras (36).
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Grafico 37. Oferta de departamentos histoérico (unidades).
Fuente. CAPECO, BBVA (2018).
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Grafico 38. Oferta segun precio y participacion en el mercado (%)
Fuente. CAPECO, BBVA (2018).
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En el periodo 2016-2017 la oferta de unidades aumento de 24,519 a 25,471, lo que
representa una tasa de 4% anual. Este incremento en la oferta viene dado por las
unidades que corresponde a precios medios (entre S/ 240mil a S/ 350mil) y a precios
medio alto (entre S/ 350mil a S/600mil) las cuales ocupan una participacion total del

58% del mercado.
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Grafico 39. Oferta de viviendas segun distrito (unidades)
Fuente. CAPECO, BBVA (2018).

Entre los distritos que han aumentado mas su oferta estan Barranco, Callao, Lince y La
Victoria. Los distritos que han reducido su oferta son Miraflores, Surco, Comas y San
Isidro.
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Grafico 40. Avance de obra de los proyectos (Stock actual Lima)
Fuente. TINSA (2018).
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A setiembre del 2018, los distritos de Lima Moderna, Lima Centro, Lima Este y Callao
son los sectores donde se espera una mayor oferta inmobiliaria en el préximo afio,
debido a que se encuentran en etapa de cierre de terreno. Al mismo tiempo en estos
distritos se presentan la menor oferta de unidades de entrega inmediata.

Los distritos que cuentan con mayor oferta de unidades terminadas lo tenemos en Lima
Sur (14%) y Lima Norte (53%), proyectando una contraccion en la oferta futura de

unidades en Lima Sur.

Caracteristicas de los productos ofertados
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Grafico 41. Numero de pisos de los edificios en construcciéon (promedio)
Fuente. CAPECO, BBVA (2018).
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Grafico 42. Area promedio de departamentos disponibles (m2)
Fuente. CAPECO, BBVA (2018).
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En la data histérica se observa la tendencia al aumento en el nimero de pisos de los
proyectos, lo que puede explicarse por la tanto por la preferencia del consumidor, como
a la legislacién municipal que permite vivir en departamentos mas altos.

Sobre el area de departamentos disponibles, se observa menor rechazo del consumidor
y la legislacién urbana a departamentos con menor area, situacion generada por la suma
de nuevos clientes en el mercado inmobiliario como estudiantes, parejas sin hijos,

solteros, entre otros.

ima Top | —pp— 2
iema T o
Modema 3
I

Lima Centro
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Grafico 43. Area promedio de departamentos disponibles segtin zona (m2)
Fuente. CAPECO, BBVA (2018).

37



74

58

32
29 28

25
23
20

.’_——_—_—___-__________"___________________4.____, ——l— ——1}-——-—"""'——_—_—-‘:5
11 11
9
5 9

2012 ' 2013 2014 ' 2015 2016 ' 2017

Grafico 44. Departamentos segin niumero de dormitorios (% participacion)
Fuente. CAPECO, BBVA (2018).

En el periodo 2012-2017, el cliente ha determinado la preferencia en el disefio de las
unidades inmobiliarias. Respecto al nimero de dormitorios, la preferencia por uno y dos
dormitorios ha aumentado (del 25% de participacion en el mercado en el 2012 a 47%
en el 2017), lo cual va asociado a proyectos de areas entre los 50 a 70m2. En el caso
de tres dormitorios el porcentaje de participacion en el mercado se ha reducido (de 74%
en el 2012 a 52% en el 2017), correspondientes a proyectos a partir de los 80m2.
Niveles Socioeconémicos considerados

En el desarrollo del negocio inmobiliario la cantidad de ingreso de un nivel
socioecondmico y el costo del departamento es el punto de partida para la eleccion del
terreno, los costos de construccion, alcances del proyecto, entre otros. En funcion al
nivel socioecondmico del cliente, las unidades inmobiliarias se pueden clasificar de la
siguiente manera (TINSA 2018):

. NSE A+: unidades con un valor de S/. 1°250,000 a mas

. NSE A: unidades con un valor de S/. 670,000 a S/. 1°250,000
. NSE AB: unidades con un valor de S/. 420,000 a S/. 670,000
. NSE B: unidades con un valor de S/. 165,000 a S/. 420,000

. NSE C: unidades con un valor de S/. 57,000 a S/. 165,000;

. NSE D: unidades con un valor de hasta S/. 57,000.

Stock de productos segun NSE
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Grafico 45. Stock disponible al 3er Trimestre del 2018
Fuente. TINSA (2018).
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Del grafico anterior, en el 3er trimestre del 2018, Lima reporta un total de 17,034

unidades disponibles. La mayoria del stock disponible esta dirigido al NSE B, seguido

por el NSE AB. En Lima Moderna (Miraflores, Jesus Maria, Pueblo Libre, Surco, Lince,

San Isidro, Magdalena, San Borja, La Molina, Surquillo) el nimero de unidades
disponibles dirigidas al NSE A (44.3%), B (33.3%) y AB (17.8%) suman 95.4% (10,700

unidades) y para el NSE A+ es de 4.4% (495 unidades). Lima moderna representa el

66% de las unidades disponibles.

Ventas de pr (o) in NSE
1,943
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B 827 355 95 65 193 306
nuC 6 7 1 5 35 57

Grafico 46. Unidades vendidas o separadas segun NSE.
Fuente. TINSA (2018).
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Al 3er trimestre del 2018, Lima Moderna cuenta con el 61% de las unidades vendidas.
De estas unidades, el 43% corresponden al NSE B (836), el 33% al NSE AB (641), el
19% al NSE A (369) y el 5% al NSE A+ (98).

Por otra parte, el sector que presenta mayor consumo es el NSE B con un total de 1,853
unidades vendidas en las diferentes zonas de Lima, lo que representa el 59% de las

unidades totales vendidas a la fecha.

Caracteristicas de los productos por NSE
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Grafico 47. Oferta de unidades segun Precio Total (S/) y Valor por m2 (S/)
Fuente. TINSA (2018).
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Grafico 48. Oferta de unidades segtin Valor por m2 (S/) y Area Total (m2)
Fuente. TINSA (2018).

Del grafico, el precio de venta promedio es de S/ 452,600 aproximadamente, con un
valor por metro cuadrado de S/ 5,500 a nivel de Lima.

El metro cuadrado mas caro se encuentra en Lima Moderna con un precio promedio de
casi 6,250 soles y un area techada promedio de 88 m2.
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Niveles Socioeconémicos

Zona TOTAL Muestra E('o;‘;’

NSE NSE NSE NSE  NSE >

A B Cc D E
TOTAL 100 5.0 244 41.0 23.3 6.3 4126 1.6
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 100 0.0 13.9 441 31.0 11.0 310 5.5
Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 100 2.6 26.4 51.9 18.5 0.6 352 5.3
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 100 1.1 14.9 42.9 31.6 9.5 275 6.1
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 100 2.9 29.6 41.7 233 25 524 4.4
Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El
Agustino) 100 1.4 14.8 46.6 29.0 8.2 352 52
Zona 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San
Miguel) 100 13.5 59.7 20.3 6.2 0.3 288 57
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) 100 34.0 44.9 13.1 6.6 1.4 350 5.6
Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores) 100 3.0 31.5 40.6 20.3 4.6 305 5.9
Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin,
Pachacamac) 100 0.0 10.4 45.8 321 1.7 308 5.6
Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmende la
Legua, Ventanilla) 100 5 21.0 448 229 9.8 1015 3.1
Otros 100 0.0 12.8 31.9 34.0 21.3 47 14.3
Tabla 13. Zonas Distritales segun NSE (Porcentajes horizontales).
Fuente: APEIM (2017)
Niveles Socioeconémicos
Zona
NSEA NSEB NSEC NSED NSEE

TOTAL 100 100 100 100 100
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 0 6.1 11.6 14.2 18.5
Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 71 15.2 18 1.1 1.3
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 24 6.6 11.3 14.7 16.2
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 54 11.4 9.6 9.4 3.7
Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agustino) 3.1 6.6 12.3 13.5 141
Zona 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) 16.3 14.7 2.9 1.6 0.3
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) 58.2 15.7 2.7 2.4 1.8
Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores) 4.5 9.8 75 6.6 55
Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac) 0 4.8 12,5 15.5 20.7
Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla) 3 8.7 11.1 10 15.6
Otros 0 0.4 0.5 1 23
Muestra 214 1,060 1,661 922 269
Error (%) 6.7 29 2.4 3.2 5.9

Tabla 14. Zonas Distritales segiin NSE (Porcentajes verticales).

Fuente: APEIM (2017).
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Lima Metropolitana

PROMEDIOS
NSE NSE NSE
TOTAL NSE A NSE B NSE C c1 c2 D NSE E
Grupo 1 : Alimentos — gasto promedio 1,268 1,582 1,461 1,286 1,319 1,227 1,062 912
Grupo 2 : Vestido y Calzado — gasto promedio 170 333 242 152 168 123 112 98

Grupo 3 : Alquiler de vivienda, Combustible,
Electricidad y Conservacion de la Vivienda — 472 998 690 429 453 386 281 190
gasto promedio

Grupo 4 : Muebles, Enseres y Mantenimiento

o ' 205 1,068 293 130 140 112 95 78
de la vivienda — gasto promedio
Grupo 5 : Cuidado, Conservacion de la Salud 253 609 355 230 262 173 151 100
y Servicios Médicos — gasto promedio
Grupo 6 : Transportes y Comunicaciones — 405 1424 668 320 355 256 147 90
gasto promedio ’
Grupo 7 : Esparcimiepto, Diversién, Servicigs 475 1,321 800 380 423 302 219 112
Culturales y de Ensefianza — gasto promedio
Grupo 8 : Otros bienes y servicios — gasto 220 465 307 195 209 169 142 140
promedio
PROMEDIO GENERAL DECRSTO 3,468 7,800 4,815 3,122 3,329 2,748 2,211 1,719

FAMILIAR MENSUAL

PROMEDIO GENERAL DE INGRESO

FAMILIAR MENSUAL 5,006 14,205 7,297 4,193 4,586 3,483 2,851 2,120

Tabla 15. Ingresos y Gastos familiares por NSE.
Fuente: APEIM (2017).

Los distritos de Lima moderna se ubican en las zonas 6,7 y 8 del estudio de APEIM. En
estas zonas se ubican el 79% del NSE A, de manera especial en la Zona 7 (Miraflores,

San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) con el 58.2%.
2.2 DISTRITOS DE LA LIMATOP

Lima Top esta comprometida por los distritos de: San Isidro, Miraflores, La Molina, San
Borja, Santiago de Surco y Barranco.
Para seleccionar el distrito donde ofreceremos nuestro producto, decidimos analizar las

siguientes variables:

e Desarrollo de la cantidad anual de inmuebles vendidos.
o Desarrollo de los meses requeridos para agotar el stock disponible.

e Desarrollo de los precios de venta.

El desarrollo de las cantidades de inmuebles vendidas afio tras afio nos dara una
introduccion sobre que distritos estan siendo mas atractivos y menos atractivos para los

hogares que desean adquirir una vivienda.
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Grafico 49. Cantidad de inmuebles vendidos entre el afo 2016 y 2017 en Lima Top.
Fuente: TINSA, BBVA RESEARCH (2018).
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Grafico 50. Cantidad de meses para agotar el stock en Lima Top 2016-2017.
Fuente: TINSA, BBVA RESEARCH (2018).
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Segun el grafico N°64 y enfocandonos en Lima Top, observamos que, en los distritos
de Barranco, Miraflores, San Isidro y San Borja, la cantidad de inmuebles vendidos ha
aumentado en el afio 2017 con respecto al afio 2018, siendo el distrito de Barranco
con mejor performance, por otro lado, en los distritos de Santiago de Surco y La
Molina la cantidad de inmuebles vendidos a disminuido.

Un indicador muy importante que tomamos en cuenta en este plan de negocio es la
cantidad de meses que se demora en vender y agotar el stock disponible de inmuebles
en los distritos, ya que el desarrollo de esta nos marcara que distrito tiende a tener un
mercado mas estable o menos estable.

Observamos que el distrito de Miraflores mantiene un resultado constante y estable en
el ano 2017 con respecto al afo 2016, resultando que en 12 meses aproximadamente
se logra agotar el stock en el distrito.

Finalmente, tenemos que analizar como ha sido el desarrollo en los ultimos afios del
precio por metro cuadrado promedio en los distritos de Lima Top, con el fin de verificar

de forma global el comportamiento de dicha variable en los ultimos afos.

Precios por metro cuadrado en Lima Top
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Grafico 51. Desarrollo de los precios en doélares por metro cuadrado en Lima Top
Fuente: BCRP (2018).
Observamos que desde el ano 2014, los distritos de Miraflores y San Borja han
mantenido una constancia en sus precios promedios a diferencia de los demas distritos.
Concluimos que el mercado inmobiliario en el distrito de Miraflores es atractivo, ya que
mantiene un desarrollo estable afio tras afo, disminuyendo la incertidumbre del
resultado de un proyecto, y es por ello por lo que decidimos en realizar nuestro proyecto

en dicho distrito.
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2.3 ESTUDIO DE MERCADO: OFERTA Y DEMANDA

En este plan de negocio, la oferta se define como la cantidad de inmuebles a disposicion
de los hogares consumidores en determinados precios, areas y ubicacion.

En el analisis del mercado oferta, lo que nos interesa es conocer cual es la oferta
existente de nuestro producto que se desea introducir en el mercado, para determinar
si los que se encuentran a disposicion cumplen con las caracteristicas que desean los
hogares.

En el estudio de la oferta, se debe analizar los atributos de los productos, en este caso
el precio, caracteristicas de los inmuebles, acabados, areas, ubicacion, etc.

En el estudio de mercado de la demanda, se debe estudiar aspecto tales como los tipos
de hogares, que niveles de ingreso tienen, estilo de vida, gusto y modas, etc., para ello
existen diversas modalidades para realizar este tipo de estudio.

Para nuestro proyecto, hemos decidido utilizar el estudio de mercado de la oferta, ya
que en el distrito de Miraflores existe informacion muy cuantiosa y nutrida, los cuales
ayudaran a describir las preferencias, los gustos y lo atributos de los inmuebles que

buscan los hogares que quieren adquirir una vivienda en dicho distrito.

24 ESTUDIO DE MERCADO OFERTA DEL PROYECTO

En base a lo descrito anteriormente hemos realizado el estudio de mercado de la oferta
existente en la Urb. La Aurora — Miraflores. En dicha urbanizaciéon observamos seis
proyectos distribuidos como muestra la Imagen N°1.

Seguidamente procedemos a estudiar cada uno de los proyectos, enfocandonos en las
variables cuantitativas y cualitativas:

e Velocidad de venta promedio.

e Velocidad de venta por tipo de producto.
e Precio por metro cuadrado.

e Acabados de los inmuebles.

e Servicios de la edificacion.
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COMPETIDOR # 02

DATOS DEL PROYECTO ESTADO DE VENTAS
NOMBRE DEL PROYECTO PAUL RIVET FECHA ACTUAL Oct-18
PROMOTOR PRAGA MESES EN VENTA 22.00
DIRECCION ERNESTO MONTAGNE 145 - MIRAFLORES STOCK INICIAL 10
FINANCIERA BCP UND. VENDIDAS 9
ESTADO ACTUAL CONSTRUCCION UND. DISPONIBLES 1
N PISOS . DESARROLLO INMOBILIARIO
FECHA DE INICIO DE VENTAS Ene-17
FECHA - ENTREGA Jun-18
AREA TECHADA | AREA OCUPADA TE’:‘:;::Y TIPO DE STOCK INICIAL % VENDIDOS D:';T()D':zfzs CUL::IT\;/::::; DE cu;:::::ggz DE A;i(;';ﬁfr Ar;?‘ists:Rol::K M;:i';;?&t:s VELOCIDADES DE | PRECIO DE VENTA | PRECIO DE VENTA
(m2) (m2) PATIOS (m2) PRODUCTO (und) (und) (und) LA VENTA LA VENTA (meses) (%/mes) (meses) (meses) VENTA (und/mes) ® (8/m2)
155.9 155.9 0 FLAT 4 40.00% 4 0 Jul-18 18 5.56% 0.00 -5.00 0.22 420000.00 2694.00
189.58 189.58 0 FLAT 4 40.00% 4 0 Jul-18 18 5.56% 0.00 -5.00 0.22 493000.00 2600.00
253 337.42 84.42 DUPLEX(Z) 1 10.00% il 0 Jul-18 18 5.56% 0.00 -5.00 0.06 810000.00 2401.00
288 372 84 pupLEx? 1 10.00% 0 1 0 0.00% 0.00 -5.00 0.00 890000.00 2392.00
TOTAL 10 100.00% 2 !
90.00% 10.00%
VELOCIDAD DE VENTA PROMEDIO (und/mes) 0.41
PRECIO DE VENTA PROMEDIO ($/m2) 2559.00
(1) Duplex ubicado en el primer nivel
(2) Duplex ubicado en niveles superiores
ATRIBUTOS CUALITATIVOS - ACABADOS
Caracteristicas generales . . -
Hall de ingreso Video portero l ” I
Intercomunicador Lobby
Frente a parque Cadmara de seguridad .I
Ascensor Cercano a centros comerciales ?:?- nhii
Equipamiento general Acabado

Sistema de ventanas Termo-Acusticas

Entubado y salidas para audio

Salidas para conexién de gas GLP para 3 puntos

Circuito para triturador de alimentos

Equipamiento de departamentos

Sistema dual de Gas Centralizado.

Ascensor marca Schindler o similar.

Sistema de agua a presion constante.

Circuito cerrado de camaras de seguridad.

Cerco Foto Eléctrico

Pisos de Madera estructurada en sala

comedor, pasadizos y dormitorios.

Porcelanato en pisos y paredes de bafios

principal y secundarios.

Tableros de Cuarzo en cocina y de granito

en bafos.

Aparatos Sanitarios marca Villory & Boch o

similar.

Griferia marca GROHE o similar.

Muebles de cocina altos y bajos en acabdo

termoformado.

Closets de dormitorios vestidos.

Puntos de salida para T/V cable en todos

los ambientes.

Puntos de salida para audio (estar y sala/-

comedor).

Il"
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Area (m2) 155.9
Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
Comedor 1.00
—T e Estar 1.00
D) ] x Cocina 1.00
Z|= E ° @ i
< g_ ] i 2 /{/ Lavanderia 1.00
2 : -
— R o < i o~ itori
L Flv' @ ] : \ P Dormitorios 2.00
> & S ; Dormitorios de servicio 1.00
e _l z SSHH 4.00
= E - o Walking Closet 1.00
D (IBE= s s g g .
< Nf o - % o]
o T oA E
(a Bz £ — g = - Dormitorio opcional 1.00
% - ] —_—
O ° < > : 7 —
- N = :
o = \{ o »
| =] [¥]
3 5 [[ ] b :ﬂ =
< i 38 LI R | oo o S— ‘I d CF
w |5 g M M ot " ; £
|1 L] r T - /THA — E
- : ; = ] \ il \ / -(j} & 9
2 [} 1§ N E S 1\ T T
oz r = 4 5 22 I X M > i
TH ' H = 5 w : / ] iy
= 2l [=e V[0 © -
. | ]
Producto FLAT
Area (m2) 189.58
4 Caracteristicas Cantidad
- 00 ) N Ter.o I =
- = I A = =
\i\ S [ 2 | =y Comedor 1.00
= I
\ =y - I Q
e 1 /-- Iz 7 2z 2 Estar 1.00
- 3 2 IS
=z & / i o Terraza 1.00
g g g
= L)
E 2Z = Cocina 1.00
> a 2 Lavanderia 1.00
& ™ Dormitorios 3.00
5’ / : i Dormitorios de servicio 1.00
(a1 o E Walking Closet 1.00
] . 8 -
@ Sig:g: 0
o E 2 é ° Dormitorio opcional 1.00
-3 =
o
< ™ s
o o« 5= o
= B: I .
P <82 A
W] 33 oo
%4 = x ] L
U K

i

48



COMPETIDOR # 03

DATOS DEL PROYECTO ESTADO DE VENTAS
NOMBRE DEL PROYECTO PARQUE RIVET FECHA ACTUAL Oct-18
PROMOTOR PRAGA MESES EN VENTA 3.00
DIRECCION Av. Roca y Bolofia 940 - MIRAFLORES STOCK INICIAL 20
FINANCIERA BCP UND. VENDIDAS 4
ESTADO ACTUAL PRE-VENTA EN PLANOS UND. DISPONIBLES 16
" pisos 5 DESARROLLO INMOBILIARIO
FECHA DE INICIO DE VENTAS Ago-18
FECHA - ENTREGA Nov-19
AREA TECHADA | AREA OCUPADA TEiiiAZE:Y TIPO DE STOCK INICIAL % VENDIDOS D:;’:';:';fzs CUL::IT\:::::;' DE CU::nglgli DE A:ISEZEETP AZ;iZSRP:er M;:SP';Z?;:;LES VELOCIDADES DE | PRECIO DE VENTA | PRECIO DE VENTA
(m2) (m2) PATIOS (m2) PRODUCTO (und) (und) (und) LA VENTA LA VENTA (meses) (%/mes) (meses) (meses) VENTA (und/mes) ® (8/m2)
178 200 22 FLAT 2 10.00% 0 2 0 0.00% 0.00 12.00 0.00 472500.00 2363.00
208 274 66 FLAT 2 10.00% 2 0 Oct-18 3 33.33% 0.00 12.00 0.67 603000.00 2201.00
209 209 0 FLAT 12 60.00% 2 10 0 5.56% 15.00 12.00 0.67 535000.00 2560.00
272 409 137 pupLEX®? 4 20.00% 0 4 0 0.00% 0.00 12.00 0.00 852000.00 2083.00
TOTAL 20 100.00% 4 10
20.00% 80.00%
VELOCIDAD DE VENTA PROMEDIO (und/mes) 1.33
PRECIO DE VENTA PROMEDIO ($/m2) 2353.00
(1) Duplex ubicado en el primer nivel
(2) Duplex ubicado en niveles superiores
ATRIBUTOS CUALITATIVOS - ACABADOS
Caracteristicas generales
Hall de ingreso Video portero
Intercomunicador Lobby
Frente a parque Camara de seguridad
Ascensor directo Cercano a centros comerciales
Equipamiento general Acabado

Sistema de ventanas Termo-Acusticas
Entubado y salidas para audio
Salidas para conexion de gas GLP para 3 puntos

Circuito para triturador de alimentos

Equipamiento de departamentos

Sistema dual de Gas Centralizado.
Ascensor marca Schindler o similar.
Sistema de agua a presion constante.
Circuito cerrado de camaras de seguridad.

Cerco Foto Eléctrico

Pisos de Madera estructurada en sala
comedor, pasadizos y dormitorios.
Porcelanato en pisos y paredes de bafios
principal y secundarios.

Tableros de Cuarzo en cocina y de granito
en bafios.

Aparatos Sanitarios marca Villory & Boch o
similar.

Griferia marca GROHE o similar.

Muebles de cocina altos y bajos en acabdo
termoformado.

Closets de dormitorios vestidos.

Puntos de salida para T/V cable en todos
los ambientes.

Puntos de salida para audio (estar y sala/-

comedor).
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Producto FLAT
%) Area (m2) 200
Caracteristicas Cantidad
oL Sala 1.00
Comedor 1.00
Estar 1.00
Terraza 2.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 2.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 4.00
Walking Closet 2.00
o)
Dormitorio opcional 1.00
Producto FLAT
Area (m2) 274
Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
Comedor 1.00
Estar 1.00
Terraza 2.00
Jardin 1.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 2.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 5.00
Walking Closet 1.00
0
Dormitorio opcional 1.00




Producto FLAT
Area (m2) 209
Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
Comedor 1.00
Estar 1.00
Terraza 1.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 3.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 5.00
Walking Closet 1.00
o]

Dormitorio opcional 1.00

6%




pupLex?

Producto

Area (m2) 409
Caracteristicas Cantidad
Sala 2.00
Comedor 1.00
Bar 1.00
Estar 2.00
Terraza 2.50
Patio 1.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 3.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 6.00
Walking Closet 1.00
0

Dormitorio opcional 1.00

+——
&




COMPETIDOR # 04

DATOS DEL PROYECTO ESTADO DE VENTAS EDIFICIO
NOMBRE DEL PROYECTO RAMIREZ GASTON FECHA ACTUAL Oct-18 Gf Inm b.r .
PROMOTOR Octavio Pedraza e Hijos - Grupo Inmobiliario MESES EN VENTA 13.00 l'po n 0 | |an0
DIRECCION Calle German Aparicio Gomez Sanchez 371 - Mir |STOCK INICIAL 9 OCTAV|0 PEDRAZA
FINANCIERA BCP UND. VENDIDAS 5
ESTADO ACTUAL EN CONSTRUCCION UND. DISPONIBLES 4 PORRAS E HlJos
N° PISOS 6 RAMIRE
FECHA DE INICIO DE VENTAS  |Oct-17 GASTON
FECHA - ENTREGA Jul-19
AREA TECHADA AREA OCUPADA AREA DE TIPO DE STOCK INICIAL VENDIDOS UNIDADES FECHA DE TIEMPO I,)E ABSORCION MESES PARA D haanice VELOCIDADES DE | PRECIO DE VENTA | PRECIO DE VENTA
(m2) (m2) TERRAZAS Y PRODUCTO (und) % (und) DISPONIBLES CULMINACION DE| CULMINACION DE MENSUAL AGOTARSTOCK DEL PROYECTO VENTA (und/mes) ($) ($/m2)
PATIOS (m2) (und) LA VENTA LA VENTA (meses) (%/mes) (meses) (meses)
149.57 149.57 0 FLAT 4 44.44% 2 2 0 3.85% 13.00 8.00 0.15 344150.00 2301.00
174.52 22248 47.96 pupLex? 1 11.11% 0 1 0 0.00% 13.00 8.00 0.00 449510.00 2020.00
119.81 119.81 0 FLAT 2 22.22% 2 0 Set-18 11 9.09% 0.00 8.00 0.18 280000.00 2337.00
195.36 291.42 96.06 pupLEX®? 1 11.11% 0 1 0 0.00% 13.00 8.00 0.00 530720.00 1821.00
180.1 250.32 70.22 pupLEX®? 1 11.11% 1 0 Set-18 11 9.09% 0.00 8.00 0.09 456400.00 1823.00
5 4
TOTAL 9 100.00%
55.56% 44.44%
VELOCIDAD DE VENTA PROMEDIO (und/mes) 0.38
PRECIO DE VENTA PROMEDIO ($/m2) 2105.00

(1) Duplex ubicado en el primer nivel

(2) Duplex ubicado en niveles superiores

ATRIBUTOS CUALITATIVOS - ACABADOS

Caracteristicas generales

Departamentos con vista a la calle

Hall de ingreso

Ascensor directo a cada departamento

Gas centralizado

Cerca a Colegio
Cercano a parques
Centro comerciales y restaurantes cercanos

Mas de 4 bancos cercanos

Atributos

2y 3 Dormitorios - Principales con amplios walk in closet

Penthouse en el ultimo piso con terraza panoramica

Amplias Cocinas amobladas, para disfrutar en familia

Cuarto y baio de

Servicio

Opcién de Home Office o Sala de Estar
Lobby y Ascensor Directo
Seguridad las 24 horas, 365 dias del afio

Estacionamientos privados y de visita
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Producto FLAT
A, Area (m2) 149.57
Wohming = I Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
e Comedor 1.00
§ g Estar 1.00
Cocina 1.00
% Lavanderia 1.00
% $op= ozl 27 5 Dormitorios 2.00
Ed ] . ,T'.‘ "‘a":‘ 2 . Dormitorios de servicio 1.00
% —_—— ; SSHH 4.00
2 m \_{ f‘g 5 Walking Closet 1.00
2 b # Dormitorio opcional 1.00
g :
1 £
l :
JEE . 7
5 § i
o (=%
= ]
p) 250 2 azs A e
DEPARTAMENTO 101 - OPCION 1 PEEARTAMENTO101.-.0RCION 2
ARG AR Selse: e 31 o
Producto DUPLEX(®
Area (m2) 222.48
Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
Comedor 1.00
T E’star 1.00
[0}
= Dormitorio opcional 1.00
é Jardin 1.00
'E Cocina 1.00
E Lavanderia 1.00
3 Dormitorios 2.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 4.00
[ Walking Closet 2.00

neoscsvesogiecebeseacatnrees

Es

DEPARTAMENTO 102 - PISO 1

AREA TECHADA: 174.52 m2 (aprov.)
AREA OCUPADA: 222.48 m2 (aproa.)

DEPARTAMENTO 102 - PISO 2
OPCION 1

EDIFICIO RAMIREZ GASTON
Calle German Aparicio Gémez Sanchez N° 371
La Aurora, Miraflores
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5 i Producto FLAT
Area (m2) 119.81
Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
?; Comedor 1.00
Estar
Cocina 1.00
8 Lavanderia 1.00
> Dormitorios 1.00
Dormitorios de servicio 0.00
g SSHH 3.00
Walking Closet 1.00
o~
B Dormitorio opcional 1.00
3
R
8
=
3..
L {
85 43 T
DEPARTAMENTO 302 Y 402 - OPCION 1 DEPARTAMENTO 302 Y 402 - OPCION 2
AREA TECHADA: 119.81 m2 (aprox.) AREA TECHADA: 120.53 m2 (aprox.)
AREA OCUPADA: 119.81 m2 (aprox.) AREA OCUPADA: 120.53 m2 (aprox.)
Producto DUPLEX®@
Area (m2) 291.42
B, R B N e i Caracteristicas Cantidad
% ' ' % sala 1.00
T T 'ﬁ Comedor 1.00
s 2‘ 7 b Estar 1.00
——— | { Cocina 1.00
i it i, 2 2 Lavanderia 1.00
=2 - T | Dormitorios 3.00
= TR { r_L- ormi
-t |
b ] -y 2 | — b m T s Dormitorios de servicio 1.00
a : = -\ 5 2 SSHH 5.00
3 3 »\j ﬁ = = o a5 ] | Walking Closet 2.00
2 Cf 2 :T Terraza 1.00
2 .4 — & Iy
i &
3 . .
: :
- ‘ T
- i ' ’:l 3
3 '
- - - ! i F I_I - -
. 40 35 256 N 243 , 209 - 2328.3). 229 5.
DEPARTAMENTO 501 - PISO 1 DEPARTAMENTO 501 - PISO 2
AREA TECHADA: 195,36 m2 (aprox.) OPCION 2

AREA OCUPADA: 291,42 m2 (aprox.)
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DEPARTAMENTO 502 - PISO 1

AREA TECHADA: 180.10 m2 (aprox.)
AREA OCUPADA: 250,32 m2 (aprox.)
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Producto DUPLEX(
Area (m2) 250.32
Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
Comedor 1.00
Estar 1.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 3.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 5.00
Walking Closet 2.00
Terraza 1.00

L 1)

DEPARTAMENTO 502 - PISO 2




COMPETIDOR # 05

DATOS DEL PROYECTO ESTADO DE VENTAS
NOMBRE DEL PROYECTO REVETT FECHA ACTUAL Oct-18
PROMOTOR TARE INMOBILIARIA MESES EN VENTA 10.00
DIRECCION STOCK INICIAL 8
FINANCIERA UND. VENDIDAS 3
ESTADO ACTUAL UND. DISPONIBLES 5
N° PISOS 6
FECHA DE INICIO DE VENTAS Ene-18
FECHA - ENTREGA May-19
AREA TECHADA | AREA OCUPADA TEﬁiiAZ:SEY TIPO DE STOCK INICIAL - VENDIDOS D:"S:I(?I\:I;fzs CUL::I(F:\IHA’:ZII:)EN e CU:I::I':IIZ((?I(I:; e AI\?;:I';S::.\‘ A“gzi:\sRZ:xK M;ifspﬁf)sy.:::;s VELOCIDADES DE | PRECIO DE VENTA | PRECIO DE VENTA
(m2) (m2) PATIOS (m2) PRODUCTO (und) (und) (und) LA VENTA LA VENTA (meses) (%/mes) (meses) (meses) VENTA (und/mes) ) (5/m2)
141 184 43 FLAT 1 12.50% 0 1 0 0.00% 10.00 7.00 0.00 345026.00 1875.00
128 172 44 FLAT 1 12.50% 0 1 Ago-18 8 0.00% 10.00 7.00 0.00 343206.00 1995.00
145 145 0 FLAT 2 25.00% 1 1 0 5.00% 10.00 7.00 0.10 333096.00 2297.00
127 127 0 FLAT 2 25.00% 1 1 Ago-18 8 6.25% 8.00 7.00 0.10 286420.00 2255.00
178 266 88 DUPLEX(Z) 2 25.00% 1 1 Ago-18 8 6.25% 8.00 7.00 0.10 534242.00 2008.00
TOTAL 8 100.00% 3 >
37.50% 62.50%
VELOCIDAD DE VENTA PROMEDIO (und/mes) 0.30
PRECIO DE VENTA PROMEDIO ($/m2) 2092.00

(1) Duplex ubicado en el primer nivel

(2) Duplex ubicado en niveles superiores

ATRIBUTOS CUALITATIVOS - ACABADOS

Caracteristicas generales

Departamentos con vista a la calle

Hall deingreso

Ascensor directo a cada departamento

Cerca a Colegio

Cercano a parques

Centro comerciales y restaurantes cercanos
Cerca a hospital

I

|
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Producto FLAT
DEPAR TA ”EN TO 101 Area (m2) 184
Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
Comedor 1.00
Estar 1.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 3.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 4.00
Walking Closet 1.00
Terraza 1.00
Producto FLAT
DEPARTAMENTO 102 hrea (m2) 172
Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
Comedor 1.00
Estar 1.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 3.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 4.00
Walking Closet 1.00
Terraza 2.00
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Producto FLAT
DEPARTAMENTO 201y 301 frea (m2) 125
Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
Comedor 1.00
Estar 1.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 3.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 4.00
Walking Closet 1.00
Terraza pequefia 1.00
Producto FLAT
Area (m2) 127
Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
Comedor 1.00
Estar 1.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 3.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 4.00
Walking Closet 1.00

——
| —
—
| —
—
=
—_—
=
ot

LRTH i
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DEPARTAMENTO 401

DEPARTAMENTO 401

lechada: 1

Producto DUPLEX(
Area (m2) 266
Caracteristicas Cantidad
Sala 2.00
Comedor 1.00
Estar 1.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 3.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 5.00
Walking Closet 1.00
Terraza 1.00
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COMPETIDOR # 06

DATOS DEL PROYECTO ESTADO DE VENTAS
NOMBRE DEL PROYECTO ALMA LAS MORAS FECHA ACTUAL Oct-18
PROMOTOR RB ARQUITECTURA & CONSTRUCCION MESES EN VENTA 11.00
DIRECCION CALLE LAS MORAS 375 STOCK INICIAL 8 4
FINANCIERA BBVA UND. VENDIDAS 0
ESTADO ACTUAL PRE-VENTA UND. DISPONIBLES 8
N° PISOS 5 "ZARQUITECTURA
FECHA DE INICIO DE VENTAS  |Dic-17 YCONSTRUCCION
FECHA - ENTREGA Oct-19
AREA TECHADA | AREA OCUPADA TE?!T!iAZ:)EY TIPO DE STOCK INICIAL o VENDIDOS Dll"Sl\I::.'I))I\:I;E:S L::I(l:\l'-IAA IDEN e CU:I::I':II:((?I(I;; e AI\?I?:IZS::.\‘ A“ggi?RZ?'gﬁK M;iESPI;ZSY'I'E:;\lr'(I;ES VELOCIDADESDE | PRECIO DE VENTA | PRECIO DE VENTA
(m2) (m2) S PRODUCTO (und) ’ (und) CU clo VENTA (und/mes) ($) ($/m2)
PATIOS (m2) (und) LA VENTA LA VENTA (meses) (%/mes) (meses) (meses)
112.42 152.94 40.52 FLAT 1 14.29% 0 1 0 0.00% 11.00 11.00 0.00 268000.00 1752.00
155.5 155.5 0 FLAT 3 42.86% 0 3 0 0.00% 11.00 11.00 0.00 326600.00 2100.00
180.55 180.55 0 DUPLEX(Z) 1 14.29% 0 1 0 0.00% 11.00 11.00 0.00 361100.00 2000.00
194.97 293.22 98.25 DUPLEX(Z) 1 14.29% 0 1 0 0.00% 11.00 11.00 0.00 389940.00 1330.00
202.85 262.69 59.84 TRIPLEX(Z) 1 14.29% 0 1 0 0.00% 11.00 11.00 0.00 405700.00 1544.00
0 7
TOTAL 7 100.00%
0.00% 100.00%
VELOCIDAD DE VENTA PROMEDIO (und/mes) 0.00
PRECIO DE VENTA PROMEDIO ($/m2) 1773.00

(1) Duplex ubicado en el primer nivel

(2) Duplex ubicado en niveles superiores

ATRIBUTOS CUALITATIVOS - ACABADOS

Caracteristicas generales

Departamentos con vista a la calle

Hall deingreso

Ascensor directo a cada departamento

Cerca a Colegio

Cercano a parques

Centro comerciales y restaurantes cercanos
Cerca a hospital
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Producto FLAT
Area (m2) 152.94
Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
Comedor 1.00
Estar 1.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 1.00
Dormitorios de servicio 0.00
SSHH 2.00
Walking Closet 1.00
Terraza 2.00
Jardin 1.00
Producto FLAT
Area (m2) 155.5
Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
Comedor 1.00
Estar 2.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 2.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 4.00
Walking Closet 0.00
Terraza 1.00
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Nivel 1

Nivel 2

Producto DUPLEX(
Area (m2) 180.55
Caracteristicas Cantidad
Sala 1.00
Comedor 1.00
Estar 0.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 3.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 4.00
Walking Closet 1.00
Terraza 1.00
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Producto DUPLEX(
Area (m2) 293.22
Caracteristicas Cantidad
Sala 2.00
Comedor 2.00
Estar 1.00
Cocina 1.00
Lavanderia 1.00
Dormitorios 2.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 5.00
Walking Closet 1.00
Terraza 2.00
Dormitorio Opcional 1.00
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Nivel 1

Nivel 2

Producto TRIPLEX®@
Area (m2) 262.69
Caracteristicas Cantidad
Sala 2.00
Comedor 2.00
Estar 0.00
Cocina 1.00
Lavanderia 2.00
Dormitorios 3.00
Dormitorios de servicio 1.00
SSHH 5.00
Walking Closet 1.00
Terraza 2.00

Tabla 16. Estudio de mercado oferta.
Fuente. Elaboracién propia (2018).
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Luego de haber analizado de forma individual cada uno de los proyectos ubicados en la
Urb. La Aurora, procedemos hacer este cuadro resumen, donde hacemos un

comparativo de las variables mas incidentes de cada proyecto, es decir:

e Velocidad de venta.

e Precio promedio en dolares por metro cuadrado.

Stock Unid Stock Mese \(glc:‘c ACe
Proyecto Promotor Financiera inicia vendida disponib s en Ica °
de US$x
| 3 le venta
venta m2
Paul Rivet PRAGA BCP 10 9.00 1.00 22.00 0.41 2,559
P;{\j‘:te PRAGA BCP 20 4.00 16.00 3.00 133 2353
Octavio
Ramirez Pedraza e
Gastén Hijos - Grupo BCP 9 5.00 4.00 13.00 0.38 2,105
Inmobiliario
TARE SCOTIABA
Revett INMOBILIARIA NK 8 3.00 5.00 12.00 0.25 2,092
RB
ARQUITECTU
Alna las RA & BBVA 8 0.00 800 1300 000 1,773
CONSTRUCCI
ON

Tabla 17. Resumen del estudio de mercado oferta en la Urb. La Aurora - Miraflores

Fuente: Elaboraciéon propia (2018).

Resulta que el proyecto con mejor velocidad de venta es el denominado ‘Parque Rivet'.

Seguidamente hacemos un resumen de la velocidad de venta en funcién al tipo de

proyecto.
TIPO DE PRODUCTO VELOCIDADES DE VENTA
Paul Parque Ramirez Revett Alma Promedio
Rivet Rivet Gastén las
Moras
FLAT 0.44 1.33 0.34 0.17 0.00 0.46
DUPLEX(1) 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
DUPLEX(2) 0.06 0.00 0.09 0.08 0.00 0.05

Tabla 18. Resumen y comparativo de la velocidad de venta en funcioén al tipo de
producto en la Urb. La Aurora - Miraflores

Fuente: Elaboraciéon propia (2018).

Una vez analizado-cualitativa y cuantitativamente los proyectos competidores,
procedemos a realizar y evaluar el desempefio de cada una, con el fin de encontrar los
proyectos mejores calificados en funcion a los atributos que hemos observado en el

analisis cualitativo de cada proyecto.
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DESEMPENO DE LA OFERTA

EXPECTATIVAS DEL PESODE LA PAUL PARQUE RAMIREZ REVETT ALMA LAS
CLIENTE VALORACION RIVET RIVET GASTON MORAS
1 UBICACION 15% 3.00 5.00 3.00 3.00 3.00
2 DISTRIBUCION 10% 3.00 4.00 4.00 4.00 4.00
3 PRECIO 10% 2.00 4.00 4.00 4.00 5.00
CANTIDAD DE
4 15% 4.00 5.00 4.00 5.00 3.00
DORMITORIOS
ACCESIBILIDAD
5 10% 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00
VEHICULAR

CONECTIVIDAD
CON CENTROS

6 COMERCIALES, 10% 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00
RESTAURANTES,
BANCOS
VISTA
7 AGRADABLE AL 8% 5.00 5.00 2.00 2.00 3.00
EXTERIOR
CERCANO A
8 8% 5.00 5.00 3.00 3.00 3.00
PARQUES
9 ACABADOS 15% 4.00 4.00 3.00 4.00 4.00
RESULTADOS 100% 3.60 4.35 3.38 3.68 3.55

Tabla 19. Desempeiio de la oferta.
Fuente: Elaboracién propia (2018).
Representamos de forma grafica radial el desempefio y evaluaciéon de cada uno de los

proyectos de oferta que existen en el mercado dentro de la Aurora.

PAUL RIVET

UBICACION
5.00

ACABADOS 4.00 DISTRIBUCION

CERCANO A PARQUES PRECIO

VISTA AGRADABLE AL EXTERIOR CANTIDAD DE DORMITORIOS

CONECTIVIDAD CON CENTROS
COMERCIALES, RESTAURANTES, ACCESIBILIDAD VEHICULAR
BANCOS

Grafico 52. Desempeiio del proyecto Paul Rivet.
Fuente: Elaboracion propia (2018).
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PARQUE RIVET

UBICACION
5.00

ACABADOS 4.0 DISTRIBUCION

CERCANO A PARQUES PRECIO

VISTA AGRADABLE AL EXTERIOR CANTIDAD DE DORMITORIOS

CONECTIVIDAD CON CENTROS
COMERCIALES, RESTAURANTES, ACCESIBILIDAD VEHICULAR
BANCOS

Grafico 53. Desempeiio del proyecto Parque Rivet.

Fuente: Elaboracién propia (2018).

RAMIREZ GASTON

UBICACION
4,00

ACABADOS DISTRIBUCION

3.0

CERCANO A PARQUES PRECIO

VISTA AGRADABLE AL EXTERIOR CANTIDAD DE DORMITORIOS

CONECTIVIDAD CON CENTROS
COMERCIALES, RESTAURANTES, ACCESIBILIDAD VEHICULAR
BANCOS

Grafico 54. Desempeiio del proyecto Ramirez Gaston.

Fuente: Elaboracién propia (2018).
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ALMA LAS MORAS

UBICACION
5.00

ACABADOS 4.00 DISTRIBUCION

CERCANO A PARQUES PRECIO

VISTA AGRADABLE AL EXTERIOR CANTIDAD DE DORMITORIOS

CONECTIVIDAD CON CENTROS
COMERCIALES, RESTAURANTES, ACCESIBILIDAD VEHICULAR
BANCOS

Grafico 55. Desempeiio del proyecto Alma Las Moras.

Fuente: Elaboracién propia (2018).

REVEET

UBICACION
5.00

ACABADOS 4.00 DISTRIBUCION

oo

2.00

CERCANO A PARQUES 1.00 PRECIO

0.00

VISTA AGRADABLE AL EXTERIOR CANTIDAD DE DORMITORIOS

CONECTIVIDAD CON CENTROS
COMERCIALES, RESTAURANTES, ACCESIBILIDAD VEHICULAR
BANCOS

Grafico 56. Desempeno del proyecto Reveet.
Fuente: Elaboracién propia (2018).
Resulta que el proyecto Parque Rivet es aquel que cuenta con mejores calificaciones,
siendo corroborado y correlacional por la velocidad de venta que posee.
Una vez analizado y calificado los proyectos del mercado oferta, procedimos a calificar
el nuestro e identificamos los atributos donde podemos mejorar y sobresalir con
respecto a la competencia, tomando como referencia el proyecto con mejor resultado,

es decir, el proyecto Parque Rivet.
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DESEMPENO DE LA OFERTA Y NUESTRO PROYECTO

EXPECTATIVAS DEL PESO DE L;’Q PAUL PARQUE RAMIREZ REVETT C::A NUESTRO
CLIENTE VALORACION RIVET RIVET GASTON PROYECTO
MORAS
UBICACION 15% 3.00 5.00 3.00 3.00 3.00 3.50
2 DISTRIBUCION 10% 3.00 4.00 4.00 4.00 4.00 5.00
PRECIO 10% 2.00 4.00 4.00 4.00 5.00 5.00
4 CANTIDAD DE 15% 4.00 5.00 4.00 5.00 3.00 4.00
DORMITORIOS
5 ACCESIBILIDAD 10% 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00
VEHICULAR
CONECTIVIDAD
CON CENTROS
6 COMERCIALES, 10% 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00
RESTAURANTES,
BANCOS
VISTA
7 AGRADABLE AL 8% 5.00 5.00 2.00 2.00 3.00 2.00
EXTERIOR
8 CERGANO A 8% 5.00 5.00 3.00 3.00 3.00 3.00
PARQUES
9 ACABADOS 15% 4.00 4.00 3.00 4.00 4.00 5.00
RESULTADOS 100% 3.60 4.35 3.38 3.68 3.55 3.95

VISTA AGRADABLE AL EXTERIOR

Tabla 20. Desempeiio de nuestro proyecto y la oferta.

CERCANO A PARQUES

Fuente: Elaboracién propia (2018).

—PARQUE RIVET

ACABADOS

UBICACION

NUESTRO PROYECTO

5.00
/{\

/ 3.00

2.00
1.00

0.00

CONECTIVIDAD CON CENTROS
COMERCIALES, RESTAURANTES,

BANCOS

DISTRIBUCION

PRECIO

CANTIDAD DE DORMITORIOS

ACCESIBILIDAD VEHICULAR

Grafico 57. Desempefio de nuestro proyecto vs Parque Rivet.

Fuente: Elaboracion propia (2018).
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Como podemos observar en el grafico N°72, nuestro proyecto tiene una desventaja en

los atributos de ubicacion, cercania a parques, vista agradable al exterior y cantidad de

dormitorios, pero al mismo tiempo, contamos con una ventaja en donde nuestro proyecto

puede superar a la competencia, las cuales son el precio, distribucion y acabados.

Seguidamente, con nuestro desempefio calificado, realizamos el calculo de nuestro

precio por metro cuadrado con ayuda de una regresion lineal y los precios obtenidos en

el estudio de mercado.

CALIFICACION PONDERADA

ALMA

PAUL PARQUE RAMIREZ NUESTRO
EXPECTATIVAS DEL CLIENTE RIVET RIVET GASTON REVETT Méﬁi\s PROYECTO
1 UBICACION 0.45 0.75 0.45 0.45 0.45 0.53
2 DISTRIBUCION 0.30 0.40 0.40 0.40 0.40 0.50
3 PRECIO 0.20 0.40 0.40 0.40 0.50 0.50
4 CANTIDAD DE DORMITORIOS 0.60 0.75 0.60 0.75 0.45 0.60
5 ACCESIBILIDAD VEHICULAR 0.30 0.30 0.30 0.30 0.30 0.30
CONECTIVIDAD CON CENTROS
6 COMERCIALES, RESTAURANTES, 0.40 0.40 0.40 0.40 0.40 0.40
BANCOS
7 VISTA AGRADABLE AL EXTERIOR 0.38 0.38 0.15 0.15 0.23 0.15
8 CERCANO A PARQUES 0.38 0.38 0.23 0.23 0.23 0.23
9 ACABADOS 0.60 0.60 0.45 0.60 0.60 0.75
RESULTADOS 3.60 4.35 3.38 3.68 3.55 3.95
PRECIO US$X M2 2,559 2,353 2,105 2,092 1,773 2,246

Tabla 21. Calculo de nuestro precio en funcién al desempeno.

Fuente: Elaboracién propia (2018).

Calificacion del Cliente vs Precio de Venta

$2,700

$2,600 $2,559

$2,500
$2,400
$2,300
$2,200
$2,100
$2,000

$1,900
$1,800 $1,773

$2,105

Precio de Venta($xmz2)

$1,700
3.30

y = 289.63x + 1102.2

3.80
Calificacion Ponderada

$2,353

4.30

Grafico 58. Calculo de nuestro precio en funcién al desempeiio.

Fuente: Elaboracion propia (2018).
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Con el resultado obtenido de la evaluacién en funciéon a los atributos de nuestro
proyecto, procedimos a calcular nuestro precio promedio por metro cuadrado,
reemplazando nuestro valor calificativo en la ecuacion lineal del grafico N°73, resultando
el valor de $ 2246.00 por metro cuadrado.

En el estudio de mercado desarrollado el Proyecto Parque Rivet presenta la mejor
valoracién del mercado en la zona, lo cual se corresponde con presentar la mayor
velocidad de ventas de la competencia. Este proyecto se construye sobre un area de
terreno de 1,190m2 y una ubicacion que le permite contar con vistas a la avenida
principal y vista posterior a un parque.

En los siguientes cuadros se muestran los principales atributos y las plantas de los
departamentos del proyecto que ha mostrado el mejor desempefio en nuestra

competencia.

PROYECTO PARQUE RIVET
DESCRIPCION DETALLE
Hall de ingreso
Intercomunicador
Frente a parque
Ascensor directo
Video portero
Lobby
Camara de seguridad
Cercano a centros comerciales
Sistema de ventanas Termoacusticas
Entubado y salidas para audio
Salidas para conexion de gas GLP para 3 puntos
Circuito para triturador de alimentos

Caracteristicas
generales

Equipamiento
general

e Sistema dual de Gas Centralizado.
. . e Ascensor marca Schindler o similar.

Equipamiento de . .
departamentos o Sl_ster_na de agua a pr’esmn constante._

e Circuito cerrado de camaras de seguridad.

e Cerco Foto Eléctrico

e Pisos de Madera estructurada en sala, comedor,
Acabados pasadizos y dormitorios.
Revestimientos e Porcelanato en pisos y paredes de bafos principalesy

secundarios.

Acabados Griferia e Tableros de Cuarzo en cocina y de granito en bafios.
y Aparatos e Aparatos Sanitarios marca Villory & Boch o similar.
Sanitarios e Griferia marca GROHE o similar.

e Muebles de cocina altos y bajos en acabado termo
Acabados Muebles formado.

e Closets de dormitorios vestidos.
Acabados ¢ Puntos de salida para T/V cable en todos los

ambientes.

Comunicacién : .
e Puntos de salida para audio (estar y sala-comedor).
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Distribucion

Caracteristicas

Flat 102
Area techada: 208 m2
Area terrazas: 62 m2
e dormitorios con bafo
propio
e Dormitorio principal
con Walking Closet
e Sala - Comedor
integrado
e Dormitorio y bafo
servicio
Bafo de visitas
Estar
2 terrazas
Ascensor de ingreso

Velocidad de Venta
0.67 unid/mes

Precio

Total : US$ 603,000
Por m2 : US$ 2,230
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Distribucion Caracteristicas

Elat 1

Area techada: 208 m2
Area terrazas: 70 m2
e dormitorios con

bafo propio
e Dormitorio
principal con
Walking Closet
e Sala - Comedor
integrado
e Dormitorio y bafo
servicio
e Bano de visitas
e Estar
e 2terrazas
e Ascensor de
ingreso
Velocidad de Venta
0.67 unid/mes
Precio

Total : US$ 603,000
Por m2 : US$ 2,169
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Distribucion Caracteristicas

Flat X - 01
—r Area techada: 208 m2
Area terrazas: -
e dormitorios con
bafo propio
2 e Dormitorio
I principal con

Walking Closet
e Sala - Comedor

integrado
= e Dormitorio y bafio
servicio
8 Bafio de visitas
i e Estar
o Ascensor de
o ingreso
Veloci Ven
0.67 unid/mes
— Precio

Total : US$ 535,000
Por m2 : US$ 2,572

3.60

3.60

I

2.70

2.30

3.90
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Distribucion

Caracteristicas

Flat X - 02

Area techada: 208
m2

Area terrazas: -

e dormitorios
con bafio
propio

e Dormitorio
principal con
Walking
Closet

e Sala-
Comedor
integrado

o Dormitorio y
bafo servicio

e Bafiode
visitas
e [Estar
e Ascensor de
ingreso
Veloci Ven
0.67 unid/mes
Precio

Total :US$ 535,000
Por m2 : US$ 2,572
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Distribucion

Caracteristicas

7.85

4.15

4

Flat X - 03
Area techada: 207 m2
Area terrazas: -

Vel

dormitorios con
bafo propio
Dormitorio
principal con
Walking Closet
Sala - Comedor
integrado
Dormitorio y
bafo servicio
Bano de visitas
Estar
Ascensor de
ingreso

Ven

0.67 unid/mes

Precio
Total

: US$ 535,000

Por m2 : US$ 2,572

Tabla 22. Proyecto que ha mostrado el mejor desempeno de nuestra competencia.

Fuente: Elaboracion propia (2018).
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25 SEGMENTACION Y TARGETING

En el distrito de Miraflores, los hogares apuntan a una vivienda como instrumento de

inversion, por ello analizan la coyuntura antes de tomar una decisién.

Con el precio de nuestro producto calculamos el ingreso familiar de nuestro publico

objetivo, en funcion a las tasas de interés que manejan las entidades financieras y

evaluandolo en 3 escenarios.

Producto FLAT

Area promedio m2 150

Precio $ xm2 2246

Precio del dpto. $ 336900
ESCENARIO 1

Inicial 25% $84,225.00

Saldo a financiar $252,675.00

Tiempo Anos 15.00

Tasa de interés 10.00%

Tasa mensual 0.797%

Cuota Mensual $2,649.02
ESCENARIO 2

Inicial 20% $67,380.00

Saldo a financiar $269,520.00

Tiempo Anos 20.00

Tasa de interés 10.00%

Tasa mensual 0.797%

Cuota Mensual $2,524.43
ESCENARIO 3

Inicial 15% $50,535.00

Saldo a financiar $286,365.00

Tiempo Anos 25.00

Tasa de interés 10.00%

Tasa mensual 0.797%

Cuota Mensual $2,515.70

Tabla 23. Escenarios de Ingreso de hogares vs crédito hipotecario.

Fuente: Elaboracién propia (2018).

Segun lo evaluado, observamos que, en funcion a los tres escenarios evaluados, el

promedio de la cuota mensual es de $2,563.05, y con ello podemos establecer el ingreso

minimo familiar que deben tener los hogares para adquirir el departamento.

Destinado a crédito hipotecario

30% $2,563.05

Ingreso familiar

100% $8,543.51

Tabla 24. Ingreso familiar requerido.

Fuente: Elaboraciéon propia (2018).
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En funcién a la evaluacién del estudio de mercado oferta y en los escenarios de ingreso

familiar versus crédito hipotecario, definimos el siguiente perfil del mercado objetivo:

2.6

El mercado primario esta enfocado en el NSE A2, principalmente para familias
que recién se encuentran estableciendo y adultos entre 30-45 afos.

Ingreso individual o familiar que van superior a $8,543.51.

Respecto a los términos de préstamo hipotecario, para hogares con capacidad
de pagar una cuota inicial de 15%, 20% y 25% financiandose en 15, 20 y 25 afos
a una TEA de 10%.

Familias y hogares que valoren la tranquilidad y seguridad.

Hogares que llevan un estilo de vida cémodo y moderno.

Familias en busca de llegar a poseer un mejor acceso a colegios, centros
comerciales y restaurantes.

Aprecio del bienestar de la salud y areas verdes.

CONCLUSIONES DEL CAPITULO

Finalmente, luego de haber desarrollado el estudio de mercado afecta, llegamos a las

siguientes conclusiones:

El sector de Lima Top ha mantenido y mantiene una estabilidad de oferta y
demanda en los ultimos afios.

Existe una correlacion entre una mayor velocidad de venta con una mayor
calificacion de desempeno en base a los atributos, en nuestro estudio, esta
afirmacion queda representado por el proyecto Parque Rivet.

Segun la evaluacién a los proyectos, los hogares valoran bastante la cantidad
de dormitorios, distribucion del departamento, precio, la cercania a parques,
conectividad y accesibilidad.

Con el analisis del estudio de mercado enfocado a los atributos en cada proyecto
de la competencia, nuestro proyecto buscara una ventaja competitiva en tres

caracteristicas: acabados, distribucion y precio.
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CAPITULO 3: CABIDA Y PERFIL PRELIMINAR

De acuerdo con la informacion del Parametro Urbanistico, el lote cuenta con las
siguientes dimensiones:

LOTE CATASTRAL
Distrito Miraflores
Urbanizacion La Aurora
Cédigo Catastral 0647017
Manzana 0647
Lote 017
Area del lote 480.00 m2
Frente del lote 15.00 m
Fondo del lote 32.00 m

Tabla 25. Informacion y dimensiones del terreno.

Fuente. Municipalidad de Miraflores (2018).

En cuanto a la forma del terreno, este cuenta con un solo frente de 15m a la avenida

principal y es perfectamente rectangular con lados laterales de 32m y fondo de 15m, tal
como se observa en el siguiente grafico.
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EEEAS 339
Grafico 59. Forma del terreno del proyecto.

Fuente. Municipio de Miraflores (2018).
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La forma perfectamente rectangular del terreno podria facilitar el disefio del producto en

la planta tipica aprovechando la simetria que presenta el terreno.

3.1

DETERMINACION DE AREAS DE LOTE MIiNIMO EN PISO TiPICO

Basandonos en el Parametro Urbanistico, se puede calcular las areas libres y areas

netas en las plantas tipicas tal como se indica en el siguiente cuadro.

PARAMETRO URBANISTICO

Area del lote 480.00 m2
Frente del lote 15.00 m
Lateral del lote 32.00 m
Retiro frontal 5.00m
Porcentaje de area libre 35%

CALCULO DE AREA NETA

Area Libre Total 168.00 m2
Area Neta Total 312.00 m2

Tabla 26. Calculo de area libre y area neta de planta tipica.

Fuente. Elaboracion propia (2018).

Como el area neta del proyecto es de 312.00 m2, se estableceran escenarios bajo las

siguientes restricciones:

Preferencias del segmento

De acuerdo con el estudio de mercado los productos que presentan la mayor
velocidad de ventas son los departamentos comprendidos entre 120-200 m2 de
area techada, de 2 o 3 dormitorios y con 3 estacionamientos por departamento.
Desperdicio de area de acuerdo con el area minima.

Las restricciones dadas por la autoridad competente requieren que el disefio
propuesto se ajuste a las areas minimas normativas por unidad de vivienda con
el menor desperdicio de area fuera de esos limites.

Funcionalidad del disefio aprovechando la simetria del terreno.

En este caso particular la geometria del terreno permite proponer un disefio
simétrico, el cual reduciria los tiempos en la elaboraciéon y planificacion del

proyecto, asi como de los costos en la etapa de construccion

ni Vivien rmitori
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CALCULO DE UNIDADES DE VIVIENDA Y ESTACIONAMIENTOS EN PISO TIPICO

RESTRICCIONES

AREANETA 312 m2
CUADRO NORMATIVO PARA 3 dormitorios
Numero de estacionamientos
Area minima por Unidad de Vivienda(m2) Por unidad de .
. Para visitas
vivienda
200 3 10%
180 3 10%
150 2 10%
120 2 10%
100 1 0%
ESCENARIOS DE DISENO
ESCENARIO 1 Area minima(m2) |\ _de unidades| Saldo de N
de vivienda area estacionamientos
1ra iteracion 200 1 112 3
2da iteracion 100 1 12 1
TOTALES 300 2 12
% DESPERDICIO DE AREA 4%
TOTAL DE ESTACIONAMIENTOS 4
ESCENARIO 2 e aminimal ) e dadeg|" Sgidolde Lo
de vivienda area estacionamientos
1ra iteracion 180 1 132 3
2da iteracion 120 1 12 2
TOTALES 300 2 12
% DESPERDICIO DE AREA 4%
TOTAL DE ESTACIONAMIENTOS 5
ESCENARIO 3 Area minima (mz) |\ de unidades| Saldo de i
de vivienda area estacionamientos
1ra iteracion 150 2 12 4
2da iteracion 0 0 12 0
TOTALES 150 2 12
% DESPERDICIO DE AREA 4%
TOTAL DE ESTACIONAMIENTOS 4
ESCENARIO 4 e el e gy
de vivienda area estacionamientos
1ra iteracion 120 2 72 4
2da iteracion 0 0 72 0
TOTALES 120 2 72
% DESPERDICIO DE AREA 23%
TOTAL DE ESTACIONAMIENTOS 4
ESCENARIO 5 Arca minima(mz)|N 3¢ unidades Saldo de N
de vivienda area estacionamientos
1ra iteracion 100 3 12 3
2da iteracion 0 0 12 0
TOTALES 100 &) 12
% DESPERDICIO DE AREA 4%
TOTAL DE ESTACIONAMIENTOS 3

Tabla 27. Calculo de unidades de vivienda para 3 dormitorios.

Fuente. Elaboracién propia (2018).

Realizamos la siguiente evaluacion para el Caso 1:

e El Escenario 4 se descarta por presentar un 23% de desperdicio de area.

o Los Escenarios 1y 2 se descartarian también porque proponen dos unidades de
vivienda con distinta area, de manera que no se podria aprovechar las ventajas

que ofrece la simetria del terreno.
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o El Escenario 3 que propone dos unidades de 150m2 y 4 estacionamientos por

piso tipico, se tomaria en este caso.

2. Uni

CALCULO DE UNIDADES DE VIVIENDA Y ESTACIONAMIENTOS EN PISO TIPICO

Vivien

AREANETA
CUADRO NORMATIVO PARA

RESTRICCIONES

312
2

m2

dormitorios

Area minima por Unidad de Vivienda(m2)

Numero de estacionamientos

Por unidad de

vivienda Para visitas
180 3 10%
150 3 10%
120 2 10%
100 2 10%
80 1 0%
ESCENARIOS DE DISENO
ESCENARIO 1 e T ) N° de l..lrtidades Saldo de |N° estacit.:rtamientos
de vivienda area por vivienda
1ra iteracion 180 1 132 3
2da iteracion 120 1 12 2
TOTALES 300 2 12
% DESPERDICIO DE AREA 4%
TOTAL DE ESTACIONAMIENTOS 5
ESCENARIO 2 Area minima (m2) N° de yr}idades Saldo de |N° estacic.)n.amientos
de vivienda area por vivienda
1ra iteracion 150 2 12 6
2da iteracion 0 0 12 0
TOTALES 150 2 12
% DESPERDICIO DE AREA 4%
TOTAL DE ESTACIONAMIENTOS 6
ESCENARIO 3 Area minima (m2) N°dde {Jr}idades Saldo de |N° estacic.)n.amientos
e vivienda area por vivienda
1ra iteracion 120 2 72 4
2da iteracion 0 0 72 0
TOTALES 120 2 72
% DESPERDICIO DE AREA 23%
TOTAL DE ESTACIONAMIENTOS 4
ESCENARIO 4 Area minima (m2) N°dde l:n'fidades Saldo de |N° estacic.)n.amientos
e vivienda area por vivienda
1ra iteracion 100 3 12 6
2da iteracion 0 0 12 0
TOTALES 100 3 12
% DESPERDICIO DE AREA 4%
TOTAL DE ESTACIONAMIENTOS 6
ESCENARIO 5 Area minima (m2) N° de l:n?idades Saldo de |N° estacic.)n.amientos
de vivienda area por vivienda
1ra iteracion 80 3 72 3
2da iteracion 0 0 72 0
TOTALES 80 3 72
% DESPERDICIO DE AREA 23%

TOTAL DE ESTACIONAMIENTOS

3.0

Tabla 28. Calculo de unidades de vivienda para 2 dormitorios

Fuente. Elaboracion propia (2018).

83



Realizamos la siguiente evaluacion para el Caso 2:

e El Escenario 3 se descarta por presentar un 23% de desperdicio de area
en el disefio propuesto.

e El Escenario 1 se descartarian también porque proponen dos unidades
de vivienda con distinta area, de manera que no se podria aprovechar las
ventajas que ofrece la simetria del terreno.

e EI Escenario 2 que propone dos unidades de 150m2 y 6
estacionamientos por piso tipico, se tomaria en este caso ya que cumple
con las condiciones de bajo desperdicio de area y aprovechamiento de

la simetria del terreno.

Del analisis de ambos casos, se recomienda desarrollar un disefio en piso tipico que
considere dos unidades de vivienda de 150 m2 cada una.

3.2 CALCULO DE UNIDADES DE VIVIENDA Y ESTACIONAMIENTOS

Para este calculo y de acuerdo con el resultado anterior se va a plantear dos escenarios

para un area minima de 150 m2 en los Casos 1y 2.

Caso 1. Unidades de Vivienda de 3 dormitorios

CALCULO DE UNIDADES DE VIVIENDA Y

ESTACIONAMIENTOS EN PROYECTO

N° DE PISOS 50
PLANTA TIPICA

Area minima por unidad de vivienda (m2) 150.0
N° de unidades de vivienda 2.0
N° de estacionamientos 6.0
N° DE UNIDADES DE VIVIENDA EN PROYECTO 10.0
N° estacionamiento vivienda 30.0
Porcentaje de estacionamientos para visitas 10%
N° estacionamientos visitas 3.0
N° DE ESTACIONAMIENTOS EN PROYECTO 33.0

Tabla 29. Escenario de cantidad de viviendas con 3 dormitorios.

Fuente. Elaboracion propia (2018).
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Caso 2. Unidades de Vivienda de 2 dormitorios

CALCULO DE UNIDADES DE VIVIENDA Y

ESTACIONAMIENTOS EN PROYECTO

N° DE PISOS 50
PLANTA TIPICA

Area minima por unidad de vivienda (m2) 150.0
N° de unidades de vivienda 2.0
N° de estacionamientos 4.0
N° DE UNIDADES DE VIVIENDA EN PROYECTO 10.0
N° estacionamiento vivienda 20.0
Porcentaje de estacionamientos para visitas 10%
N° estacionamientos visitas 2.0
N° DE ESTACIONAMIENTOS EN PROYECTO 22.0

Tabla 30. Escenario de cantidad de viviendas con 2 dormitorios.
Fuente. Elaboracion propia (2018).

Del analisis de ambos casos, se tienen las siguientes recomendaciones:

e El proyecto debe contar con 10 unidades de vivienda, dos por piso tipico.

e Sobre el nimero de estacionamientos, la preferencia del mercado se inclina a 3
estacionamientos por unidad de vivienda, por lo cual el proyecto debe contar con
33 estacionamientos.

o Este numero de estacionamientos es posible bajo el Caso 2, por lo cual las
unidades de vivienda del proyecto deben contar con 2 dormitorios cada una.

En funcién al certificado de parametros, calculo del precio por metro cuadrado y cantidad
de departamentos establecidos, realizamos la cabida arquitecténica, en donde tenemos
por finalidad revisar la incidencia o el factor del terreno versus las ventas que alcanzara

el proyecto, ya que este indicar es importante para definir la viabilidad del proyecto.

Resulta que la incidencia del terreno con respecto a la venta es de 22.69%, es un dato
satisfactorio ya que, a manera de perfil, nos da buenas expectativas de la viabilidad del

proyecto
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INFORMACION DEL PROYECTO

Area del terreno (m2) 479.80 m2
Precio (US$ por m2) 2,200.00
Gastos legales (US$) 3,000.00
Impuesto Alcabala (3%) 30,421.80
Costo de terreno (US$) 1,088,981.80

CABIDA ARQUITECTONICA

Area vendible departamento (m2) 1,962.00
Numero de estacionamientos 30
Numero de estacionamientos de visitas 3
Numero de depdsitos 10
MERCADO

Precio promedio departamento (US$ por m2) 2,246.00
Venta estimada (US$) 4,406,652.00
Precio promedio estacionamiento (US$) 12,124.62
Precio promedio deposito (US$) 2,102.00
Venta estimada total (US$) 4,791,411.76
Factor Terreno/Venta 22.73%

Tabla 31. Incidencia del terreno con respecto a las ventas.
Fuente: Elaboraciéon propia (2018).
En funcién al certificado de parametros, calculo del precio por metro cuadrado y cantidad
de departamentos establecidos, realizamos la cabida arquitecténica, en donde tenemos
por finalidad revisar la incidencia o el factor del terreno versus las ventas que alcanzara
el proyecto, ya que este indicar es importante para definir la viabilidad del proyecto.
Resulta que la incidencia del terreno con respecto a la venta es de 22.69%, es un dato
satisfactorio ya que, a manera de perfil, nos da buenas expectativas de la viabilidad del

proyecto
3.3 CONCLUSIONES DEL CAPITULO

e EIl terreno donde se construira nuestro proyecto cuenta con 480 metros
cuadrados, de forma perfectamente rectangular con frente de lote Unico de 15
metros y fondo de lote de 32 metros.

e Segun el certificado de parametros urbanisticos de la comuna, el proyecto debe
contar con una altura de 5 pisos y 35% de area libre, por lo cual contaremos en
las plantas tipicas con dos departamentos de un area aproximada de 150 m2.

e De la cabida arquitectdnica contamos con una relacion terreno/venta del 22.73%,
la cual esta dentro de lo aceptable para este tipo de proyectos.
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CAPITULO 04. DISENO DEL PRODUCTO

4.1 DISENO DEL PROYECTO

41.1 RESUMEN DEL PROYECTO

De acuerdo con lo desarrollado en los capitulos anteriores, el proyecto cuenta con los

siguientes pisos, alturas, departamentos y estacionamientos:

Piso Nivel Descripcion de Productos
Techos +18.30

g\tzoc’;?:o :12:38 Duplex 501+Duiplex 502
4to piso +9.90 Flat 401+Flat 402

3er piso +7.10 Flat 301+Flat 302

2do piso +4.30 Flat 201+Flat 202
182rmpilss<;ano :1_'3?(? Duplex 101+Duplex 102
Semisotano -1.30 10 estacionamientos
Sétano 1 -3.90 16 estacionamientos
Sétano 2 -6.70 7 estacionamientos

Tabla 32. Pisos, niveles y departamentos del proyecto.

Fuente. Elaboracién propia (2018).

41.2 FACHADA

La fachada presenta un disefio moderno, en la cual se observa la regularidad de las
fachadas de los pisos tipicos que van del 2do al 4to piso, diferenciandose sobriamente
de las fachadas de los flat del 1er piso y los duplex del 5to piso. Las zonas de ingreso
peatonal y vehicular se encuentran bien diferenciadas una a cada lado lateral del
terreno, presentando una fachada segura para el peatéon y mostrando una vista

simétrica.
4.1.3 ACABADOS EXTERIORES

Entre los acabados de la fachada y areas de ingreso tenemos:
e Parapeto de h=0.90m de espesor 0.20m con areas verdes, ubicado en el frente
del lote. El acabado de este parapeto es de concreto caravista.

e Cerco traslucido que limita el parapeto con las terrazas de los departamentos
101 — 102 ubicados en el semisoétano. El cerco es de vidrio templadotraslucido.

e Enlarampa de ingreso vehicular cuyo ancho es de 3.00m, se tiene una rejilla de
ventilacién que descarga desde los sétanos. El acabado de rampa es de
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concreto semipulido y bruhado en direccion perpendicular al recorrido vehicular.
La puerta de garaje es metalica del tipo seccional.

Del ingreso peatonal, ubicado en el nivel +0.00 y de ancho igual a 1.80m, se
accede al lobby de ingreso, ubicado en el nivel -1.30, mediante un montacargas
para sillas de ruedas de 1.20mx1.20m o mediante una escalera de ancho igual
a 1.65m. Los acabados en esta zona son de concreto caravista en muros,
revestimiento de porcelanato tipo piedra de alto transito en pisos y mampara de
vidrio con estructura de acero inoxidable en la puerta ingreso.

Las fachadas de los departamentos contaran con ventanas tipo mamparas con
estructura de aluminio en marcos y barandas.

Como aporte estético en los pisos tipicos, sus fachadas cuentan con un voladizo
de concreto armado de L=0.30 en techos y muros.

En general, los muros de fachada son de concreto caravista con acabado
solaqueado y pintado.
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4.2 DISENO DE PISOS

421 PISOS DEL PROYECTO
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4.2.2

EQUIPAMIENTO Y ACABADOS EN AREAS COMUNES

El acabado de los pisos de sétanos en el area de estacionamiento vehicular es
de concreto semipulido, y en el area de rampa es de concreto semipulido
brufado.

El acabado de los muros de depésitos y escalera de ingreso peatonal ubicado
en el sotano es de concreto caravista solaqueado. El acabado de sus pisos es
de concreto semipulido.

Los depdsitos cuentan con ventilacion en la parte superior del vano de puerta.
Las escaleras de ingreso en so6tanos y pisos superiores cuentan con puertas
cortafuego y barandas de acero galvanizado.

El acabado de pisos del lobby de ingreso y hall de ascensores es de
revestimiento de porcelanato liso pulido beige en formato de 60x60cm.

El acabado del muro del lobby de ingreso es de concreto solaqueado y pintado.
En el hall de ascensores los muros estan revestidos con enchape de madera.
En el lobby de ingreso se utiliza falso cielo raso de drywall, mientras que en hall

de ascensores el cielo raso de concreto solaqueado y pintado. El counter de

ingreso estara revestido de granito.

Imagen 5. Imagen referencial de acabados en lobby y hall de ascensores.

Fuente. Portal nexo inmobiliario (2018).
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4.3 DISENO DE DEPARTAMENTOS

431 DEPARTAMENTOS DEL PROYECTO

Duplex 101

SALA DE ESTAR
DPTO 101

e dormitorios con proyeccién a 3

e 2 1/2 banos + sala comedor + dormitorio y bafo de servicio + 3 cocheras +
depdsito

e Sala de estar y Terraza en semisotano

e Precio Total : US$ 473,000 y Precio por m2: US$ 2,030

e Area Techada: 172m2 y Area Terrazas: 58m2



1N

Lt
[o]| cocina

WaLKING
CLoseT

DCRMITORIO
SECUNDARC

DORMITORIO
PRINGIPAL

e dormitorios con proyeccién a 3

e 2 1/2 banos + sala comedor + dormitorio y bafo de servicio + 3 cocheras +
depdsito

e Sala de estar y Terraza en semisotano

e Precio Total: US$ 473,000 y Precio por m2 : US$ 2,030

e Area Techada: 172m2 y Area Terrazas: 62m2
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WALKING
CLOSET

dormitorios con proyeccion a 3

2 1/2 bafos + sala comedor + dormitorio y bafio de servicio + 3 cocheras +
depdsito

Precio Total : US$ 375,000

Precio por m2 : US$2,500
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Flat 202-302-402

AVANDERIA 1
4

=—— |

WALKING
CLOSET

I3
K

DORMITORIO
PRINCIPAL ’ ‘

ORMITORIO
SECUNDARIO

[1]

e dormitorios con proyeccién a 3

e 2 1/2 banos + sala comedor + dormitorio y bafo de servicio + 3 cocheras +
depdsito

e Precio Total :US$ 375,000

e Precio por m2: US$2,500



§

SALA
RECREATIVA

COCINA a

e ] .

DORMITORIO
PRINCIPAL

i

L ? LAVANDERIA |

dormitorios con proyeccion a 3

2 1/2 bafos + sala comedor + dormitorio y bafio de servicio + 3 cocheras +
depdsito

Sala recreativa, V2 bafio y Terraza en Azotea.

Precio Total : US$ 553,000

Precio por m2 : US$ 1,850
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LAVANDERIA

RECREATIVA

=

SALA

ng=

depdsito

e Precio Total

dormitorios con proyeccion a 3

: US$ 553,000

Precio por m2 : US$ 1,850
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WALKING
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SECLINDARIC

Sala recreativa, V2 bafio y Terraza en Azotea.

DORMITORIO

PRINCIPAL

2 1/2 bafos + sala comedor + dormitorio y bafio de servicio + 3 cocheras +
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4.3.2 EQUIPAMIENTO Y ACABADOS DE LOS DEPARTAMENTOS

EQUIPAMIENTO

ACABADOS

Ascensor de ultima generacién con acceso directo a todos los departamentos.

Cuenta con sistema de gas centralizado.

Estacionamientos simples y dobles.

Depésitos.

SALA COMEDOR:

0]
0]

0 Mampara hermética de aluminio blanco con cristal templado.

Piso de madera flotante.
Contrazécalo de MDF.

COCINA:

0}
0}
0}
0}

Piso de porcelanato.

Tablero de cuarzo.

Muebles altos y bajos en acabado expuesto High Gloss.
Griferia importada.

DORMITORIO PRINCIPAL

0}
0}
0}
0}

Piso de madera flotante.
Contrazocalo de MDF.
Closets de melamine.
Bafio incorporado.

DORMITORIO SECUNDARIO

0}
0}
0}

Piso de madera flotante.
Contrazoécalo de MDF.
Closets de melamine.

BANOS

0]

0}
0}
o

Enchapados en porcelanato.
Tableros de cuarzo.
Griferia importada.

Muebles bajo flotantes en acabado expuesto High Gloss.
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4.4

CONCLUSIONES DEL CAPITULO

El proyecto cuenta con 10 departamentos: 8 flats del primer al cuarto nivel; y 2
duplex ubicados en el quinto nivel y azotea.

El proyecto cuenta con 10 depdsitos y 33 estacionamientos ubicados en el
semisotano, sétano 1y sotano 2.

En los flats del primer piso, se ha generado una sala de reunién ubicada en el
semisotano.

En los flats, ubicados entre el segundo y cuarto nivel, se ha propuesto la
posibilidad de convertir el walking closet del dormitorio principal en un tercer
dormitorio para la vivienda.

Los acabados y equipamiento son los solicitados por el mercado en proyectos

de esta zona.
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CAPITULO 05. POSICIONAMIENTO

5.1 PROCESO STP: SEGMENTACION — TARGETING - POSICIONAMIENTO

El proceso STP es una herramienta de tres pasos para ofrecer un producto a la demanda
en el que en primero se definen los tipos de consumidores del mercado (segmentacion),
se establecen los segmentos objetivo de nuestra venta (targeting) y se busca que la
oferta se diferencie de la competencia en el mercado agregando valor al cliente
(posicionamiento). En Capitulo 2, se desarrollé la segmentacién y se determind el
targeting de nuestro proyecto. En este capitulo desarrollaremos el posicionamiento del
producto, asi como su diferenciacién y propuestas de innovacion.

El posicionamiento, obtenido mediante la diferenciacién del producto, busca crear una
razon de compra en el consumidor. Este posicionamiento debe ser controlado por la
empresa para el consumidor (posicionamiento deseado), y no que sea el consumidor
quien cree el posicionamiento de la empresa (posicionamiento percibido). Estos dos

posicionamientos no siempre coinciden.

5.2 DIFERENCIACION
5.2.1 CRITERIO DE ANALISIS

En el Estudio de Mercado, se identifico la competencia lider, llamada asi por presentar
la mayor valoracion del cliente de la zona y velocidad de ventas de la competencia. Por
ese motivo se desarrollara la diferenciacion de nuestros departamentos respecto a este

proyecto, identificando atributos y reconociendo oportunidades de mejora.
5.2.2 DIFERENCIACION POR ATRIBUTOS TANGIBLES

Los atributos tangibles mostrados en el siguiente cuadro hacen referencia a las
propiedades que pueden ser inmediatamente cuantificadas, tales como: precio,
porcentajes, areas, entre otros. La estrategia de diferenciacion basada en atributos
tangibles es de corta duracion por lo general, ya que la competencia inmediatamente al

conocer la reaccion de consumo puede igualar o hasta mejorar este atributo.
5.2.3 DIFERENCIACION POR ATRIBUTOS INTANGIBLES

Estos atributos se refieren a las sensaciones o percepciones del consumidor frente al
servicio y la imagen que acompanfan al producto. Estos atributos garantizan una mayor
vigencia temporal de la diferenciacion, debido a que son dificiimente copiables por la

competencia.
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ATRIBUTO TANGIBLE

COMPETENCIALIDER

NOSOTR OS

DIFERENCIACION

Los departamentos del primer piso (101-102) y piso
tipico (X01-X02) son de 3 dormitorios sin opcion a
aumentar dormitorios.

Los departamentos del primer piso cuentan con areas
techadas y dos terrazas de 208m2 y 65m2
respectivamente de acceso a través de la sala comedor
y los dormitorios.

Los departamentos del primer piso y pisos tipicos
cuentan con 3 Y2 bafios, donde todos los dormitorios
cuentan con bafo propio. También cuentan con
lavanderia dormitorio y bafio de servicios.

Los departamentos del primer piso presentan precios
totales y por m2 de US$603mil y US$2,230
respectivamente.

Los departamentos del piso tipico (X01-X02) cuentan
con areas techadas de 208mz2 y un balcén-terraza con
acceso por la sala, debido a que el comedor se
encuentra mas alejado de la ventana.

Los departamentos del piso tipico presentan precios
totales y por m2 de US$535mil y US$2,572
respectivamente.

Los duplex del quinto piso presentan precios totales y
por m2 de US$852mil y US$2,083 respectivamente.

Cuentan con un terreno de 1,190m2 con tres frentes:
avenida principal, pasaje y parque.

Los departamentos del primer piso (101-102) y piso tipico (X01-X02)
ofrecen 2 dormitorios con la opcién de aumentar 1 dormitorio mas.

Los departamentos del primer piso cuentan con areas techadas y dos
terrazas de 172m2 y 60m2 respectivamente con acceso a través de
la sala de estar y los dormitorios.

Los departamentos del primer piso y pisos tipicos cuentan con 2 2
bafios donde el dormitorio principal cuenta con bafio propio, bafio de
visitas y bafio de uso comun para el dormitorio secundario. También
cuentan con lavanderia, dormitorio y bafio de servicios.

Los departamentos del primer piso presentan precios totales y por
m2 de US$473mil y US$2,030 respectivamente.

Los departamentos del piso tipico (X01-X02) cuentan con areas
techadas de 150m2 y dos balcones-terraza con acceso por la sala 'y
por el comedor, gracias a que tanto la sala como el comedor se
ubican cerca de la ventana.

Los departamentos del piso tipico presentan precios totales y por m2
de US$375mil y US$2,500 respectivamente.

Los duplex del quinto piso presentan precios totales y por m2 de
US$553mil y US$1,850 respectivamente.

Contamos con un terreno de 480m2 con un solo frente a la avenida
principal.

Ofrecemos en menor area vendible el
mismo nuimero de dormitorios en la
practica.

Ofrecemos en menor area vendible dos
terrazas al frente y posterior del
departamento.

Ofrecemos un bafio menos, para el uso
comun del dormitorio secundario y por la
opcion de dormitorio adicional.

Ofrecemos un precio de venta menor en
22% a la competencia.

Ofrecemos en menor area vendible un
balcén-terraza adicional.

Ofrecemos un precio de venta menor en
30% a la competencia.

Ofrecemos un precio de venta menor en
35% a la competencia.

Ofrecemos a menores precios e igual
equipamiento, tres amplios pozos de
ventilacion e iluminacion natural.

Tabla 33. Diferenciaciéon por atributos tangibles.

Fuente. Elaboracién propia (2018).
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ATRIBUTOINTANGIBLE

COMPETENCIALIDER

NOSOTR OS

DIFERENCIACION

En los departamentos de primer piso, la vista y
acceso a la terraza frontal es compartido por la
sala comedor y el dormitorio principal.

En los departamentos del primer piso y pisos
tipicos el numero de dormitorios (3) no puede
aumentar.

En los departamentos del primer piso y pisos
tipicos, el equipamiento y estacionamientos (3)
van acorde al segmento.

En los departamentos de los pisos tipicos
(X01-X02) el comedor se ubica mas alejado de
la ventana.

Sobre la atencion del personal de ventas, se
nota cierto apuro en demostrar los acabados y
ambientes.

Sobre la atencién del personal de ventas, se
nota insistencia en concretar la operacion de
compra.

La pagina web del proyecto presenta la
informacidn general tipica: entorno, ubicacion,
fotos de ambientes, fotos de plantas y
contacto.

En los departamentos del primer piso, la vista 'y
acceso a la terraza frontal solo es compartida por la
sala de estar recreativa, ubicada en el semisétano.

En los departamentos del primer piso y pisos tipicos
se cuenta con la opcion de generar un dormitorio
adicional en la zona del walking closet del dormitorio
principal.

En los departamentos del primer piso y pisos tipicos,
el equipamiento y estacionamientos (3) van acorde al
segmento.

En los departamentos de los pisos tipicos (X01-X02)
la sala y comedor se ubican cerca de la ventana.

Nuestro personal de ventas debe entender el
departamento como un todo funcional y adaptar ese
mensaje al cliente

Nuestro personal de ventas debe tener el enfoque de
orientacion de compra, fidelizando desde la primera
visita al cliente.

En nuestra pagina web proponemos incluir mas
informacién, como el tipo de acabados, estatus del
producto y preguntas frecuentes.

Ofrecemos una mayor percepcion de privacidad para los
dormitorios principales.

Ofrecemos la posibilidad al cliente de generar valor a su
departamento en el momento que lo solicite de acuerdo con sus
necesidades.

Ofrecemos la percepcion de pagar menos por algo mejor, debido
a nuestro equipamiento y precios de venta menores al 22% en el
primer piso, 30% en el piso tipico y 35% en los duplex del quinto
piso.

Ofrecemos en los departamentos de piso tipico la percepcion de
un ambiente mas agradable y de mayor dimensién en nuestra
sala comedor debido a la iluminacién natural con dos balcones
terrazas.

Ofrecemos la percepcidn de una atencion diferente y
personalizada al cliente.

Ofrecemos la percepcion de servir a que el cliente realice la mejor
compra posible.

Ofrecemos la percepcion de transparencia, a fin de obtener la
credibilidad del cliente.

Tabla34. Diferenciaciéon por atributos intangibles.

Fuente. Elaboracién propia (2018).
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5.3 POSICIONAMIENTO
5.3.1 FACTORES DIFERENCIADORES

El posicionamiento de nuestro producto tomaria como base la diferenciacion positiva de

nuestro producto respecto a la competencia. Del analisis de atributos tangibles e
intangibles, obtuvimos tres factores diferenciadores positivos:

o Ofrecemos departamentos con una distribucién que ha aprovechado mejor los

espacios en menor area e igual de equipado que el competidor lider de lazona.

o Ofrecemos departamentos a menores costos que el competidor lider de la zona.

e Podemos ofrecer informacién mas relevante para el cliente en nuestra pagina

web que la competencia.

De lo anterior, el posicionamiento con el que nuestros clientes deberian percibirnos iria
orientado a resaltar el mensaje de nuestra mejor relacion producto/precio de
departamentos respecto a la oferta en una de las mejores zonas residenciales de

Miraflores. Sobre este mensaje desarrollaremos nuestro Plan de Marketing.
5.3.2 PROPUESTA DE VALOR

Segun el Diccionario de la Real Academia de la Lengua, un eslogan es una “formula
breve y original utilizada para publicidad, propaganda politica, etc.” A través de este
mensaje intentamos comunicar el beneficio principal que nuestro producto otorga al
cliente, recurriendo a caracteristicas del proyecto y del cliente tales como: ubicacion del
proyecto, lado emocional, especializacion del producto, entre otras.

En el siguiente cuadro, proponemos el siguiente posicionamiento:

POSICIONAMIENTO BENEFICIOS DE PRODUCTO A DESTACAR

e Posicionamiento: Relacion producto/precio.

e Recurso emocional, ofrecimiento de una
compra feliz a pesar de ser una gran
inversion.

e Ubicacion.

Tabla 35. Propuesta de valor para el Proyecto Aurora.

“Vive diferente, se feliz. Vive
en Aurora”

Fuente. Elaboracion propia (2018).

54  INNOVACION

Las propuestas de innovacién se orientan a agregar cambios al producto de manera que
al mismo tiempo agreguemos valor al cliente y sostenibilidad al negocio. Entre estas

propuestas tenemos:
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o Puertas de seguridad previa al ingreso al departamento a través del ascensor
directo. Para nuestro targeting los temas de seguridad son bastante valorados,
por lo que creemos conveniente implementar puertas de seguridad con llave o

sistema de reconocimiento antes del ingreso al departamento.
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Imagen 6. Ejemplo de puerta de seguridad implementado en los ascensores.

Fuente. Elaboracion propia (2018).
e Estacionamientos de bicicletas. Ubicado en el semisétano, cuenta con un
espacio de cinco bicicletas dirigido a visitantes externos que usen este tipo de
vehiculo. De esta manera el edificio busca promueve la inclusion de los usuarios

de las bicicletas.
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Imagen 7. Ubicacion del estacionamiento de bicicletas en el proyecto.

Fuente. Elaboracién propia (2018).

e Duplex con departamentos del 1er piso. En el proyecto se ha utilizado como una
sala de estar o recreacion un area comprendida entre el retiro frontal, el ingreso
peatonal y la rampa vehicular ubicada en el semisétano. Mediante esta
propuesta agregamos valor al cliente generando un espacio social con vistas a

la terraza frontal, utilizando un area que muchas veces no es aprovechada.
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Imagen 8. Sala de estar ubicada en semisétano en departamentos del primer piso.
Fuente. Elaboracion propia (2018).
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Imagen 9. Ingreso por ascensor directo a departamentos del primer piso.
Fuente. Elaboracién propia (2018).

5.5 REASON WHY - PROPUESTA DE VALOR
La razén por la cual el targeting nos elegiria sobre la competencia se debe a la
innovacion inmobiliaria de aprovechar mejor los espacios, presentando departamentos

de igual equipamiento y funcionalidad; en menor area y precio de venta respecto a

nuestra competencia.
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5.6 VALUE DEL PROYECTO

El value viene dado por la relacion entre los beneficios y costos que el cliente percibe
del proyecto. En ese sentido, nuestro principal objetivo de cara al cliente es maximizar

sus beneficios y minimizar sus costos.
5.6.1 BENEFICIOS DE RECIBIR EL PRODUCTO

Como beneficios externos al producto, tenemos la ubicacion en una zona considerada
de las mas tranquilas, residenciales y con mayor numero de parques de Lima. También
la accesibilidad a los centros comerciales, restaurantes, colegios, clinicas de excelente
servicio.

Como beneficios internos contamos con la funcionalidad del disefio, seguridad,
iluminacion, confort y la opcién de aumentar un dormitorio mas en la zona del walking
closet del dormitorio principal. De esta manera el cliente puede contar con el mismo
numero de dormitorios que ofrecen proyectos con mayor area, maximizando los

beneficios de su departamento.
5.6.2 COSTOS DE RECIBIR EL PRODUCTO

Entregaremos un producto con precios de venta menores al 22% en el primer piso, 30%
en el piso tipico y 35% en los duplex del quinto piso, respecto a nuestra competencia.
De esta manera se obtiene un producto de mejor o igual calidad, pero a menor costo,

entregando mayor value al cliente.
5.7 CONCLUSIONES DEL CAPITULO.

e Se ha realizado el analisis de diferenciacién con la competencia mejor valorada
por el mercado.

e En este analisis hemos reconocido factores importantes a favor de nuestro
proyecto: precios de venta totales menores en un 30%, igual equipamiento en
menor area construida y mejor distribucion.

¢ Nuestra propuesta de valor va dirigida a entregar al cliente un departamento de
igual equipamiento, igual numero de ambientes y mejor distribucion; pero en

menor area y a menor precio.
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CAPITULO 06. MARKETING MIX

6.1 CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO INMOBILIARIO

Los productos inmobiliarios presentan un ciclo de vida particular, pero de igual manera
secuencial como en otros tipos de productos. En cada una de estas fases es necesario
desarrollar distintas estrategias de producto, precio, plaza y promocién; que permitan
entregar el mayor valor al cliente y el negocio. Segun Kotler y Armstrong (2017), desde
que se inician las ventas se pasan por las etapas de Introduccion (nacimiento del

producto), Crecimiento (desarrollo), Madurez (consolidacion) y Decadencia (residual).

Ventas y
utilidades ($)
Ventas
Utilidades
0 . ! | Tiempo

Desarrollo
del producto | Introduccion Crecimiento Madurez Decadencia

Pérdidas/

inversion ($)

Grafico 60. Ciclo de vida del producto.
Fuente. Kotler & Armstrong (2017).

6.2 MARKETING

Segun el American Marketing Association (AMA) el marketing es “una confluencia
organizacional y un conjunto de procedimientos para crear, comunicar y entregar value
a los clientes, y para administrar las vinculaciones con los clientes de manera a que sea
beneficiosa para la organizacién y sus accionistas”. El value desarrollado como la
percepcion del cliente sobre la relacion beneficio/costo es el concepto que orienta el
plan estratégico de marketing (segmentacion, diferenciacion, posicionamiento,
innovacion y marketing mix) de la empresa.
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6.3 MARKETING MIX

Hasta el momento todo el plan estratégico de marketing realizado es desconocido al

cliente. Debemos lograr que el cliente perciba todo el contenido del producto tal cual

como lo planificamos. La herramienta para lograr ese objetivo es el Marketing Mix, que

viene a ser la ventana de comunicacion de la empresa con nuestros clientes. El

Marketing mix esta compuesto por las “4Ps” a entregar al cliente, que para una mejor

comprension se puede ver desde lo que recibe el cliente como las “4Cs”.

4Ps

Ambito de la empresa

4Cs

Ambito del cliente

Producto Value del Cliente
Precio Costo

Plaza Conveniencia
Promocion Comunicacién

Tabla 36.

4Ps y 4Cs del Marketing Mix
Fuente. Kotler (2017).
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Grafico 61. Marketing Mix como ventana de comunicacién Empresa-Cliente

6.3.1

DESCRIP

EMPRESA

Fuente. Apu

PRODUCTO

9N DEL PRODUCT

MERCADO

ntes de curso de marketing (2018).

El Proyecto Aurora es un edificio multifamiliar ubicado en la urbanizacion La Aurora,

Distrito de Miraflores. Esta conformado por cinco niveles, dos sétanos, un semisoétano y

azotea. En el siguiente cuadro se presenta la informacion de los departamentos del

proyecto.
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Sala recreativa, Y2 bafo y
Terraza en azotea

Tabla37.Descripcion del Producto.

Fuente.Elaboraciéonpropia(2018).

. AREA AREA AREA
PRODUCTO TIPO UBICACION TECHADA TERRAZA VENDIBLE AMBIENTES ACABADOS
(M2) (M2) (M2)
. Nivel 1-
101 Diplex Semisotano el S0 2O 2 dormitorios con proyeccion EQUIPAMIENTO
a3 ~ Ascensor de acceso directo a
2 1/2 bafios + Sala-Comedor departamentos.
Déplex Nivel 1- 172.00 62.00 234 00 Dormitorio y bano’dg servicio  gjstema de gas centralizado.
102 Semisotano 3 cocheras + depdsito Y- cOMEDOR:
Sala de estar y Terraza en Contra z6calo de MDFE
semisotano Piso de madera flotante.
201 Flat  Nivel 2 150.00 0.00 150.00 Mampara de vidrio templado de
aluminio blanco.
Flat Nivel 2 150.00 0.00 150.00 B VA
202 Piso de porcelanato.
Flat Nivel 3 150.00 0.00 150.00 2 dormitorios con proyeccion Griferia importada
301 a3 Tablero de cuarzo.
Flat Nivel 3 150.00 0.00 150.00 21/2 papos + S?Ia-ComeQQr Muebles en acabado high gloss.
302 Dormitorio y bafo de servicio pormiTORIOS:
. 3 cocheras + depdsito Piso de madera flotante.
Flat
40 a Nivel 4 150.00 0.00 150.00 Contrazécalo de MDF.
, Bafio en dormitorio principal.
402 Flat Nivel 4 150.00 0.00 150.00 Walking closet en dormitorio
] . principal.
501 DUpIeX Nivel 5-Azotea 207.00 92.00 299.00 2 dormitorios con proyeCCién C|osets de melamina de 18mm
a3 BANOS:
2 1/2 bafios + Sala Comedor (Egn.cf:ha’p:.ados gndporcelanato.
. : Dormitorio y bafio de servicio g=''a imporiada.
502 Duplex Nivel 5-Azotea 207.00 92.00 299.00 3 cocheras + dep(')sito Tablero de cuarzo.

Muebles en acabado high gloss.




VALUE DEL PRODUCTO

La ubicacion del proyecto entrega al cliente tranquilidad familiar, accesibilidad y areas
verdes. Los departamentos cuentan con una propuesta de disefio que entrega al cliente
estilo de vida moderna, social y familiar por la funcionalidad del disefio y la amplitud de
espacios en sala, comedor, salas de estar y terrazas. Ademas, da la opcion al cliente
implementar un dormitorio mas a los dos dormitorios, permitiendo estar a la par con

departamentos de la competencia con mayores areas que ofrecen tres dormitorios.

POSICIONAMIENTO: BRANDING DEL PRODUCTO
La empresa sera reconocida por ofrecer departamentos de alta calidad en el disefio

respecto a la competencia y adaptables a las exigencias de nuestros clientes.
6.3.2 PRECIO

Segun Kotler y Armstrong, un precio “es la suma de los valores que los consumidores
dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio”. Dentro del
Marketing Mix, el precio es el unico elemento que produce ingresos, los otros tres
elementos producen costo para la empresa. Tradicionalmente es la variable mas
importante en la decisién de compra del cliente, aunque en las ultimas décadas variables
como la diferenciacién, calidad, marca de la empresa vienen cobrando relevancia. Por

ese motivo la fijacion de precios debe basarse en el valor percibido por el cliente.

DETERMINACION DEL PRECIO

Partiendo de la premisa que el cliente evalua la compra basado en los criterios de
utilidad o valor que les aporta el producto, y el sacrificio o precio en adquirirlo; la
determinacion del precio se realizé por el Método Precio / Valor.

En este método, la realidad competitiva de productos analizada en el estudio de

mercado se puede representar en un grafico de dos dimensiones: Valor y Precio.

Para la fijacion de precios bajo este método, tenemos:

e Conocer el precio de productos de nuestra competencia.

o Determinar el valor asignado por el cliente a los productos de nuestra
competencia.

o Determinar el valor asignado por el cliente a nuestro producto.

e Determinar el precio de nuestro producto.
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CALIFICACION PONDERADA A LA COMPETENCIAY NUESTRO PROYECTO

EXPECTATIVASDEL ~PESODELA PAUL PARQUE RAMIREZ .. All-ﬁl\VISA NUESTRO
CLIENTE VALORACION RIVET RIVET  GASTON MORas PROYECTO
1 UBICACION 15% 3.00 5.00 3.00 3.00 3.00 3.50
2  DISTRIBUCION 10% 3.00 4.00 4.00 4.00 4.00 5.00
3 PRECIO 10% 2.00 4.00 4.00 4.00 5.00 5.00
CANTIDAD DE
4 SORMITORIOS 15% 4.00 5.00 4.00 5.00 3.00 4.00
ACCESIBILIDAD
5 VEHICULAR 10% 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00
CONECTIVIDAD
CON CENTROS
6 COMERCIALES, 10% 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00
RESTAURANTES,
BANCOS
VISTA
7  AGRADABLE AL 8% 5.00 5.00 2.00 2.00 3.00 2.00
EXTERIOR
CERCANO A
8 SARQUES 8% 5.00 5.00 3.00 3.00 3.00 3.00
9 ACABADOS 15% 4.00 4.00 3.00 4.00 4.00 5.00
RESULTADOS 100% 3.60 4.35 3.38 3.68 3.55 3.95
DESEMPENO: Excelente (5), Bien (4), Normal (3), Regular (2), Mal (1)
Tabla 38. Determinacion del valor asignado por el cliente.
Fuente. Elaboracién propia (2018).
CALIFICACION PONDERADA VS. PRECIO DE VENTA
EXPECTATIVAS DEL CLIENTE RAUL PARQUE RAMIREZ REVETT AII_AVISA HUESTRO
RIVET RIVET GASTON MORAS PROYECTO
1 UBICACION 0.45 0.75 0.45 0.45 0.45 0.53
2 DISTRIBUCION 0.30 0.40 0.40 0.40 0.40 0.50
3 PRECIO 0.20 0.40 0.40 0.40 0.50 0.50
4 CANTIDAD DE DORMITORIOS 0.60 0.75 0.60 0.75 0.45 0.60
5 ACCESIBILIDAD VEHICULAR 0.30 0.30 0.30 0.30 0.30 0.30
CONECTIVIDAD CON CENTROS
6 COMERCIALES, RESTAURANTES, 0.40 0.40 0.40 0.40 0.40 0.40
BANCOS
7 VISTA AGRADABLE AL EXTERIOR 0.38 0.38 0.15 0.15 0.23 0.15
8 CERCANO A PARQUES 0.38 0.38 0.23 0.23 0.23 0.23
9 ACABADOS 0.60 0.60 0.45 0.60 0.60 0.75
RESULTADOS 3.60 4.35 3.38 3.68 3.55 3.95
PRECIO US$X M2 2,559 2,353 2,105 2,092 1,773 2,246

Tabla 39. Calificacion ponderada vs Precio de nuestro proyecto.

Fuente. Elaboracién propia (2018).
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Calificacion del Cliente vs Precio de Venta
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CALIFICACION PONDERADA VS. PRECIO DE VENTA
PROYECTOS PAUL PARQUE RAMIREZ REVETT P;_I:AMSA NUESTRO
RIVET RIVET GASTON MORAS PROYECTO

RESULTADOS 3.60 4.35 3.38 3.68 3.55 3.95
PRECIO US$X M2 2,559 2,353 2,105 2,092 1,773 2,246

Grafico 62. Fijaciéon de precios por el Método Precio/Valor.
Fuente. Elaboracién propia (2018).
Como resultado de este procedimiento de fijacion de precios, nuestro precio de venta
es de US$ 2,246.00 por metro cuadrado.

VALUE DEL PRECIO
En esta parte intentaremos generar mayor value reduciendo el costo para el cliente. En
un analisis comparativo, nuestro precio de venta se ubica en la media de la competencia,
segun se muestra en el gréfico.
Se observa que nuestro precio de venta es superior a proyectos de menor acogida en
un 6%, lo cual resulta coherente con la relacion precio-valor. Respecto a los proyectos
de mayor demanda, nuestro precio es menor en un 10%. Considerando las variables
que afectan al precio del producto como el terreno, costo de construccion, velocidad de
ventas, los precios de la competencia y el analisis de sensibilidad del proyecto;
usaremos una estrategia de fijacion de precios promocionales de acuerdo con fases:

e Preventa: 10% descuento en cada unidad inmobiliaria.

e Obras iniciadas: 5% de descuento.

e Obras terminadas: 3% de descuento.

¢ Unidades entregadas: 0% de descuento.
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PRECIOS SEGUN FASES DEL PROYECTO
Precio de Venta

Fase del Proyecto S (US$xm2)
Preventa 5% 2,133.55
Obras iniciadas 3% 2,178.47
Obra terminada 0% 2,246.00

0% 2,246.00

Unidades entregadas

Tabla 40. Precios descontados segun fases del proyecto.
Fuente. Elaboracion propia (2018).
POSICIONAMIENTO: BRANDING DEL PRECI
La empresa sera reconocida por ofrecer al cliente la relacién producto/precio mas
conveniente del mercado, gracias a su nivel de especializacion que permite optimizar

los costos del proyecto inmobiliario sin reducir la calidad.
6.3.3 PROMOCION

DESCRIPCION DE LA PROMOCION
La comunicacion del posicionamiento a nuestros clientes se realizara a través de
distintos medios:
e Promocion Mix - Vendedor
¢ El Gerente de Ventas debe ser un profesional con experiencia en proyectos
inmobiliarios dirigidos a este targeting, de preferencia en proyectos en esta zona.
e Promocion Mix - Publicidad

o0 Television, con pautas publicitarias en programas de promocion
inmobiliaria.

Portales inmobiliarios.

o Sitio Web, con informacion relevante de las caracteristicas y estados de
venta. Se propone implementar una parte donde se coloquen preguntas
frecuentes referidas a forma de pago, descuentos, equipamiento,
promociones, entre otros. También ofrecer un recorrido virtual por el
interior de cada departamento para compartir la experiencia del proyecto
al cliente.

o Relaciones publicas, a través de la participacion en ferias inmobiliarias y
charlas en organismos estatales o privados.

o

Brochure para cada tipo de departamento en formato A4, producido para
mostrar la distribucién y fotos de interiores de las areas de ingreso, areas
verdes, terraza, sala comedor, cocina, dormitorio y bario.
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e Promocion Mix - Base de datos
e Consiste en recopilar informacién sobre el comportamiento de la oferta y la
demanda relacionados a nuestro proyecto.
e Promocion Mix — Redes sociales
e Se refiere a nuestra participacion en Facebook, Twitter, Instagram, Google
Adwords y el Social Media Manager.
VALUE DE LA PROMOCION
El cliente debe recibir informacion a tiempo real sobre las caracteristicas y el estado de
venta de nuestros departamentos, poniendo énfasis en nuestro posicionamiento. La
comunicaciéon debe contestar preguntas relevantes para el cliente, en ese sentido se
puede abrir un cuadro de recepcidon de sugerencias y preguntas en el sitio web y redes
sociales.

POSICIONAMIENTO: BRANDING DE LA PROMOCION

La empresa sera reconocida por comunicar el posicionamiento del producto
promoviendo la participacion de nuestros potenciales clientes en redes sociales,
ofreciendo experiencias de informacion y aportando conocimiento en nuestras

comunicaciones.
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COSTO DE PROMOCION

PRECIO  PARCIAL
DESCRIPCION e e =) (S/)

Promocién Mix-Vendedor

Sueldo del vendedor Mes 10 10,000 10,000
Comision de vendedor por Mes 10 6,000 6,000
venta
Promocién Mix-Publicidad
Pagina web Mes 1 10 1,000 1,000
Video recorrido virtual del Mes 10 2,500 2,500
proyecto
Promocion Mix-Uso de base
de datos
Sueldo del personal encargado LS S 2900 U
Promocioén Mix-Redes
sociales
Sueldo del personal encargado e (o g0 <Ol
Adwords Mes 10 1,500 1,500
Facebook Mes 10 1,000 1,000
Instagram Mes 10 1,000 1,000
PRESUPUESTO DE PROMOCION 310,000
Tabla 41. Costos de Promocioén
Fuente. Elaboracién propia (2018).
6.3.4 PLAZA

DESCRIPCION DE LA PLAZA
Los lugares donde sera realizada la comunicacion del posicionamiento se planificaran
de acuerdo con la comodidad y mayor posibilidad de concurrencia del cliente.
e Ladistribucion se enfocara en el Sitio Web y Redes sociales.
e Ferias inmobiliarias, la cual permitira acercarnos a la demanda y recoger las
experiencias del trato directo con nuestros potenciales clientes.

e (Caseta de ventas

116



e Piloto, mostrando las zonas de sala comedor, cocina, bafo y dormitorio, todo
debidamente amoblado en diferentes modulos.

COSTO DE PLAZA
Descripcion Unidad Cantidad Precio (S/) Total (S/)

CEERCOVEES o 18 3,000 54,000
y Piloto
Tabla 42. Costo de Plaza.
Fuente. Elaboracion propia (2018).

VALUE DE LA PLAZA

Nuestros clientes deben percibir que existe coherencia entre nuestro posicionamiento
con la imagen de la caseta de ventas o feria inmobiliaria, mostrando obras anteriores,
publicaciones reconociendo nuestro producto, videos de experiencias de clientes
satisfechos y video del recorrido virtual guiado por el vendedor.

POSICIONAMIENTO: BRANDING DE LA PLAZA

La empresa debe ser reconocida por ofrecer a nuestros clientes una visita agradable en
su recojo de informacion, con posibilidades firmes de organizar una nueva visita o

recomendar a sus allegados.

6.4 CONCLUSIONES DEL CAPITULO.

e Los productos cuentan con una propuesta de disefio que entrega al cliente un
estilo de vida social, moderna y familiar por la funcionalidad y calidad del disefio.
Ademas, entrega la opcidn de aumentar a un tercer dormitorio, colocando al
proyecto a la par con proyectos de mayores areas.

e Nuestros precios de venta y por metro cuadrado son menores en 30% y 5%
respectivamente a la competencia mejor valorada de la zona, lo cual permite
mayor accesibilidad a la compra.

e La empresa sera reconocida por ofrecer al cliente los departamentos con la
relacion producto/precio mas conveniente del mercado.

e Sobre la promocion, nuestros clientes deben recibir informaciéon a tiempo real
sobre las caracteristicas, estado de ventas y preguntas frecuentes relacionadas
a la propuesta de valor de nuestro proyecto.

e Sobre la plaza, esta debe contar con la caseta de ventas, showroom y recorrido

virtual interactivo.
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CAPITULO 7: ANTEPROYECTO

Ya definido el plan y estrategia de marketing, procedemos a evaluar la pre factibilidad

econdmica, evaluando los costos y gastos necesarios para llevar a cabo el

emprendimiento. Es necesario sincerar el costo de la construccion, siendo esta variable

muy incidente en la evaluacion econdmica financiera del proyecto, a continuacion,

presentamos el presupuesto de obra del proyecto.

Tabla 43. Costo de Construccion

Fuente. Elaboracion propia (2018).

item DesCIincion Totales Incidencia
(81 (%)

1.00 OBRAS PROVISIONALES 374580.00 8.36%
2.00 TRABAJOS PRELIMINARES 149032.50 3.32%
3.00 ALQUILER DE EQUIPOS ESPECIALES 75000.00 1.67%
4.00 SEGURIDAD Y SALUD 54000.00 1.20%
5.00 MOVIMIENTO DE TIERRAS 497770.42 11.10%
6.00 ANCLAJES PANTALLA ANCLADA 130000.00 2.90%
7.00 OBRAS DE CONCRETO SIMPLE 10738.40 0.24%
8.00 OBRAS DE CONCRETO ARMADO 886649.84 19.78%
9.00 TABIQUERIA SILICO CALCAREA 187160.50 4.17%
10.00 REVOQUES Y ENLUCIDOS 200104.29 4.46%
11.00 PISOS 163015.60 3.64%
12.00 CIELO RASO 65136.21 1.45%
13.00 PISOS y PAVIMENTOS 345156.56 7.70%
14.00 CONTRAZOCALOS 51089.23 1.14%
15.00 ZOCALOS Y REVESTIMIENTOS 74518.00 1.66%
16.00 REVESTIMIENTO DE ESCALERAS 12257.90 0.27%
17.00 COBERTURAS 7055.10 0.16%
18.00 CARPINTERIA DE MADERA 88532.53 1.97%
19.00 CARPINTERIA METALICA. (INCLUYE COLOCACION y PINTURA) 71503.49 1.60%
20.00 CERRAJERIA 10211.40 0.23%
21.00 VIDRIOS, CRISTALES Y SIMILARES 155360.00 3.47%
22.00 PINTURA 54504.57 1.22%
23.00 APARATOS SANITARIOS 46712.74 1.04%
24.00 ACCESORIOS SANITARIOS 6382.24 0.14%
25.00 GRIFERIA 26333.20 0.59%
26.00 VARIOS 148047.50 3.30%
28.00 SISTEMA DE DESAGUE Y VENTILACION 99069.12 2.21%
29.00 SISTEMA DE AGUA CALIENTE 46787.05 1.04%
30.00 VARIOS 47200.00 1.05%
31.00 AGUA CONTRA INCENDIOS 17764.00 0.40%
32.00 OTROS 17850.00 0.40%
34.00 SALIDAS DE GAS 25800.00 0.58%
35.00 OTROS 10500.00 0.23%
36.00 INSTALACIONES ELECTRICAS 96616.46 2.16%
37.00 ELEVADORES 128318.00 2.86%
38.00 SALIDAS PARA COMUNICACIONES 7597.00 0.17%
39.00 CAJAS DE PASE 2163.00 0.05%
40.00 CONDUCTOS 15273.38 0.34%
41.00 SALIDAS PARA EL SISTEMA DE DETECCION y ALARMAS. 7818.98 0.17%
42.00 CONDUCTOS 3970.50 0.09%

COSTO DIRECTO 4,482,893.62

GASTOS GENERALES 708,141.98

UTILIDAD 448,289.36

SUBTOTAL 5,639,324.96

1.G.V. 1,015,078.49

TOTAL (S/.) 6,654,403.45

TOTAL ($) 1,998,319.35

PRECIO ($/m2) 666.38
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7.1

CONCLUSIONES DEL CAPITULO.

De acuerdo al presupuesto de construccion, el costo de construccion por metro
cuadrado asciende a los US$ 666.38.

Respecto a la incidencia de las partidas mas representativas del proyecto, en la
especialidad de estructuras los trabajos de concreto armado y en arquitectura

los trabajos de pisos y pavimentos son los mas incidentes para la ejecucion de
nuestro proyecto.
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CAPITULO 8: ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO.

8.1  ANALISIS ECONOMICO

En este tdpico analizaremos el estado de ganancias y pérdida, en funcién a todos los
costos, gastos operativos directos e indirectos, tenemos en cuenta que los montos que

figuran no incluyen el impuesto general a las ventas.

DESCRIPCION MONTOS ($)
INGRESOS 4,395,790.61
EGRESOS
Terreno 1,088,981.80
Preoperativos 30,495.76
Construccion 1,693,490.98
Gastos de Administracion 284,236.29
UTILIDAD OPERATIVA 1,298,585.77
Gastos de Promocion 104,341.63
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1,194,244.14
Impuesto a la Renta 352,302.02
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 841,942.12
INCIDENCIA% CON RESPECTO A LA VENTA
Terreno 1,088,981.80 24.77%
Preoperativos 30,495.76 0.69%
Construccion 1,693,490.98 38.53%
Gastos de Administracion 284,236.29 6.47%
Gastos de Promocion 104,341.63 2.37%

Tabla 44. Estado de Ganancias y Pérdidas.
Fuente. Elaboracion propia (2018).
Con respecto a los egresos, el costo de la construccion es el valor mas incidente.
Elaboramos la siguiente estructura de financiamiento del proyecto, en funcion al estado
de ganancias y pérdidas, donde definimos cual vendria a ser el aporte propio y como se

financia el resto del proyecto.

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
INVERSION FINANCIACION
Terreno 1088981.80 Terreno
Preoperativos 35985.00 Preoperativos APORTE
1620000 DE 44.40%
Construccion 1998319.35 Promocion/ Administracion
3648887.87 Al
Administracion 335398.82 Meces Iniciales de Construccion (
Promocion 123123.12
2028887.87 PREVENTAS Y VENTAS 55.60%
Financieros 67079.76

Tabla 45. Estructura de Financiamiento.

Fuente. Elaboracion propia (2018).
Como podemos observar en la Tabla N°45, nuestro proyecto esta financiado por un
aporte inicial que comprende el terreno, gastos pre operativos, la promocion y el 30%

de la administracion y gerencia. Con respecto al resto de la inversion requerida, sera
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financiada por las ventas y preventas del proyecto, respaldado por la velocidad de venta
determinada en funcion al estudio de mercado realizado.
Con el estado de ganancias y pérdidas definidas, procedemos a calcular los indicadores

econdmicos para evaluar la rentabilidad del proyecto.

INDICADORES ECONOMICOS

INGRESOS TOTALES 4,395,790.61

EGRESOS TOTALES 3,201,546.46
MARGEN ANTES DE IMPUESTOS 1,194,244 14
MARGEN DESPUES DE IMPUESTOS 841,942.12
ROS 19.15%
ROI 26.30%
ROE 51.97%

Tabla 46. Indicadores Econémicos.

Fuente. Elaboracion propia (2018).
El proyecto nos da una rentabilidad de 19.15% con respecto a la venta (ingresos), si lo
evaluamos respecto a la inversiéon necesaria (egresos) resulta un margen del 26.30% y
finalmente si con respecto al capital propio e inversion inicial (terreno y pre operativo)
resulta un margen de 51.97%.
En funcién a los resultados, el proyecto es atractivo por los margenes de utilidad

respecto a diversas variables, principalmente a la inversién inicial que se requiere.

8.2  ANALISIS FINANCIERO

Anteriormente se realiz6 el calculo del margen o utilidad que nos da el negocio de forma
algebraica, pero tenemos que tener en cuenta que una vez distribuido en el tiempo,
estos ingresos y egresos nos graficaran diversas situaciones, por ejemplo el tiempo en
el cual se recuperara el dinero, el tiempo necesario donde se proyectara el margen
requerido, como afectara el pago de los impuestos, tanto IGV como el impuesto a la
renta, etc., para ello haremos una evaluacién mediante periodos mensuales.

Los indicadores econdmicos que utilizaremos para la evaluacion del proyecto seran el
VAN (Valor actual neto) y TIR (Tasa interna de Retorno).

En el siguiente grafico apreciaremos el desarrollo del flujo de caja acumulado del
proyecto, posibilitandonos visualizar el punto de equilibrio con respecto a los ingresos y
egresos del proyecto y finalmente estos resultados nos permitiran el célculo del VAN y

TIR, los cuales nos dara una descripciéon mas a fondo del performance del proyecto.
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Grafico 63. Flujo de caja Econémico acumulado - Flujo de caja Financiero o del accionista.
Fuente. Elaboracion propia (2018).
INDICADORES FINANCIEROS
VAN 624054.27
TASA DE DESCUENTO ANUAL 11.00%|TIR MODIFICADA ANUAL 27.05%
TASA DE DESCUENTO MENSUAL 0.87%|TIR MODIFICADA MENSUAL 2.02%
TIR MENSUAL 6.80%
MAX.REQUERIMIENTO DE INVERSION 1324405.97

Tabla 47. Tabla N°47. Indicadores Financieros.

Fuente. Elaboracién propia (2018).
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Grafico 64. Flujo de caja Financiero del Proyecto.

Fuente. Elaboracién propia (2018).
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Debemos resaltar que el grafico N°63 nos ensefia el flujo de caja econdmico acumulado
y financiero o accionista, es decir ambos con similar desarrollo, resulta de esta manera
ya que no se esta utilizando una deuda financiada por una entidad bancaria u otro, ya
que el aporte inicial requerido cubre el maximo requerimiento de inversion descrito en la
tabla N°47, y una vez que empieza la construccion, el proyecto se financiara con las
preventas y ventas para asegurar la finalizacién del proyecto.

Este escenario esta basado en el estudio de mercado oferta realizado, es decir, en la
velocidad de venta promedio estimada, 1 unidad por mes.

En el grafico N°64 presentamos el flujo financiero del proyecto, desde el punto de vista
del desarrollo de este, donde observamos desde el aporte de capital hasta la devolucién
de este a los accionistas, resultando con un VAN FINANCIERO mayor al VAN del flujo

de caja operativo.

8.3  ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Estamos de acuerdo que, para poder llegar a una conclusion sobre la rentabilidad de un
negocio, debemos de evaluar el resultado proyectado no solo en una situacion, sino en
diversas situaciones, asi sean prondsticos pesimistas u optimistas.

El analisis de sensibilidad del proyecto se realizé con las variables mas incidentes del
flujo de caja, es decir el precio de venta, velocidad de venta, costo de construccion y

costo del terreno, resultando lo siguiente:

Precio de venta
6524054 1850 1900 1950 2000 2050 2100 2246 2300
0.30 -312,162 -259,941 -207.720 -155,500 -103,279 -51,058 101,426 157,835
0.40 -193,992 -140,324 -86.656 -32,988 20,680 74,347 231,057 289.019
- 0.50 -84,582 28,673 27,235 83142 139,049 194,955 358,203 418,582
Velocidad de
venta 0.60 49,749 108,551 167,354 226,157 284 959 343,762 515465 578,972
0.70 190,941 252,628 314,316 376,003 437 690 499,378 679,505 746,127
0.80 216,202 278442 340,593 402744 464,895 527,045 708,525 774,695
1.00 169,965 229,165 288,361 347 555 406,247 462,632 624,054 683,728
1.10 498,259 561,941 624,819 687 .674 750,515 813,348 996,773 1,064,612

Tabla 48. Analisis de sensibilidad en funcién al precio y velocidad de venta.

Fuente. Elaboracion propia (2018).

Precio de venta
6524054 1850 1900 1950 2000 2050 2100 2246 2300
760.00 -20,338 40,275 100,889 161,066 220,266 279,466 452,323 516,252
740.00 21,036 81,650 141,710 200,900 260,109 319,300 492,142 555,315
Construccion 720.00 62,411 122,353 181,553 240,753 200,952 359,150 530,765 590,483
700.00 102,997 162,197 221,396 280,596 339,792 398,986 565,578 625,287
666.38 169,965 229,165 288,361 347 555 406,247 462,632 624,054 683,728
630.00 242 444 301,637 360,080 415375 470,668 525,939 687 276 746,931
600.00 301,585 357,006 412,298 467,570 522 837 578.080 739373 799.028

Tabla 49. Analisis de sensibilidad en funcién al precio y costo de construccién.
Fuente. Elaboracion propia (2018).
El analisis que marca la diferencia con respecto a las demas es la realizada entre el
precio de venta y velocidad de venta, nos muestra la mayor debilidad del proyecto.
Al mismo tiempo, presentamos el desarrollo del VAN en funcién a la variacién del precio

de venta y costo de construccion.
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Grafico 66. Desarrollo del VAN en funcion al costo de construccion.

Fuente. Elaboracién propia (2018).

8.4  ANALISIS DE ESCENARIOS

Es importante conocer el punto de equilibrio del negocio a emprender, es por ello por lo

que se realiza con las variables mas criticas, pero al mismo tiempo que nos es mas

posible el control de estas.

Punto de equilibrio

Valor para Van

Variables criticas Valor Base =0 Variacion
Precio del terreno $xm2 2200.00 3870 43.15%
Precio de Venta $xm2 2246.00 1707.02 -231.57%
Costo de la construccion $xm2 666.38 982.22 32.16%
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Grafico 67. Desarrollo del punto de equilibrio del proyecto.

Fuente. Elaboracion propia (2018).

Para realizar un analisis de escenarios, es necesario aplicar variaciones a las variables

mas criticas de nuestro proyecto, es decir: Precio de venta, velocidad de venta y costo

de construccion.

Para ello definimos 3 escenarios:

e Escenario base: Con las condiciones iniciales en funcion al estudio de mercado

oferta.

e Escenario pesimista: con variaciones de: -7% para el precio de venta, +5% costo

de construccion y -15% velocidad de venta.

e Escenario optimista: Con variaciones de: +7% para el precio de venta, -5% costo

de construccion y +15% velocidad de venta.

Con las variaciones en las variables anteriormente definidas, presentamos nuestros tres

escenarios:
. VAN $ VAN $ VAN $
Variables o . o -
Variacion Pesimista Base Variacion Optimista
Precio de venta 2088.78 2246.00 2403.22
Velocidad de Venta 0.85 396744.65 1.00 624054.27 1.15  1010023.44
Costo de construccion 699.703 666.38 633.06

Tabla 50. Analisis de escenarios en funcion a las variables con mas incidencia.

Fuente: Elaboracién propia (2018).
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8.5

CONCLUSIONES DEL CAPITULO

Los indicadores econdémicos nos arroja una rentabilidad de 51.97% del aporte
requerido en la estructura de financiamiento.

Con el estudio de mercado realizado, variables, precios y costos definidos, el
proyecto resulta con un VAN positivo de $ 624,054.27.

La TIR resultante resulta en una TIR modificada del 27.05% anual, la cual es
superior al costo de capital ofertado que se consideré del 11%.

El aporte requerido en la estructura de financiamiento es mayor a la cantidad
maxima de inversion resultante del flujo de caja operativo.

Las variables mas incidentes en el proyecto es la velocidad de venta, precio de
venta y costo de construccion.

El escenario base, considera el estudio de mercado oferta realizado, es decir, en
la velocidad de venta promedio estimada, 1 unidad por mes.

El proyecto resulta con un VAN positivo hasta una variacion de velocidad de
venta hasta 0.4 unidades por mes.

El costo de construccién puede subir hasta un maximo de 32.16% para resultar
un VAN positivo.

Con los cambios en las variables mas incidentes en el escenario mas pesimista,
el proyecto nos resulta con un VAN positivo, lo que demuestra que el proyecto
agregara valor al inversionista de manera segura.

Respecto al flujo financiero del proyecto, resulta un VAN FINANCIERO mayor al
VAN del flujo de caja operativo, lo que demuestra que la gestion financiera esta
agregando valor al proyecto.

En funcién a los analisis econémicos, financieros, escenarios y sensibilidad, se
concluye que el proyecto es rentable y cuenta con respaldo en funcién al estudio

realizado.
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CONCLUSIONES FINALES
Los principales componentes del PBI proyectan crecimientos en los proximos
anos, entre los que destacan la inversién privada (5.2% en 2018 y 7.5% en 2019)
y la inversién publica (14.0% en 2018 y 4.5% en 2019). En un escenario donde
el proteccionismo comercial no escale mas, se proyecta un tipo de cambio entre
3.25y 3.30, lo cual refleja la credibilidad crediticia del pais.
Las perspectivas en el sector construccion son positivas debidas a la
reactivacion de la economia, la inversion en proyectos de infraestructura publica
y privada.
La inversion en el sector inmobiliario tiene una perspectiva positiva por una
recuperacion de las ventas de viviendas, en particular de las viviendas sociales
por el apoyo del gobierno en los subsidios del Fondo Mi vivienda y la reduccién
de las tasas de interés en créditos hipotecarios.
En este contexto de mayores ventas y recuperacion de la actividad econdmica,
se prevé un mayor dinamismo de la inversion en el sector inmobiliario. De
acuerdo con TINSA, en el 1T2018, se registraron 843 proyectos, un incremento
de 12,4% respecto al cierre del 472017, y 14,6 mil viviendas disponibles a la
venta a nivel de Lima Metropolitana.
El sector de Lima Top ha mantenido y mantiene una estabilidad de oferta y
demanda en los ultimos afnos.
Existe una correlacion entre una mayor velocidad de venta con una mayor
calificacion de desempefio en base a los atributos. En nuestro estudio de
mercado, el proyecto con mayor valoracion del cliente es el proyecto Parque
Rivet.
De la cabida arquitecténica contamos con una relacion terreno/venta del 22.73%,
la cual esta dentro de lo permisible para este tipo de proyectos.
Nuestra propuesta de valor va dirigida a entregar al cliente un departamento de
igual equipamiento, igual numero de ambientes y mejor distribucion; pero en
menor area y a menor precio.
Nuestros precios de venta y por metro cuadrado son menores en 30% y 5%
respectivamente a la competencia mejor valorada de la zona, lo cual permite
mayor accesibilidad a la compra.
Los indicadores econdémicos nos arroja una rentabilidad de 51.97% del aporte
requerido en la estructura de financiamiento.
Con el estudio de mercado realizado, variables, precios y costos definidos, el
proyecto resulta con un VAN positivo de $ 624,054.27.
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La TIR resultante resulta en una TIR modificada del 27.05% anual, la cual es
superior al costo de capital ofertado que se consideré del 11%.

El proyecto resulta con un VAN positivo hasta una variacion de velocidad de
venta hasta 0.4 unidades por mes, un 60% menor a la velocidad de ventas
considerada en el escenario base, igual a 1.0 unidades por mes. El VAN resulta
positivo hasta una variacién del +32.16% del costo de construccion.

Respecto al flujo financiero del proyecto, resulta un VAN FINANCIERO mayor al
VAN del flujo de caja operativo, lo que demuestra que la gestion financiera esta
agregando valor al proyecto.

Con los cambios en las variables mas incidentes en el escenario mas pesimista,
el proyecto nos resulta con un VAN positivo, lo que demuestra que el proyecto

agregara valor al inversionista de manera segura.
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ANEXON°1:FLUJODECAJAOPERATIVO

Informacién del Proyecto ALCANCES CANTIDAD 19 20 21 22 23 24
Terreno: Terreno 0.00
Area (m2) 479.80 Disefo 3.00
Precio ($xm2) 2200.00 Preventa 3.00
Gastos legales 3000.00 Venta 7.00
Imp. Alcabala (3%) 30421.80 Construccion 12.00
Cabida Arquitectonica: Entraga de inmuebles 3.00 _:
N° departam. (und) 10.00
Area promedio x dpto (m2) 196.20 DESCRIPCION Totales
Area vendible dpto (m2) 1962.00 INGRESOS:
N° estac. (und) 30.00 VENTA EN UNIDADES:
N° estac.visitas (und) 3.00 Preventa 3.00 1.00 1.00 1.00 - - - - - - - - - - - - - - - - - -
N° Depositos (und) 10.00 Venta 7.00 = > > 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 = = - - - - - - - - -
Area a construir: TOTAL VENTAS 10.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 S S B - - - B B - - -
En superficie y sotanos (m2) 2998.75
Cabida Arquitectonica: INGRESOS:
Gastos Preoperativos ($.xm2) 12.00] Departamentos 4406652.00 440,665.20 440,665.20 440,665.20 440,665.20 440,665.20 440,665.20 440,665.20 440,665.20 440,665.20 440,665.20 - - - - - - - - - - -
Duracién estudios (meses) 3.00 Estacionamientos 363738.74 36,373.87 36,373.87 36,373.87 36,373.87 36,373.87 36,373.87 36,373.87 36,373.87 36,373.87 36,373.87 = = - - - - - - - - -
Desembolso Gastos Preop. 3.00 Depositos 21021.02 2,102.10 2,102.10 2,102.10 2,102.10 2,102.10 2,102.10 2,102.10 2,102.10 2,102.10 2,102.10 - - - - - - - - - - -
Costo de construcciéon: TOTAL INGRESOS 4791411.76 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 o o - - - - - - - - -
Costo de construccién (S/.xm2) 666.38| DESEMBOLSOS:
Duracién (meses) 12.00 Separacion
Desembolso Costo de Constr. 12.00]| Cuota Inicial 958282.35 95,828.24 95,828.24 95,828.24 95,828.24 95,828.24 95,828.24 95,828.24 95,828.24 95,828.24 95,828.24 - - - - - - - - - - -
Costo Indirectos: Saldo 3833129.41 = 383,312.94 383,312.94 383,312.94 383,312.94 383,312.94 383,312.94 383,312.94 383,312.94 383,312.94 383,312.94 = - - - - - - - - -
Costo de Gerenciam. y Adm. 0.07 TOTAL FONDOS EN CUENTA RECAUDADORA 4791411.76 95,828.24 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 383,312.94 - - - - - - - - - -
Gastos de ventas y publicidad 123123.12 TOTAL FONDOS DISPONIBLE 4791411.76 - - = 1,533,251.76 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 479,141.18 383,312.94 - - - - - - - - - -
Tiempo de ventas 10.00
Mercado EGRESOS
Precio promedio dpto (S/.xm2) 2246.00 TERRENO:
Precio prom. Estacionamiento (xestac.)| 12124.62 Costo terreno 1055560.00| 1,055,560.00
Precio prom. Deposito (xestac.) 2102.10| Notarial y Registral 3000.00 3,000.00
Velocidad ventas - etapa preventa (un 1.00] Alcabala 30421.80 30,421.80
Periodo estimado venta (meses) 12.00]| TOTAL COSTO DEL TERRENO 1088981.80( 1,088,981.80
Preventa exigida (und) 3.00 PREOPERATIVOS:
Inicio entrega de inmuebles terminado 3.00| Disefio del producto 35985.00 11,995.00 11,995.00 11,995.00
Cantidad de estacionamientos x dep 3.00 TOTAL COSTO PREOPERATIVOS
Desembolsos CONSTRUCCION:
Separaci6n con Cuota inicial (%) 0.20 Costo construccién 1998319.35 = = = 16,325.50 124,707.07 161,932.18 209,125.88 232,015.74 233,189.23 246,288.73 237,181.90 182,332.34 133,698.21 129,796.36 91,726.22 - - - - - -
Fecha Pago cuota inicial (dias) 15.00] TOTAL COSTO DE CONSTRUCCION 1998319.35 = = = 16,325.50 124,707.07 161,932.18 209,125.88 232,015.74 233,189.23 246,288.73 237,181.90 182,332.34 133,698.21 129,796.36 91,726.22 - - - - - -
Pago saldo (%) 0.80 GERENCIA/ADMINISTRACION Y VENTAS
Fecha Pago Saldo (dias) 30.00 Gastos de Gerenciam. y Adm. 335398.82 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56
Tributos: Gastos de ventas y publicidad 123123.12 12,312.31 12,312.31 12,312°31 12,312.31 12,312.31 12,312.31 12,312.31 12,312.31 12,312.31 12,312.31 - - - - - - - - - - -
IGV venta (%) 0.09 - - - - - - - - - -
IGV Compra (%) 0.18 TOTAL COSTOS INDIRECTOS 458521.95 14,582.56 14,582.56 14,582.56 26,894.87 26,894.87 26,894.87 26,894.87 26,894.87 26,894.87 26,894.87 26,894.87 26,894.87 26,894.87 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 14,582.56 -
Imp. Renta (%) 0.30
1 UIT (S.) 4150.00 IMPUESTOS:
Costo de capital: Impuesto a la Renta 335532.08 - - o o = = = = = = = = = = = = - - - - - 134,212.83 134,212.83 67,106.42 -
WACC o CPPC (%) Anual 0.11 IGV por pagar al Estado 126356.01 - - - - - 27,106.71 35,459.51 32,969.18 16,436.40 10,757.99 3,558.95 67.28 - - - - - - - - - - - - -
WACC o CPPC (%) Mensual 0.01 TOTAL IMPUESTOS: 461888.09 - o S S o 27,106.71 35,459.51 32,969.18 16,436.40 10,757.99 3,558.95 67.28 o o o o - - - - - 134,212.83 134,212.83 67,106.42 -
Gastos por financiamiento 0.01 TOTAL COSTOS Y GASTOS (INVERSION) 4043696.19( 1,088,981.80 26,577.56 26,577.56 26,577.56 26,894.87 54,001.58 62,354.38 76,189.55 168,038.34 199,585.04 239,579.70 258,977.89 260,084.10 273,183.60 251,764.46 196,914.90 148,280.77 144,378.92 106,308.78 14,582.56 14,582.56 148,795.39 148,795.39 81,688.97 -
Tiempo del proyecto 23.00
Unidades entregadas por mes 4.00 FLUJO DE CAJA ECONOMICO HUBHARBHE -26,577.56 -26,577.56 -26,577.56 -26,894.87 -54,001.58 -62,354.38 | 1,457,062.22 311,102.84 279,556.14 239,561.47 220,163.29 219,057.08 205,957.58 131,548.48 -196,914.90 -148,280.77 -144,378.92 -106,308.78 -14,582.56 -14,582.56 -148,795.39 -148,795.39 -81,688.97 -
FLUJO DE CAJA NETO ACUMULADO 145,096.91 456,199.75 735,755.89 975,317.36 | 1,195,480.65 | 1,414,537.73 | 1,620,495.31 | 1,752,043.79 | 1,555,128.90 | 1,406,848.13 | 1,262,469.21 | 1,156,160.44 | 1,141,577.88 | 1,126,995.32 978,199.93 829,404.54 747,715.57 747,715.57
FLUJO DEL IGV
IGV VENTAS - o > > 7,912.42 39,562.12 39,562.12 39,562.12 39,562.12 39,562.12 39,562.12 39,562.12 39,562.12 39,562.12 31,649.69 o N N N N N N N - .
IGV COMPRAS - 4,054.20 4,054.20 4,054.20 4,102.61 4,102.61 4,102.61 6,592.94 23,125.72 28,804.13 36,003.17 39,494.84 39,673.85 41,672.07 38,404.75 30,037.87 22,619.10 22,023.90 16,216.59 2,224.46 2,224.46 2,224.46 2,224.46 2,224.46 -
DIFERENCIA - -4,054.20 -4,054.20 -4,054.20 3,809.82 35,459.51 35,459.51 32,969.18 16,436.40 10,757.99 3,558.95 67.28 -111.73 -2,109.96 -6,755.06 -30,037.87 -22,619.10 -22,023.90 -16,216.59 -2,224.46 -2,224.46 -2,224.46 -2,224.46 -2,224.46 -
CREDITO FISCAL ACUMULADO - 4,054.20 8,108.41 12,162.61 8,352.80 > > > o o S S 111.73 2,221.69 8,976.74 39,014.61 61,633.71 83,657.61 99,874.21 102,098.66 104,323.12 106,547.58 108,772.04 110,996.50 110,996.50
IGV POR PAGAR AL ESTADO - o > > o 27,106.71 35,459.51 32,969.18 16,436.40 10,757.99 3,558.95 67.28 S o o o N N N N N N N - .
IMPUESTO A LA RENTA
Venta - - - 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 = = - - - - - - - - -
Venta acumulada o S > 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00 7.00 8.00 9.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00
Construccién
Saldo inicial por entregar > > = 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00 7.00 8.00 9.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 6.00 2.00 -
Programa de entrega o > > o > > > o o S S S o o o N N N N N 4 4 2
saldo final por entregar = = = 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00 7.00 8.00 9.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 6.00 2.00 - -
% avance de entrega de viviendas - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 0.40 0.40 0.20 -
Pago Impuesto a la Renta o o o o o o o o o o o o o o o - - - - - 134,212.83 134,212.83 67,106.42 -




ANEXO N°2: CERTIFICADO DE PARAMETROS URBANISTICOS Y EDIFICATORIOS DEL TERRENO

MIRAFLORES RFOC/km
CIUBAD % HEROICA
e MUNICIPALIDAD DE

MIRAFLORES

CERTIFICADO DE PARAMETROS URBANISTICOS Y EDIFICATORIOS
N° 1248-2018-SGLEP-GAC/MM

Ley N° 29090 de fecha 25/09/2007 y su Reglamento aprobado por D.S. N° 011-2017-VIVIENDA de fecha 15/05/2017

FECHA DE EMISION 5 09/11/2018 FECHA DE CADUCIDAD: 09/11/2021

EXPEDIENTE N° : 009145 - 2018

PROPIETARIO P

SOLICITANTE GIL SANCHEZ JORGE LUIS |

DATOS DEL TERRENO

CODIGO CATASTRAL 22 - 0647 - 017 N° DE UNIDADES EN EL LOTE CATASTRAL. 1

UBICACION AV. GRAL. ERNESTO MONTAGNE N° 321 - 325 4 INMUEBLE EN QUINTA: NO
PROLONGACION

LRSENIADICN AURORA ZONA A Manzana: - Lote : - Sub lote: -

LA MUNICIPALIDAD DE MIRAFLORES CERTIFICA QUE AL TERRENO INDICADO LE CORRESPONDEN LOS SIGUIENTES PARAMETROS:

ZONIFICACION : - RDB (RESIDENCIAL DE DENSIDAD BAJA)
AREA DE TRATAMIENTO s i
SECTOR URBANO : A
USOS COMPATIBLES DE ACUERDO AL INDICE DE USOS PARA LA UBICACION DE LAS ACTIVIDADES URBANAS DEL DISTRITO
DE MIRAFLORES, APROBADO CON ORD N° 1012-MML DE FECHA 29/04/2007
USOS PERMISIBLES VIV. UNIF. / VIV. MULTIF.
AREA DE LOTE NORMATIVO 300.00 m2
FRENTE DE LOTE NORMATIVO 10.00 ml
AREA LIBRE 35 %
ALTURA DE EDIFICACION 5 pisos;, |

AREAS MINIMAS DE VIVIENDA Y ESTACIONAMIENTO MINIMO

[ DORMITORIOS r AREA MiNIMA ] ESTACIONAMIENTOS(*) ]
3 DORMITORIOS 180 m2 3 estac. X viv.
(*)incrementar el 10% del numero total de 2 DORMITORIOS 150 m2 3 estac. X viv.
estacionamientos para visitas 1 DORMITORIO

100 m2 2 estac. X viv.
20% de unidades de vivienda como maximo 2

CARACTER VIAL, ALINEAMIENTO. AISLAMIENTO Y RETIRO FRONTAL POR VIA :

" ALINEAMIENTO JARDIN DE
CARACTER VIAL NOMBRE DE LA VIA DE FACHADA AISLAMIENTO RETIRO FRONTAL
NIVEL METROPOLITANO AV. GRAL. ERNESTO MONTAGNE 20.0 ml 5.00 ml

(1) Segun Ord. N° 342/MM, Art. 6°, literal a): “en las zonas residenciales los pisos tendran un maximo de 3.00 m. de altura y en zonas comerciales los pisos tendran un
maximo de 3.60 m. de altura. Para efectos del computo de la altura se debera tener en cuenta que los pisos que superen las alturas indicadas serdn considerados
como doble altura, con el numero de pisos que corresponda segun la altura propuesta...”

NOTAS:

- El area, frente y demas linderos del lote deberan ser verificados con documentacion inscrita en los Registros Publicos.

- El presente certificado no acredita propiedad ni acumulacion, subdivision y/o rectificacion de areas y linderos de lote
- Las medidas del alineamiento de fachada y del jardin de aislamiento fueron obtenidas del Sistema de Informacion Geografico Catastral (GISCAT).

EL PRESENTE CERTIFICADO NO CONSTITUYE AUTORIZACION Y/O LICENCIA PARA EDIFICAR
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M MUMNICIPALIDAD DE MIRAFLORES
GERENCI4 DE DESARROLLO URBANO

Y MEDIO AMBEENTE
SUBGERENCIA DE CATASTRO
Fecha: 09/11/2018
Hora: 10:03:07
CODIGO CATASTRAL: 0647017
UBICACION DEL PREDIO: AV. GRAL. ERNESTO MONTAGNE

5.00 6,00 2.00
E: 201
PALWA
2,00 6.00 600 200

a1

325

339

347
34
351

Nota: Consultar las  [V] COTAS SECCIONES de las vias, ademas de los Parametros Urbanisticos y Edificatorios del Distrito
de Miraflores, desplegando las capas de PLANEAMIENTO, en el mapa del distrito, publicado en la pagina Web de la
Municipalidad de Miraflores, en la siguiente direccion: http://sig.miraflores.gob.pe/miraflores/ )
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