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RESUMEN

El gerente de ADI Peru, Rodolfo Bragagnini comento, a través del diario El Comercio,
que se tiene una demanda de casi 800 mil viviendas para el alquiler, de la cual solo se esta
cubriendo el 4%, dejando asi una gran brecha, que se encuentra en continuo crecimiento debido
a la migracion de personas de provincia y de migrantes de otros paises a la ciudad de Lima, y
que en la actualidad solo se atiende de mediante el modelo convencional de alquiler (Roque,
2019). La solucion ante este problema radica en fomentar el alquiler formalizado y masivo que
permita atender la necesidad de un hogar. Es por ello, que nace la alternativa del renting,
también llamado renta residencial o multifamily, como una solucidon para acortar la brecha
existente de vivienda en el Peru. El sistema renting es un modelo de proyecto inmobiliario que
consiste en un conjunto de departamentos, de uno o dos dormitorios, disefiados exclusivamente
para el alquiler, en donde existe una administracion encargada de la gestion de los alquileres y
el mantenimiento del edificio (Barrios et al., 2021). Estos departamentos pueden pertenecer a
uno o mas duefios, a través de la venta de los inmuebles a personas interesadas en generar
ingresos mensuales por el alquiler de la vivienda. El interés por la inversion en la compra de
departamentos para el alquiler proviene de la estabilidad de precios que presenta Lima
Metropolitana, como una de las ciudades mas seguras para invertir en Latinoamérica
(Properati, 2019). De modo que este modelo de proyecto inmobiliario no solo presta solucion
a la demanda insatisfecha de alquiler, sino que, ademds, genera opciones de inversion
inmobiliaria. Es por ello, que la presente tesis pretende fomentar este tipo de proyectos a través
de la presentacion de una metodologia para el desarrollo de un proyecto inmobiliario bajo el

sistema renting.

El desarrollo de la tesis comienza con la identificacion del problema sobre la demanda

insatisfecha de viviendas para el alquiler que puede ser solucionada mediante la generacion de
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proyectos inmobiliarios desarrollados en el modelo renting que permiten el alquiler masivo y
formalizado, que impulsa a tener como objetivo la elaboracion de un plan para el desarrollo de
este tipo de proyectos. Esta situacion, genera la principal pregunta de investigacion de la tesis:
(Como elaborar una propuesta de plan para el desarrollo de un proyecto inmobiliario bajo el
sistema renting en Lima Metropolitana, 2021? Para resolver esta pregunta, se realiza una
revision de la literatura que permite identificar y definir las etapas y procesos para el desarrollo
de proyectos inmobiliarios. Las etapas, identificadas como el estudio de mercado, analisis de
factibilidad y planificacion; y sus respectivos procesos seran validadas a través de una encuesta
a cinco expertos del sector. Luego de ello, se procede a realizar el andlisis de un caso de estudio
siguiendo la metodologia planteada anteriormente. Para el estudio de mercado, se analiza la
situacion actual de la industria, el comportamiento de los precios de venta y alquiler, y la
rentabilidad de los distritos de Lima, con ello, se definen las variables de segmentacion del
mercado. Para el andlisis de la factibilidad, se decide la ubicacién del proyecto; se elabora la
cabida arquitectonica; se definen los precios de venta y alquiler de los departamentos; y se
evalua la rentabilidad para la empresa inmobiliaria y para el inversionista mediante el TIR y
VAN del flujo de caja. Finalmente, para la planificacion se identifican los procedimientos,
tramites y documentos que deben elaborarse desde el aspecto técnico, econdmico, financiero y

comercial.

Una vez completado el estudio de caso se procede a elaborar una propuesta preliminar
de plan para el desarrollo de proyectos inmobiliarios bajo modelo renting. Esta propuesta se
somete a juicio de expertos mediante una entrevista a cinco profesionales del sector, los cuales
validaran el contenido y utilidad del plan. Con ello, se elabora la propuesta final de plan para
el desarrollo de proyectos inmobiliarios bajo modelo renting, la cual servird como guia para
comprender el modelo renting y tener éxito en su desarrollo, orientada a los desarrolladores

inmobiliarios que tengan interés por ejecutar este tipo de proyectos.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1. Antecedentes y contexto actual

El crecimiento del sector inmobiliario en el Perd comenzé en el afo 2006 como
resultado de una mejora en la economia del pais y de un crecimiento democratico de gran escala
que increment6 la demanda de viviendas principalmente en la capital (Nexo Inmobiliario,
2020). El reporte del BBVA Research (2019) sobre el sector inmobiliario en Lima
Metropolitana muestra la existencia del aumento constante de las ventas de departamentos
como resultado de la atencion de muchas empresas inmobiliarias antes la demanda de viviendas
antes mencionada. No fue hasta el afio 2015 y 2016 que se presento una gran caida en la venta
de departamentos; sin embargo, esta fue superada rapidamente en los afos siguientes (Ver
Figura 1.1). Pese a esta caida, los precios de venta de los departamentos no mostraron un
descenso, sino que, por el contrario, se mantuvieron en un continuo crecimiento demostrando

la estabilidad que presenta el sector inmobiliario (BBVA Research, 2019).
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Figura 1.1. Ventas de departamentos nuevos

Tomado de BBVA Research (2019) Informe Estadisticos - Mercado Inmobiliario - Julio 2020



En el 2019, la venta de departamentos se mantuvo constante a lo largo de los meses;
sin embargo, fue para el 2020 donde la situacién cambidé completamente. En marzo, con la
llegada del COVID-19 a nuestro pais, se declar6 el estado de emergencia y cuarentena nacional
que durd mas de 100 dias y paralizé completamente a toda la poblacion. Esta situacion produjo
una crisis econdmica que llevo a una caida del PBI del 13% en el Perti, la mayor en América
Latina, lo que afecto considerablemente al mercado inmobiliario. La venta de departamentos
en marzo bajé mas de un 60% y continué su descenso durante el mes de abril tal y como se
observa en la Figura 1.2. Asi mismo, el precio de venta por metro cuadrado se redujo en un
4.1% y el del alquiler en 2.1% (HPC, 2020); y la rentabilidad de la inversion en viviendas para

el alquiler en Lima para el 2020 disminuy6 en un 4.57% con respecto al afio (Gestion, 2020).
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Figura 1.2. Datos Historicos de Ventas en U.I

Tomado de ADIPERU (2020) Mercado de viviendas nuevas y oficinas prime en Lima Metropolitana

Sin embargo, la demanda insatisfecha de viviendas en Lima Metropolitana, acumulada
a través de los afios, ha permitido que la venta de unidades inmobiliarias se recupere con
rapidez, aumentando considerablemente en mayo y los meses siguientes. Segun reportes del
ASEI Peru, se espera que el sector inmobiliario tarde entre seis a nueve meses en recuperar la

estabilidad que consolidaba previo a la llegada de la pandemia (Oblitas, 2020).



1.2. Planteamiento del problema

El gerente de ADI Peru, Rodolfo Bragagnini comento, a través del diario El Comercio,
que se tiene una demanda de casi 800 mil viviendas para el alquiler, de la cual solo se esta
cubriendo el 4%, dejando asi una gran brecha, que se encuentra en continuo crecimiento debido
a la migracién de personas de provincia y de migrantes de otros paises a la ciudad de Lima, y
que en la actualidad solo se atiende de mediante el modelo convencional de alquiler (Roque,
2019). La solucion ante este problema radica en fomentar el alquiler formalizado y masivo que
permita atender la necesidad de un hogar. Es por ello, que nace la alternativa del renting,
también llamado renta residencial o multifamily, como una solucion para acortar la brecha

existente de vivienda en el Peru.

Frente a la nueva preferencia de los compradores jovenes hacia la inversion de sus
inmuebles, las empresas inmobiliarias estdin comenzando a generar proyectos orientados en
exclusiva al alquiler de departamentos. Una de las tendencias que esta llegando a nuestro pais
y que esta enfocada a este sistema es la renta residencial, o también llamado Renting, un modelo
de proyecto inmobiliario que consiste en un conjunto de departamentos, de uno o dos
dormitorios, disenados exclusivamente para el alquiler, en donde existe una administracion
encargada de la gestion de los alquileres y el mantenimiento del edificio (Barrios et al., 2021).
Estos departamentos pueden pertenecer a uno o mas duefios, a través de la venta de los
inmuebles a personas interesadas en generar ingresos mensuales por el alquiler del
departamento. Los departamentos se suelen vender amoblados de modo que el arrendatario se
ahorra gastos adicionales. Ademas, incluye areas comunes y un sistema de administracién

eficiente que permite la solucion rapida y efectiva de problemas con el inmueble.

Los edificios de departamentos disefiados exclusivamente para el alquiler se desarrollan

principalmente en Europa y los Estados Unidos; sin embargo, Latinoamérica no se queda atras



y ha empezado a incursionar en esta nueva tendencia. En Chile ya se vienen desarrollando
proyectos de renta residencial desde el 2010 y para el 2020 ya se cuentan con 51 edificios de
este tipo que suman en total cerca de 12 mil unidades inmobiliarias de alquiler (Rivera, 2020).
Asi pues, la transnacional inmobiliaria chilena Actual Corp. viene impulsando la renta
residencial en el Peru a través de la empresa Actual Inmobiliaria (Reyes, 2019). Sin embargo,
esta no es la unica empresa que promueve proyectos de este tipo. La empresa Lider Grupo
Constructor ha sido la primera en desarrollar un edificio de departamentos bajo el sistema de
renta inmobiliaria llamado MODO, el cual estd dirigido principalmente a estudiantes
universitarios debido a su ubicacion estratégica contigua a la Pontificia Universidad Catoélica
del Pert, y la inmobiliaria Edifica posee también un programa de renta inmobiliaria para los
inversionistas que apuesten por generar ingresos en sus proyectos, en el cual la empresa
inmobiliaria construye departamentos que seran vendidos a inversionistas o personas naturales
interesadas en la inversion y gestionados por una empresa administradora encargada del
manejo del alquiler y otros servicios relacionados, que brinda la facilidad de adquirir bienes

inmuebles sin perder tiempo en la gestion que involucra (Edifica, 2019).

Ante este contexto, se hace evidente la necesidad de las empresas inmobiliarias por
comprender los detalles y procesos que involucra el desarrollo de proyectos de departamentos
bajo el sistema renting. Por ello, que la presente tesis pretende fomentar este tipo de proyectos
a través de la presentacion de una metodologia para el desarrollo de un proyecto inmobiliario

bajo el sistema renting.

1.3. Preguntas de Investigacion

Pregunta General: ;Como elaborar una propuesta de plan para el desarrollo de un

proyecto inmobiliario bajo el sistema renting en Lima Metropolitana, 2021?



Preguntas especificas:

(Como identificar las etapas y procesos para el desarrollo de proyectos inmobiliarios
bajo el sistema renting bajo conceptos tedricos y validarlos por expertos?

(Como realizar un estudio de mercado para evaluar la rentabilidad de la inversion
en el alquiler en diferentes distritos de Lima Metropolitana, 2021?

(Como analizar la factibilidad de un proyecto en el sistema renting bajo
determinadas caracteristicas en Lima Metropolitana, 2021?

(Como desarrollar la planificacion técnica, econdmica y financiera del proyecto tipo

renting en Lima Metropolitana, 20217

1.4. Objetivos

Objetivo General: Elaborar una propuesta de un plan para el desarrollo de un proyecto

inmobiliario bajo el sistema renting en Lima Metropolitana, 2021

Objetivos especificos:

Identificar las etapas y procesos para el desarrollo de proyectos inmobiliarios bajo
el sistema renting bajo conceptos teoricos y validarlos por expertos

Realizar un estudio de mercado para evaluar la rentabilidad de la inversion en el
alquiler en diferentes distritos de Lima Metropolitana, 2021

Analizar la factibilidad de un proyecto en el sistema renting bajo determinadas
caracteristicas en Lima Metropolitana, 2021

Desarrollar la planificacion técnica, econdmica y financiera del proyecto tipo renting

en Lima Metropolitana, 2021



1.5. Justificacion

El mercado inmobiliario de venta y alquiler de viviendas en el Pert viene creciendo a
gran escala sobre todo en Lima Metropolitana. La estabilidad y crecimiento de los precios de
inmuebles permiten que esta ciudad sea considerada una de las mas seguras para invertir de
Latinoamérica (Properati, 2019). Asi mismo, la necesidad de alquiler debido a las migraciones
de estudiantes y profesionales de los diferentes departamentos del Pert que llegan a la capital
en busca de mejores oportunidades y rentan departamentos con una ubicacion estratégica cerca
a sus centros de estudios o laborales por periodos intermedios y posteriormente se consolidan

comprando una vivienda en la zona de su preferencia.

Por ello, es que son cada vez mas los interesados en la inversion en departamentos para
alquiler; sin embargo, existen algunas caracteristicas sobre los tramites y toma de decisiones
que pueden ocasionar que el proceso de la inversion se torne complicada, que se realice una
compra equivocada o se desista de hacerlo. Por un lado, es necesario realizar un estudio de
mercado donde se considere la ubicacion del departamento, la zona urbana y alrededores, la
cantidad de dormitorios, la accesibilidad de transporte, entre otros detalles. Por otro lado, una
vez realizada la compra, se debe realizar una serie de tramites legales para realizar el contrato
de alquiler, el cual debe incluir todas las clausulas necesarias para garantizar una renta segura
y exitosa; amoblar el inmueble para que sea mas atractivo y eficiente para el inquilino; e invertir
tiempo en visitar regularmente la propiedad, con el fin de asegurar que esté en buenas
condiciones. Todos estos procesos han impulsado a las empresas inmobiliarias a generar
proyectos que solucionen las dificultades de inversion para poder obtener una mayor cantidad

de clientes que inviertan en sus departamentos.

Los proyectos de departamentos bajo el sistema renting, destinados exclusivamente al

alquiler y con un servicio que administre la renta, resuelve los problemas antes mencionados



pues realiza un estudio de mercado previo que garantiza la rentabilidad de la inversion para
alquiler y evita los sobre tiempos de gestionar la renta del departamento y gastos de
amoblamiento y mantenimiento; por lo cual, el inversionista solo tendra que preocuparse por
recibir sus ingresos mensuales. Ademas, este tipo de proyectos no solo ofrecen a la venta los

departamentos, sino también areas comunes y servicios adicionales.

Un claro ejemplo de proyectos bajo este sistema es el edificio MODO, de la empresa
Lider Grupo Constructor, ubicado en San Miguel y contiguo a la Pontificia Universidad
Catolica del Pert. En este proyecto se venden departamentos exclusivamente para alquiler,
donde el titulo de propiedad incluye un porcentaje de las areas comunes del edificio. Ademas,
brinda un servicio de administracion encargado de la busqueda y seleccion de residentes que

estandariza el proceso y condiciones de alquiler (Reyes, 2019).

1.6. Limitaciones

El estudio de caso del presente trabajo de investigacion estard limitada a recolectar
informacion de los principales distritos de Lima Metropolitana tales como son: Barranco, La
Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro, Surco, Jestis Maria, Lince, Magdalena, Pueblo
Libre, San Miguel y Surquillo. Ademas, estard orientado principalmente a los Niveles

Socioeconémicos By C.



CAPITULO 2. MARCO TEORICO

2.1. Definiciones

Para desarrollar adecuada el presente trabajo de investigacion, se definirdn los

principales procesos o términos utilizados.

2.1.1. Relacionados al Estudio de Mercado

e Mercado inmobiliario: Esta formado por personas naturales, juridicas y entidades que
tienen la necesidad de obtener un inmueble ya sea por un tiempo determinado o de
manera definitiva (Garcia Villacorta, 2019, p. 29).

e FEstudio de Mercado: Es un analisis de la demanda general de un producto inmobiliario
(Miles, 2015, p. 777). Su objetivo es delimitar el area donde se desarrollara el proyecto,
estudiar las caracteristicas del medio que pueden influir en su desempefio, determinar
las caracteristicas generales del producto que se ofrecerd y estimar los precios objetivos.
(Orjuela y Sandoval, 2002, p. 11).

e Variables de Segmentacion: La segmentacion es la clasificacion de un grupo de
poblacion en segmentos mas pequefios que permitan identificar adecuadamente al
publico objetivo. (Miles, 2015, p. 780).

e Niveles Socioeconomicos: Segin Gottfried (1985), el nivel socioeconomico (NSE) es una
medida que combina lo econdmico y sociologico de la preparacion laboral de una persona y de
la posicion econdmica y social, del individuo o su familia, en relacion a otros. La Asociacion
Peruana de Empresas de Investigacion de Mercado (APEIM) identifica las siguientes variables
para la construccion de los Niveles Socioeconoémicos en el Peru: del jefe de hogar y su familia,

su nivel educativo, sistema de salud, material de vivienda, conexiones del bafio; de los bienes

y servicios, y sus posesiones.



2.1.2. Relacionados al Analisis de Factibilidad

e FEstudio de Factibilidad: Es una combinacion entre un estudio de mercado y un estudio
econdmico que otorga al inversor conocimientos sobre el entorno y los resultados y
rendimientos que se esperan de la inversion. (Miles, 2015, p. 774).

e Cabida arquitectonica: Aquella que permite identificar lo que es posible construir en
un terreno basado en los parametros urbanisticos de la zona. Asi mismo, determina
como aprovechar al maximo los metros cuadrados disponibles y conocer el potencial
del terreno.

e Parametros urbanisticos: De acuerdo a la Sociedad Peruana de Bienes Raices, es un
documento en el que se indican los pardmetros de disefio y normas técnicas que debe
tener en cuenta el arquitecto-proyectista. Es emitido por las municipalidades y es
indispensable para la obtencion de la licencia de edificacion.

e Rentabilidad: Es un indicador que mide la relacion entre el beneficio (utilidad) obtenido
en una inversion versus el capital invertido. (Alzate, 2013).

e Flujo de caja: Es un indicador de las entradas y salidas de dinero de una empresa o
proyecto determinado en funcion del tiempo por un periodo determinado.

e Valor actual neto (VAN): Es un indicador financiero con el que se determina la
viabilidad de un proyecto en el cual se analizan los ingresos y egresos del proyecto,
descontando la inversion inicial para calcular la ganancia que obtienes al hacer la
inversion. Si el VAN > 0, entonces es bueno y el proyecto es viable,

e Tasa interna de retorno (TIR): Es un indicador de la rentabilidad que ofrece la inversion
a traveés del porcentaje del beneficio o pérdida que tendra la inversion. También puede

definirse como la tasa de descuento que genera que el VAN sea igual a cero.

2.1.3. Relacionados al Planeamiento:
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e Financiamiento: Es el proceso por el cual una persona o una empresa capta fondos para
solventar la adquisicion de bienes o servicios o para realizar una inversion.

e Cronograma: Es una herramienta grafica en la que se detallan las actividades que se
deben llevar a cabo en un tiempo determinado durante el desarrollo de un proyecto.

e Presupuesto: Es una cantidad de dinero que es necesaria para realizar un determinado
nimero de gastos para desarrollar un proyecto. Es una cifra que se calcula de manera

anticipada con el fin de estimar el coste del proyecto.

2.1.4. Relacionados al Cierre de proyecto

e Declaratoria de fabrica: Es la inscripcion de una construccion en el Registro de
Predios, donde se consignan las caracteristicas y condiciones técnicas de una obra.

e Conformidad de Obra: Es un procedimiento por el cual la municipalidad realiza una
inspeccion fisica y ocular de la obra finalizada verificando que lo indicado en la
declaratoria de fabrica y en los planos de la licencia se haya cumplido adecuadamente.

o Unidades Inmobiliarias: Son los departamentos, viviendas, estacionamientos,
depositos, locales comerciales y oficinas que forman parte de un proyecto y se colocan
a la venta o alquiler del publico.

e [ndependizacion: De acuerdo con la Sunarp, es el acto de abrir una partida registral para
cada unidad inmobiliaria que contiene el proyecto. Es la separacion fisica de las partes
que componen el predio principal de modo que cada una de las unidades inmobiliarias
puedan ser de propiedad exclusiva del cliente.

e Reglamento Interno: Es el conjunto de disposiciones que regulan la propiedad en el que
se indican los derechos y obligaciones de los propietarios; la relacion de servicios

comunes; los porcentajes de participacion que correspondan a cada propietario en los
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bienes comunes y en los gastos comunes; el régimen de la junta de propietarios; asi

como cualquier otro pacto licito (Gaceta Juridica, 2004).

2.2. Conceptos previos

Para iniciar con un proyecto inmobiliario se deben de analizar diferentes factores tales
como el aspecto comercial y econdmico que permitan evaluar la viabilidad de las operaciones
con el fin de obtener ganancias aceptables dentro de los rangos establecidos. En el libro “Real
Estate Development: Principles and Process”, de Miles, Berens & Weiss (2015), se exponen
los principales y mas reconocidos procesos para desarrollar un proyecto inmobiliario, en los

cuales se basara la presente investigacion.

En primer lugar, se sugiere que se limiten las variables de segmentacion mediante un
estudio de mercado en el que se consideren los niveles socioecondémicos, a fin de delimitar
quienes seran los usuarios finales del proyecto; la ubicacion de proyectos similares de éxito, de
modo que sirvan como modelo o referencia; y las preferencias y gustos del publico objetivo.

De esta manera, se podra orientar el producto a las necesidades del cliente.

En segundo lugar, se elegira la ubicacion y distrito donde se desarrollara el proyecto en
base a diferentes caracteristicas del terreno y los parametros urbanisticos del distrito. Con ello,
se desarrolla la cabida arquitectonica para realizar una definicion clara del proyecto y analizarlo
en base al grado de relevancia, grado de innovacién y oportunidad por precio. Bajo estos
criterios, se podra analizar si el producto presenta las caracteristicas adecuadas para tener éxito
en el mercado. Caso contrario debe volver a desarrollarse una cabida hasta que se logren los

objetivos anteriormente planteados.

En tercer lugar, se debe verificar que el proyecto que el proyecto sea rentable mediante

un analisis financiero en base a un presupuesto que presente una proyeccion de los ingresos y
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egresos del proyecto para medir la rentabilidad y viabilidad del proyecto a través de los

siguientes indicadores:

e VAN (Valor Actual Neto) > 0
e Rentabilidad Adecuada entre un 10% a 15%.

e TIR > Tasa de descuento mensual (0.95%)

En cuarto lugar, cumpliendo con los requisitos antes mencionados, se asume que le
proyecto es viable y se lleva a cabo la compra del terreno y construccion del proyecto mediante
la busqueda de un financiamiento adecuado. Obtenido este, se procede con la planificacion
técnica y econdmica definiendo adecuadamente el plazo y presupuesto del proyecto. Con ello,
se realiza una planificacion financiera en la que se defina el momento en el que se iniciaria con
la prevente y venta de los departamentos para generar un flujo de caja de los ingresos y egresos

del proyecto. Con ello, se aprueba la construccion del proyecto inmobiliario.

Finalmente, se procede al cierre del proyecto mediante la conformidad de obra e
independizacion de unidades inmobiliarias. Ademas, se debe generar un manual de reglamento

interno que permita a los usuarios finales el uso efectivo de sus inmuebles.
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CAPITULO 3. METODOLOGIA

3.1. Disefio de la investigacion

El desarrollo de la presente tesis posee un enfoque cualitativo. Este se caracteriza por
utilizar la recoleccion y analisis de datos para afinar las preguntas de investigacion planteadas
inicialmente lo cual genera un proceso circular de busqueda de informacion (Herndndez et al.,
2010). La informacién presentada a lo largo de la tesis va de acuerdo a los métodos de este tipo
de enfoque, pues no solo se describen tnicamente los datos, sino que se analizan de manera

creativa y dinamica (Sarduy, 2007).

El alcance de esta tesis es exploratorio y descriptivo con analisis teérico. Los estudios
exploratorios son aquellos que examinan temas poco estudiados por lo que se deben indagar
sobre informacion desde diferentes perspectivas; mientras que, los estudios descriptivos buscan
indicar las caracteristicas mas importantes de los fendmenos, conceptos, variables y tendencias

encontrados, mas no relacionarlos entre si (Hernandez et al., 2010).

Ademas, tiene un disefio no experimental transeccional. No experimental debido a que no se
manipulan las variables que se estudian, sino que se limita a observar los fendmenos en su
estado natural y analizarlos. Transeccional dado que la informacion obtenida se presenta

durante un determinado momento en el tiempo (Hernandez et al., 2010).

3.2. Instrumento

Es un recurso mediante el cual el investigador registra la informacion o los datos sobre
las variables que se tienen (Herndndez et al., 2010). Los instrumentos empleados para
desarrollar la presente tesis son la recoleccion de datos en documentos y registros, la encuesta

y la entrevista.
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La recoleccion de datos en documentos y registros. Se trata de la busqueda de
informacion a través de documentos y registros existentes sobre el tema que se esta
investigando Hernandez et al., 2010). Para desarrollar la investigacion de la tesis se obtuvo
informacion a través de los registros presentados en el libro Real Estate Development:
Principles and Process elaborado por Miles, Netherton & Schmitz, sobre las etapas y los
procesos para evaluar el desarrollo de un proyecto inmobiliario, los cuales estan descritos en

la siguiente tabla.

Tabla 1. Etapas y procesos para el desarrollo de un proyecto inmobiliario

Etapa Proceso

. Analisis situacional del entorno

. Estudio de la oferta y la demanda

. Considerar el nivel socioecondmico

. Indagar en preferencias de ubicacion

. Considerar gustos y preferencias del cliente

. Elegir el distrito y terreno

. Realizar cabida arquitectdnica

. Elaborar perfil del producto

. Verificar cumplimiento de expectativas del cliente
. Definir el precio

. Realizar analisis financiero

. Realizar analisis de la competencia

. Realizar tramites de compra del terreno

. Desarrollo del anteproyecto

. Elaborar expediente técnico

. Realizar cronograma de gastos

. Generar estado de ganancias y pérdidas

. Elaborar estructura de financiamiento

. Realizar planificacion comercial — Marketing Mix
. Dar inicio a las preventas y ventas

. Iniciar construccion del proyecto

10. Terminar construccion del proyecto

11. Realizar la conformidad de obra y declaratoria de fabrica
12. Independizar las unidades inmobiliarias

Estudio de
Mercado

Analisis de
factibilidad

Planificacion

O 0 1 AN WD~ WD~ WA WD~

Elaborado por autora, adaptado de Miles, Netherton & Schmitz (2015) Real Estate Development
La encuesta. Es un instrumento que nos permite registrar, mediante la interrogacioén
verbal o escrita, informacion sobre un determinado tema (Moreno, 2016). Por ello se aplicara
una encuesta para validar los procesos de estudio de mercado, andlisis de factibilidad y

planificacion de un proyecto inmobiliario, obtenidos mediante la recoleccion de informacion.
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La entrevista. Se trata de un estudio que permite, mediante una conversacion, obtener
la opinidn de una persona sobre un determinado tema a través de preguntas planteadas por el
investigador (Moreno,2016). Por ello, se aplicé una entrevista a profesionales del sector
inmobiliario, con el fin de validar la “Propuesta de plan para el desarrollo de un proyecto
inmobiliario bajo el sistema renting en Lima Metropolitana, 2021 que se elaborara al final de

la presente tesis.

3.3. Validacion

De acuerdo con Malhotra (2008), la validez de una escala de medicion es el grado en
que las diferencias en las puntuaciones obtenidas en la escala reflejan diferencias verdaderas
entre los objetos en las caracteristicas medidas, es decir que no haya error en la medicion. Es
por ello que, para hacer una correcta aplicacion de los instrumentos de encuesta y entrevista,
se realizard una validacion de expertos, en la cual un grupo de cinco expertos del sector
inmobiliario realizaran una revision de los instrumentos con el fin evaluar la estructura
presentada y dar recomendaciones para la mejora o aprobar el instrumento. Estos expertos
deben poseer un perfil que cumpla con lo siguiente: contar mas de 10 afios en la industria

inmobiliaria y ser o haber sido gerente de proyectos inmobiliarios

Para la validacion de los procesos y las etapas para el desarrollo de un proyecto
inmobiliario, se encuestd a un grupo de cinco profesionales cuyo perfil cumple lo siguiente:
contar mas de 10 afios en la industria inmobiliaria y ser o haber sido gerente de proyectos
inmobiliarios. La encuesta consta de 3 partes. La primera parte se utiliz6 para solicitar los datos
de los participantes. La segunda tuvo como objetivo percibir la importancia que le otorgan
diferentes profesionales del sector, a los procesos determinados en la Tabla 1, utilizando la
escala de Likert (1 =nada importante, 2 = poco importante, 3 = importante, 4 = muy importante,

5 = indispensable). Finalmente, se solicito la opinion abierta sobre procesos adicionales que se
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recomienda tomar en cuenta y si se encuentra de acuerdo con el orden de los procesos o
recomienda alguno diferente. El desarrollo de la encuesta se encuentra descrito en el Anexo 1.

Estas encuestas serdn realizadas a través de la plataforma de Google Forms.

Para la validacion de la “Propuesta de plan para el desarrollo de un proyecto
inmobiliario bajo el sistema renting en Lima Metropolitana, 20217, se entrevist6 a un grupo de
cinco expertos en el sector construccion e inmobiliario. Las entrevistas cuentan de 2 partes. En
la primera se solicitaron los principales datos de los participantes. En la segunda parte, se
desarrollaron preguntas de respuesta abierta sobre el contenido de la “Propuesta de plan para
desarrollar proyectos bajo el sistema renting” que se elaborard como al final de la presente
tesis. Adicionalmente, se pidi¢ calificar el nivel de importancia, de cada una de las partes
desarrolladas en el manual, utilizando la escala de Likert (1 = nada importante, 2 = poco
importante, 3 = importante, 4 = muy importante, 5 = indispensable). El desarrollo de la encuesta

se encuentra descrito en el Anexo 2.

3.4. Desarrollo de la Investigacion

Para el desarrollo de la presente tesis, se ha empleado el siguiente procedimiento:

INICIO
. . ) . . Elaboracion de la Propuesta de plan para
Identificacidn Revision de la Identificacidn de Estudio de P plan p
) — propuesta — el desarrollo de
del problema literatura etapas y procesos caso - - i
preliminar de plan proyectos tipo renting
i Documentos Validacion Etapa 1 Validacion de EIN
Investigacion y registros de variables propuesta

I I

Aplicacion de Aplicaci'_jn de
encuestas Etapa 3 entrevistas

Figura 3.1. Metodologia de trabajo

Elaborado por autora
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El desarrollo de la tesis comienza con la identificacién del problema sobre bajo
desarrollo de proyectos en el modelo renting que genera la principal pregunta de investigacion
de esta investigacion: ;Como elaborar una propuesta de plan para el desarrollo de un proyecto
inmobiliario bajo el sistema renting en Lima Metropolitana, 2021? Para resolver esta
incertidumbre, se realiza una revision de la literatura que permite identificar y definir las etapas
y procesos para el desarrollo de proyectos inmobiliarios. Las etapas, identificadas como el
estudio de mercado, andlisis de factibilidad y planificacion; y sus respectivos procesos seran
validadas a través de una encuesta a cinco expertos del sector. Con ello, se procede a realizar
el andlisis de un caso de estudio siguiendo la metodologia planteada anteriormente

correspondiente a las etapas de Estudio de Mercado, Analisis de Factibilidad y Planificacion:

Descripcion de Etapa 1 - Estudio de Mercado: Esta etapa comienza con el andlisis
situacional del entorno del mercado actual de la inversion en viviendas de alquiler y la
necesidad de sistemas orientados a esta mediante estadisticas y reportes desarrollados por
organizaciones como el CAPECO, ASEI Urbania, Properati, entre otras. Posteriormente, se
realiza un estudio de la oferta y demanda de la venta y el alquiler de departamentos en los
diferentes distritos de la ciudad de Lima Metropolitana. Asi mismo, se evalua la rentabilidad
de los distritos. Con ello, se analizan las variables de segmentacion sobre la preferencia de
ubicacion, la situacién socio-econdmica y las preferencias de los usuarios de viviendas

alquiladas para elaborar un perfil del producto en la siguiente etapa.
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* ubicacién

Datos de Properati,
Urbania, ASEI, etc. )
INICIO Preferencia de

Estudio de la

oferta
Analisis situacional .| Definir variables de Situacion

del entorno segmentacion socioecondmica
Estudio de la
demanda

[y

Preferencias y
gustos

Informe y reportes
estadisticos

\“_'_/——\

Figura 3.2. Mapeo de Procesos - Etapa 1: Estudio de Mercado

Elaborado por autora, adaptado de Miles (2015) Real Estate Development: Principles and Process

Descripcion de Etapa 2 - Andlisis de Factibilidad: El analisis de factibilidad del
proyecto inicia con la eleccion del distrito y el terreno 6ptimo para el proyecto bajo el sistema
renting mediante la metodologia del CBA (Eleccioén por Ventajas) en el que se consideraran
caracteristicas como area del terreno, nimero de pisos, zonificacion, precio X m2, entre otros.
Con ello, se desarrolla la cabida arquitectonica basado en los parametros urbanisticos y las
caracteristicas del publico objetivo. Luego se elabora el perfil del producto en el cual se define
de manera especifica el modelo renting que tendra el proyecto; las caracteristicas y servicios
que ofrecera al cliente; el grado de innovacion y relevancia; y valor agregado a fin de asegurar
un gran impacto en el mercado. Asi mismo, se define el precio estimado de los departamentos
mediante ratios para obtener un valor que sea competitivo en el mercado. Este proceso se
complementa con un andlisis de la competencia en el cual se identifican y analizan de proyectos
de caracteristicas similares. Finalmente, se realiza un andlisis financiero para evaluar la
rentabilidad o utilidad del negocio, la TIR y el VAN del proyecto de los departamentos
exclusivos para el alquiler con el fin de obtener valores beneficiosos para la empresa
inmobiliaria. Con ello, se gestiona la compra del terreno y se inicia con la planificacion

correspondiente.
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- |

Eleccion de distrito Realizar Cabida Elaboracién del
y terrenc Arquitecténica perfil del producto

ZCumple con
las expectativas del
aublico objetiva?

Metodologia a

~r Pardmetros sl
CBA (Eleccidn .

. Urbanisticos ¢
por Ventajas)

Preferencias
de ubicacion

Definicién del
precio estimado

Preferencias
y gustos

Situacion
Socioecondmica

Andlisis
financiero

FIN

Andlisis de la
competencia

Figura 3.3. Mapeo de Procesos - Etapa 2: Analisis de Factibilidad

Elaborado por autora, adaptado de Miles (2015) Real Estate Development: Principles and Process

Descripcion de Etapa 3 — Planificacion: La siguiente etapa consiste en la planificacion
del proyecto en el aspecto técnico, comercial, econdmico y financiero. Primero se realiza la
planificacion técnica en la cual se definen los procesos de la compra de terreno y el desarrollo
del anteproyecto con el cual se elabora el expediente técnico. Dentro del desarrollo del
expediente técnico se trabaja la planificacion econémica en el cual se elabora el cronograma
de egresos de obra. También, se elabora la planificacion financiera que consta de una estructura
de financiamiento. En paralelo a ello, se desarrolla la planificaciéon comercial en la que se
definira el plan de marketing para la promocion del sistema renting del proyecto. Con todo el
proceso finalizado de planificacion técnica, econdmica, financiera y comercial, se procede a
dar inicio a las preventas que permitird, posteriormente, dar inicio a la construccion del
proyecto. Finalmente, se da el cierre del proyecto en el cual se desarrollan documentos de
conformidad de obra y declaratoria de fabrica e independizacion de unidades inmobiliarias para
poder continuar con la venta de inmuebles y posteriormente entregarlos a los inversionistas y

ponerlos en alquiler.
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Certificado Registral
Inmobiliario {CRI)

INICIO

Escritura Publica Planificacion
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Inscripcion del
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Anteproyecto Expediente Técnico
Planificacién Presupuesto de
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Independizacion de
Unidades Inmaobiliarias

Flujo de caja

Figura 3.4. Mapeo de Procesos: Etapa 3 — Planificacion

Elaborado por autora, adaptado de Miles (2015) Real Estate Development: Principles and Process

Una vez completado el estudio de caso se procede a elaborar una propuesta preliminar
de plan para el desarrollo de proyectos inmobiliarios bajo modelo renting siguiendo la
metodologia aplicada en el estudio de caso que permite identificar las principales
recomendaciones para este tipo de proyectos. Esta propuesta se somete a juicio de expertos
mediante una entrevista a cinco profesionales del sector, los cuales validaran el contenido y
utilidad del plan. Con ello, se elabora la propuesta final de plan para el desarrollo de proyectos
inmobiliarios bajo modelo renting, la cual servird como guia para comprender el modelo
renting y tener éxito en su desarrollo, orientada a los desarrolladores inmobiliarios que tengan

interés por ejecutar este tipo de proyectos.

3.5. Resultados de validacion de expertos de las etapas y procesos iniciales

3.5.1. Caracteristicas de los participantes

Se encuesto6 a cinco (05) profesionales de la industria inmobiliaria. De acuerdo a la

primera pregunta, se concluye que todos los encuestados superan los 10 afios de
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experiencia en la industria. Asi mismo; con la segunda pregunta, se deduce que el 100%
de los encuestados es o ha sido gerente de proyecto en alglin proyecto inmobiliario. Con
estos datos, podemos verificar que los encuestados son los profesionales adecuados para

validar y complementar la informacion recolectada mediante la revision bibliografica.

3.5.2. Importancia de los procesos

Para poder determinar que un proceso debe ser considerado en el desarrollo de un

proyecto inmobiliario, este debe tener una calificacion de 3 (importante) o mayor.

En la figura 3.6. se observa que todos los procesos descritos en la etapa del estudio
de mercado tienen una calificacion mayor a 3 por lo que todos deben ser incluidos dentro

del estudio de mercado de un proyecto inmobiliario.

Valoracion de la importancia de los procesos del Estudio de Mercado

4
3
2
1
0
1. Analizar la situacion 2. Estudiar la ofertay 3. Considerar el Nivel 4. Indagar en las 5. Tener en cuenta
del entorno demanda Socioeconémico preferencias de gustos y preferencias
ubicacion del cliente

H Encuestado 1 m Encuestado 2 M Encuestado3 M Encuestado4 ™ Encuestado 5

Figura 3.5. Valoracion de la importancia de los procesos del Estudio de Mercado

Elaboracion Propia

En la figura 3.7. se observa que todos los procesos descritos en la etapa de andlisis
de factibilidad tienen una calificacién mayor a 3 por lo que todos deben ser incluidos al

momento de analizar la factibilidad de un proyecto inmobiliario.
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Valoracion de la importancia de los procesos del Analisis de Factibilidad

5

4

3

2

1

0
1. Elegir el 2. Realizarla 3. Elaborarel 4. Verificar que 5. Definir el 6. Realizar 7. Realizar

distrito y terreno Cabida perfil del cumpla con las precio analisis analisis de la

basadoen  Arquitectonica producto expectativas de financiero de la competencia
estudio de publico objetivo inmobiliaria
mercado

m Encuestado 1 W Encuestado 2  ®Encuestado3 ®Encuestado4 ™ Encuestado 5

Figura 3.6. Valoracion de la importancia de los procesos del Analisis de Factibilidad

Elaboracion Propia

En las figuras 3.8 y 3.9, se observa que todos los procesos descritos en la etapa de
planificacion tienen una calificacion mayor a 3 por lo que todos deben ser incluidos dentro

todos deben ser incluidos al momento de planificar de un proyecto inmobiliario.

Valoracion de la importancia de los procesos del Planificacion - Parte 1

5

4

3

2

1

0
1. Realizar tramites 2. Desarrollo del 3. Elaborar 4. Realizar 5. Generar estado 6. Elaborar
para compra de Anteproyecto  expediente técnico cronograma de de ganancias y estructura de

terreno gastos pérdidas financiamiento

B Encuestado 1 M Encuestado2 ™ Encuestado3 M Encuestado4 ™ Encuestado 5

Figura 3.7. Valoracion de la importancia de los procesos de Planificacion — Parte 1

Elaboracion Propia
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Valoracion de la importancia de los procesos del Planificacion - Parte 2

7. Realizarla 8. Dar inicioalas 9. Iniciarconla  10. Terminar la 11. Realizar la ~ 12. Independizar
Planificacion  preventas y ventas construccion del  construccion del  conformidad de las Unidades
Comercial proyecto proyecto obra y declaratoria  Inmobiliarias

N W s

—_

B Encuestado 1 m Encuestado 2 M Encuestado3 M Encuestado4 ™ Encuestado 5

Figura 3.8. Valoracion de la importancia de los procesos de Planificacion — Parte 2

Elaboracion Propia

3.5.3. Recomendaciones generales

Dentro de las preguntas realizadas en la encuesta, se consultd por procesos que no
se encontraban en la encuesta, pero que se sugieren al momento de desarrollar un proyecto
inmobiliario. Debido a que ninguna de las sugerencias se menciond por mas de un
encuestado, se utilizaran para el desarrollo de la tesis como adicionales mas no como

procesos indispensables o como parte de la metodologia:

e Realizar el estudio de titulos del terreno
e Solicitar certificado de parametros del terreno

e Evaluar potenciales riesgos relacionados a los vecinos

Ademas, se consultd sobre el orden en el que deberia desarrollarse los procesos
para cada etapa. Los encuestados estuvieron, en su mayoria, de acuerdo con el orden

presentado; sin embargo, uno de ellos presento las siguientes recomendaciones:

e Para el andlisis de factibilidad: Eleccion del distrito, Realizar cabida arquitectonica,
Realizar andlisis de competencia, Verificar que cumpla con las expectativas del

cliente, Definir el precio, Elaborar perfil del producto, Realizar anélisis financiero.
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e Para la planificacion: Realizar planificacion comercial, Elaborar estructura de
financiamiento, Realizar flujo de caja, Generar estado de ganancias y pérdidas,
Realizar tramites para compra del terreno, Desarrollo del anteproyecto, Dar inicio a
las preventas del proyecto, Elaborar expediente técnico, Iniciar con la construccion
del proyecto, Terminar la construccion del proyecto, Realizar la conformidad de obra

y declaratoria de fabrica, Independizar las unidades inmobiliarias.

Dado que la mayoria de los encuestados estd de acuerdo con el orden presentado,

se opta por mantenerlo para el desarrollo de la presente tesis.
3.5.4. Etapas y procesos validados

Después de lo obtenido a través de las encuestas, podemos concluir que las etapas

y procesos que se desarrollaran en la presente tesis son los descritos en la siguiente tabla:

Tabla 2. Etapas y procesos para el desarrollo de un proyecto inmobiliario

Etapa Proceso

. Analisis situacional del entorno

. Estudio de la oferta y la demanda

. Considerar el nivel socioecondmico

. Indagar en preferencias de ubicacion

. Considerar gustos y preferencias del cliente

. Elegir el distrito y terreno

. Realizar cabida arquitectonica

. Elaborar perfil del producto

. Verificar cumplimiento de expectativas del cliente
. Definir el precio

. Realizar analisis financiero

. Realizar analisis de la competencia

. Realizar tramites de compra del terreno

. Desarrollo del anteproyecto

. Elaborar expediente técnico

. Realizar cronograma de gastos

. Generar estado de ganancias y pérdidas

. Elaborar estructura de financiamiento

. Realizar planificacion comercial — Marketing Mix
. Dar inicio a las preventas y ventas

. Iniciar construccion del proyecto

10. Terminar construccion del proyecto

11. Realizar la conformidad de obra y declaratoria de fabrica
12. Independizar las unidades inmobiliarias

Estudio de
Mercado

Analisis de
factibilidad

Planificacion

O 0 I AN DB W~ WA WDND~R,WL KA WN —

Elaborado por autora, adaptado de Miles, Netherton & Schmitz (2015) Real Estate Development
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CAPITULO 4. ESTUDIO DE MERCADO

4.1. Identificacion de los interesados en el modelo renting

Los edificios desarrollados bajo la renta residencial o renting consisten en un conjunto
de departamentos, de uno o dos dormitorios, disefiados exclusivamente para el alquiler, en
donde existe una administracion encargada de la gestion de los alquileres y el mantenimiento
del edificio (Barrios et al., 2021). Estos departamentos pueden pertenecer a uno o mas duefos,
a través de la venta de los inmuebles a personas interesadas en generar ingresos mensuales por
el alquiler de la vivienda. En este modelo de negocio, se pueden identificar 3 involucrados: la
inmobiliaria, el cliente y el usuario final. La inmobiliaria es el involucrado principal ya que se
encarga de desarrollar el proyecto y lograr que sea rentable no solo para si mismo, sino también
para los otros dos involucrados. El cliente es el inversionista, interesado en comprar un
departamento como bien de inversion a través del alquiler de su vivienda. El usuario final es el
inquilino, interesado en obtener una vivienda por un periodo de tiempo definido a través del

arrendamiento.

Para realizar un correcto estudio de mercado, la inmobiliaria debe identificar la
necesidad de los otros dos involucrados por obtener una vivienda en un modelo renting para

asegurar que el desarrollo de este tipo de proyectos funcione y sea rentable.

4.1.1. Del cliente (el inversionista)

El creciente interés por la compra de viviendas como medio de inversion para
generar ingresos por su revalorizacion y por medio del alquiler ha generado que muchas
empresas inmobiliarias comiencen a desarrollar estudios sobre la cantidad de viviendas

que estan actualmente siendo vendidas para este fin.
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El subgerente comercial de Urbana Peri, Humberto Marin, indic6 que, a
comienzos del 2020, entre el 10% y 12% de los departamentos vendidos por su empresa
fueron comprados por un inversionista (Vega, 2020). Para finales del 2020, este porcentaje
aumento a valores entre 20% y 22% lo cual demuestra un gran aumento del interés por la
compra de departamentos como medio de inversidon. Asi mismo, un estudio de realizado
por Inteligencia y Data Capeco y San Charbel Edificaciones, encontré que un 14,7% de
los consumidores inmobiliarios de Lima Metropolitana compran un inmueble con fines de

inversion (Vega, 2020).

Sabiendo que existe una demanda de departamentos orientados a la inversion a
través del alquiler de viviendas, se debe evaluar el nicho de mercado al cual orientar el
servicio. Para ello, el presente estudio de mercado debe analizar cuales son los distritos
con mayor rentabilidad y que ofrezcan buenos precios de venta para, posteriormente,

determinar un precio de venta que permita que el modelo renting sea competitivo.

4.1.2. Del usuario (el inquilino)

El gerente de ADI Peri, Rodolfo Bragagnini comento, a través del diario El
Comercio, que se tiene una demanda de casi 800 mil viviendas para el alquiler, de la cual
solo se est4 cubriendo el 4%, dejando asi una gran brecha, que se encuentra en continuo
crecimiento debido a la migracion de personas de provincia y de migrantes de otros paises
a la ciudad de Lima, y que en la actualidad solo se atiende de mediante el modelo

convencional de alquiler (Roque, 2019).

Los edificios desarrollados bajo el sistema renting satisfacen parte de esta gran
demanda destindndose a un nicho especifico de estudiantes, extranjeros o de diferentes
provincias del pais, que buscan vivir cerca de su centro de estudio; y jévenes trabajadores,

solteros o en pareja, que prefieren estar cerca de su centro laboral. Este tipo de usuario
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requiere departamentos con uno o dos dormitorios con pocos metros cuadrados, por lo cual

se prioriza generar mayor area para los espacios comunes.

De acuerdo con la Sunedu, Lima posee mas de 800 mil alumnos universitarios, de
los cuales, en promedio, un 15% son de provincia y del extranjero, lo que genera una gran
necesidad de ofrecer una vivienda adecuada a los estudiantes que llegan a la capital para
realizar sus estudios universitarios (Andina, 2019). De esta manera, Lider Grupo
Constructor fue la primera empresa inmobiliaria en identificar este nicho de mercado y
desarrollo su proyecto MODO que brindara alojamiento a los estudiantes de provincia

mediante el alquiler de 193 departamentos.

Teniendo en cuenta estos datos, el presente estudio de mercado debe analizar cudles
son los distritos con mayor cantidad de demanda de alquiler, los nichos cercanos a
universidades y zonas de precios asequibles para estudiantes y jévenes trabajadores, para,
posteriormente, determinar un precio de alquiler que permita que el modelo renting sea la

primera opcion para los inquilinos.

Analisis situacional del entorno

4.2.1. Situacion del Macro Entorno:

Al 15 de noviembre de 2020, la actividad del sector construccion representa el
5.6% de la produccion nacional del Pera (MVCS, 2020). Tal como se observa en la Figura
4.1, durante los afios 2018 y 2019, el PBI del sector construccion mantuvo sus variaciones
porcentuales en aumento. Sin embargo, en el 2020, debido a las paralizaciones de obras
por el COVID-19, el PBI de la construccion percibié uno de sus mayores descensos:

89.72% en el mes de abril; no obstante, se observa una recuperacion para setiembre.
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PERU: Evolucién Mensual de la Actividad del Sector Construccién (PBI de Construccion): 2018- 2020
Variacion Porcentual (%)
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Figura 4.1. Variacion Porcentual del PBI del Sector Construccion

Tomado de MVCS (2020) Evolucion Mensual de la Actividad del Sector Construccion 2018-

2020

Segun David Ramos (Gestion, 2020), en el Pert existe un déficit habitacional de

1.6 millones de viviendas, de las cuales 600 mil son viviendas por construir y el resto son

aquellas que, al ser construidas de manera informal, tienen un déficit de servicios tales

como agua, luz, habilitacion urbana e infraestructura que otorgue las condiciones

adecuadas para la seguridad y refugio. Con el fin de enfocar los esfuerzos a reducir el

déficit habitacional, el Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento generd un

plan de accién que promueve la edificacion de mas 100 mil viviendas por afio a partir del

2020. Sin embargo, con la llegada del COVID-19, los desembolsos de créditos

hipotecarios cayeron en mas del 70% para el mes de abril, como se observa en la Figura

4.2, pero impedirian llegar la meta de viviendas nuevas propuesta por el MCVS. No

obstante, para el mes de mayo se registra una rapida recuperacion.
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DESEMBOLSO DE CREDITOS HIPOTECARIOS
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Figura 4.2. Desembolso de Créditos Hipotecarios

Tomado de CAPECO (2020) Presentacion del 25° Estudio de Mercado de Edificaciones Urbanas

en Lima Metropolitana

Asi mismo, debido a la paralizacion de las actividades econémicas, el ingreso
promedio mensual de los hogares disminuy6 en 12.2% en el 2020. De acuerdo con la figura
4.3, se observa que los ingresos para el sector socioecondmico alto se promediaron el S/.

12 341, para el sector medio cerraron en S/. 5 332 y en el bajo en S/. 2 022 para el 2020.

INGRESOS NETOS MENSUALES DE LOS HOGARES POR ESTRATO SOCIOECONOMICO (soles) 2019- 2020

13,770
12,341 Existe una relacién de 6 a 1 entre los
ingresos de los hogares de estrato Alto
y los de estrato Bajo.
1 813
- L 5502 5332
3,920 3,331
. 2,238 z 022
Total Medio Allo Medio Medio Bajo
2019 = 2020

Figura 4.3. Ingresos netos mensuales de los hogares por NSE

Tomado de CAPECO (2020) Presentacion del 25° Estudio de Mercado de Edificaciones Urbanas
en Lima Metropolitana
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4.2.2. Situacion del Micro Entorno:

Es importante analizar la evolucion del mercado inmobiliario a través de
indicadores de precio de venta y alquiler de los departamentos de distritos de la ciudad de
Lima. En un estudio realizado por el BCRP (2020), se recolectd informacion al primer
trimestre del 2020 de 12 distritos, con lo que se obtuvo un promedio del precio de venta
por metro cuadrado fue de US$ 1 796. Ademas, se dividieron dichos distritos en sectores
de ingresos altos y medios con lo que se obtuvo un precio promedio de venta de US$ 1

979 y USS$ 1 612 respectivamente. Los distritos evaluados fueron los siguientes:

e INGRESOS ALTOS: Barranco, La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco.
e INGRESOS MEDIOS: Jests Maria, Lince, Magdalena, Pueblo Libre, San Miguel y

Surquillo.

De acuerdo a la Figura 4.4, donde se presentan los precios de venta en US$ por m2
para los 12 distritos, observamos que los distritos con un precio por m2 mas elevado son

Barranco, Miraflores y San Isidro, mientras que los de un precio menor son San Miguel y

Pueblo Libre.
PRECIO DE VENTA EN USS$ porm2 "
2015-1T 2016 - 1T 2017 - IT 2018 -1 2019 -1IT 2019 -IIT 2019-MIT 2019 -IVT 2020 - 1T
Barranco 2 256 1 868 2 357 2109 2 259 2 455 2273 2 496 2513
Jesus Maria 1515 1 552 1591 1644 1700 1788 1781 1734 1744
La Molina 1398 1 399 1484 1 387 1495 1478 1500 1419 1429
Lince 1616 1 441 1491 1 566 1638 1674 1729 1578 1771
Magdalena 1524 1 487 1493 1661 1614 1654 1588 1 669 1577
Miraflores 2122 2 146 2157 2150 2175 2241 2202 2178 2222
Pueblo Libre 1 384 1 467 1442 1417 1471 1 461 1486 1 509 1554
San Borja 1 857 1815 1 847 1897 1 800 1853 1875 1777 1831
San Isidro 2 188 2214 2 316 2 169 2 295 2 232 2224 2217 219
San Miguel 1250 1159 1294 1387 1333 1386 1367 1354 1322
Surco 1822 1698 1816 1 686 1727 1778 1735 1726 1688
Surquillo 1 800 1512 1571 1580 1663 1670 1734 1 686 1707
Promedio? 1703 1 646 1738 1722 1764 1 806 1791 1779 1796

1/ Los valores han sido calculados en base a las medianas de los precios de cada distrito.
2/ Promedio simple de los 12 distritos.

Figura 4.4. Precio de Venta en US$ por m2

Tomado de BCRP (2020) Notas de estudios del BCRP N°30 INDICADORES DEL MERCADO

INMOBILIARIO
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Asi mismo, el informe del BCRP nos permite analizar los valores del PER obtenido
en los Ultimos 5 anos en cada uno de los distritos. El PER, por sus siglas en ingles Price to
Earnings Ratio, es numero de afios que tendria que alquilarse un inmueble para recuperar
el precio de compra y se obtiene mediante la ratio precio de venta respecto al ingreso por
alquiler anual (BCRP, 2020). Para evaluar la rentabilidad del alquiler en los diferentes
distritos de Lima, se comparan los valores del PER en cada uno de ellos, que nos indicara
la cantidad de afios que tomara recuperar la inversion de la compra del departamento, la
cual se espera que sea siempre la menor posible. De acuerdo a la Figura 4.5, se concluye,
por un lado, que los distritos con mayor rentabilidad para el alquiler son Magdalena, San
Miguel, Lince y Pueblo Libre con 14.8, 15.1, 15.5 y 15.7 afos de recuperacion
respectivamente. Por otro, como promedio general, el valor del PER en la ciudad de Lima
es de 16.6, que corresponde a una rentabilidad del 6%, valor bastante positivo en el

mercado de la inversion.

PER: PRECIO DE VENTA / ALQUILER ANUAL EN USS$ porm2 ¥

2015-IT _ 2016-IT 2017 -7 2018-1 | 2019-IT _ 2019-UT 2019 -WIT_2019-IVT 2020 -1T
Barranco 16,3 14,3 17,5 17,2 17,8 171 17,1 18,7 16,1
Jestis Maria 157 15,9 16,0 15,3 15,9 17,6 16,8 16,7 16,6
La Molina 17,2 18,1 18,9 18,9 19,3 19,4 21,9 19,5 185
Lince 14,6 154 14,0 14,6 14,5 14,6 15,7 14,5 15,5
Magdalena 147 15,0 15,1 16,8 16,1 16,8 16,3 17,0 14,8
Miraflores 16,1 17,9 17,3 17,2 17,5 18,7 17,9 17,8 17,0
Pueblo Libre 16,1 17,5 16,7 15,5 15,5 16,0 15,5 17,0 15,7
San Borja 18,6 187 20,0 19,2 19,4 19,7 19,4 18,7 18,4
San Isidro 17,4 18,5 19,7 18,1 18,1 18,1 19,3 19,6 183
San Miguel 15,6 16,4 14,8 15,7 14,7 16,5 15,6 16,6 15,1
Surco 17,8 17,9 19,5 19,1 19,2 18,7 19,0 19,2 18,1
Surquillo 14,5 14,7 15,7 17,2 16,0 14,5 16,2 15,8 15,5
Promedio” 16,2 16,7 17,1 17,1 17,0 17,4 17,6 17,6 16,6

1/ Los ratios han sido calculados en base a las medianas de los precios de venta de cada distrito y los alquileres de las zonas cercanas.
2/ Promedio simple de los 12 distritos.

Figura 4.5. Per: Precio de Venta/Alquiler anual en US$ por m2
Tomado de BCRP (2020) Notas de estudios del BCRP N°30 INDICADORES DEL MERCADO

INMOBILIARIO



4.3.Estudio de la oferta y demanda

4.3.1. De la venta
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De acuerdo con el Informe de Julio de 2020 de Urbania Indice m2, se registra un

3.3% de aumento para el 2020 y el precio promedio de venta se ubica en US$ 1 876 por
m2. Asi mismo, indica que el precio medio de un departamento de 2 habitaciones y 6 m2
de superficie en la ciudad de Lima es de 1 891 US$/m2, mientras que para un departamento
de 100 m2 con 3 habitaciones, el precio se define en 1 861 US$/m2. Los precios de venta
de USD/m2 por distrito se muestran en la imagen 4.6 en la que se puede observar que el
mayor valor se encuentra en el distrito de Barranco con un precio de 2 738 USD/M2, como
precio medio de Lima Index se tiene 1 876 USD/M2 y el menor valor en el distrito de San

Martin con un precio de 852 USD/M2.

VENTA Orbania

PRECIO SEGUN DISTRITO DE LA CIUDAD

VARIACION

DISTRITO usb/m2 MES  ANUAL

MAYOR
PRECIO

CERCADOJDE LIMA
B
1 A

4
san miGUEPVEBLO LERRC i apin

ZONA
MEDIA

IMAGDALENA DEL MAR

SAN ISIDRO SAN BORIA

SURQUILLO
MIRAFLORES
— SANTIAGO DE SURCO.

BARRANCO

SAN JUAN DE MIRAEIORESY

MENOR
PRECIO

CHORRILLOS

BARRANCO

SAN ISIDRO
MIRAFLORES

SAN BORJA
MAGDALENA DEL MAR
SANTIAGO DE SURCO
LIMA INDEX

LINCE

JESUS MARIA
SURQUILLO
CHORRILLOS
PUEBLO LIBRE
CERCADO DE LIMA
SAN JUAN DE MIRAFLORES
LA MOLINA

SAN MIGUEL

LA VICTORIA

BRENA

ATE

BELLAVISTA

LOS OLIVOS

CALLAO

SAN MARTIN DE PORRES

Figura 4.6. Precio de venta por metro cuadrado en USD/m2

Tomado de Urbania (2020) Urbania Index: Informe de Mercado
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En la base de datos de Urbania, consultada en diciembre del 2020, la cantidad de

inmuebles a la venta en su portal web en los distritos de ingresos altos e ingresos medios,
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division explicada en la seccion anterior, fue de 8 552 y 3 000 respectivamente. Segin la
tabla 3, para los distritos de ingresos altos, se identificd a Santiago de Surco como el
distrito con mayor cantidad de ofertas en venta de departamentos con 2800 UlI, seguido

por Miraflores con 2680 UI.

Tabla 3. Venta de departamentos por cantidad de dormitorios en distritos de Ingresos Altos

Distrito Oferta Total 1 dormitorio 2 dormitorios 3 dormitorios 4 o 5 dormitorios
Barranco 520 141 177 186 24
La Molina 278 11 32 168 62
Miraflores 2680 273 951 1309 175
San Borja 816 35 80 589 115
San Isidro 1458 163 324 818 167
Santiago de Surco 2800 50 307 1977 440
Total 8552 673 1871 5047 983

Nota. Elaborado por autor, adaptado de la informacion del portal web de Urbania.

Asi mismo, en todos los casos, la mayor oferta se encuentra en departamentos de

3 dormitorios, representando un 60% del total de viviendas a la venta (Figura 4.7).

Venta de viviendas en Distritos de Ingresos Altos
59%

® 1 dormitorio
H 2 dormitorios

o)
22% m 3 dormitorios

11%
8% . 4 0 5 dormitorios
]

Figura 4.7. Venta de departamentos por cantidad de dormitorios en distritos de Ingresos Altos

Elaborado por autor, adaptado de la informacion del portal web de Urbania

Por otro lado, en la tabla 4, para los distritos de ingresos medios, destaca San

Miguel con 654 UI a la venta, seguido de Surquillo y Pueblo Libre con 604 y 531 UI
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respectivamente. Asi mismo, en todos los casos, la mayor oferta se encuentra para
departamentos de 3 dormitorios, representando un 55% del total de viviendas a la venta de

acuerdo a la figura 4.8.

Tabla 4. Venta de departamentos por cantidad de dormitorios en distritos de Ingresos Medios

Distrito Oferta Total 1 dormitorio 2 dormitorios 3 dormitorios 4 o 5 dormitorios
Jestis Maria 379 45 155 195 17
Lince 267 55 91 132 13
Magdalena 565 67 157 349 22
Pueblo Libre 531 61 137 308 31
San Miguel 654 73 163 382 39
Surquillo 604 72 217 293 33
Total 3000 373 920 1659 155

Nota. Elaborado por autor, adaptado de la informacion del portal web de Urbania.

Venta de viviendas en Distritos de Ingresos Medios

55%

m 1 dormitorio
31% m 2 dormitorios
m 3 dormitorios
12% 4 0 5 dormitorios

L]

Figura 4.8. Venta de departamentos por cantidad de dormitorios en distritos de Ingresos Medios

Elaborado por autor, adaptado de la informacion del portal web de Urbania

Con respecto a la oferta (Ver Figura 4.9), del total de viviendas ofertadas, el 45.1%
se encuentra en planos; el 47.3% en construccion donde cabe destacar que solo el 16.7%
se encuentra en fase de acabados proximos a entrega; y solo el 7.6% se vende con entrega

inmediata.
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ESTRUCTURA DE LA OFERTA DE VIVIENDA NUEVA EN LIMA METROPOLITANA- DICIEMBRE 2020
(Distribucion porcentual en unidades)

Fase de proyecto Participacion por etapa de construceion
Entrega inmediata i

(2 816 und) 45.4%

37.9%
Er onsiru 107
47.3% —-—
(17 577 und)
(6 655 und)

En planos En excavacion En casco En acabados

100%
(37 139 unid)

Fuente: CAPECO - 25" Estudio de Edificaciones en Lima Metropolitana - Diciembre 2020

Figura 4.9. Estructura de la oferta de vivienda nueva en Lima Metropolitana

Tomado de CAPECO (2020) Presentacion del 25° Estudio de Mercado de Edificaciones Urbanas
en Lima Metropolitana

Con respecto a la demanda potencial, la intencion de compra de la mayoria de los
habitantes de Lima ha disminuido en 5.4% lo cual no representa un gran porcentaje y puede
deberse detalles como el retraso de entregas de departamentos y la incertidumbre del
escenario de la pandemia (Ver figura 4.10); sin embargo, en la demanda efectiva se reflejo
una caida del 24% en el 2020 que responde a la caida de los ingresos mensuales en los

hogares debido a la inestabilidad econdémica por el COVID-19 (Capeco, 2020)

DEMANDA POTENCIAL DE VIVIENDA POR NIVEL SOCI0 ECONOMICO (miles de hogares)

49.7%
421%
; \ 34.9%
2019 S v . s R ---33.1% (924.0)
MO0 e 27.9% - - 37.0%- -~ gg o ===== === === =S - —=ee -~ - ----30.8% (873.8)
23.1% 21.7% (237.7)
(2715)
" (1335
@1 (190.2)
Alto Medio Alto Medio Medio Bajo Bajo

2019 #2020
Figura 4.10. Demanda potencial de vivienda por nivel socioecondémico

Tomado de CAPECO (2020) Presentacion del 25° Estudio de Mercado de Edificaciones Urbanas
en Lima Metropolitana
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4.3.2. Del alquiler

De acuerdo con el Informe de Julio del 2020 de Urbania, el precio del alquiler subid
el 3% en el 2020 y el precio promedio para un departamento de 100 m2 de 3 habitaciones,
es ahora de S/. 2 647 por mes que equivale a un 26.5 S./m2. Asi mismo, para un
departamento de 60 m2 de 2 habitaciones el precio promedio es de S/. 1 717 por mes, que
significan unos 28.6 S./m2. En la figura 4.11 se puede observar los precios de alquiler

segun distritos.

ALQUILER Orbania
PRECIO SEGUN DISTRITOS DE LA CIUDAD
VARIACION
DISTRITO SOLES/MES MES  ANUAL
BARRANCO I 3./67 -09% T116%
MAYOR
PRECIO MIRAFLORES I 3.155 5%  32%
\ SANISIDRO I 3.4 0 49
(GO LINCE N 2,022
i SURQUILLO I .3588

AN MIGUEPEPLO YBRE pain LIMA INDEX | 2,647

Py L IAREURE { ; : -

. zona | MAGDALENA DEL MAR I 2.556

= REBIS PUEBLO LIBRE N 2.518

] JESUS MARIA I 2. 441
MIRAFLORES
ANBIECODESDRCO) CERCADO DE LIMA I 2 421 3
SAN MIGUEL I ° 366 27% 3.0%
SAN BORJA I 2 331 01% 63%
MENOR SANTIAGO DE SURCO I °.241 -0.6% 1.6%
PRECIO
LA MOLINA I 1.893 2.4% 9
[CHORRITTOSY CHORRILLOS I 1865 -21%

Figura 4.11. Precio de alquiler por mes en SOLES/MES

Tomado de Urbania (2020) Urbania Index: Informe de Mercado

Segun Urbania, la cantidad de inmuebles puestos en alquiler en su portal web fue
de 4 434 para los distritos de ingresos altos y de 1195 para los de ingresos medios. En el
caso de los distritos de ingresos altos, de acuerdo con la tabla 5, aquellos que presentan
mayor cantidad de ofertas de alquiler son Miraflores y Santiago de Surco con 1923 y 940
UI respectivamente. Segun la figura 4.12, la preferencia por departamentos con 3
dormitorios sigue prevaleciendo; sin embargo, ha aumentado la oferta de departamentos

de 1 y 2 dormitorios con respecto a la venta.
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Tabla 5. Alguiler de departamentos por cantidad de dormitorios en distritos de Ingresos Altos

Distrito ?,tg:? 1 dormitorio 2 dormitorios 3 dormitorios | 4 o 5 dormitorios
Barranco 327 180 70 61 11
La Molina 166 23 48 77 13
Miraflores 1923 483 643 708 54
San Borja 325 60 72 165 24
San Isidro 753 160 205 319 51
Santiago de Surco 940 93 197 562 64
Total 4434 999 1235 1892 217

Nota. Elaborado por autor, adaptado de la informacion del portal web de Urbania

Alquiler de viviendas en Distritos de Ingresos Altos
43%

® 1 dormitorio

28% .
239 ® 2 dormitorios

m 3 dormitorios

4 0 5 dormitorios
5%

Figura 4.12. Alquiler de departamentos por cantidad de dormitorios en distritos de Ingresos Altos

Elaborado por autor, adaptado de la informacion del portal web de Urbania

Por otro lado, siguiendo la tabla 6, para el caso de los distritos de ingresos medios,
destacan los de mayor oferta San Miguel y Surquillo con 270 y 246 UI ofertadas
respectivamente. Asi mismo, segun la figura 4.13, la preferencia por departamentos con 3
dormitorios continia siendo la principal; sin embargo, aumentado la oferta de

departamentos de 1 y 2 dormitorios con respecto a la venta.
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Tabla 6. Alquiler de departamentos por cantidad de dormitorios en distritos de Ingresos Medios

Distrito Oferta Total 1 dormitorio 2 dormitorios 3 dormitorios 4 o 5 dormitorios
Jestis Maria 157 24 63 60 6
Lince 184 54 65 61 1
Magdalena 193 32 52 99 9
Pueblo Libre 145 29 40 69 2
San Miguel 270 58 72 132 5
Surquillo 246 62 78 98 3
Total 1195 259 370 519 26

Nota. Elaborado por autor, adaptado de la informacion del portal web de Urbania

Alquiler de viviendas en Distritos de Ingresos Medios
43%

31% ® 1 dormitorio

299, m 2 dormitorios

m 3 dormitorios

4 o0 5 dormitorios
2%

Figura 4.13. Alquiler de departamentos por cantidad de dormitorios en distritos de Ingresos Altos

Elaborado por autor, adaptado de la informacién del portal web de Urbania

4.3.3. De la rentabilidad

Segtin el Informe de Mercado de Urbania, la rentabilidad del alquiler de viviendas
disminuyd en un 5% por la llegada del COVID-19 al Peru, necesitdndose ahora
aproximadamente 22 afios para recuperar la inversion de la compra lo que es un 6% mas
que hace un ano. De acuerdo con la figura 4.14, el distrito con mayor rentabilidad para
Julio del 2020 es Pueblo Libre con un 5.5%, seguido de Surquillo y San Miguel con un

5.4%.
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RENTABILIDAD Orbania
PRECIO BRUTO ANUAL SEGUN DISTRITO DE LA CIUDAD
VARIACION
DISTRITO % DE PRECIO MES  ANUAL
PUEBLO LIBRE I 5 5% v v
S
RETO SURQUILLO I S 4% v v
SAN MIGUEL I 5 4% = v
LINCE I 5 3% v v
MAGDALENA DEL MAR N /| /% v v
san MiGUERVEBLO LRREG A
s BARRANCO NN /7% v A
- ZONA A =
b JESUS MARIA I 7%
CEtiA E RI 4.7% ) 4 v
LIMA INDEX I 2 6% v v
CHORRILLOS I - 4% v v
SAN BORJA I 2 4% v A
MIRAFLORES [ £ 2% v v
SANTIAGO DE SURCO I 4 2% v v
SAN ISIDRO I /1% v =
 CHORRILLOS LAMOLINA I 4.0% A

Figura 4.14. Rentabilidad anual segun distrito en la ciudad de Lima

Tomado de Urbania (2020) Urbania Index: Informe de Mercado

El decrecimiento de la rentabilidad esta fuertemente ligado a disminucion de los
ingresos mensuales de las familias que limita a los usuarios a no alquilar viviendas durante
la pandemia y que tiene como consecuencia un aumento de la oferta, la caida de contratos
y la disminucion de los precios para alquiler; sin embargo, se espera que el mercado vuelva
a su rentabilidad anterior en los proximos meses siguiendo los resultados de recuperacion

econOmica presentados anteriormente.

4.4.Analisis de variables de segmentacion

En la presente seccion se realizard un andlisis que permita identificar las caracteristicas
y necesidades comunes del publico objetivo con la finalidad de definir adecuadamente el
producto a ofrecer. Las variables a analizar son la situacion socio-econdmica, las preferencias

de ubicacidn y de caracteristicas en el alquiler.
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De acuerdo con la Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados

(APEIM), la distribucion de los hogares en Lima Metropolitana se define de la siguiente

manera: el 26.4% pertenece al nivel socio-econdomico (NSE) A y B, el 42.8% al NSE Cy

el 30.8% al NSE D y E (Figura 4.15).

NSE A

NSE B

NSE C

NSE D

NSEE

N° Hogares 2°883,764

44

220

42.8

24.8

6.0

APEIM 2020
APEIM 2020: Data ENAHO 2019
1 Hogares 2019 segin ENAHO

[ nse | estrato)
Al

A

C

A2

B1
B2

cl
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D

E

0.8
3.6

7.1
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26.6
16.2

248

6.0

Figura 4.15. Distribucion de Hogares segin NSE 2020 en Lima Metropolitana

Tomado de APEIM (2020) Niveles Socioeconémicos 2020

Con respecto a la distribucion de zonas por NSE en Lima Metropolitana (Figura

3.16), la mayor parte de la poblacion pertenece al nivel socio-econémico C, con excepcion

de la zona 6 de Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel en las que la

mayor cantidad de sus habitantes (46.7%) pertenece al NSE B y la zona 7 de Miraflores,

San Isidro, San Borja, Surco y la Molina en las que se tiene mayor concentracion de

habitantes en el NSE B (45.3%) con un marcado 33% perteneciente al NSE A.
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(%) Horizontal - Hogares
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Figura 4.16. Distribucién de las zonas por NSE en Lima Metropolitana

Tomado de APEIM (2020) Niveles Socioeconémicos 2020

En consecuencia, se sugiere que el proyecto inmobiliario debe estar orientado a los
sectores B y C cuyo porcentaje representa mas el 50% en todas las zonas presentadas en
el informe del APEIM y en general en la poblacion total de Lima Metropolitana. Asi
mismo, es importante destacar, que de estas los sectores B y C, aquel que posee mayor
porcentaje de viviendas alquiladas es el NSE B, lo que indicaria que es recomendable

orientar el proyecto hacia este sector.

4.4.2. Preferencias de ubicacion

Pese a la disminucion de la venta en el 2020, los sectores de Lima Moderna y Lima
Top se han mantenido como aquellos con mayor niumero de viviendas vendidas, lo que

indica una gran demanda en esos distritos (Ver Figura 4.17).
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VIVIENDAS VENDIDAS POR SECTOR URBANO 2018-2020
(unidades)
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Figura 4.17. Viviendas Vendidas por Sector Urbano

Tomado de CAPECO (2020) Presentacion del 25° Estudio de Mercado de Edificaciones Urbanas
en Lima Metropolitana

4.4.3. Preferencias en caracteristicas para el alquiler

Para poder definir correctamente el producto a ofrecer es importante tener en
cuenta las preferencias de los clientes. Segiin Fiorella Poggi, gerente de Ventas de Los
Portales Departamentos, las blusquedas de departamentos para el alquiler realizadas
durante el 2020 han registrado un gran aumento en el interés por departamentos con areas
para home office; asi mismo, una demanda de departamentos con un minimo de 2 cuartos,
areas comunes verdes y cerca de colegios (Alarcon, 2020). Segtn un estudio realizado por
IPECI Peru (Capeco, 2020), los habitantes de los departamentos presentan un gran interés
por el piso de ceramica, el porcelanato, muebles de cocina y buena iluminacion y
ventilacion. Sobre las areas comunes del edificio, consideran importante los accesos
peatonales, la iluminacion de los espacios comunes, el hall de acceso, zona de parrillas,

estacionamientos de bicicleta, juegos para nifios y sala de nifios.
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CAPITULO 5. FACTIBILIDAD

5.1. Eleccion de la ubicacion y el terreno

De acuerdo con expuesto en el estudio de mercado y el andlisis de variables de
segmentacion realizado anteriormente, el proyecto se debe ubicar en las zonas que registren
una mayor cantidad de habitantes de los sectores socioeconémicos B y tengan una mayor
preferencia de ubicacion, las cuales son los distritos de Lima Moderna (Jesis Maria,
Magdalena, San Miguel, Pueblo Libre, Surquillo y Lince). Del estudio de mercado, se obtiene
que la mayor rentabilidad se encuentra en los distritos de Pueblo Libre con un 5.5%; y en
Surquillo y San Miguel con un 5.4% respectivamente. Debido a que el proyecto estara
orientado hacia el alquiler a estudiantes, debe ubicarse en los distritos de Pueblo Libre o San
Miguel pues son aquellos que se encuentran con una mayor cantidad de universidades en su
zona. Asi mismo, realizando una evaluacion répida del de los terrenos ofrecidos en dichos
distritos, Pueblo Libre cuenta con un precio promedio por metro cuadrado de $ 2 000, mientras
que San Miguel un promedio de $ 1 500 por metro cuadrado. Debido a ello, se define que el

proyecto tendrd un mayor €xito si se desarrolla en el distrito de San Miguel.

Para seleccionar los mejores terrenos para comparar, se recolectan las ofertas activas
en paginas como Urbania y ADondeVivir (Tabla 7), y se revisa la informacion del Mapa
General de San Miguel (Figura 5.1) en el cual se han colocado los principales comercios y
universidades de la zona, asi como la ubicacion de los terrenos seleccionados. Con esto, es

posible ubicar las opciones que cumplan con los gustos y preferencias del cliente objetivo.
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Tabla 7. Seleccion de terrenos en oferta en Pueblo Libre

Area Precio x

N° Direccion m Frente Fondo 2 Precio Total Zonificacion Pisos

442 20.19 2148  $2,086 $ 922,000 RDM 6+A

Mercedes Gallarget de Parks

377
2 Collasuyo 205 660 20 33 $ 1,488 $ 982,000 RDM 7+ A
3 Av. Libertad 2472 1200 40 30 $ 1,200 $ 1,440,000 RDM 6+A
4 Jr. Jorge Castro Harrison 165 498  45.85 42.35 $ 1,245 $ 620,000 RDM 7+ A

Nota. Elaborado por autor, adaptado de la informacion del portal web de Urbania y A donde Vivir

Para poder elegir el terreno ideal, se realiza, en primer lugar, una comparacion
utilizando el método del CBA (Choosing By Advantages o Eleccion por Ventajas) en el que
consideraremos seis factores: area de terreno, pisos permitidos, comercios en la zona,
capacidad de integrar un comercio, precio X m2, inversion total y seguridad de la zona. A cada
uno se les ha asignado un peso de acuerdo a la importancia representa para el inversionista.
Para colocar la ventaja de cada alternativa en un factor, se asigna un criterio de decision con el
que se evalua la ventaja del 1 al 5, siendo 5 el mejor respecto a los demas. Finalmente, se
calcula una ventaja ponderada y se obtiene el puntaje final de cada alternativa. EI mayor valor
sera la mejor alternativa para la eleccion del terreno. Posteriormente, se debe realizarse un
analisis financiero simplificado de los terrenos mejor puntuados en el que se evalué también la

rentabilidad que ofrece dicha eleccion.

Tabla 8. CBA para la eleccion del terreno

Factores y Criterios Pesos  Alternativa 1 Alternativa 2 Alternativa 3 Alternativa 4
Area de Terreno 20 At: 442 At: 660 At: 1200 At: 498
Crit: Mas es mejor Vent: 3 Vent: 4 Vent: 5 Vent: 3
N° Pisos At: 6 At: 7 At: 6 At: 7
Crit: Mas es mejor 20 Vent: 4 Vent: 5 Vent: 3 Vent: 5
Demanda de Alquiler 15 At: Alta At: Media  At: Muy Baja At Baja
Crit: Mas es mejor Vent: 5 Vent: 4 Vent: 1 Vent: 2
Comercios en la zona 20 At: 5 At: 3 At: 1 At: 1
Crit: Més es mejor Vent: 5 Vent: 3 Vent: 1 Vent: 1
Precio x m2 10 At: 2086 At 1488 At: 1200 At: 1245
Crit: Menos es mejor Vent: 2 Vent: 4 Vent: 5 Vent: 5
Seguridad de la zona 15 At: 4 At: 5 At: 1 At: 3
Crit: Mas es mejor Vent: 4 Vent: 5 Vent: 1 Vent: 3
TOTAL 100 3.95 4.15 2.60 3.05

Nota. Elaboracion propia
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Teniendo en cuenta lo desarrollado en el método CBA de la Tabla 7, se llega a la

conclusion de que la alternativa 2 obtuvo un mejor puntaje por lo que sera la elegida para

desarrollar el proyecto inmobiliario. El terreno elegido se encuentra ubicado en la Calle

Collasuyo 205, distrito de San Miguel, provincia y departamento de Lima.
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Figura 5.2. Ubicacion del terreno
Tomado de Google Maps
Se encuentra a una cuadra y media de la Av. La Marina, ademés a media cuadra del
Parque Abelardo Quifiones donde se encuentra un puesto de vigilancia de la Municipalidad de

San Miguel. Asi mismo, se encuentra cerca de centros como Plaza San Miguel, Tottus, Hiraoka,

Metro, Electra, al Mercado La Marina e inclusive a una cuadra de un grifo Primax, lo que lo
convierten en una zona estratégica para alquilar un departamento.
Con respecto a su cercania a las universidades, se encuentra a 10 minutos (3 cuadras)

caminando de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC) y a 15 minutos en

transporte publico de la Pontifica Universidad Catolica del Pera (PUCP). Su ubicacion
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estratégica le permitird atraer a un publico de estudiantes universitarios provenientes de
provincia, del extranjero y/o de distritos alejados de su centro de estudios. De acuerdo a la
informacion de la SUNEDU, 4 mil de los 27 mil estudiantes de la PUCP son de provincia (NAI,
2019). Un porcentaje similar, pero en menor cantidad, se da en la UPC. Es por ello, que se

busca con gran interés la cercania a estos centros de estudios.

5.2. Cabida Arquitectonica

Para poder disefiar el proyecto adecuadamente se presentan a continuacidon los

parametros urbanisticos del terreno que fueron emitidos por la municipalidad de Pueblo Libre.

Tabla 9. Parametros Urbanisticos del Terreno

PARAMETROS URBANISTICOS

Zonificacion RDM

Uso Multifamiliar
Densidad Neta Maxima 2250 Hab/Ha.
Area de lote minima 300 m2
Frente minimo 10 ml

Altura de Edificacion 6 pisos + Azotea
Area Libre (minima) Multifamiliar: 35%
Estacionamientos 1 cada 1.5 viviendas

3 dormitorios: 75 m2
Area minima de departamentos 2 dormitorios: 50 m2
1 dormitorio: 40 m2

Nota. Elaborado por autor, adaptado de la Municipalidad de Pueblo Libre

Debido a que en la zona se encuentran diferentes edificaciones que cuentan con 7 pisos
+ azotea (lo cual excede lo especificado en los pardmetros), se cuenta con la posibilidad de
solicitar un cambio de los parametros a la Municipalidad de San Miguel, sustentandola de
manera efectiva. Con estos datos claros, se definen las caracteristicas del proyecto que se

muestran en la tabla 10.
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Tabla 10. Caracteristicas del proyecto

CARACTERISTICAS DEL PROYECTO

Zonificacion RDM

Uso Multifamiliar
Densidad Neta 128 Hab/Ha.

Area de lote 660

Frente 20

Fondo 33

Altura de Edificacion 7 pisos + Azotea + 2 So6tanos
Area Libre (minima) 231
Departamentos 47
Estacionamientos 32

1 dormitorio (13): 40 m2

Area minima de departamentos 2 dormitorios (34): 50 m2

Nota. Elaboracion propia

Para calcular la densidad neta se considera una poblacion de 2 para los departamentos
de 1 dormitorio y una poblacidon de 3 para los de 2 dormitorios. Para calcular el area libre
minima, se multiplica el area del terreno por 35%, con ello se obtiene un area libre de 231 m2

como minimo.

5.3. Perfil del producto

5.3.1. Descripcion del modelo de negocio

El presente proyecto se desarrollara bajo el modelo renting o de renta residencial,
por lo cual estara destinado exclusivamente al alquiler. El publico objetivo comun de este
tipo de edificios son estudiantes y extranjeros que buscan un lugar cercano a su centro de
estudios por un monto mensual asequible. En el caso del presente proyecto, se orientara a
los jovenes de provincia o del extranjero que decidan mudarse a la ciudad de Lima para

poder realizar sus estudios universitarios.

En su mayoria, estos estudiantes viajan a la ciudad de Lima en solitario y rentan

cuartos en casas donde se comparten las areas de sala-comedor, cocina, bafos, entre otros.
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En otros casos, vienen uUnicamente con un familiar y buscan departamentos de 2
dormitorios. Es por ello, que se buscara que el proyecto cuente con departamentos de 1y
2 dormitorios y con areas comunes que otorguen a los estudiantes o jovenes trabajadores
ambientes adecuados para descansar, estudiar y trabajar. Asi mismo, los departamentos se
venderan amoblados con el objetivo de facilitar el alquiler de los estudiantes y que estos

realicen gastos adicionales.

El edificio contard con una empresa administradora que sera la encargada de ubicar
el alquiler de departamento o departamentos adquiridos, gestionar el contrato de alquiler,
realizar el cobro mensual al inquilino y realizar los pagos mensuales a los inversionistas.

Para calcular los ingresos de los inversionistas, se tiene en cuenta lo siguiente:

e Se tiene una bolsa de ingresos comunes, en la cual se suman los ingresos del alquiler
de los departamentos y de los estacionamientos. Estos ingresos pueden variar
mensualmente de acuerdo a la ocupaciéon del condominio.

e Sedivide dicha cantidad de acuerdo al porcentaje de participacion en base al area total

adquirida (en departamentos comprados).

Este modelo permite que el inversionista no deje de recibir ingresos mensuales a

pesar de que no se alquile la o las propiedades adquiridas.

5.3.2. Memoria Descriptiva

El proyecto de departamentos “AZALEA” se encuentra ubicado en la Calle
Collasuyo 205, distrito de San Miguel, provincia y departamento de Lima. Se trata de un
edificio multifamiliar destinado exclusivamente al alquiler con departamentos amoblados.
Estd compuesto de dos sotanos, siete pisos y azotea. Cuenta con 47 departamentos (13 de

un dormitorio y 34 de dos dormitorios), 32 estacionamientos y areas comunes.
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e El primer nivel estd destinado a la recepcion, oficina de administracion, cuarto de
limpieza, un servicio higiénico y 4 estacionamientos, a los cuales se tiene acceso desde
la via principal. Asi como 5 departamentos.

e Los dos sotanos son de uso exclusivo para 28 estacionamientos.

e Laazotea sera utilizada para las areas comunes como sala de estudio, sala de reuniones
y zona de lavado.

e Los niveles del 2 al 7 estan destinados a 42 departamentos. En cada nivel se contara
con 5 departamentos de 2 dormitorios con un area promedio de 51.4 m2 y 2

departamentos de 1 dormitorios con un area promedio de 42.9 m2.

Para definir las areas, se tuvo en cuenta que la nueva tendencia de los jovenes para
la compra y/o alquiler de departamentos es la de las areas pequefias. Esto debido a que
estos departamentos cuentan con cocinas integradas a la sala-comedor y con uno o dos
dormitorios, utilizando asi el espacio con mayor eficiencia y optimizacion (Properati,
2020). Es por ello que el presente proyecto contara con departamentos de 42.9 m2 en
promedio para un dormitorio y de 51.4 m2 para dos dormitorios y adicionalmente cuenta
con cocinas americanas que dan la sensacion de integracion entre las areas que se busca
en este tipo de departamentos. Con ello, se definieron los tipos de unidades inmobiliarias:

Tabla 11. Tipos de unidades inmobiliarias disponibles para la venta

Tipo de unidad Area (m2) Caracteristicas
Dpto X01 50.58 2 dormitorios Vista a la calle
Dpto X02 42.62 1 dormitorio Vista a la calle
Dpto X03 43.18 1 dormitorio Vista a la calle
Dpto X04 51.12 2 dormitorios Vista interior
Dpto X05 52.17 3 dormitorios Vista interior
Dpto X06 52.17 4 dormitorios Vista interior
Dpto X07 51.12 5 dormitorios Vista interior

Nota. Elaboracion propia



Tabla 12. Cuadro de acabados en Departamentos

CUADRO DE ACABADOS DEPARTAMENTOS ‘

ITEM

DETALLE Y/O CARACTERISTICAS
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Sala-comedor

Piso

Ceramica color Gris

Contra z6calo

MDF, altura 10 cm

Cielorraso Empastado y pintado en latex color blanco
Pared Solaqueado, empastado y pintado en color seglin diseflo
Mesa de Comedor con 6 o 4 sillas
Amoblado Sillén de 2 cuerpos o Sillon simple
Mueble para TV + TV
Luminarias Colgantes, adosadas: LED neutra
Cocina Americana
Piso Gress Porcelanico o Porcelanato

Contra zo6calo

Gress Porcelanico o Porcelanato, altura 10 cm

Cielorraso

Empastado y pintado en latex color blanco

Pared

Ceramico entre tablero y mueble alto

El resto es solaqueado, empastado y pintado en color blanco ostra

Amoblado

Muebles altos y bajos: Melamine, espesor 18 mm
Tablero de granito

2 sillas altas para encimera

Equipamiento: Cocina, Refrigerador, Microondas

Griferia: Mezcladora mono comando
Lavadero: Acero inoxidable de 1 poza

Luminarias

Colgantes, adosadas: LED neutra

Dormitorios

Piso

Ceramica color Gris

Contra z6calo

MDF, altura 10 cm

Cielorraso Empastado y pintado en latex color blanco
Pared Solaqueado, empastado y pintado en color seglin disefio
Dormitorio principal: Closet con puertas de melamine de espesor 18 mm
con cajonera y tubo para colgar
Dormitorios secundarios: Closet con puertas de melamine de espesor 18
Amoblado
mm y tubo para colgar
Camas de plaza y media
Escritorio con cajones y silla
Luminarias Colgantes, adosadas: LED neutra
Bafios
Piso Gress Porcelanico o Porcelanato

Contra z6calo

Gress Porcelanico o Porcelanato, altura 10 cm

Cielorraso Empastado y pintado en latex color blanco

Pared Ceramica altura de piso a techo en dughas
El resto es solaqueado, empastado y pintado en color blanco ostra
Mueble bajo de lavatorio: Melamine, espesor 18 mm
Tablero de granito

Amoblado Lavatorio de ceramico color blanco

Inodoro One Piece color blanco
Accesorios para toallas y papel higiénico
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Terma Terma de 15 0 10 lts.
Luminarias Adosadas: LED neutra
Generales
Ventanas Vidrio laminado de 4 mm - 6 mm con carpinteria de aluminio
Cortinas Cortina Roller Dia y Noche
Puertas Contraplacada laminada de MDF 6 mm con cerradura de plomo

Nota. Elaboracion propia

Tabla 13.Cuadro de acabados en Areas Comunes

CUADRO DE ACABADOS AREAS COMUNES

ITEM DETALLE Y/O CARACTERISTICAS
Areas Comunes

Piso Gress Porcelanico o Porcelanato

Contra z6calo Gress Porcelanico o Porcelanato, altura 10 cm
Cielorraso Empastado y pintado en latex color blanco

Pared Solaqueado, empastado y pintado en color segtin disefio
Luminarias Adosadas: LED neutra

Mueble para recepcion con silla

Recepcion -
P Sillon de 2 cuerpos + mesa de centro

. Estanteria variada
Cuarto de Limpieza . .
Lavadero: Acero inoxidable de 1 poza para lavanderia

.. ., Escritorio con silla de oficina y 2 sillas de visitas
Administracion , .
Estanteria variada

) Mesas de estudio de 4 sillas
Sala de estudio S
Sillon de 2 cuerpos + mesa de centro

) Sillon de 3 cuerpos + mesa de centro
Sala de reuniones . g -
Sillas a disposicion

4 lavadoras/secadoras
Cuarto de Lavado 2 lavadero: Acero inoxidable de 1 poza para lavanderia

Tendedero Comun

Nota. Elaboracion propia

Tabla 14. Cuadro de acabados en Estacionamientos

CUADRO DE ACABADOS ESTACIONAMIENTOS

ITEM DETALLE Y/O CARACTERISTICAS
Estacionamientos
Piso Piso barrido con pintura de trafico y sefialética correspondiente
Cielorraso Acabado de color cemento
Pared Muros de concreto con acabado color cemento

Nota. Elaboracion propia
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5.3.3. Grado de innovacion y relevancia

El modelo renting del proyecto es nuevo en el Peru y solo se cuenta con un edificio
de este tipo; lo que le otorga un grado de innovacidn bastante elevado. Sin embargo, es
necesario no perder los objetivos comunes de las viviendas multifamiliares en los cuales
la arquitectura es su principal atractivo. Este proyecto contard con un disefio de expertos
que buscaran dar las mejores comodidades a sus residentes tanto en las zonas comunes

como en las habitaciones amobladas.

Los departamentos cuentan con sala-comedor y cocina al estilo americano que
permitira tener una mayor fluidez en el espacio, cada uno de los dormitorios contara con
un escritorio que sera de mucha utilidad para los estudiantes y jovenes trabajadores. Asi
mismo, y tendrd acabados de facil mantenimiento, como pisos de ceramica en lugar de
pisos laminados y paredes pintadas en lugar de papel colomural, que permitiran su
durabilidad a lo largo del tiempo. Las areas comunes de sala de estudio, sala de reuniones
y centro de lavado estaran disefiadas con el objetivo de generar un espacio de tranquilidad
y convivencia. Asi mismo, contara con la presencia de pequefias areas verdes en las que
predominara la flor Azalea, de la cual lleva nombre el edificio. Para su facil acceso contara

a través de dos ascensores y una escalera.

Contara con 31 estacionamientos, de los cuales 4 tendran facil acceso desde el
frontis del edificio, al resto se accedera ingresando al edificio y descendiendo a los s6tanos

a través de una rampa de pendiente media.

5.3.4. Valor Agregado del Proyecto
e  Para el inversionista:
Dado que le proyecto cuenta con una empresa administradora que se encargara de toda

la gestion del alquiler, el inversionista ya no debera preocuparse de los procesos como
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realizar la busqueda del inquilino, hacer viajes para mostrar la propiedad y llevar a
cabo el mantenimiento del departamento; lo cual significa un ahorro de tiempo y
dinero. Asimismo, los departamentos se venden amoblados por lo que el inversionista
no debera realizar una inversion previa para ello. Esto le da un valor agregado al
modelo renting, convirtiéndolo en una mejor alternativa para el inversionista.

Por otro lado, este proyecto cuenta con precios que van desde los 77,500 USD a los
95,000 USD por departamento, lo que lo convierte en un sistema de inversion
asequible a inversionistas medianos y genera mayor elasticidad en la demanda,
permitiendo que exista una mayor cantidad de clientes con la capacidad crediticia de
adquirir un inmueble para el alquiler.

e Para el inquilino:

Debido a que es un proyecto destinado al alquiler para estudiantes y jovenes
trabajadores, los departamentos se venden amoblados y disefiados para este fin, por lo
que aquellos que opten por alquilar un departamento en este proyecto podran
aprovechar de las comodas instalaciones interiores y de las areas comunes desde el
primer dia de alquiler. Esto genera un valor agregado para el inquilino ya que elimina
la inversion previa en amoblar el espacio y reduce los tiempos de espera entre la fecha

alquiler y el uso del departamento.

5.3.5. Estimacion del precio

El precio de alquiler de los departamentos debe ser competitivo y asequible; es
decir, que debe darse de acuerdo a la relevancia y caracteristicas del proyecto sin llegar a
ser muy elevado para poder atraer con mayor facilidad a los estudiantes y jovenes. Asi
mismo, el precio de venta hacia los inversionistas puede ser mayor al precio de venta

promedio de los departamentos comunes debido a que se venden amoblados e incluyen
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toda la gestion del alquiler, pero al mismo tiempo deben asegurar un tiempo de retorno

menor al promedio.

De acuerdo con el estudio de mercado realizado por la empresa Urbania para el
afio 2020, el precio de venta promedio por metro cuadrado en el distrito de San Miguel es
de 1,509 USD/m2 (Ver figura 4.7). Por otro lado, el valor promedio de alquiler mensual
es de 2,366 soles/mes en un departamento de 3 dormitorios (Ver figura 4.13). Asi mismo,
presenta que la rentabilidad esperada en el distrito de San Miguel al invertir en el alquiler
de departamentos es de 5.4%, lo que significa un tiempo de retorno de 18.5 afios (Ver
figura 4.16)

Tabla 15. Precios de Venta y Alquiler en San Miguel

Monto Unidades

Venta 1,509 USD/m2
Alquiler 2,366 soles/mes

Nota. Elaborado por autor, adaptado de Urbania (2020) Urbania Index: Informe de Mercado

El método para definir el precio de venta por medio cuadrado de los departamentos
tiene en consideracion el valor agregado del proyecto, los precios competitivos del
mercado, andlisis del punto de equilibrio y la rentabilidad esperada por la empresa
inmobiliaria (entre 10 a 15% para ser considerada como buena).

El valor agregado que otorga el proyecto se detalla en la seccion 5.3.4. Para evaluar
los precios competitivos del mercado se realizo un sondeo de las ofertas activas en Urbania
y A donde vivir; y se registro el precio de los departamentos con areas y caracteristicas
similares a lo propuesto los cuales se muestran en la Tabla 16 y Tabla 17. De ello, se puede
concluir que el precio promedio por metro cuadrado es de 1,843 USD/m2 para
departamentos de un dormitorio y de 1,829 USD/m2 para los de dos dormitorios. No solo

es necesario tener en cuenta el precio promedio, sino también asegurar una buena
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rentabilidad de la empresa inmobiliaria y un tiempo de retorno Optimo para el
inversionista.

Tabla 16. Precios de venta total y por metro cuadrado de departamentos de un dormitorio en San
Miguel

Departamentos de 1 dormitorio

Area (m2) Bafios Pisos  Antigiiedad Costo total (§)  Costo x m2 ($)

43 1 8 Estreno 75,000 1,744
46 1 14 Estreno 87,013 1,992
41 1 6 Estreno 73,878 1,802
39 1 15 Estreno 63,875 1,738
42 1 20 Estreno 81,404 1,938

Promedio 1,843

Nota. Elaborado por autor, adaptado de la informacion del portal web de Urbania y A donde Vivir

Tabla 17. Precios de venta total y por metro cuadrado de departamentos de dos dormitorios en
San Miguel

Departamentos de 2 dormitorios

Area (m2) Bafios Pisos Antigiiedad Costo total ($)  Costo x m2 (§)

65 2 17 Preventa 128,442 1,976
54 2 7 Estreno 94,649 1,753
50 1 5 Preventa 85,000 1,700
59 2 11 Estreno 110,000 1,864
54 1 5 Estreno 98,000 1,815
59 1 5 Estreno 97,000 1,644
52 1 5 Preventa 93,547 1,799
59 2 8 Estreno 127,830 2,167
59 2 11 Estreno 102,667 1,740

Promedio 1829

Nota. Elaborado por autor, adaptado de la informacion del portal web de Urbania y A donde Vivir

Asi mismo se realiz6 un analisis del punto de equilibro, en donde se evaltia cual
seria el valor del departamento que generaria una rentabilidad cero con el fin de definir el
precio minimo por metro cuadrado que deben tener los departamentos para que el proyecto
no termine en una pérdida. En este analisis, se indicaron los gastos que tendra el proyecto,

los cuales se detallan en el inciso 5.5.1. Detalle de egresos, y en base al area techada
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vendible se estimo el precio por metro cuadrado con el que se obtiene la rentabilidad nula

(Ver tabla 18). Con ello, se obtiene que el precio minimo debe ser de 1,592 USD/m2.

Tabla 18. Analisis de Punto Equilibrio

INGRESOS US$S 3,672,791.05
. A. Techada  Precio x Valor Total de
Departamentos Cantidad (u) (m2) m2 ($) Departamento ($)
TOTAL 47 2307 1,592 3,672,791.05
EGRESOS % Total ($)
Terreno 28.45% 1,044,780.83
Proyecto 1.27% 46,601.00
Licencias 1.15% 42,269.75
Construccion 60.82% 2,233,855.52
Titulacion 0.37% 13,429.16
Gastos administrativos 2.25% 82,500.00
Publicidad y Ventas 4.51% 165,500.00
Gastos Financieros 1.19% 43,854.93
COSTO TOTAL US$ 3,672,791.18
| RENTABILIDAD US$ (0) |
| 0.00% |

Nota. Elaboracion propia

Ademas, para poder asegurar que el precio de venta genere una buena rentabilidad

tanto para la inmobiliaria como para el inversionista, se debe tener en cuenta el precio de

alquiler que se definird para que el tiempo de retorno se encuentre en el rango menor al

presente en el mercado. Para ello, se realiza un estudio de mercado y se obtienen precios

promedios de alquiler para departamentos con caracteristicas similares.

Tabla 19. Precios de alquiler de los departamentos de un dormitorio en San Miguel

Departamentos de 1 dormitorio

Area (m2) Bafios Amoblado Alquiler (soles/mes)
40 1 No 1,500
40 1 No 1,450
35 1 Si 1,400
42 1 No 1,350
Promedio 1,425

Nota. Elaboracion propia, adaptado de la informacion del portal web de Urbania y A donde Vivir



Tabla 20. Precios de alquiler de los departamentos de dos dormitorios en San Miguel

Departamentos de 2 dormitorios

Area (m2) Bafios Amoblado Alquiler (soles/mes)
62 2 No 1,800
45 2 Si 1,800
57 2 No 1,700
50 2 No 1,600
Promedio 1,725
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Nota. Elaboracion propia, adaptado de la informacion del portal web de Urbania y A donde Vivir

Con ello, se decide que los precios de alquiler pueden tener un valor mayor al

promedio debido a que estos se venden amoblados por lo que reduce la inversion del

inquilino. Este aumento de precio se realiza con el objetivo de brindar una mayor

rentabilidad (tiempo de retorno) al inversionista. Con ello, se definen los siguientes precios

de alquiler.

Tabla 21. Precios de alquiler de los departamentos en soles por mes

Ubicacion Unidad Cantidad Alquiler (soles/mes)

Dpto X01 3 1,750.00

Dpto X02 4 1,450.00

) . Dpto X03 3 1,450.00
Plzgseﬁf:‘f‘;es Dpto X04 4 1,700.00
Dpto X05 4 1,700.00

Dpto X06 4 1,700.00

Dpto X07 4 1,700.00

Dpto X01 3 1,800.00

Dpto X02 3 1,500.00

. . Dpto X03 3 1,500.00
P‘S((Se?‘;pzlr%res Dpto X04 3 1,750.00
Dpto X05 3 1,750.00

Dpto X06 3 1,750.00

Dpto X07 3 1,750.00

- Estacionamientos 32 260.00
Total 86,320.00

Nota. Elaboracion propia

Finalmente, teniendo en cuenta todos los factores mencionados anteriormente,

buscando asegurar una rentabilidad mayor al 10% para la inmobiliaria y un tiempo de

retorno para el inversionista menor a 18.5 afios, se obtuvo que el precio seria 1,820
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USD/m2 dado que otorga una rentabilidad del 12.52% y un tiempo de retorno de 15.20

afios. Este tiempo de retorno se calcula mas adelante.

Tabla 22. Analisis de precio para asegurar buena rentabilidad

INGRESOS US$ 4,198,667.20
. A. Techada Precio x Valor Total de
Departamentos Cantidad (u) (m2) m2 ($) Departamento ($)
TOTAL 2307 1,820 4,198,667.20
EGRESOS % Total ($)
Terreno 28.45% 1,044,780.83
Proyecto 1.27% 46,601.00
Licencias 1.15% 42,269.75
Construccion 60.82% 2,233,855.52
Titulacion 0.37% 13,429.16
Gastos administrativos 2.25% 82,500.00
Publicidad y Ventas 4.51% 165,500.00
Gastos Financieros 1.19% 43,854.93
COSTO TOTAL USS 3,672,791.18
| RENTABILIDAD US$ 525,876.02 |
12.52% |

Nota. Elaboracion propia

A continuacion, se detallan los precios de venta de acuerdo al tipo de unidad donde

cabe resaltar el precio del dolar a la fecha del célculo (20/05/2021) es de 3.75 soles:

Tabla 23. Precios de venta segun tipo de unidad en dolares y soles.

e Cantidad de Valor Total de Valor Total de
unidades Departamento ($) Departamento (S/.)

Dpto X01 6 92,055.60 345,208.50
Dpto X02 7 77,568.40 290,881.50
Dpto X03 6 78,587.60 294,703.50
Dpto X04 7 93,038.40 348,894.00
Dpto X05 7 94,949.40 356,060.25
Dpto X06 7 94,949.40 356,060.25
Dpto X07 7 93,038.40 348,894.00

Total 47 4,198,667.20 15,745,002.00

Nota. Elaboracion propia

Para calcular el tiempo de retorno se calculan los ingresos mensuales totales del

edificio, que serian de S/. 86,320.00. El ingreso que se recibiria el inversionista por el

departamento comprado se calcula mediante un porcentaje de participacion en funcion al
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area adquirida. Finalmente, se obtiene el tiempo de retorno (afios en los que se recupera la

inversion) dividiendo el valor del departamento entre los ingresos anuales.

Tabla 24. Ingresos mensuales por alquiler para el inversionista y tiempo de retorno

Tipo % de Ingresos Inversiéon Tiempo de
(B GET Participacion mensuales (S/.) (S/.) Retorno (afios)
Dpto X01 2.2% 1,892.56 345,208.50 15.20
Dpto X02 1.8% 1,594.72 290,881.50 15.20
Dpto X03 1.9% 1,615.68 294,703.50 15.20
Dpto X04 2.2% 1,912.77 348,894.00 15.20
Dpto X05 2.3% 1,952.06 356,060.25 15.20
Dpto X06 2.3% 1,952.06 356,060.25 15.20
Dpto X07 2.2% 1,912.77 348,894.00 15.20

Nota. Elaboracion propia

5.4. Analisis Financiero de la Inmobiliaria

Realizar un analisis financiero nos permite determinar los valores esperados de la
rentabilidad, el VAN y el TIR y como es que estos pueden verse afectados por cambios en
algunos precios o costos del proyecto. Por ello, realizaremos el detalle de egresos del proyecto,

el programa de ventas, el flujo de caja y el analisis de sensibilidad.

5.4.1. Detalle de egresos

Para los gastos producidos por la compra del terreno tenemos el costo del terreno;
el pago de la alcabala, que es el 3% del precio del terreno menos 10 UIT; demolicion de
construcciones existentes; gastos notariales y gastos registrales los cuales representan un

0.2% y 0.3% del precio del terreno respectivamente.

Para los gastos de elaboracion del proyecto se consideran los estudios previos
realizados en el terreno tales como levantamiento topografico, estudio de suelos y estudio

ambiental que tienen un costo promedio de $ 8,000. Asi mismo, el costo de la elaboracion
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del proyecto en todas las especialidades es de aproximadamente $7.6 + IGV por metro

cuadrado de area construida.

Para los gastos de las licencias del proyecto se tiene en cuenta el costo del
certificado de parametros; el costo del anteproyecto, que es de $1 incluido IGV por metro
cuadrado de area construida; licencias de demolicion y licencias de edificacion, el cual es

aproximadamente el 75% del costo total de la elaboracion del proyecto.

Para los gastos de construccion se tuvo en cuenta que el precio promedio por metro
cuadrado de area construida en la ciudad de Lima es de $500 a $525 por lo cual se decidio
tomar un valor de $515, el cual incluye el costo directo por la construccion de la torre y
los sotanos; el equipamiento; los gastos generales y la utilidad que sumados son un 15%
del costo directo de construccion y el IGV. Adicionalmente se deben tener en cuenta los

gastos por la pdliza CAR, conexiones de agua y medidores de Luz.

Para los gastos de titulacion se debe contemplar el certificado de finalizacion de
obra, el certificado de numeracion, la declaratoria de fabrica y el costo de la

independizacion de los departamentos.

Para los gastos de publicidad y ventas, se debe considerar el plan de marketing y
la publicidad general del proyecto, asi como el pago al equipo de ventas y la comisiones

por venta de departamentos que tendra un costo de $1500.

Para los gastos financieros se consideran las comisiones de 1.8% por costo directo

de construccion del proyecto y otros gastos adicionales.
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Terreno 28.45% 1,044,780.83 - 1,044,780.83
Terreno 660.00 1,487.88 982,000.80 982,000.80
Alcabala (3%) 3% 28,170.02 28,170.02
Demolicion 660 15.00 29,700.00 29,700.00
Gastos Notariales 0.2% 1,964.00 1,964.00
Gastos Registrales 0.3% 2,946.00 2,946.00
Proyecto 1.27%  39,492.37 7,108.63 46,601.00
Estudios Previos 6,779.66 1,220.34 8,000.00
Proyecto 4,289.00 7.63 32,712.71 5,888.29 38,601.00
Licencias 1.15%  42,269.75 - 42,269.75
Certificado de Parametros 30.00 30.00 30.00
Anteproyecto 1.00 4,289.00 4,289.00
Licencia de Demolicién 3,000.00 3,000.00
Licencia de Edificacion 34,950.75 34,950.75
Construccion 60.82% 1,893,097.90 340,757.62 2,233,855.52
Torre 3,089.00 394.07 1,217,275.42 219,109.58 1,436,385.00
Sétanos 1200 296.61 355,932.20 64,067.80  420,000.00
Equipamiento 67,796.61  12,203.39  80,000.00
Siﬁggzg}e“em“ y 15%  235,981.14 42,476.61 278,457.75
Poliza CAR 0.20% 3,146.42 566.35 3,712.77
Conexion de Agua 1,016.95 183.05 1,200.00
Medidor de Luz 47 254.2 11,949.15 2,150.85 14,100.00
Titulacion 0.37%  13,429.16 - 13,429.16
Certificado finalizacion de obra 4,500.00 4,500.00
Certificado de numeracién 24 15.00 360.00 360.00
Declaratoria de Fabrica 0.3% 5,569.16 5,569.16
Independizacion 40 75.00 3,000.00 3,000.00
Gastos administrativos 2.25%  82,500.00 - 82,500.00
Gastos administrativos 15 5,500.00 82,500.00 82,500.00
Publicidad y Ventas 4.51% 157,872.88 7,627.12  165,500.00
Plan de Marketing 16,949.15 3,050.85 20,000.00
Publicidad General 25,423.73 4,576.27 30,000.00
Ventas 45,000.00 45,000.00
Comision Ventas 47 1,500.00 70,500.00 70,500.00
Gastos Financieros 1.19%  37,165.19 6,689.74 43,854.93
Comisién 1.80%  29,538.08 5,316.85 34,854.93
Otros 7,627.12 1,372.88 9,000.00
Sin IGV (§) IGV (§) Total ($)
COSTO TOTAL USS$ 3,310,608.08 362,183.10 3,672,791.18

Nota. Elaboracion propia
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De ello, se obtiene que los egresos totales del proyecto son de $ 3,672,791.18. Asi
mismo, se calculd previamente que los ingresos por la venta de departamentos serian de
$ 4,198,667.20 (ver tabla 22), con lo que se obtiene una utilidad de $ 525,876.02, que

significa una rentabilidad del 12.52% (dentro del margen aceptable de 10 a 15%).

5.4.2. Programa de Ventas

Para desarrollar un adecuado programa de ventas, se considerd que la preventa
iniciaba desde el segundo mes de inicio de obra y que la velocidad de venta durante este
periodo seria de 2 departamentos por mes. Asi mismo, se tuvo en cuenta que, una vez que
los departamentos se encuentren para entrega inmediata las ventas escalaran bastante
rapido ya que la compra de uno o mas departamentos generarian ingresos al inversionista
desde el primer mes de la entrega. Cabe resaltar que se aceptaran pagos al contado por los
departamentos, asi como pagos de inicial y financiamiento bancario; es por ello, que se
considera el segundo caso (el mas desfavorable) para realizar el calculo, donde el monto
del primer pago es del 15% y el saldo restante es del 85% el cual puede ser pagado en un

intervalo maximo de un semestre.



PROGRAMA DE VENTAS (USS)

Saldo [ 85%]

PERIODO EN CONSTRUCCION

DPTO.

4 5 [ 7 8 [ 10
Abr May Jun Jul Ago Set Oct

11
Nov

12

13
Ene

14
Eeh

Dpto 102
Dpto 104
Dpto 103
Dpto 106
Dpto 107
Dpto 201
Dpto 202
Dpto 203
Dpto 204
Dpto 203
Dpto 206
Dpto 207
Dpto 301
Dpto 302
Dpto 303
Dpto 304
Dpto 303
Dpto 306
Dpto 307
Dpto 401
Dpto 402
Dpto 403
Dpto 404
Dpto 403
Dpto 406
Dpto 407
Dpto 501
Dpto 302
Dpto 303
Dpto 304
Dpto 503
Dpto 506
Dpto 507
Dpto 601
Dpto 602
Dpto 603
Dpto 604
Dpto 603
Dpto 606
Dpto 607
Dpto 701
Dpto 702
Dpto 703
Dpto 704
Dpto 703
Dpto 706
Dpto 707

14,241.41

11,788.14
13,955.76

14,241.41

14,242.41
13,955.76
13,808.34 78,247.26

14,242.41

11,635.26

14,242.41

13,808.34 78,247.26

14,241.41

11,635.26

30.706.99

80.706.59

13,955.76

13,955.76

80,706.99

11,788.14

80.706.99

80,706.99

79,082.64

63,033.14

13,808.34

63.933.14
11,788.14

79.082.64

11,635.26

- 17,616.68 18,484.82 28,484.82 28,198.17 | 103,838.28 | 104,277.81

187,005.00

187,157.88

239,531.11

168,439.18
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-

ry
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Figura 5.3. Programa de Ventas de los Departamentos — Parte 1
Elaboracion Propia
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PROGRAMA DE VENTAS (USS)

NSTRUCCION

15
Mar

16
Abr

17
May

b |
Set

25
Ene

18
Abr

TOTAL

14,242.41

80,706.99

11,635.26

79.082.64

11,788.14
13,955.76

11,788.14

13,955.76
78,247.26

66,799 .46

14,242.41

66,799.46

14,241.41

11,635.26

79,082.64

13,955.76

63,933.14

63,033.14

14,242.41

13,955.76

19,082.64
14,242.41

80,706.99

14,242.41

79,082.64

13,955.76
30,706.99

13,808.34
11,635.26

79.082.64

11,635.26

66,799.46

14,242.41

70,082 64

63,933.14

80,706.99

13,808.34

80,706.99

13,955.76

66,799.46

14,242.41

63,033.14

78,247.26

66.799.46

65.933.14

79.082.64

13,955.76

11,788.14

79,082.64

13,955.76

13,955.76

13,955.76

80.706.99

80,706.99

80,706.99

79,082.64

79,082.64

66,790.46

79,082.64

78,247.26

79.082.64

30,706.99

77,568.4
93,038.4
94,949.4
94,949.4
93,038.4
92,085.6
77,568.4
78,587.6
93,038.4
94,949.4
94,949.4
93,038.4
92,085.6
77,568.4
78,587.6
93,038.4
94,949.4
94,949.4
93,038.4
92,055.6
77,568.4
78,587.6
93,038.4
94,0404
94,0404
93,038.4

71,568.4
78,587.6
93,038.4
94,949.4
94,949.4
93,038.4
92,055.6
71,568.4
78,587.6
93,038.4
94,949.4
94,949.4
93,035.4
92,055.6
71,568.4
78,587.6
93,035.4
94,949.4
94,949.4
93,035.4

106,584.66

104,826.54

103.991.16

162,083.74

136,539.94

191,366.12

415,235.73
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138,036.89

4,106,611.6
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Figura 5.4. Programa de Ventas de los Departamentos — Parte 2

Elaboracion Propia
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5.4.3. Flujo de Caja

El flujo de caja es aquel en el que se muestran los ingresos y egresos que se
dan mensualmente en el proyecto, en este se detalla también de manera simple las
categorias de los egresos. De ello, se calcula el VAN y el TIR, y tal y como se muestra
en la figura 5.5 y figura 5.6, son mayores a los valores aceptados, con lo que se
concluye que el proyecto es realmente beneficioso para la empresa inmobiliaria. Se
debe tener en cuenta también que se realizard un financiamiento bancario de $
1,000,000, que se iran pagando en cuotas de $ 52,594.75 mensuales desde al tercer

mes de realizado el préstamo.
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FLUJO DE CAJA

Figura 5.5. Flujo de Caja del Proyecto — Parte 1

Elaboracion propia

(En USS)
22 |
1 2 3 4 5 6 i 8 9 10 1 12 13 14
Meses Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Ene Feb

Earesos
Terreno 524,080.4 491,000.4 29700.0
Proyecto 14,780.3 31,8207
Licencias 30.0 0.0 422398
Construccion 37128 120,750.0 120,750.0 120,750.0 2367474 156,297 .4 165,184.3 181,702.7 198,221.1 198,221.1 198,221.1 198,221.1
Titulacion
Gastos administrativos 5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0
Publicidad y Ventas 21739 21739 7.6739 76739 76739 76739 76739 76739 76739 76739 6,173.9 76739
Gastos Financieros 29237 29237 29237 29237 29237 29237 29237 28237 28237 29237 29237

Total Egresos. 538,890.7 5228211 77,8264 131,347 6 136,847 .6 136,847.6 252,845.0 172,395.0 181,281.9 197,800.3 2143187 2143187 212,8187 2143187
Ingresos
Venta Viviendas 0.0 0.0 0.0 0.0 27,616.7 28,4848 28,4848 28,1982 103,838.3 104,277.8 187,005.0 187,157.9 239,531.1 168,439.2
Financimiento 1,000,000.0 (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (52,594 .8) (52,594.8)
Flujo Parcial 461,109.3| (522,821.1) (77.826.4) (183,942.3) (161,825.6) (160,957.5) (276,954.9)( (196,791.68)( (130,038.3)( (146.117.2) (79,908.5) (79,755.6) (25,882.3) (98,474.3)
Flujo Parcial Acumulado 461,109.3 (61,711.8)] (1395383} (323480.6) (485306.2) (6462637} (9232187} (1,120,010.2)f (1,250,048.6)f (1,396,165.8)] (1,476,074.2)| (1,555,829.8)| (1,581,712.2)| (1,680,186 4)
Capital de Trabajo {Aporte) 1,860,319.1
Flujo Financiero 23214283 (5228211) (FT.826.4) (1839423) (161,825.6) (160957.5) (276,954.9)) (1967916 (130,038.3)] (146,117.2) (79,908.5) (79,755.6) (25,882.3) (98,474.3)
Flujo Financiero Acumulado 23214283 17986072 1720780.8| 15368385 13750128 12140553 937,100.4 740,308.8 610,270.5 464 153.3 3842448 304,489.2 278,606.9 180,132.6
TIR MENSUAL 1.55% = 0.95% Se acepta PRESTAMO 1,000,000.0
TIR ANUAL 20.23% TEA 6%
TASA DESCUENTO ANUAL 12.00% Tasa Mensual 0.49%
TASA DESCUENTO MENSUAL 0.95% PLAZO 20
VAN 158,419 = 0 Seacepta Pago Mensual -5/ 52,594.75
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FLUJO DE CAJA

(En USS)
2023 2024
15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 7 28
Meses Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr TOTALES
resos

Terreno 1,044 780.83
Proyecto 46,601.00
Licencias 42 269.75
Construccion 132147 .4 951737 62136.9 45 618.4 2233,855.52
Titulacion 10,429.2 1,000.0 1,000.0 1,000.0 13,429.16
Gastos administrativos 5,500.0 5,500.0 5500.0 5,500.0 82,500.00
Publicidad y Ventas 76739 76739 76739 76739 91739 10,6739 12,1739 91739 51739 51739 36739 0.0 0.0 0.01 165500.00
Gastos Financieros 29237 29237 29237 29237 43,854.93

Total Egresos 1482450 111,271.3 78,2344 51,716.0 18,6031 11,6739 13,173.9 10,1739 51739 5,173.9 36739 0.0 0.0 0.0 3,672791.18
Ingresos
Venta Viviendas 106,584.7 1048265 103,991.2 162,083.7 250,348.3 2955553 281,866.1 4152357 381,7395 185,241.4 175,369.7 158,789.6 224 9647 238,036.9| 4,198 667.20
Financimiento (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (52,594.8) (51,895.0)
Flujo Parcial (94,255.1) (59,039.5) (26,5838.0) 477730 178,150.5 231,286.6 226,097.5 3524671 32397049 180,067.5 171,695.8 159,789.6 224 9647 238,036.9 473,981.0
Flujo Parcial Acumulado (1,774 441.5)| (1,833, 481.0)) (1,860,319.1)) (1,812 546.1)| (1,634,395.6)( (1,403109.0)[ (1.177.011.6)[ (B245445)| (500573.6)] (320506.1) (148,810.3) 10,979.3 235,9441 473981.0
Capital de Trabajo (Aporte)
Flujo Financiero (94,255.1) (59,039.5) (26,838.0) 47773.0 178,150.5 231,286.6 226,097.5 352 4671 32397049 180,067.5 171,695.8 159,789.6 224 9647 238,036.9] (1,560,319.1)
Flujo Financiero Acumulado 858775 26,838.0 (0.0} 47 773.0 2259234 4572100 G83,307.5| 1,035774.6| 13597454 15398129 17115088 18712984 20962531 23343000 473981.0
TIR MENSUAL
TIR ANUAL Estructura de Financiamiento
TASA DESCUENTO ANUAL Financiamiento Bancario 1.000,000.0 35%
TASA DESCUENTO MENSUAL Aportantes 1,860,319.1 63%
VAN TOTAL 2,860,319.1

Figura 5.6. Flujo de Caja del Proyecto — Parte 2

Elaboracion propia
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Este andlisis nos permite evaluar como la rentabilidad de un proyecto es

afectada al cambiar una o mas variables del proyecto. Para este caso, se han

considerado dos principales variables: precio de venta por metro cuadrado y costo de

construccion por metro cuadrado, que suelen ser las que varian con mayor rapidez

ante los cambios del mercado existente.

Tabla 26. Analisis de sensibilidad del Proyecto AZALEA

DATOS DEL PROYECTO
Rentabilidad 12.52%
TIR MENSUAL 1.73%
VAN 204,603.67
Tiempo de Retorno Inmobiliaria (meses) 22.00
PRECIO DE VENTA POR M2

Escenario 1 Escenario Esperado Escenario 2
Precio $/m2 1,750.00 1,820.00 1,890.00
Rentabilidad 9.03% 12.52% 15.76%
TIR MENSUAL 1.21% 1.73% 2.23%
VAN 68,501.36 204,603.67 340,705.97
Tiempo de Retorno Inmobiliaria (meses) 22.00 22.00 22.00

COSTO DE CONSTRUCCION POR M2

Escenario 1 Escenario Esperado Escenario 2
Costo de construccion $/m?2 495.00 515.00 535.00
Rentabilidad 14.83% 12.52% 10.39%
TIR MENSUAL 2.10% 1.76% 1.40%
VAN 294,227.88 209,966.54 121,714.97
Tiempo de Retorno Inmobiliaria (meses) 22.00 22.00 22.00

Nota. Elaboracion propia
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5.5. Analisis Financiero del Inversionista

5.5.1. Flujo de caja del inversionista

Se ha realizado el analisis de 5 casos de inversion para el alquiler en los cuales
se detallan los ingresos por el alquiler y revalorizacion del departamento, y egresos
por el pago del departamento o pago del préstamo bancario (para casos del 2 al 5).
Para cada uno de estos flujos, se calcul6 la rentabilidad, el VAN y el TIR del modelo
renting vs el modelo ordinario de inversion para evaluar si es mas rentable la propuesta
realizada. Para todos los casos se tiene en cuenta lo siguiente: los ingresos
correspondientes al modelo renting corresponden a S/. 21,157.6 anuales (teniendo en
cuenta un porcentaje de ocupacion del 96%) y no se tiene egresos por concepto de
gestion del alquiler; mientras que, los ingresos mediante el modelo ordinario de
inversion corresponden a S/. 19,118.3 anuales (teniendo en cuenta un porcentaje de
ocupacion del 96%) y egresos de S/. 500 anuales por gestion del alquiler. Ademas, en
el ultimo afio del periodo de andlisis, se considera un ingreso de una hipotética venta
del departamento revalorizado considerando un crecimiento anual de 3%. Para el
calculo de la rentabilidad se considera el retorno bruto anual del alquiler, el cual es la
relacion: alquiler anual / precio del departamento. Para analizar el caso del modelo
renting, se tuvo como criterio que la TIR sea mayor a la tasa de descuento anual y que
la VAN sea mayor a cero. Nota: se considera como tasa de descuento anual del modelo

renting, la TIR calculada en el modelo ordinario de inversion.

- Caso 1: Pago al contado con andlisis de inversion a 20 arnios (Figura 5.7):
En el modelo ordinario de inversion, se obtuvo una TIR de 8.09% y una

rentabilidad del 5.7%. En modelo renting, se obtuvo una TIR de 8.80%, una
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VAN de S/. 26,160 y una rentabilidad de 6.3%, con lo que se concluye que la
inversion bajo el modelo renting es mas rentable que el modelo ordinario.

Caso 2: Préstamo a 15 arios con inicial del 20% (Figura 5.8):

En el modelo ordinario de inversion, se obtuvo una TIR de 8.20%. En modelo
renting, se obtuvo una TIR de 9.62% y una VAN de S/. 23,231, con lo que se
concluye que la inversion bajo el modelo renting es mas rentable que el modelo
ordinario.

Caso 3: Préstamo a 25 arios con inicial del 20% (Figura 5.9):

En el modelo ordinario de inversion, se obtuvo una TIR de 7.05%. En modelo
renting, se obtuvo una TIR de 8.39% y una VAN de S/. 31,531, con lo que se
concluye que la inversion bajo el modelo renting es mas rentable que el modelo
ordinario.

Caso 4: Préstamo a 20 arios con inicial del 20% (Figura 5.10):

En el modelo ordinario de inversion, se obtuvo una TIR de 7.57%. En modelo
renting, se obtuvo una TIR de 8.95% y una VAN de S/. 27,702, con lo que se
concluye que la inversion en el modelo renting es mas rentable que el modelo
ordinario.

Caso 5: Préstamo a 20 arios con inicial del 10% (Figura 5.11):

En el modelo ordinario de inversion, se obtuvo una TIR de 7.44%. En modelo
renting, se obtuvo una TIR de 7.84% Y una VAN de S/. 7,541, con lo que se
concluye que la inversion bajo el modelo renting es mas rentable que el modelo

ordinario.
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[ FLUJO DE CAJA DE INVERSIONISTA |

[ {En SOLES) |
DELO RENTING - PA
335,000.0 INGRESO MENSUAL  1836.50
Afo 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 IT] 12 13 14 15 16 17 18 19 20 FIN
Total Egresos| 335,000.0 335,000.00
605,047.3
Ingreso de Alquiler 2115768 211578 2115768 211576| 211578 211578 211578 211578 211578 211578 211578 211578| 211578| 211578 2115768 211576| 211578 211578 21,1578| 21,157.6| 423,151.66

Flujo Financiero (313,84 211578 21,1578 211578| 211578 211578 211578 211578 21,1578 211576 21,1578\ 211576 2115768\ 211576 211576| 211576 211576| 211576 211576 6262048 693,198.9

Flujo Financiero Acumuladd (213 8¢ )| (271,527 3)| (250,369.7) 1| (208,054.5)| (186,896.9) | (165,739.3)| (144,581.8) 2){(102,266.6)| (81,109.0)| (59,951.4)| (38,793.8)| (17636.3)| 3521.3| 246789| 458365 66994.1| 6931989
TIR ANUAL 8.80% > B.09%
TASA DESCUENTO ANUAL 8.09% [ RENTABILIDAD] 6.3%]
MODELO ORDINARIO - PAGO AL CONTADO
335,000.0 ALOQUILER  1659.57
Total Egresos 335,000.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0| 344,500.00
605,047.3
Ingreso de Alquiler 19,118.3| 18,1183 19,1183 19,1183 19,1183 19,1183 19,1183| 19,1183| 19,1183| 18,1183 19,1183| 18,1183 191183 18,1183 19,1183 191183 19,1183 19,1183 19,1183 19,1123| 382,365.96
Flujo Financiero (315,881.7)| 186183 186183| 186183| 186183 186183 186183 186183| 186183| 186183 186183 186183 186183 186183| 186183 186183 186183 186183 186183 624,1655) 6434132
Flujo Financiero Acumuladd (315, 881.7)| (297 263.4)| (278,645.1)| (260,026.8) | (241,408.5)| (222,790.2) | (204,171.9)| (185,553.6)| (168,335.3) | (148,317.0}| (129,698.7)| (111,080.4) (73,843.8)| (5522 (36,607.2)| (17,988.9) 620.4| 19,2477| 6434132
TIR ANUAL B.09% > B.09%
TASA DESCUENTO ANUAL 8.09% [ RENTABILIDAD] 5.7%]

Figura 5.7. Flujo de Caja de Inversionista — Caso 1: Pago al contado con anélisis de la inversion a 20 afios

Elaboracion propia
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FLUJO DE CAJA DE INVERSIONISTA

{En SOLES)

MODELO RENTING - PRESTAMO A 15 ANOS CON INCIAL DEL

CUOTA INICIAL 20%

PRESTAMO  268,000.0

TEA B%

INGRESO MENSUAL 1836.60 Tasa Mensual 0.64%

Gasto Mensual -681.55 PLAZO 180

Valor del departamento  335,000.0 Gasto Anual -3178.58 PAGO 5/2,518.14

Total Egresos gr217 T 302177 02177 302177 02177 302177 2177 02177 302177 302177 W2ATT) 2177 W21TT| 302177 30,217.7| 520,265.94
521,919

Ingreso de Alquiler 211578 211578 211578 21,1576 211578 211576 211576 211576 211576 21,1578 21,1576 211578 211578 211576 21,157.6| 317,363.74

Flujo Financiero (76,080.1)) (9,0801) (90801} (9080.1) (9,060.1) (9,080.1) (90801) (90801} (9080.1) (9060.1} (90801} (90801) (90801} (9080.1) 5128559 390169
Flujo Financiero Acumu (76,060.1)| (B5,120.3)| (94,180.4)|(103,240.5)|(112,300.7)| (121,350.9)( (130,421.0)( (139,481 .2)| (148 541.3}| (157 601.5)| (166,661.6)| (175,721.8)| (184,781.9)| (193 842.0)] 319,016.9

TIR ANUAL 9.62% > 8.20%
TASA DESCUENTO ANUAL &.20%

MODELO ORDINARIO - PRESTAMO A 15 ANOS CON INICIAL DEL 20%

CUOTA INICIAL 20%

PRESTAMO  268,000.0

TEA B%

ALQUILER 1659.57 Tasa Mensual 0.64%

PLAZO 180

Valor del departamento  335,000.0 PAGO 5/2518.14

Total Egresos ST TITT 30 TITT| 0 TITT 307177 0717T| 30TTT| WFITT| WNTITT| WOTITT 307177 WOMTT| WFITT| W0FITT| WOTITT 30,717.7| b27,765.94
521,919

Ingreso de Alquiler 19,1183 181183 191183 19,1183 19,118.3| 181183 191183 151183 191183 19,118.3| 181183 191183 151183 191183 19,118.3| 286,774.47

Flujo Financiero (78,599.4)| (11,599.4)] (11,5854} (11,5994} (11,5994} (11,5994} (11,599.4) (11,599.4) (11,599.4)| (11,599.4)| (11,599.4)| (11,589.4)] (11,5854} (11,5894} 510,319.7| 2B0,927.6
Flujo Financiero Acumu (T8,559.4) (901929} (101, 7983 (113,397.7) | (124,997 2)| (138,595.5) | (148,196.0)| (152, 795.5)| (171,394.9)| (182 954.3)| (194,593.7)| (208,193 .2} | (217,792 6| (228 352.0) 2809276

TIR ANUAL 3.20% > 8.20%
TASA DESCUENTO ANUAL 8.20%

Figura 5.8. Flujo de Caja de Inversionista — Caso 2: Préstamo a 15 afios con inicial del 20%

Elaboracion propia
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FLUJO DE CAJA DE INVERSIONISTA

(En SOLES)
LO RENTING - PRE!

CUOTA INICIAL 20%

PRESTAMO  268,000.0

TEA 8%

INGRESO MENSUAL 1836.60 Tasa Mensual 0.64%

Gasto Mensual -182.56 PLAZO 300

335,000.0 Gasto Anual _ -2190.68 PAGO §/2,019.15
Total Egresos 912298| 242208| 242298| 242708 242798 242708 242798 242708 242998 242708 242998 243708 2427998 242708 242998 242798 242098 242798 202098 242208 242008 242208 242208| 242208 242203|672,746.75

701,415.6|

Ingreso de Alquiler 211578| 211576| 211578 211576| 211578 211576| 21,1578 211578| 21,1578 211576 21,1576 211576| 211576 211576| 211576 211576| 211576 211576| 211576 211576| 211576 211576 211576| 21,1576| 21,1576|528,939.57
Flujo Financiero (70,072.2) (3072.2)| (3,072.2)( (30722)] (30722) (3,072.2)( (30722)| (3,0722) (3,0722) (3,0722)| (3.0722) (3,0722) (30722)| (3,0722) (3,0722) (3,0722)| (3,0722) (3,0722) (3,072.2)| 698,343.4( 557,609.4

(131,517.2)| (134,589.4)| (137,661.7)| (140,733.9)| 557,609.4]

Flujo Financiero Acumuladq (70072.2) (79288.0)| (82361.2)| (85433.5)| (88,505.7)| (81,578.0)( (84,650.2) (87,722.5)((100,794.7)( (103,867.0)| (106,839.2)| (110,011.5)| (113,083.7) | (116,155.9) | (118,228.2)

TIR ANUAL 8.39% = 7.05%
TASA DESCUENTO ANUAL 7.05%

MODELO ORDINARIQ - PRESTAMO A 25 AHDS CON INICIAL DEL 20%
CUOTA INICIAL 20%

PRESTAMO  268,000.0
8%

TEA
ALQUILER 165957 Tasa Mensual 0.64%
PLAZO 300
Total Egresos 917208 247208 247208 247208 247208 247208 247208 247208 247298 247208 247298 247288 247288 247298 247298 247298 247298 247298 247298 247298 247298 247298 247298 247208 247203 685245.75
701,456
Ingreso de Alquiler 18,1183 18,1183 18,1183 18,1183| 18,1183| 18,1183| 18,1183| 18,1183| 18,1183| 19,1183| 19,1183| 181183 181183 181183 181183 181183 191183 1891183 181183 181183 181183 181183 181183 181183| 19,1133|477,957.45
Flujo Financiero 72611.5)| (5611.5) 56115 6115 6115 (56115 (56115 58115 (58115 G815 G815 G815 G815 G815 G615 G615 (6115 6958041 4941273
Flujo Financiero Acumulad{ (72611.5)| (78,223.1) (95,057.7)| (100 689.2)| (106,280.7)| (111 892.3)| (117 503.8) 1| (151,172.0){ (156,784.5)| (162,396.0) | (162,007 61| (173,618.1)| (179,230.6)| (184,842.2)| (190,453.7){ (195,065.2)| (201,676.8)| 494,127.3]
TIR ANUAL T05% > 7.05%
TASA DESCUENTO ANUAL 7.05%

Figura 5.9. Flujo de Caja de Inversionista — Caso 3: Préstamo a 25 afios con inicial del 20%

Elaboracion propia
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FLUJO DE CAJA DE INVERSIONISTA

ODELO RENTING - PRE:

ON INCIAL DEL

{En SOLES)

CUOTA INICIAL 20%
PRESTAMC  268,000.0
TEA 8%
INGRESO MENSUAL 1836.60 Tasa Mensual 0.64%
Gasto Mensual -358.73 PLAZO 240
335,000.0 Gasto Anual 430472 PAGO 5/2,195.32
Total Egresos 93,343.9| 26,343.9| 263439 263439 263439 263439 263439| 263439 263439 263438| 263439 263439 263439| 263438 263439 263438| 263439 263439 263439| 26343.9(593,877.42
605,047.3
Ingreso de Alquiler 211578| 21,1576 211578 21,1578 21,1578 21,1576 211578| 211576 211578 21,1576 21,1576 21,1578 211578| 211576 211578 21,1576 211578 21,1578 21,1576 21,157.6( 423,151.66
Flujo Financiero (72186.3)| (5,186.3)| (5186.3)| (5186.3)| (5186.3)| (5,186 (5186.3)| (5186.3) (5186.3)| (5186.3)| (5,186.3) (5186.3)| (5,186.3)| (5186.3) (5.186.3) 500,861.0| 4343215
Flujo Financiero Acumuladd (72,1385.3)| (77,372.6)| (22,558.9) (87,74 (92,931.4) (88, 117.7)| (103,30£4.0)( (108,490.3)| (113, 676.6)( (118,862.9)| (124,045.2)| (128,235.5)| (134 421.7)| (138 608.0)[ (144,79 4343215
TIR ANUAL 8.95% > T.57%
TASA DESCUENTO ANUAL 7.57%

MODELO ORDINARIO - PRESTAMO A 20 AROS CON INICIAL DEL 20%

CUOTA INICIAL 20%
PRESTAMC  268,000.0
TEA 8%
ALQUILER 1659.57 Tasa Mensual 0.64%
PLAZO 240
PAGO 5/2,195.32
Total Egresos 93,843.9| 26,843.9| 268439 268439 268439 268439 268439| 268439 268439 268438| 268439 268439 268439 268438 268439 268438 268439 268439\ 2623439 26843.9(603,877.42
605,047.3
Ingreso de Alquiler 19,1183 19,1183 19,1183| 19,1183| 191183 19,1183 191183 19,1183 19.1183| 19,1183 191183 19,1183 191183 19,1183 191183 191183 19.1183| 191183 181183 19,118.3| 382,365.96
Flujo Financiero (7,725.8) (7,725.8) (7,725.8) (7,7258 (7,725.8) (7,725.8) (7,725.8) (7,7258) (77258 (7,7258 (77258 (7,725.8)| 597,321.7( 383,535.8
Flujo Financiero Acumuladd (82,451.1)] (80,176.7) 3)| (105,627 .9) (121,079.0) 55.7))(151,981.3) H(175,158.0)((182,8583.6) | (190,609.2)| (198,334.7)| (206,0680.3)| (213,785.9)| 383,535.8
TIR ANUAL 7.57% > T7.57%
TASA DESCUENTO ANUAL 7.57%

Figura 5.10. Flujo de Caja de Inversionista — Caso 4: Préstamo a 20 afios con inicial del 20%

Elaboracion propia
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FLUJO DE CAJA DE INVERSIONISTA

{En SOLES)
DELOC RENTING - PRE ON INCIAL DEL 1
CUOTA INICIAL 10%
PRESTAMC  301,500.0
TEA 8%
Tasa Mensual 0.64%
INGRESO MENSUAL 1836.60 PLAZC 240
Total Egresos 63,136.9| 29,635.9| 296369 296369 295369 206369 296359| 206368 206369 296358| 205369 296369 205369 206368 296359 296358 206369 296369 205369 29635.9|626237.10
605,047.3
Ingreso de Alquiler 211578 19,1183| 19,1183 19,1183 191183 19,1183 191183| 19,1183 191183 19,1183 191183 19,1183 19,1183| 191183 191183| 19,1183 181183 19,1183 19,1183 19,118.3| 384,405.24
Flujo Financiero (41,878.3)) (10,518.6)| (10,518.6)( (10,518.8) (10,518.6)( (10,518.6) (10,518.6)| (10,518.6)| (10,518.6)) (10,518.6) (10,518.8)| (10518.6)( (10,518.6) (10,518.6)| (10,518.6)| (10,518.6) (10,518.6) (10,518.6)| (10,518.6)| 554,528.7 3632154
Flujo Financiero Acumuladd (£1575.3)| (52 457.8)( (63,018 (84,053.5)| (94,572.1)|(105,080.6)((115,609.2)|(126,127.7) (147 164.8}| (157 683.4)| (168,202.0)| (178,720.5)[ (189 10198 7576} (210,276.2)) (220,79 353,215.4
TIR ANUAL 7.24% > T.44%
TASA DESCUENTO ANUAL 7.44%

MODELO ORDINARIO - PRESTAMO A 20 AROS CON INICIAL DEL 10%

Figura 5.11. Flujo de Caja de Inversionista — Caso 5: Préstamo a 20 afios con inicial del 10%

Elaboracion propia

CUOTA INICIAL 10%
PRESTAMC  301,500.0
TEA 8%
ALQUILER 1659.57 Tasa Mensual 0.64%
PLAZC 240
Total Egresos 63,636.9| 30,135.8| 301368 30,1369 30,1369 30,1368 301359| 301368 301369 30,1388| 30,1369 30,1368 301369 301368 30,1359 30,1358 301369 30,1369 30,1369| 30,135.9( 636,237.10
605,047.3
Ingreso de Alquiler 19,1183 19,1183 19,1183| 19,1183| 191183 19,1183 191183 19,1183 19,1183| 19,1183 191183 19,1183 191183 19,1183 191183 191183 19.1183| 19,1183 18,1183 19,118.3| 382,365.96
Flujo Financiero (44518.8)) (11,018.8)) (11,0188} (11,0188) (11,0186} (11,0188} (11,0186} (11,0188) (11,0188) (11,0186} (11,0188)) (11,0186} (11,0186} (11,0186} (11,0188)) (11,0188)) (11,0186} (11,0188) (11,0186} 5540287 351,176.1
Flujo Financiero Acumuladq (44,518.8)| (55,537.1)| (86,555.7) (77,574.2)| (88,592.8)| (99,611.3)[(110,625.9)|(121,648.5)|(132,667.0)((143,685.6)( (154,704 1)| (165, T22.7) [ (178,741.2)| (187,758.8)| (198,778.4) [ (208,795.9) | (220,815.5)| (231,834.0) | (242, 852.68)| 351,176.1
TIR ANUAL 7.44% > T.44%
TASA DESCUENTO ANUAL 7.44%
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5.5.2. Evaluacion a distintos escenarios

Para calcular el tiempo de retorno se debe asumir un escenario 6ptimo de un
100% de ocupacion, donde los ingresos mensuales totales del edificio serian de S/.
86,320.00. Para calcular el ingreso que se recibiria por el departamento comprado se
utiliza el porcentaje de participacion en funcion al area adquirida. Finalmente, para
este escenario se calcula el tiempo de retorno (afios en los que se recupera la inversion)

dividiendo el valor del departamento entre los ingresos anuales.

Tabla 27. Ingresos mensuales por alquiler para el inversionista y tiempo de retorno (100%
ocupacion)

Tipo % de Ingresos Inversion Tiempo de
Unidad Participacién | mensuales (S/.) (S/.) Retorno (afios)
Dpto X01 2.2% 1,892.56 345,208.50 15.20
Dpto X02 1.8% 1,594.72 290,881.50 15.20
Dpto X03 1.9% 1,615.68 294,703.50 15.20
Dpto X04 2.2% 1,912.77 348,894.00 15.20
Dpto X05 2.3% 1,952.06 356,060.25 15.20
Dpto X06 2.3% 1,952.06 356,060.25 15.20
Dpto X07 2.2% 1,912.77 348,894.00 15.20

Nota. Elaboracion propia

Para un escenario medio de 90% de ocupacion, los ingresos mensuales del
edificio serian de S/. 77,688.00. Con ello se calcula también los ingresos y tiempo de
retorno del inversionista.

Tabla 28. Ingresos mensuales por alquiler para el inversionista y tiempo de retorno (90%
ocupacion)

Unidad % de Ingresos Inversién Tiempo de
Participacién mensuales (S/.) Retorno (afos)
Dpto X01 2.2% 1,703.31 345,208.50 16.89
Dpto X02 1.8% 1,435.25 290,881.50 16.89
Dpto X03 1.9% 1,454.11 294,703.50 16.89
Dpto X04 2.2% 1,721.49 348,894.00 16.89
Dpto X05 2.3% 1,756.85 356,060.25 16.89
Dpto X06 2.3% 1,756.85 356,060.25 16.89
Dpto X07 2.2% 1,721.49 348,894.00 16.89

Nota. Elaboracion propia
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Para un escenario pésimo de 80% de ocupacion, los ingresos mensuales del
edificio serian de S/. 69,056.00. Con ello se calcula también los ingresos y tiempo de

retorno del inversionista.

Tabla 29. Ingresos mensuales por alquiler para el inversionista y tiempo de retorno (80%
ocupacion)

Unidad % de Ingresos Inversién Tiempo de
Participacion mensuales (S/.) Retorno (afos)
Dpto X01 2.2% 1,514.05 345,208.50 19.00
Dpto X02 1.8% 1,275.78 290,881.50 19.00
Dpto X03 1.9% 1,292.54 294,703.50 19.00
Dpto X04 2.2% 1,530.21 348,894.00 19.00
Dpto X05 2.3% 1,561.64 356,060.25 19.00
Dpto X06 2.3% 1,561.64 356,060.25 19.00
Dpto X07 2.2% 1,530.21 348,894.00 19.00

Nota. Elaboracion propia

Se observa que, para los casos de escenario Optimo y medio, el tiempo de
retorno es de 15.20 y 16.89 afios respectivamente, los cuales son menores que
promedio de 18.5 afios, por lo cual el producto mantiene su posicién como una gran

oportunidad de negocio para los inversionistas interesados.

5.5.3. Analisis de la sensibilidad

Para realizar el andlisis de sensibilidad, se tienen en cuenta los siguientes

factores: precio de venta/m?2, porcentaje de ocupacion y precio promedio de alquiler.

Tabla 30. Andlisis de sensibilidad para el inversionista

DATOS DEL PROYECTO
Tiempo de Retorno Inversionista (afios) 15.20
PRECIO DE VENTA POR M2
Escenario 1  Escenario Esperado Escenario 2
Precio de venta $/m2 1,750.00 1,820.00 1,890.00
Tiempo de Retorno Inversionista (afios) 14.62 15.20 15.78
COSTO DE CONSTRUCCION
Escenario 1 Escenario 2 Escenario Esperado
Porcentaje de ocupacion 65% 75% 100%

Tiempo de Retorno Inversionista (afios) 23.38 17.88 15.20
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PRECIO DE ALQUILER
Escenario 1 Escenario Esperado Escenario 2
Precio promedio de alquiler (soles) 1,500.00 1,659.57 1,800.00
Tiempo de Retorno Inversionista (afios) 16.65 15.20 14.12

Nota. Elaboracion propia

5.6. Analisis de la competencia
5.6.1. Entre proyectos de la misma categoria

Para determinar si el proyecto es competitivo frente a otros proyectos de la
misma categoria es necesario realizar una comparaciéon con el unico proyecto
desarrollado bajo esta metodologia, el edificio MoDo, ubicado en la esquina de la Av.
Universitaria con Av. Tulipanes en San Miguel. Para ello, realizaremos una tabla
comparativa de las principales caracteristicas generales de los edificios, las areas de
los departamentos, los precios de compra y alquiler y el tiempo de retorno de la
inversion. A través de la Tabla 31, se puede observar que las caracteristicas de ambos
edificios son, en su mayoria, similares. Por otro lado, los precios de venta por metro
cuadrado y el precio del alquiler mensual para los departamentos de 1 y 2 dormitorios
son menores en el proyecto propuesto AZALEA. Con lo que se concluye que el
proyecto estudiado es competitivo.

Tabla 31. Comparacion de las caracteristicas de los edificios MoDo y Azalea

EDIFICIO MODO EDIFICIO AZALEA

Informacion General

Ubicacion Av. Universitaria cda. 20 Calle Collasuyo 205
Numero de pisos 20 + Azotea 7 + Azotea
Departamentos por piso 10 (azotea para areas comunes) 7 (azotea para areas comunes)

Area de departamentos 32.735 (1D) / 50.81 (2D) 42.9 (1D)/51.43 (2D)
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Lobby
Sala coworking
Fitness Area Lobby
Sala de estudio Sala de estudio
Zona de Parrillas Sala de Reuniones
Areas Comunes Sala de Juegos Lavanderia
Lavanderia Estacionamientos
Locales Comerciales 2 ascensores
Estacionamientos Administracion
4 ascensores
Administracion
Estado de Entrega Amoblado y Equipado Amoblado y Equipado
Administracion del Alquiler Si Si
Precio de Venta y Alquiler
Precio de Venta por m2 $2,050.00 $1,820.00
Precio de alquiler S/. 1600 (1D) / S/. 1800 (2D) S/. 1425 (1D) / S/. 1725 (2D)
Tiempo de retorno 15 afios 15 afios

Nota. Elaboracion propia

5.6.2. [Entre proyectos de categoria similar

Asi como es importante identificar la competitividad del proyecto entre otros
de su misma categoria, también es de mucha ayuda evaluarlos frente a proyectos de
categorias similares; por ello, se evaluard el modelo renting frente al modelo de
AIRBNB.

Airbnb es una empresa que, a través de una plataforma digital, ofrece
alojamientos para uno o mas huéspedes, que se encuentren en la busqueda un lugar
donde quedarse, dando a conocer las propiedades que los anfitriones tienen
disponibles para alquilar. Los objetivos del sistema de Airbnb son ofrecer una gran
cantidad de propiedades de cualquier tipo, desde una habitacion, un departamento o
una casa completa; permitir que no exista un tiempo limite de hospedaje; y la
posibilidad de que el contrato de arrendamiento se realice con o sin interaccion con el
anfitrion (Soltero & Vargas, 2017 p. 353).

De acuerdo a la plataforma de Airbnb, Lima es la tercera ciudad con mayor
requerimiento de alquileres de este tipo en Latinoamérica (Inga, 2021). La principal

ventaja de este modelo de negocio radica en los bajos precios en los que se ofertan las
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propiedades y el facil acceso a ellas mediante la plataforma digital. Sin embargo; este
modelo no es del total agrado del mercado hotelero debido a la dificultad de regularlo,
no cuenta con el impuesto a los hoteles y ademés no ofrece una proteccion adecuada
al huésped ni al anfitrion. La forma de pago de los huéspedes es a través de la
plataforma de Airbnb en donde, ademas del costo de habitacion, se cobra una tarifa
de servicio que oscila entre el 6 a 12%. Asi mismo, los anfitriones pagan una tarifa de
servicio a Airbnb del 3% que se afiade de forma automatica (Matus, 2021).

Al realizar una evaluacion de los precios de alquiler de departamentos
completos en el distrito de San Miguel en la plataforma de Airbnb con lo que se obtuvo
un precio promedio de 90 soles por dia para un departamento de 1 dormitorio y 120
soles para departamentos de 2 dormitorios, con una tasa de ocupacion promedio del
60% (Portal turismo, 2019).

De acuerdo con la tabla 32, podemos observar que, si bien los ingresos
mensuales son mayores en el modelo AIRBNB, la tasa de ocupacion es menor vy, al
tener precios tan elevados, no es atractivo para el inquilino, al cual le conviene el
modelo renting.

Tabla 32. Comparacion de las caracteristicas del modelo Renting de Azalea y Airbnb

MODELO RENTING AIRBNB

Esta orientado a funcionar como

Publico .. ) Orientado a funcionar como alternativa al
Objetivo vivienda temporal de estudiantes y hospedaje por turismo

jovenes
Plazo de LARGO: Suele ser de uno a mas CORTO: Suelen ir desde un fin de
Alquiler afios semana hasta los 3 meses

Se firman contratos de alquiler que Al no tener contratos de por medio, ni los

Contrato de . . . . . .
permiten desarrollar el negocio de  anfitriones ni los huéspedes tienen

alquiler manera adecuada y segura garantias de seguridad durante el servicio
Ubicacion Se debe ubicar cerca de centros En zonas estratégicas cerca de

preferible universitarios o laborales aeropuertos y centros turisticos.

Tasa de 96% 60%

ocupacion

Ingresos 1 dormitorio: S/. 1425 1 dormitorio: S/. 1620

Mensuales 2 dormitorios: S/. 1725 2 dormitorios: S/. 2160

Nota. Elaboracion propia
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CAPITULO 6. PLANIFICACION

6.1. Planificacion Técnica

6.1.1. Gestion de la compra del terreno

Después de haber realizado la corrida financiera (analisis financiero) en las
diferentes opciones de terrenos, teniendo en cuenta los parametros edificatorios y
urbanisticos; y se ha definido cual es el terreno que genera mejor rentabilidad para la
empresa se debe gestionar la compra de este. Para ello no solo es importante conseguir el

mejor precio de venta sino también tener en cuenta diferentes aspectos técnicos y legales.

6.1.1.1. Aspectos técnicos:

e Levantamiento topogréafico: Se debe verificar que las dimensiones del terreno

sean las especificadas en los planos proporcionados por el vendedor. Ademas,
debe revisarse si es que existe una construccion previa que requiera demolicion y
el tipo del relieve del terreno.

e Estudio de suelos: Es necesario verificar que el terreno es adecuado para la

construccion de los sotanos y pisos que se tiene planificado. Para ello, se contrata
a un especialista en geotecnia que realice un informe sobre estudios de suelos en
el que se detallen todas las consideraciones para el disefio estructural de los
sotanos y la cimentacion correspondiente.

e Factibilidad de servicios: De acuerdo con la ubicacion del terreno, es importante

verificar que este cuente con la habilitacion de servicios de agua, desagiie, luz,
teléfono, cable e internet. Para ello, se deben se solicitar, en caso el vendedor no
cuente con ello, certificados emitidos por las empresas prestadoras de servicios
en el que se valide las condiciones del servicio, el plazo de acceso, la vigencia y

obras complementarias.
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e Estudio de Impacto Ambiental y Vial: En este documento se incluyen la

identificacion, prevencion y mitigacion de los impactos ambientales y viales que
pueda generar el proyecto durante su construccidon y en la vida 1til de este. Asi
mismo, incluye recomendaciones para el desarrollo del proyecto.

6.1.1.2. Aspectos legales:

e Certificado Registral Inmobiliario (CRI): Es un documento emitido por Registros

Publicos de la Sunarp que garantiza la seguridad juridica de un inmueble
(Properati, 2020). En este se detallan las caracteristicas del inmueble; el nombre
del duefio actual y relacion de duefios anteriores; gravamenes y cargas inscritas;
y titulos pendientes de inscripcion. Esta informacion es sumamente importante
dado que evita las estafas y permite saber si es que no existen impedimentos
legales para la compra del terreno. Ademas, se solicita de manera obligatoria al
momento de solicitar un crédito hipotecario.

e Estudio de Titulos del terreno: Es necesario, previo a la compra del terreno,

revisar los antecedentes legales del terreno; por ello, un abogado debe realizar un
estudio de titulos en el que se verifique que todo se encuentra conforme.

e Contrato Compraventa: Es un acto con el cual una persona llamada “vendedor”

es obligada a transferir a otro llamado “comprador” la propiedad de un bien a
cambio del pago de su precio en dinero (Urbania, s.f.). Este documento debe tener
por intermedio un abogado que pueda dar validez al documento. Los elementos
de este documento son los siguientes:

- Los sujetos: Son el comprador y el vendedor y sus datos deben estar descritos
en el contrato: nombres y apellidos completos, estado civil y Documento
Nacional de Identidad (DNI).

- El objeto: Son las cosas o bienes que se transferiran mediante una operacion

econdmica y deben ser detalladas de manera correcta.
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- Condiciones: Es necesario que las condiciones y/u obligaciones bajo las
cuales se firma el contrato estén estrictamente descritas en documento.

- Transferencia del bien: El contrato debera firmarse al momento de realizar la
entrega del inmueble junto con todas las obligaciones escritas en ¢él.

- Precio: El precio es de las principales obligaciones del contrato y debe estar
incluidas obligatoriamente en el contrato.

e Escritura Publica: Es el documento en el que se constata ante un notario publico

que el bien inmueble ha sido otorgado al comprador.

o Inscripcion del terreno: No basta con tener la escritura publica para poder ejercer

derecho sobre un terreno; para ello, se debe inscribir el acto de compra-venta y
registrarlo en la Superintendencia Nacional de Registros Publicos (SUNARP)
para proteger la adquisicion con mecanismos de garantias.

6.1.2. Desarrollo del proyecto

Una vez que todos los tramites previos han concluido y se ha concretado la compra
del terreno, se procede con la ejecucion del proyecto, para ello se deben los siguientes

Procesos:

6.1.2.1. Elaboracion del expediente técnico:
e Arquitectura: Se trata de un edificio de departamentos de 07 pisos mas azotea y
dos sotanos
e Estructuras: El edificio es de tipo dual, es decir que estd compuesto por porticos
y muros de concreto armado. Asi mismo los techos serd de losas aligeradas y
macizas de 20 cm. Se utilizard el sistema de muros anclados y la cimentacion del
edificio estara compuesto por zapatas aisladas y vigas de cimentacion.

e Instalaciones Fléctricas: Debido a que el proyecto se encuentra ubicado en el

distrito de San Miguel serd alimentado con la empresa Enel Distribucion Pert

S.A.A. con una tensidon de 220 V. El disefio de las redes eléctricas debera ser
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desarrollado por el especialista a cargo. Asi mismo, se debe realizar el tramite
correspondiente con Enel para el suministro de los medidores correspondientes a
cada departamento.

o Instalaciones Sanitarias: El proyecto contard con agua potable suministrada por

la red publica de Sedapal. El sistema de bombeo y el disefio de las redes de agua
fria, caliente, desagiie y ACI deberan ser calculados por el especialista a cargo.
Cabe resaltar, que cada departamento contard con un micromedidor o contometro
que permitira calcular el consumo de agua de cada departamento para realizar el
cobro correspondiente. Asi mismo, se debe realizar el tramite con la empresa
Sedapal para el suministro del medidor correspondiente al proyecto.

e Instalaciones Mecanicas: Dado que se cuenta con sotanos serd necesario un

sistema de extraccion de monoxido adosados al techo, los cuales deberan ser
disefiados por el especialista a cargo.

¢ Instalaciones de Gas: El proyecto comprende el tendido de las redes de gas natural

que funcionaran para todos los departamentos. Cada departamento contara con
medidores independientes de gas.
6.1.2.2. Documentacion

e Anteproyecto: En esta etapa se exponen los aspectos fundamentales del proyecto
a través de los planos de arquitectura y la memoria descriptiva correspondiente.
Asi mismo, se presenta un avance del presupuesto con estimaciones globales y
una evaluacion de seguridad y riesgos.

e Proyecto: Es el documento en el cual se presentan los planos y memorias
descriptivas correspondientes a todas las especialidades presentes en el proyecto

y es enviado a la municipalidad para su aprobacion u observaciones.
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e Licencia de Edificaciéon: Es el documento mediante el cual la municipalidad

autoriza la ejecucién de una obra de edificacion. Este documento tiene una
vigencia de 36 meses con una Unica prorroga de 12 meses adicionales. Existen
diferentes modalidades, pero para el caso de nuestro proyecto (edificacion
multifamiliar de 7 pisos) corresponde la Modalidad C. Los requisitos para obtener
dicha licencia se describen en el Anexo 3.

e Permiso de vias: Este documento es solicitado para los casos en los que se

necesitara disponer de una zona de la via publica para uso exclusivo cuya
autorizacién es brindada por la municipalidad de Lima. Los requisitos para
obtener este permiso se describen en el Anexo 4.

e Evaluacion de potenciales riesgos relacionados a los vecinos: Es importante

considerar los riesgos relacionados a los vecinos. Para el caso del terreno
escogido, se cuenta, hacia el lado izquierdo, con un edificio multifamiliar de 7
pisos mas azotea y, hacia el lado derecho, con una vivienda unifamiliar de 2
niveles la cual podria sentirse afectada por la construccion por lo que es de vital

importancia conversar previamente con este vecino para evitar inconvenientes.

6.2. Planificacion Economica

La planificacion econdmica nos permite evaluar el flujo de los egresos en el tiempo

con el fin de planificar adecuadamente el desarrollo y financiamiento del proyecto. Esto

se logra mediante un cronograma de gastos, en el que se visualizan los egresos mensuales.

Terreno: Se consider6 que, para el primer mes, se realiz6 el pago del 50% del precio
del terreno, la alcabala y gastos notariales y registrales. Para el tercer mes, se realiza
el pago del 50% restante del terreno y se procede con la demolicion de las estructuras

existentes.
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Proyecto: Se consider6 que, durante los dos primeros meses, se realizan los estudios
previos, correspondientes al levantamiento topografico, estudio de suelos, entre otros,
y los gastos del proyecto en las especialidades de arquitectura, estructuras e
instalaciones.

Licencias: El pago por el certificado de parametros se realiza previo a la compra del
terreno. En el tercer tres se consideran los gatos por anteproyecto y licencias de
demolicion y construccion

Construccion: Se considerd que la construccion comenzaria en el cuarto mes, con una
duracion 15 meses. Los egresos correspondientes a gastos generales y utilidades se
calculan como el 15% de los egresos del costo directo de construccion de cada mes;
la péliza CAR se paga antes de comenzar la obra; y la conexion de agua y luz durante
los 3 ultimos meses.

Titulacion: Para los gastos correspondientes a la titulacion se tuvo en cuenta que se
realizarian al mes siguiente de culminada la obra (mes 19) lo correspondiente al
certificado de finalizacion de obra, el certificado de numeracion y la declaratoria de
fabrica. Los tramites de independizacion se realizaran durante los meses 20, 21 y 22.
Gastos administrativos: Los gastos administrativos estan distribuidos a lo largo del
periodo de construccion.

Publicidad y Ventas: Lo correspondiente a egresos de publicidad y ventas se considera
un gasto uniforme por plan de marketing y publicidad general desde el mes 3 hasta el
mes 25. Lo correspondiente a las ventas es tendra en cuenta unicamente durante los
meses 5 al 22; mientras que, las comisiones de ventas seran de 1500 USD por cada
departamento vendido.

Gastos financieros: se desarrollan durante el periodo de construccion desde el mes 4

al mes18.



CRONOGRAMA DE GASTOS

(En USS)

Meses

1
Ene

2
Feb

3
Mar

Abr

May

Ago

Set Oct Nov Dic

13
Ene

Feh

Terreno

Tetreno

Aleabala (3%)
Demolicitn
Gastos Notariales
Gastos Registrales

Estudios Previos
Proyecto

Certificade de Pardmetros
Anteproyecto

Licencia de Demolicion
Licencia de Edificacion
Construccion

Sotanos

Equipamiento

(Gastos Generales y Utilidad
Poliza CAR.

Conexion de Agua

Medidor de Luz
Titulacién

Certificado finalizacion de obra
Certificado de numeracion
Declaratoria de Fabrica

I izacion

Gastos administratives
Gastos administrativos
Publicidad ¥ Ventas

Plan de Marketing

Ventas

Comizion Ventas
Gastos Financieros
Comizidn

Otros

Total Egresos

$24,080.4
491.000.4
28.170.0

1.964.0
28460
14,7803
3.200.0
11,5803
300
30.0

491,000.4
4910004

31,820.7
4,000

27,0207

29,700.0

29.700.0

42,239.3

42800
3.000.0
34.950.8
3,712.8

37128

2,173.9
869.6
13043

120,750.0
103,000.0

15.750.0

5,500.0
5,500.0
2,173.9

869.6
13043

21,9237

o
23237

600.0

120,750.0
103,000.0

15.750.0

5,500.0
5.500.0
7.673.9

8606
1.304.3
25000
3.000.0
19237
23237

600.0

120,750.0
103,000.0

15.750.0

5,500.0
5.500.0
7.673.9

860.6
13043
2.500.0
3.000.0
19237
23237

600.0

236,747.4
1149108
84.000.0
8.000.0
20.836.6

5,500.0
3.500.0
7.673.9

869.6
13043
2.500.0
3.000.0
2,937
23237

600.0

156,297.4
114.910.8
21,000.0

20.386.6

5,500.0
3.500.0
7.673.9

869.6
13043
25000
3.000.0
2,923.7
23237

600.0

165,184.3
143,638.3

181,702.7
158,002.4

198,221.1
1723662

198,221.1
1723662

237004 238348 258549

5,500.0
5,500.0
7.673.9

869.6
13043
2,300.0
3.000.0
12,9237
23237

600.0

5,500.0
5.500.0
7.673.9

860.6
13043
2.500.0
3.000.0
19237
23237

600.0

5,500.0
3.500.0
7.673.9

869.6
13043
2.500.0
3.000.0
2,937
23237

600.0

5,500.0
3.500.0
7.673.9

869.6
13043
2.500.0
3.000.0
2,937
23237

600.0

198,221.1
172,366.2

5,500.0
5,500.0
6,173.9

869.6
13043
2,300.0
1.500.0
2,923.7
23237

600.0

193,221.1
172.366.2

25,8549

5,500.0
5.500.0
7.673.9

860.6
13043
2.500.0
3.000.0
19237
23237

600.0

1.077,781.5

1,045,642.2

155,652.9

262,695.2

173,695.2

173,695.2

505,690.0

344,790.0

362,563.7)  395.600.6] 428,637.4] 4286374

425,637.4

128,637.4

Figura 6.1. Cronograma de Gastos del Proyecto en USS$ - Parte 1
Elaboracion Propia

88



CRONOGRAMA DE GASTOS

(EnUSS)
2023 2024
15 16 1l 18 12 20 21 22 23 24 25 16 27 13
Meses Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oet Now Die Ene Feb Mar Abr TOTALES

Egresos
Terreno 1.044,780.83
Terreno 982.000.80
Alcabala (3%) 28.170.02
Demolicion 29.700.00
Gastos Notariales 1.964.00
Gastos Registrales 2.946.00
Provecto 46,601.00
Estudios Previos 8.000.00
Proyecto 38,601.00
Licencias 42,269.75
Certificado de Parametros 30.00
Anteproyecto 428900
Licencia de Demolicion 3,000.00
Licencia de Edificacion 3495075
Construccion 132,147.4 95,1737 61,136.9 45,6184 2,233,855.52
Totrre 1149108 374554 28,7217 143639 1.436.385.00
Sotanos 420.000.00
Equipamiento 24, 000.0 24.000.0 24.000.0 80.000.00
Gastos Generales v Utilidad 17236.6 86183 43092 21546 27845775
Poliza CAR 3T277
Conexion de Agua 400.0 400.0 400.0 1.200.00
Medider de Luz 4.700.0 4.700.0 4.700.0 14,100.00
Titulacion 10,429.2 1,000.0 1,000.0 1,000.0 13,429.16
Certificado finalizacion de obra 4.500.0 4.500.00
Certificade de numeracion 360.0 360.00
Declaratoria d= Fabrica 35,3602 5,369.16
Independizacion 1,000.0 1,000.0 1,000.0 3,000.00
Gastos administrativos 5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0 §2,500.00
Gastos administrativos 5,500.0 3,500.0 5,300.0 3,300.0 82,500.00
Publicidad v Ventas T.673.9 7.673.9 1.673.9 7.673.9 9,173.9 10,673.9 12,1739 9,173.9 51739 51739 3.673.9 16%,500.00
Plan de Marketing 360.6 360.6 360.6 360.6 360.6 3606 360.6 3606 360.6 360.6 360.6 20,000.00
Publicidad Genaral 13043 13043 13043 13043 13043 13043 13043 13043 13043 13043 13043 30,000.00
Ventas 2.500.0 2.500.0 2,500.0 2.500.0 2,500.0 2.500.0 2.500.0 2.500.0 45,000.00
Comision Ventas 3,000.0 3,000.0 3,000.0 3,000.0 4.500.0 6,000.0 7.500.0 4500.0 3.000.0 3,000.0 1,300.0 70,500.00
Gastos Financieros 2,923.7 2,023.7 2,923.7 2,923.7 43,854,093
Comizion 23237 23237 23237 23237 3485403
Otros 600.0 600.0 600.0 600.0 9.000.00

Total Egresos 296,490.0 2225426 156,468.9 123,432.0 39,206.1 233478 26,3478 20,347.8 10,347.8 10,347.8 73478 0.0 0.0 0.0| 3,672,791.18

Figura 6.2. Cronograma de Gastos del Proyecto en US$ - Parte 2

Elaboracion Propia

&9
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Asi mismo, es importante realizar el estado de ganancias y pérdidas del proyecto.
Se debe evaluar el pago del IGV teniendo en cuenta que la venta de las unidades
inmobiliarias se ve afectada con un IGV de 9%, mientras que para los egresos se considera
un 18% de IGV en las partidas de proyecto, construccion, publicidad y ventas y gastos

financieros. Con ello se obtiene que el pago de IGV corresponde a US$ 15,696.95.

Tabla 33. Calculo del pago de IGV

Descripcion Monto ($)

Ingresos 377,880.05
Egresos 362,183.10
Pago de IGV 15,696.95

Nota. Elaboracion propia

Posteriormente, se evalta la utilidad operativa del proyecto, a la cual se le
descuenta el pago de IGV para obtener la utilidad antes de impuestos. A este valor, se le
aplica el impuesto a la renta correspondiente al 29.5% con lo que se obtiene la utilidad

después de impuestos para el proyecto.

Tabla 34. Estado de ganancias y pérdidas

Descripcion Monto ($) %

Ingresos 4,198,667.20

Egresos 3,672,791.18

Utilidad Operativa 525,876.02 13%
Pago de IGV 15,696.95

Utilidad antes de impuestos 510,179.07 12%
Impuestos (29.5%) 150,502.83 4%
Utilidad después de impuestos 359,676.25 9%

Nota. Elaboracion propia

6.3. Planificacion Financiera

Para poder desarrollar un proyecto es necesario tener una cuenta las diferentes

alternativas de financiamiento. Este se divide entre el aporte inicial de la empresa inmobiliaria
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y/o promotores, el financiamiento bancario y los ingresos por las ventas a los departamentos a
largo del proyecto. El monto del financiamiento bancario depende de la capacidad crediticia
de la empresa y de la capital de trabajo disponible por los aportantes. En el caso del presente

proyecto se ha evaluado la siguiente estructura de financiamiento:

Tabla 35. Estructura de Financiamiento para el proyecto

Estructura de Financiamiento

Financiamiento Bancario 1,000,000.0 27%

Preventas 812,472.1 22%

Aportantes 1,860,319.1 51%
TOTAL 3,672,791.2

Nota. Elaboracion propia

El préstamo bancario es de USD 1 000 000.00 y para acceder a ello se deben realizar
evaluaciones crediticias con diferentes bancos. Estos solicitan diferentes requisitos y
documentos, los cuales son analizados por el area de evaluacion de riesgos de cada banco y
quienes finalmente autorizan el préstamo. El interés comun de los bancos para el desarrollo de
proyecto inmobiliarios suele ir desde 6% a 8.5% de acuerdo al historial crediticio de la empresa,
el monto a financiar y la confianza de entre ambas partes, generada por proyectos previos

desarrollados. Los requisitos de los diferentes bancos se encuentran descritos en el Anexo 5.

6.4. Planificacion Comercial

Es necesario para el desarrollo del proyecto analizar en conjunto las diferentes variables

del Marketing Mix las cuales son: producto, precio, plaza y promocion

6.4.1. Producto

El producto es un edificio de 47 departamentos, 13 de un dormitorio y 34 de dos
dormitorios, ubicado en el distrito de San Miguel. Cuenta con areas comunes de sala de

estudio-coworking, sala de reuniones y lavanderia, ademas de 32 estacionamientos. El
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proyecto esta desarrollado bajo el modelo renting en el cual los departamentos de venden
a inversionistas que buscan generar ingresos mediante el alquiler. En este modelo, el
inversionista podrd comprar un departamento mediante pago al contado o con préstamo
bancario e ir recuperando su inversion a través del alquiler. Para comodidad del
inversionista y ahorro del inquilino, el inmueble se vende amoblado. Ademas, de acuerdo
al sistema renting, la venta del departamento incluye la administracion del alquiler para
evitar gastos de tiempo y dinero de los inversionistas y permitirles disfrutar de sus

ingresos mensuales.

Tabla 36. Tipos de departamentos del proyecto

Tipo de unidad Area (m2) Caracteristicas
Dpto X01 50.58 2 dormitorios Vista a la calle
Dpto X02 42.62 1 dormitorio Vista a la calle
Dpto X03 43.18 1 dormitorio Vista a la calle
Dpto X04 51.12 2 dormitorios Vista interior
Dpto X05 52.17 3 dormitorios Vista interior
Dpto X06 52.17 4 dormitorios Vista interior
Dpto X07 51.12 5 dormitorios Vista interior

Nota. Elaboracion propia

Los departamentos cuentan con sala-comedor y cocina al estilo americano que
permitira tener una mayor fluidez en el espacio, cada uno de los dormitorios contara con
un escritorio que sera de mucha utilidad para los estudiantes y jovenes trabajadores,
quienes son el principal piblico objetivo como inquilino. Asi mismo, y tendra acabados
de facil mantenimiento, como pisos de ceramica en lugar de pisos laminados y paredes

pintadas en lugar de papel colomural, que permitiran su durabilidad a lo largo del tiempo.

6.4.2. Precio

Se ha determinado el precio de venta y precio de alquiler de acuerdo a los precios

del mercado y acorde al valor agregado del producto.
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Tabla 37. Precio de venta de los departamentos

Departamentos Can?idad de Valor Total de Valor Total de

unidades Departamento ($) Departamento (S/.)

Dpto X01 6 92,055.60 345,208.50
Dpto X02 7 77,568.40 290,881.50
Dpto X03 6 78,587.60 294,703.50
Dpto X04 7 93,038.40 348,894.00
Dpto X05 7 94,949.40 356,060.25
Dpto X06 7 94,949.40 356,060.25
Dpto X07 7 93,038.40 348,894.00
Total 47 4,198,667.20 15,745,002.00

Nota. Elaboracion propia

Tabla 38. Precio de alquiler de los departamentos

Ubicacion Unidad Cantidad Alquiler (soles/mes)
Dpto X01 3 1,750.00
Dpto X02 4 1,450.00
, , Dpto X03 3 1,450.00
Plzgzlhif:f;es Dpto X04 4 1,700.00
Dpto X05 4 1,700.00
Dpto X06 4 1,700.00
Dpto X07 4 1,700.00
Dpto X01 3 1,800.00
Dpto X02 3 1,500.00
. , Dpto X03 3 1,500.00
Pli‘]’;e?‘;pg%res Dpto X04 3 1,750.00
Dpto X05 3 1,750.00
Dpto X06 3 1,750.00
Dpto X07 3 1,750.00
Estacionamientos 32 260.00
Total 86,320.00

Nota. Elaboracion propia

6.4.3. Plaza

Las ventas del producto se dardn a través visitas fisicas al proyecto que podran
ser agendadas a través de la pagina web o via telefonica. Para ello, se contard con una
sala de venta que estard ubicada en el mismo edificio y tendra vista y puerta a la calle
Collasuyo. Ademas, se contara con un departamento piloto ubicado en el primer nivel

del edificio, el cual contendra con todos los acabados y equipamiento del departamento



94

que permitan al inversionista observar la calidad de las terminaciones y distribucion de

los espacios.

Adicionalmente, se participara en las principales ferias inmobiliarias de la zona
con el fin de llegar a una mayor cantidad de publico con fines de inversion. Asi mismo,
la empresa buscara obtener un stand en el centro comercial “Plaza San Miguel, el cual,

gracias a su cercania al proyecto.

6.4.4. Promocion

La promocion del producto permitira atraer a los clientes potenciales del publico

objetivo, tanto inversionistas como inquilinos.

Para ello se han definido los siguientes medios para la promocién del proyecto:

e (Cartel de obra: Debido a la cercania del proyecto a la Av. La Marina, principal
avenida de San Miguel, se solicitara el alquiler de un cartel ubicado en dicha avenida
en el que se muestren fotografias renderizadas del proyecto con el fin de atraer a
inversionistas y posibles inquilinos. En este también se incluirdn el logo de la
empresa inmobiliaria; ubicacion del proyecto y sala de ventas, pagina web y nimeros
de contacto.

e Pagina web: El proyecto serd publicitado en la pagina web de la empresa y contendra
un folleto descargable con la informacion detallada del proyecto orientado hacia el
inversionista, en el cual se colocara el area de los departamentos, el precio promedio
del departamento, el tiempo de retorno, el promedio de ingresos mensuales, planos
y fotografias del proyecto incluidos los departamentos y areas comunes. Asi mismo,
en la pagina web podran realizarse recorridos virtuales en 3D de los departamentos,

una vez esté finalizado el proyecto.
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e Redes sociales: Debido a que las redes sociales son de los principales medios para
atraer clientes en la actualidad, se utilizara este medio para encontrar al publico
objetivo mediante la publicidad pagada en la pagina de Facebook y LinkedIn de la
empresa inmobiliaria. Estas publicaciones seran flyers o videos informativos del
proyecto que tendran links directos para el contacto con los agentes de ventas de
manera que sea sencillo y rapido agendar visitas al proyecto.

e Volantes: Pese a que en la actualidad la informacion se suele entregar principalmente
por fuentes virtuales, es importante incluir a quienes no tiene facilidad de manejar
estos medios mediante la produccion de volantes informativos del proyecto que

puedan ser entregados en las ferias inmobiliarias o cualquier puesto de informacion.

6.5. Inicio y cierre de proyecto

Con todo el proceso finalizado de planificacion técnica, econdomica, financiera y
comercial, se procede a dar inicio a las preventas que permitird, posteriormente, dar inicio
a la construccion del proyecto. Finalmente, se da el cierre del proyecto en el cual se
desarrollan documentos de conformidad de obra y declaratoria de fabrica e
independizacion de unidades inmobiliarias para poder continuar con la venta de

inmuebles y posteriormente entregarlos a los inversionistas y ponerlos en alquiler.

Estos documentos se realizan de la siguiente manera:

6.5.1. Conformidad de obra

La conformidad de obra es un procedimiento por el cual la municipalidad realiza
una inspeccioén fisica y ocular de la obra finalizada verificando que lo indicado en la

declaratoria de fabrica y en los planos de la licencia se haya cumplido adecuadamente.
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Para solicitar este documento, la Municipalidad de San Miguel requisitos que se

encuentran descritos en el Anexo 6.

6.5.2. Declaratoria de fabrica

Es la inscripcion de una construccion en el Registro de Predios, donde se
consignan las caracteristicas y condiciones técnicas de una obra. Los documentos

solicitados por la SUNARP se encuentran en el Anexo 7.

6.5.3. Reglamento Interno

Es el conjunto de normas que regulan la propiedad en el que se indican los
derechos y obligaciones de los propietarios; la relacion de servicios comunes; los
porcentajes de participacion que correspondan a cada propietario en los bienes comunes
y en los gastos comunes; el régimen de la junta de propietarios; asi como cualquier otro
pacto licito. Para redactar este documento se deben tener en cuenta los siguientes

puntos:

e Descripcion fisica del edificio: debe incluir de forma detallada la descripcion de
los elementos de propiedad exclusiva como son los departamentos y aquellos de
propiedad comin como son las dreas comunes.

e Fijacion de la cuota de participacion: en la que se determinan los porcentajes de
participacion de los propietarios, el porcentaje de voto en las juntas y la
participacion en los gastos comunes del edificio.

e Disposiciones convencionales: en las que se detallen los acuerdos sobre la

administracion del edificio, uso de los bienes y servicios comunes, entre otros.
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6.5.4. Independizacion de Unidades Inmobiliarias

De acuerdo con la Sunarp, es el acto de abrir una partida registral para cada unidad
inmobiliaria que contiene el proyecto. Es la separacion fisica de las partes que componen
el predio principal de modo que cada una de las unidades inmobiliarias puedan ser de
propiedad exclusiva del cliente. Segun el reglamento de inscripciones del registro de
predios, para la independizacion de unidades inmobiliarias se debe presentar los

siguientes documentos:

e Reglamento interno

e Documento privado suscrito por el propietario del predio, con firma certificada,
en el que se describa el area, linderos y medidas perimétricas de las secciones de
dominio exclusivo y de los bienes comunes regulados por el Reglamento Interno.

e Plano de independizacién que grafique las unidades de dominio exclusivo y las
zonas comunes, autorizado por profesional competente con firma certificada por

notario).
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CAPITULO 7. PROPUESTA DE PLAN

Para el desarrollo de la presente tesis, se consultd bibliografia en la cual se
determinaban etapas y procesos para evaluar la viabilidad de un proyecto inmobiliario y
planificarlo adecuadamente. Estos fueron adaptados a las nuevas consideraciones que el
modelo renting exige dando como resultado un analisis y planificacion exitosa del proyecto
Azalea, caso de estudio desarrollado en este trabajo de investigacion. Por esta razon, en este
capitulo, se presenta una “Propuesta de plan para el desarrollo de proyectos inmobiliarios bajo
el sistema renting”, en la que se definird una estructura de planificacion que servira como guia
para las inmobiliarias que buscan incursionar en esta nueva tendencia, cumpliendo asi con el

objetivo principal de la tesis.

Para disefiar correctamente el plan, primero se procedio a elaborar un documento
preliminar en el que se detallan los procesos a seguir para desarrollar este tipo de proyectos.
Luego, se sometio este documento a una validacion de 5 expertos, los cuales, a través de una
entrevista, dieron su opinion sobre el contenido y utilidad del plan, y sugerencias adicionales.
Finalmente, y tomando en cuenta las recomendaciones de los expertos, se mejor6 el plan
preliminar y se obtuvo finalmente la “Propuesta de plan para el desarrollo de proyectos

inmobiliarios bajo el sistema renting”

7.1. Validacion del plan

Para validar el contenido y utilidad del plan se realizé una entrevista que consta de 7
preguntas, en las cuales se realizan preguntas de opinioén sobre cada una de las partes del plan
y recomendaciones finales para la mejora de este. La estructura de la entrevista se encuentra

descrita en el Anexo 2 y las respuestas a ellas, se plantean a continuacion:

7.1.1. Descripcion de los entrevistados
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Se entrevistd a cinco (05) profesionales de la industria inmobiliaria, quienes
cuentan con amplia experiencia en el sector que permite que puedan dar un adecuado juicio

sobre la utilidad de la propuesta de plan planteada. Cada entrevistado se indica en la tabla

Tabla 39. Precio de alquiler de los departamentos

Descripcion de experiencia

Ingeniero Civil con mas de 15 afios en la industria inmobiliaria, en

Entrevistado 01 donde ha sido gerente de proyecto en mas de una oportunidad.

Ingeniero Civil con mas de 30 afios en el sector construccion y
Entrevistado 02 actualmente posee una inmobiliaria con mas de 5 afios de
experiencia, siendo gerente actual de esta empresa.

Ingeniera Civil con mas de 8 afios en la industria inmobiliaria y

Entrevistado 03 s : . e
con experiencia en la gerencia de proyectos inmobiliarios.

Ingeniero Civil con més de 10 afios de experiencia en el desarrollo

Entrevistadonil inmobiliario en donde ha sido gerente de proyecto.

Arquitecta con mas de 15 afios en el sector construccion; de los
Entrevistado 05 cuales 8 de ellos han sido dedicados al desarrollo inmobiliario.
Ademas, cuenta con experiencia en la gerencia de proyectos.

Elaborado por autora

7.1.2. Anadalisis de resultados de las entrevistas

La primera pregunta de la entrevista estd enfocada a evaluar la percepcion de las
entrevistas sobre la definicion del modelo renting. Para ello se presentd una afirmacion,

para la cual que la mayoria de los entrevistados se encuentran totalmente de acuerdo.

1. La definicion del modelo renting se encuentra correctamente explicada.

5respuestas

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Figura 7.1. Validacion de la correcta explicacion de la definicion del modelo renting

Elaboracion Propia
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Ademds, los entrevistados realizaron los siguientes comentarios y

recomendaciones:

e Entrevistado 01. Después de revisar la descripcion del modelo de negocio
planteado, el ingeniero comenta que la definicion del modelo es bastante buena y
se encuentra muy bien explicada; sin embargo, considera que también se deberia
considerar el marco legal en torno al alquiler de los departamentos.

e Entrevistado 02. El ingeniero nos comenta que la definicion del modelo renting
se encuentra bastante clara y directa, y utiliza un lenguaje que le permite a los
involucrados en el sector inmobiliario entenderlo rapidamente.

e Entrevistado 03. Sobre la descripcion, la ingeniera comenta que habia escuchado
y leido previamente del modelo renting, pero no habia visto proyectos de este tipo;
sin embargo, indica que, con lo explicado en el plan, el concepto se entiende y
queda claro a que modelo de negocio e inversion se refiere.

e Entrevistado 04. Para el ingeniero, el modelo del renting se encuentra bien
definido y ha podido comprender el concepto pese a no haber escuchado o leido
anteriormente sobre este tipo de proyecto.

e Entrevistado 05. La arquitecta comenta que el modelo le ha llamado gratamente
la atencion pues le parece un modelo interesante no solo para los desarrolladores

inmobiliarios sino también para los inversionistas.

La segunda pregunta de la entrevista evaltia la opinion de los profesionales sobre
la importancia que tiene el desarrollo de proyectos bajo el modelo renting. Para ello se
presento una afirmacion, para la cual que la mayoria de los entrevistados se encuentran de

acuerdo.
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2. Laimportancia del plan expone las razones suficientes para incentivar el
desarrcllo de este tipo de proyectos.

3 respuestas

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Figura 7.2. Validacion de la correcta explicacion de la importancia del plan

Elaboracion Propia

Ademds, los entrevistados realizaron los siguientes comentarios y

recomendaciones:

Entrevistado 01. El ingeniero comenta que su apreciacion sobre este tipo de
proyectos es muy positiva pues, pese a no estar muy desarrollado en el pais debido
a barreras de entrada y temas economicos, se estd enfocando a ciertos nichos
especificos que permitirian que efectivamente funcione y sea rentable. Ademas, es
importante porque satisface una necesidad existente en el mercado inmobiliario.
Finalmente, afade que plantear este negocio de manera masiva aun no es viable,
por las diferencias en los estratos socioecondmicos, por lo que es importante
identificar los nichos en los que si puede desarrollarse adecuadamente.

Entrevistado 02. Como propuesta, el ingeniero considera que el modelo renting es
muy interesante y, a pesar de que todavia no tiene una entrada estable en el mercado
inmobiliario, esta se va a generar rapidamente ya que, en la actualidad, todo se
mueve a una velocidad inmensa. Por ello, considera que, con un poco mas de
difusion, el modelo encajaria perfecto en el mercado pues cumpliria una necesidad
importante de la gente joven que atn no tiene permanecia fija en un trabajo o no

ha decidido su zona de residencia.
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Entrevistado 03. La ingeniera sugiere que, en esta seccion, se debe mencionar
valores de rentabilidad tanto para inmobiliaria como para el inversionista ya que
eso llamaria la atencion del publico objetivo y los motivaria a continuar con la
lectura del plan. Ademas, se debe convencer al inversionista de que este modelo es
el mas indicado para la inversion versus otros modelos de negocio.

Entrevistado 04. El ingeniero comenta que se debe incluir la experiencia de otros
paises en el desarrollo de este tipo de proyecto inmobiliario, como son Colombia y
Chile, ya que lo que se suele desarrollar de manera exitosa en esos paises, en el
futuro es implementado también en el Pert.

Entrevistado 05. La arquitecta sugiere utilizar data del INEI y del BCRP para
evidenciar, a través de proyecciones, que el futuro inmediato del Peru es bueno

para la inversion inmobiliaria.

En la tercera pregunta de la entrevista, se consulta si se considera que la definicién

de las etapas se encuentra explicada adecuadamente o si tiene alguna sugerencia para su

mayor entendimiento. Para ello se present6 una afirmacion, para la cual que la mayoria de

los entrevistados se encuentran de acuerdo.

3. La definicion de las etapas se encuentra explicada adecuadamente

3 respuestas

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Figura 7.3. Validacion de la adecuada definicion de las etapas

Elaboracion Propia
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Ademds, los entrevistados realizaron los siguientes comentarios y

recomendaciones:

Entrevistado 01. El ingeniero indic6 que considera que la descripcion de las etapas
y procesos esta perfecta; sin embargo, considera que, para este modelo de proyecto,
deberia existir un proceso previo a todas las etapas, en el que se defina el tipo de
nicho al que esté orientado el producto. Esto debido a que el modelo no pude ser
considerado de manera abierta, por las razones mencionadas en la anterior
pregunta, sino que solo funciona para un publico especifico, lo cual va derivar a
que cada una de las etapas consideren este factor en su desarrollo.

Entrevistado 02. El ingeniero comenta que el negocio inmobiliario tiene etapas
clasicas y necesarias que son las mencionadas en el plan, por lo cual considera que
esta seccion esta perfecta.

Entrevistado 03. Como contenido, la ingeniera comenta que la descripcion de las
etapas es la adecuada. Como tema de formato y practicidad, indica que, al ser un
formato virtual, seria de mayor apoyo a la lectura, indicar la pagina en la que cada
proceso se encuentra o, en su defecto, utilizar hipervinculos.

Entrevistado 04. El ingeniero indica que para el caso de los proyectos
inmobiliarios no existen manuales con procedimientos especificos de cémo
desarrollarlos, sino que cada empresa puede tener su propio esquema de desarrollo
en el cual es probable que el orden de los procesos pueda variar un poco. Sin
embargo, el contenido que se presenta en el manual cuenta con las etapas y
procesos principales para el desarrollo de proyectos inmobiliarios, por lo que si
cumple la funcién de ser una guia.

Entrevistado 05. La arquitecta comenta que lo que se presenta es adecuado y es

entendible.
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En la cuarta pregunta de la entrevista, se cuestiona sobre la explicacion de la etapa
de estudio de mercado para evaluar si es adecuada o existen sugerencias para la mejora.
Para ello se present6 una afirmacion, para la cual que la mayoria de los entrevistados se

encuentran totalmente de acuerdo.

4. La etapa de estudioc de mercado se presenta de forma adecuada de modo

que es sencillo comprender la informacion.

5 respuestas

@ Totalmente de acuerdo
® D= acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Figura 7.4. Validacion de la correcta explicacion de la etapa de estudio de mercado

Elaboracion Propia

Ademas, los entrevistados realizaron los siguientes comentarios Yy

recomendaciones:

e Entrevistado 01. El ingeniero comenta que la etapa explica adecuadamente cada
uno de los procesos que son necesarios para desarrollar un proyecto inmobiliario y
que contiene las consideraciones adicionales que se deben tener al momento de
orientarlo al modelo renting. Ademas, menciona, nuevamente, que es importante
considerar la seleccion del nicho especifico dentro de esta etapa ya que nos
permitird limitar mas el estudio de mercado y volverlo mas eficiente y ordenado.

e Entrevistado 02. Con respecto al Estudio de Mercado, el ingeniero indica lo que
podria reforzarse es incluir un aporte de algliin estudio sobre la necesidad de las
personas en lograr una vivienda proxima a algo (centro de estudios o laborales),

que podria direccionar facilmente a que sector socioecondmico apuntar.
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Entrevistado 03. La ingeniera comenta que el contenido del estudio de mercado
es el adecuado; sin embargo, al ser renting, se debe evaluar y considerar, durante
todo el proceso, quiénes son los que van a alquilar. Es decir que, es importante
definir el publico objetivo desde inicio, previo a cualquier evaluacion del estudio
de mercado, pues el modelo renting no es para cualquier sector, sino para un grupo
especifico de personas.

Entrevistado 04. Para el ingeniero, todo lo que se menciona en esta seccion estd
bien explicado y se entiende claramente.

Entrevistado 05. La arquitecta comenta que lo presentado en el manual es
adecuado, debido a que va desde un andlisis del macro entorno del Pert, luego
reduce sus cifras a Lima Metropolitana y finamente analiza el nivel

socioeconomico.

En la quinta pregunta de la entrevista, se cuestiona sobre la explicacion de la etapa

de analisis de factibilidad para evaluar si es adecuada o existen sugerencias para la mejora.

Para ello se present6 una afirmacion, para la cual que la mayoria de los entrevistados se

encuentran de acuerdo.

5. La etapa de anélisis de factibilidad se presenta de forma adecuada de
modo que es sencillo comprender la informacion.

5 respuestas

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ En desacuerdo
@ Totalmente en desacusrdo

Figura 7.5. Validacion de la correcta explicacion de la etapa de andlisis de factibilidad

Elaboracion Propia
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Ademds, los entrevistados realizaron los siguientes comentarios y

recomendaciones:

o Entrevistado 01. El ingeniero considera que esta etapa se encuentra bastante
completa, que se evidencia que se ha realizado bastante investigacion y que desde
el punto de vista tedrico se cubre lo que cada etapa requiere ya que es todo lo que
se debe realizar para elaborar un proyecto inmobiliario.

e Entrevistado 02. Después de revisar el plan, el ingeniero indica que todo lo
mencionado esta clarisimo. Su Unica sugerencia es indicar que, cuando se presente
el anteproyecto a la municipalidad, se debe adjuntar el certificado de pardmetros
del predio e indicar que el proyecto fue elaborado en funcién a este y no solo a los
lineamientos generales; ya que, si no se menciona, las municipalidades podrian
asumir que se esta renunciando a los beneficios que otorga este documento, lo que
podria generar demoras en la aceptacion y revision del anteproyecto.

e Entrevistado 03. La ingeniera comenta que, para el punto 5 del analisis de
factibilidad se debe explicar mejor por qué los precios de venta son igual de
importantes a considerar que los precios de alquiler. Ademas, indica que también
se deben colocar los valores de las rentabilidades promedios de los inversionistas
para que este tenga una idea de los valores que va a obtener.

o Entrevistado 04. Para esta etapa, el ingeniero recomienda que, ademas de
comparar precios promedios del terreno por metro cuadrado, se debe desarrollar un
andlisis de eficiencia del terreno.

e Entrevistado 05. La arquitecta sugiere que dentro de la seccion de cabida
arquitectonica se debe escribir textualmente que se deben maximizar la rentabilidad
del terreno en base a las diferentes caracteristicas de los parametros. Ademas,

sugiere cambiar el término “perfil del proyecto” por “arquitectura del proyecto” ya



107

que el término “perfil” en el lenguaje del inversionista se puede entender como hoja

econdmica del proyecto.

En la sexta pregunta de la entrevista, se cuestiona sobre la explicacion de la etapa
de planificacion para evaluar si es adecuada o existen sugerencias para la mejora. Para ello
se presentd una afirmacion, para la cual que la mayoria de los entrevistados se encuentran

totalmente de acuerdo.

é. La etapa de planificacion se presenta de forma adecuada de modo que es
sencillo comprender la informacian.

5 respusstas

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Figura 7.6. Validacion de la correcta explicacion de la etapa de planificacion

Elaboracion Propia

Ademas, los entrevistados realizaron los siguientes comentarios y

recomendaciones:

e Entrevistado 01. El ingeniero considera que el desarrollo de la planificacion
técnica, econdmica, financiera y comercial cubre todos los aspectos que hay que
tener en cuenta en el desarrollo de un proyecto inmobiliario; es decir, es correcto.

e Entrevistado 02. Con respecto a la planificacion, el ingeniero indica que esta de
acuerdo con lo mencionado en cada seccidon pues es lo que se debe realizar en
cualquier tipo de proyecto. Sin embargo, indica que se debe dar mencionar siempre
con gran énfasis la importancia de desarrollar adecuadamente el plan de marketing

ya que al ser un modelo nuevo este debe llegar precisamente al publico objetivo.
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Entrevistado 03. La ingeniera comenta que todo se encuentra completamente
claro; sin embargo, sugiere que, para la presentacion del cronograma de gastos, a
la segunda parte de la tabla deben incluir la columna de rubro, para que los valores
no se pierdan y permita identificar que monto se obtuvo en cada uno.
Entrevistado 04. Para la etapa de planificacion, el ingeniero indica que todo ha
quedado claro y la informacion es util.

Entrevistado 05. La arquitecta comenta que, en la actualidad, el tema
medioambiental es un criterio importante en el desarrollo de proyectos
inmobiliarios, por lo cual sugiere que dentro de la planificacion técnica se

consideren caracteristicas eco amigables.

La séptima pregunta de la entrevista busca obtener la opinion de los entrevistados

sobre las recomendaciones indicadas al final de manual. Para ello se presentd una

afirmacion, para la cual que la mayoria de los entrevistados se encuentran de acuerdo.

7. Las recomendaciones finales son las necesarias para complementar el
desarrollo del plan

5respusstas

@ Totalmente de acuerdo
@ D= acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Figura 7.7. Validacion de las recomendaciones presentadas en el plan

Elaboracion Propia

Ademads, los entrevistados realizaron los siguientes comentarios y

recomendaciones:
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e Entrevistado 01. Como comentario final con respecto al manual, el ingeniero
considera que se debe incluir, como recomendacion, que, para que este negocio
funcione, sea viable y realista se debe tener en cuenta de que esta orientado a nichos
especificos en los que se detecte una necesidad del alquiler de viviendas.

e Entrevistado 02. Como resumen, el ingeniero comenta que el tema es bastante
interesante y que estd planteado de manera muy clara. Ademas, para él, lo
interesante es definir y apuntar al sector y publico objetivo con las adecuadas
estrategias de marketing para “insertar el chip” en la gente y que se empiecen a
desarrollar con mayor dinamismo este tipo de proyectos.

e Entrevistado 03. Como recomendaciones finales del manual, la ingeniera
considera que se debe indicar que los nimeros propuestos de rentabilidad son
estimados y se evaluaran de acuerdo a cada tipo de proyecto.

o Entrevistado 04. El ingeniero sugiere hacer un poco mas de hincapié en el modelo
renting a lo largo del proceso; sin embargo, el contenido del manual en general le
parece muy bueno.

e Entrevistado 05. La arquitecta comenta que todo lo mencionado en el manual es

bastante interesante y que no se tienen recomendaciones adicionales.

7.2. Presentacion de plan

Después de aplicar las sugerencias y recomendaciones de los profesionales con respecto
a la propuesta preliminar presentada, se elabora, finalmente, la “Propuesta de plan para el
desarrollo de proyectos bajo el sistema renting”, 1a cual se presenta al final de esta seccion.
Este documento cuenta con 18 paginas en las que se describen las etapas y procesos para
desarrollar proyectos de esta categoria, asi como consideraciones y recomendaciones que

permitan su éxito. A continuacion, se presentara el contenido del plan de manera textual.
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Definicion del modelo renting: Ante la alta demanda insatisfecha de viviendas para alquiler y
frente a la nueva preferencia de los compradores jovenes hacia la inversion de sus inmuebles,
las empresas inmobiliarias estdin comenzando a generar proyectos orientados en exclusiva al
alquiler de departamentos. Una de las tendencias que esta llegando a nuestro pais y que esté
enfocada a este sistema es la renta residencial o también llamado Renting. Este modelo de
proyecto inmobiliario consiste en un conjunto de departamentos, de uno o dos dormitorios,
disefiados exclusivamente para el alquiler, en donde existe una administracion encargada de la
gestion de los alquileres y el mantenimiento del edificio (Barrios et al., 2021). Estos
departamentos pueden pertenecer a uno o mas duefios, a través de la venta de los inmuebles a
personas interesadas en generar ingresos mensuales por el alquiler de la vivienda. A
continuacion, se presentan sus caracteristicas:

o Usuarios: Los edificios desarrollados bajo el sistema renting estan destinados a un nicho
especifico de la poblacion como estudiantes, extranjeros o de diferentes provincias del
pais, que buscan vivir cerca de su centro de estudio; y jévenes trabajadores, solteros o
en pareja, que prefieren estar cerca de su centro laboral. Este tipo de usuario requiere
departamentos con uno o dos dormitorios con pocos metros cuadrados, por lo cual se
prioriza generar mayor area para los espacios comunes.

e Modelo de inversion: El edificio contard con una empresa administradora encargada de

ubicar el alquiler de departamento, gestionar el contrato de alquiler, realizar el cobro
mensual al inquilino y realizar los pagos mensuales a los inversionistas a través de la
bolsa de ingresos comunes y su porcentaje de participacion.

e Valor agregado para el inversionista: Se omiten los procesos para la busqueda del

inquilino como realizar viajes para mostrar la propiedad y dar mantenimiento del
departamento; lo cual significa un ahorro de tiempo y dinero. Los departamentos se
venden amoblados por lo que no se debera realizar una inversion previa para ello.
Ademas, los precios son asequibles a pequefios inversionistas.

e Valor agregado para el inquilino: Los departamentos se venden amoblados y disefiados

para ser adecuados para el trabajo y los estudios, asi como aprovechar de las areas
comunes desde el primer dia de alquiler. Esto elimina la inversion previa en amoblar el

espacio y reduce los tiempos de espera entre la fecha alquiler y el uso del departamento.
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Descripcion de las etapas: Para desarrollar exitosamente el estudio, se ha empleado un
procedimiento de analisis, evaluacion y planificacion que consta de tres (3) etapas: Estudio de
Mercado, Anélisis de Factibilidad y Planificacion, de acuerdo a lo mencionado por Miles,
Berens & Weiss en el libro Real Estate Development: Principles and Process (2015), en el cual

se mencionan diferentes procesos descritos en la siguiente tabla:

Etapa Proceso

. Analisis situacional del entorno

. Estudio de la oferta y la demanda

. Considerar el nivel socioecondmico

. Indagar en preferencias de ubicacion

. Considerar gustos y preferencias del cliente

. Elegir el distrito y terreno

. Realizar cabida arquitectonica

. Elaborar perfil del producto

. Verificar cumplimiento de expectativas del cliente
. Definir el precio

. Realizar analisis financiero

. Realizar analisis de la competencia

. Realizar trdmites de compra del terreno

. Desarrollo del anteproyecto

. Elaborar expediente técnico

. Realizar cronograma de gastos

. Generar estado de ganancias y pérdidas

. Elaborar estructura de financiamiento

. Realizar planificacién comercial — Marketing Mix
. Dar inicio a las preventas y ventas

. Iniciar construccion del proyecto

10. Terminar construccion del proyecto

11. Realizar la conformidad de obra y declaratoria de fabrica
12. Independizar las unidades inmobiliarias

Estudio de
Mercado

Analisis de
factibilidad

Planificacion

OO0 1AW WD~ NS WD~ WU A WD~

Elaborado por autor, adaptado de Miles, Netherton & Schmitz (2015) Real Estate Development

Desarrollo del plan:

Etapa 1 — Estudio de Mercado: Para el andalisis situacional del entorno (1), se deben
tener en cuenta el comportamiento de la industria y la actividad edificadora en el Pert y la
ciudad de Lima. Esta informacion se puede obtener de reportes del PBI del sector construccion

de los ultimos anos. Para el estudio de la oferta y demanda (2), se deben tener en cuenta
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diferentes factores como precios de venta promedio, oferta y demanda del mercado, precios de
alquiler y rentabilidad de los distritos. Cabe resaltar que, para que un proyecto en el sistema
renting sea rentable, es necesario identificar el nicho especifico y las zonas de mayor demanda

de alquiler de acuerdo a las necesidades del usuario final, el inquilino.

Asi mismo, es necesario determinar las variables de segmentacion: para la situacion
socioeconomica (3), se evaliia el estudio anual del APEIM sobre la situacion socioecondémica
de Lima Metropolitana; para identificar como se distribuye economicamente la poblacion; para
las preferencias de ubicacion (4), se debe evaluar cuales son los distritos con la mayor cantidad
de viviendas vendidas o puestas en alquiler teniendo en cuenta que la mayor cantidad de alquileres
se concentra en zonas cercanas a los campus universitarios y centros laborales; y para los gustos del
cliente (5), es necesario evaluar qué es lo que se ofrece regularmente en los departamentos en

alquiler y que es lo que genera mayor impacto en la decision.

Etapa 2 — Anadlisis de Factibilidad: El paso fundamental es la eleccion del distrito y el
terreno (1), para lo cual se recomienda lo siguiente: elegir entre distritos con mayor rentabilidad
para el alquiler, comparar promedios de precios de venta x m2 de los terrenos desarrollando un
analisis de eficiencia del terreno, utilizar herramientas como el CBA (eleccion por ventajas) y
realizar rapida corrida financiera para cada uno de los terrenos. Luego se debe realizar la cabida
arquitectonica (2), maximizando la rentabilidad del terreno, de acuerdo a las caracteristicas del
terreno, los parametros urbanisticos y los gustos y preferencias del cliente. En el modelo
renting, los usuarios finales del departamento son los inquilinos, que pueden ser estudiantes
universitarios o jovenes trabajadores, por lo que es importante enfocar las caracteristicas del
proyecto en base a sus necesidades, como, por ejemplo, delimitar la cantidad de dormitorios a
1 0 2 y con areas pequeiias, pero bien distribuidas. Con esta informacion, se realiza el perfil

arquitectonico del proyecto (3) en el cual se desarrolla la memoria descriptiva y los cuadros de
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acabados analizando el grado de relevancia, el grado de innovacién y el valor agregado del
proyecto. Una vez desarrollado el perfil del proyecto, se debe verificar que este cumpla con las

expectativas del cliente (4) definidas con anterioridad.

Con esta informacion y evaluando distintos criterios podemos realizar la estimacion del
precio (5), teniendo en cuenta: el precio de venta es de los criterios mas importantes pues debe
encontrarse cercano al promedio, para ser atractivo para el inversionista, pero a la vez debe
asegurar una rentabilidad de 10 a 15 % para ser considerada como adecuada; y El precio de
alquiler de los departamentos debe ser competitivo y estar dentro del promedio para ser una
buena opcion para el inquilino, pero a su vez debe asegurar una rentabilidad igual o mayor al

promedio del distrito para que ser considerada buena para el inversionista.

Para calcular la rentabilidad de la empresa inmobiliaria y del inversionista se debe

realizar el andlisis financiero (6).

Para calcular rentabilidad de empresa inmobiliaria, se debe elaborar un flujo de caja

mensual con los ingresos y egresos del proyecto y para ello se siguen estos pasos:

1. Realizar una programacion de los ingresos por la venta de departamentos en el
tiempo a través de un programa de ventas.
2. Calcular el detalle de los egresos del proyecto con una proyeccion de como se
daran en el tiempo.
3. Calcular el flujo financiero del proyecto considerando un monto de
financiamiento bancario y cuyo pago mensual se debe colocar dentro del flujo
4. Para desarrollar el proyecto con una caja positiva a lo largo del tiempo de vida de
este, se debe calcular un capital de aporte que se considerara al inicio del proyecto
y que se debe devolver al finalizarlo, esto nos da el flujo final.
5. Calcular el VAN, el TIR (tasa interna de retorno) y la rentabilidad:
o TIR > Tasa de descuento mensual (0.95%) = Se calcula a través de formulas
de Excel utilizando los valores del flujo financiero calculado en el punto 3
o VAN (Valor Actual Neto) > 0 = Se calcula a través de formulas de Excel

utilizando la tasa de descuento mensual de 0.95%)
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o Rentabilidad (de 10% a 15%) = (Total Ingresos - Total Egresos) /Total

Ingresos

Para calcular rentabilidad del inversionista, se elabora un flujo de caja anual para el

presente modelo y el ordinario de manera que se puedan comparar y analizar:

Para el flujo de caja del modelo renting:

1.
2.
3.

Definir el tipo de compra que hara el inversionista (al contado o préstamo)
Detallar los egresos por pago de la compra del departamento tinicamente

Calcular los ingresos anuales que se tendran por concepto de alquiler para una
taza de ocupacion promedio.

Identificar el monto por revalorizacion anual del departamento: Es el valor por el
cual se venderia al finalizar el tiempo de analisis, el cual se calcula de la siguiente
manera: (valor inicial) *[(1+% de crecimiento anual*) * (tiempo de analisis)].

*de los precios de venta de los departamentos en el distrito de evaluacion

. Calcular el flujo financiero para poder calcular el TIR anual a través de las

formulas de Excel, que debe ser mayor al TIR del modelo ordinario de inversion.
Calcular la rentabilidad de flujo el cual debe ser mayor a la rentabilidad promedio
del distrito de evaluacion: Ingreso anual de alquiler/precio de compra del

departamento (en porcentaje).

Cambios en el flujo de caja del modelo ordinario:

Anadir a los egresos por pago de departamentos, un gasto promedio por gestion
del alquiler que tendria el propietario al no contar con la administracion.
Los ingresos anuales disminuirian debido a que no cuentan con las mismas

caracteristicas del modelo renting

Para determinar si el proyecto es competitivo frente a otros proyectos, es necesario

realizar un andalisis de la competencia (7). En este es importante comparar las caracteristicas

fisicas (N° de dormitorios, area de departamentos y si se entrega amoblado o no) y econémicas

(precio de venta, precio de alquiler, tiempo de retorno y administracion del alquiler).

Etapa 3 — Planificacion:
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Planificacion técnica: Una vez realizado el analisis financiero y tomada la decision

sobre el mejor terreno para desarrollar un proyecto tipo renting, se debe gestionar la compra
del terreno (1). Para ello no solo es importante conseguir el mejor precio de venta sino también
tener en cuenta diferentes aspectos técnicos (levantamiento topografico, estudio de suelos,
factibilidad de servicios y estudios de impacto ambiental-vial y certificacién eco amigable) y
legales (certificado registral inmobiliario (CRI), estudio de titulos, contrato compraventa, firma
de escrituras publicas e inscripcion terreno en la SUNARP). Una vez que todos los tramites
previos han concluido y se ha concretado la compra del terreno, se procede con el desarrollo
del anteproyecto (2) y expediente técnico (3) en el que se elabora el disefio en todas las
especialidades (arquitectura, estructuras e instalaciones eléctricas, sanitarias, mecanicas, de
gas, entre otras) para obtener los planos y memorias descriptivas correspondientes. Ademas,
preparar la documentacion para la presentacion del anteproyecto, presentacion del proyecto,
obtencion de licencia de edificacion, permiso de vias y evaluacion de riesgos relacionados a

los vecinos.

Planificacién econdmica: Se debe tener en cuenta el cronograma de gastos (4) y estado

de ganancias y pérdidas (5) del proyecto. Para ello, es necesario identificar como se daran cada
uno de los gastos en el tiempo en las diferentes categorias como: terreno, proyecto, licencias,

construccion, titulacion, gastos administrativos, publicidad y ventas y gastos financieros.

Planificacién financiera: Se debe elaborar la estructura de financiamiento bancario (6),

el monto proveniente de los aportantes y el valor que debera obtenerse por las preventas para
desarrollar el proyecto exitosamente. Es importante indagar sobre diferentes bancos para elegir
uno que otorgue una buena taza a la inmobiliaria sino también a los futuros compradores de los

departamentos.

Planificacién comercial: Se debe elaborar el Marketing Mix (7).
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Producto: Se describe el proyecto: la distribucion de los departamentos, areas comunes,
funcionamiento del modelo renting, entre otros.

Precio: Indicar el valor de cada departamento y el alquiler de cada uno de ellos
justificando dicho precio en base a sus caracteristicas.

Plaza: Se deben identificar los mejores lugares para la promocion del producto para
llegar al publico objetivo de inversionistas e inquilinos.

Promocion: Se debe identificar los principales medios de comunicacion de los

consumidores, tanto para los inquilinos como para los inversionistas.

Inicio y cierre del proyecto: Con todo el proceso finalizado de planificacion técnica,

economica, financiera y comercial, se procede a dar inicio a las preventas (8) que permite

cumplir con los requerimientos del banco para obtener el préstamo y dar inicio a la

construccion del proyecto (9). Una vez culminado este proceso, se da el cierre del proyecto

(10) en el cual se desarrollan documentos de conformidad de obra y declaratoria de fabrica

(11) e independizacion de unidades inmobiliarias (12), mientras se continua con la venta de

inmuebles. Finalmente, se hace entrega de los departamentos a los inversionistas para

comenzar con la administracion correspondiente de la puesta en alquiler y la gestion de

ingresos del proyecto.

Recomendaciones Finales:

Para desarrollar un proyecto inmobiliario bajo el sistema renting, es necesario tener en
cuenta que existen dos publicos objetivos. El primero es el inversionista al cual
debemos ofrecer un precio de venta competitivo en el mercado, que le otorgue la mejor
rentabilidad de inversion, y las facilidades para la gestion de su alquiler. El segundo
publico es el inquilino, para el cual debemos buscar los mejores beneficios y
comodidades para que elija un proyecto en el sistema renting por sobre las viviendas
de alquiler tradicional.

Cada proyecto inmobiliario es inico; por ello, se deben identificar las diferentes
particularidades para desarrollar un analisis mas preciso de la factibilidad y obtener
resultados mas cercanos a la realidad. De este modo, se evitan sobrecostos y/o

problemas durante la ejecucion del mismo.
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DEFINICION DEL
MODELO RENTING

Ante la alta demanda insatisfecha de viviendas para alquiler y frente a la nueva
preferencia de los compradores jovenes hacia la inversion de sus inmuebles, las empresas
inmobiliarias estan comenzando a generar proyectos orientados en exclusiva al alquiler
de departamentos. Una de las tendencias que esta llegando a nuestro pais y que esta
enfocada a este sistema es la renta residencial o también llamado Renting.

Este modelo de proyecto inmobiliario consiste en un conjunto de departamentos, de uno
o dos dormitorios, disefiados exclusivamente para el alquiler, en donde existe una
administracion encargada de la gestion de los alquileres y el mantenimiento del edificio
(Barrios et al., 2021). Estos departamentos pueden pertenecer a uno o mas duefios, a través
de la venta de los inmuebles a personas interesadas en generar ingresos mensuales por el
alquiler de la vivienda.

Usuarios

Los edificios desarrollados bajo el sistema renting estan destinados a un
nicho especifico de la poblacién:
¢ Estudiantes, extranjeros o de diferentes provincias del pais, que

buscan vivir cerca de su centro de estudio
e Jovenes trabajadores, solteros o en pareja, que prefieren estar cerca
de su centro laboral.
Este tipo de usuario requiere departamentos con uno o dos dormitorios
con pocos metros cuadrados, por lo cual se prioriza generar mayor area
para los espacios comunes como salas de estudio y areas de co-working.

Modelo de Administracion

El edificio contara con una empresa administradora encargada de
ubicar el alquiler de departamento, gestionar el contrato de alquiler,

realizar el cobro mensual al inquilino y realizar los pagos mensuales a
los inversionistas a través de la bolsa de ingresos comunes y su
porcentaje de participacion.



120

Suma de los ingresos del alquiler de los

Bolsa de ingresos departamentos y de los estacionamientos.

cormunes Estos ingresos pueden variar mensualmente de
acuerdo a la ocupacion del condominio

Se calcula dividiendo el area total del o los

departamentos y/o estacionamientos Porcentaje de
adquiridos entre el area total de inmuebles que participacion
generan ingresos para el condominio.

Valor agregado para el inversionista

Se omiten los procesos para la busqueda del inquilino como realizar
viajes para mostrar la propiedad y dar mantenimiento del
departamento; lo cual significa un ahorro de tiempo y dinero. Los
departamentos se venden amoblados por lo que no se debera realizar
una inversion previa para ello. Ademas, los precios son asequibles a
pequenos inversionistas.

Valor agregado para el inquilino

Los departamentos se venden amoblados y disenados para ser
adecuados para el trabajo y los estudios, asi como aprovechar de las
areas comunes desde el primer dia de alquiler. Esto elimina la
inversion previa en amoblar el espacio y reduce los tiempos de
espera entre la fecha alquiler y el uso del departamento.
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IMPORTANCIA

Pese a que este modelo de proyecto inmobiliario presta solucion a la demanda
insatisfecha de alquiler en el Peru y genera opciones de inversién inmobiliaria, solo
empresas como Lider y Edifica han generado proyectos orientados a la inversién en

viviendas para alquiler en los ultimos dos arfios. Mientras que en Chile, ya se vienen
desarrollando proyectos de renta residencial desde el 2010 y para el 2020 ya se cuentan
con 51 edificios de este tipo que suman en total cerca de 12 mil unidades inmobiliarias de
alquiler.

Ante este contexto, se hace evidente la necesidad de las empresas inmobiliarias en el Perua
comprendan los detalles y procesos que involucra el desarrollo de proyectos de
departamentos bajo el sistema renting.

El presente plan presenta una propuesta de desarrollo de proyectos bajo
el modelo renting que servird como guia para las inmobiliarias que
buscan incursionar en esta nueva tendencia en constante crecimiento.
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DESCRIPCION DE
LAS ETAPAS

Para desarrollar exitosamente el estudio, se ha empleado un procedimiento de analisis,
evaluacion y planificacion que consta de tres (3) etapas: Estudio de Mercado, Analisis de
Factibilidad y Planificacién, de acuerdo a lo mencionado por Miles, Berens & Weiss en el
libro Real Estate Development: Principles and Process (2015), en el cual se mencionan
diferentes procesos descritos en la siguiente tabla:

ETAPA PROCESO

1. Analisis situacional del entorno

2.Estudio de la oferta y la demanda
3.Considerar el nivel socioeconémico
4.Indagar en preferencias de ubicacién
5.Considerar gustos y preferencias del cliente

Etapa 1:
Estudio de Mercado

1.Elegir el distrito y terreno

2.Realizar cabida arquitectonica

3.Elaborar perfil del producto

4. Verificar cumplimiento de expectativas del cliente
5.Definir el precio

6.Realizar analisis financiero

7.Realizar analisis de la competencia

Etapa 2:
Analisis de factibilidad

1.Realizar tramites de compra del terreno
2.Desarrollo del anteproyecto
3.Elaborar expediente técnico
4.Realizar cronograma de gastos
5.Generar estado de ganancias y pérdidas
6.Elaborar estructura de financiamiento
7.Realizar planificacién comercial - Marketing Mix
8.Dar inicio a las preventas y ventas
9.Iniciar construccion del proyecto
10.Terminar construccion del proyecto
11.Realizar la conformidad de obra v declaratoria de fabrica
12.Independizar las unidades inmobiliarias

Etapa 3:
Planificacion
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Para el andlisis situacional del entorno (l), se deben tener en cuenta el
comportamiento de la industria y la actividad edificadora en el Per( y la ciudad de
Lima. Esta informacién se puede obtener de reportes del PBI del sector construccion

de los Ultimos anos.

Ejemplo de fuentes de informacion sobre el analisis situacional del entorno.

PERU: Evolucién Mensual de la Actividad del Sector Construccion (PBI de Construccion): 2018- 2020
Variacion Porcentual (%)

—— 2018 2019 — 2020
30% 1
20% A . 13.63%
10% 9
0% o -y
-10% | ne  Fo
-20% o
-30% o
40%
-50% o
60% o
-70% o
-80% o
90%

Fuente: INEI
Elaboracion: MVCS - OGEI - Oficina de Estudios Estadisticos y Econdémicos

Marzo Abril Mayo Junio

-89.72%

4.38% 4
ol
mlelid EB%
Setiembre  Octubre  Novie mbre

Para el estudio de la oferta y demanda (2), se deben tener en cuenta diferentes

factores como:

« Los precios de venta promedios Fuentes de informaci6n:

Informes mensuales o anuales

La oferta y demanda del mercado

Los precios de alquiler .
Paginas de empresas como:

La rentabilidad de los distritos Properati, Urbania, Capeco

Cabe resaltar que, para que un proyecto en el sistema renting sea rentable, es
necesario identificar el nicho especifico y las zonas de mayor demanda de
alquiler de acuerdo a las necesidades del usuario final, el inquilino.

Busqueda personalizada en portales web
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Ejemplo de fuentes de informacién sobre estudio de la oferta y demanda:

RENTABILIDAD

PRECIO BRUTO ANUAL SEGUN DISTRITO DE LA CIUDAD

SN MGUET/EBL0 YPGEC K, ad

CHORRILLOS

Urbania
VARIACION
DISTRITO % DE PRECIO MES ANUAL
PUEBLO LIBRE I 5 5% \ 4 v
SURQUILLO I S % v v
SAN MIGUEL [ S <% = v
LINCE I S.3% v v
MAGDALENA DEL MAR N 4 7% A 4 \ 4
BARRANCO I - 7% v A
JESUS MARIA I /7% A v
LIMA INDEX I v v
CHORRILLOS I - - v v
SAN BORJA I - 4% v A
MIRAFLORES I 4 2% v v
SANTIAGO DE SURCC I 2% v v
SA DRO N 1% A 4
LA MOLINA I - 0% A v

Rentabilidad de los distritos de la ciudad de Lima (relacién alquiler anual/precio)
Tomado de Urbania (2020) Urbania Index: Informe de Mercado

Asi mismo, es necesario determinar las variables de segmentacion:

(3) situaciéon
socioeconémica

o0

Se evalta el estudio anual del APEIM sobre la

situacion socioecondmica de Lima
Metropolitana; para identificar como se

distribuye econémicamente la poblacion.

Ejemplo de tablas de informacion desarrollados por €l APEIM sobre el nivel socioeconémico:

N°® Hogares 2 883,764

NSE A FAVA
NSE B 22.0
NSE C 42.8
NSE D 24.8
NSE E 6.0
APEIM 2020

APEIM 2020; Data ENAHO 2019

1Hogares 2019 segun ENAHO

Cvse J eeoto | porcentae
Al 08

A A2 36
Bl 71
B
B2 14.9
c1 26.6
G
c2 16.2
D D 24.8
E E 6.0

Distribucion de Hogares segiin NSE 2020 en Lima Metropolitana
Tomado de APEIM (2020) Niveles Socioecondmicos 2020

Elaborado por: Cynthia Esther Tenorio Vésquez
Trabajo de Tesis - Ingenieria Civil PUCP
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Para identificar las preferencias de ubicacion, se
debe evaluar cuales son los distritos con la s o (4) Preferencias
mayor cantidad de viviendas vendidas o puestas de ubicacién

en alquiler.

Ejemplo de fuentes de informacién sobre preferencias de ubicacion:

VIVIENDAS VENDIDAS POR SECTOR URBAND 2018-2020
(umidades)
T.021
/ \-;:.
13% 5512
/ 4695 4,893
4103
3829
%
= A% ‘ %
] — bl 3y

'I,ll‘H,lM\ /::“ i ,/:‘z"\ 1.4;;\‘ \)‘ o
1073 680 1200 o 1093 0 g
i i a I mim

Lima Top Lima Modema Lima Centro Lima Este Lima Norte Lima Sur Callao

2018 2019 = 2020

Para el desarrollo del modelo renting, es importante tener en cuenta,
también, que la mayor cantidad de alquileres se concentra en zonas cercanas
a los campus universitarios y centros laborales

Para definir los gustos y preferencias del cliente,
(5) Gustos dai es necesario evaluar qué es lo que se ofr.eace
o r—0 regularmente en los departamentos en alquiler
v que es lo que genera mayor impacto en la

decision

cliente

Cabe resaltar que, en el modelo renting, es importante identificar, ademas
de las caracteristicas internas de los departamentos, las areas comunes
que pueden necesitar los inquilinos en este tipo de edificios.
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Etapa 2: Analisis de Factibilidad

Distrito

Terreno

El paso fundamental es la eleccién del distrito y el terreno (1), para lo cual
se recomienda lo siguiente:

Elegir entre distritos con mayor rentabilidad para el alquiler
Comparar promedios de precios de venta x m2 de los terrenos
desarrollando un andlisis de eficiencia del terreno

Utilizar herramientas como el CBA (eleccion por ventajas)
Realizar rapida corrida financiera para cada uno de los terrenos

Lluego se debe realizar la cabida arquitecténica (2) maximizando la
rentabilidad del terreno, de acuerdo a las caracteristicas del terreno, los

parametros urbanisticos y los gustos y preferencias del cliente.

En el modelo renting, los usuarios finales del departamento son los inquilinos,
que pueden ser estudiantes universitarios o jévenes trabajadores, por lo que es
importante enfocar las caracteristicas del proyecto en base a sus necesidades,
como por ejemplo, delimitar la cantidad de dormitorios a1 o 2 y con areas

pequenas pero bien distribuidas.

Ejermplo de definicién de caracteristicas obtenida de la cabida arquitecténica:

CARACTERISTICAS DEL PROYECTO

Zonificacion RDM
Uso Multifamiliar
Densidad Neta 128 Hab/Ia.
Area de lote 660
Frente 20
Fondo 33
Altura de Edificacion 7 pisos + Azolea + 2 Sotanos
Area Libre (minima) 231
Departamentos 47
Estacionamientos 32

1 dormitorio (13): 40 m2

Area minima de departamentos P
2 dormitorios (34): 30 m2

e Con esta informacién, se realiza el perfil arquitecténico del proyecto (3):

Memoria Descriptiva

Cuadro de Acabados

analizando Grado de relevancia

Grado de innovacién
Valor agregado del proyecto

Debido a que los departamentos se orientan al alquiler, los departamentos
se entregaran amoblados, por lo que es importante colocar acabados

duraderos para ahorrar costos en el mantenimiento.
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Una vez desarrollado el perfil del proyecto, se debe verificar que este cumpla
con las expectativas del cliente (4) definidas con anterioridad.

Con esta informacién y evaluando distintos criterios podemos realizar la
estimacién del precio (5), teniendo en cuenta:

Precio de venta de El precio de venta es de los criterios mas

importantes pues debe encontrarse cercano al

departamentos
promedio, para ser atractivo para el
- inversionista, pero a la vez debe asegurar una
Rentabilidad dela rentabilidad de 10 a 15 % para ser considerada
empresa inmobiliaria
como adecuada.
El precio de alquiler de los departamentos debe Precio de alquiler de
ser competitivo y estar dentro del promedio para departamentos

ser una buena opcién para el inquilino, pero a su

vez debe asegurar una rentabilidad igual o
Rentabilidad para

el inversionista

mayor al promedio del distrito para que ser
considerada buena para el inversionista.

Para calcular la rentabilidad de la empresa inmobiliaria y del inversionista se
debe realizar el andlisis financiero (6):

Para calcular rentabilidad de empresa inmobiliaria

Se debe elaborar un flujo de caja mensual con los ingresos y egresos del proyecto y para
ello se siguen los siguientes pasos:
1.Realizar una programacion de los ingresos por la venta de departamentos en el
tiempo a través de un programa de ventas.
2.Calcular el detalle de los egresos del proyecto con una proyeccion de como se daran
en el tiempo.
3.Calcular el flujo financiero del proyecto considerando un monto de financiamiento
bancario y cuyo pago mensual se debe colocar dentro del flujo
4.Para desarrollar el proyecto con una caja positiva a lo largo del tiempo de vida de
este, se debe calcular un capital de aporte que se considerara al inicio del proyecto y
que se debe devolver al finalizarlo, esto nos da el flujo final.
5.Calcular el VAN, el TIR (tasa interna de retorno) y la rentabilidad
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o TIR > Tasa de descuento mensual (0.95%) = Se calcula a través de férmulas de
Excel utilizando los valores del flujo financiero calculado en el punto 3
o VAN (Valor Actual Neto) > 0 = Se calcula a través de férmulas de Excel
utilizando la tasa de descuento mensual de 0.95%)
o Rentabilidad (de 10% a 15%) = (Total Ingresos - Total Egresos) /Total Ingresos

1 2 3 4 [ I B 9 10 11 12 13 14
Meses Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic. Ene Feb
Eqresos
Terreno 524,080 4 491,000.4 29,700.0
Proyecto 14780 3 318207
Licencias 300 0.0 422303
Construccidn 37128 120,750.0 120,750.0 120,750.0 236,747.4 156,297 4 165,184.3 181,702.7 198,221.1 198.2211 198,221.1 198,221.1
Titulacion
(Gastos administrativos 5.500.0 5.500.0 5,500.0 5.500.0 5.5000 5.500.0 5.500.0 5,500.0 5.500.0 5,500.0 5,500.0
Publicidad y Ventas 21739 21739 76739 76739 76738 76738 7.673.0 76739 76739 7.6738 61739 76738
(Gastos Financieros 29237 29237 29237 29237 29217 29237 29237 29237 29237 29237 29237
Total Egresos. 5388907 5228211 778264 131,347 6 1368476 136,847 6 2528450 172,395.0 18128149 197,800.3 2143187 2143187 2128187 2143187
Ingresos
Venta Viviendas oo 0.0 oo oo 278187 28,4848 28,4848 28,1982 1038383 1042778 187,005.0 187.157.9 2385311 1684392
Financimiento 1,000,000.0 (52,594.8) 52,504.8) (52,594.8) (52,594.8 52,504.8), (62,594.8) (52,504.8] (52,594.8) 52,504.8) (52,594.8) (52,5948
Flujo Parcial 461,1003) (5228211 (77,8264, (183,942.3)( (16182586 (180,957.5)| (276,954.9 196,791.6) (130,038.3)] (1456,117.2 (79,908.5) 79,755.6) (25,882.3) (98,4743
Flujo Parcial Acumulado 461,109.3 (61,7118 (139.538.3 (323,480.6)[ (485306.2) (646.263.7)) (923.218.7)f (1,120,010.2)| (1.250,048.6)| (1,396, 165.8)| (1 476,074.2)| (1.555,820.8)| (1,581,712.2)) (1,680,186.4
Capital de Trabajo (Aporte) 1,860,319.1
Flujo Financiero 23214283 (5228211 (T7.826.4 183,942.3)| 161,8256)| (16 (276,954.9) 196,791.6)] (130,038.3)( (1461172 79,908.5) 79, (25,882.3) (98,4743
Flujo Financiero Acumulado | 2,321.428.3) 17986072 17207308 415368385 13750128 12140553 89371004 740,308.8 610.270.5 4641533 3842448 304 4892 2786069 180,1326
TIR MENSUAL 1.55% > 0954 Se acepta PRESTAMO 1,000,000.0{
TIR ANUAL 20.23% TEA &%)
TASA DESCUENTO ANUAL 12.00% Tasa Mensual 0.49%)|
TASA DESCUENTO MENSUAL 0.95% PLAZO 20|
VAN 158 419 > 0 Se acepta Mensual -5/ 52,594.75]
15 16 17 18 19 20 Fil n 23 24 25 26 a7 28
Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr TOTALES
1,044,780.83
46,601.00
4226875
132,147.4 95173.7 62,136.9 45,618.4 2,233,855.52
104292 1,000.0 1,000.0| 1,000.0 1342916
55000 5,500.0 5500.0 5,500.0 82,500.00
76738 76739 76739 7,673.9 89,1739 10,673.9 12,173.9| 9,173.9 51738 5,173.9 33,6739 0.0 0.0 00| 165500.00
29237 29237 29237 29237 4385493
1482450 1112713 78,2344 6§1,716.0 19,6031 11,6739 13,173.9| 10,173.9 51739 51739 36739 0.0 0.0 00 367279118
106,584.7 1048265 103,991.2 162,083.7 2503483 205,555.3 291,866.1 4152357 381,7395 1852414 175,369.7 158,789.6 2249647 238,036.9| 4,198 667 20
(52,594 8) 52,504 8 (52,5948 (525948 (52,584 8) 52,594 8) 52,594.8) (52,5948 (52,594 8) (51,895.0)
(94,255.1) 59,039.5 (26,838.0 47773.0] 1781505) 2312866 226,097.5| 2524671 3239709 180,067.5 171,695.8 159,789.6 2249647 2380359 473981.0
1,774 441.5)| (1,833,481.0)| (1,860,319.1)| (1,812,546.1)| (1,634,385 6)) (1,403 109.0)| (1,177,011.5 B24 544 5 (500,5736)] (320,506.1)] (148,810.3) 10,979.3 2359441 4739810
(94,255.1) 59,039.5)  (26,838.0 47,773.0 1781505 2312866 226,007.5 3524671 3239709 180,067.5 171,695.8 150,789.6 2249647| 2380369 (1,860,319.1)
858775 26,8380 (0.0 47,7730 225923 4 4572100 683,307.5| 1,035774.6| 13597454| 15398129 17115088| 18712984 20962631| 23343000 4739810

Para calcular rentabilidad del inversionista

En el modelo renting, es muy importante considerar también que se evalte la
rentabilidad del inversionista. Para ello, se elabora un flujo de caja anual para el presente
modelo y el ordinario de manera que se puedan comparar y analizar.
Para el flujo de caja del modelo renting:



129

1.Definir el tipo de compra que hara el inversionista (al contado o préstamo)

2.Detallar los egresos por pago de la compra del departamento tinicamente

3.Calcular los ingresos anuales que se tendran por concepto de alquiler para una taza
de ocupaciéon promedio.

4. Identificar el monto por revalorizaciéon anual del departamento: Es el valor por el
cual se venderia al finalizar el tiempo de andlisis, el cual se calcula de la siguiente
manera: (valor inicial) *[(1+% de crecimiento anual*) * (tiempo de analisis)]. *de
los precios de venta de los departamentos en el distrito de evaluacion

5.Calcular el flujo financiero para poder calcular el TIR anual a través de las férmulas
de excel, que debe ser mayor al TIR del modelo ordinario de inversion.

6.Calcular la rentabilidad de flujo el cual debe ser mayor a la rentabilidad promedio del
distrito de evaluacion: Ingreso anual de alquiler/precio de compra del departamento
(en porcentaje).

Para el flujo de caja del modelo ordinario:

« Anadir a los egresos por pago de departamentos, un gasto promedio por gestion del
alquiler que tendria el propietario al no contar con la administracion.

e Los ingresos anuales disminuirian debido a que no cuentan con las mismas
caracteristicas del modelo renting

MODELO RENTING - PAGO AL CONTADO

335,000.0
Ao 1 2 3 4 5 6 7 8 - 10

Total Egresos| 335,000.0

Ingreso de Alquiler 211576 211576| 21,1576| 211576 2115786 211576 21,1576 21,1576 21,1576 21,1576

Flujo Financiero (313,842 211576 211576 211576| 211576] 21,1576 211576 211576 21,1576 21,1576

Flujo Financiero

Acumulad (313,842.4)| (292,684.8)|(271,527.3)| (250,369.7)|(229,212.1)] (208,054 .5)| (186,896.9) | (165,739.3)| (144 581.8)] (123,424 2
TIR ANUAL 8.80% > 8.09%
TASA DESCUENTO A} 8.09% [ RENTABILIDAD] 6.3%)

INGRESO MENSUAL 1836.60
10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 L]

335,000.00

605,047.3
21,1576 21,1576| 211576 21,1576| 211576 211576 21,1576 21,1576| 21,1576 21,1576| 21,157.6|423,151.66

21,157.6| 21,1576| 21,1576 21,1576| 21,1576 211576 21,1576 21,1576| 21,1576/ 21,157.6| 626,204.8| 693,198.9

51

793

(2]

(123,424 2)| (102,266.6)| (81,109.0)| (59,951.4)] (3

(17,638.3) 35213 246789 458365 66994.1| 6931989

Para determinar si el proyecto es competitivo frente a otros proyectos es
necesario realizar un andlisis de la competencia (7). En este es importante
comparar las caracteristicas fisicas y econémicas:

Econdmicas: Fisicas:
« Preciode venta » N°de dormitorios
e Preciode alquiler « Areade departamentos
» Tiempo de retorno « Estado de entrega (amoblado)

Administracion del alquiler
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Etapa 3: Planificacion

PLANIFICACION TECNICA

Una vez realizado el andlisis financiero y tomada la decision sobre el mejor terreno
para desarrollar un proyecto tipo renting, se debe gestionar la compra del terreno
(1). Para ello no solo es importante conseguir el mejor precio de venta sino también
tener en cuenta diferentes aspectos técnicos y legales:

Aspecto técnico: Aspecto legal:
« Levantamiento topografico « Certificado registral inmobiliario (CRI)
« Estudio de suelos « Realizar un estudio de titulos
« Factibilidad de servicios « Realizar el contrato compraventa
« Estudios de impacto ambiental-vial « Firmar las escrituras publicas
« Estudios de certificacion eco amigables « Inscribir el terreno en la SUNARP

Una vez que todos los tramites previos han concluido y se ha concretado la compra
del terreno, se procede con el desarrollo del anteproyecto (2 y expediente técnico

(3).

Para el desarrollo del expediente técnico se debe elaborar el disefio en todas las especialidades
(arquitectura, estructuras e instalaciones eléctricas, sanitarias, mecanicas, de gas, entre otras) para
obtener los planos y memorias descriptivas correspondientes. Ademas, preparar la

documentacion para:

« Presentac del anteproyecto « Permisode vias

« Presentacion del proyecto « Evaluacion de riesgos relacionados a los
« Obtencion de licencia de edificacion vecinos

PLANIFICACION ECONOMICA

Se debe tener en cuenta el cronograma de gastos (4) y estado de ganancias y
pérdidas (5) del proyecto. Para ello, es necesario identificar como se darén cada
uno de los gastos en el tiempo en las diferentes categorias como: terreno, proyecto,
licencias, construccion, titulacién, gastos administrativos, publicidad y ventas y
gastos financieros.
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CRONOGRAMA DE GASTOS
(En USS)
4 5 6 7 8 9 10 1 12
Abr May Jun Jul Ago Set oct Nov Dic
524,080.4|  491,0004|  29,700.0
2910004  491,000.4
28,170.0
29700.0
1,964.0
2,946.0
14,780.3) 31,8207
3,200.0 4,800.0
11,580.3) 27,0207
30.0 42,2398
30.0
4,280.0
3,000.0
34,9508
37128 1207500 1207500\ 1207500\ 236747.4| 156,297.4| 1651843 1817027 1982211 1982211
1149108 1149108| 1436385 158,0024| 1723662 1723662
105,000.0 105,000.0 105,000.0 84,000.0 21,000.0|
8,000.0
157500| 157500 457500 298366 203866 215458 237004 258549 258549
37128
5,500.0) 5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0) 5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0
5,500.0 55000 55000 5,500.0 55000 55000 5,500.0 5,500.0] 55000
21739 21739 76738 71,6739 7,673.9 7,673.9 7,673.9 7,6739) 71,6739 76739
B869.6 869.6 8696 869.6 B869.6 B69.6 869.6 B869.6 869.6) 869.6
1,3043 1,304.3 13043 13043 13043 1,304.3 1,3043 1,304.3 1,304.3 13043
25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000
3,0000 3,000.0 3,000.0 3,000.0 3,000.0 3,000.0 3,000.0) 3,000.0
2,9237 29237 29237 20237 29237 29237 29237 29237 29237
2,3237 23237| 23237 23237 23237| 23237 23237 23237 23237
600.0 600.0 600.0 600.0 600.0 600.0 6000 600.0 600.0
1077,7815| 10456422 1556529 2626952 2736952 2736952 5056900\ 344790.0( 3625637 395600.6| 428,637.4| 4286374
13 14 15 16 17 18
Ene Feb Mar Abr May Jun
1982211 1982211 132,147.4| 951737 62,1369 456184
1723662 1723662 1149108 574554 287277 1436390
240000| 24,0000] 240000
258549 258549 172366 86183 43092 21546
4000 400.0 4000
4,700.0 4,700.0] 4,700.0
10,429.2 1,000.0 1,000.0 1,000.0
45000
360.0
5569.2
1,000.0 1,000.0 1,000.0
5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0 5,500.0
5500.0 5,500.0 5,500.0 5500.0 5,500.0 5500.0
6,173.9 7,673.9 7,673.9 7,673.9 7,673.9 7,673.9 9,173.8 10,6739 12,1739 9,173.8 51738 51739 3,673.9
8696 8696 2696 2696 8696 269.6 369.6 8696 869.6 2696 2696 269.6
1,304.3 1,304.3 13043 13043 1,304.3 1,304.3 13042 1,304.3 1,304.3 13043 13043 13043 13043
2500.0 25000 2,500.0 2,500.0 2.500.0 2,500.0 2,500.0 25000 25000 25000
1,500.0 3,000.0 3,000.0 3,000.0 3,000.0 3,000.0 4500.0 6,000.0 75000 45000 30000/ 30000
29237 2,923.7 29237 29237 2,923.7 29237
23237 23237 23237 23237 23237 23237
6000 600.0 600.0 6000 600.0) 800.0
4256374| 4286374 2964900 2225426 1564689 1234320( 392061 233478 263478 203478 103478 103478 734738

Ejemplo de cronograma de egresos
(Elaborado por autora)

Elaborado por: Cynthia Esther Tenorio Vasquez
Trabajo de Tesis - Ingenieria Civil PUCP



PLANIFICACION FINANCIERA

Se debe elaborar Ila estructura de
financiamiento bancario (6), el monto
proveniente de los aportantes y el valor que
deberd obtenerse por las preventas para
desarrollar el proyecto exitosamente.

Es importante indagar sobre diferentes bancos
para elegir uno que otorgue una buena tazaa
la inmobiliaria sino también a los futuros
compradores de los departamentos.

B Financiamiento Bancario 27%
B Preventas 22%
B Aportantes 51%

PLANIFICACION COMERCIAL

MARKETING MIX (7)

(producto, precio, plaza y promocién)

Se describe el proyecto: la distribucion de los departamentos, areas comunes,

Producto

funcionamiento del modelo renting, entre otros.

Preci Indicar el valor de cada departamento v el alquiler de cada uno de ellos

ecio

justificando dicho precio en base a sus caracteristicas.

Pl Se deben identificar los mejores lugares para la promocion del producto para
llegar al publico objetivo de inversionistas e inquilinos.

.. Se debe identificar los principales medios de comunicacion de los
Promocién

consumidores, tanto para los inquilinos como para los inversionistas.

INICIO Y CIERRE DEL PROYECTO
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Con todo el proceso finalizado de planificacién técnica, econémica, financiera y
comercial, se procede a dar inicio a las preventas (8) que permite cumplir con los
requerimientos del banco para obtener el préstamo y dar inicio a la construccién
del proyecto (9). Una vez culminado este proceso, se da el cierre del proyecto (10)

en el cual se desarrollan documentos de conformidad de obra y declaratoria de

fabrica (1) e independizacién de unidades inmobiliarias (12), mientras se continua

con la venta de inmuebles.

Finalmente, se hace entrega de los departamentos a los inversionistas para
comenzar con la administracidn correspondiente de la puesta en alquiler y la

gestion de ingresos del proyecto.
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RECOMENDACIONES FINALES

Para desarrollar un proyecto inmobiliario bajo el sistema renting, es necesario tener en
cuenta que existen dos publicos objetivos. El primero es el inversionista al cual debemos
ofrecer un precio de venta competitivo en el mercado, que le otorgue la mejor
rentabilidad de inversion, y las facilidades para la gestion de su alquiler. El segundo
publico es el inquilino, para el cual debemos buscar los mejores beneficios y comodidades
para que elija un proyecto en el sistema renting por sobre las viviendas de alquiler
tradicional.
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Cada proyecto inmobiliario es unico; por
ello, se deben identificar las diferentes
particularidades para desarrollar un analisis
mas preciso de la factibilidad y obtener
resultados mads cercanos a la realidad. De
este modo, se evitan sobrecostos v/o
problemas durante la ejecucion del mismo.

Se recomienda que, para futuras
investigaciones, se realice un estudio sobre
la necesidad de las personas por alquilar una
vivienda préxima a su centro de estudios o
centro laboral, para identificar cudl es el
sector socioeconémico que alquilaria
departamentos en el sistema renting para
cubrir esta demanda y determinar sus
gustos y preferencias.
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CAPITULO 8. CONCLUSIONES

8.1. Conclusiones

Se concluye que, la propuesta de plan para el desarrollo de proyectos inmobiliarios bajo
el sistema renting, elaborada como producto final de la tesis, describe detalladamente la
metodologia para el desarrollo de este tipo de proyectos. A través de entrevistas, los expertos
del sector coinciden en que este manual es de gran utilidad y explica adecuadamente las etapas
y los procesos de la metodologia planteada, los cuales son necesarios para desarrollar

exitosamente un proyecto inmobiliario.

De acuerdo al primer objetivo especifico, se concluye que fue posible identificar
las etapas y procesos para desarrollar adecuadamente proyectos inmobiliarios bajo el
sistema renting, los cuales son el estudio de mercado, el analisis de factibilidad y la
planificacion. Esta informacion fue obtenida de diferentes fuentes bibliograficas, teniendo
como principal referencia a lo mencionado en el libro Real Estate Development - Principles
and Process de Miles, Netherton & Schmitz (2015). Ademas, las etapas y procesos fueron
validados, a través de encuestas a expertos en el sector, quienes, en un 100%, valoraron todos
los procesos como importantes, muy importantes e indispensables; por lo cual, se concluye que

las etapas y procesos presentados son los adecuados para desarrollar un proyecto inmobiliario.

Con respecto al segundo objetivo especifico, se concluye que para que un estudio
de mercado sea exitoso, debe contener diferentes fuentes de informacion, los cuales pueden
provenir de informes desarrollados por empresas especializadas, tales como CAPECO, ASEI,
Urbania, Properati, entre otras, o de busquedas propias. Asi mismo, se deben definir variables
de segmentacion, para obtener resultados mas precisos que permitan satisfacer la mayor

cantidad posible de necesidades del cliente, a través de un producto inmobiliario sostenible en
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el mercado. Esto concuerda con lo indicado por Miles (2015, p. 552), en el que indica que la
segmentacion de la poblacion suele ser una parte extremadamente importante del analisis. El
estudio de mercado ha permitido identificar los distritos de mayor rentabilidad para la inversion

en el alquiler de la ciudad de Lima, los cuales son Pueblo Libre, San Miguel y Surquillo.

Con respecto al tercer objetivo especifico, se concluye que un analisis de
factibilidad es la etapa mas larga e importante de la evaluacion; por ello, se toman en cuenta
diferentes procesos al momento de evaluar la rentabilidad y viabilidad de un proyecto
inmobiliario. Estos son, como minimo, la eleccion del distrito y el terreno; elaboracion de la
cabida arquitectonica; elaboracion del perfil del producto; verificacion del cumplimiento de
expectativas del cliente; definicion del precio; elaborar un andlisis financiero y evaluar el

analisis de la competencia.

Para realizar la eleccion del distrito, se tuvo en cuenta el precio por metro cuadrado de
los terrenos, la preferencia de ubicacion y la cercania a centros laborales y universitarios.
Debido a esto, se escogio el distrito de San Miguel como el adecuado para desarrollar el caso
de estudio, Esto debido a su buena rentabilidad de 5.4%, bajo costo de terrenos en venta (1,500
USD/m2 en promedio), mayor preferencia de ubicacion, mayor oferta de alquiler, y cercania a

centros de estudios, laborales y locales comerciales.

Para poder realizar la definicion del precio se tienen en cuenta el precio de venta de los
departamentos, el precio de alquiler, la rentabilidad de la empresa inmobiliaria y la rentabilidad
del inversionista. Asi mismo, es importante realizar un andlisis de sensibilidad permite medir
el impacto que ocasiona la variacion de diferentes factores del mercado en el proyecto. Para el
caso del modelo renting, es importante realizarlo para los resultados de la empresa inmobiliaria

y del inversionista.
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Para realizar el calculo de los ingresos de los inversionistas se utiliza un porcentaje de
participacion proporcional al area del departamento que adquieran. Este porcentaje se
multiplica por el total de los ingresos comunes del edificio, provenientes de los alquileres
mensuales de los departamentos y estacionamientos, obteniendo asi el ingreso mensual del

inversionista.

Para generar un valor agregado al proyecto tanto para los inquilinos como para los
inversionistas, se concluye que los departamentos se venderan amoblados para facilitar el uso
inmediato del departamento por parte de los inquilinos y para aumentar el interés de estos ya
que no deberdn invertir mayores montos en generar un espacio habitable en la vivienda
alquilada. Ademas, contara con un servicio de administracion del alquiler que permitira a los
inversionistas evitar gastos de tiempo y dinero en realizar el mantenimiento del departamento,

conseguir el inquilino, realizar los tramites de alquiler, entre otros.

El precio de venta por metro cuadrado de los departamentos es de $ 1,820, valor que es
cercano al promedio del precio de venta de los departamentos cercanos al proyecto, $ 1,700
por metro cuadrado. El aumento del costo se justifica con la entrega de departamentos
amoblados y el servicio de administracion. El precio promedio de alquiler en el proyecto para
departamentos de 1 dormitorio es de S/. 1,475 por mes; mientras que, para departamentos de 2
dormitorios, el alquiler mensual es de S/. 1,775, estos valores se encuentran proéximos al
promedio de S/. 1,300y S/. 1,725 respectivamente de los departamentos aledafos con similares
caracteristicas. Las ligeras diferencias en el costo se deben a la entrega de departamentos
amoblados y a las caracteristicas adicionales con las que cuenta el edificio que permite cumplir
con las necesidades del inquilino como areas destinadas al estudio y co-working; salas de

lavado; y departamentos pequefios de facil mantenimiento y buena distribucion.
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Con respecto a los resultados de rentabilidad de la inmobiliaria, de la evaluacion de los
ingresos y egresos del proyecto, se obtuvo que la rentabilidad del proyecto es de 12.5%, valor
dentro del rango aceptable de 10 a 15%. Del analisis del flujo de caja de la empresa
inmobiliaria, se concluye que el proyecto es factible debido a la TIR mensual obtenida es
1,55%, mayor a la tasa de interés efectiva mensual esperada de 0.95%. Asi mismo, la VAN del
proyecto es de S/. 156,149 soles, mayor al valor minimo aceptado de 0. Ademas, del analisis
de sensibilidad de la inmobiliaria se observo que, a un aumento del precio de venta por metro
cuadrado, la rentabilidad de la empresa aumentaba, asi como el VAN y la TIR. Sin embargo,
ante un alza de los precios de construccion, la rentabilidad, el TIR y el VAN disminuyen

considerablemente.

Con respecto a los resultados de rentabilidad del inversionista, se concluye que el
ingreso promedio mensual por la inversion en el proyecto es de S/. 1,836 y el tiempo de retorno
de la inversion, considerando unicamente este ingreso, es de 15.20 afios en un escenario
favorable de un 100% de ocupacién. Ademas, se realizé un andlisis del flujo de caja para 5
casos con diferentes formas de pago del departamento en los que se obtienen mejores resultados
financieros al invertir en un proyecto desarrollado bajo el modelo renting, que invirtiendo de

manera ordinaria en el alquiler de departamentos.

De acuerdo al cuarto objetivo especifico, la planificacion permite identificar
previamente los procesos que deberan desarrollarse antes, durante y después de la
ejecucion del proyecto. Por esta razon, se debe ser meticuloso con la identificacion de los
requisitos para los tramites, la elaboracion del expediente técnico, la eleccion de la entidad
financiera, el desarrollo del plan de marketing y cierre del proyecto. En el estudio de caso, se
identificd que los tramites y procesos de mayor relevancia son principalmente el inicio de la

construccion, el financiamiento del proyecto y la gestion comercial para la promocion de la
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venta y alquiler de departamentos. Esto concuerda con lo mencionado por Miles (2015, p.
622), en el que indica que en la planificacion inmobiliaria se identifican las actividades para
poder implementar un plan de accion para el desarrollo del proyecto y en el cual se debe

asegurar que se mantenga la viabilidad y rentabilidad de los involucrados del proyecto.

Durante la investigacion, fue posible validar la propuesta de plan para el desarrollo de
proyectos inmobiliarios bajo modelo renting mediante entrevistas a expertos del sector
inmobiliario, quienes estuvieron de acuerdo en que dicho plan presenta todas las
consideraciones necesarias para el desarrollo de un proyecto bajo el sistema renting. Esto se
evidencia con los resultados de las entrevistas planteadas, en las cuales el 100% de los
entrevistados menciono estar totalmente de acuerdo y de acuerdo con la utilidad y desarrollo

de cada una de las partes del plan propuesto.

A partir de lo desarrollado en el caso de estudio, se concluye que la inversion en el
alquiler de los departamentos es una gran oportunidad para los pequefios y medianos
inversionistas, e incluso personas naturales, de generar ingresos mensuales y de poseer un
inmueble que aumenta su valor por el crecimiento continuo de los precios de venta en la ciudad
de Lima. Pese a que el tiempo de retorno de la inversion en la compra del departamento,
considerando Gnicamente los ingresos por el alquiler, puede ascender a 16 o 17 afios (promedio
de la ciudad de Lima), si fuera necesario, este puede recuperarse de manera inmediata mediante
la venta del inmueble, teniendo en cuenta que este tendrd un mayor precio que al momento de

la compra por la revalorizacion de este.

El modelo de proyecto inmobiliario bajo el sistema renting, desarrollado en la presente
tesis, es viable y factible para la empresa inmobiliaria debido a que presenta una rentabilidad
del 12.5% y una TIR y VAN aceptables. Ademads, para el inversionista, es una mejor opcion

que el modelo ordinario de inversion en el alquiler de departamentos, pues presenta una mejor
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rentabilidad y TIR en todos los flujos de caja analizados con diferentes formas de pago del

departamento.

Finalmente, es importante recordar que cada proyecto inmobiliario es unico; por ello,
se deben identificar las diferentes particularidades para desarrollar un analisis mas preciso de
la factibilidad y obtener resultados mas cercanos a la realidad. De este modo, se evitan

sobrecostos y/o problemas durante la ejecucion del mismo.

8.2. Recomendaciones

Se recomienda que, para futuras investigaciones, se realice un estudio sobre la
necesidad de las personas por alquilar una vivienda préxima a su centro de estudios o centro
laboral, para identificar cudl es el sector socioecondémico que alquilaria departamentos en el

sistema renting para cubrir esta demanda y determinar sus gustos y preferencias.

Para profundizar el estudio del modelo renting, se recomienda evaluar el mercado de
inversionistas. Es decir, realizar encuestas o estudios sobre la cantidad de personas que estan
dispuestas a invertir en un departamento bajo el modelo renting y cudles son sus criterios de

eleccion para este tipo de negocio

Si se desease realizar un manual o presentacion sobre el modelo renting para el
inversionista, este deberia considerar el marco legal en torno al alquiler de los departamentos
mediante la presentacion de lo estipulado en la ley peruana de alquileres para dar mayor
seguridad al inversionista sobre el proyecto y para identificar las consideraciones adicionales

que se pueden considerar, externamente a lo que los contratos tipicos estipulan.
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ANEXOS:

ANEXO 1

Encuesta: Proceso para evaluar la viabilidad y planificar un Proyecto Inmobiliario

Mi nombre es Cynthia Esther Tenorio Vasquez, egresada de la Facultad de Ciencias e
Ingenieria en la Especialidad de Ingenieria Civil de la Pontificia Universidad Catdlica del Peru.
Me encuentro realizando mi tesis de titulacion, la cual consiste en un analisis de viabilidad y

planificacion de un proyecto inmobiliario.

Para validar la teoria obtenida de fuentes bibliograficas sobre los procesos a desarrollar previo,
durante y posterior al desarrollo de un proyecto inmobiliario, es necesario considerar la
valoracion que tienen expertos en el sector inmobiliario sobre cada uno de estos procesos pues

su experiencia dard mayor confiabilidad a la informacion encontrada.

Cabe resaltar, que la informacion obtenida serd utilizada exclusivamente para fines académicos

para la presente tesis.

De antemano, agradezco su participacion en la presente encuesta y si tuviera alguna consulta

puede comunicarse conmigo a través del correo: cynthia.tenorio@pucp.edu.pe


mailto:cynthia.tenorio@pucp.edu.pe
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Nombre:

Anos en la industria: (Es o ha sido gerente de proyecto? SI ~ NO

Valore los siguientes items de acuerdo a su importancia en el proceso para evaluar la viabilidad
de un proyecto inmobiliario. Los puntajes se evaluan del 1 al 5, donde 1 = nada importante, 2

= poco importante, 3 = importante, 4 = muy importante, 5 = indispensable”.

Estudio de Mercado

1. Analizar la situacion del entorno

2. Estudiar la oferta y demanda

[98)

Indagar en las preferencias de ubicacion

4. Considerar el Nivel Socioeconémico

5. Tener en cuenta gustos y preferencias del cliente

Analisis de Factibilidad

1. Elegir el distrito y terreno basado en estudio de mercado

2. Realizar la Cabida Arquitectdnica

3. Elaborar el perfil del producto

4. Verificar que cumpla con las expectativas de publico objetivo

5. Definir el precio

6. Realizar andlisis financiero de la inmobiliaria

7. Realizar analisis de la competencia

Planificacion

1. Realizar tramites de compra del terreno
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2. Desarrollo del anteproyecto

3. Elaborar expediente técnico

4. Elaborar estructura de financiamiento

5. Realizar flujo de caja del proyecto

6. Elaborar estructura de financiamiento

7. Realizar planificacion comercial — Marketing Mix

8. Dar inicio a las preventas y ventas

9. Iniciar la construccion del proyecto

10. Terminar la construccion del proyecto

11. Realizar la conformidad de obra y declaratoria

12. Independizar las Unidades Inmobiliarias

(Qué proceso o etapa que no se ha mencionado en la presente encuesta considera usted que es
importante al momento de analizar la viabilidad de un proyecto inmobiliario?

(Esta de acuerdo usted con el orden de los procesos de cada una de las etapas?
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ANEXO 2

Entrevista: Validacion de la Propuesta de plan para desarrollar proyectos bajo el

sistema renting

Mi nombre es Cynthia Esther Tenorio Vasquez, egresada de la Facultad de Ciencias e
Ingenieria en la Especialidad de Ingenieria Civil de la Pontificia Universidad Catolica del Peru.
Me encuentro realizando mi tesis de titulacion, la cual consiste en un anélisis de viabilidad y

planificacion de un proyecto inmobiliario.

Para validar la “Propuesta de plan para desarrollar proyectos bajo el sistema renting”, que se
elaborara como al final de la presente tesis, es necesario considerar la validacion que tienen
expertos en el sector inmobiliario sobre cada uno de estos procesos pues su experiencia dara

mayor confiabilidad a la informacion encontrada.

Cabe resaltar, que la informacion obtenida serd utilizada exclusivamente para fines académicos

para la presente tesis.

De antemano, agradezco su participacion en la presente encuesta y si tuviera alguna consulta

puede comunicarse conmigo a través del correo: cynthia.tenorio@pucp.edu.pe


mailto:cynthia.tenorio@pucp.edu.pe
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Nombre:

Anos en la industria: (Es o ha sido gerente de proyecto? SI ~ NO

1. Sobre la definicion del modelo renting, ;cree usted que esta se encuentra correctamente

explicada? ;Qué sugeriria para una mayor comprension del tema?

2. Sobre la importancia del plan, ;considera que las razones expuestas son suficientes para

incentivar el desarrollo de este tipo de proyectos? O ;sugiere mejorarla?

3. (Considera que la definicion de las etapas se encuentra explicada adecuadamente? ;Tiene

alguna sugerencia sobre su presentacion u orden para un mayor entendimiento?

4. Para la etapa del estudio de mercado, ;considera que la forma de presentar la informacion es

adecuada? ;es suficiente el contenido presentado para comprender su desarrollo?
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5. Parala etapa de analisis de factibilidad, ;considera que la forma de presentar la informacién es

adecuada? ;es suficiente el contenido presentado para comprender su desarrollo?

6. Para la planificacion, ;considera que la forma de presentar la informacion es adecuada? /es

suficiente el contenido presentado para comprender su desarrollo?

7. Sobre las recomendaciones finales, ;considera que es necesario dar mayores recomendaciones?

O ;son adecuadas las presentadas en el plan?
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ANEXO 3
Requisitos para la obtencion de licencia de edificacion — Modalidad C
Tomado de la pagina web de la Municipalidad de San Miguel (s.f)

Formulario Unico de Edificacion (FUE)

Declaracion Jurada de habilitacion de cada profesional responsable de la documentacion
técnica, segun especialidad

Comprobante de pago por derecho a tramitacién

Comprobante de Pago al CAP — Indeci y CIP segtn corresponda

Cuadro de valores unitarios vigente o presupuesto de obra (sustento del valor de obra)
Certificado de factibilidad de servicios

Plano de Ubicacion y Localizacion

Planos de Arquitectura y seguridad: plantas, cortes y elevaciones

Planos de estructuras elaborados y firmados por Ing. Civil colegiado y propietario

Planos de especialidades firmados y sellados por los profesionales responsables del proyecto
y propietario

Plano de sostenimiento de excavaciones, adjuntando la memoria descriptiva, con indicacion
expresa del nimero de pisos y sotanos y adjuntando fotografias del predio y edificaciones
colindantes

Cronograma del proyecto

Poliza CAR (todo riesgo contratista), segun las caracteristicas de la obra a ejecutarse
Estudio de impacto ambiental / vial

Anteproyecto con Dictamen CONFORME vigente
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ANEXO 4

Requisitos para la solicitud de Permiso de Vias

Tomado de la pagina web de la Municipalidad de Lima (s.f.)

Declaracion jurada del propietario del proyecto o carta de autorizacion

Expediente técnico, memoria descriptiva de la obra, plano de ubicaciéon, memoria
descriptiva de la interferencia, plano de propuesta de desvio de transito para los casos de
cierre total de la via, plano de sefializacion de la interferencia, para los casos de cierre parcial
y total de la via, y cronograma de ejecucion y/o avance de obra

Estudio de Transito previo requerimiento de la autoridad.

Copia de licencia de construccion y/o demolicion municipal

Pagos por dos Inspecciones Oculares y autorizacion de Interferencia de via por cada via.
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ANEXO 5

Requisitos para la solicitud de Préstamo Bancario para Construccion

BCP:

Tomado de las paginas web de cada banco

Informacioén relacionada a la empresa:

v

Récord crediticio de los socios y/o directores y/o de la empresa, sin informacion
adversa en centrales de riesgos.

Experiencia en el negocio (de la empresa, de sus integrantes o de los
subcontratistas encargados de la obra).

Estados financieros de la empresa, situacion y los ultimos tres periodos
culminados presentados a la SUNAT.

Formatos de informacion basica del cliente y de relacion patrimonial de los

accionistas.

Documentacién al desembolso:

v

Preventa sobre el valor de venta total del proyecto, la misma que se establecera
de acuerdo a la calificacion del proyecto y del constructor y/o promotor
Constituir Primera hipoteca sobre el terreno y todo lo que se construya sobre ¢l a
favor del BCP, y fianza solidaria de los socios.

Aporte correspondiente validado por el Supervisor de obra asignado al proyecto.
Licencia definitiva emitida por la municipalidad del distrito donde se desarrollara
el proyecto.

Contar con seguro de obra (Poliza Car endosada a favor del BCP/Continuidad de

Inmueble).

Informaciodn relacionada al proyecto:

AN NI

Planos del anteproyecto aprobado por la municipalidad.

Memoria descriptiva del anteproyecto.

Curriculum del constructor y/o promotor.

Contrato de servicios en caso de que el Gestor Inmobiliario, Constructor y/o
Promotor sean distintas empresas.

Analisis de factibilidad.
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Cuadro de ventas y éreas.

Cuadro de acabados.

Certificado de parametros urbanisticos.
Planos generales.

Presupuesto de obra.

Flujo de caja del proyecto.

Estudio de suelos y cuadro de acabados.
Cronograma valorizado de obra.
Tasacion del terreno.

CRI del terreno.

Minuta de Compraventa del terreno.

- Informacion relacionada a la empresa:

v Curriculo de la empresa promotora o empresa constructora con los detalles
de: proyectos realizados, fechas de ejecucion, numero de unidades, labor
realizada, situacion actual del proyecto y banco que financio el proyecto (en
caso aplique).

v' Copia del contrato de construccion (en caso el promotor sea distinto al
constructor).

v’ Estados financieros con corte no menor a 3 meses de antigiiedad.

v' Estados financieros SUNAT (del ejercicio anterior).

v Informe comercial de la empresa promotora.

- Informacidn relacionada al proyecto:

AN N NN

Memoria Descriptiva

Certificado de Pardmetros Urbanisticos

Testimonio de Compra Venta del terreno

Perfil econdémico del proyecto y/o presupuesto por partidas.
Anteproyecto Aprobado o Licencia definitiva de obra.

Cuadro de Ventas del proyecto.
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e PICHINCHA:

- Informacidn relacionada a la empresa;:

v" Estados Financieros de los dos ultimos afios
Estados de Ganancias y Pérdidas del presente afo

Copia del RUC de la constructora

ANEENEEN

Curriculum de la empresa vendedora y/o promotora y/o constructora en el
que se indique su experiencia

Documento de identidad de los representantes y conyuges de la empresa
Copia literal y Vigencia de Poderes con antigiiedad no mayor a 30 dias

Copia de constitucion de la empresa

SN NEE NN

Resumen corporativo de la empresa y su experiencia en el mercado

inmobiliario

- Informacidn relacionada al proyecto:

v

Memoria descriptiva del proyecto donde indiques el niimero de departamentos,
distribucion, metraje y precio de ventas, nimero y precio de venta de los
estacionamientos, cuadro de acabados, vista a colores de la fachada del proyecto,
tiempo de construccion y lo concerniente al proyecto

Presupuesto, cronograma valorizado de obra y flujo de caja del proyecto
indicando cudl es el aporte de la empresa constructora o del promotor

Licencia de construccion. Provisionalmente puedes presentar la aprobacion del
anteproyecto.

Certificado Registral del Inmueble con antigiiedad no mayor a 30 dias,
documentos municipales del terreno (HR, PU) 2008.

Cuadro de areas por departamentos y de estacionamientos con sus respectivos
porcentajes de area de participacion con respecto al terreno matriz, areas
ocupadas y areas techadas.

Copia de licencia de demolicion (si es que existe una construccion sobre el
terreno)

Constancia de no adeudo de Impuesto Predial del afio anterior.
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ANEXO 6

Requisitos para solicitad la conformidad de obra

Tomado de la pagina web de la Municipalidad de San Miguel (s.f)

En el caso de que la edificacion no haya tenido variacion:

Formulario Unico de Edificacion _ FUE — Declaratoria de Fabrica, 3 juegos originales
consignados todos los datos requeridos, el que debera ser suscrito por el propietario y los
profesionales responsables del proyecto.

Declaracion jurada firmada por profesional responsable de obra, manifestando que la obra
se ha realizado conforme a los planos aprobados con la licencia de edificacion.

3 juegos de planos originales iguales a los planos aprobados en la licencia de edificacion
para su respectivo autenticado.

Comprobante de pago por derecho de tramitacion.

Comprobante de pago a SERPAR de corresponder (para edificaciones multifamiliares,
quintas y conjuntos residenciales).

Hoja de datos estadisticos por triplicado

En el caso de que la obra haya sufrido modificaciones con respecto a la licencia de obra

presentada al inicio, debera presentar los siguientes documentos:

Formulario Unico de Edificacion _ FUE — Declaratoria de Fabrica, 3 juegos originales
consignados todos los datos requeridos, el que debera ser suscrito por el propietario y los
profesionales responsables del proyecto.

En caso el titular del derecho a edificar sea distinto a quien obtuvo la licencia de

edificacion: presentar:



159

- FUE - Licencia, consignando los datos requeridos, debidamente suscrito por el

propietario actual y el profesional responsable de la obra.

- De no ser el propietario, ademads del punto 1, presentar documentos notariados que

acrediten su derecho a edificar.

- De ser persona juridica, presentar la respectiva constitucion de la empresa
Comprobante de pago al CAP por derecho de revision del proyecto con variacion por la
comision técnica.

Comprobante de pago por derecho de tramitacion.

Un juego de planos de replanteo: Plano de ubicacion y de arquitectura (plantas, cortes y
elevaciones) con las mismas especificaciones de los planos del proyecto aprobado,
debidamente firmados y sellados por el responsable de obra y por el propietario.
Declaracion Jurada de habilitacion del profesional que suscribe la documentacion técnica
Comprobante de pago por liquidacion de derechos adicionales segun Art. 63.4 de D.S N°
024-2008-VIVIENDA, si fuera el caso.

Comprobante de pago a SERPAR de corresponder (para edificaciones multifamiliares,
quintas y conjuntos residenciales).

Hoja de datos estadisticos por triplicado.

Carta de Autorizacion del proyectista por las variaciones efectuadas
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ANEXO 7

Requisitos para la inscripcion de la declaratoria de fabrica

Tomado de la pagina web de la SUNARP (s.f)

Formulario unico de edificaciones (FUE) a que se refiere la ley N° 29090, con el sello de
recepcion de la municipalidad competente, firmado por los propietarios, ingeniero
constructor, y aprobado por la Municipalidad (sellos y firmas).

Declaracion jurada de los propietarios inscritos con firma certificada notarialmente,
indicando la fecha de término de la construccion si es que ¢l FUE no tuviera esa
informacion.

Plano de ubicacion, localizacion y de distribucion autorizado por profesional competente,
debidamente aprobado por la municipalidad (con los sellos de aprobacion).

Solicitud de inscripcion de titulo (formulario de distribucion gratuita) debidamente llenado
y firmado por el presentante (persona que realiza el tramite en la Sunarp).

Pago de la tasa registral (derecho de calificacion mas inscripcion)

- Por derecho de calificacion (tasa fija): S/. 40.00 nuevos soles.
- Por derecho de inscripcion (tasa variable): 3 multiplicado por el valor de la

construccion y luego dividido entre 1000.



