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RESUMEN DE TESIS

En la actualidad, cuando se pretende iniciar un proyecto inmobiliario, adquiere
cardcter imperativo realizar un extenso trabajo de investigacion, planificacion y
evaluacion de su viabilidad técnica y economica. Por ello, con ayuda de un compendio
de procesos sobre coémo elaborar un proyecto inmobiliario de departamentos, que asegure
su factibilidad mediante una planificacion integral, se obtendra una guia 1util para dar
inicio a dicho proyecto. Asimismo, se determina la viabilidad en el contexto especifico
del pais y la sostenibilidad econdémica a largo plazo. El objetivo principal de la tesis es
describir el procedimiento y los agentes que se involucran en la factibilidad y
planificacion de la elaboracion de un proyecto inmobiliario de departamentos bajo el
programa Techo Propio. La metodologia se dividid en 4 etapas: En primer lugar, La
factibilidad del proyecto inmobiliario evalta la viabilidad del proyecto de vivienda social,
considerando analizar datos estadisticos, estudios de mercado, entre otros aspectos
relevantes. En segundo lugar, La planificacion técnica consiste en adquirir el terreno
mediante negociaciones adecuadas y evaluar las condiciones legales necesarias para el
inicio del terreno. Por otro lado, La planificacion econdmica considera todos los gastos
globales necesarios para llevar a cabo el proyecto, lo cual incluye adquisicion del terreno,
habilitacion del terreno, construccion de viviendas, entre otros. Finalmente, La
planificacion financiera selecciona la entidad financiera mas adecuada para el proyecto
de vivienda de interés social. En conclusion, se presenta exhaustivamente las variables
técnicas que influyen en el desarrollo del proyecto, evaluando su viabilidad economica y
financiera, y considerando su potencial impacto en la mejora de las condiciones de

vivienda para la poblacion objetivo.
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1. PLANEAMIENTO

1.1. INTRODUCCION

En la actualidad, persiste una pobre comprension de la problematica de vivienda del
Perti. Esto se debe a que, la produccion habitacional es mayoritariamente informal, ajena a las
formalidades administrativas y exigencias tecnocraticas. Durante el periodo entre 1981 a 1993,
se construyeron en promedio 121.249 viviendas, de las cuales la mayoria fueron construidas
por el sector social y se encontraban carentes de condiciones de habitabilidad (Quispe et al.,
2005). En este contexto, se cred el programa Techo Propio en el 2002, con el propodsito de
brindar apoyo a las familias de escasos recursos econdomicos, permitiéndoles adquirir, construir
o mejorar su vivienda. La finalidad de este programa es brindar el Bono Familiar Habitacional
(BFH), el cual consiste en una ayuda econémica brindada por el Estado a dichas familias. Hasta
abril del 2023, Techo propio ha logrado otorgar 501 918 bonos, para que las familias de bajos

recursos puedan adquirir, construir o mejorar su vivienda.

Por lo mencionado, la presente investigacion pretende realizar un estudio extenso de un
proyecto inmobiliario para el programa Techo Propio, donde se aborde esencialmente los temas
de viabilidad y planificacion. Para ello, se plantea una estructura de cuatro capitulos: la
Factibilidad del Proyecto Inmobiliario, donde se evalua qué tan viable serd el proyecto; la
Planificacion Técnica, donde se realizan los procesos para la adquisicion del terreno; la
Planificacion Economica, donde se detallan los gastos globales del proyecto y, finalmente, la
Planificacion Financiera, donde se elegird a la entidad bancaria acorde a las necesidades del

proyecto.

1.2. ANTECEDENTES

En los ultimos 20 afios, el Producto Bruto Interno (PBI), el cual representa el valor total

de todos los bienes y servicios producidos del Pert, ha experimentado un crecimiento debido

1



al desarrollo econdmico de las actividades del pais. Solo en el periodo de la pandemia COVID
19, en el afio 2020 y 2021, present6 un estancamiento. Lo cual origind que muchas actividades

fueran afectadas, en especial el sector de la construccion.

Se elabor¢ la siguiente figura, donde se observa en el sector de la construccion, una
disminucion desde el IV trimestre de 2019 hasta el II trimestre del 2020, seguida de una
recuperacion que ha contrarrestado la caida causada por la pandemia. Finalizada la pandemia a
finales del 2021, el sector de la construccion emprendié la continuacion de las actividades
pendientes y el inicio de nuevas obras con el propdsito de alcanzar un crecimiento que
permitiera remediar las dificultados experimentadas, como se puede apreciar el fuerte repunte

registrado en el II trimestre del 2021.

Figura 1. Grafica del PBI Trimestral en el sector de la construccion durante los ultimos afos.

Nota. Comportamiento del PBI del pais representado por el Indice de Volumen Fisico, la cual
es una medida que cuantifica los cambios en la cantidad fisica de produccion de bienes y

servicios, en el sector construccion en los ultimos trimestres, representado por un grdfico de



barras. Tomada de “Informe Técnico PBI Trimestral”, por Instituto Nacional de Estadistica

e Informatica (Peru), 2022.

1)

2)

3)

Por otro lado, se elabord la siguiente figura donde se rescatan tres puntos importantes:

El gran pico 2019, previo a la pandemia, donde la adquisicion de bonos estaba
aumentando paulatinamente, demostrando el crecimiento en la construccion de
viviendas para el programa Techo Propio.

El descenso en 2020, causada por la pandemia, donde se dejo de otorgar el Bono
Familiar Habitacional, el cual es una ayuda econdmica destinada a familias de bajos
recursos para adquirir, construir o mejorar su vivienda. Sin embargo, se ha evidenciado
un aumento significativo en el 2021, siendo este el afio con el mayor desembolso hasta
ahora.

Por ultimo, en el 2022, se han alcanzado casi la cantidad méaxima de bonos otorgados
en un afio, segin los registros hasta junio del presente afio. Esto indica que se espera

una cifra mucho mayor con anteriores afios.



Adquisicion de Vivienda Nueva

AVN Dolares AVN Nuevos soles

Numero de bonos desembolsados
TOTAL 7 606 781935 465 253
2003 ¥ 638 - 628
2004 1912 - 1912
2005 1839 - 1852
2006 1991 - 2025
2007 911 976 2 394
2008 227 2169 9 288
2009 22 3 845 28 465
2010 16 5337 18 735
2011 - 549491 12 494
2012 - 4 498 17 500
2013 - 3414 23914
2014 - 4 260 45 164
2015 - 2 837 50 405
2016 - 1577 38 B46
2017 - 3182 25 379
2018 - 5131 12 979
2019 - 10 089 53 256
2020 - 5400 48 451
2021 F - 11 215 45 087
Ene-lun 2022 p g n I n gﬂ]fl 1 25419

Figura 2. Desembolsos de BFH por modalidad al cierre de junio 2022.

Nota. Desembolso del Bono Familiar Habitacional por modalidad AVN (Adquisicion de
Vivienda Nueva) desde el inicio de entrega de estos hasta el mes de junio del 2022. Tomada

de “Desembolsos Mensuales de AVN al 2022.06.30”, por Fondo Mi Vivienda (Peru), 2022.

En conclusidn, se tiene la labor de obtener un crecimiento paulatino en la construccion
de viviendas sociales para las familias que obtengan el BFH. Ambos deben ir de la mano para
asi obtener un desarrollo en las actividades inmobiliarias del programa Techo Propio y

contribuir al PBI del pais.



1.3. OBJETIVOS

Objetivo general:

- Describir el procedimiento y los agentes que se involucran en la factibilidad y
planificacion de la elaboracion de un proyecto inmobiliario de departamentos bajo el

programa Techo Propio.

Objetivos especificos:

- Proponer y mostrar el uso del flujograma para la evaluacion de la factibilidad y
planificacion de un proyecto inmobiliario de departamentos.

- Analizar desde la adquisicién de un terreno que reuna las condiciones necesarias para
una edificacion multifamiliar hasta la planificaciéon completa de su desarrollo.

- Elaborar un cronograma y presupuesto del proyecto que se realizara.

- Elegir una entidad bancaria para la elaboracion de un financiamiento integral.

- Indicar los puntos clave y criticos que justifican el desarrollo de este tipo de proyectos.

1.4. JUSTIFICACION E HIPOTESIS

1.4.1. Justificacion.

En la actualidad, cuando se pretende iniciar un proyecto inmobiliario, adquiere caracter
imperativo realizar un extenso trabajo de investigacion, planificacion y evaluacion de su
viabilidad técnica y econdmica. Por ello, con ayuda de un compendio de procesos sobre como
elaborar un proyecto inmobiliario de departamentos, que asegure su factibilidad mediante una
planificacion integral, se obtendria una guia util para dar inicio a dicho proyecto. Asimismo, se
determinaria la viabilidad en el contexto especifico del pais y la sostenibilidad econémica a

largo plazo.



1.4.2. Hipdtesis.

Si se aplica un compendio de procesos que analice exhaustivamente la viabilidad y
sostenibilidad de un proyecto inmobiliario de departamentos dentro del programa “Techo
Propio”, mejoraré las condiciones de vivienda y calidad de vida de la poblacion objetivo ademas
generara un impacto positivo en términos econdmicos y financieros para todos los involucrados

en el proceso.

Esta poblacion objetivo seran las personas que se encuentren en el nivel socioeconémico
Cy D, los cuales esta dirigido el programa Techo Propio. Ademads, la mejora de condiciones de
vivienda y calidad de vida de la poblacion corresponde a desarrollar los aspectos de seguridad,

salud, educacion y cohesion social.

Sobre los impactos positivos consideramos: fomentar la inversién en la zona, crear
empleo local y estimular el crecimiento econdmico en la region. Ademads, considera como el
acceso a viviendas puede liberar recursos financieros para las familias, que antes destinaban

una gran parte de sus ingresos al alquiler o en mantenimiento.



2. METODOLOGIA

2.1. EVALUACION

Para la elaboracion del trabajo académico, se dividird en 4 etapas, que abarcan la

evaluacion de la factibilidad y la planificacion del proyecto inmobiliario:

L. Factibilidad del proyecto inmobiliario

En esta etapa se evaluara la viabilidad del proyecto de vivienda social, considerando
diversos elementos necesarios para tomar decisiones informadas. Se analizaran datos
estadisticos, normativa legal, proyectos anteriores, estudios de mercado, entre otros aspectos
relevantes. Se iniciara con el analisis de las variables de segmentacion del proyecto, seguido de
la busqueda de un terreno adecuado en cualquier ubicacion del pais. Del mismo modo, la
disponibilidad y precio del suelo urbano son aspectos criticos a considerar, ya que pueden
influir en la seleccion del terreno y limitar la ejecucion de proyectos de vivienda social en areas
periféricas (Calderon, 2015). Una vez elegido el terreno, se realizard una cabida arquitectonica
preliminar, que consiste en un disefio arquitectonico rapido para dar una idea preliminar de lo
que se podra construir en el terreno que se desea adquirir (Zavala & Murguia, 2015). Por ultimo,
se realizara un analisis financiero que permitira expresar los costos y beneficios del proyecto
en términos monetarios, utilizando indicadores como el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa

Interna de Retorno (TIR) (Nieto, 1999).

I1. Planificacion técnica

Consiste en adquirir el terreno mediante negociaciones adecuadas y evaluar las
condiciones legales necesarias para el inicio del proyecto. Este proceso puede extenderse hasta

el cierre del proyecto. Como menciona Linares (2018), es importante no solo realizar una



negociacion adecuada para obtener el terreno, sino también asegurarse de adquirirlo por debajo

del precio de mercado y verificar que la propiedad esté libre de problemas legales.

I11. Planificacion economica

En esta etapa se consideran todos los gastos globales necesarios para llevar a cabo el
proyecto de vivienda social. Esto incluye la adquisicion del terreno, habilitacion del terreno,
construccion de viviendas, gastos administrativos, entre otros. Ademas, se elabora un

cronograma general del proyecto de Vivienda de Interés Social (VIS) y un presupuesto de obra.

IV. Planificacion financiera

En esta etapa se selecciona una entidad financiera que sea la mas adecuada para el
proyecto de vivienda de interés social. Los proyectos inmobiliarios de VIS difieren de los
proyectos inmobiliarios convencionales en cuanto a la financiacion. Los proyectos de VIS son
financiados en parte por los Bonos Familiares Habitacionales (BFH), proporcionados por el
Estado, mientras que el banco financia una parte adicional. Por lo tanto, la eleccion del banco

se basa en la busqueda de una institucion que no genere grandes pérdidas.

2.2. ESQUEMAS

De acuerdo a lo explicado en la seccion Evaluacion, se han elaborado los siguientes

diagramas conceptuales:



Figura 3. Esquema completo de un proyecto inmobiliario.

Nota. La union de las 4 etapas que conlleva un proyecto inmobiliario. Elaboracion Propia.



Figura 4. Esquema de factibilidad de un proyecto inmobiliario Etapa 1.

Nota. Muestra un acercamiento detallado de la Figura 3 en lo que se refiere a la Etapa 1. Elaboracion Propia.

10



Figura 5. Esquema de planificacion técnica de un proyecto inmobiliario Etapa 2.

Nota. Muestra un acercamiento detallado de la Figura 3 en lo que se refiere a la Etapa 2. Elaboracion Propia.

11



Figura 6. Esquema de planificacion econdémica de un proyecto inmobiliario Etapa 3.

Nota. Muestra un acercamiento detallado de la Figura 3 en lo que se refiere a la Etapa 3. Elaboracion Propia.

12



Figura 7. Esquema de planificacion financiera de un proyecto inmobiliario Etapa 4.

Nota. Muestra un acercamiento detallado de la Figura 3 en lo que se refiere a la Etapa 4.

Elaboracion Propia.
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3. FACTIBILIDAD

3.1. ANALISIS DE VARIABLES DE SEGMENTACION

La finalidad de este analisis es brindar un conjunto de estadisticas para identificar al
cliente objetivo, a partir del cual se centrara la adquisicion del producto. Este analisis estara
representado por dos variables. Por un lado, el nivel socioecondmico actual en el pais y en Lima
Metropolitana, con el objetivo de identificar el nivel socioecondmico que esté mejor
correlacionado con la busqueda de una vivienda de interés social. Por otro lado, se buscara
determinar la zona de mayor demanda para un proyecto inmobiliario de departamentos

enfocado en viviendas de interés social.

3.1.1. Nivel socioecondmico.

En esta seccion es importante identificar el nivel socioecondmico en el que se centrara
el proyecto inmobiliario, ya que comprende de viviendas de interés social. Estas buscan agrupar
elementos que aseguren las condiciones necesarias para su habitabilidad, garantizando
estandares de calidad de disefio urbanistico, arquitectonico y de construccion (Ministerio de

Vivienda de Colombia, 2014).

Para analizar el nivel socioecondmico, utilizaremos las estadisticas presentadas en 2022
por la Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados (APEIM). Esas
estadisticas se basan en los datos obtenidos de la Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO),
realizada por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) con el fin de elaborar los
indicadores de pobreza. La encuesta entrevistd a un total de 9 394 192 hogares distribuidos en

todos los departamentos del Pert en el 2020.
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En este informe, se observa que el 35.3% de hogares en el Pert pertenecen al Nivel
socio Econémico E (NSE E), el 26.2% al NSE D, 28.5% al NSE C, y el 10% a los demas NSE

(Figura 8).

Figura 8. Distribucion de hogares total en el Peru.

Nota. Grdfico de Barras que muestra el porcentaje de cada nivel socioeconomico en el Peru.
Cada nivel socioeconomico se divide en 2 estratos, y en cada estrato se muestra el porcentaje
de acuerdo al total de hogares encuestados. Tomado de “Niveles Socioeconomicos 2021,

por Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados (Peru), 2021.

De igual manera, la APEIN precisa que, en Lima metropolitana, se observa una
predominancia del NSE C con un 45%, seguido del NSE D con 27%, el NSE B con 19%, y los

NSE A y E con porcentajes menores (Figura 9).

De estos datos, se observa una diferencia significativa entre los niveles

socioecondmicos en el pais y en Lima Metropolitana, destacando la disminucion del NSE E en
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Lima Metropolitana en comparacion con la del pais. En consecuencia, el producto se centrara
en los hogares del NSE C debido a la gran cantidad que abarca, representando casi la mitad de
poblacion en Lima Metropolitana. Ademas, se incluira al NSE D, ya que se encuentra cercano
a estar interesado en una vivienda de interés social debido a su posibilidad econdémica. Por esa

misma razon, no se tomaran en consideracion los NSE A y B.

Figura 9. Distribucion de hogares en Lima Metropolitana.

Nota. Grdfico de Barras que muestra el porcentaje de cada nivel socioeconomico en Lima
Metropolitana. Cada nivel socioecondmico se divide en 2 estratos, y en cada estrato se
muestra el porcentaje de acuerdo al total de hogares encuestados. Tomado de “Niveles
Socioeconomicos 2021, por Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados

(Perti), 2021.

Asimismo, se puede observar en la figura que la mayor cantidad poblacional est4 entre

la zona Lima Norte (Carabayllo, Comas, Independencia, Los Olivos, Puente Piedra, San Martin
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de Porres) y la zona Lima Este (Ate, Chaclacayo, Cieneguilla, El1 Agustino, Lurigancho, San
Juan de Lurigancho, Santa Anita), con aproximadamente 2.6 millones de habitantes en cada
zona. Ademas, estas zonas son las que tienen mayor poblacioén en los NSE C y D (Figura 10).
También se podria considerar a la zona Lima Sur (Chorrillos, Lurin, Pachacamac, San Juan de
Miraflores, Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo); a pesar de contar con un menor nimero

de habitantes, aproximadamente 1.8 millones.

Figura 10. Estructura socioeconomica de la poblacion de Lima por zonas geograficas.

Nota. Se muestra a Lima Metropolitana dividida en 7 zonas geogrdficas: Lima Norte, Lima
Centro, Lima Moderna, Lima Este, Lima Sur, Callao y Balnearios. Cada una de estas zonas
representan una cantidad de distritos. Cada zona tiene una poblacion representada en
cantidad y porcentaje. Ademas, se situo la estructura socioeconomica, que muestra el
porcentaje de los NSE para cada zona geogrdfica. Tomada de “APEIM — Estructura

socioeconomica 2019, por Departamento de Estadistica CPI (Peru), 2019.

Siguiendo esta linea, la APEIN elaboro¢ la siguiente figura, donde se muestra una mayor

division de zonas para obtener un mayor detalle de los subgrupos de distritos. Se utiliza la
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misma evaluacion: la zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo), la zona 2 (Independencia,
Los Olivos, San Martin de Porres) y la zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San
Luis, El Agustino) son consideradas las zonas con mayor demanda poblacional. Sin embargo,
la zona 1 y la zona 5 son las que tienen un mayor porcentaje en el NSE D con 36.6% y 33.3%
respectivamente, lo cual es escaso en la zona 2, con 19.9%. Ademas, también se podria
considerar la zona 9 (Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo, Pachacamac), ya que tiene un

gran porcentaje en el NSE D, con 31.6%.

Figura 11. Estructura socioeconémica de la poblacion de Lima por zonas geograficas en formato
APEIM.

Nota. Se muestra a Lima Metropolitana dividida en 11 zonas geogrdficas. Cada una de estas
zonas representan una cantidad de distritos. Cada zona tiene una poblacion representada en
cantidad y porcentaje. Ademads, se situo la estructura socioeconomica, que muestra el
porcentaje de los NSE para cada zona geogrdfica. Tomada de “APEIM — Estructura

socioeconomica 2019, por Departamento de Estadistica CPI (Peru), 2019.
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En resumen, se identifico a los niveles socioeconomicos C y D como los hogares a los
que se dirigira el proyecto inmobiliario. Ademas, se pudo observar los distritos donde se
encuentran principalmente estos niveles socioecondmicos, los cuales presentan dos estructuras
de divisiones de los distritos de Lima Metropolitana. Como conclusion, se determind que estos
niveles socioeconémicos habitan mayormente en los distritos de Lima Norte, Lima Sur y la

zona este de Lima.

3.1.2. Zona de mayor demanda.

En esta seccion se analizara cudl serd zona con mayor demanda un proyecto inmobiliario
de VIS en Lima Metropolitana. Por un lado, se evaluard una estadistica de la cantidad de
departamentos ofertados, divididos en zonas de Lima. Por ello, nos centramos en los precios de
los departamentos, que deberan ser menores a 107 000 soles, ya que estos accederan al Bono
Familiar Habitacional ofrecido por el programa Techo Propio. Por otro lado, se analizard la

cantidad de ventas realizadas y el precio del metro cuadrado en cada distrito.

Las unidades de vivienda estdn divididas en tres grupos, de acuerdo a su precio:
viviendas no sociales, viviendas nuevo crédito Mi Vivienda y viviendas Techo Propio.
Siguiendo esta linea, de acuerdo al Estudio de Mercado realizado por CAPECO (2017), solo el
2.9% de la cantidad total de ventas de viviendas en Lima Metropolitana corresponde a viviendas
Techo Propio. Esto quiere decir que la demanda de estos inmuebles, en comparacion con las

viviendas en Lima Metropolitana, es limitada.
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Figura 12. Unidades de viviendas vendidas segun precio de venta en soles en julio del 2017.

Nota. Grdfico de Barras que muestra la cantidad de viviendas vendidas para cada rango de
precio. Ademas, se muestra en el lado derecho el tipo de vivienda correspondiente. Tomado
de “Estudio de Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima Metropolitana”, por CAPECO

(Peru), 2017.

Adicionalmente, CAPECO (2017) menciona que las zonas con el precio medio por
unidad mas bajo son las de Lima Norte, Callao y Lima Este, las cuales tienen un valor de 158
245 soles, 179 236 soles y 203 417 soles respectivamente. Ademas, se puede apreciar que estas
poseen un bajo precio por metro cuadrado. En cuanto a la demanda de departamentos, para
estas tres zonas, Lima Este sera la que poseeria una mayor demanda debido a la poca cantidad

de unidades ofertadas comparada con las zonas seleccionadas.
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Figura 13. Precio medio por metro cuadrado de departamentos por sector urbano en Lima

Metropolitana en julio del 2017.

Nota. Oferta total de departamentos divididos en zonas de Lima Metropolitana, centrdndose
en zonas con el menor precio por unidad y precio por metro cuadrado para identificar
proyectos Techo Propio. Tomado de “Estudio de Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima

Metropolitana”, por CAPECO (Peru), 2017.

Por otro lado, la Asociacion de Desarrolladores Inmobiliarios (2020), sefala que existe
una gran demanda en parte de los distritos de Comas (zona Norte), Callao (zona Callao) y
Rimac (zona Centro) (Figura 14). Sin embargo, podria no considerarse la zona de Callao, ya
que dicha zona, a la que va dirigido el proyecto, tiene un precio promedio por metro cuadrado

elevado. Es decir, los proyectos en Callao no serian considerados viviendas Techo Propio.

En conclusion, segun las variables de segmentacion, se puede inferir que las zonas
donde se podria construir el proyecto son algunos distritos de Lima Norte (Puente Piedra,
Comas, Carabayllo), Lima Este (Ate, Chaclacayo, Santa Anita, El Agustino, San Juan de

Lurigancho) y Lima Centro (Rimac).
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Figura 14. Precio promedio por metro cuadrado versus ventas por distrito en Lima Metropolitana en

junio del 2020.

Nota. Se aprecia los principales distritos con mayor precio promedio por metro cuadrado y
la cantidad de ventas de departamentos en dichos distritos. Tomado de “Informes estadisticos

del mercado inmobiliario”, por Asociacion de Desarrolladores Inmobiliarios (Peru), 2020.

3.2. ELECCION DEL TERRENO

En esta seccion, se elegird el terreno donde se realizard el proyecto inmobiliario,
comparandolo con otros. Para ello, se analizara su ubicacion en Lima Metropolitana, el area del
terreno, el costo, la zonificacion y, principalmente, si cuenta con el Certificado de Pardmetros
Urbanisticos. Una vez elegido el terreno, se realizara un anélisis de la ubicacion tanto el interior

como en el exterior de este.

3.2.1. Comparacion de terrenos.

Se eligira la zona de Lima Norte, la cual incluye los distritos de Carabayllo, Puente
Piedra y Comas. Ademads, para esta seccidon se buscaran los terrenos que se encuentren

actualmente en venta. Para esta finalidad, se considera pertinente utilizar la pagina web de
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https://urbania.pe/. Como resultado se obtendra cuatro posibles opciones que son detalladas en

la siguiente tabla:

Tabla 1

Comparacion de terrenos a elegir.

Precio Max. Av. Principal  Via

Opcion  Ubicacion 2 Area Uso Actual Zonificacion Pisos Cercana Asfaltada
Av. Colectora Terreno Av. Tupac

1 Etapa II - $225 5000 . ZDM 5 - up Si

Baldio Amaru

Carabayllo
Av. Juana de Arco Zona de Av. ,

2 — Puente Piedra $160 11379 Cultivos ZDM > Panamericana Si
Av. Perimétrica - Zona de Av.

3 Carabayllo $160 30518 Cultivos ZDM > Panamericana No
Calle Tarapaca — Terreno Av.

4 Puente Piedra $200 8000 Baldio ZDM 4 Panamericana

Nota. Se muestra las caracteristicas de las 4 opciones. ZDM: Zona de densidad media.

Elaboracion Propia.

Estas alternativas se consideraron superiores, ya que para los edificios multifamiliares
Techo Propio se requiere un area de terreno de al menos 5 000 m2 y los precios por metro
cuadrado deben ser lo més bajos posible, dado que el precio de venta de los departamentos
variard entre los 90 000 y 110 000 soles. Asimismo, es importante tener en cuenta que en el
distrito de Comas no se encontraron terrenos de mas de 5 000 m2 y, en caso de haber alguna

opcidn, el costo fue muy elevado.

A pesar de priorizar el menor precio por metro cuadrado, el terreno debe estar ubicado
lo mas cerca posible de una avenida principal y, adicionalmente, las vias que conecten esa
avenida con el proyecto deben estar asfaltadas para facilitar el acceso de las personas a sus
lugares de trabajos y/o estudios. Por lo tanto, se elegird la opcion niimero 2 como la principal,

pues se aproxima a los parametros mencionados.
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3.2.2. Ubicacion del terreno.

El terreno se encuentra en la Avenida Juana de Arco, constituido por la Unidad Catastral N°
10106, a la altura del Km 34.2 de la carretera Panamericana Norte, en el distrito de Puente

Piedra, Lima (Figura 15).

Figura 15. Fotografia aérea del area del terreno.

Nota. se puede observar la distancia que se encuentra el terreno y la carretera Panamericana
Norte, la cual viene ser un aproximado de 500 metros con ayuda del Google Maps.

Elaboracion propia.

Ademas, cuenta con dos accesos: uno al inicio de la Avenida Perimetral y otro en la
Avenida Juana de Arco, la cual termina en el 6valo Zapallal, ubicado en la carretera
Panamericana Norte. La Avenida Juana de Arco estd completamente asfaltada y en el camino
se puede apreciar diferentes predios, como un club campestre con piscinas, unas canchas
sintéticas de fulbito, el cementerio de Zapallal y diversos restaurantes cercanos al o6valo.
También se puede observar la circulacion de mototaxis, cuyo principal paradero se encuentra
en el 0valo Zapallal, y una linea de autobuses San Felipe Express SA, que recorre la mencionada
avenida hasta el 6valo Zapallal y luego gira hacia el sur para recorrer toda la carretera
Panamericana.
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3.3. CABIDA ARQUITECTONICA

Consiste en la capacidad disponible para desarrollar un proyecto dentro de un terreno o
lugar determinado. En las siguientes tablas, se calculdo dicha capacidad con ayuda del

Certificado de Parametros Urbanisticos, obtenido de la Municipalidad e Puente Piedra:

Tabla 2

Datos de la ubicacion geogridfica.

Ubicacion del predio Resultado

Direccién Predio Constituido por la Unidad Catastral N° 10106
Urb./Aso. /AA.HH. Alt. Del Km 34.20 de la Carretera Panamericana Norte
Distrito Puente Piedra

Provincia y departamento Lima
Tomado de “Certificado de Parametros Urbanisticos y Edificatorios”, por Municipalidad de

Puente Piedra (Peru), 2018.

Tabla 3

Datos de los parametros urbanisticos y edificatorios.

Pardmetros Urbanisticos y Edificatorios Resultado
Zonificacion RDM
Lote Conjunto Residencial
% Area libre 50%
Frente minimo (m) 20
N° estacionamientos 1 por cada 2 viviendas
Coeficiente de edificacion 3
Retiros en avenida 3 metros
N° de pisos 6

Tomado de “Certificado de Parametros Urbanisticos y Edificatorios”, por Municipalidad de

Puente Piedra (Peru), 2018.

Como el proyecto de departamentos se realizara para Viviendas de Interés Social (VIS),
el Reglamento Especial de Habilitacion Urbana y Edificacion establecié que se puede
considerar solo el 30% de area libre y un estacionamiento por cada cinco viviendas. Este

reglamento se promulgo mediante el Decreto Supremo N°010-2018-VIVIENDA.
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Tabla 4

Calculo del area techada.

Calculo del area techada

Resultado

Area del terreno (m2)

% area libre

% area techada

Area techada maxima ler nivel (m2)

11379
30%
70%

7965

Elaboracion Propia.

El &rea del terreno total a considerar serade 11 379 m2. Como se utilizara el Reglamento

mencionado anteriormente, se considerara el 30% de area libre; por ello, el area techada sera el

70% del area del terreno total, que es de 7 965 m2.

Tabla 5

Calculo de numero de departamentos.

Célculo de # de departamentos

Resultado

Area techada méaxima ler nivel (m2)
% area de circulacion + muros
% area vendible
Areas Comunes (m2)

Area techada vendible+AC 8 (m2)
Area de cada departamento (m2)
# de departamentos por piso (unid)
# de pisos (unid)

# de departamentos en total (unid)

7965
14%
86%

667.92
6 182
51
120
5
600

Elaboracion Propia.

Una vez obtenida el area techada, se considerara el 14% de esa areca como area de

circulacion (pasadizos) y muros. Por lo tanto, el otro porcentaje restante serd el area destinada

a los departamentos que se pondran en venta. Dicho porcentaje se multiplicard por el area

techada, la cual sera un total de 6 850 m2.

Si consideramos un area de 51 m2 para cada departamento, al dividirlo entre el area

techada, obtendremos el numero de departamentos por piso, que sera 120 unidades. Segun el

Certificado de Pardmetros Urbanisticos, se estipula la construccion de inicamente 6 pisos, pero
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para evitar la instalacion de elevadores, se consideraran solo 5. Esto significa que, al

multiplicarlos por el nimero de departamentos, obtendremos un total de 600 departamentos.

En cuanto a los estacionamientos, de acuerdo con el reglamento para VIS, se dividira el

numero de departamentos entre 5, lo que resultard en un total de 120 estacionamientos.

Se elaboro la siguiente tabla en la cual se resumird todo el calculo realizado para la
cabida arquitectonica. Esta tabla destacara el area construida para el proyecto inmobiliario, asi

como el porcentaje del 4area vendible y no vendible.

Tabla 6

Cuadro de resumen de superficie.

Resumen M2 Unidades %
Datos Terreno 11 379,00
Numero de pisos 5
Densidad RDM
Vendible Departamentos 30 600,00 600
Depositos
Locales Comerciales
No Vendible Circulaciones 4 590,00
Areas comunes 1 335,84
Estacionamientos Requerido 120
Existentes 120
A nivel 120
Area del terreno Terreno 11 379,00 100%
Ocupado 7 965,00 70%
Libre 3414,00 30%
Area construida  Viviendas 36 525,84 100%
Vendible 30 600,00 84%
No vendible 5925,84 16%

Elaboracion Propia.

En conclusion, se puede apreciar la cantidad de departamentos que se pueden construir
en el area del terreno, siempre y cuando se respeten los lineamientos del CPU (Certificado de
Pardmetros Urbanisticos) y el reglamento para proyectos Techo Propio. Los 600 departamentos
se dividiran en edificios de 5 pisos con 4 departamentos por piso, obteniendo asi 30 edificios

donde cada uno estaré constituido por 20 departamentos.
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3.4. INGENIERIA DE EDIFICACION

Obtenida la cabida arquitecténica, se procede a describir el proceso constructivo de
estos edificios y los elementos estructurales que se utilizaran, asi como aporte a la Ingenieria
civil.

El proyecto inmobiliario constard de 30 edificios de 5 pisos cada uno, en un predio de
11 379 m2 ubicado entre las Avenidas Juana de Arco y Perimetral en el distrito de Puente
Piedra, Lima. Todos los departamentos tienen un area aproximada de 51 m2, ya que son VIS.
Por ello, cuentan solo con ambientes principales: sala-comedor, cocina-lavanderia, dormitorio

principal, dormitorio secundario y un bafio de uso comun (Figura 16).

Figura 16. Distribucion de ambientes de los departamentos.
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Nota. Se muestra un plano de un piso tipico donde se observa los 4 departamentos en un piso

dividido en los ambientes mencionados. Elaboracion propia.

Cada edificio constard de 20 departamentos, cuatro por piso. Estos edificios se
construiran de forma que el acceso sea por el centro del edificio, y los departamentos estén en
cada esquina, como se observa en la siguiente figura. Ademas, se tendra en cuenta que se

construiran 2 edificios contiguos.

Figura 17. Vista exterior de los edificios contiguos.

Nota. Se aprecia una figura 3D de los edificios que se construirdn continuamente. Tomado de

“Residencial Pacocha”, por Grupo 5 Promotores Constructores (Peru), 2021.

Para la construccion de los edificios, se utilizaran el Sistema de Muros de Ductilidad
Limitada debido a su rédpida construccion y bajo costo. En la siguiente figura, se puede observar
un ejemplo de un edificio en la etapa de casco con muros de ductilidad limitada
aproximadamente 10cm de espesor tanto para el eje X como el eje Y. Ademas, se puede apreciar
la delgada losa de entrepisos y la ausencia de vigas y columnas. Este sistema se compone de
muros de ductilidad limitada, losas de poco espesor y una platea de cimentacion de concreto

armado, los cuales se describiran a continuacion (Pérez, 2020).
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Figura 18. Casco de un edificio con el sistema de muros de ductilidad limitada.

Nota. Se aprecia edificios de 5 pisos con el sistema a mencion en la etapa de estructuras

terminada. Tomado de “Construccion de edificaciones”’, Mapio.net (Peru), 2020.

Platea de cimentacion: a diferencia de las losas, tendra un espesor mas ancho (entre 20
y 25 cm aproximadamente), pues soportard, desde el cimiento, la estructura del edificio. Se
utilizaran mallas electrosoldadas inferiores y superiores, ademas de dientes de cimentacion que
funcionaran como vigas de cimentacion. Sobre estas se apoyardn los muros de concreto como
se aprecia en la Figura 19. Cabe resaltar que se colocaran bastones antes de realizar el vaciado

de la platea de cimentacion para que se puedan unir con los muros.
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Figura 19. Dientes de cimentacion.

Nota. Los dientes ayudan a la malla electrosoldada de los muros a adherirse con facilidad
para realizar el vaciado de toda la estructura. Tomado de “Edificios Peruanos con muros de

concreto de ductilidad limitada”, Delgado y Peria (Peru), 2006.

Sistema de Muros de Ductilidad Limitada: elemento estructural elaborado de concreto
armado que solo se utiliza en edificios de poca altura. Sin embargo, ha habido excepciones en
algunos edificios en Lima Metropolitana donde se han construido edificios mayores a 8 pisos
con este sistema. Esto debido a que algunas empresas inmobiliarias y constructoras han insistido
en usar el sistema mencionado por su bajo costo de construccion, acabados y menor refuerzo,
entre otras caracteristicas. Ademas, estos no deben tener un espesor menor a 100mm segun la
norma E.030. Los muros se colocaran con ayuda de fierro tradicional, asi como también se
puede utilizar mallas electrosoldadas. Asimismo, los muros no se podran cambiar de lugar a

criterios arquitectonicos debido a que cumplen una funcion estructural.

Losas: el espesor de las losas de contrapiso varia entre 10 y 12 cm. Esto se debe a que
estos edificios carecen de confinamiento en los extremos de sus muros y no pueden

experimentar desplazamientos inelasticos significativos (Delgado y Pefia, 2011). Una ventaja
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de estas losas es que se pueden verter juntamente con los muros utilizando encofrados
metalicos. Los cuales son reutilizables y contribuyen a la eficiencia en la construccion de estos
edificios. En la Figura 20 se muestra una vista completa del armado de una losa para Edificios

muros de ductilidad limitada (EMDL)).

Figura 20. Losa de contrapiso de MDDL.

ota. Se aprecia el trabajo conjunto de las mallas de losa con las de muro, las cuales se
Nota. S [ trab to de | llas de | las d l /
podra vaciar conjuntamente. Tomado de “Edificios Peruanos con muros de concreto de

ductilidad limitada”, Delgado y Peria (Peru), 2006.

3.5. ESTUDIO DE MERCADO

Para realizar el estudio de mercado del proyecto inmobiliario, se enfocard en dos
aspectos resaltantes: el analisis del producto, que abarca el estudio del proyecto inmobiliario en
relacion a los datos e informacion recopilada del terreno y sus alrededores. Luego, se planteara
la estrategia de marketing a utilizar para elaborar el plan de ventas de los departamentos del
proyecto inmobiliario. Es importante aclarar que no se realizara un andlisis de la competencia,

ya que en el lugar donde se planea realizar el proyecto inmobiliario no existen proyectos
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similares cercanos. Un proyecto de vivienda social de departamentos en el distrito de Puente

Piedra, cerca del ¢valo Zapallal, no ha sido realizado anteriormente.

3.5.1. Anadlisis del producto.

El analisis del producto se enfocara en los departamentos, los cuales van dirigidos a
parejas con 1 o 2 hijos y a parejas sin hijos. En el caso de parejas sin hijos, se puede modificar
el dormitorio secundario para que forme parte de la sala-comedor, obteniendo asi un espacio

mas amplio.

El precio base es maximo de 105 000 soles, ya que el proyecto se construye siguiendo
los lineamientos del programa Techo Propio. Esto significa que el precio no puede ser mayor
al mencionado. El precio se mantendra constante para todos los departamentos, y con la ayuda

del BFH, los consumidores podran adquirirlos a un precio mas bajo.

El edificio de departamentos contard con una sola entrada, ubicada en el centro, lo cual
facilitard el acceso a los departamentos. Ademas, se contardn con vias de circulacion, como

pasadizos, y una Unica escalera hasta la azotea para cada edificio.

Un aspecto destacado de las VIS es la exclusividad de ser el primer proyecto de
departamentos para el programa Techo Propio en el sector del 6valo Zapallal, distrito de Puente
Piedra. Se ha observado que anteriormente hubo un proyecto de viviendas unifamiliares
llamado Alameda del Norte, cerca de la Avenida Perimetral, lo cual resulta un caso de éxito de

venta de viviendas familiares en el distrito.

3.5.2. Plan de marketing.

Otro tema esencial es identificar las caracteristicas de nuestros clientes, quienes desean
adquirir nuestro producto. Al tratarse de un proyecto de departamentos para el programa Techo

Propio del Fondo Mi Vivienda, se llevo a cabo un estudio de demanda de vivienda a nivel
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nacional en 2018. A partir de este, se puede extraer el perfil del demandante, (Figura 21) donde
se observa como estd constituido el hogar de las personas interesadas en adquirir nuestro

producto.

Figura 21. Perfil del demandante efectivo.

Nota. Mapa mental de las caracteristicas que tendra el perfil de una persona interesada en
adquirir una VIS. Tomado de “Perfil del demandante Techo Propio”, Fondo Mi Vivienda

(Perti), 2018.

En promedio, el nimero de miembros de un hogar es 3.1, el cual estara constituido por
un padre, una madre y uno o una hija. En cuanto al estatus matrimonial, se observa que el 50%
de estas familias son convivientes, mientras que el 30% son casadas. Siguiendo con la figura,
se destaca que el 70% de hogares tiene al padre como el jefe del hogar, lo cual significa que es
la persona que, en términos de ingresos, aporta la mayor parte al presupuesto familiar. La edad

promedio del jefe del hogar es de 38 afios, lo que indica que se encuentra en una etapa adulta
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con un empleo estable. Por ultimo, el 46% de los jefes de hogar han obtenido educacioén
universitaria o técnica, ya sea completa o incompleta, lo que significa que mas de la mitad de

los jefes de hogar no han alcanzado educacion superior.

A continuacidn, se presentaran tres herramientas de marketing utilizadas para identificar
las necesidades y motivaciones de los consumidores, ademas de tomar decisiones estratégicas

para lograr el objetivo de ventas de departamentos:

a) TARGETING:

Se pudo recopilar los siguientes puntos:

¢ Que se encuentren el nivel socioeconémico C y D.
e Hogar conformado por pareja o con 1 solo hijo.
e Personas entre 25 y 50 afios de edad.

e Ingreso familiar entre 2 480 y 3 970 soles.

Para obtener una poblacion potencial para el proyecto, se realizard un célculo

aproximado de habitantes:

» La poblacion en Lima Metropolitana es de 10 775 738 habitantes.

» Los departamentos van dirigidos a las personas que viven en el mismo distrito de Puente
Piedra o aledafios, como Carabayllo, lo cual representa al 6.41% de la poblacion total
de Lima, es decir, 690 748 habitantes.

» EIl 20.1% pertenece al NSE Cy el 36.6%, al NSE D, dando un porcentaje de 56.7% del
total de habitantes en Puente Piedra y Carabayllo, lo cual representa un total de 391 640
habitantes.

» Y de estos habitantes, las personas que se encuentran entre los 25 y 40 afios de los

sectores C y D representan el 36.4%, es decir, 142 557 habitantes.

35



En conclusion, nuestro proyecto inmobiliario de departamentos va dirigido a un total de

142 557 habitantes.

b) ANALISIS FODA:

Figura 22. Matriz FODA del proyecto.

Elaboracion Propia.

De la figura, podemos resaltar lo importante que es el BFH, en el cual el Estado apoya
a las familias que deseen obtener un departamento del programa Techo Propia en el distrito.
Ademas, brinda la posibilidad de financiarlo para realizar un pago mensual mientras se

encuentren viviendo en el departamento.
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¢) “REASON WHY” E INNOVACION:

Una pregunta esencial que se plantea es ;Por qué resultaria atractivo el proyecto para
esta poblacion? Porque el proyecto inmobiliario plantea ofrecer una vivienda de interés social
con una infraestructura y servicios basicos, precios asequibles con ayuda del programa Techo
Propio, acceso a financiamiento con ayuda de las entidades financieras. Actualmente, en el
distrito de Puente Piedra no se encuentra en venta ningin proyecto inmobiliario de
departamentos. Asimismo, el distrito de Puente Piedra es conocido por tener una gran cantidad
de casas deterioradas en los cerros, de las cuales puede atentar contra la vida de las personas
que habitan en ellas; por ello, una vivienda de interés social puede ayudar a las personas que

viven en estos cerros obtener un hogar mejor que no atente contra su vida. (Figura 23)

Figura 23. Viviendas ubicadas en las zonas altas del distrito de Puente Piedra.

Tomado de “Diario La Republica”, COFOPRI (Peru), 2022.
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3.6. CORRIDA FINANCIERA

La corrida financiera es un modelo que idealiza los flujos de ingreso y egreso del
proyecto durante un periodo de tiempo predeterminado. En este caso, se elabora para analizar
la viabilidad del proyecto, tomando en cuenta todos los ingresos y egresos del proyecto hasta

su culminacion.

Para ello, se iniciara con los detalles de los ingresos del proyecto, que incluyen la venta

de departamentos y estacionamientos. Los egresos consistiran en:

El costo de la obra.

- El costo del terreno.

- El desarrollo de las especialidades, como arquitectura, estructuras, instalaciones
sanitarias e instalaciones eléctricas.

- Los costos de documentarios, que abarcan los costos de licencia, gastos notariales,
gastos registrales, etc.

- Los gastos de ventas y marketing.

- Los costos de postventa u otros.

Una vez identificados estos puntos, se calculard la utilidad del proyecto inmobiliario
restando los ingresos y egresos obtenidos, para evaluar su factibilidad. Luego se realizar4 un

flujo de caja y, finalmente, se determinara el VAN y la TIR.

3.6.1. Perfil de ingresos y egresos.

Con los datos obtenido en las secciones anteriores, se elabord un cuadro que muestra
los ingresos y egresos en el proyecto inmobiliario, considerando cada punto que se observara
durante su desarrollo. Se recolectaron ratios de proyectos anteriores, como el costo de

construccion de edificio por metro cuadrado y costo de especialidades por metro cuadrado.
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Tabla 7

Ficha economica preliminar para el proyecto inmobiliario en soles.

AREA (M2)
DESCRIPCION DEL PROYECTO TERRENO
Edificio ubicado en el distrito de: Puente Piedra 11,379.00
Velocidad de ventas (deptos al
mes) 15 Precio venta S/ x m2 2,059
Tiempo total de ventas (mes) 40 Precio venta est. (S/) 28,000
CARACTERISTICAS
GENERALES
# de Edificios 30
# de Pisos por Edificio o
# Departamentos por Piso 120
# Total de Departamentos 600
# Total de Estacionamientos 120
# Total de Unidades
Inmobiliarias 720
EDIFICACIONES Total m2
Area vendible de los
departamentos total (m2) 30,600.00
Areas de circulaciones (m2) 4,590.00
Areas comunes (m2) 1,336.00
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Area a construir total (m2)

| | 36,526.00

INGRESOS - VENTAS

Area Prom Pre. venta S/. x
UNIDAD INMOBILIARIA (m2) Cantidad (und) m2 Precio x Und TOTAL S/.
Departamentos 51.00 600 2,059 105,000 63,000,000
Estacionamientos 120 28,000 3,360,000
Total Ventas (Soles) 66,360,000
EGRESOS
" Sub total
COSTO DE OBRA Soles x m2 Area (m2) (S1) 37,927,500
Demolicién 0
Costo Edificios y areas comunes S/. 1,000 /m2 36,526 36,526,000
Costo veredas, sefializacion y pavimentacion S/. 500 /m2 2,803 1,401,500
‘ Sub total
TERRENO Soles x m2 Area (m2) (SL) 6,554,304
Precio de compra S/. 576 /m2| 11,379 6,554,304
" Sub total
DESARROLLO DE LAS ESPECIALIDADES Soles x m2 Area const. (m2) (S/.) 1,461,040
S/. 40.00 /m2 | 36,526 1,461,040
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COSTOS DE LICENCIAS, GGNN y GGRR 781,558
Imp. Alcabala 3% Costo terreno 196,629

Redencion de Aportes 0.00%

Predial y Arbitrios 0.15% Costo de obra 56,891

Habilitacion Urbana S/. 0.00 /m2

Anteproyecto en consulta 0.1% Costo de obra 37,928

Licencia de Obra 0.4% Costo de obra 151,710

SERPAR S/. 0.00 /m2

Numeracion S/. 200 x Und Inmobi. 144,000

Gastos Notariales S/. 150 x Und Inmobi. 108,000

Gastos Registrales S/. 120 x Und Inmobi. 86,400

GASTOS DE VENTAS Y MARKETING 5% Venta 3,318,000 3,318,000
ADMINISTRACION DE PROYECTO 3,464,400
Gerencia de proyecto 4% Venta 2,654,400

Independizacion y asesoria legal S/. 800 x Und Inmobi. 576,000

Supervision del banco S/. 3,500 x mes 84,000

Supervision externa S/. 6,250 x mes 150,000

POST VENTA & OTROS 1,001,438
Imprevistos 0.50 % Venta total 331,800

Implementacion de Post Venta S/. 800 x depto 480,000

Atencion Post venta 0.5% Costo de obra 189,638
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|INTERESES DEL PRESTAMO 1.5% Venta Total =| 995,400 995,400

| Ingresos S/, | [ 66,360,000 |
|Egresos Sl. ‘ | 55,503,639 |
| Utilidad S/. | | 10,856,361

| Utilidad % (del Costo Total) || 10.6%

Nota. Se consideraron las observaciones y conclusiones de la tabla en la siguiente pagina. Elaboracion propia.
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Se tuvo en cuenta los siguientes items para obtener la ficha econdmica preliminar:

- Los ratios y valores son extraidos de proyectos anteriores y estan incluidos el IGV

- El precio de venta de los departamentos por m2 sera el cociente del costo de cada
departamento 105,000 soles y el area de cada departamento que es 51 m2

- Se consider6é como velocidad de ventas un ratio de 15 departamentos al mes, obtenido
de la venta de edificios en Lima Norte.

- Se calcul6 que el tiempo de construccion serd de 28 meses

- El ingreso sera el valor de los departamentos y el valor de los estacionamientos

- El costo de obra constara de la construccion de los edificios que serd un ratio de 1000
soles por m2, obtenido de la construccion de edificios en Lima Norte, multiplicado por
el area construida calculada anteriormente

- El costo del terreno sera el mismo pactado con el vendedor

- El costo del desarrollo de las especialidades serd una ratio de 40 soles por m2
multiplicado por el area construida calculada anteriormente

- El costo de licencias, gastos notariales y gastos registrales se calculard cada uno con
un % ya sea del costo del terreno, costo de obra o costo de unidad inmobiliaria
dependiendo al que corresponda, obtenidos se agruparan en un solo costo

- El gasto de ventas y marketing se considera como el 5% del ingreso de ventas

- La administracion del proyecto se calculara con ratios para la gerencia del proyecto,
independizacion, asesoria legal y supervision

- Se considerara intereses de un préstamo bancario como 1.5% de las ventas totales

- Obtenido los egresos, se restara con los ingresos para hallar la utilidad

3.6.2. Flujo de caja.

Es un informe financiero que muestra la cantidad de dinero que se espera que ingrese

y salga del proyecto en un periodo especifico. Este flujo se elaboro en la siguiente figura:

43



1 2 3 4 5 6 7 8
VELOCIDAD DE VENTAS Y Total Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8
PORCENTAJE DE AVANCE Soles Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos
Ingresos (Und) 66,360,000
Departamentos (ventas x mes) 63,000,000
Estacionamientos (ventas x mes) 3,360,000
Egresos (%) 53,497,692
Terreno 6,554,304 65% 35%
Ventas y marketing 3,318,000 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8%
Gerenciamiento 3,464,400 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8%
Construccion 37,927,500
Desarrollo de especialidades 1,461,040 8.3% 8.3% 8.3% 8.3% 8.3% 8.3% 8.3% 8.3%
Licencias 772,448 8.3% 8.3% 8.3% 8.3% 8.3% 8.3% 8.3% 8.3%
Total Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8
FLUJO ECONOMICO Soles Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos
Ingresos Depas 66,360,000 - - - -
Cuota inicial 3,318,000
Desembolso 63,042,000
Ingresos por desembolsos 66,360,000 - - - - - - - -
Depas + estacionamientos 66,360,000
Egresos 53,497,692 4,567,536 2,601,245 307,238 307,238 307,238 307,238 307,238 307,238
Terreno 6,554,304 4,260,298 2,294,006
Ventas y marketing 3,318,000 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250
Gerenciamiento 3,464,400 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864
Construccion 37,927,500 - - - - - - - -
Desarrollo de especialidades 1,461,040 121,753 121,753 121,753 121,753 121,753 121,753 121,753 121,753
Licencias 772,448 64,371 64,371 64,371 64,371 64,371 64,371 64,371 64,371
Saldo Mensual 15,320,214 4,567,536 - 2,601,245 - 307,238 307,238
Total Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8
FLUJO FINANCIERO Soles Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos
Financiamiento Bancario
Monto a financiar - - - - -
Financiamiento acumulado - - - - - - - -
Gastos financieros al mes (0.80%) - - - - - - - - -
Amortizacion -
Saldo final - - - - - - - -
Financiamiento Inversionistas
Aporte 11,920,000 4,800,000 2,600,000 310,000 300,000 310,000 310,000 300,000 310,000
Aporte acumulado 4,800,000 7,400,000 7,710,000 8,010,000 8,320,000 8,630,000 8,930,000 9,240,000
Devolucion inversionistas 24,782,308
Caja final Proyecto
Saldo mensual 12,862,308 232,464 - 1,245 2,762 7,238 2,762 2,762 7,238 2,762
Saldo acumulado 232,464 231,219 233,981 226,743 229,505 232,266 225,028 227,790
|Flujo de caja Inversionista 4,800,000 - 2,600,000 - 310,000 300,000 310,000 310,000 300,000 310,000
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9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20
Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos PV PV PV PV PV PV PV PV
15 15 15 15 15 15 15 15
3 3 3 3 3 3 3 3
1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8%
1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8%
8.3% 8.3% 8.3% 8.3%
8.3% 8.3% 8.3% 8.3%
Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20
Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos PV PV PV PV PV PV PV PV
82,950 82,950 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000
82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950
1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050
307,238 307,238 307,238 307,238 121,114 121,114 121,114 121,114 121,114 121,114 121,114 121,114
59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250
61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864
121,753 121,753 121,753 121,753 - - - - - - - -
64,371 64,371 64,371 64,371 - - - - - - - -
- 38,164 - 38,164 1,537,886 1,537,886 1,537,886 1,537,886 1,537,886 1,537,886
Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20
Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos  Pre Operativos PV PV PV PV PV PV PV PV
310,000 310,000 300,000 310,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000
9,550,000 9,860,000 10,160,000 10,470,000 10,590,000 10,710,000 10,830,000 10,950,000 11,070,000 11,190,000 11,310,000 11,430,000
2,762 2,762 7,238 2,762 - 1,114 - 1,114 - 1,114 - 1,114 - 1,114 - 1,114 - 1,114 - 1,114
230,551 233,313 226,075 228,837 227,722 226,608 225,494 224,379 223,265 222,151 221,037 219,922
- 310,000 - 310,000 - 300,000 - 310,000 - 120,000 - 120,000 - 120,000 - 120,000 - 120,000 - 120,000 - 120,000 - 120,000
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21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32
Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32
PV PV PV PV Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8%
1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8%
0.3% 0.5% 0.9% 1.0% 2.0% 3.0% 5.0% 7.0%
Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32
PV PV PV PV Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000
82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950
1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050
- - - - 230,000 310,000 470,000 500,000 880,000 1,260,000 2,010,000 2,780,000
230,000 310,000 470,000 500,000 880,000 1,260,000 2,010,000 2,780,000
121,114 121,114 121,114 121,114 234,897 310,752 462,462 500,389 879,664 1,258,939 2,017,489 2,776,039
59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250
61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,364 61,364
- - - - 113,783 189,638 341,348 379,275 758,550 1,137,825 1,896,375 2,654,925
1,537,886 1,537,886 1,537,886 1,537,886 1,424,103 1,348,248 1,196,538 1,158,611 779,336 400,061 358,489 1,117,039
Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32
PV PV PV PV Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
120,000 130,000 120,000 120,000
11,550,000 11,680,000 11,800,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000
1,114 8,886 - 1,114 - 1,114 4,897 752 7,538 389 336 1,061 7,489 3,961
218,308 227,694 226,579 225,465 220,568 219,817 227,355 226,965 227,301 228,362 220,873 224,833
120,000 - 130,000 - 120,000 - 120,000 - - - - - - - -
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33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44
Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44
Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8%
1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8%
7.0% 8.0% 8.0% 10.0% 9.0% 11.0% 7.0% 5.0% 5.0% 3.0% 3.0% 2.0%
Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44
Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000
82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950
1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050
2,780,000 3,150,000 3,160,000 3,910,000 3,540,000 4,290,000 2,770,000 2,020,000 2,020,000 1,260,000 1,260,000 880,000
2,780,000 3,150,000 3,160,000 3,910,000 3,540,000 4,290,000 2,770,000 2,020,000 2,020,000 1,260,000 1,260,000 880,000
2,776,039 3,155,314 3,155,314 3,913,864 3,534,589 4,293,139 2,776,039 2,017,489 2,017,489 1,258,939 1,258,939 879,664
59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250
61,364 61,364 61,864 61,864 61,364 61,364 61,364 61,864 61,864 61,864 61,364 61,364
2,654,925 3,034,200 3,034,200 3,792,750 3,413,475 4,172,025 2,654,925 1,896,375 1,896,375 1,137,825 1,137,825 758,550
1,117,039 1,496,314 1,496,314 2,254,864 1,875,589 2,634,139 1,117,039 358,489 358,489 400,061 400,061 779,336
Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44
Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000
3,961 5314 4,686 3,864 5,411 3,139 6,039 2,511 2,511 1,061 1,061 336
228,794 223,430 228,165 224,301 229,712 226,573 220,533 223,044 225,555 226,615 227,676 228,012
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45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56
Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48 Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56
Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Cierre Cierre Cierre Cierre
15 15 15 15 15 15 15 15
3 3 3 3 3 3 3 3
1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8%
1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8% 1.8%
1.0% 0.5% 0.5% 0.3%
Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48 Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56
Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Cierre Cierre Cierre Cierre
1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,659,000 1,576,050 1,576,050 - -
82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 82,950 - - - -
1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050 1,576,050
500,000 310,000 310,000 230,000 120,000 120,000 130,000 120,000 25,040,000 - - -
500,000 310,000 310,000 230,000 120,000 120,000 130,000 120,000 25,040,000
500,389 310,752 310,752 234,897 121,114 121,114 121,114 121,114 121,114 121,114 121,114 121,114
59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250 59,250
61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864 61,864
379,275 189,638 189,638 113,783 - - - - - - - -
1,158,611 1,348,248 1,348,248 1,424,103 1,537,886 1,537,886 1,537,886 1,537,886 1,454,936 1,454,936 121,114 121,114
Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48 Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56
Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Cierre Cierre Cierre Cierre
11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 11,920,000 - 12,862,308 12,862,308 12,862,308
24,782,308
389 - 752 752 4,897 1,114 1,114 8,886 1,114 136,578 - 121,114 121,114 121,114
227,623 226,871 226,119 221,222 220,108 218,994 227,879 226,765 363,343 242,229 121,114 0
- - - - - - - 24,782,308 - - -
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Figura 24. Flujo de caja financiero del proyecto.

Elaboracion Propia.

En el enfoque inmobiliario, el flujo de caja consiste en mostrar los ingresos y egresos
del proyecto inmobiliario, desglosandolos porcentualmente en cada mes correspondiente.
Luego, se realiz6 un flujo financiero en el cual se establecio el aporte del inversionista, quien
es el agente principal encargado de financiar el proyecto inmobiliario. Dicho aporte se desglosa
mensualmente para cubrir los gastos generados al inicio del proyecto. Una vez que el proyecto
comience a generar ingresos, no sera necesario el aporte del inversionista en los meses
siguientes, y solo se encargara de recibir el retorno de su inversion. Todo este proceso se realiza

para obtener los indicadores financieros.

Por un lado, el VAN (Valor Actual Neto) es una herramienta que ayuda a los inversores
a estimar la viabilidad de un proyecto a largo plazo, considerando la cantidad de dinero que se
espera que genere. Por otro lado, el TIR (Tasa Interna de Retorno) tiene el mismo concepto que
el VAN, pero se representa como un porcentaje. El proyecto sera viable si este porcentaje es

mayor a la tasa de descuento anual establecida.

Ademés, se obtuvo las siguientes acotaciones:

- En cuanto a los departamentos, se tiene el total de 600 unidades con el precio de 105
000,00 soles cada una, y el Bono Familiar Habitacional es de 37 625,00 soles.

- Habréa 180 unidades de estacionamiento a la venta, con un precio de 28 000,00 soles
cada una.

- El tiempo de duracion del proyecto fue de 56 meses, dividido de la siguiente manera:
los primeros 12 meses corresponden a la etapa preoperativa, los siguientes 12 meses a
la etapa de preventa de departamentos, 28 meses a la etapa de construccion de

departamentos y los ultimos 4 meses a la etapa de cierre del proyecto.
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- Se propuso una velocidad de ventas de 15 departamentos al mes.

- El banco desembolsara el dinero de los departamentos después de que se venda el 30%
de las unidades totales del proyecto, es decir, 180 departamentos.

- La cuota inicial de los departamentos se consideré como el 5% del costo total de cada
unidad, y el resto serd desembolsado por el banco dos meses después junto con el Bono
Familiar Habitacional.

- Los egresos se dividieron en porcentajes correspondientes a cada mes del proyecto.

- El inversionista aportd un total de 11 920 000 soles, distribuido desde el inicio del
proyecto hasta que el banco desembolsara el dinero de los departamentos. Ademas, el
mayor aporte se utilizo para la compra del terreno.

- Se considerod una tasa de descuento anual de 12% en el financiamiento del inversionista.

- No se consider6 un financiamiento bancario, ya que los pagos correspondientes se
realizaron con el dinero de las ventas de los departamentos.

- Se mantuvo un valor aproximado de 230 000 soles en caja para cualquier plan de

contingencia en el proyecto.

Finalmente, se obtiene el cuadro de indicadores financieros en la siguiente figura, donde
se muestra un TIR de 20%, un valor mayor a la tasa anual del 12%. Ademas, se obtiene un
VAN de 3 637 945 soles, el cual es un valor positivo. En conclusion, estos valores indican que

el proyecto es viable segun los calculos econémicos elaborados.
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Tabla 8

Resultados financieros del inversionista.

Indicadores Valor Observaciones

Tasa de descuento 12% Acordada con el inversionista

anual

Tasa de descuento 0.9% Convertida de anual a mensual

mensual

TIRF 20.0% TIR>TDA: El proyecto es @mpletamente viable
TIR<TDA: El proyecto es inviable

VANF 3 637 945 VAR>0: El proyecto es completamente viable

VAR<Q: El proyecto es inviable
Nota. Se coloca las conclusiones en la siguiente pagina. Elaboracion Propia.

Conclusiones de los calculos econdmico-financieros:

- Se ha obtenido una utilidad de 19.6%, considerando un ratio de costo por metro
cuadrado de construccion de edificios y areas comunes de 1 000 soles/m2, y de
construccion de pavimentacion, veredas y sefializacion de 500 soles/m2, dando un
monto de 37 927 500 soles.

- Un punto importante a considerar es la independencia de un financiamiento bancario,
ya que el monto de los departamentos garantiza la estabilidad del proyecto durante el
proceso de construccion de los edificios.

- El desembolso de los ingresos de los departamentos solo se realizard si se cumple con
el nimero de departamentos vendidos correspondiente. En caso de no cumplirse, serd
muy dificil llevar a cabo dicho reembolso. Por lo tanto, seguird dependiendo del

financiamiento del inversionista.
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4. PLANIFICACION TECNICA
4.1. ADQUISICION DEL TERRENO

Elegida la opcion del terreno y analizada la viabilidad de realizar un proyecto
inmobiliario de departamentos para el programa Techo Propio, se dard inicio al proceso de
adquisicion del terreno. Para ello, se requiere contar con informacidn técnica y legal, que
incluye los documentos necesarios que debe tener un terreno antes de su adquisicion. Luego se
lleva a cabo un proceso de negocion, que implica una comunicacion clara y concisa con el
duefio del predio o el agente inmobiliario encargado de la venta del terreno. Finalmente, se
procedera al proceso de compra, el cual involucra la firma de los contratos necesarios para

obtener el terreno.
4.1.1. Informacion legal de la compra.

Para esta seccion, se deben obtener los siguientes documentos antes de la compra del

terreno:
L. CERTIFICADO DE PARAMETROS URBANISTICOS

Es un documento que establece las regulaciones y condiciones urbanisticas aplicables a
un terreno o predio en particular. Como se menciond anteriormente, este documento es
fundamental para realizar la cabida arquitectonica del proyecto de departamentos a elaborar en
el terreno. Ademads, contiene informacion sobre la cantidad de pisos permitidos para una
edificacion construida en el terreno, segun su uso y area, asi como otros datos como la
zonificacion, drea minima de construccion, los retiros municipales en metros y el nimero de
estacionamientos. Este documento se obtiene en la municipalidad del distrito, en este caso, el
distrito de Puente Piedra, o también puede ser obtenido por el agente inmobiliario encargado

de la venta del terreno.
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II. CERTIFICADO DE HABILITACION URBANA

Es un documento que certifica que el predio es considerado como terreno urbano y
cuenta con los servicios basicos como agua, luz y desagiie, lo que permite su desarrollo para
fines residenciales, comerciales o industriales. También se le conoce como Certificado de
Factibilidad de servicios y debe solicitarse a la Municipalidad del distrito, en este caso, Puente

Piedra, cumpliendo los requisitos necesarios del predio.

III. CERTIFICADO DE ZONIFICACION Y VIiAS

Es un documento que proporciona informacion sobre la zonificacion correspondiente al
predio y las vias de acceso cercanas. En este proyecto, la zonificacion es residencial de densidad
media (RDM) y las vias que colindan con el predio son la Avenida Perimétrica y el tramo Julio

Diaz. Al igual que los documentos anteriores, la municipalidad dispone de su difusion.

Se elaboro6 la siguiente figura, donde se puede apreciar el predio en el centro del plano,
perteneciente a una zonificacion RDM, junto con otros predios de diferente zonificacion. Por
otro lado, en la siguiente figura, se muestra un extracto de la certificacion de zonificacion, que
describe las vias colindantes al terreno, la calificacion de la via, la seccion de la via y el ancho

normativo de ambas.

Figura 25. Vias y tramos extraidos del Certificado de Zonificacion y Vias.

Tomado de “Certificado de Zonificacion y Vias”, Municipalidad de Puente Piedra (Peru),

2018.
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Figura 26. Plano de zonificacion del terreno.

Tomado de “Certificado de Zonificacion y Vias”, Municipalidad de Puente Piedra (Peru),

2018.

IV. CERTIFICADO REGISTRAL INMOBILIARIO (CRI)

Este documento muestra las caracteristicas del predio, como el area total del terreno, las
medidas del terreno y las construcciones realizadas, incluyendo las modificaciones a lo largo

del tiempo. Otro dato importante que se encuentra en el CRI es el nombre completo del actual
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propietario del predio, junto con los nombres de los propietarios anteriores. También se
incluyen los posibles problemas o cargas que pueda tener el predio, como gravamenes,
demandas, arrendamientos, etc. Por ultimo, se mencionan los titulos pendientes que deben ser
inscritos como embargos, hipotecas, bloqueos, etc. Este documento no se encuentra en la
Municipalidad del distrito como los mencionados anteriormente, sino que se debe solicitar en

la SUNARP realizando el pago correspondiente.

4.1.2. Informacion técnica para la compra.

Ademas de presentar documentos legales para la adquisicion del terreno, se deben
realizar trabajos técnicos en el predio para asegurarse de que todo esté en orden antes de llevar
a cabo el proyecto inmobiliario. Estos trabajos incluyen un levantamiento topografico, un

estudio de mecénica de suelos y una verificacion de la factibilidad de servicios.

L. LEVANTAMIENTO TOPOGRAFICO

Es el procedimiento mediante el cual se recopilan datos detallados y precisos sobre la
configuracion tridimensional de una superficie o terreno, con el fin de obtener informacion
sobre la forma, posicion y elevacion de los puntos en el area de estudio. Este trabajo se llevara
a cabo para verificar el Certificado Registral Inmobiliario, es decir, todas las caracteristicas del
terreno, como el area, los linderos, el perimetro, etc. Ademads, se determinaran las curvas de

nivel, la ubicacion de propiedades vecinas, subestaciones y puntos referencias.

Se elabor6 la siguiente figura, donde se puede apreciar un ejemplo del levantamiento
topografico. Debido al amplio tamafio del terreno, que supera los 10 000 m2, se utilizaran
herramientas como una estacion espacial, un tripode, una regla prisméatica y equipos de

proteccion personal (EPP) para los encargados de realizar el trabajo.
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Figura 27. Levantamiento topografico de un terreno.

Nota. Muestra como se realiza el levantamiento topogrdfico con ayuda de las herramientas
como estacion total y el prisma. Tomado de “Métodos de Levantamiento Topogrdfico”, Cisal

Instituto Superior (Peru), 2019.

II. ESTUDIOS DE MECANICA DE SUELOS

Son los analisis y evaluaciones que se realizan en el campo de la ingenieria geotécnica
para entender las propiedades y el comportamiento del suelo en relacion con las estructuras y
cimentaciones. Estos estudios también ayudan a verificar las caracteristicas fisicas y geoldgicas
del suelo del terreno, como, por ejemplo, las capas, el espesor, el nivel freatico y la capacidad
de resistencia que posee. Se elaboro la siguiente figura, donde se puede apreciar las calicatas,
que son excavaciones realizadas en un terreno con el fin de recopilar informacion especifica
sobre las caracteristicas fisicas y geotécnicas del suelo. Estas excavaciones son piezas

fundamentales para el estudio de suelos.
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Se debe tener en cuenta la importancia de realizar un estudio de suelos adecuado para
prevenir cualquier inconveniente en la construccidn, especialmente en un proyecto inmobiliario

Techo Propio, donde se prioriza el costo total del proyecto.

Un inconveniente importante en los terrenos para proyectos inmobiliarios de
departamentos es descubrir debajo del terreno cimulos de rocas de gran magnitud, lo cual puede
provocar sobrecostos en la construccion de la obra. Por ello, se destaca la importancia de los

estudios de mecanica de suelos.

Figura 28. Calicata de un estudio de suelos.

Nota. Muestra elaboracion de la calicata con una retroexcavadora y un cartel mostrando el
numero de la calicata correspondiente, en este caso C-04. Tomado de “Mecanica de suelos”,

Grupo Valentinus (Peru), 2017.

III. FACTIBILIDAD DE SERVICIOS

Se refiere a la evaluacion detallada de la posibilidad técnica, econdmica y ambiental de
proporcionar los servicios esenciales requeridos en un proyecto. Para este caso, los servicios

abarcan el suministro de agua potable, el alcantarillado sanitario, la electricidad, la iluminacién
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publica y las redes de comunicacion. Se debe revisar si el predio cuenta con estos servicios

esenciales necesarios para el funcionamiento en el terreno.

4.1.3. Proceso de negociacion.

Esta etapa es un punto de quiebre para la obtencion del terreno, ya que se va tratar de
conseguir un consenso, el cual consiste en una reduccion del precio de venta del terreno. Pero,
(Como se puede llegar a un precio de venta menor al acordado? Para ello, va a ser de utilidad
una buena comunicacion con el duefio del predio, encontrar puntos en comun en la negociacion

y estar de acuerdo en partes del terreno.

La informacién legal y técnica también se incluyen en la conversacion, ya que se
evaluara si todos los documentos y trabajos estan en orden para llevar a cabo la venta. Si algiin
documento no se pueda expedir o se encuentran defectos en el trabajo, se puede llegar a una
reduccioén del precio de venta. Por lo tanto, es importante obtener dicha informacion antes de la
compra. Ademas, el didlogo continuo con el duefio del predio es fundamental para obtener
informacion adicional sobre el terreno que se pueda comentar durante la obtencion de la

informacion legal y técnica.

En caso de que no sea posible mantener una conversacion continua con el propietario
del predio, se debe tener dicha charla con el agente inmobiliario encargado de la venta del
terreno. El proceso de obtencion de informacion es largo, ya que la espera de la informacion
legal es un tema burocratico, a diferencia de la informacion técnica que se contrata a personas
encargas y se obtienen los estudios en un plazo determinado. Por lo tanto, es importante
mencionar que no se debe descuidar dicha comunicacion. Una vez fijado el precio del terreno,

se procede a elaborar el proceso de compra.

4.1.4. Proceso de compra.

Este proceso consta de 6 etapas diferentes:
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- Seinicia con el contrato preparatoria, el cual consiste en un contrato de opcion en el que
ambas partes acuerdan firmar mas adelante.

- Se cumplen las condiciones. Nuevamente se realiza una revision de la informacion legal
y técnica para asegurarse de que todo esté en orden con los documentos del predio.

- Se procede a firmar la minuta de compraventa, la cual es el documento en el que ambas
partes acuerdan los derechos y obligaciones, como el precio final del predio, las
condiciones de pago y lo que incluye la venta del terreno, entre otros aspectos.

- Se procede a realizar el bloqueo registral y, en consecuencia, el pago de alcabala. El
bloque registral consiste en un intervalo, el cual se realiza un cambio de propietarios del
predio solicitado, ya que se esta elaborando un contrato de venta. Todo el tramite se
realiza en registros publicos.

- Luego se realiza la escritura publica, la cual es un documento que certifica que el acto
constituido es legal, en este caso, la venta de terreno y el cambio de propietarios del
predio. Ademas, este documento cuenta con la firma y sello de un notario y de todos los
participantes del proceso legal.

- Finalmente, se inscribe al nuevo propietario del predio en los registros publicos.

4.2. DESARROLLO DEL PROYECTO

Para iniciar esta seccion, se debe obtener la licencia de construccion en el predio. Para
ello, se buscara en la pagina de la Municipalidad del distrito, en este caso, Puente Piedra, la
modalidad de aprobacion segun el tipo de edificacion de nuestro proyecto y los requisitos que

nos soliciten para obtener dicha licencia.

4.2.1. Requisitos generales.

En la pagina de la Municipalidad de Puente Piedra se debe identificar a qué modalidad

se solicitard la licencia de construccion, ya que cada modalidad tiene diferentes requisitos
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generales. En este caso, se realizard bajo la Modalidad C, debido a que se trata de una

construccion de edificaciones para fines de vivienda multifamiliar con un &rea techada superior

a 3 000 m2. Los requisitos para esta modalidad son los siguientes:

Formulario Unico de Edificaciones (FUE): se utiliza para gestionar y regular el proceso
de autorizacion de las edificaciones en el Peru.

Boleta de pago del tramite de Licencia de Edificacion: comprobante con el monto
pagado a la Municipalidad para obtener la Licencia.

Declaracioén jurada de los profesionales que intervienen en el proyecto.

Copia de los comprobantes de Pago por derecho a revision técnica.

Certificado de Factibilidad de Servicios: necesario para una obra nueva de vivienda
multifamiliar.

Certificado ambiental: documento que certifica que un proyecto cumple con los
requisitos ambientales establecidos en el SEIA.

Estudio de impacto vial: analisis técnico que evalta las repercusiones de un proyecto

vial en el sistema de transporte.
4.2.2. Documentacion técnica general.

La documentacion también dependera de la modalidad para la cual se solicitara la

licencia. A continuacion, se enumeran los siguientes documentos requeridos:

Plano de Ubicacion y Localizacion segin formato Ley 29090: documento grafico que
muestra la posicion del terreno.
Plano de Arquitectura, Estructura, IIEE, 1ISS: firmado y sellado por los profesionales

responsables del proyecto, junto con una memoria descriptiva para cada plano.
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- Plano de sostenimiento de excavaciones: acompafiado de memoria descriptiva, es un
documento técnico que detalla las medidas para asegurar la estabilidad y seguridad de
las excavaciones.

- Estudio de Mecanica de Suelos: de acuerdo con los casos establecidos en el Reglamento
Nacional de Edificaciones (RNE).

- Plano de seguridad y evacuacion: documento grafico que indica las sefiales de seguridad
dentro de la estructura a construir.

- Poliza CAR: es un seguro que brinda cobertura a trabajadores o terceros que puedan

sufrir un accidente o lesion en el desarrollo de la obra de construccion.

4.2.3. Proceso de obtencion de la licencia de construccion.

Una vez obtenidos los requisitos y documentos técnicos, estos se visaran y presentaran
por triplicado y en original a la seccion catastral de la Municipalidad de Puente Piedra. Para
ello, se seguird un procedimiento establecido por la misma Municipalidad para la aprobacion

del proyecto, el cual sera realizado por la comision técnica.

Figura 29. Procedimiento de aprobacion de expediente técnico.

Nota. Proceso interno de la municipalidad que pasa todo expediente técnico para su
aprobacion. Tomado de “Catastral”, Municipalidad de Puente Piedra (Peru), 2020.
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Al momento de ingresar el expediente, se debe realizar una preverificacion de 5 dias
habiles antes de que la comisidn técnica, la cual esta compuesta por delegados de los colegios
profesionales, se encargue de revisarlo y aprobarlo. En caso de no ser conforme, se notificara
para que se puedan subsanar las observaciones, otorgando un plazo de 15 dias para realizar
dichas subsanaciones. Una vez concluido este proceso, se procede a la revision por parte de la
comision técnica. Si se subsana todas las observaciones, se procede a inscribir el proyecto en la
municipalidad y con ello obtener la licencia de construccion del proyecto. Esta licencia, es un
permiso otorgado por la municipalidad que permite iniciar la construcciéon de manera segura y

de acuerdo a las normativas impuestas por el ayuntamiento.
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5. PLANIFICACION ECONOMICA

En esta seccion, se abordara un cronograma detallado de egresos mensuales de todo el
proyecto, correspondiente a las secciones mostradas en el flujo de caja anterior. Este
cronograma tiene como objetivo proporcionar una informacion desglosada de cada division de
los egresos del proyecto, subdividiendo de cada una de ellas y mostrando los gastos
correspondientes a cada mes. Por ejemplo, los gastos de venta y marketing se pueden desglosar
en caseta de ventas, impresiones, plan de marketing, publicidad, entre otros. Estas subdivisiones
se presentardan con el gasto respectivo de cada mes hasta la finalizacion del proyecto. Este
procedimiento se aplicard a todas las divisiones. Ademas, en esta seccion se incluird el
presupuesto de obra, el cual se destinara a la construccion de las viviendas de departamentos.

Dicho presupuesto se calculara en base a ratios obtenidos de construcciones anteriores.

5.1. CRONOGRAMA DE EGRESOS DEL PROYECTO

El cronograma contendré las mismas divisiones de los egresos mostrados en el flujo de
caja de la seccion de la corrida financiera, afiadiendo las subdivisiones de cada egreso

presentado.

Para el presente cuadro, se divido en 2 secciones:

e Seccion 1: consta de los egresos de la compra del terreno, ventas y marketing,
administracion del proyecto y construccion.

e Seccion 2: consta de desarrollo de especialidades, licencias y total.
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Seccion 1 Compra del terreno, Ventas y marketing, Administracion del proyecto y construccion

FLUJO ECONOMICO Total Mes 1 | Mes 2 | Mes 3 | Mes 4 Mes 5 Mes 6 | .Mes 7 Mes 8 Mes 9
Soles Pre Operativos
Compra del terreno 6,554,304 6,554,304 - - - - - - - -
Terreno 6,554,304 6,554,304
ELUJO ECONOMICO Total Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 _Mes 7 Mes 8 Mes 9
Soles Pre Operativos
Ventas y marketing 3,318,000 - - - - - - - - -
Plan de marketing 101,205
Medios masivos 1,246,362
Caseta de ventas 267,015
Material Impreso 145,782
BTL 593,736
Comisién de ventas 963,900
FLUJO ECONOMICO Total Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 _Mes 7 Mes 8 Mes 9
Soles Pre Operativos
Administracion del proyecto 3,464,400 50,417 50,417 50,417 50,417 50,417 50,417 50,417 50,417 50,417
Gerencia de proyecto 2,654,400 40,667 40,667 40,667 40,667 40,667 40,667 40,667 40,667 40,667
Independizacion y asesoria legal 576,000
Supervision del banco 84,000 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500
Supervision externa 150,000 6,250 6,250 6,250 6,250 6,250 6,250 6,250 6,250 6,250
FLUJO ECONOMICO Total Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 'Mes 7 Mes 8 Mes 9
Soles Pre Operativos
Construccion 37,927,500 - - - - - - - - -
Costo departamentos 35,190,160
Costo areas comunes 1,335,840
Costo veredas y pavimentacion 1,401,500
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Seccion 1 Compra del terreno, Ventas y marketing, Administracién del proyecto y construccion

[ Mes10 | Mes11 | Mes12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21
PV PV PV PV PV PV PV PV PV
Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21
PV PV PV PV PV PV PV PV PV
- - 89,005 169,295 169,295 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290
2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595
31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958
89,005 89,005 89,005
3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738
15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224
26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775
Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21
PV PV PV PV PV PV PV PV PV
50,417 50,417 50,417 64,817 64,817 64,817 74,013 74,013 74,013 74,013 74,013 74,013
40,667 40,667 40,667 40,667 40,667 40,667 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863
14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400
3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500
6,250 6,250 6,250 6,250 6,250 6,250 6,250 6,250 6,250 6,250 6,250 6,250
Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21
PV PV PV PV PV PV PV PV PV
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Seccion 1 Compra del terreno, Ventas y marketing, Administracién del proyecto y construccion

Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32
PV PV PV Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32
PV PV PV Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290
2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595
31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958
3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738
15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224
26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775
Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32
PV PV PV Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
74,013 74,013 74,013 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263
49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863
14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400
3,500 3,500 3,500
6,250 6,250 6,250
Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32
PV PV PV Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
- - - 179,653 252,705 468,884 575,485 940,745 1,095,780 1,826,300 2,556,820
105,570 175,951 316,711 351,902 703,803 1,055,705 1,759,508 2,463,311
4,008 6,679 12,023 13,358 26,717 40,075 66,792 93,509
70,075 70,075 140,150 210,225 210,225
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Seccion 1 Compra del terreno, Ventas y marketing, Administracion del proyecto y construccion

Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43
Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43
Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 80,290
2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595
31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958
3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738
15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224
26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775 26,775
Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43
Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263
49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863
14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400
Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43
Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
2,556,820 2,922,080 2,922,080 3,652,600 3,287,340 4,017,860 2,626,895 1,896,375 1,966,450 1,306,005 1,306,005
2,463,311 2,815,213 2,815,213 3,519,016 3,167,114 3,870,918 2,463,311 1,759,508 1,759,508 1,055,705 1,055,705
93,509 106,867 106,867 133,584 120,226 146,942 93,509 66,792 66,792 40,075 40,075
70,075 70,075 140,150 210,225 210,225
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Seccion 1 Compra del terreno, Ventas y marketing, Administracion del proyecto y construccion

Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48 Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56
Obra Obra Obra Obra Obra Cierre Cierre Cierre Cierre
Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48 Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56
Obra Obra Obra Obra Obra Cierre Cierre Cierre Cierre
80,290 80,290 80,290 80,290 80,290 53155 53,515 53,515 - - - - -
2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595 2,595
31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958 31,958
3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738 3,738
15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224 15,224
26,775 26,775 26,775 26,775 26,775
Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48 Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56
Obra Obra Obra Obra Obra Cierre Cierre Cierre Cierre
64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 64,263 49,863 49,863 49,863 49,863
49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863 49,863
14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400
Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48 Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56
Obra Obra Obra Obra Obra Cierre Cierre Cierre Cierre
730,520 365,260 182,630 182,630 109,578 - - - - - - - -
703,803 351,902 175,951 175,951 105,570
26,717 13,358 6,679 6,679 4,008
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Seccion 2 Desarrollo de especialidades, Licencias y Egresos totales

FLUJO ECONOMICO Total Mes 1 | Mes 2 | Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 | _Mes 7 Mes 8
Soles Pre Operativos
Desarrollo de especialidades 1,461,040 15,302 205,894 - 155,030 154,230 228,050 228,050 228,050
Levantamiento topografico 15,302 15,302
Estudio impacto vial 5,230 5,230
Estudio de suelos 30,361 30,361
Estudio impacto ambiental 5,230 5,230
Arquitectura 1,158,483 165,073 155,030 154,230 228,050 228,050 228,050
Estructuras 77,365
Instalaciones 169,069
FLUJO ECONOMICO Total Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 .Mes 7 Mes 8
Soles Pre Operativos
Licencias 781,558 447,920 - - - - - - 37,928
Impuesto Alcabala 196,629 196,629
Impuesto predial y arbitrios 56,891 56,891
Anteproyecto en consulta 37,928 37,928
Licencia de Obra 151,710
Numeracion 144,000
Gastos Notariales 108,000 108,000
Gastos Registrales 86,400 86,400
FLUJO ECONOMICO Total Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 'Mes 7 Mes 8
Soles Pre Operativos
Egresos totales del proyecto 54,502,202 7,067,943 256,311 50,417 205,447 204,647 278,467 | 278,467 316,395
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Seccion 2 Desarrollo de especialidades, Licencias y Egresos totales

[ Mes9 | Mes10 | Mes1l [ Mes12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21
PV PV PV PV PV PV PV PV PV
126,096 99,335 21,003 - - - - - - - - - -
52,063 25,302
74,033 74,033 21,003
Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21
PV PV PV PV PV PV PV PV PV
- - - - - - - - 151,710 - 144,000 - -
151,710
144,000
Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21
PV PV PV PV PV PV PV PV PV
176,513 149,752 71,420 139,422 234,112 234,112 145,107 154,303 306,013 154,303 298,303 154,303 154,303

70



Seccion 2 Desarrollo de especialidades, Licencias y Egresos totales

Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32
PV PV PV Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra

Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32
PV PV PV Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra

Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32
PV PV PV Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
154,303 154,303 154,303 324,206 397,258 613,437 720,038 1,085,298 1,240,333 1,970,853 2,701,373
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Seccion 2 Desarrollo de especialidades, Licencias y Egresos totales

Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43
Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43
Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43
Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra Obra
2,701,373 3,066,633 3,066,633 3,797,153 3,431,893 4,162,413 2,771,448 2,040,928 2,111,003 1,450,558 1,450,558
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Seccion 2 Desarrollo de especialidades, Licencias y Egresos totales

Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48 Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56
Obra Obra Obra Obra Obra Cierre Cierre Cierre Cierre

Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48 Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56
Obra Obra Obra Obra Obra Cierre Cierre Cierre Cierre

Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48 Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56
Obra Obra Obra Obra Obra Cierre Cierre Cierre Cierre
875,073 509,813 327,183 327,183 254,131 117,778 117,778 117,778 64,263 49,863 49,863 49,863 49,863

Figura 30. Cronograma detallado de los egresos del proyecto.

Nota. Se muestran 2 secciones de egresos del proyecto. Elaboracion propia.
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Obtenido los resultados del cronograma, nos da una suma de 52 millones de soles
aproximadamente, que constara los egresos totales de todo el proyecto inmobiliario de
departamentos. Este desglosado nos ayudara a plasmar un control de costos al momento del
inicio del proyecto, de manera que vaya a la par y no se sobrepase en algin egreso adicional.
Ademés, se grafica una curva S para tener en cuenta y medir el éxito del proyecto cuando esté

en marcha.

Egreso Total Acumulado del Proyecto

60,000,000
50,000,000
40,000,000
30,000,000
Egreso mensual acumulado

20,000,000

10,000,000

Egreso mensual acumulado en Soles

0 10 20 30 40 50 60

Duracién del proyecto en meses

Figura 31. Cronograma detallado de los egresos del proyecto.

Nota. Se tiene en cuenta los 56 meses de duracion del proyecto. Elaboracion propia.

5.2. PRESUPUESTO DE OBRA

Para esta seccion, se elaborara un presupuesto detallado de la obra a realizarse en el
terreno del proyecto. Se utilizardn ratios de obras construidas anteriormente como guia para la
construccion de edificios en el terreno. Para la elaboracion de los egresos de construccion, se
plante6 un ratio de 1000 soles por metro cuadrado, que incluye gastos generales, utilidad e IG.
Los edificios multifamiliares contaran con estructuras de muros de ductilidad limitada, y las

areas comunes seran aporticadas mixta. En cuanto a los acabados, de acuerdo al nivel
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socioeconomico de la zona. Se elabord la siguiente tabla, donde se puede apreciar el area

construida total en el proyecto, dividida en los departamentos y las areas comunes.

Tabla 9

Area construida de las unidades del proyecto.

Unidades Area construida (m2)
Departamentos 35 190,00
Areas comunes 1 335,84
Total construido 36 525,84

Elaboracion propia.

Se elabord la siguiente figura, donde se podra apreciar el presupuesto de obra con las

siguientes especificaciones:

e Se considerard la colocacion de bombas hidraulicas para cada edificio.

e No se estd considerando ascensores debido a que son edificios de 5 pisos y, segin
reglamento, no es obligatorio dicha colocacion.

e Se considerara un costo unitario en obras provisionales de acuerdo a su area construida
y ratios para estructura, arquitectura e instalaciones, basandose en obras realizadas
anteriormente.

e [os gastos generales seran de 8% y la utilidad de 7%.

e Se obtendrd el presupuesto total en cada seccion y se sumardn todas las secciones para

asi obtener el presupuesto de obra.

Tener en cuenta que el presupuesto de obra de construccidn tiene un rol importante en
la planificacion econdmica: es el egreso que mayor abarca en un proyecto inmobiliario, casi el
70% del egreso total. Por ello, es donde se necesita precisar. Ademas, este calculo serd vital en
el momento de iniciar las solicitudes de préstamos a las entidades financieras, ya que es un

requisito de estas contar con un detalle desglosado del presupuesto de obra.
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Construccion Departamentos

Total S/ (Inc.
Actividades Unidad | Metrado Ratio S/m2 | CU Total S/ IGV IGV)
Obras provisionales glb 1.00 4,108,457.30| 4,108,457.30 739,522.31 4,847,979.61
Estructuras m2 35,190.00 380.80 13,400,352.00 | 2,412,063.36 15,812,415.36
Arquitectura m2 35,190.00 171.04 6,018,897.60| 1,083,401.57 7,102,299.17
Instalaciones Sanitarias m2 35,190.00 35.04 1,233,057.60 221,950.37 1,455,007.97
Instalaciones Eléctricas m2 35,190.00 25.07 882,213.30 158,798.39 1,041,011.69
Total CD 25,642977.80| 4,615,736.00 30,258,713.80
Gastos generales
(8%0) 2,051,438.22 369,258.88 2,420,697.10
Utilidad (7%b) 1,795,008.45 323,101.52 2,118,109.97
Total Presupuesto 29,489,424.47| 5,308,096.40 34,797,520.87
Construccion Areas comunes
Actividades Unidad | Metrado Ratio S/m2 | CU Total IGV Total (Inc. IGV)
Obras provisionales glb 1.00 183,384.50 183,384.50 33,009.21 216,393.71
Estructuras m2 1,335.84 380.80 508,687.87 91,563.82 600,251.69
Arquitectura m?2 1,335.84 171.04 228,482.07 41,126.77 269,608.85
Instalaciones Sanitarias m2 1,335.84 35.04 46,807.83 8,425.41 55,233.24
Instalaciones Eléctricas m2 1,335.84 25.07 33,489.51 6,028.11 39,517.62
Total CD 1,000,851.79 180,153.32 1,181,005.11
Gastos generales
(8%0) 80,068.14 14,412.27 94,480.41
Utilidad (7%) 70,059.63 12,610.73 82,670.36
Total Presupuesto 1,150,979.56 207,176.32 1,358,155.88




Construccion Pavimentacion, veredas y sefializacion

Actividades Unidad | Metrado Ratio S/m2 | CU Total IGV Total (Inc. IGV)
Pavimentacion m2 2,800.00 329.22 921,816.00 165,926.88 1,087,742.88
Veredas m2 2,800.00 133.98 375,144.00 67,525.92 442,669.92
Sefializacion und 1.00 8,731.41 8,731.41 1,571.65 10,303.06
Total CD 1,305,691.41 235,024.45 1,540,715.86
Gastos generales
(8%) 104,455.31 18,801.96 123,257.27
Utilidad (7%b) 91,398.40 16,451.71 107,850.11
Total Presupuesto 1,501,545.12 270,278.12 1,771,823.24
Total presupuesto de obra 32,141,949.15| 5,785,550.85 37,927,500.00

Figura 32. Presupuesto de obra.

Elaboracion propia.
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6. PLANIFICACION FINANCIERA

Para la elaboracion de un proyecto inmobiliario, es necesario obtener otras fuentes de
financiamiento adicionales al inversionista, ya que el proyecto inmobiliario puede cambiar a lo
largo del tiempo. Por ello, se buscan alternativas econdomicas en el camino. Una de ellas es la
opcion de las entidades financieras, también conocidas como bancos, que se han convertido en
las principales empresas en apoyar a los proyectos inmobiliarios a coste de un beneficio a largo

plazo.

Por esta razon, esta seccion se inicia con identificacion de los elementos que beneficien
al proyecto inmobiliario: departamentos vendidos, tasas de interés porcentuales y desembolso
minimo. Luego se realiza una comparacion de entidades bancarias, dependiendo de los
elementos que ofrece para el proyecto. Los bancos a comparar seran los de mayor envergadura
en el pais, debido a que el producto es un proyecto inmobiliario masivo para el programa Techo

Propio.

Finalmente, se analiza el proceso de activacion del proyecto, el cual consiste en cumplir
con los requisitos que posee la entidad bancaria y establecer el porcentaje de financiamiento

del banco de acuerdo con los egresos del proyecto inmobiliario.

6.1. ELEMENTOS A CONSIDERAR DE UNA ENTIDAD BANCARIA

El crecimiento del sector de la construccion promueve a las entidades bancarias invertir
en estos proyectos con el fin de beneficiarse ellos mismos y, a la vez, contribuir con el
crecimiento del PBI en el pais. A medida que se vendan un mayor nimero de unidades de
vivienda, se facilitara la solicitud de financiamiento al proyecto inmobiliario a través de las
entidades bancarias, ya que esto evidenciard un desempeio favorable y la capacidad de pago

oportuno del préstamo.
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A pesar de la pandemia que azot6 el pais a principios de 2020, se puede apreciar que los
bancos siguen apoyando al sector inmobiliario con la financiacién de un proyecto, siempre y
cuando, estos posean una factibilidad del mismo, un plan de negocios sdlido, una

documentacion legal, entre otros documentos necesarios que soliciten.

Una vez pactado el financiamiento bancario al proyecto inmobiliario, se consideran tres

aspectos a tener en cuenta:

6.1.1. Departamentos vendidos.

La entidad bancaria y el proyecto inmobiliario acordaran una meta de departamentos
vendidos para realizar el desembolso. Una de esas componentes es que la inmobiliaria debe
haber vendido un porcentaje de departamentos del proyecto para que la entidad financiera pueda
desembolsar los ingresos de las ventas de dichos departamentos. Si no se llega a esa meta

acordada, no se realizara ningun desembolso por parte del banco.

6.1.2. Tasas de interés porcentuales.

La tasa de interés que ofrece la entidad bancaria al solicitante del financiamiento es el
monto adicional que se le pagara a la entidad bancaria dependiendo del tiempo en que demore
en pagar el departamento. Este monto varia entre el 10% y 15% anual y es especificado por la
entidad bancaria en funcion de la calificacion crediticia que tenga el solicitante al momento de

entregar los documentos requeridos a la entidad.

6.1.3. Desembolso minimo.

Al momento de acordar el financiamiento de la entidad bancaria al solicitante, se
establece un acuerdo sobre cudnto aportard la entidad bancaria al proyecto inmobiliario.

Ademas, se espera que el solicitante mencione cudnto también aportard. Normalmente, la
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entidad bancaria solicita a la inmobiliaria que aporten un 30% del capital necesario para el

proyecto inmobiliario.

6.2. COMPARACION DE ENTIDADES BANCARIAS

Para esta seccion, se consideraran a las entidades bancarias que se encuentran afiliadas
al Fondo Mi Vivienda para el otorgamiento de créditos hipotecarios. En el caso de este proyecto
inmobiliario de viviendas de interés social ubicada en Lima, solo se incluiran el Banco de
Crédito del Per (BCP), el Banco BBVA y el Banco Scotiabank. La comparacion que se
realizara en cada banco constard de los documentos que solicita cada entidad y si hay algun
requisito adicional o diferente. Esta informacion se obtuvo de las paginas web de cada entidad

bancaria.

Banco de Crédito del Peru (BCP):

Informacion de la empresa:

e Récord crediticio de los socios y/o directores y/o de la empresa, sin informacion adversa
en centrales de riesgos.

o Experiencia en el negocio (de la empresa, de sus integrantes o de los subcontratistas
encargados de la obra).

e Estados financieros de la empresa, situacion y los ultimos tres periodos culminados
presentados a la SUNAT.

o Formatos de informacion bésica del cliente y de relacion patrimonial de los accionistas.

Informacion del proyecto:

o Planos del anteproyecto aprobado por la municipalidad.
e Memoria descriptiva del anteproyecto.

e Curriculum del constructor y/o promotor.
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o Contrato de servicios en caso de que el Gestor Inmobiliario, Constructor y/o Promotor

sean distintas empresas.

e Andlisis de factibilidad.

e Cuadro de ventas y areas.

o Cuadro de acabados.

o Certificado de parametros urbanisticos.

o Planos generales.

e Presupuesto de obra.

e Flujo de caja del proyecto.

e Estudio de suelos y cuadro de acabados.

o Cronograma valorizado de obra.

o Tasacion del terreno.

e CRI del terreno.

e Minuta de Compraventa del terreno

e Licencia definitiva emitida por la municipalidad del distrito donde se desarrollara
proyecto

e Contar con seguro de obra (Poliza Car endosada a favor del BCP)

Banco BBVA:

Informacion de la empresa:

e Curriculo de la empresa promotora o empresa constructora con los detalles de:
proyectos realizados, fechas de ejecucion, nimero de unidades, labor realizada,
situacion actual del proyecto y banco que financi6 el proyecto (en caso aplique).

o Copia del contrato de construccion (en caso el promotor sea distinto al constructor).

o Estados financieros con corte no menor a 3 meses de antigiiedad.

el
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o Estados financieros SUNAT (del ejercicio anterior).

e Informe comercial de la empresa promotora

Informacién del proyecto:
e Memoria Descriptiva
e Certificado de Parametros Urbanisticos
e Testimonio de Compra Venta del terreno
e Perfil econémico del proyecto y/o presupuesto por partidas.
e Anteproyecto Aprobado o Licencia definitiva de obra.

e Cuadro de Ventas del proyecto.

Banco Scotiabank:

Informacion de la empresa:
o Estados financieros de la empresa

e Curricular del constructor y promotor

Informacion del proyecto:
e (arta del promotor solicitando el financiamiento del proyecto
e Memoria descriptiva del proyecto
o Relacion de acabados
o Sistema constructivo a emplearse
o Copia literal de la partida registral del inmueble.
o Certificados de parametros urbanisticos
o Juego de planos de ubicacion y de arquitectura

e Aprobacion del anteproyecto o licencia de construccion
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e Andlisis de la demanda y de la oferta existente en la zona de influencia
o Presupuesto de la construccion

o Cuadro de ventas

o Relacion de unidades vendidas

o Cuadro de proyeccion de ventas por unidades

e Detalle de costos del proyecto

o Estados proyectados de los resultados del proyecto

e Flujo de caja del proyecto

o Estructura de financiamiento propuesto por el promotor.

Obtenida la informacion proporcionada por cada entidad financiera, se presenta una resefia
comparativa de cada una:
Banco BCP:

El Banco BCP se destaca por solicitar toda informacion detallada sobre la empresa
que requiere el préstamo y, ademds, es la Unica entidad que solicita informacion de
propietario y asociados de la empresa. Otro punto a favor es el manejo de documentacion al
desembolso en su pagina web.

Banco BBVA:

El Banco BBV A muestra una solicitud de informacion de la empresa similar al BCP
a excepcion de informacion del propietario y asociados de la empresa. En informacion del
proyecto se observa documentacion puntual pero extensa. Ademads, toda esta informacion se
encuentra en su plataforma web.

Banco Scotiabank:
El Banco Scotiabank no tiene ninguna informacion sobre financiamiento en su pagina

web; sin embargo, se pude acceder a esta de manera presencial en sus médulos de atencion.
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Como no se tiene una informacién amplia via web, se ha colocado sus principales solicitudes
sobre la informacion de la empresa; no obstante, se tiene mayor detalle en la informacion del
proyecto.

6.3. ACTIVACION DEL PROYECTO

Elegida la entidad bancaria mas conveniente y adecuada al proyecto inmobiliario, se
procede a realizar la activacion del proyecto por parte de la entidad bancaria. Esta activacion
dependera de los documentos que esta requiera. La entidad evalta el proyecto inmobiliario con
ayuda de los documentos presentados, analiza si es factible invertir en el proyecto y arma una
estructura de financiamiento que consta de los porcentajes que cada agente aportara
econdmicamente al proyecto inmobiliario. Ademas, el aporte que posee la inmobiliaria serd un
requisito para que la entidad financiera aporte. Se elabord la siguiente tabla, donde se podra
apreciar dichos porcentajes:

Tabla 10

Estructura de financiamiento.

Aporte de la Inmobiliaria  Preventa Financiamiento Bancario
Porcentaje 30% 30% 40%
Egreso S/ 16,225,806.60 S/ 16,225,806.60 S/21,634,408.80

Nota. Tener en cuenta que esta estructura se dard a cabo siempre y cuando sea necesario el
financiamiento bancario, dependiendo de las ventas de los departamentos a lo largo del

proyecto inmobiliario. Elaboracion propia.
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7. CIERRE DEL PROYECTO

Para cerrar con satisfaccion la elaboracion de un proyecto inmobiliario, se debe realizar
un “cierre de proyecto” con todos los lineamientos finalizados. Esto implica que cada actividad
planificada previamente debe haber sido concluida y las unidades de vivienda social se
encuentren en construccion finalizada; por lo tanto, cada unidad de vivienda debe contar con
los documentos legales que acrediten su uso por parte del cliente propietario. Estos documentos

incluyen:
e Conformidad de obra:

Es la constancia que expide la Municipalidad de Puente Piedra, anunciando que acepta
la construccion de la edificacion completa finalizada. Para obtener este documento, se deben

presentar los siguientes documentos adicionales:

- Formulario Unico de Edificaciones (FUE).

- 3 juegos de planos de arquitectura y de ubicacion firmados por el profesional y el
propietario.

- Declaraciones juradas firmadas por el ingeniero responsable de obra, en los cuales se
mencionan que se elabord la obra con los planos aprobados.

- Pagar derecho de tramite.

En caso se hayan realizado modificaciones durante la construccion, también se debe

presentar un juego de planos de replanteo firmados por el ingeniero responsable de obra.
e Declaratoria de fabrica:

Es la inscripcion de una construccion en el Registro de Predios correspondiente, donde

se detallan las caracteristicas y condiciones técnicas de una obra (SUNARP, 2018). Este
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documento se tramita en la Superintendencia Nacional de Registros Publicos (SUNARP),

acogiéndose a la Ley 27157. Los requisitos para obtenerlo son los siguientes:

Formulario de solicitud de inscripcion.

- Formulario Unico de Edificaciones (FUE).

- Plano de localizacion, ubicacion y distribucion autorizado por el profesional competente
y aprobado por la Municipalidad de Puente Piedra.

- Planos de arquitectura con firma de propietarios, arquitecto o ingenieria civil
responsable.

- Declaracion Jurada de los propietarios inscritos con firma certificada notarialmente.

- Pago de derechos registrales.

Una vez finalizados y entregados los documentos, se espera un determinado tiempo para

que SUNARP pueda expedir la inscripcion de la declaratoria de fabrica.
e Reglamento Interno:

Es el documento redactado por los propietarios del inmueble que establece la regulacion
y preservar el orden dentro de la comunidad. En este caso, los propietarios del edificio deben
alcanzar consenso en las especificaciones que se estableceran en el reglamento. Esto se realiza
con el fin de que todos cumplan con las normas y lograr un mayor orden y satisfaccion al

momento de convivir en el edificio.
e Independizacion:

Consiste en la division juridica de un inmueble, generando la existencia legal de nuevos
inmuebles que son completamente autonomos del original. En este caso, se trata de
independizar un departamento del resto de los departamentos del edificio. Esto generara una
partida registral inica para cada departamento independizado. Para obtener este documento, se

debe realizar el tramite en SUNARP y los requisitos solicitados son los siguientes:
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- Certificacion notarial que describa las caracteristicas de los departamentos a
independizar.

- Plano de independizacion firmado por el ingeniero responsable del tramite.

- Reglamento Interno de la edificacion.

- Pago de derechos registrales.

El plazo estimado para obtener la inscripcion de la independizacion es

aproximadamente de siete dias, si no se presentaran observaciones.

En resumen, se ha presentado exhaustivamente las variables técnicas que influyen en el
desarrollo del proyecto, evaluando su viabilidad econémica y financiera, y considerando su

potencial impacto en la mejora de las condiciones de vivienda para la poblacion objetivo.

Los hallazgos de esta investigacién resaltan la importancia de una planificacion
estratégica y detallada en la construccion de viviendas asequibles para personas de nivel
socioecondmico D y E. Finalmente, la tesis pretende servir como un recurso valioso para futuros
desarrolladores, inversionistas, lideres interesados en la vivienda asequible. Una mejora de las
condiciones de vida y la promocion de la igualdad de oportunidades en vivienda son esenciales

para el desarrollo sostenible de nuestra sociedad.
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8. CONCLUSIONES

Debido a la pandemia del COVID-19, los desembolsos del Bono Familiar Habitacional
por adquisicion de vivienda nueva (AVN) en el 2020 no llegaron a representar el 60%
de lo que fue en el 2019.

Los flujogramas mostraran la forma en que se desarrollara cada capitulo de manera
concreta, utilizando palabras claves que se enlazardn para presentar un mejor
entendimiento y establecer relaciones entre los capitulos.

Mientras las variables de segmentacion que se utilicen sean actualizadas, se podra
obtener un mejor andlisis para el proyecto inmobiliario. Estas variables tienden a
cambiar cada afo, y utilizar las mds actualizadas daria una mayor credibilidad al
proyecto.

El nivel socioeconomico seguira creciendo paulatinamente en el Pert. Es decir, los
sectores E se convertiran en D, los sectores D en C y asi sucesivamente, debido al
crecimiento econdomico del pais. Sin embargo, debido a la pandemia del COVID-19 este
crecimiento se detendra o continuara a un ritmo mas lento.

El estudio sobre el mercado de edificaciones de CAPECO es la fuente méas importante
para analisis la factibilidad de un proyecto inmobiliario, ya que es una investigacion
realizada cada afio con el proposito de indagar sobre el balance de la construccion de
todos los tipos de unidades de viviendas.

La eleccion del terreno para el proyecto inmobiliario es de suma importancia, ya que es
uno de los gastos mas elevados y se debe abonar en los primeros meses de iniciar el
proyecto inmobiliario.

Un punto importante antes de iniciar el proyecto inmobiliario es que este va dirigido a
clientes de bajos recursos econdémicos, a quienes no se les puede aumentar el precio de

la unidad de vivienda. Por lo tanto, se debe buscar diferentes alternativas.
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Como es un terreno destinado a un proyecto inmobiliario de departamentos dirigido a
clientes con nivel socioecondémico C y D, el precio del predio no debe ser mayor a 170
doélares por metro cuadrado.

Segun el Certificado de Parametros Urbanisticos, el area libre a considerar sera de 50%;
sin embargo, como se trata de un proyecto por departamentos para Techo Propio, el
estado permite que el area libre sea solo del 30%, lo que permite utilizar més area para
la construccion de unidades de vivienda.

Un estudio de mercado es de suma utilidad, ya que contribuird a identificar las
necesidades del cliente, lo cual permitira a la empresa inmobiliaria centrarse y adaptar
esas necesidades a las unidades de vivienda, para asi obtener una venta 6ptima.

Para realizar los célculos, algunos valores se tuvieron que extraer de proyectos
anteriores. Por lo tanto, la mayoria de los casos son valores aproximados que podrian
considerarse en el proyecto inmobiliario y son llamados ratios.

En el caso de la corrida financiera, la Tasa Interna de Retorno (TIR) dependera de la
tasa de interés asignada al proyecto inmobiliario, la cual debe ser siempre menor a la
TIR para concluir que el proyecto es viable econdémicamente.

El Valor Actual Neto (VAN) desempefia un papel importante para determinar la
viabilidad del proyecto, siempre y cuando sea positivo en el flujo de caja.

Al adquirir el terreno donde se construira el proyecto inmobiliario, siempre se debe
negociar la reduccion del precio de dicho terreno, ya que es un gasto considerable que
se paga al iniciar el proyecto. Por lo tanto, se debe buscar siempre una facilidad para
ello.

El proceso de obtencion de licencia de construccion puede llevar mas tiempo del

esperado, debido a que se pueden corregir varias veces las subsanaciones emitidas por
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la Municipalidad del distrito. Por lo tanto, se deben realizar los preparativos para iniciar
las demaés actividades una vez que esa resolucion sea favorable.

Considerar la instalacion de ascensores para cada edificio podria resultar un costo muy
alto y modificar el cronograma de egresos. Por lo tanto, se debe decidir con precision si
se utilizaran para el proyecto inmobiliario.

La entidad bancaria seleccionada debe seguir los lineamientos del proyecto
inmobiliario. Se debe buscar una entidad que ofrezca facilidades de pago a los clientes,
ya que pertenecen a un sector socioecondémico no alto.

En resumen, las conclusiones descritas son extraidas de la tesis de acuerdo al avance de
cada punto en el indice del trabajo de investigacion: mientras se ha ido describiendo
cada capitulo se obtenia una conclusion diferente en cada uno de estos.

El procedimiento de analisis utilizado en la tesis es el adecuado para evaluar de manera
certera el desempefio del proyecto inmobiliario para el programa Techo Propio, ya que
se pudo mostrar los puntos importantes de la elaboracién de un proyecto inmobiliario a
las personas interesadas en el desarrollo de viviendas de interés social: andlisis de los
niveles socioecondmicos, condiciones para eleccion del terreno, estudio de mercado,
flujo de caja, adquisicion de terreno, presupuesto de obra, etc. Todo en el enfoque Techo
Propio. Se espera que esta investigacion inspire a futuros esfuerzos y contribuya al

objetivo fundamental de proporcionar hogares dignos y accesibles para todos.
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