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Introduccion

Con la presente tesis se ha realizado la ejecucién de cinco capitulos para ser usado
como una guia referencial de ideas, ajenas en forma y algo en fondo de algunos conceptos y
conclusiones de analisis tradicionales, dejando para el probable lector la labor de tener que
redondear las lecturas con sus propias experiencias e ideas, finalmente. Para ello se ha
generado la redaccion en forma sencilla, practica y explicativa. No se pretende repetir los
conceptos usados, pero no entendidos del sector inmobiliario, sin antes haberlos explicado
previamente o definidos en una tabla descripciones y datos.

De la misma manera tampoco se ha escatimado criticas y recomendaciones en forma
de simples ideas generales en cada capitulo, que invitan a no estar de acuerdo primariamente,
Pero poseen un uso y un porqué de su existencia. Las criticas al sistema, que si bien no seran
del todo compartidas, se consideran que son necesarias, porque a partir de ellas se tratara de
describir la idiosincrasia del sector inmobiliario y su sector financiero en la ciudad de Lima.

El primero de los cinco capitulos, el analisis situacional se escribié a partir de muchas
notas —en forma de ensayos personales —tomadas en el dia a dia del devenir de la crisis
econdmica mundial del 2008; poniéndole énfasis en los ultimos dos afios. Esto ha originado
que sus referencias bibliogréaficas estén generalizadas, en un portal financiero de la WEB.

No se pretende hacer un analisis detallado de lo que pasé sino, més bien, hacer un
comparativo de las opiniones que apostaban por unas determinadas predicciones a finales del
2012 para el afio 2013 —con la destruccion de la zona euro, la segunda caida en recesion de los
EE UU, y con un posible crash provocado por una burbuja inmobiliaria en China- que al final
no se dieron-. Las bolsas mundiales sobre reaccionaron y aungue trataron de anticiparse al
futuro, lo realmente cierto fue que el nivel de incertidumbre fue tan alto que hicieron pensar
que sucederia lo vaticinado. Pero la voluntad de los imperios del mundo son otras. Querian el

bienestar de sus propias economias y por lo tanto, que la economia mundial iniciara la

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




PONTIFICIA

TESIS PUCP 32-}‘65;_'}?;?‘“0

DE- PERU

recuperacion de esta crisis. No permitieron asi que el euro desaparezca, ni que los EE UU
sufra una segunda recesion, ni que China cayera en un nuevo crash nacido del boom de su
sector inmobiliario.

El segundo capitulo, la empresa, no habla del estudio hecho a una empresa existente
duefa del proyecto en andlisis, sino habla del modo de pensar y sentir del quien escribe, habla
de sus propias ideas, de su vision, de su misién y sus valores personales orientados a la
creacion de la identidad de una empresa que solo existe en sus deseos. Los acota y perfila
usando los conceptos tomados de las referencias bibliogréaficas, muchas de ellas del profesor
D’ Alessio Spinza; para finalmente terminar expresando que el motivo de este capitulo es
dejar la tarea inconclusa de detallar una plan estratégico de empresa inmobiliaria.

El tercer capitulo, el marketing plan, es una combinacion de reconocimiento de la
Lima Central a través de las opiniones de Arellano Cueva, su tendencia a cuestionar las
clasificaciones socio econdmicas usadas por TINSA, APEIM y CAPECO, concordar en que
la data estadistica es Unica, y diferir en que la interpretacion de ella es para describir a las
personas y sus estilos de vida —que reflejan, no lo que piensan primariamente, sino lo que son
y lo que sienten como clientes reales-. Finalmente el plan de marketing nos dara una idea
cercana del producto y el precio inicial de venta que estan dispuestos a pagar por m? en el
sector de influencia del proyecto los potenciales clientes.

El pendltimo capitulo, el cuarto, es una continuacion natural del tercero. La
descripcion del proyecto, en tablas y planos refleja lo que el marketing plan ha definido como
producto, con el precio adecuado, para la plaza del sector de influencia del proyecto. No hay
mayores explicaciones que unos planos de elevaciones y plantas. Lo que se sefialara en ellos
sera el aumento de un nuevo sotano que permita ofrecer a todos los que compran un
departamento, un estacionamiento. No existe mayor riesgo de inversion al haber déficit de

estacionamientos en los proyectos inmobiliarios circundantes.
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Finalmente el ultimo capitulo, el quinto, desarrolla el tema financiero- las matematicas
financieras y la estadistica probabilistica- del proyecto. Nos dara basicamente la utilidad
buscada en el tiempo estimado y definiré el precio minimo por m2 que se deberé salir a la
venta desde el punto de vista de los costos.

El andlisis probabilistico esta representado por un analisis de Montecarlo,
seleccionando las tres variables capaces de alterar los resultados financieros: la velocidad de
ventas, el precio de venta por m2 de departamentos y el precio del m2 de construccion.

La conclusion final es la méas accesible de entender, aunque no la més facil de aceptar.
No son los numeros sino los inversionistas los que toman la decision de calificar de viable o
no el proyecto. Para ellos, los niveles de riesgo se combinaran, lo deseen o no, con sus
percepciones emocionales haciendo que sus toma de decisiones tenga naturalezas sesgadas.
Al final la decision le pertenece exclusivamente a quienes van a arriesgar sus recursos

financieros por una utilidad en este proyecto.
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Objetivo General
Desarrollar un proyecto inmobiliario en la ciudad de Lima, evaluando su viabilidad

para ser aprobada por los accionistas inversores.

Objetivo Especifico.

Se desarrollara un estudio de viabilidad de un proyecto inmobiliario dirigido al nivel
socio econdmico (NSE) B definido por un edificio multifamiliar de nueve pisos, compuesto
por 51 viviendas y ubicado en la calle Asturias, manzana 1, lotes 38, 39 y 40 del distrito de
Pueblo Libre de la Ciudad de Lima. La perspectiva personal es conseguir que la tesis sirva de
acertado modelo referencial de estudio, desarrollo e implementacion para un proyecto
dirigido a uno de los niveles socio econémico con mayor capacidad crediticia de la estructura
piramidal social y econémica, con necesidad de vivienda. Realizar el anélisis de la evolucion
del mercado en el tiempo y su proyeccién futura para definir y delimitar el tamafio del nicho
del estudio para evaluarlo como sector inmobiliario sostenible de una empresa inmobiliaria y
constructora interesada en el casco tradicional de la ciudad de Lima.

Se reconocen los siguientes objetivos individuales por cada capitulo:

e Entender el entorno macroeconémico mundial y microeconémico nacional

e Definir los conceptos basicos donde se sustenta la elaboracién del planeamiento
estratégico de una empresa inmobiliaria.

e El estudio del plan de marketing como herramienta basica que define y delimita el
producto, el precio, la publicidad (la comunicacion) y la plaza.

e El desarrollo del producto perfilado en el marketing plan, sus caracteristicas fisicas.

e Laevaluacion financiera del proyecto, su anélisis de sensibilidad y de riesgo por el

método de anélisis de Montecarlo.
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Capitulo I Analisis Situacional

1. Macro entorno Econémico

1.1  Proyeccion del entorno economico mundial

El escenario economico esperado para el 2014 se puede organizar en tres sub
escenarios. La economia estadounidense, la economia de la comunidad europea y la
economia de China y Japon.

Las siguientes evaluaciones del devenir econdmico mundial se han obtenido de haber
seguido el pulso minuciosamente, el dia a dia de la crisis econémica mundial que no termina
de pasar, a lo largo del afio 2011 al 2013. Para ello se ha tomado video reportajes rescatados

del portal financiero www.desdewallstreet.com y han sido sintetizados en un largo ensayo.

1.1.1. Laeconomia de Estados Unidos, amenazas y positivas expectativas. Estados
Unidos se ha convertido en el ultimo trimestre del afio 2013, en el primer referente de la
economia mundial. El afio se cierra con un rally en las bolsas de valores de Nueva York y el
resto del pais, como una consecuencia del buen escenario econémico de expectativas para el
2014. Los indices bursatiles y otros, comenzando con el bono del tesoro a 10 afios es mayor al
3%, el indice Dow Jones de Wall Street ha cerrado el afio al 25%, el indice tecnoldgico
Nasdag al 34% y junto con el ultimo crecimiento del PIB del tercer trimestre del 2013 que
alcanzd los 4.1% reflejan un sentimiento de los inversionistas y entidades financieras de
mejoria en la economia, ciertamente.

El afio 2013 estuvo marcado por el precipicio fiscal que generé incertidumbre y al
cual se le culpa que el pais no pudiera haber generado mayor empleo —se le acuso de perder
2.5 millones de empleos anuales- ahora se encuentran el tema superado. Washington posee un

acuerdo fiscal por dos afios que se ha negociado positivamente para elevar el techo fiscal de
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la deuda publica en el Congreso. Pero la pregunta sigue siendo ¢qué es lo que puede ocurrir
en los EE UU en el 2014?; la economia se encuentra activandose; prueba de ello son los
temas politicos resolviéndose en el Congreso, los datos superiores de crecimiento del PIB del
tercer trimestre que se esperaban del orden del 2.85% han pasado al 4.10% y finalmente el
anuncio del inicio de la reduccion del tapering en el 2013, cuando se esperaba su inicio recién
el 2014 reflejando la mejora constante.

Los indices de desempleo, que logran ser poco satisfactorios, siguen reduciéndose
sistematicamente a lo largo del 2013, y la FED, que entre sus mandatos se encuentra la
reduccion del desempleo espera llegar a un porcentaje del 6.5% para el 2014. Un tema
fundamental es mantener los tipos de interés cercanos al 0%. La nueva presidenta de la FED,
Janet Yellen tendra que tomar la decisién de mantener los tipos de interés y continuar con el
tapering durante el préximo afio.

La disminucidn de la via de liquidez a través del tapering por parte de la FED, con la
comprar de menos bonos ha tenido una repercusién global. Ha habido un reordenamiento de
las tasas de interés a nivel mundial; esto ha afectado los mercados emergentes que en
términos generales ha sido negativo-, con la caida sostenida de los precios de los comodities,

Las materias primas en el 2014 deberan comportarse sostenidamente a la baja. Esto
aunado al crecimiento de China del orden del 7.5%, el proximo afio ya no llegara a los
crecimientos record anteriores del 9%; siendo esperado los crecimientos mas bajos
registrados en los afios 2013 y 2014; esto ha de marcar el derrotero de las economias
emergentes.

En el sector inmobiliario aun existen inventarios rezagados de la crisis hipotecaria, Si
bien la construccién se ha dinamizado, no tiene la dinamica que tenia antes del 2008; y se
anuncia nuevas regulaciones para las nuevas hipotecas para proteger a los clientes

hipotecarios y a las mismas empresas inmobiliarios; pero al final se podria afectar al mismos
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sector, igualmente una subida de los tipos de interés puede afectar el dinamismo alcanzado,
porque los consumidores actualmente son mas cautos en sus créditos.

El problema recae —al igual que en el afio 2013- en la confianza del consumidor. Una
encuesta reciente de CNN publicada al final del 2013 observa que el 70% de los encuestados
en los EE UU piensa que la economia del 2014 va a seguir teniendo pobres en resultados.
Esta falta de confianza se refleja en las ventas de retails y en las empresas de logistica. La
posicion del consumidor estadounidense es de cautela en un escenario econémico no
dinamico.

Para el 2014 se espera que los resultados empresariales se mantengan positivos,
porque las empresas mantienen sus acumuladas ganancias afo tras afio, manteniéndose
estables, sin embargo el dinamismo econémico no termina de realizarse porque no se estan
generando nuevos empleos. Igualmente los bancos si bien se han mantenido dindmicos, no
prestan dinero como en sus mejores temporadas.

Se espera un crecimiento del PIB entre el 3% y el 3.5% para el 2014, indice ligado al
comercio internacional como indicador importante. El problema del sector manufacturero,
viene dado desde el 2013, se encuentra en la disyuntiva de dejar de mirar el mercado local
para ello posee todavia una moneda mas competitiva y menos apreciable con relacion a otras

monedas.

1.1.2. La continuacion de la crisis economica europea, el camino es largo. La Comunidad
Europea ha superado el precario equilibrio, presenta el comportamiento de crisis de los dos
ultimos afos que han generado una recesion en la region euro. Si bien se ha alejado del
escenario en que la economia de la Comunidad Europea siga cayendo; también es cierto que

no habra una rapida recuperacion.
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La Comunidad Europea ha acentuado su dependencia de Alemania. La recesion del
afio 2013 no la ha golpeado como se esperaba (con el vaticinado inicio del abandono de
Grecia y la desintegracion de los paises mediterraneos de la zona euro, que no se dio
finalmente) porque el crecimiento registrado en el 2012 era tan pequefio y la recesion llego al
1% de PBI lo que provocdé que los mercados bursatiles asumieran esta caida dentro de un
proceso sistematico de descomposicion anunciado.

Hay que recordar el escenario mas dramatico del 2013, la eventual desaparicién del
euro y la quiebra de los bancos europeos; no sucedi6 porque en resumidas cuentas evitarlo fue
una decision politica. Alemania no lo permitio, salvando asi su mercado natural de sus
exportaciones. Alemania salvo a la Comunidad Europea para si misma.

Esta decision politica de Alemania tomaba en el 2012, aunada a su recuperacion
econdmica le ha permitido seguir liderando los cambios en el 2013 y se lo permitira el 2014;
la unidn fiscal es una realidad que se instalé el afio pasado y continua su implementacion sin
marcha atrds en mercado europeo, y sera requisito indispensable de cumplir si se desea
pertenecer a futuro a la Comunidad Europea.

La unidad fiscal y sobre todo la unificacion bancaria con la creacion del ente que
supervisara a las entidades financieras de cada miembro comenz6 por los paises
mediterraneos, Grecia aceptd —no sin antes manifestarse en las calles- las duras condiciones
impuestas para su rescate financiero, y Espafia aceptd con hidalguia y su postura incorregible
de decir que no estaba intervenida. Ha recibido su sector bancario 41,300 millones de euros y
ha salido de su segunda recesion en 5 afios con un timido crecimiento del 0,1% en el tercer
trimestre del 2013, posee un nivel de desempleo de 26% de la PEA. Se espera que la crisis
economica le mantenga en la recesion en el 2014 y le permita crecer a finales del 2015.

Lo que Alemania ha planteado es el ordenamiento fiscal — los gastos fiscales bajo

estricta revision a la baja — de sus socios de la comunidad. Se espera poder implementar
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completamente la unidad fiscal que asegure la supervivencia de la comunidad y una futura
creacion del mas que aclamado eurobono que no termina con encajar en el pensamiento del
ciudadano alemén. Espafia e Italia necesitara en el 2014 poder acceder a liquidez a través de la
emision de bonos, y aunque se encuentra lejano los meses en que los intereses llegaron al 7%,
aun no se encuentran en una situacion econémica que refleje la estabilidad de sus pesos
especificos dentro de la comunidad por los proximos afios; La mision de Alemania ha sido y
seguird siendo la recapitalizacion de los bancos europeos. No existen dudas que sera el
camino a seguir en el 2014 y es esta accion lo que ha permitido al euro estabilizarse
actualmente frente al délar.

Otras medidas que se mantiene es la baja de las tasas referenciales de interés; lo que
esencialmente se expresa con estas medidas es la seguridad de que Alemania y Francia
entienden perfectamente su papel en esta crisis europea: de mantener la liquidez financiera
por encima de cualquier otro requerimiento de la economia de la zona euro.

La Comunidad Europa tiene una incidencia directa, aunque cada vez menor, sobre la
evolucion de los indices accionarios estadounidenses. Es asi que se estima necesario volver a
analizar los avances que esta teniendo la crisis europea bajo un marco analitico de volatilidad
controlada. Ello se ha registrado en el desacoplamiento de las bolsas estadounidenses de las
bolsas europeas, en sus comportamientos antes paralelos.

En conclusion, se afirma que la Comunidad Europea no ha salido de la recesion del
2013; pero se encuentra lejano los dias en que algunos agentes de mercado podian conjeturar
que la crisis europea desembocaria en una serie de eventos desordenados generando
movimientos especulativos en las bolsas. La Comunidad Europea no va a decaer mas, pero su

recuperacion no sera rapida y no se daré en el 2014, le tomara mucho mas tiempo.
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1.1.3 El cambio de politica econémica de China y Japdn. China, su crecimiento viene a
estar relacionado muy cercanamente con el crecimiento de Sudamérica. China ha observado
su proceso de urbanizacién (en el mundo hay un proceso de inmigracién de 200,000 personas
que diariamente van del campo a la ciudad a nivel mundial). China posee el 40% de este
movimiento hacia las ciudades, esto origina un proceso de urbanizacién — llAmese consumo
interno o demanda de vivienda o por cualquier otro concepto — que ha elevado los precios de
los comodities como el acero, el cobre, el petréleo. Incluso el oro en los Gltimos afios.

Es por este proceso de inmigracion lo que le permite explicar el crecimiento pasado de
China a una tasa anual del 9.5%. Hoy, como es sabido, la economia China crecio6 del orden
del 7.8% anual para el afio 2013. Ni siquiera el gigante asiatico podia seguir creciendo a esas
tasa superiores sin recalentarse, es decir, el menor crecimiento registrado se debe a medidas
econOmicas correctivas tomadas a cabo por la cipula de gobierno en los afios 2012 y 2013.

El déficit de vivienda en China -motor de su crecimiento econdmico continta siendo
extremadamente alto. ;Qué tan alto es este crecimiento?

Bernal-Ledn (2012) resefio:

Segun los estimativos de la consultoria econdmica Gavekal (fundada por Charles
Gave), China adn tiene en este momento atn un déficit de 75 millones de viviendas. Segun el
analisis de Gavekal, en este momento hay 225 millones hogares urbanos en China, pero solo
hay 150 millones de viviendas dignas. Pero este escenario prometedor no era sustentable en
sus bases demograficas, no existe en China rentas per capital que permitan absorber la oferta
inmobiliaria generada por expectativas economicas rebosantes de optimismo.

Mas importante aun, segun las estimaciones de Gavekal, si se hubiese mantenido la
dinamica urbanistica actual en esa nacion, durante los proximos 20 afios China va a
experimentar la creacion de otros 100 millones de hogares urbanos. Otros de los argumentos

en el analisis, es sobre el nivel de inversidn en capital fisico por parte de los chinos, es
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excesivo. Nada més alejado de la realidad. Segun los calculos de Gavekal, que estan basados
en informacion verificable del sector privado y oficial, el acervo de capital por habitante en
China alcanza solo $10,000, comparandolo contra el nivel de USD $130,000 que tiene hoy en
dia Los Estados Unidos, quien posee 13 veces mas capital fisico por habitante que China. La
comparacion contra Japdn es ahora de 12 veces més capital fisico por habitante que en China
(luego de doblarse la masa monetaria en el gobierno de Shinzo Abe), en otras palabras, se
expresa que Japén ahora tiene 12 veces més capital productivo por habitante que China.

Si nos hacemos la pregunta si ¢China seguira bajando su velocidad de crecimiento el
préximo afio? La respuesta es si lo hard, y no cabe duda. La segunda pregunta l6gica seria
¢China se va a seguir desacelerando lo suficiente como para provocar un colapso de su
economia? La respuesta es mas dificil de responder: Un colapso se alcanzaria con una caida
de la velocidad del crecimiento desde el 7.5% (estimado para finales del 2013) hasta el 3.0%
lo que ocasionaria que los precios de los comodities cayeran a los valores del afio 2008 (el
barril de petréleo llegaria a los 35 US$ y la onza de cobre regresaria a 1 US$ por dar un
valores de ejemplos) Este escenario es poco probable ahora, casi nulo —digamos que un 10%
en apreciacion de algunos economistas mas nerviosos- porque su sustento seria devolver la
pregunta con otra pregunta ¢colapsé Estados Unidos el 2008?, ¢ colapso la Comunidad
Europea el 2010? Y la respuesta se cae de madura, no colapsaron porque la voluntad politica
no lo permitio. Hoy el gobierno chino presidido por Xi Jimping ha apostado por el cambio, un
proceso de transformacion de una economia basada en las exportaciones a cambiando a una
economia de demanda interna que ha provocado un crecimiento en la etapa de transicion del
7.5% del PIB, pero no es una crisis mundial. China no ha dejado de crecer a altas tasas.

Las voces de importantes economistas —entre ellos Paul Krugman, premio nobel del

economia 2008- que clarifican que el crecimiento inmobiliario de China descansaba no en el
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aumento de la capacidad adquisitiva de la demanda interna sino en el superavit comercial de
sus exportaciones. El gasto de inversion alcanza casi la mitad del PBI del pais.

La pregunta es evidente ;Qué motivo toda esta inversion si la demanda del
consumidor chino es relativamente débil? , Paul Krugman afirma que es en buena medida de
una burbuja inmobiliaria. La inversion Inmobiliaria se habia duplicado en los Gltimos doce
afios, lo cual representa directamente mas de la mitad del aumento del total de toda la
inversion. Este escenario negativo de China —que se vislumbra como maés especulativo que
posible- que terminaria por afectar a los comodities, que afectaria al continente Sudamericano
en un efecto colateral.

El gobierno chino ha entendido que no podia seguir creciendo en términos de
exportacion al 10% y necesita desarrollar un mercado interno y esto generara el cambio. La
apertura relativa de la economia es el inicio de este proceso que se va a mantener. El gobierno
chino reacciona como lo viene haciendo, aumentando el encaje bancario y manteniendo la
tasa referencial de intereses para enfriar su economia.

Actualmente hemos visto los primeros cambios de la actual cipula de gobierno que
mantiene la politica de dar mas dinamismos al mercado doméstico con menor dependencia del
mercado externo. Aun asi se estima el crecimiento para el 2014 del orden menor al 7.5% del
PIB y continuando siendo una palanca importante para el comercio mundial.

Para entender lo que sucede en Japon citamos a Paul Krugman (2012), quien expreso:

Japon tiene muchos problemas, ¢y qué pais no los tiene? El principal obstaculo para la
recuperacion japonesa precisamente ahora no es la larga relacion de dificultades estructurales,
sino una simple falta de ideas claras y valor.

En primer lugar, muchas de las partidas de la relacion que todos tienen de lo que va
mal Japon son cosas que hacen ineficiente la economia. Esto es, todos esos problemas

reducen la capacidad de la economia para producir bienes y servicios, limitan su capacidad de
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oferta. Pero el problema inmediato de la economia japonesa no es la escasez de oferta; es la
escasez de demanda. El problema esta en que la economia no esté utilizando la capacidad de
produccion que ya tiene, un problema que para que muchas de las partidas de la acostumbrada
relacion [la lista de los problemas] son irrelevantes.

Ahora bien, por regla general se supone que las economias modernas no padecen
largos periodos de demanda inadecuada. No hay nada mas féacil que aumentar la demanda:
basta con que el banco central (es decir, el banco de Japon) aumente la oferta monetaria o que
el gobierno gaste mas. ¢Por qué, pues, ha padecido Japdn una demanda insuficiente durante
mas de media década?

Bueno, existen varias razones estructurales. [...] La cuestion se agrava porque los
problemas del sistema bancario han restringido el flujo de crédito. Asi, elevar la demanda lo
suficiente para que la economia recupere mas o menos el pleno uso de su capacidad requeriria
un gran estimulo. Sin embargo, ¢por qué no proveer ese estimulo?

Esto lo public6 Krugman originalmente en el diario Nikon Keizai Shimbum y fue
recopilado junto con otros articulos y editado en 1998. En el afio 2012 fueron aplicadas sus
recomendaciones y soluciones a la economia japonesa. Japon adolece entonces de un retraso
de dos décadas de no aplicar las correcciones necesarias; las ideas claras de Krugman.

Japdn ha conseguido buenos resultados econémicos ultimamente, pero su crecimiento
es mas por las reformas asumidas por su primer ministro Shinzo Abe —duplicar la masa
monetaria existente - y no por el dinamismo de su economia que esta intentando ser la
economia de hace 10 atras.

1.2. Proyeccion del entorno economico nacional

En el contexto econdmico regional, el Pert se encuentra todavia con sélidos

fundamentos macroeconomicos y un entorno politico democratico favorable, se mantienen

las perspectivas de inversion privada nacional, publicas y extranjeras en niveles positivos. En
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el entorno econdmico no presenta el crecimiento del PIB deseado (superior al 6% y cercanos
al 7,5% de algunos afios atras), pero el pais todavia ofrece las oportunidades que permite el
desarrollo financiero de las entidades bancarias dispuestas a colocar créditos, que si bien a
tasas mayores a las de los mercados estadounidenses y europeas, permiten una dindmica en la

economia de las empresas locales.

Key indicators, 2010
GDP (PPP) per capita (int'l §), 1985-2010
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Figura 1 Key indicators, 2010
Tomado de “The Global Competitiveness Report 2011-2012 © 2011 World Economic
Forum” (p. 292) Printed and bound in Switzerland by SRO-Kundig.

El afio que termina 2013 el crecimiento del PIB fue del 5.1%, por debajo del 5.5%
esperado. Si bien en los proximos afios las perspectivas de crecimiento anual se situaran
también por debajo del 6%, se estima para el afio 2014 alcanzar 5.6% del PIB aun se ubica
por encima de la media de crecimiento del continente sudamericano. Esto asegura el

desarrollo de las actividades productivas y financieras del pais.
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Tabla 1
Proyeccion del crecimiento del PIB para el afio 2014

Proyeccidn del Crecimiento del PIB

Entidades financieras consultadas % PIB
Ministerio de Economia y Finanzas 6.0%
Banco Central de Reserva 6.0%
Fondo Monetario Internacional 5.7%
Banco de Crédito del Peru 5.5%
BBVA Banco Continental 5.6%
Banco de Inversiones Barclays 5.0%
CEPAL 5.5%
Promedio 5.6%
Desviacion estandar 0.3%

Nota adaptado del articulo periodistico “Sector de Construccion y la Economia”, autor Dr. Javier Zuiiiga Q, decano de la
facultad de economia de la Univ de Lima, publicado en el diario La Republica el 1° de enero del 2014.

El pais posee retos proximos a ser afrontados con prioridad, de no hacerlo el
desarrollo de sus actividades comerciales sufririan las restricciones que generaran el
encarecimiento de costos de produccion y pérdida de competitividad a niveles regionales.

El gobierno afronta una deficiencia de la infraestructura y el reto de aumentar la
generacion de energia, que resta competitividad a los sectores de la produccién. Estos dos
factores hacen que por ejemplo los costos de transportes y fletes terrestres sean el doble de
caros que la media del continente. El tema de la energia, el pais no posee capacidad para
aumentar su produccion eléctrica al haber orientado las inversiones a la construccion de
centrales termoeléctricas y haber relajado los estudios de los proyectos de hidroeléctricos. Se
presenta la tabla siguiente donde la brecha de la inversion en infraestructura a cubrir en los

proximos afos tendra que ser a traves de la inversion pablica.
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The most problematic factors for doing business

Corruption..... SO,
Inefficient guvernment bureaucracy
Tax regulations....
Restrictive labor regulatlons
Inadequate supply of |nfrastructure.
Inadequately educated workforce...
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Crime and theft....

Policy |nstab|I|ty ..
Poor work ethic in natmnal Iabor farce
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Poor public health....... e 0
Government instability/coups...
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Percent of responses

Note: From a list of 15 factors, respondents were asked to select the five most problematic for doing business in their country and to rank them between
1 {most problematic) and 5. The bars in the figure show the responses weighted according to their rankings.

Figura 2 The most problematic factors for doing business
Tomado de “The Global Competitiveness Report 2011-2012 © 2011 World Economic
Forum” (p. 292) Printed and bound in Switzerland by SRO-Kundig.

2. Micro entorno Econémico.
2.1. El sector inmobiliario en Lima Metropolitana.

El desarrollo inmobiliario en Lima Metropolitana ha tenido un crecimiento saludable
en los Gltimos afios, sustentado por la estabilidad econémica que ha llevado al pais a ser una
de los referentes de crecimiento mayor del PIB de la regién. Esto ha hecho que la oferta y la
demanda hayan creado un escenario de libre mercado. A este escenario positivo se le ha
Ilamado erroneamente “Boom Inmobiliario”, el autor de esta tesis considera que todo boom
economico descansa en su definicion, es decir economia, fluir el dinero en un sistema que
permita generar grandes cantidades de liquidez para las inversiones en forma sostenida
aunque ciclica. Las inversiones y créditos hipotecarios en la ciudad de Lima se dan en una
escala mucho menor que en otras capitales de paises similes. No hay un flujo de crédito para
construccién tan grande que genere el boom inmobiliario —los proyectos son a lo sumo

menores en tamafio y en nimeros de ellos- y eso es tangible, apreciable.
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Figura 3 Créditos hipotecarios otorgados para vivienda (en numeros y millones de N Soles)
Tomado de la ponencia “Oportunidades laborales y empresariales en el negocio inmobiliarios
de la vivienda” expuesta por el Lic. Carlos Carcheri Costa, (Marzo del 2013) auspiciado por
el Instituto Inmobiliario Terramar. Fuente: BCRP, Scotiabank, Grupo EDISUR
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Figura 4 Deudores de Créditos hipotecarios otorgados para vivienda

Tomado de la ponencia “Oportunidades laborales y empresariales en el negocio inmobiliarios
de la vivienda” expuesta por el Lic. Carlos Carcheri Costa, (Marzo del 2013) auspiciado por
el Instituto Inmobiliario Terramar. Fuente: SBS-Peru, Superintendencia de Bancos e
Instituciones Financieras Chile, DANE-Colombia
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Esta restriccion de créditos para hipotecas e inversiones inmobiliarias se debe a
muchos factores, entre ellos a lo restringido que es el otorgar un crédito por los filtros de
entidades financieras, la informalidad en la economia y sus protagonistas, aunados con los
pocos afios de reciente estabilidad econémica que vive el pais y el ain recuerdo de la crisis en
que estuvo sumergido. Se ha creado una cultura de otorgamiento del crédito restringida. A
pesar de ello existe una real tendencia alcista del precio de los inmuebles y lleva ya un

mediano plazo desarrollandose, que ha preocupado a méas de una entidad y autoridad.

85.0

21.0 18.3
9.1
5.0 4.8 4.4 i3
- . = :

Gran Estados Panama Chile Mexico Colombia Brasil Peru Argentina
Bretana Unidos

Figura 5 Ratio porcentual de la incidencia del crédito hipotecario respecto al PIB.

Tomado de la ponencia “Oportunidades laborales y empresariales en el negocio inmobiliarios
de la vivienda” expuesta por el Lic. Carlos Carcheri Costa, (Marzo del 2013) auspiciado por
el Instituto Inmobiliario Terramar. Fuente: BCRP, Scotiabank, Grupo EDISUR

Como todo ciclo econémico, el del sector inmobiliario estara amenazado por las
fluctuaciones de la produccion y del desempleo en torno a la tendencia alcista —propiciada
por una economia de consumo insostenible en un crecimiento constante- a largo plazo y en
un escenario futuro y quizas distinto al presente. Esto ha llevado a algunos conocidos

excéntricos bien intencionados y poco o mal informados a proclamar la formacion de una
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burbuja inmobiliaria. Otra inexactitud que genera titulares en la prensa cotidiana y la prensa

“especializada” sin mayores analisis; creando una falsa sensacion de incertidumbre.

Lo tangible y real es que el crecimiento de los precios de los departamentos es un
aspecto de importante estudio. No se podra crecer a estos porcentajes del 12% al 8% anual
sostenidamente. Asi lo expresa el Observatorio Econdémico Pert del BBVA (2012) que
expresa los puntos:

o Los precios de las viviendas en Lima Metropolitana han crecido fuertemente en los
altimos afos, pero estos se apoyan principalmente en factores fundamentales de demanda
y de oferta.

o Sin embargo, el ritmo promedio de 8% en términos reales al que vienen creciendo los
precios anualmente es, segun nuestras estimaciones, dificilmente sostenible en el futuro.
Una tasa que en promedio no exceda de 5% anual seria mas coherente con los
fundamentos del mercado.

o Los mecanismos de amplificacion que han estado presentes en crisis inmobiliarias
recientes de otros paises no se observan en Per(. Por ello estimamos que ante la
eventualidad de una importante correcciéon a la baja en los precios de la vivienda, los
impactos macroeconémicos serian acotados.

o Periodos de rapido incremento en los precios de la vivienda no son suficientes para
justificar la implementacion de medidas de politica. Esto debido a que es muy dificil
identificar si el incremento obedece a factores fundamentales o es de caracter
especulativo. En este caso, se corre el riesgo de sobre reaccionar. En un entorno de

incertidumbre, sin embargo, actuar preventivamente puede ser la respuesta adecuada.
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2.1.1 Oferta de vivienda en Lima, de Agosto 2012 a Julio del 2013. La oferta sera
directamente analizada desde el informe de CAPECO (Cé&mara Peruana de la Construccion)
donde se expone lo siguiente:

El censo de obras realizado el mes de Julio del 2013, se obtuvo un total de 2°404,668
m?2 construidos y destinados para la oferta, metraje que constituye este afio [2013] el primer
componente en importancia dentro de la actividad total al representar el 39.37% de la misma.

Tabla 2
Oferta total de edificaciones segun el destino Agosto del 2012 a Julio del 2013

DESTINO

m? % m? %

Vivienda . 1992 282 88,77 | 1830066 76,48
Locales Comerciales o 23 530 1.65 A 77:267908 o 1,12
Oficinas 82142 366 | 306500 12,75
Otros destinos 146 345 6,52 232194 965
Total T 2244299 10000 | 2404668 10000

Nota Tomado del informe de CAPECO (2013)

2111 Oferta total de vivienda. La oferta total de vivienda en Lima Metropolitana y
el Callao reporté un total de 20,291 unidades, con este fin que en términos de metraje
ascienden a 1°839,066 m2 magnitudes que indican una reduccién con respecto al afio 2013 de
7.69% en términos de area y 8.7% en cuanto a unidades.

El tipo de vivienda multifamiliar resulta la unidad habitacional mas representativa en
el mercado de Lima Metropolitana y el Callao con 19914 departamentos frente a 377 casas
(afio 2012: 21,078 departamentos y 1,147 casas) Los departamentos representan el 98.14%
del total de las unidades mientras que en area el 97.30% de la oferta total de vivienda.

Tabla 3
Oferta total de vivienda Agosto del 2012 a Julio del 2013

OFERTA INVIEDIATA OFERTATOTAL

TIPO DE VIVIENDA . ' T '
UNIDADES % UNIDADES % | UNIDADES %

CASAS 364 1,8 13. 47 | 377 19
DEPARTAMENTOS 19 648 82 | 266 953 | 19914 98,1
TOTAL 20012 1000 | 279  100,0 | 20291 100,0

Nota Tomado del informe de CAPECO (2013)
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2.1.1.2 Oferta total de vivienda segln precio de venta. La oferta para Julio del 2013
se produce principalmente en los rangos de precios altos (mayores a US$ 80,000) con 13532
unidades (Afio 2012:10,694 unidades) seguido de los que se produce en los rangos de precios
intermedios (entre US$ 30,001 y US$ 80,000) con 6,672 unidades (Afio 2012: 11,393
unidades) y finalmente en los rangos de precios bajos (menores a US$ 30,000) con 87 (Afio
2012: 138 unidades).

Las viviendas ubicadas dentro de precios altos (mayores a US$ 80,000) ascienden a

76.36% de metraje en oferta con 1°404,320 m? y 66,69% con 13,532 unidades, cifra

superior registrada en Julio del 2012 (1°218,437 m? y 10,694 unidades).

Tabla 4
Oferta total de vivienda segun precio de venta, Agosto del 2012 a Julio del 2013

PRECIO DE LA VIVIENDA S e e D OEERTATOTAEL . T
(US$ DOLARES) UNIDADES % M2

"~ Hasta4 000 0 0,0 0 0,0
 4001-8000 0 0,0 0 0,0
~ 8001-10000 0 0,0 0 0,0
10 001 - 15 000 0 0,0 0 0,0
15 001 - 20 000 1 0,0 64 0,0
20 001 - 25 000 5 0,0 275 0,0
25 001 - 30 000 81 0.4 3813 0.2
30 001 - 40 000 485 2,4 26 117 14
40 001 - 50 000 888 44 49 053 2,7
50 001 - 60 000 1596 79 101 374 5,5
60 001 - 70 000 2083 103 141 370 7.7
70001 -80 000 1620 8,0 112 680 6.1
80 001 - 100 000 2855 14,1 205 721 11,2
100 001 - 120 000 2171 10,7 170 025 9,2
120 001 - 150 000 2377 1,7 201687 11,0
150 001 - 200 000 2385 17 237 998 12,9
200001 - 250 000 1143 5,6 128 299 7,0
250 001 - 300 000 822 4,0 108 665 5,9
300 001 - 500 000 1232 6.1 208 787 11,4
~ MAS DE 500 000 547 27 143 138 7.8
TOTAL 20 291 100,0 1839 066 100,0

Nota Tomado del informe de CAPECO (2013)
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2.1.1.3 Oferta total de vivienda segun sector urbano. Las distribucion de las unidades
en oferta representa el mayor metraje producido en el sector urbano uno (Lima Top) con

644,244 m? seguido del sector urbano dos (Lima Moderna) cuyo metraje producido asciende

a 595,289 mz,
Tabla 5
Oferta total de vivienda segun sector urbano, Agosto del 2012 a Julio del 2013
5 . TIPO DE VIVIENDA BN
SECTOR URBANO  CASAS DEPARTAMENTOS S
UNIDADES M2 UNIDADES M2 UNIDADES M2

1. Lima Top : 76 22 890 4 645 621 354 4721 644 244
2. Lima Moderna 0 0 7375 595 289 7375 595 289
3. Lima Centro 0 0 2597 187 797 2 597 187 797
4. Lima Este 29 5 550 1843 137 114 1872 142 664
5. Lima Norte 139 10 677 1310 91121 1449 101798
6. Lima Sur 133 10 570 . 1299 103 522 1432 114 092
7. Callao 0 0 845 53 182 845 53 182

TOTAL 377 49 687 19 914 1789 379 20 291 1839 066

Nota Tomado del informe de CAPECO (2013)

/ SECTORES URBANOS /ﬂ
PLANO GENERAL

Estudio: E Mercado de Edificaciones Urbanas
en Lima Metropolitana y el Callao

gura 6 Ditribucién de Lima Metrpoliana yCIIao en siete sectores
Tomado del informe de CAPECO (2013)
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2114 Oferta total de casas y departamentos segun precios totales y m2. Los precios

promedios totales de ventas y por m2 calculado para los departamentos son los siguientes:

Tabla 6
Oferta de departamentos segun precio promedio de venta y area promedio, Agosto del 2012
a Julio del 2013

' PRECIO ~ AREA PRECIO
SECTOR URBANO  MEDIO ' PROMEDIO = PORM2
(USDOLARES) M2 = (USDOLARES)

1. Lima Top 4645 290 069 138,0 2 064
2. Lima Moderna 7375 127 035 80,7 1555
3. Lima Centro 2597 91532 723 1273
4 LimaEste 1843 69628 . 74,4 ) 940
5. Lima Norte o 1310 60 245 69,6 860
6. LmasSur 1299 90087 797 1068
7.Callao 845 56 364 62,9 874
T ToTAL 19 914 145 318 89,9 1474

Nota Tomado del informe de CAPECO (2013)

2.1.15 Viviendas vendidas Los precios promedios totales de ventas y por m?2

calculado para las casas y los departamentos son los siguientes:

Tabla 7
Viviendas vendidas segun precio de ventas, Agosto del 2012 a Julio del 2013

PRECIO DE LA VIVIENDA ; VIVIENDAS VENDIDAS

(US$ DOLARES) UNIDADES % M2 %

Hasta 4 000 0 0,0 0 0,0

4001 - 8 000 0 0,0 0 0,0

8001 - 10 000 0 0,0 0 0,0

10 001 - 15 000 0 0,0 0 0,0

15001 - 20 000 4 0,0 256 0,0

20 001 - 25 000 9 0,0 398 0,0

25 001 - 30 000 35 0,1 1585 0,1

30 001 - 40 000 772 35 46 442 22

40 001 - 50 000 2279 10,3 141 363 6,8

50 001 - 60 000 1648 7.4 107 978 5,2

60 001 - 70 000 1609 72 106 969 5,1

70 001 - 80 000 1679 7.6 119 249 5,7

~ 80001 - 100 000 2756 12,4 203 429 9,8

100 001 - 120 000 2197 9.9 178 502 8,6

120001 - 150 000 2208 9,9 185 087 8,9
150 001 - 200 000 1885 8,5 183 464 88

200001 - 250 000 1492 6,7 163 500 7.9

250 001 - 300 000 1171 53 150 587 7.2

300 001 - 500 000 1575 7.1 266 058 12,8

~ MAS DE 500 000 901 41 223 469 10,8

~ TOTAL 22 220 100,0 2078 336 100,0

Nota Tomado del informe de CAPECO (2013)
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A nivel de precios, las viviendas vendidas se ajustan al comportamiento que registra la
oferta total, siendo en este caso aln més notoria la concentracion de las unidades en rango de

los precios altos.

Tabla 8
Viviendas vendidas segun sector urbano, Agosto del 2012 a Julio del 2013
SECTOR URBANO | CASAS DEPARTAMENTOS
| UNIDADES M2 UNIDADES M2 UNIDADES M2
1. Lima Top T 81 22817 6 141 843520 | 6222 866 337
2. Lima Moderna 0 0 6 590 544 934 | 6_590 544 934
3. Lima Centro i 0 o | 2069 145946 | 2069 145 946
4. Lima Este | 0 0 | 2993 208077 | 2993 208 077
5. Lima Norte 704 55118 | 1392 89007 | 2096 144 125
6. Lima Sur 302 22 876 1331 104 803 1633 127 679
7. Callao 0 0 617 41238 | 617 41238
TOTAL 1087 100 811 21133 1977525 | 22220 2078336

Nota Tomado del informe de CAPECO (2013)

La implementacion de mecanismos de venta anticipada —venta de bien futuro- se
refleja también para el caso de las viviendas vendidas. En este sentido, de las 22,220
viviendas vendidas, 16,629 (74.84%) se encontraban en construccion mientras que el resto se

las viviendas con 5,591 (25.16%) se encontraban terminadas.

Para Julio del 2013, el sector urbano dos (Lima Moderna) con 6,590 unidades
presenta la mayor cantidad de viviendas vendidas con 29.66% de las unidades seguido del

sector urbano uno (Lima Top) con 6,222 unidades con el 28%.
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2.1.2 Oferta de vivienda nueva inmobiliaria en Lima, al segundo trimestre 2013. La oferta
seré directamente analizada desde el informe INCOIN informe de coyuntura inmobiliaria
2013, segundo trimestre que expone lo siguiente:
Enel 2013 (1T y 2T) la oferta total de vivienda - multifamiliar nueva - en Lima
Metropolitana y Callao fue de 23,711 unidades (unidades disponibles al cierre del 2012 mas
ingresadas en el 1T y 2T 2013), 19.3% mas que el afio anterior con 29,386 unidades
inmobiliarias en un periodo similar. Al cierre del trimestre el total disponible -para la
compra- en el mercado es de 12,384 unidades inmobiliarias.

Solamente durante el 2do Trimestre del 2013 la oferta inmobiliaria de vivienda —
multifamiliar nueva- fue de 17,373 unidades (unidades vendidas méas unidades disponibles) y
estuvo principalmente dirigida al segmento NSE B (para TINSA) o NSE C (para CAPECO)

con un 62.6% de participacion.

Tabla 9
Segmentaciones en NSE segun TINSA y sus porcentajes de incidencia
Segmentacion en NSE TINSA Distri.al 2° T Porcentaje
Intervalo de valor de la vivienda Minimo  Maximo Num viviendas
NSE A 590,000 a mas 1,256 7.25%
NSE AB 370,000 590,000 1,885 10.89%
NSE B 144,000 370,000 10,725 61.94%
NSE C 50,000 144,000 3,448 19.91%
NSE D - 50,000 -
TOTAL 17,314 100.00%
Tabla 10
Segmentaciones en NSE segun TINSA y CAPECO
Segmentacion en NSE TINSA CAPECO
Intervalo de valor de la vivienda Minimo Méximo Minimo Maximo
NSE A 590,000 amas 590,000 a mas
NSE AB 370,000 590,000
NSE B 144,000 370,000 370,000 590,000
NSE C 50,000 144,000 144,000 370,000
NSE D - 50,000 50,000 144,000
NSE E - 50,000
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PROYECTOS OFERTADOS POR TRIMESTRE
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EVOLUCION DEL STOCK DISPONIBLE POR TRIMESTRE
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Figura 7 Proyectos ofertados y stock disponibles por trimestre.
Tomado INCOIN informe de coyuntura inmobiliaria 2013, 2° trimestre (pagina 10)

Se aprecia un comportamiento de equilibrio de la oferta y la demanda, las unidades
vendidas se dinamizan en los terceros trimestre de cada afio; la estacionalidad repetitiva de
esta particularidad seria importante para tomar en cuenta el inicio de un proyecto inmobiliario
y poder superar con mayor velocidad de ventas la etapa inicial de preventas y asi mejorar los
valores del VAN primordialmente; disminuyendo los tiempos de exposicion y el periodo de
retorno de la inversion inicial de los accionistas. Definitivamente la vivienda ofrecida es

dirigida al NSE B, con un 62% de las viviendas ofertadas en Lima Metropolitana.
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Figura 8 Unidades vendidas para los NSE y porcentaje de participacidn por ventas de unidades de vivienda por distritos
Tomado INCOIN informe de coyuntura inmobiliaria 2013, 2° trimestre (pagina 11)
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Tabla 11
Analisis de ventas por principales distritos

Unid.vendidas y ofrecidas en el 2° trim. del 2013 17,374 viviendas
Participacion de Montos de Ventas

Distritos % Unidades
Miraflores 14.5% 2,519
Santiago de Surco 11.1% 1,929
San Borja 9.0% 1,564
San Isidro 6.9% 1,199
La Molina 3.10% 539

Total 44.6% 7,749
Magdalena del Mar 6.4% 1,112
Jesus Maria 5.2% 903
San Miguel 5.6% 973
Lince 4.7% 817
Pueblo libre 3.20% 556

Total 25.1% 4,361

Se constata que aproximadamente el 45% de la oferta monetaria inmobiliaria de
viviendas en la ciudad de Lima se centra solo en los cinco principales distritos méas ordenados
y con mejores gestiones de gobierno municipal. Asi atraen y acaparan las ofertas de vivienda
para los NSE A y NSE AB, donde se ofrecen departamentos de mayor valor, mejor ubicados
y son consideradas adecuadas inversiones en inmuebles para estos niveles socio econémicos.

También se aprecia que los siguientes cinco distritos Magdalena y Jesus Maria
(colindantes con San Isidro), San Miguel (colindante con Magdalena y Pueblo Libre), Lince
(colindante con San Isidro) y Pueblo Libre (colindante con Magdalena, Jesus Maria y San
Miguel) poseen el 25% restante de la oferta inmobiliaria. Esto nos sugiere que son estos
ultimos cinco distritos cantidades a ser analizados con mayor detenida atencion en sus

evoluciones inmobiliarias.
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Tabla 12
Indicadores de los aspectos fisicos de la tipologia por distrito.

INDICADDRES DE LOS ASPECTOS ASICOS DE LAS TIPOLOGIAS POR DISTRITD

DISTRITO SUPERFICIE UTIL O INTERIOR SUPERFICIE EXTERMA O AREA LIBRE SUPERFICIE OCUP: DENSIDAD
MIN. 4 PP. MIN. MAX P MIM. L P.P.
ATE 65.0 47.0 127.9 24 00 62.6 67.4 47.0 161.6 16.5
BARRAMNCOD 687 323 2528 25 00 837 T1.2 9.8 265.0 285
BRERA 1.4 430 146.0 24 00 65.0 7ia 43.0 1460 16.8
P.C.CALLAD 687 50.8 114.0 09 00 70 69.6 50.8 1140 16.4
CARABAYLLO 66.2 8.0 8.0 g 00 67.0 75.0 49.9 1589 14.6
CHORRILLOS 69.3 45.9 o135 7 00 705 730 0.7 1583 16.0
JESUS MARIA 829.6 338 1248 12 00 200 Q0.9 3538 1248 206
L& MOLINA 2430 103.2 747 339 00 162.3 2739 108.0 304.7 422
LiMA, CERCADO 63.7 8.6 a1.2 14 00 6.5 65.0 8.6 a1.2 157
LINCE 829 421 2203 5.1 00 759 a3.0 421 2887 254
MAGDALENA DEL MAR 299 8.0 210 16 00 76.7 a1.5 380 2846 225
MIRAFLORES 1.9 &0.0 3470 76 00 148.0 1194 60.0 4950 335
PUEBLC LIBRE 8.0 330 205.0 16 00 54.2 59.6 3310 240.2 227
SAN BORJA 1550 59.0 3100 52.0 0.0 2720 1139 39.5 483.0 397
SAN ISIDRO 156.9 0.0 541.4 1.1 00 135.0 168.0 70.0 5414 378
5AM MIGUEL 715 342 2200 14 00 778 729 39.0 2200 210
SANTIAGC DE SURCO 110.0 43.0 11160 6.6 00 197.0 1166 49.0 1,116.0 30.0
SURQUILLO 825 5.0 206.0 05 00 7.0 &30 35.0 206.0 200
PUENTE PIEDRA 58.0 340 9351 16 00 300 59.6 34.0 1225 133
RIMAC 7.2 F0.0 852 0o 00 0.0 7.2 70.0 852 183
5AN MARTIN DE PORRAS 63.8 41.0 788 00 0.0 00 638 41.0 788 120
AGUSTING 65.8 56.0 7ro 00 00 0.0 65.8 36.0 7o 163
LURIGANCHO 60.6 8.0 65.0 14.9 00 61.5 73.3 8.0 130.0 1328
VILLA EL SALVADOR 62.0 520 62.0 0.0 00 el 62.0 62.0 6.0 155
LM 785 28.6 1,116.0 37 oo 327.0 a1.0 28.6 1,116.0 79

Tomado INCOIN informe de coyuntura inmobiliaria 2013, 2° trimestre (pagina 17)
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DISTRTO | TIPOLOGIA | UNIDLDWSP. | NSEA AB DISTRTO | TIPOLOGIA | UNID. NSEA | WSEAB | WSEB NSED
1 DOAM. 88 0% | 28w 14.5% 0.0% 0.0%
2 DORM. & 0.0% 0.0% 0.6% OL.0%: 0.0% F— 2 DOAM. 199 12.2% 20:9% 6.3% 0,08 0.0%
) . I o ™ ™ L £
ATE 3DORM. 306 00% | 00w | 830% 14.2% 0.0% 2 DOAM. 20 1w | 150w | oow 0% 0%
ADORM 13 fow | 00% 1.4% 00% L% 4 DOAM. 4 0E% | 00% 0.0% 0.0% 0.0%
5 0.0 0.0 [ 0% 0.0
5 DORM. 5 00w | oow | 05w 0.0% 0.0% T i oo | oo e T e
1 L 7 oos| 30, 0% 0.0
Boam i 7% Joo 8 oo s 1 DOAM. 37 00% | 0% 12.4% 0.0% 0.0%
gARAANCO | 2DORM 58 2w |vaw] naw 1E% 0.0% PUEBLO/LIBRE —
3 DOAM. 247 ENEE 0.0% 0.0%
1DORM. 46 61% | 56W | 119% 0.0% 0.0%
4 DOAM. 4 o | 13% 0.0% 0.0% 0.0%
1 ORM. ] oow |oow | 07w [ 0.0% - - - -
BREAA 2D0RM. 150 0% | 00w | 27w D% 0.0% | CoAm. ! Q5% | oo | 00w oo o
1D0RM. 387 oo | am | 704w 00% 0.0% SANBORIA M. 14 15% | 63% 0.0% 0.0% 0.0%
1 DORM. 0 0.0% 0.0% 0.0% 00 0.0% 3 DORAM. I8 67.3% 17.0% 2.5 0.0% 0.0%
pccatan | zoomm 685 00w | 00m | 230% 3% 0.0% 4 DORM. 6 8% | 00% 0.0% 0.0% 0.0%
3D0RM. 626 oow | oom [ avaw 03% 0.0% 1D0AM. 30 % | 52% 0.0% 0.0% 0.0%
1 DORM. ] o0% | oow | oow 0.0% 0.0% 2D0AM. 104 B 12| oew 0.0% 0.0%
2 DORM 9 0.0% 0.0% 1.1% 11.6% 0.0% SANIGIDRD 3 DORM. 164 195% | 9% 0.0% 0.0% 0.0%
CARABAYD 3 DORM. 526 0.0% 0.0% 131.8% 55.8%: 0.0% 4 DOAM. 76 A0 00% 0.0% 0008 0.0%
4 DORM. 111 00w | oom | 144w 03% 0.0% S DOAM. 1 0% | 00% 10% 0% 0%
5 Doam - pow ) 22% | 08w Do nos 1 DOAM. 95 % | 00% | 15.0% 45% 0.0%
[ L 0.0 0.0 0.0 3% 0.0
R ' - i i o s ) 2 D0AM. 261 ome | oaw | rom 0.4% 0.0%
2DORM. 48 00w | oo | 85w 0.0% 0.0% SAMMIGUEL
CHORRILLOS 3DOAM. 505 0% | 6w | siom 0.0% 0.0%
3DORM. 07 00w | 02w | 900w [ 0.0%
T : o o o T 4 DOAM. 12 0% | 00% 1% 0.0% 0.0%
. v U0 -1 ). e L0
- — - — 1D0AM. 12 0% | 09% 0.7% 0.0% 0.0%
DORM 15 5, 55 3.4% 00% 5,
N U U x L ). L U
. 2 DORM. [F] 00% | 73w | aow D.0% 0.0% S 2D0RM. 199 4% | 1% | A% 0.0% 0.0%
AR 0 oo% |a01%| wo0m% T T en 3 DORM. 533 95% | 17.0% | 23 0% 0.0%
4 DORML [ 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 4 DORM. 12 1.5% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
1 DORM. 1 250 | oo | oow 0.0% 0.0% 5DOAM. 3 4% | 00% 0.0% 0.0% 0.0%
tamouna | zpoRm 16 sgw | irsw]| 175w 0.0% 0.0% 1DOAM. 9 oM | 00% 1% 0.0% 0.0%
1 DORM. F7] ssom | 25w | oowm 0.0% 0.0% 2D0AM. 75 0% | 4% | 306% 0.0% 0.0%
1 DORM 3 0o | 0w 33% 00% 0.0% SURQUILLD
[ — L 0% | 0.7% 3% h 0.0% 3DOAM. 158 pa% | 244w | ana% 0.0%
Ty 2 DORM. 40 13% [ amw | 200w 0.0% 0.0% oo, o o | oo% o Som
3 L [ 0 . 56 0% 0.0
2 boa 104 A% ] 93% ) SEOR oo = 1DOAM. 18 o | 0o 0.1% 1.2%
1 DORM. F7] 00w | o.0% 5.9% 0.6% 0.0%
- - - - - 2D0AM. 54 oo | 00% 1.0% 10%
LINCE 2 DORM. 248 0.0% | 00w | 386% 10.2% 0.0% LIMA NORTE
3DOAM. 1179 oo% | o0o% | 25.6% 60:9%
3 DORM. 227 00w | a3m | 3% 7% 0.0%
ADOAM. m 0o% | 00% 17% A4.5%
1 DORM. 7] o.0% | 00w 1.9% 1.1% 0.0% - _
2 DORM. 82 0% | 37e | eow 1.2% 0.0% 10oAm. 9 Q0% | oo% oo a0
MEE-:I;&::M T 5T T B oo o LA ESTEY SUR| 2 DOAM. 40 DO% | 00% 15% 0.0%
N 4 DORM. 5 0.5 0.1% 004 e 0.0% 3 DOAM. 1118 0.0% 0.0% T0.2%: 26.3%
5 DORM. 1 0.1% 0.0% 0.0% OL0%: 0.0% ‘TOTAL DISTRITAL 12384 63% TL1% 62.68% 2005

Figura 9 Indicadores de los aspectos fisicos de la tipologia por distrito y por NSE

Tomado INCOIN informe de coyuntura inmobiliaria 2013, 2° trimestre (pagina 18)
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Tabla 13
Analisis de aspectos fisicos de los principales distritos, comparados con el distrito de
Miraflores
Unid.vendidas y ofrecidas en el 2° trim. del 2013 17,374 viviendas

Participacion de Montos de Ventas

Distritos Superficie Util % Superficie Area % Superficie Area %
interior prom m? Libre prom m? Ocupada m?
Miraflores 111.90 100.0% 7.60 100.0% 119.40 100.0%
Santiago de Surco 110.00 98.3% 6.60 86.8% 116.60 97.7%
San Borja 155.00 138.5% 52.00 684.2% 113.90 95.4%
San Isidro 156.90 140.2% 11.10 146.1% 168.00 140.7%
La Molina 243.00 217.2% 35.90 472.4% 278.90 233.6%
Distritos Superficie Util % Superficie Area % Superficie Area %
interior prom m? Libre prom m? Ocupada m?
Magdalena del Mar 89.90 80.3% 1.60 21.1% 91.50 76.6%
Jesus Maria 89.60 80.1% 1.20 15.8% 90.00 75.4%
San Miguel 71.50 63.9% 1.40 18.4% 72.90 61.1%
Lince 82.90 74.1% 5.10 67.1% 88.00 73.7%
Pueblo libre 58.00 51.8% 1.60 21.1% 59.60 49.9%

Nota Los andlisis de TINSA para el area (til interior consideran para hallar el area libre; si es terraza sera valorado con el
50% del precio del valor del area til interior y si son balcones serdn valoradas con el 25% del precio del valor del area util
interior.

Tomando al distrito representativo de Miraflores — por su capacidad de abarcar el
14.5% de las ventas- se obtienen relaciones de areas Utiles interiores y areas libres, siendo el
porcentaje de relacion de area ocupada (area total de la vivienda, siendo la suma de las dos
anteriores areas). También se constata que las viviendas, en su mayoria estan orientadas al
NSE B, y con tres dormitorios como caracteristica de su tipologia mas importante. Esto se da

como una constante mayor en los distritos de Lima Metropolitana.

2.1.3 Demanda inmobiliaria de vivienda nueva en el Perd. La demanda sera directamente
analizada desde el informe Observatorio Econdmico Pert BBV A, sector inmobiliario peruano
(10 de Septiembre del 2012):

Por el lado de la demanda, el incremento que ha experimentado la capacidad
adquisitiva de las familias ha sido un factor dinamizador del mercado inmobiliario. EI empleo

se ha expandido sostenidamente en los ultimos afios incluso durante la crisis internacional.
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Empleo e Ingreso nacional disponible en Demanda efectiva de viviendas (miles de
términos reales (indice 2006 = 100) viviendas)
450 A
140
130 400 -
350 -+
300 -+
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250 -
2006 2007 2008 2009 2010 2011
—— Empleo Urbano
. . . 200 -
Ingreso Nacional Disponible
2006 2007 2008 2009 2010 2011
Fuente: BCRP y BBVA Research Fuente: CAPECO

Figura 10 Empleo y demanda efectiva del 2006 al 2011
Tomado de Observatorio Econdmico Peri BBVA, sector inmobiliario peruano. (10
septiembre del 2012)

2.1.3.1 Un poco de historia del sector inmobiliario. Desde el afio 2006 la generacion de
puestos de trabajo avanzé a un ritmo promedio de 5,5% anual. Y estos son de mejor calidad.
En los ultimos cinco afios, la fuerza laboral en condiciones adecuadas aumento en 14%, hasta
alrededor de 53% del total. En este contexto, la tendencia de los ingresos familiares ha sido
muy positiva, con un PIB por habitante que en términos de paridad de poder adquisitivo
aumento a una tasa promedio algo mayor al 7% anual en el pasado quinquenio.

La clase media —llamese la poblacién con mayor peso demografico y mejor
preparacion técnica y profesional- se ha visto engrosada. Méas adn, sus ingresos se han tornado
mas estables y predecibles, no solo porque la calidad del empleo es mayor, sino también
porque la resistencia de la economia peruana a eventos negativos y su capacidad de respuesta
sugieren que las fluctuaciones del producto (y de los ingresos) podran ser aminoradas en el
futuro. En sintesis, la capacidad adquisitiva ha aumentado rapido y de manera permanente, lo
que ha inducido la adquisicion de bienes durables —viviendas de primer uso por ejemplo-. En

este contexto, la demanda efectiva de viviendas, que incluye a todos aquellos hogares que
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estan interesados en adquirir un inmueble y cuentan con los recursos necesarios para acceder
a un préstamo hipotecario, apoyando el alza de los precios de los inmuebles.

Siguiendo con el informe del BBV A para el sector inmobiliario; que compara los
ingresos Yy la capacidad de ahorro para la compra de una vivienda nueva con otras capacidades
de paises de la region, expresa

El aumento de los ingresos de la poblacion y su impacto favorable sobre la demanda
efectiva de viviendas también se recoge en el ratio de asequibilidad. Este ratio mide cuanto
tiempo tarda una familia promedio para generar ingresos que cubran el precio de una vivienda
de 100 metros cuadrados. El esfuerzo que se tiene que hacer en Lima es de 17 afios, uno de
los més bajos en la regidn [...]. Ello sugiere que los precios de las viviendas en esta ciudad

estan mas en sintonia con la capacidad adquisitiva de los demandante.

LatAm: ratio de asequibilidad (afios)

]”|I|L

Brazil Colombia Argentina Panama Mexico Chile

Fuente: BBVA Research Peru. BCRP. Global Property Guide

Figura 11 Ratio de afos necesarios para ahorrar y acceder a una vivienda para la clase media.
Tomado de Observatorio Econémico Perl BBVA, sector inmobiliario peruano. (10
septiembre del 2012)

Un segundo factor por el lado de la demanda que le da soporte al aumento de los
precios de las viviendas es el cambio en la composicion demogréafica de la poblacion.
Aquellos segmentos con edades por encima de los 25 afos, que son los que potencialmente
demandan vivienda han venido incrementando su participacion relativa y esta tendencia

continuara en los préximos afios [...]. Es decir, habra mas personas en busca de vivienda, no
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solo porque la poblacion es méas grande (la tasa de crecimiento anual es de 1%), sino también
porque dentro de ella la proporcién de los que demanden una vivienda serd mayor, y estas

familias tendran cada vez més recursos para acceder a la misma.

Piramide poblacional (millones de personas, segun edad)

80y mas
75-79
70-74
65-69
60-64
gggi Hombre | Mujer
3539 = I Demanda
30-34 [ I | Potencial
25.29 | de vivienda
2024 | —
15-19 1 S —
10-14 | I
5-9 [ I
0-4 r T I T T
2,0 1.5 1.0 0.5 0.0 0.5 1.0 1.5 2,0
2025 m=m2010
Fuente: INEI

Figura 12 Pirdmide poblacional del 2010 y su proyeccion al 2025.
Tomado de Observatorio Economico Perd BBV A, sector inmobiliario peruano. (10
septiembre del 2012)

2.1.3.2 Comportamiento del mercado inmobiliario en Lima La demanda se ha analizado en
tres protagonistas, el principal, el cliente hipotecario, el propietario del terreno y la
constructora gque es subcontratada por la inmobiliaria.

El estudio de la oferta inmobiliaria nos ha permitido definir cuéles son los distritos en
donde se compran viviendas multifamiliares que se construyen en Lima Metropolitana, que es
el perfil del proyecto inmobiliario asociado a esta tesis. Por ello este acapite se desarrollara
mostrando los comportamientos de la demanda, sus tendencias y se evitara confundir el
exceso de informacién de las demandas de lo esencial e importante —lo necesario-. Se uso el
informe Notas de Estudios del Banco Central de Reserva del Pert N° 29 -22 de Mayo del

2013.
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El andlisis de los precios de venta del m2 de departamentos para los distritos del primer
grupo (Miraflores, Santiago de surco, San Borja, San Isidro y La Molina); ratifica el
incremento de los precios que se han elevado en mas de un 100% desde el afio 2008 al 2013,

en nuevos soles.

Medianas de precios de ventas trimestrales en soles constantes
del 2009 por m2 de departamentos
La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco $/.4198
(Base 2009=100)
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S/.2549
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Figura 13 Precio de venta del m2 de departamentos para el primer grupo en Nuevos Soles

Tomado de Notas de Estudios del Banco Central de Reserva del Peri N° 29 -22 de Mayo del
2013. Pégina 1
Medianas de precios de ventas trimestrales en délares por m2 de
departamentos

La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco
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Figura 14 Precio de venta del m2 de departamentos para el primer grupo en délares.

Tomado de Notas de Estudios del Banco Central de Reserva del Pert N° 29 -22 de Mayo del
2013. Pagina 2
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Se aprecia un alza mayor del valor del m2 del precio de ventas de los departamentos en
nuevos soles que en dolares, porque la moneda extranjera expresa un tipo de cambio antes, en
la pre crisis de 3.50 Nuevos Soles/US$, y actualmente posee un valor de 2.80 Nuevos
Soles/USS$; lo que da un factor de correccion que resta 25% del valor adquisitivo del délar
frente a la moneda nacional.

El andlisis de los precios de venta del m2 de departamentos para los distritos del
segundo grupo (Magdalena del Mar, Jests Maria, San Miguel, Lince y Pueblo Libre); ratifica
el incremento de los precios que se han elevado en méas de un 100% desde el afio 2008 al
2013 en nuevos soles.

Medianas de precios de ventatrimestralesensoles
constantes del 2009 por m2 de departamentos
Jesus Maria, Lince, Magdalena, Pueblo Libre y San Miguel

(Base 2009=100) S/.2891
3000 -
Promedio del periodo
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Figura 15 Precio de venta del m2 de departamentos para el segundo grupo en Nuevos Soles

Tomado de Notas de Estudios del Banco Central de Reserva del Peri N° 29 -22 de Mayo del
2013. Pagina 3
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Medianas de precios de venta trimestrales en dolares por m2 de
departamentos
Jesus Maria, Lince, Magdalena, Pueblo Libre y San Miguel
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Figura 16 Precio de venta del m2 de departamentos para el primer grupo en ddlares.

Tomado de Notas de Estudios del Banco Central de Reserva del Peril N° 29 -22 de Mayo del
2013. Pagina 3

Este incremento de precios de casi el 100% del valor del m?2 de los departamentos se
debe al aumento de la capacidad adquisitiva de la demanda y la maduracién de la piramide
poblacional; como se ha afirmado. Los mecanismos que la han llevado a cabo son propios del
desarrollo de un mercado inmobiliario libre, de competencia perfecta, Parkin y Loria (2010)
definen competencia perfecta asi:

“La competencia perfecta es una industria en la que:
e Muchas empresas venden productos idénticos a muchos compradores.
e No hay restricciones para entrar a la industria.
e Las empresas establecidas no tienen ventajas con respecto a las nuevas.
e Los vendedores y los comparadores estan bien informados acerca de los precios.

Estas condiciones bien se cumplen en el mercado inmobiliario limefio.

La demanda, el cliente hipotecario de un NSE definido, a lo largo de los ultimos cinco
afos ha visto el incremento del bien deseado, pero ha accedido a una vivienda que se ha

mantenido a su alcance econdémico por dos cambios pequefios pero sistematicamente
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constantes en las areas y extension del tiempo para terminar de pagar los créditos
hipotecarios:
e El aumento de su capacidad de linea de crédito; las entidades financieras han ido
colocando hipotecas inmobiliarias a mayores montos a pagar en 15, 20 y hasta 25 afios
a mas, dentro de una economia estable, con un PIB positivo, pero con una velocidad
de crecimiento decreciente.
e El tamafio de la vivienda —medible en m2 de area Gtil- ha ido disminuyendo afio tras
afio mientras el precio de venta del m?2 por departamento aumenta; asi el producto area
del departamento por precio de venta en m?; que es precio de venta del inmueble se

mantiene en una estabilidad ascendente y accesible aun por crédito hipotecario.

Finalmente estos incrementos de los precios de ventas y de los montos de las hipotecas
y la disminucion del incremento anual del PIB, son los principales argumentos, mal
entendidos y peor usados, que se esgrimen para explicar la formacion de una incipiente

burbuja inmobiliaria.

2.1.3.3 Comportamiento del mercado de terrenos y costos de la construccién. EI mercado
inmobiliario no solamente se suscribe a la venta o alquiler de inmuebles, también existe la
interrelacion de la compra venta de terrenos y de servicios de la construccion. Es en estos dos

puntos donde se hara una explicacion concisa de sus tendencias en los tltimos afos.
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Precio por m2 de terrenos y departamentos en 2013 - |
(En dolares corrientes)
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Figura 17 Precio de venta del m2 de terreno y departamentos para el primer grupo en ddlares.
Tomado de Notas de Estudios del Banco Central de Reserva del Perd N° 29 -22 de Mayo del
2013. Pagina 6
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Figura 18 Precio de venta del m2 de terreno y departamentos para el segundo grupo en

dolares.
Tomado de Notas de Estudios del Banco Central de Reserva del Pert N° 29 -22 de Mayo del
2013. Pagina 7

Se concluye que los ratios de precio de venta de departamentos por precio de venta del

terreno por m2 son similares en los dos grupos distintos de distritos.
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Ratio Precio de venta / Precio Terreno
Sector Alto y Sector Medio
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Figura 19 radio del precio de venta del m2 de departamento por los del terreno
Tomado de Notas de Estudios del Banco Central de Reserva del Per N° 29 -22 de Mayo del
2013. Pégina 7

El ratio que compara el precio por m2 de los departamentos por el precio del m? de los
terrenos tiene una tendencia decreciente reflejando el mayor aumento en el precio de los
terrenos en una tendencia sostenida creciente, y aln es muy prematuro conjeturar que se

estabilizaran.

RatioIndice de precio de venta / Indice de costo de
construccion! en nuevos soles por m?
La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco
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Figura 20 radio del precio de venta del m2 de departamento por los de construccién
Tomado de Notas de Estudios del Banco Central de Reserva del Pert N° 29 -22 de Mayo del
2013. Pagina 7
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En el primer trimestre de 2013, el ratio tuvo un incremento de 6,29 por ciento con
respecto al periodo anterior, alcanzado un nivel de 1,42 lo que implicaria que los precios de
venta de departamentos aumentaron mas rapidamente que los costos de construccion.

Se podria inferir que los precios del m2 de los terrenos suben aumentando asi los
precios de venta de los departamentos finalmente; esta proposicion es incompleta, hace cinco
afos atras, el margen de utilidad sobre los costos totales de inversion eran 18% al 20%, hace
unos dos afios atras estos se redujeron al 16% al 15% para seguir reduciéndose y
encontramos actualmente proyectos con margenes de utilidad sobre costos totales por debajo
del 14%, siendo atractivos aun para las empresas inmobiliarias y aprobados por los agentes
inmobiliarios de las entidades financieras. Esto es un argumento mas para afirmar que los
aumentos de los precios de los terrenos esta devorando la utilidad de las empresas
inmobiliarias y aumentando los montos de las hipotecas en forma paralela.

Es comun encontrar proyectos inmobiliarios mal conceptuados en sus planes
financieros; donde el valor del terreno se ingresa en los flujo de caja a precio de compra —
precio menor que el valor de mercado actual (Ilamado valor real de reposicion del bien). Por
la tendencia alcista de los terrenos, la empresa inmobiliaria se encontrara en un escenario final
de ventas, con que el precio del terreno siguiente a comprar ha aumentado y se ubica fuera de
su capacidad de adquisicion.

Esto ocasiona que los montos de recuperacion de la inversion inicial y la utilidad
después de impuestos, no alcancen para comprar el insumo equivalente siguiente —el siguiente
terreno- que le permita la sustentabilidad y continuidad de las actividades de la empresa; y asi
en una secuencia de ejecucion de constantes proyectos se puede sufrir una pérdida de capital
de trabajo e incluso parte del patrimonio, degradando poco a poco los niveles de inversion de

la inmobiliaria, reduciendo sus actividades a menos proyectos y de menor tamafo. Incluso.
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Podria abandonar la plaza inicial donde ha comenzado a ser reconocida y verse obligada a

migrar a otro distrito distinto donde el valor de los terrenos todavia le permita adquirirlos.

2.1.3.3.1 La venta terrenos, el propietario se suma a los inversionistas. La actividad
inmobiliaria en Lima ha propiciado la asociacién en participacion, que permite a las personas,
duefias de un terreno o un inmueble construido sobre uno de ellos, participar con su propiedad
en las utilidades que generan el desarrollo de un proyecto inmobiliario.

Vender un terreno para la construccion ya no es atractivo para el propietario de él,
ahora puede asociarse con los inversionistas inmobiliarios en la modalidad denominada
asociacion en participacién, aportando el terreno como parte de su inversion que suma a las
inversiones de sus socios inmobiliarios. Para ello el propietario crea una razén social donde
inscribe el terreno y con ella se asocia en participacion con los agentes inmobiliarios
finalmente. El proyecto inmobiliario conceptualizado es enviado a la entidad financiera para
su evaluacion, junto con el contrato de la conformacion de la asociacion en participacion, y el
terreno se registra como parte importante del aporte de la inversion inicial.

Esto les permite ganar un 30% por encima del valor de su terreno tasado para su venta
inicial —pero dependiendo de la utilidad neta del proyecto inmobiliario en su conjunto- que si
los vendieran a los promotores inmobiliarios simplemente. Pero esto le demorara un tiempo,
puede ser tres meses después que hayan terminado de venderse y titularizar el ultimo

departamento ofrecido. Y solo después podréa participar de la reparticion de las utilidades.
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Tabla 14
Estructura de oferta de terrenos segun sector urbano y distrito — Julio del 2013-

LOGALIZACION PRECIO MEDIO AREA PRECIO POR M2
SECTOR (US DOLARES) | PROMEDIO M2 | (US DOLARES)
URBANO DISTRITO
Miraflores 1470 090 405,6 3378
San Isidro 1694 059 700,0 2 845
1. Lima Top La Molina 1285 164 11101 1058
Santiago de Surco 2800 876 1205,4 1778
San Borja 1107 155 4949 2154
Jesus Maria 1129 730 536,0 2002
Lince 467 238 272,8 1718
Magdalena del Mar 1054 269 494 8 2 086
2. Lima Moderna| Pueblo Libre 1193 757 637,7 2 161
San Miguel 1264 331 840,6 1444
Barranco 2504 060 1147 4 1861
Surquillo 1169 100 434,0 2142
Cercado de Lima 2310 217 1328,2 1547
Brena 734 099 465,8 1461
3. Lima Centro La Victoria 1183 810 827,6 1 301
Rimac 10817 603 14405,0 568
San Luis 6236 417 3162,7 2110
Ate 4300 477 84311 776
Cieneguilla 247 987 1937,0 137
Chaclacayo 1031 577 3411,3 409
4. Lima Este Lurigancho 3237 208 11061,5 363
Santa Anita 1212 329 1020,3 1 050
El Agustino 460 541 1524,5 904
San Juan de Lurigancho 466 295 379.7 82€
Carabayllo 45 355 134,0 334
Comas 1029 624 2338,9 616
Independencia 1506 300 1034,0 1925
5 Lima Norte Los Olivos 331 152 366,9 770
Puente Piedra 197 510 788,6 348
San Martin de Porres 606 945 609,7 704
Ancén 92 700 480,0 163
Santa Rosa 1028 875 5179,8 195
Chorrillos 645 680 8423 781
Lurin 1081 808 74822 194
Pachacamac 379 990 4786,3 162
San Juan de Miraflores 465 500 260,4 1478
Villa El Salvador 124 000 460,0 325
6. Lima Sur Villla Maria del Triunfo 291710 758,2 600
Pucusana 836 667 3733,3 339
Punta Hermosa 353 638 507,7 665
Punta Negra 51500 341,5 233
San Bartolo 126 250 248,3 458
Santa Maria del Mar 3649 383 3520,0 990
Bellavista 4541 441 2939,8 865
Callao 3384 809 9760,2 587
7 Callao Carmen de la Legua 9350 000 8250,0 1108
j La Perla 418 162 370,8 980
La Punta 395 000 440,0 898
Ventanilla 916 303 3190,0 160
TOTAL 1594 460 22754 1192

Nota Tomado de CAPECO (2013) Censo de edificaciones en proceso de construccion.
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2.1.4 Lademanda de vivienda en Lima Metropolitana y el Callao Tomando el informe
inmobiliario de CAPECO (2013):

La demanda potencial de vivienda se define como aquella conformada por la totalidad
de los hogares residentes en el area urbana de Lima Metropolitana y el Callao.
Independientemente de su actitud frente al mercado, sus condiciones de la tenencia de la
vivienda y sus caracteristicas socioeconémicas.

La distribucién cuantitativa y porcentual por estrato socioeconémico de los hogares
residentes en el &rea geogréafica de cobertura del estudio se determina a partir de los
indicadores de Necesidades Bésicas Insatisfechas —NBI- calculado con base en los datos del
Censo de Poblacion y Vivienda del 2007. Segun esto y en base a los resultados obtenidos
para el estudio de 2013 se estima en 2°216,877 hogares que conforman los demandantes
Potenciales de la ciudad, donde el estrato socioeconémico medio concentra la mayor
proporcion (37.44%), representado con 829,937 hogares seguido del estrato medio bajo con
32.21% y representado con 714,120 hogares.

Tabla 15
Distribucion de los hogares segln estrato socioeconémico

Estrato Porcentaje

Alto 5.18%
Medio Alto 16.05%
Medio 37.44%
Medio Bajo 32.21%
Bajo 9.12%
Total 100.00%

Nota Tomado de CAPECO (2013)

El interés por adquirir una vivienda, el 35.33% (Afio 2012: 36.09%) de los hogares
esta interesado en comprar una vivienda, arrendar, comprar un lote para construir, construir

en aires independizados o hacerlo en un lote que ya posee.
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Tabla 16
Intereses de hogares de adquirir vivienda.

'INTERES DEL HOGAR POR: | IOGARE

COMPRAR LOTE PARA CONSTRUIR - 333174 15,03
"CONSTRUIR EN LOTE PROPIO 19522 088
"COMPRAR VIVIENDA - 191190 o 862
“ARRENDAR VIVIENDA - 13171 059
CONSTRUIR EN AIRES INDEPENDIZADOS 226107 710,20 .
NINGUN INTERES 1433713 6467
- TfomA. 2216 877 100,00 o

Nota Tomado de CAPECO (2013)

A nivel de estrato socioecondmico y considerando la importancia del nivel de ingreso
para cualquier tipo de vivienda que se piense adquirir 0 construir que se desee realizar. Para
un total de 1°433,733 hogares se observa que un 64.67% (afio 2011 63.91%) manifestaron no
tener ningun interés por adquirir vivienda.

Tomando en consideracion los hogares interesados en la adquisicion de algan tipo de
solucion habitacional se encontr6 que el 8.62% le interesa comprar vivienda (afio 2012:
7.67%) mientras que el porcentaje de aquellos hogares que optarian por comprar un lote para
construir asciende a 15.03% (afio 2012: 14.60%).

La poblacién joven encuentra mayor interés para la compra de lote para construir en
particular en los jefes de hogar cuya edad se ubica entre 20 y 24 afios con 34.62%. Los
hogares interesados en comprar vivienda encuentran mayor interes en las edades
comprometidas entre 30 y 34 afios con un 9.30% Aquellos jefes de hogar que manifiestan
ingresos superiores a los US$ 2,000 orientan su interés mayoritariamente en la opcién de
compra de vivienda. La opcion de compra de lote para construir se localiza principalmente en
los rangos de ingreso entre US$ 301 y US$ 700.

Las principales razones de interés en Lima Metropolitana y en el Callo para la compra
de una vivienda destaca en primer lugar: “Para vivir”’ con 89.54%, seguido de la razén “Para

alquilar” con 5.52%. La tercera razon “Para Invertir” alcanza el 3.35%.
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2.1.4.1 La demanda efectiva de vivienda en Lima Metropolitana y el Callao. La investigacion
realizada para el 2013 arroja un total de 431,881 hogares demandantes efectivos de vivienda,
cifra que difiere de la calculada para el 2012 en 13,442 hogares més.

Considerando la totalidad de hogares residentes en el &rea urbana de la zona
geogréfica de cobertura del Estudio, el 19.48% de hogares es demandante efectivo de
vivienda, aspecto que en el 2012 comprendio el 19.25%.

Como base en la distribucion de la demanda efectiva de vivienda segln precio y
estrato socio econdmico de los hogares concentra en el estrato socio econémico medio bajo
48.35% (208,826 hogares) de la demanda efectiva, mientras que el estrato medio a 44.21%
(190,924 hogares) de la demanda efectiva.
2.1.4.2 La demanda insatisfecha de vivienda en Lima Metropolitana y el Callao. Para el
estudio del afio 2013, 411,869 de los 431,881 hogares demandantes efectivos totales no
satisfacen sus expectativas de consumo en el mercado de edificaciones urbanas de la ciudad,
los cuales corresponden al 95.37% del total de hogares considerados como demandantes
efectivos de vivienda, porcentaje superior en 0.6 puntos al registrado el afio 2012 (94.77%)

Desde el punto de vista de precios de la vivienda, el 37.81% del total de la demanda
insatisfecha se concentra para el rango de viviendas de precios bajos (menores a US$
30,000), siendo el rango de precios US$ 15,001 a US$ 20,000el més representativo pues con
13.82% obtienes la mayor cantidad de hogares demandantes insatisfechos (56,927), seguido
de rango de precio entre US$ 20,001 a US$ 25,000 con el 11,56% (47,603).

La demanda insatisfecha de vivienda con precios intermedios (entre US$ 30,001 y
US$ 80,000) estan representados con 30.78% siendo US$ 30,000 a US$ 40,000 con 9.87% el
intervalo de mayor representatividad. Los rangos de precios superiores a US$ 80,001 estan

representados con 31.41% de insatisfaccion.
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Tabla 17
Distribucién de la demanda insatisfecha.

PRECIO DE LA VIVIENDA EFECTIVA R el
R HOGARES VIVIENDAS HOGARES %
HASTA 4 000 1556 0 1556 0,38
4001 - 8000 2489 0 2489 060
8 001 - 10 000 3 111 0 3111 0,76
10 001 - 15 000 12756 0 12756 3,10
15000 - 20000 56928 E 56 927 13,82
20 001 - 25 000 47 608 5 47603 11,56
25001-30000 31378 81 31297 7,60
~30001-40000 41116 ' 484 40 632 987
40001 -50000 36 788 883 35 905 8,72
50001 - 60000 21646 1560 20 086 488
60 001- 70000 10390 2029 8361 2,03
70001 - 80 000 23379 1608 21771 5,29
80 001 - 100 000 80 526 2 848 77678 18,86
100001 - 120 000 45458 7 2147 43311 10,52
~ MAS DE 120 0000 16752 8 366 8 386 2,04
TOTAL 431 881 20012 411869 100,00

Nota Tomado de CAPECO (2013)
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Capitulo Il La Empresay su Planeamiento Estratégico

La empresa propietaria del proyecto inmobiliario a estudiar — Edificio Multifamiliar
Asturias- se llama Edificaciones Inmobiliarias, una empresa familiar de tamafio pequefio a
mediano, fundada a finales del afio 2005. Pero para este estudio, lo que se buscara es generar
una lista de ideas y conceptos generales que traten de perfilar a una nueva empresa que
represente un ejemplo de estrategias, criterios y lineamientos para su evaluacion atenta.

1. LaVision

Asentarse en un plazo de 10 afios como unas de las primeras empresas inmobiliaria del
sector, Ser una empresa retadora, que se desenvuelva duefia de un ambiente interno de
implementacion de cambios que aseguren su crecimiento sostenido; una empresa que irradie
confianza y reputacion —basada en el ejemplo de liderazgo de su plana empresarial- a sus
clientes, empleados y accionistas inversores; una empresa que les otorgue el bienestar
econémico y emocional, para obtener de ellos las sinergias imprescindibles que alimenten el
constante deseo de crecimiento.

2. La Mision

D’Alessio (2010 a), citando a Peter Drucker, sefialo: “El que la mision empresarial
rara vez se le da la adecuada atencidn, tal vez sea la Unica y principal causa del fracaso
empresarial”. La mision es el impulsor de la organizacion hacia la situacion futura deseada.
Es el catalizador que permita que esta trayectoria de cambio sea alcanzada por la
organizacion. La mision responde a la interrogante: ¢ Cual es nuestro negocio? Y es lo que
debe hacer bien la organizacion para tener éxito.

La mision se conceptuara entonces asi:

Desarrollar las actividades inmobiliarias en las principales ciudades del pais,
enfocandose en los clientes potenciales a través de una adecuada identificacion y atencion

personalizada. Aprovechar las ventajas del conocimiento y el planeamiento de estrategias
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acordes con cada objetivo y proyecto. Asi superar la etapa inicial de consolidacion, para pasar
por las etapas de crecimiento y alcanzar la etapa de rentabilidad sostenida. Para ello no perder
el perfil de ser una empresa retadora, que apuesta fundamentalmente en la diferenciacion de
sus productos por la ubicacién; y reconocer que la fortaleza del capital humano radica en el
profesionalismo competente y responsable en todos los procesos que involucran el desarrollo
de un proyecto. Debe también poseer la capacidad de comprender para predecir el entorno
futuro, y aprovechar las mejores oportunidades que el cambiante mercado inmobiliario
ofrezca.

De la misma forma hacer de la reinversion de las utilidades la mejor de sus decisiones
empresariales y de los accionistas inversores; asi la estabilidad generada asegurara el
crecimiento econémico que traera el bienestar del personal empleado a lo largo de un
horizonte amplio de mejoras de los estandares laborales en el tiempo.

Finalmente condicionar el crecimiento de la empresa hacia la blsqueda constante de

una mayor cuota diversificada del mercado que minimice los riesgos de sus inversiones.

3. Los Valores Eticos de la Organizacion

D’Alessio (2010 b), sefialo:

Los valores de una organizacion pueden ser considerados como las politicas
directrices mas importantes: norman, encausan el desempefio de sus funciones, y constituyen
el patron de actuacion que guia el proceso de toma de decisiones. Los valores establecen la
filosofia de la organizacion al representar claramente sus creencias, actitudes, tradiciones y su
personalidad. Los valores son indispensables en una organizacion para: moldear sus objetivos
y propositos, producir las politicas, y definir sus intenciones estratégicas. Organizaciones
exitosas en el ambito global han definido con precision los valores y principios que han

normado el comportamiento de su organizacién en el &ambito mundial.
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Los principales valores en una organizacion son la moral y la ética.

Los lideres tienen la responsabilidad de crear un ambiente que fomente la correcta
toma de decisiones mediante la institucionalizacion de la ética. Esto implica aplicar e integrar
los conceptos éticos a las acciones diarias. Para ello cada organizacién debe de redactar un
cddigo de ética, donde establezca un sistema de principios acordados de la buena conducta y
del buen vivir, que norme el accionar de sus empleados y sea una forma de mostrar a los
constituyentes y comunidad vinculada que se cuenta con un patron de accionar claro y
conocido por todos.

El codigo de ética es donde se afirma los valores de la organizacion, donde se
establece el consenso minimo sobre lo ético, y donde se enfatizan los principios de la
organizacion. El codigo de ética debe de establecer las conductas deseadas y las conductas
indeseadas, debe de explicar los deberes y los derechos.

Los valores éticos se conceptuaran, al ser una empresa en creacion, perfilada por los
principios éticos de los primigenios inversionistas, marcados por sus valores personales, por
sus valores propios, que tendran que ser compartidos para su aceptacion, ellos seran:

e El valor, dentro del liderazgo ético, porque es la principal virtud que asegura el
cumplimiento de las demas virtudes.

e Lahonestidad, que nos hara alcanzar la confianza del cliente y la sociedad, y generara
la reputacion buscada.

e Laresponsabilidad, por las decisiones y por lo actuado, siempre se presentara a la
empresa dentro del marco de ser la entidad responsable de su actuar.

e Respeto por la condicién humana, por el individuo vinculado directo e indirectamente

a la empresa, por su bienestar econémico, y por su salud emocional.

e El ahorro como conducta, que es la promesa de gasto responsable a futuro.
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4. Estructura Organizacional.

Recurriendo a Robbinsy Judge (2009) quienes expresaron lo siguiente:

Una estructura organizacional define el modo en que se divide, agrupan y coordinan
los trabajos de las actividades. Hay seis elementos claves que los directivos necesitan atender
cuando disefien la estructura de su organizacion: especializacion del trabajo,
departamentalizacion, cadena de mando, extension del control, centralizacion y

descentralizacion.

Tabla 18

Preguntas claves sobre el disefio y las respuestas para disefiar estructuras organizacionales
propias

Pregunta clave Respuesta

¢En que grado estan divididas las actividades

en tareas separadas? Especializacion de trabajo

¢sobre que base se agrupan los trabajos? Departamentalizacion

¢S quien repostan los individuos o grupos? Cadena de mando

¢A cuantos individuos puede puede dirigir con

L L Extension del control
eficiencia y eficacia un gerente?

¢ Donde se toman las decisiones? Centralizacién y descentralizacion

¢En que grado habré reglas y regulaciones

A oo Formalizacién
para dirigir a empleados y directivos?

Nota Tomado de Comportamiento Organizacional 13° Edicion, Robbins y Judge (2009).

La esencia de la especializacidn del trabajo, es que en vez de un trabajo completo sea
hecho por individuos, se descomponen en cierto nimero de etapas, para que cada una de éstas
las efectle una persona. En esencia los individuos se especializan en la realizacion de una
actividad en lugar de todas estas.

Una vez que se ha dividido los puntos por medio de la especializacion del trabajo, es
necesario agruparlos de modo que se coordinen las tareas comunes. La base para agrupar los

puestos se llama departamentalizacion.
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Una de las maneras méas populares de agrupar actividades es por las funciones
realizadas. Un gerente de manufactura tal vez desee organizar una planta por medio de separar
a los profesionales de la ingenieria, contabilidad, manufactura y suministros en departamentos
comunes.

La cadena de mando es una linea ininterrumpida de autoridad que desciende del
méaximo nivel de organizacion al escalon mas bajo, y aclara quién reporta a quién. Responde
a preguntas de los empleados tales como ¢A quién acudo si tengo un problema?, y ¢ Ante
quién soy responsable?

La extension del control responde a la pregunta ¢ Cuantos empleados pueden dirigir
con eficacia y eficiencia un gerente? Esta pregunta sobre la extension del control es
importante porque determina en gran medida el nimero de niveles y gerentes que tiene una
organizacion. Si todo lo deméas permanece igual, entre mas amplia y profunda sea la
extension, mas eficiente es la organizacion.

En ciertas organizaciones son los altos directivos quienes toman las decisiones, y los
gerentes de bajo nivel s6lo ejecutan las directivas de ellos. En el otro extremo, hay
organizaciones en las que la toma de decisiones es llevada a cabo hacia abajo, con gerentes
que estan mas cerca de la accion. La primera organizacion es muy centralizada, las segundas
estan descentralizadas.

La formalizacion se refiere al grado en las que se encuentran estandarizados los
puestos en una organizacion. Si un puesto estd muy formalizado, entonces en el trabajo
respectivo hay una cantidad minima de libertad para lo que se hace, cuando se hace y cémo
se hace. Se espera que los empleados siempre manejen las nuevas llegadas de trabajo en
exactamente la misma forma, lo que da como resultado una produccion consistente y

uniforme.
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4.1.  Estructura organizacional matricial para una empresa inmobiliaria.

Se optara por implementar una estructura matricial. Continuando con Robbinsy Judge
(2009) quienes expresaron lo siguiente:

En esencia, la matriz [matriz organizacional] combina dos formas de
departamentalizacion: por funciones y por producto.

La fortaleza de la departamentalizacion por funciones estriba en que retne a los
especialistas, lo que minimiza el nimero necesario al mismo tiempo que permite agrupar y
compartir recursos especializados para varios productos [en nuestro caso, para varios
proyectos inmobiliarios]. Su desventaja es la dificultad de coordinar las tareas de diversos
especialistas de cada funcion de modo que sus actividades se terminen a tiempo y dentro del
presupuesto. Por otro lado la departamentalizacion por producto tiene exactamente los
beneficios y desventajas contrarios. Facilita la coordinacion entre especialistas para terminar a
tiempo y con el cumplimiento de los objetivos del presupuesto. Ademas, asigna
responsabilidades claras para todas las actividades relacionadas con un producto [con un
proyecto inmobiliario], pero con la duplicidad de actividades y costos. La matriz intenta
obtener las fortalezas de cada enfoque mientras trata de evitar sus debilidades.

La caracteristica estructural mas obvia de la matriz es que rompe con el concepto de
unidad de mando. Los empleados en la matriz tienen dos jefes: sus gerentes de departamentos
segun la funcion [el gerente de la seccion donde laboran] y aquellos segun el producto [el
gerente del proyecto inmobiliario, en nuestro caso].

Para el caso de la empresa inmobiliaria se constatara que la estructura organizacional
matricial es la adecuada, pero es la existencia de estructuras organizacionales puras son casos
extremos. En la grafica siguiente se presenta una estructura jerarquica primaria para luego
decantar en una tipica estructura organizacional por funciones (secciones especializadas) y de

productos diversos (diversos proyectos inmobiliarios). Una estructura matricial.
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Desarrollo del Proyecto Inmobiliario n

Figura 21 Estructura organizacional planteada para una empresa inmobiliaria en general
5. La Matriz FODA, una Herramienta.

La matriz FODA, es generada a partir de la evaluacion de la situacién de una empresa
inmobiliaria que inicia sus actividades. Poseer poco tiempo de vigencia en el mercado
inmobiliario no es una sefial de debilidad. La debilidad radica en la idea de los funcionarios
de las entidades financieras suponen que una empresa inmobiliaria necesita poseer mayores
experiencias para generar una edificacion y poder venderla. Esto se minimiza contratando una
constructora que se encarga del debido servicio de ejecucion de los procesos productivos
(construccion, gestion y supervision), y para las ventas, supervisarlas con la asistencia legal
de un profesional del derecho especializado en contratos de compra venta de inmuebles.

Es de resefiar que las entidades financieras tercerizan los procesos de evaluacion del

proyecto, supervision de la construccidn, y valorizacion de lo ejecutado encargandoselos a
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certificadoras inmobiliarias que pueden y cominmente generan -por su real falta de

experiencia- evaluaciones equivocadas o desviadas del valor de la valorizacion que provocan

retrasos en las liberaciones de los desembolsos mensuales del efectivo a las inmobiliarias.

Solides econdémica y financiera de los
accionistas inversores de la empresa.

Acceso a la data que otorga el conocimiento
del mercado inmobiliario y sus tendencias
futuras.

Conocimiento de los procesos de
financiamiento inmobiliarios del mercado.

Conocimiento de los procesos constructivos e
innovaciones en la construccion,

Profesionalismo y compromiso de la plana
gerencial y funcional que asegure el mejor de
los esfuerzos en la ejecucion de sus tareas.

Cumplimiento de los compromisos y vocacion
de servicio al cliente. Fortaleza moral.

FUERZAS

Estabilidad econémica del pais, Solidas razones para
mantener un positivo escenario econdémico por largos afios.

Déficit de la vivienda y fortalecimiento de la demanda de los
niveles socio econémicos A, By C.

Financiamiento disponibles con condiciones flexibles por
medio de entidades bancarias y financieras. Mercado
financiero robusto con liquidez.

Crecimiento de la actividad financiera a lo largo de los
ultimos afios que asegura cambios importantes en las
zonificaciones cambiando las zonificaciones a mayores
densidades en toda la ciudad.

Desarrollo inmobiliario con competidores sin mayores

niveles de profesionalismo que les otorguen una ventaja
competitiva.

OPORTUNIDADES

DEBILIDADES

Ser recién constituida como una empresa nueva
del sector inmobiliario, amplio camino por
recorrer, aun con experiencia propia por
consequlir.

Historial crediticio inexistente para el sistema
financiero, genere calificaciones bajas en
experiencia para acceder a tasas de crédito
para financiamiento.

Poca experiencia real para negociar con los
propietarios de los terrenos y los clientes
hipotecarios.
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Presencia cada vez mayor y atomizada de la competencia
informal con capacidad de abaratar costos restando calidad
al producto que el cliente final no apreciara al inicio del uso
de la vivienda.

Presencia cada vez mayor de competencias de empresas de
origen extranjero que obtienen rapidamente la experiencia
en el sector.

Agentes inmobiliarios de entidades financieras y de
certificadoras inmobiliarias con poca experiencia y
capacidad profesional que demoren, atrasen y realicen una
mala gestién de los fondos financieros.

Posibles modificaciones de las politicas de las entidades
financieras que cambien las reglas del juego. Pedido que la
construccion sea tercerizada o la formacién de fideicomisos,
entrampando el proyecto.

Burocratizacion y presencia de indices de corrupcion en las
entidades del estado, como municipalidades, policia
nacional y poder judicial que impida desarrollar proyectos
inmobiliarios con rapidez y en forma eficiente.

Presencia de la delincuencia en forma de sindicatos de
construccion civil que generan inestabilidad en la ejecucion
del proyecto, posibles amedrentamientos y amenazas que
terminen en ataques, secuestros, extorsiones.
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6. Eleccion de la mejor Estrategia para una Empresa.

D’Alessio (2010 a) sefialo:

El proceso estratégico consiste en realizar las actividades que combinen los insumos
para producir las estrategias que lleven a la organizacion del presente al futuro [...]

Dentro de la primeras etapas de este proceso estratégico denominado formulacion, la
eleccidn de estrategias externas e interna se constituyen en la parte mas importante, y se
soporta en la intuicion estratégica, ya que no existen reglas sino matrices que ayudan, y
exigen del gerente o gerentes el uso de sus propias cualidades creativas, inspiradoras, y de
presentimientos para obtener resultados exitosos.

Estas matrices son cinco: matriz de fortaleza, oportunidades debilidades, amenazas
(FODA), matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accion (PEYEA), matriz de Boston
Consulting Group (BGG), matriz interna-externa (IE) y matriz de la gran estrategia (GE).

Detrés de estas herramientas estan la teoria de juegos, simulaciones y el analisis de
escenarios, que se hacen mas entendibles con la utilizacién de las matrices, al existir aspectos
desconocidos, imprecisos, impredecibles frente al entorno, a los competidores, a la demanda y
a oponentes de la organizacion, que no se sabe cdmo van a reaccionar ante las estrategias que
se adopte, y por lo tanto, el enfrentamiento ocurre en un terreno probabilistico; como también
ocurren situaciones diversas al interior de la organizacion, las que si son, de alguna manera
manejables, pues estan bajo un relativo control y son menos probabilistica.

Este es el tema, hay mucha subjetividad en el proceso estratégico y un buen juicio
intuitivo es importante asi, se trata de cuantificar y tomar decisiones sobre la importancia
relativa de los factores externos e internos en funcion de la experiencia de quienes desarrollan
las matrices. En el proceso estratégico se debe considerar, también, que hay sectores
industriales de diferentes caracteristicas y diferentes niveles de competitividad, y que el

tiempo es un factor fundamental.
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Finalmente, en el presente trabajo de tesis, no se planteara la definicion de un plan
estratégico porque lo que se desea conceptuar son las definiciones de los pasos —y del nivel de
certidumbre que nos brinda el conocimiento académico- para su elaboracion detallada
posterior en cada empresa o proyecto particular...

7. Control y Evaluacion del Plan Estratégico.

Continuando con D’Alessio (2010 a) quien expresoé lo siguiente:

El proceso estratégico tiene dos caracteristicas fundamentales, es interactivo porque
participa mucha gente, y es iterativo porque se esta realimentando permanentemente. En este
sentido, la etapa de evolucidon y control no es una etapa per se, pues se realiza en todo
momento. Por ejemplo se establece la misidn, luego se hace la evaluacion externa, y se puede
ver que se tiene que ajustar la mision como resultado de esta evaluacion; luego se hace la
evaluacion interna y se ve que tiene que modificarse la vision; o se enuncia la vision, mision y
valores, luego se hace la auditoria y se ve que se tiene que hacer cambios en los enunciados o
que se pueden cuestionar la realizacion de los objetivos de largo plazo, los cuales se deben de
reajustar; incluso del proceso estratégico resultan estrategias que pueden provocar que se
tengan que variar la vision y la mision. ...

E este sentido la evaluacion y control es un proceso que se manifiesta
permanentemente porgue la intensidad y frecuencia de los cambios en el entorno, la
competencia y la demanda provocan la necesidad de un planeamiento estratégico dinamico
[...] en cambio hoy, los cambios suceden mas rapido y con mayor frecuencia lo que lleva a
ajustar permanentemente lo desarrollado en el planeamiento estratégico. Sin embargo, es
mejor tener algo que deba ajustarse a no tener nada y gerenciar sin rumbo.

Dos grandes males endémicos se observan en la gestion, la vision cortoplacista y la
vision no integrada de la organizacién manejada usualmente por buenos especialistas pero que

no ven el todo. Hoy en el entorno en que se vive, el cortoplacismo y la falta de vision integral
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no ayudan a una buena gestion estratégica, porque la respuesta al mercado tiene que ser muy
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Figura 22 Modelo de secuencia del proceso estratégico: Evaluacion/Control
Tomado Proceso estratégico un enfoque de gerencia autor Fernando D’ Alessio Ipinza
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Capitulo 111 ElI Marketing Plan

1. El Plan de Marketing, la Estrategia a Aplicar.

Sainz de Vicuiia (2012) citando a Sanz de la Tajada (1974) expreso:

El plan de marketing es un documento escrito en el que, de una forma sistematica y
estructurada, y previos los correspondientes andlisis y estudios, se definen los objetivos a
conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi como se detallan los programas y medios
de accion que son precisos para alcanzar los objetivos enunciados en el plazo previsto

Manteniéndonos en la linea del autor Sainz de Vicufia, de lo que es un plan de
marketing, podemos identificar tres caracteristicas fundamentales.

e Esun documento escrito, esto es, posee una presencia fisica —un soporte material-que
recoge todos sus contenidos desde un punto de vista formal.

e Tiene un contenido sistematizado y estructurado (acorde con el estudio sistematico y
estructurado de los problemas comerciales que el marketing requiere). En efecto el plan
de marketing:

Precisa la realizacion de ciertos andlisis y estudios, dado que debe de describir la
situacion del pasado y el presente para, [...] deducir las oportunidades y los problemas que se
le pueden presentar a la empresa.

Indica los objetivos del marketing que la empresa se fija para un determinado
periodo de tiempo.

Desarrollar las estrategias a seguir [...] para alcanzar los objetivos de marketing
especificados en el plan.

Se detallan los medios de accidn que, siendo consecuencia de la estrategia elegida,
habra de emplearse para conseguir los objetivos propuestos en el plazo previsto.

Traduce los objetivos y planes de accidn en términos de costos y resultados.
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o El tercer rasgo significativo del plan de marketing es que define claramente los
campos de responsabilidad y establece procedimientos de control.
1.1  ¢Por qué tener un plan de marketing?, las ventajas de un plan de marketing
Sainz de Vicufia (2012) sefialo: ... el plan de marketing no sélo facilita un
conocimiento completo de los hechos sino gracias al estudio previo del mercado, concede
prioridad a los hechos objetivos.
Partiendo de esta premisa, consideraremos una serie de ventajas adicionales que todo
plan de marketing conlleva. Estas son principalmente:

e Asegura la toma de decisiones comerciales y de marketing con un enfoque
sistemético, acorde con los principios del marketing.

e Obliga a plasmar un programa de acciones coherentes con el rumbo marcado para la
actividad comercial y de marketing.

e Faculta la ejecucion de las acciones comerciales y de marketing, eliminando de esta
forma el confusionismo y las falsas interpretaciones respecto a lo que hay que hacer,
permitiendo indirectamente la maxima cooperacién entre aquellos departamentos de
la empresa que se ven involucrados.

e Al haber fijado objetivos y metas comerciales y de marketing concretas, la empresa
cuenta con los elementos necesarios para llevar a cabo el debido seguimiento en su
actividad comercial, y para medir el progreso de la organizacion en el campo
comercial y de marketing. La adopcion de un plan de

e Dado que -al igual que ocurre con el resto de los planes- el plan de marketing se
deberia actualizar anualmente afiadiendo un afio mas al anterior periodo de
planificacién (planificacion rodante), la empresa contara con un historial de las
politicas y planes de marketing adoptados, atn en caso de se dé gran rotacion en el

personal cualificado del departamento de marketing.
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e En el caso de que la empresa cuente con planes de rango mayor, (planes estratégicos),
el plan de marketing constituiria un elemento puente entre la planificacion corporativa
y el programa de ventas del plan de gestion anual.
Si por el contrario, la firma careciera de planificacion estratégica, el plan de
marketing estratégico salvara satisfactoriamente el vacio dejado por ésta y ofrecera a
la alta direccion recomendaciones estratégicas que, asimiladas rapidamente por el
Organo ejecutivo maximo de la empresa, le ayude a tomar decisiones oportunas que

afectaran también a las otras areas empresariales.

1.2 Objetivos del plan de marketing.

Los objetivos del plan de marketing corresponderan a los sefialados para servir al
proyecto inmobiliario determinado y se han agrupado en dos grupos, ventas y marca:
1.2.1 Objetivos de ventas

Captar los clientes que permitan mejorar la velocidad de ventas inicialmente
planificada para alcanzar el nimero de preventa, reduciendo los meses de espera para
comenzar la construccion.

Conseguir el que los clientes de la zona de influencia conozcan la empresa, asi formar
una masa critica que permita mantener la velocidad de ventas.
1.2.2 Objetivos de marca

Hacer conocida, aumentando su notoriedad en los clientes, a la empresa inmobiliaria
en el sector de influencia.

Optimizar las relaciones con los clientes, basandose en la confianza de ellos de estar
frente a una empresa seria y formal. Fortalecer la marca de la empresa.

Alinear a la empresa con los objetivos estratégicos a través del cumplimiento del

marketing plan.
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1.3 La Estrategia del marketing

Partiendo de tres pensamientos que son tanto verdaderos como perecederos en su
sentencia a través del tiempo.

“En inmobiliaria, es cuestion de ubicacidon, ubicacién, ubicacién. En los negocios, es
diferenciar, diferenciar, diferenciar”. Roberto Goizueta, ex Director General de Coca-Cola
Company.

“La diferenciacion es la funcién Unica del negocio”.

“El marketing es algo tan basico que no puede ser considerado una funcién separada.
Es la visién completa del negocio desde el punto de vista de sus resultados, es decir, desde el
punto de vista de los clientes”

Peter Drucker, padre del management como disciplina

No puede haber marketing sin una estrategia de segmentacion, por ello se ha de
segmentar a la demanda para su reconocimiento usando las variables siguientes:

1.3.1 Lasegmentacion
1.3.1.1 segmentacion geografica
Para ello citamos a Arellano Cueva (2008) que lo describi6 asi:

Si ellos (Los Conos de la ciudad) representan el 62% de la ciudad capital, dejando a
Lima Central con el 28% y el callao, con un 10%, la denominacion de Lima y Conos suena a
que la verdadera ciudad es la Lima de antafio y las nuevas zonas son una especie de accidente
pasajero. No es el caso, a junio del 2003, Lima metropolitana mostraba una poblacion de 7
millones 912 mil 274 habitantes, de los cuales 5 millones habitaba en los llamados “Conos”
de la ciudad (Lima Conurbana).

Es por ello que con la finalidad de establecer un orden que permita organizar la
manera mas definida y real cara area de Lima Metropolitana se ha dividido en 5 zonas: Lima

Central, Callao, Lima Norte, Lima Sur y Lima Este.
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Resumiendo graficamente el crecimiento de cada una de estas 5 zonas se puede ver
que Lima Central y Callao han tenido un crecimiento demogréfico bastante menor que el de
cada una de las 3 zonas de Lima Conurbana, pudiéndose dar, en el plazo no muy lejano que

Lima Norte supere poblacionalmente a la Lima Central.

v

Figura 23 Lima Metropolitana (habitantes en millones)

Tomado de, Arellano Cueva: Ciudad de los reyes, de los Chavez, Los Quispes... . Pagina 113
La division realizada, como se vera mas adelante, en la practica es muy reveladora de

la realidad limefia, pues cada zona tiene caracteristicas particulares y rasgos representativos

que aportan al nuevo mestizaje limefio, tema de este libro.

1.3.1.1.1 Lima Norte — 8 distritos
Esta zona estaria formada por los distritos de Ancon, Carabayllo, Comas,
Independencia, Los Olivos, Puente de Piedra, San Martin de Porres y Santa Rosa. Tiene una

poblacion procedente fundamentalmente del Norte del pais, especialmente Ancash,
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Cajamarca, La Libertad y Piura, en muchos casos de los de la ola migracionista generada por
la Reforma Agraria de los afios 70.

En la zona existen diversos niveles de desarrollo, dependiendo de los distritos. EI mas
rico es el relativamente nuevo distrito de Los Olivos, de hecho, esta parece el area
aspiracional para los otros habitantes de Lima Norte.
1.3.1.1.2 Lima Este — 8 distritos

Esta zona estaria formada por los distritos de Ate, Chaclacayo, Cieneguilla, El
Agustino, Lurigancho, San Juan de Lurigancho, San Luis y Santa Anita. Dada su ubicacién,
es facil sospechar que alli viven muchos migrantes provenientes de la Sierra Central del Perd,
especialmente de Junin, Pasco, Huancavelica y Apurimac, aunque también se encuentra una
buena proporcion de gente de Ancash.

Es la més heterogénea de las 3 zonas de Lima Conurbana, en la medida de que ella han
confluido tanto migrantes directos como aquellos de segunda o tercera generacion
provenientes de la Lima Norte, Lima Sur e incluso de Lima Central. En ella se observa la
existencia de invasiones antiguas como la de El Agustino, relativamente recientes como la de
Huaycén, conjuntamente con urbanizaciones formales como las de Ceres y otras de la
Carretera Central. En ellas se ubica se ubica el distrito mas poblado de Lima (y del Perd), San
Juan de Lurigancho, que ha tratado mas de una vez de cambiar su nombre, contaminado por la
presencia de un penal importante en su territorio.
1.3.1.1.3 Lima Central —17 distritos

Esta formada por los distritos tradicionales de la ciudad: Barranco, Brefia, Chorrillos
(antiguo), Jesus Maria, La Molina, La Victoria, Lima (cercado), Lince, Magdalena,

Miraflores, Pueblo Libre, Rimac, San Borja, San Isidro, San Miguel, Surco y Surquillo.
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Esta es la zona més tradicional y la mas densamente poblada de la ciudad, a pesar de
que sus indices de densidad son bastantes bajos en comparacion con otras ciudades del mundo

Tiene distritos muy antiguos, junto con distritos muy nuevos como San Borja, que es
casi el arquetipo de la nueva clase media limefia, es decir, formado casi exclusivamente por
hijos de la primera generacién de migrantes.

Es la zona mas rica en ingresos directos regulares. Es decir, con sueldos, por ejemplo
mensuales y en planilla. También, esta Lima contiene la mayor cantidad —no muy grande- de
limefios de padres y abuelos a su vez limefios.
1.3.1.1.4 Lima Sur — 11 distritos

Lima Sur estd conformada por los distritos de Chorrillos (Nuevo), Lurin, Pachacamac,
Pucusana, Punta Hermosa, Punta Negra, San Bartolo, San Juan de Miraflores, Santa maria,
Villa el Salvador, Villa maria del Triunfo.

Aunque es la méas antigua en formacion del grupo de las pertenecientes a la Lima

Conurbana, se desarrolla significativamente solo hace unos 25 afios, después del desarrollo de
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Lima Norte. La mayor parte de sus habitantes vienen de la sierra sur, muchos de ellos en la
ultima ola de refugiados del terrorismo (Ayacucho, etc.).

El distrito méas representativo de la evolucién histdrica de esta Lima es Villa El
Salvador , pero también son importantes San Juan de Miraflores y Villa Maria del Triunfo.
Lima Sur tiene una organizacion social admirable que le hizo ganar, a través de Villa El
Salvador, el premio Principe de Asturias.

A pesar de lo mencionado, tiene pocos servicios modernos como cines, supermercados
0 centros comerciales. Es la zona menos densamente poblada y por donde se cree que crecera
mas la ciudad (Lurin, Pachacamac, etc.)
1.3.1.1.5 Callao - 6 distritos

La zona del Callao la conforman los distritos de Bellavista, Callao, Carmen de la
Legua, La Perla, La Punta y Ventanilla. Es junto con Lima Central, una de las zonas
tradicionales de esta Lima actual.

De manera estricta, el Callao no pertenece a la ciudad de Lima, pues mientras las 3
“Limas” Conurbanas y la Lima Central pertenecen a la Provincia de Lima, el Callao es una
provincia diferente. Sin embargo si hasta hace poco estaba separada fisicamente de Lima, hoy
el crecimiento poblacional ha hecho que exista continuidad entre ambas ciudades, quedando,
en segundo plano, los mencionados limites geograficos de antafio.

Entre las diferencias destaca por ejemplo el hecho que ademas de ser habitados por
“chalacos”, el Callao tiene casi exclusivamente gente de origen costero, especialmente de
Ancash (del puerto de Chimbote), de la Libertad y de Piura, sobre todo en la zona de
Ventanilla, que en la practica también surgio a partir de invasiones de terreno como la Lima
Conurbana. Son portefios, diferentes a todos los otros grupos. Miran al mundo de manera

distinta.
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1.3.1.2 Segmentacion por hogares

Para ello citamos nuevamente a Arellano Cueva (2008) que lo describi6 asi:

Tomando como punto de partida a la unidad basica de la sociedad, se puede observar que la
cantidad promedio de miembros que conforman una familia en Lima es de 5 personas. En la
zona Norte, Sur y Este (Lima Conurbana), el namero de miembros por familia es superior al
existente en los barrios de Lima central y del Callao.

Este promedio, si bien implica un mayor nimero de hijos por familia en la zona
conurbana, también sugiere , especialmente en Lima Norte, las existencias de mas viviendas
en las que vive mas de un hogar (entendiendo por hogar al conjunto de personas que
comparten una cocina)
1.3.1.3 Segmentacion por edades y estado civil

Un aspecto que si marca la diferencia entre las distintas zonas de la ciudad es la edad:
mas del 50% de la poblacion de Lima Conurbana esta por debajo de los 25 afios de edad.

Esta juventud de las de Lima Norte, Sur y Este nos muestra la fuerza que tendria en la
actualidad la tercera generacion de migrantes [...], generacion que ya habia dejado atras su
pasado provinciano y hoy formaria parte de esta nueva ola surgida de la inter culturizacion.
En el Callao presenta un tamafio porcentual de juventud casi equiparable al de Lima Norte y
Lima Sur.

Para entender la importancia y potencial que hay detras de este estado, tal vez seria (til
hacer una comparacion. Salvando las diferencias, podria decirse que en términos de la edad,
entre Lima Conurbana y Lima Central pasa lo mismo que en América Latina y los paises
desarrollados, especialmente del continente europeo. En ambos casos, los segundos tienen una
poblacion de mucho mayor edad promedio que los primeros. Ellos nos lleva a pensar que lo
que se dice del potencial de crecimiento y desarrollo de América Latina se podria trasladar, en

una menor escala a Lima Conurbana.
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Lo interesante de este segmento joven en Lima Conurbana es que no solo es
importante por el potencial que representa su propia juventud , sino también por el hecho que
hoy en dia ya constituye una fuerza importante para el desarrollo por su fuerza de trabajo, y
un mercado atractivo para la empresa.

A diferencia de lo que ocurre con los jovenes de Lima Central, los de Lima Conurbana
pareciera buscar su independencia econémica y social a una edad méas temprana. Ello los hace
ingresar a la poblacion econdmicamente activa antes y, al mismo tiempo, los convierte en

consumidores de otro tipo de bienes y servicios.
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Figura 25 Distribucién por zonas y edades.
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Una de las razones por las que el joven de Lima Conurbana buscaria con antelacion la
independencia econdémica de su familia seria el hecho que suele formar pareja a una menor
edad.

Ello se observa con mayor detalle en la Lima Sur, que tiene proporcionalmente mas
del doble de parejas convivientes que Lima Central. En general, de 1996 al presente, la
cantidad de convivientes se habria incrementado en 5 puntos porcentuales, fendbmeno que se
presenta sobre todo entre los pobladores de la Lima Conurbana y, como se ha visto, en

especial en los habitantes de Lima Sur, justamente, la zona menos consolidada.
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1.3.1.4 Segmentacion por trabajo, dependiente e independiente y lugar de trabajo.

Para ello citamos nuevamente a Arellano Cueva (2008) que lo describio asi:

Mientras la proporcion de pobladores que trabaja es mayor en los distritos nuevos de
la capital, debe de sefialarse que en Lima Central la mayoria tiene un trabajo estable y
dependiente (como oficinistas, funcionarios publicos, etc.) y por ende, un sueldo fijo mensual.
Los pobladores de Lima Conurbana independientes en su mayoria tienen sistemas de ingreso

eventual, es decir, “dependiendo de como valla el negocio”

Total Norte Sur Este Central Callao
M Dependiente en empresa ¥ Independiente fuera de casa
% Dependiente en casa Propietario de empresa

Eventual / se cachuelea No precis6

Figura 27 Clasificacion del tipo de trabajo
Tomado de, Arellano Cueva: Ciudad de los reyes, de los Chavez, Los Quispes... . Pagina 138
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Esta condicion, lejos de significar un problema, se constituye en una gran oportunidad
0 acaso, en una “nueva exigencia”, que sin duda debe de generar en las empresas comerciales
y financieras, procesos de adaptacion ligados al disefio de modelos alternativos de oferta.

Dato destacable es el hecho que en el Callao, Lima Sur y Lima Este, son las zonas en
las que se concentra la mayor parte de trabajadores eventuales. [...]

Un dato importante sobre el tema del trabajo en Lima Metropolitana es el referido al
lugar donde el limefio realiza su labor diaria. Tal como lo muestra el cuadro siguiente,
mientras que la gran mayoria de trabajadores de Lima Central tiene su centro de trabajo en la
misma Lima Central, los trabajadores de Lima Conurbana, y dentro de estos sobre todo los de
Lima Sur y Lima Este, aln tiene que desplazarse a Lima Central para ejercer esta actividad
diaria. [...] nos muestra también una de las razones por las que el limefio clasico, habitante de
la Lima Central, no se habria percatado del enorme desarrollo vivido en Lima Conurbana en
los ultimos afios. Al hecho de tener un analisis limitado en el aspecto econémico como se
explicara, se suma una realidad innegable: el limefio clasico no conoce a Lima Conurbana,

simplemente, porque nunca ha tenido la necesidad de ir a ella.

7%
A8% 46%
351%

Total Norte Sur Este Central Callao
HLima Central M Lima Norte ® Lima Este
Lima Sur Callao

Figura 28 Ubicacidn del trabajo desde el lugar de referencia
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Asi, mas del 80% de las personas de Lima Central que trabaja, lo hace en la misma
Lima Central. Ello, aunado al hecho que esta zona es la que concentra la mayoria de servicios,
explica el por qué un limefio clasico promedio no ha tenido hasta ahora la necesidad de “darse
una vuelta” por algunas de las Limas Conurbanas.
1.3.1.5 Segmentacion por estilos de vida
Para ello citamos nuevamente a Arellano Cueva (2009) que lo describi6 asi:
1.3.1.5.1 Limitaciones de las clasificaciones socio econémicas tradicionales

En sociedades cuya estructura socio-econémica estd muy orientada hacia ciertos
niveles de ingreso, es posible que la segmentacion se encuentre “muy cargada” de dichos
nivel. Por ejemplo, la mayoria de segmentos de estilos de vida encontrados en el Per( estan
conformados por personas pobres, con excepcion de los Afortunados y eventualmente los
emprendedores. La razén es muy simple: porque la mayoria del Peru (al menos el 70% de la
poblacion segun los estudios de esta variable) es pobre.

Finalmente uno de los problemas mas que se puede encontrar al iniciar una
segmentacion especifica de un mercado, es que no existen datos adicionales referidos a estos
segmentos, lo que hace dificil su utilizacion en el futuro [...].

Si bien la falta de datos constituye un problema, la solucién no esté en abandonar la
segmentacion [por estilos de vida] sino justamente en utilizar su nueva segmentacion para ir
generando data que poco a poco sirva para tomar mejores decisiones. Esto se hace estudiando
periédicamente los nuevos segmentos con vista a obtener informacién cada vez mas completa
yatil [...].

Usar la data de segmentacion socioecondémica cuando sabemos que no nos es muy Uutil
pero es la Unica que existe, es como buscar debajo de un farol- porque alli hay més luz

sabiendo que el objetivo perdido se encuentra en otro lado, un poco mas oscuro [...].
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Arellano Cueva (2010) aun profundiza més en los estilos de vida de los limefios y
logra reordenarlos en una version ultima, donde definio:
1.3.15.2 La clasificacion simplificada de los estilos de vida.

La segmentacion de los Estilos de Vida Il de los peruanos, basada en variables féciles
de detectar y por lo tanto, con mucho mayor facilidad de uso y comprension, encontro la
existencia de seis Estilos de Vida. Estos se parecen micho a los estilos anteriores [ Arellano
Cueva 2008], y en ciertos casos integran parte de algunos de los estilos anteriores.

Los seis estilos de vida de los peruanos en el 2009 son los siguientes:

Tabla 19
Estilos de Vida en el Peru (2010)

Los Estilos de Vida en el Peru

Los Sofisticados 8%
Los Progresistas 21%
Las Modernas 25%
Los Adaptados 20%
Las Conservadoras 19%
Los Resignados 7%

Nota Tomado de, Arellano Cueva: Al Medio hay Sitio. Pagina 72
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Tabla 20

Estilos de Vida en el Pert (2010), caracteristicas generales.

DEMOGRAFICO

ACTITUDES

DEMOGRAFICO

ACTITUDES

Hombres y mujeres
Joévenes de mediana
edad

* Nivel socioeconémico B-C
* Mayor nivel de
instruccion

« Innovadores

o s gy

* Hombres

* Todos los niveles
socioeconémicos
(+ enD)

« Nivel de instruccién
promedio a la poblaciéon

« Pujantes
« Utilitarios en su consumo

« Buscadores de rendimiento
« Poco interés en la imagen

« Op stas

ores permanentes de

* Mujeres

« Todos los niveles
socioeconomicos
(+ enC)

« Trabajadoras

* Interéseen su imagen

« |nnovadoras 3

« Buscadoras de marca y moda
» Trabajo = Foco de realizacion
« Lideres de opinion

« Preocupacion por la salud

« Importancia a la calidad y

luego al precio

* Hombres
| *+ Todos los niveles
socioeconémicos
(+enC)

« Respetan la

* AQversos al rnesg

| « Poco interés er

| » Ahorrativas

* Mujeres
| = Todos los niveles
socioeconomicos

(+ enD)

« Tradicionalistas

o Suir itral ¢

tar de la familia

-adoras de nutricion

hip
bi

bl

la imagen

» Machistas

produt

« |mportar )Iecio y luego

1 1d C4lld

Nota Tomado de, Arellano Cueva (2010): Al Medio hay Sitio. Pagina 100

Tabla 21

Conformacion de los estilos de vida en el Per y NSE

Conformacién de los Estilos de Vida en el Peru

Ingreso

+ Hombres y mujeres

» Niveles socioeconémicos
DyE

* Menor educaciéon que
el promedio

* Mayor porcentaje de
migrantes directos

« Resignados a su situacion
 Tradicionalistas
« Poco informados

e surten solamente en

Siste tradicionales

» Buscadores de precio

Nota Tomado de, Arellano Cueva (2010): Al Medio hay Sitio. Pagina 73
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Los estilos de vida que desembocan en clientes potenciales financieramente, NSE B,
son tres: los sofisticados (en un mayor porcentaje), los progresistas y las modernas, los cuales
describiremos a continuacién, citando nuevamente a Arellano Cueva (2010):
1.3.1.5.2.1 Los sofisticados
Hombres y mujeres jovenes, en su mayoria solteros, de mediana edad (entre los 25 y los 45
afios), que pertenecen a los niveles socioeconémicos A, B y C de la poblacion. Sus ingresos
personales mensuales declarados, aunque muchos de ellos todavia estudian, son los mas altos
de la poblacion.

Se auto identifican como la raza blanca y mestiza, y como integrantes de las clases
altas y medias de la sociedad. Son citadinos sofisticados que no desean perder su estatus y
buscan mantenerlo moviéndose en circulos sociales de su misma clase o superiores. El dinero
es muy importante para ellos, tanto para permitirles su niveles de consumo y también porque
es una muestra de éxito. Sin embargo ganarlo no es una obsesion, pues buscan también
tiempo para disfrutarlo. Provienen de familias de similares niveles sociales o econémicos que
las que tienen hoy. Aspiran a diferenciarse del resto, alcanzar posiciones de liderazgo
econémico y social.
1.3.1.5.2.2 Los progresistas

Son hombres jévenes de todos los niveles socioeconémicos. Son de caracter activo,
pujante y trabajador. Estan siempre en busca de progresos personales o familiares,
dependiendo de la etapa de la vida en la que se encuentran.

Permanentemente conservan la esperanza de mejorar su situacion actual y surgir. No
se dejan vencer. Estan siempre detras de las oportunidades. Piensan que el éxito esta siempre
relacionado con el tiempo y el esfuerzo invertido.

El dinero es muy importante para ellos. Buscan constantemente sacarles el mayor

provecho y, por ello, prefieren invertir antes que ahorrar. [...]. Si hablamos de altos ingresos,
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entonces hablamos del empresario de transporte que tiene 30 camiones y planea comprar un
grifo en los proximos meses. O en el comerciante rey de la papa del mercado mayorista.

Su ingreso es variado, pero por su dimension, lo convierte en el grupo homogéneo de
mayor capacidad econémica del pais. Generalmente provienen de hogares de menores
ingresos y de una posicion social igual a la suya. Son ellos mismos quienes construyen su
futuro. Se auto identifican de clase media y baja, y de raza mestiza, blanca y andina.
1.3.1.5.2.3 Las modernas

Son mujeres de caracter pujante y trabajador, con un modo de pensar y actuar
moderno. Pertenecen a los niveles socioeconémicos A, B, C, D y E. Son jévenes de edad
mediana. Su vida esté orientada hacia el progreso personal y familiar. EI hogar no es el
principal espacio de su realizacion personal, y la oportunidad de desarrollarse en el plano
laboral les aporta mucha satisfaccion.

Se auto identifican como de raza mestiza, blanca y de nivel socioeconémico medio.
Son en su mayoria casadas o convivientes. Su nivel de ingreso promedio es variado y no muy
alto. Si pertenecen a los niveles socioeconémicos bajo, serian como aquellas enfermeras
técnicas que cada vez que pueden estudiar para superarse y surgir en su trabajo. Si tienen
ingresos altos pueden ser las empresarias de calzado. Duefias de cuatro cinco tiendas en el
Mercado Central, y que se sienten felices por el logro de su empresa.

Generalmente provienen de hogares de menor nivel de ingresos y de la misma
posicion social. ¢Por qué no son sofisticadas, algunas tienen altos ingresos? Porque en
general son personas que se han forjado solas y su nivel social es superior al de sus familias,
por lo que tienen maneras de comportarse recientemente aprendidas. Las sofisticadas
provienen de hogares que tienen el mismo nivel que ellas y, por lo tanto, guardan las

costumbres y usos sociales que aprendieron desde tiempos atras.
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1.3.2 Conclusiones de la segmentacion de la demanda: el targeting

El perfil del cliente buscado a través de la segmentacion del mercado es genérico. Por
las interrelaciones que Arellano Cueva construye con la variable geogréfica podemos
describir el perfil cliente inmobiliario como perteneciente a los NSE Ay B.

Su sector geogréfico predominantemente es Lima Central, la Lima clésica, prestar
atencion que posibles clientes nacidos en el distrito de Pueblo Libre o aledafios generan una
demanda de vivienda importante —no estudiada en esta tesis- porque no se concibe en su
pensamiento emocional o racional dejar su zona de confort donde viven familiares y amigos
con quien desarrollan sus relaciones interpersonales y disfrutan de los lugares fisicos que
frecuentan. Buscan vivienda y no desean mudarse lejos de donde viven actualmente.

Los potenciales clientes son padres de familia, entre casados y convivientes que
conforman familias de cinco miembros o menos, también se perfila el cliente soltero que
busca su independencia de la familia o del alquiler que aumenta de precio afio tras afio y
prefiere adquirir un inmueble que le represente seguridad en su inversién y confort final.

Otros de los factores importantes son los viajes diarios motivados por trabajo. Lima se
ha vuelto una de las capitales a nivel mundial con el trafico mas ineficiente y caotico; no es
de menospreciar que un ciudadano de a pie que viva en los distritos periféricos de la Lima
Central invierta 3 horas o mas (viaje de ida y regreso) en desplazarse desde su vivienda actual
a su centro de trabajo ubicado en la Lima Central, distritos de San Isidro, Miraflores, San
Borja, La Molina, Santiago de Surco e incluso mayor tiempo si su vivienda se encuentra en
la Lima Conurbana.

Se espera con ello que el potencial cliente venga de los distritos periféricos de la Lima
central y se acerque mas a su centro de trabajo buscando una vivienda en el distrito de Pueblo

Libre, motivo del estudio.
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Finalmente por el estudio de los estilos de vida, se perfila un potencial cliente como
un sofisticado, su estabilidad econémica, su trabajo formal en una empresa establecida y
solida, su sueldo en planilla, le permite acceder a un crédito hipotecario en las entidades
financieras del sector.

En menor proporcion se encuentran los progresistas y las modernas que pertenecen a
los NSE A y NSE B, con capacidad de acceder a un crédito hipotecario y asi materializar el
deseo de superacion en la adquisicién de un inmueble.

Usando la segmentacion de los nivele socio econdmicos de APEIM (Asociacion
peruana de empresas de investigacién de mercado) —usado por Arellano Cueva en sus
comparaciones, se revisara en una nueva denominacién geografica las tendencias del perfil
del potencial cliente en una distribucion geogréfica equivalente.

Tabla 22
Distribucidn de hogares segun nivel socio econdémico para Lima Metropolitana

N° HOGARES 2°384,495*
NSE Estrato Porcentaje

A1 1.5

A 5.2
A2 3.7
B1 6.6

B 18.5
B2 11.9
C1 23.7

(o 38.4
Cc2 14.7

D D 30.3 30.3

E E 7.6 7.6

Nota Data ENAHO 2012, * Estimaciones APEIM segiin ENAHO 2012

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




PONTIFICIA

TESIS PUCP = gz_}\gﬁgﬁmo

)2EL. PERU

Tabla 23
Distribuciéon de zonas APEIM por niveles socio econdmico para Lima Metropolitana

Niveles Socioeconomicos

Muestra |Error (%)*

NSE "A" | NSE"B" | NSE "C" | NSE "D" | NSE "E"

Total 1000 1000 1000 1000 1000 2888 18
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 16 54 19 135 12.1 267 8.0
Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 6.8 18.7 16.3 13 74 325 54
Zona 3 (San Juan de Lungancho) 26 86 10.7 135 18 264 8.0
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefa, La Victonia) 27 78 1.0 98 85 225 85
Zona 5 (Ate, Qhaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San 13 83 106 135 18 970 5.0
Luis, EI Agustino)

Zc_)na 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San 171 142 42 95 16 192 89
Miguel)

Zon.a 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La 58 16.8 47 17 18 170 75
Molina)

Zc_)na 8 (Surquillo, Barranco, Chorrllos, San Juan de 35 75 79 88 8.2 186 79
Miraflores)

7ona 9 (Vlllra El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, 0.0 41 14 156 18.0 291 57
Pachacaméc)

Zona 10 (Callao, Bel_lawsta, La Perla, La Punta, Carmen 25 84 107 98 18.2 750 316
de la Legua, Ventanilla)

Otros 06 04 1.2 0.2 04 18 231

Nota Data ENAHO 2012, * Nivel de confianza al 95% p=0.5

Los potenciales clientes pertenecen a los niveles socioeconémicos Ay B, y
geograficamente pertenecen a la zona 6 principalmente, pero también a la zona 7 y los
distritos de la zona 8, como Barranco y Chorrillos. Es decir a la Lima central.

Existe, finalmente, el comparativo de los NSE A y B de desear una vivienda en los
distritos emblematicos como Miraflores por ejemplo; donde el precio promedio por m2 de
departamento llego en el 2° trimestre del 2013 a 6,116 Nuevos Soles en el NSE A 'y de 4,270
Nuevos Soles en el NSE B (este ultimo departamento de solo 2 dormitorios); los que los hace
prohibitivos para nuestro target. Por ello los desarrollos inmobiliarios de los distritos
periféricos (distritos del segundo grupo) comienzan a presentar un aspecto fisico similar a lo
que era Miraflores en el afio 2005 (en el numero de edificaciones multifamiliares en

construccién) pero con una dinamica mucho mas acelerada en el tiempo.
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1.3.3 Posicionamiento

La empresa es consiente que buscar el posicionamiento en la mente de sus clientes,
como el posicionamiento geografico de sus proyectos, siendo reconocida como la empresa
maés formal, seria y que refleje confianza, dentro de las dimensiones pequefias a mediana;
COmOo marca representativa.

La estrategia representativa de la mejor ubicacion también es de cara al cliente, es
ofrecerle una ubicacion que le represente el mejor valor por el cual adquirir una unidad
inmobiliaria (hacerse de un crédito hipotecario a 20 afios) y que perciba que su decisién es
ventajosa con respecto a las otras ofertas de la competencia, optimizando su inversién de cara
al futuro cercano (por el aumento del precio de los inmuebles).

Para ello la empresa ha comenzado con reconocer su debilidad de competir en un
mercado maduro como es el del primer grupo de distritos (Miraflores, Santiago de Surco, San
Borja, San Isidro, La Molina). Donde los costos de mantenerse en estas plazas son altos,
como significa el valor creciente de los terrenos y las cada vez mas exigentes normativas
municipales, que si bien son mucho mas estrictas con preservar el entorno, también son mas
burocraticas. Ademas se presenta el escenario politico de la municipalidad de reducir e
incluso suspender licencias de construccion para obtener la simpatia electoral de la poblacion
lo que demuestra que el desarrollo inmobiliario en este sector principal corresponde a una
empresa con espaldas financieras grandes para poder absorber meses de demora por causas
externas, lo que han sucedido en afios pasados.

La empresa presenta un perfil de pequefia que desea ser rapidamente mediana, para lo
cual coloca sus inversiones en sectores inmobiliarios no del todo maduros del todo como son
los distritos periféricos como Magdalena del Mar, San Miguel, Lince, Jesus Maria y Pueblo
Libre, donde el entorno urbano y la accesibilidad a areas verdes y trafico moderado lo hace

todavia un sector agradable por ser apacible. El bienestar familiar y la calidad de vida seran
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las variables principales que definan la ubicacion del proyecto, que sera el pilar de la

diferenciacion y el posicionamiento de la empresa en la mente del cliente.

1.3.4 Innovacién

La empresa reconoce que se encuentra compartiendo de un sector de influencia con
competencia variada, desde pequefias inmobiliarias de recursos escasos pero eficientes, hasta
inmobiliarias reconocidas —como por ejemplo el Grupo Inmobiliario Vida e Inmobiliaria
Ciudaris- que han llegado posteriormente y recientemente al sector, pero con determinacion.

La reduccion de los costos se llevara a cabo en funcion de realizar la concepcion del
proyecto desde las coordinaciones iniciales de los disefiadores, evitando generar pre
dimensionamientos arquitectonicos errados en la fase de anteproyectos, que no sean
supervisados previamente por la especialidad de estructuras; asi se evitard cuantias de acero
excesiva gque generen sobrecostos que pueden alcanzar concentraciones de cinco u ocho
kilogramos mas de acero por m?2 area techada (se espera que una cuantia de acero razonable
se encuentre entre 32 a 36 kg/m?) para edificaciones aporticadas menores a diez pisos)

También tendra que coordinarse las especialidades de instalaciones sanitarias y
eléctricas donde se pondra el énfasis en la compatibilizacion con las otras especialidades y la
constructibilidad. Para implementar todo ello se crearéa la oficina técnica una vez que se haya
definido el terreno del proyecto, no después de iniciada la construccion.

La competencia obligara a mantener y mejorar el nivel de profesionalismo del
desarrollo del proyecto. Mantener los niveles de calidad y productividad obligara a la
implementacion de un programa de gestion de proyectos optimo; la velocidad de
construccién que asegure la reduccion de los costos generales y los costos indirectos, también
seran necesaria para reducir los tiempos de ventas. Para ello se utilizara técnicas de

construccién de sétanos con muros pantalla y las losas de techo con sistemas prefabricados
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que se encuentran en el mercado, como las viguetas pretensadas FIRTH o las prefabricadas
ALITEC.

En las ventas, el objetivo medible a superar es la velocidad de ventas de dos unidades
por mes por proyecto. Tendra que superarse esta cota, para ello se implementara una fuerza

de ventas capas de implementar la estrategia del marketing one-to-one.

1.3.5 Diferenciacion

La empresa es consiente que buscar la ubicacion adecuada para sus proyectos es la
prioridad fundamental, la marca de su diferenciacion, se escogera terrenos de grandes fachas,
preferentemente con méas de un frente como las esquinas o colindantes a parques posteriores o
pasajes peatonales que permitan desarrollar arquitecturas de departamentos muy iluminados.

La calidad con vista al cliente se centrard, en dos aspectos fundamentales, fecha de
inicio de obra y cumplimiento estricto de la fecha de entrega de los departamentos. La calidad
del producto final supervisado bajo un estricto control de calidad de los procesos
constructivos y satisfaccion completa del cliente en la entrega final del departamento. Con
ello a la seriedad del cumplimiento del compromiso se alineara con los valores y la voluntad
de la empresa de hacerlos cumplir.

Finalmente, la compra de un bien con un crédito hipotecario a veinte afios es un
evento, desde la perspectiva del cliente, trascendental que causa grandes niveles de tension
emocional. La propuesta de la empresa es acompafiar al cliente en la toma de decision hasta
la compra de su inmueble. La evaluacion financiera de todas las propuestas de las diversas
empresas que haya recabado el cliente seran analizadas conjuntamente con él y con ayuda de
la empresa inmobiliaria —quien prestara el servicio gratuito de asesoria financiera — para que
el cliente pueda elegir lo que mejor le convenga (darle libremente toda la informacién y

asesoria considerando que el unico beneficiario sera el cliente finalmente).

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




PONTIFICIA

TESIS PUCP 32-}‘65;_'}?;?‘“0

)2E- PERU

Esta politica de brazos abiertos generara la confianza que permita a la empresa ser
considerada un referente en el mercado. Igualmente una vez que su implementacion sea
viable le permitird a la empresa generar al cliente la mejor contraoferta de venta. Pensar que
el cliente pueda identificar las mejores oportunidades inmobiliarias; y de la mano del asesor
inmobiliario se presente frente a la entidad financiera para su evaluacion seré el valor
agregado a la gestion de venta que diferenciaré a la empresa inmobiliaria del resto de la
competencia. La confianza extrema seré la marca de la empresa ante todo.

Concluyendo, la ubicacidon y la estrategia de tratamiento al cliente seran las dos bases

de la diferenciacion del negocio inmobiliarios por las que se apostara.

1.3.6 Value — Reason Why

Si bien los departamentos presentaran una distribucion similar con lo que ofrece la
competencia, y el producto cuaja dentro de los estandares de lo que funcionalmente puede
ofertarse sin mayores innovaciones arquitecténicas que resaltar y dentro de un perfil de
proyecto escueto y sencillo; como lo son todos los departamentos orientados al NSE B
dentro de la zona de influencia, el valor de la propuesta genérica reside en:

e Laubicacion dentro de calles secundarias, de preferencia con mas de dos frentes
como los predios en esquinas y con vista a calles secundarias o calles cerradas con
vigilancia privada. Se buscara la sensacién de iluminacién y ventilacion a areas
abiertas.

e Lasensacion fisica de estar aislado del ruido y del trafico se contemplara
conjuntamente con las cercanias de parques y plazoletas amplias en el sector de
influencia a menos de 10 minutos de caminata.

e La facilidad de tener centros comerciales y supermercados cercanos, asi cComo centros
de estudios y equipamiento urbano como comisarias, postas médicas y hospitales

daran una sensacion de estar todo cerca y al alcance en pocos minutos.
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e Laubicacion de vias de acceso rapidos a las principales avenidas, vias expresas,
lineas del tren de Lima o el remozado circuito de playas de la costa verde que permita
llegar al grupo primario de distritos.

e Una grande y elegante recepcion en las edificaciones que represente la presentacion
de bienvenida a los residentes de los edificios. Esto reflejara el estatus de vivir en una
edificacion similar a los distritos mas representativos como Miraflores.

e Las areas verdes y recreacionales comunes dentro de la edificacion

e Laamplitud del nimero estacionamientos, donde cada unidad inmobiliaria tendra
asignada como minimo un estacionamiento. Esto es de recalcar ya que se aprecia que
por la normativa vigente en los distritos del segundo grupo—que adn no se encuentra
actualizada a los requerimientos y necesidades- el nimero de estacionamientos estan
en funcion de 1 por cada 1,5 viviendas.

e Laampliacion de la oferta inmobiliaria, el deseo de vender algo mas, que diferencie a
la inmobiliaria del resto. Se plantea el vender el departamento con muebles de cocina.
Incluidos para los clientes que lo desean. Se inicia pidiendo a empresas especializadas
cotizaciones de vestir las cocinas del edificio. De esta venta, con tercerizacion, se
obtendra no solo un ingreso nuevo, sino que la oferta ofrecida es mucho mas completa

y agradable a los sentidos del cliente.

2. LaEstrategia de las 4 Ps

Para alcanzar los objetivos, la empresa inmobiliaria debera de intervenir en todos
aquellos aspectos que estan sobre su poder y que influencia directamente sobre el mercado: el

producto, el precio, la promocion (comunicacion) y la plaza.
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2.1 El producto y el precio

Se adecuara al perfil de lo que desea nuestro cliente objetivo — dentro del binomio
producto-precio-, que presenta un departamento de tipologia tipica de 3 dormitorios, 80 m2
de &rea ocupada y unos 120,000 US$ de precio de venta.

Este producto se ha contrastado primero con la data histérica existente del INCOIN
informe de coyuntura inmobiliaria desde 2° trimestre del 2013 hasta el 1° trimestre del 2008.
Esta abundante data sirve para dos motivos:

o Poder contrastar la data mas reciente para que sirva de comparacién con el perfil de
los departamentos del proyecto.

o Poder conocer el comportamiento inmobiliario de la zona de influencia, sus
variaciones de &reas de departamentos, sus variaciones de velocidades de venta y las
preferencias en el tiempo de los clientes inmobiliarios.

Posteriormente se constatara el perfil del proyecto con la data mas reciente de la
competencia ubicada en su zona de influencia. Esta segunda constatacion, determinara el
precio de lanzamiento —sabiendo que el ejercicio de testear a la competencia es un analisis
dinamico en el tiempo-. Para definir los aspectos fisicos de la tipologia de un departamento
de 3 dormitorios perteneciente al NSE B (como se ha perfilado en la segmentacion previa).
La certificadora inmobiliaria TINSA utiliza el algoritmo aritmético siguiente para generar el

valor del area ocupada:

Tabla 24
Formulas de las superficies Gtil, libre y ocupada
Nombre de superficies Formulas Descripcion
Superficie Gtil 6 interna SuU Toda superficie techada con una losa

sobre la cual se puede construir o habitar

Superficie externa o libre SE =S Terr + S Bal Toda superfice que escapé a la definicid
anterior, trasnformada a superficie util
Superfice de Terrazas S Ter = Area de terraza x 50%
Superficie de balcones S Bal = Area de balcon x 25%

Superficie Ocupada SO =SU + SE Avrea total equivalente del departamento
a comparar
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Figura 29 distribuciones de proyectos en el distrito de Pueblo Libre
Tomado INCOIN informe de coyuntura inmobiliaria 2013, 2° trimestre (pagina 199)
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Tabla 25
Indicadores de los aspectos fisicos de las tipologias por NSE para el distrito de Pueblo Libre
INDICADORES DE LOS ASPECTOS FISICOS DE LAS TIPOLOGIAS POR NSE

SUPERFICIE UTIL O INTERIOR SUPERFICIE EXTERNA O AREA LIERE SUPERFICIE OCUPADA DENSIDAD
P.P. MIN. MAX. P.P. MIN. MAX. P.P. MIN. MAX. PP.
NSE A 2 DORM. 194.8 164.3 205.0 104 0.0 416 205.2 205.0 2059 36.9
NSE AB 3 DORM. 116.5 80.0 195.4 3.2 0.0 54.2 119.7 90.5 240.2 264
4 DORM. 154.5 128.0 181.0 0.0 0.0 0.0 154.5 128.0 181.0 354
1 DORM. 49.3 35.0 81.2 20 0.0 33 51.3 35.0 81.2 25.3
NSE B 2 DORM. 76.5 635 110.0 0.0 0.0 0.0 76.5 63.5 110.0 275
3 DORM. 79.7 64.2 104.0 04 0.0 4.0 80.1 64.2 104.0 17.2
NSE C 1 DORM. 33.0 33.0 33.0 0.0 0.0 0.0 33.0 33.0 330 16.5

Nota Tomado del INCOIN informe de coyuntura inmobiliaria 2013, 2° trimestre (pagina 204)

Para la constatacion del precio y los NSE:

Tablal5
Indicadores de los aspectos comerciales de las tipologias por NSE para el distrito de Pueblo
Libre
INDICADORES DE LOS ASPECTOS COMERCIALES DE LAS TIPOLOGIAS POR NSE
VALOR TOTAL (S/.) VALOR m2 (Soles/m2)
SECTOR TIPOLOGIA P.P. MINIMO | MAXIMO P.P. MINIMO | MAXIMO
NSE A 1 DORM. 626,875 | 617,500 | 630,000 3,148 3,073 | 3,758
NSE AB 3 DORM. 427,015 376,000 560,000 3,681 2,820 5,652
4 DORM. 475,000 | 370,000 | 580,000 3,048 2,891 3,204
1 DORM. 189,686 | 146,603 | 266,535 3,773 3,500 | 4,902
NSEB 2 DORM. 254,673 227,840 339,632 3,365 2,730 4,050
3 DORM. 292,809 | 201,539 | 369,000 3,679 2,534 | 4600
NSE C 1 DORM. 133,830 | 133,830 | 133,830 4,055 4,055 | 4,055

INDICADORES DE LOS ASPECTOS COMERCIALES DE LAS TIPOLOGIAS POR NSE

VALOR TOTAL (5/.) VALOR m2 (Soles/m2)
SECTOR TIPOLOGIA
P.P. MINIMO MAXIMO P.P. MINIMO | MAXIMO
1 DORM. 179,531 133,830 266,535 3,824 3,500 4,902
8 2 DORM. 254,673 | 227,840 339,632 3,365 2,730 4,050
3 DORM. 329,190 | 201,539 630,000 3,671 2,534 5,652
4 DORM. 475,000 | 370,000 580,000 3,048 2,891 3,204

Nota Tomado del INCOIN informe de coyuntura inmobiliaria 2013, 2° trimestre (pagina 203)

El distrito de Pueblo Libre esta catalogado por TINSA como homogéneo, es decir no
se encuentra dividido en sectores (como se si encuentra dividido en sectores por CAPECO);

esto caracteriza al distrito como formado por un Unico sector 8.
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Tabla 26

Tabla de comparaciones del departamento tipico del proyecto con la data del distrito
Para una tipologia tipica de departamento con 3 dormitorios y perteneciente a los NSE AB y B

Tipo de cambio 2.78 Nuevos Soles/USS
NSE AB NSE B Proyecto Asturias
Descripcion del departamento INCOIN 2013 2T INCOIN 2013 2T dic-13
Nuevos Nuevos Nuevos
Soles uUs$ Soles uUss$ Soles uUss
Precio Minimo 376,000 135,252 201,539 72,496 298,155 107,250
del departamento Maximo 560,000 201,439 369,000 132,734 413,764 148,836
Precio Promedio 427,015 153,603 292,809 105,327 335,257 120,596
Precio Minimo 2,820 1,014 2,534 912
del m2 departamento Maximo 5,652 2,033 4,600 1,655
Precio Promedio por n? 3,681 1,324 3,679 1,323 4,042 1,454
Avrea de vivienda Minimo 90.50 64.00 75
Maximo 240.20 104.00 110
Area Promedio 119.70 81.10 82
Distribucién arquitectonica
Sala Comedor 1 1 1
Cocina 1 1 1
Lavanderia 1 1 1
Dormitorios 3 3 3
Bafios 3 2 2
Terrazas/balcones si si si
Estacionamientos/departamento 162 0.67 1

Nota Elaborado a partir de la data del INCOIN informe de coyuntura inmobiliaria 2013, 2° trimestre.

Se constata que el departamento promedio del proyecto calza con el area tipica de 80
m2 con respecto a la data para departamentos de tipologia de 3 dormitorios. El precio
propuesto del departamento del proyecto se encuentra ubicado en la mitad superior que le
corresponde el NSE B, esto se constatara directamente con la competencia del sector de

influencia levantada en el mes de Diciembre del 2013.
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Tabla 30

Tabla de comparaciones de areas maximas y minimas de departamento de tipologia de 3 dormitorios y NSE del distrito de Pueblo Libre
Para una tipologia tipica de departamento con 3 dormitorios y perteneciente al NSE B

93

Tipo de cambio 2.78 Nuevos Soles/USS
Afio 2008 Afio 2009 Afio 2010 Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013
Descripcion del departamento 1T-08 2T-08 3T-08 4T-08 1T-09 2T-09 3T-09 4T-09 1T-10 2T-10 3T-10 4T-10 1T-11 2T-11 3T-11 4T-11 1T-12 2T-12 3T-12 4T-12 1T-13 2T-13
Area de vivienda Minimo 67 72.8 67.3 69.0 69.0 69.0 67.0 67.0 67.0 67.0 75.8 56.0 56.0 68.0 56.4 56.4 56.4 62.0 64.0
Maximo 94 103.0 134.6 171.0 153.0 150.0 152.0 152.0 152.0 152.0 127.0 71.2 76.5 151.2 178.0 178.0 178.0 205.0 104.0
Area Promedio 89 82 78.9 81 83.7 82.3 87.3 79.7 78.8 78.5 79.2 79.5 80.4 90.2 85.0 66.3 80.9 82.5 83.5 83.1 88.9 81.1
Precio Minimo 126,228 148,000 137,500 166,160 130,500 138,500 148,185 148,185 148,185 148,185 141,750 150,000 150,000 185953 194,150 194,150 154,000 197,085 201,539
del departamento Maximo 199,900 199,900 199,900 174,168 210,520 210,850 225850 225,850 225,850 225850 199,983 198,000 192,000 365420 365,420 362,913 365,000 369,000 369,000
Precio Promedio 149,075 163,000 163,096 168,771 174,002 174,729 170,164 168,618 174,403 175408 175623 176,104 177,223 182,119 174,613 171,000 250,103 260,825 275327 278,891 289,009 292,809
Precio Minimo 1574 1,574 1,626 1,891 1,739 1,270 1,770 1,841 1,841 2,062 2,117 1,788 2,510 2,461 2,518 2,596 1,907 1,690 2534
del m? departamento Maximo 2,317 2,367 2,776 1,891 2,260 2,714 2,578 2,720 2,720 3,300 2,662 2,679 2,679 3,699 3,728 4,180 4,248 4,350 4,600
Precio Promedio por m? 1,675 2,000 2,075 2114 2,143 2,184 1,891 2,173 2,277 2,292 2,290 2,296 3,024 2472 2,185 2,594 3,103 3,216 3,358 3,430 3,391 3,679
Nota Elaborado a partir de la data de los INCOIN informes de coyuntura inmobiliaria del 1° trimestre del 2008 hasta el 2° trimestre del 2013
Figura 30 Variacion del area de superficie ocupada (m?2) para un departamento de 3 dormitorios y NSE B en el tiempo, para el distrito de Pueblo Libre.
Variacion del Areas de Superficie Ocupada (m?2) para un Departamento de 3Dormitorios y NSE B en el Tiempo, para el Distrito de Pueblo Libre
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Figura 31 Variacion del Precio del departamento (Nuevos Soles) de 3 dormitorios y NSE B en el tiempo, para el distrito de Pueblo Libre.
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Figura 32 Variacion del Precio del m2 del departamento (Nuevos Soles) de 3 dormitorios y NSE B en el tiempo, para el distrito de Pueblo Libre.
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Tabla 27
Tabla de variacion de ventas de dos departamentos en dias para el distrito de Pueblo Libre

Descripcion 1T-08 2T-08 3T-08 4T-08 1T-09

95

2T-09 3T-09 47T-09 1T-10 2T-10 3T-10 47-10 1T-11 2T-11 3T-11 4T7-11 1T-12 2T-12 3T-12 4T-12 1T-13 2T-13

Numero de proyectos 15 17 20 26 33 36 38 26 25 26 32 28 29 27 21

26

30

33

24

23

Para el total de Proyectos del Distrito de Pueblo Libre

384
232
616

417
117
534

556
133
689

553
167
720

548
181
729

530
170
700

432
206
638

418
146
564

484
193
677

437
98
535

343
104
447

259
457
716

457
518
975

352
171
523

272
208
480

NuUm.. de departamentos disponibles
NUm.. departamentos vendidos por trimestre
Num. de departamentos ofertados

77.3
77.23

39
39

44.3
44.3

55.7
55.7

60.3
89.6

56.7
68.2

68.7
97.7

48.7
72.8

64.3
65.6

32.7
25.2

34.7
37.8

152.3
90.3

172.7
176.2

57.0
48.8

69.3
106.0

Velocidad de ventas unid/trimestre
Velocidad de ventas unid/trimestre (TINSA)

5.16
5.15

2.29
2.29

2.22
2.22

2.14
2.14

1.83
2.72

1.57
1.89

1.81
2.57

1.87
2.80

2.57
2.62

1.26
0.97

1.08
1.18

5.44
3.23

5.95
6.08

2.11
1.81

3.30
5.05

Velocidad de ventas unid/mes por proyecto
Velocidad de ventas unid/mes por proyecto (TINSA)

Velocidad de ventas de 2 unidades por proyecto en dias 12 26 27 28 22 32 23 21 23 62 51 19 10 33 12

270
206
476

68.7
49.8

2.64
1.92

31

393
180
573

60.0
57.1

2.00
1.90

32

371
220
591

73.3
97.9

2.22
2.97

20

307
149
456

49.7
56.6

2.07
2.36

25

299
157
456

52.3
52.5

2.28
2.28

26

Nota Elaborado a partir de la data de los INCOIN informes de coyuntura inmobiliaria del 3° trimestre del 2008 hasta el 2° trimestre del 2013

Figura 33 Variacion de la velocidad de ventas para dos departamentos en el tiempo, para el distrito de Pueblo Libre.
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Tabla 27
Tabla comparativa de la competencia en el sector de influencia del proyecto dentro del distrito de Pueblo Libre.
Comparativo para una tipologia tipica de departamento con 3 dormitorios y perteneciente a los NSE AB y B
Tipo de cambio 2.78 Nuevos Soles/USS$
Proyecto Condominio Residencial Edifico Edifico Residencial Edificio Edificio Residencial
Descripcion del departamento Asturias Granada Granada Las Torres Los Libertadores Prada Valderomar Valdivia Viverd
Nuevos Nuevos Nuevos Nuevos Nuevos Nuevos Nuevos Nuevos Nuevos
Soles US$ Soles Uss$ Soles US$ Soles US$ Soles Uss$ Soles Uss Soles US$ Soles Uss$ Soles Uss
Precio Minimo 298,155 107,250 323,300 116,295 332,400 119,568 193,247 69,513 238,686 85,858 292,125 105,081 340,000 122,302 251,241 90,375 267,100 96,079
del departamento Méaximo 413764 148,836 426,800 153,525 414,400 149,065 314,765 113,225 450,408 162,017 473575 170,351 505,000 181,655 602,857 216,855 318,750 114,658
Precio Promedio 335257 120,596 375,050 134,910 373,400 134,317 310,568 111,715 344,547 123,938 382,850 137,716 422,500 151,978 327,750 117,896 297,308 106,945
Precio Minimo 4479 1,611 4155 1,495 3,815 1,372 3,330 1,378 3,917 1,409 3,188 1,147 4,059 1,460 3877 1,394
del m2 departamento Maximo 4,790 1,723 3837 1,380 3815 1,372 3,830 1,378 3917 1,409 3927 1413 4,059 1,460 4,124 1,483
Precio Promedio por m? 3975 1430 4,635 1,667 3,996 1,437 3815 1,372 3,830 1,378 3917 1,409 3927 1413 4,059 1,460 4124 1,483
Estacionamiento Techado 25,020 9,000 35,380 12,906 25,000 8,993 27,000 9,712 26,000 9,353 27,000 9,712 30,000 10,791 30,000 10,791 34,000 12,230
sin techar 23,630 8,500 31,200 11,223 25,000 8,993 27,000 9,712 26,000 9,353 27,000 9,712 - 28,000 10,072 34,000 12,230
Area de vivienda Minimo 75 72.18 80.00 50.65 62.32 50.50 86.58 61.90 68.90
Maximo 110 89.10 108.00 82.50 117.60 146.90 158.39 148.53 77.30
Area Promedio 81.9 80.64 85.00 81.40 88.95 85.50 95.52 80.75 72.10
Distribucion arquitectonica
Eficio Ndmero de pisos 9 6 5 20 19 7 7 6 19
Ndmero de departamentos 51 18 18 170 74 18 12 18 95
flat 51 12 18 170 74 16 10 15 95
Duplex - 6 - - - 2 2 3 -
Estacionamientos 51 12 16 113 74 12 8 12 63
Ascensores 2 1 1 3 por torre 2 1 1 3
Departamento tipico
Sala Comedor 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Cocina 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Lavanderia 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Dormitorios 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Bafios 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Terrazas/balcones Si Si Si Si Si Si Si Si Si
Estacionamientos/departamento 1 0.67 0.89 0.67 1 0.750 0.67 0.67 0.67
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Figura 34 Ubicacion de la zona de influencia del proyecto AsturiasE—J en el distrito de Pueblo Libre.
Tomado INCOIN informe de coyuntura inmobiliaria 2013, 2° trimestre (pagina 199)
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Interpretando la informacion ordenada en tablas y gréficas, concluimos que para la
grafica de variacion de areas el &rea del departamento tipico buscado es de 80 m2. Han
desaparecido los departamentos de areas mayores a 100 m2, con excepcion de los duplex que
se siguen ofreciendo ya que su construccion se debe més aprovechar los ratios de areas a
construir y cumplir los requerimientos de densidad de la normativa de arquitectura y
urbanismo. Es decir se siguen ofertando para aprovechar vender las areas reducidas de las
azoteas.

Otra de las conclusiones obtenidas se resume en dos proposiciones:

El precio de inicio de venta por m2 de los departamentos de 1,430 US$ 6 3981
Nuevos Soles del proyecto (considerando los ratios de crecimiento de los precios en los
primeros trimestres del afio 2013 usados para proyectar los precios en los dos Gltimos
trimestres); permiten afirmar que ellos caen dentro de los valores esperados del mercado.

La otra conclusion, con los crecimiento anuales del valor del precio m2 de
departamentos y el aumento de los precios de ventas de ellos se proyecta una disminucion de
las areas tipicas de los departamentos de 80m?2 a finales del 2013 a 76 6 75 m? para finales del
2016. Esto es la vivienda se reduce de tamaiio para poder ser adquirida.

Otro posible escenario es que el distrito e Pueblo Libre, al ver incrementado sus rentas
por arbitrios comience a presentar una renaciente mejoria lo que se reflejaria en su estructura
urbana llevando a transformar al distrito en un sector con poblacion que posea mayor
capacidad adquisitiva y eleve finalmente los precios de las viviendas —sin reducir las areas de
los departamentos- como comenzd a suceder con el distrito de Miraflores en el afio 2005 a la
actualidad.

La tabla comparativa de areas, precios y distribuciones internas de departamentos del
proyecto Asturias y su cercana competencia, nos permite apreciar que los valores iniciales de

venta del m2, se encuentra dentro de la mitad superior de los ofrecidos en el mercado. El
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mayor costo se debe a una decision de ofertar un estacionamiento por cada departamento,
alejandose de la normativa de los parametros urbanisticos del distrito y aprovechar las
debilidades de las planificaciones de la competencia.

Tabla 28
Tabla de valores anuales de crecimiento de precios para el distrito de Pueblo Libre
Valores proyectados en los proximos afios

Departamento promedio 2T-13 4T-13 4T-14 4T-15 4T-16
Precio promedio por m? S/. 3,679 4,142 4,605 5,068 5531
Precio promedio de venta S/. 292,809 324,793 356,777 388,761 420,745
Area promedio m? 811 78.41 77.48 76.71 76.07
Crecimiento anual del precio por m? S/. 463
Crecimiento anual del precio de venta S/. 31,984

El estudio proyectado de la velocidad de ventas del altimo afio (el precio en funcién
del tiempo) se basa en el supuesto medible que las ventas se realizan dos por cada mes por
cada proyecto del distrito. No se interprete que las ventas son cada 15 dias, una detras de la
otra; con esta sentencia se expresa que suceden la firma de la minuta de dos contratos de
compra-venta en un intervalo de tiempo de 30 dias en cada proyecto en ejecucion del sector.

En la figura 33, variacion de la velocidad de ventas para los departamentos, se aprecia
que para el universo del distrito de Pueblo Libre las ventas de departamentos han sufrido
variaciones en su velocidad (sobre todo en la segunda mitad del 2010 y primera mitad del
2011) y que para las dos ventas mensuales esperadas se situan cada 24 dias, con amplias
variaciones. Pero no mayores de 30 dias.

Se presta atencion al comportamiento de la velocidad de ventas del cuarto trimestre
del 2010 y el primer trimestre del 2011, donde la coyuntura electoral gener6 en la mente de
los empresarios y clientes hipotecarios una ansiedad frente a un futuro cambio de curso
politico y econdmico del pais. Esto se reflejo en una desaceleracion del sector inmobiliario,

los clientes comenzaron a comportarse cautamente en un escenario de incertidumbre.
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La revista Strategia (afio 6, nimero 24) lo resefio en el articulo titulado, Un Nuevo
Escenario para el Sector Inmobiliario:

Sin embargo, las ambiciosas proyecciones [primer trimestre del 2011] parecieron
detenerse conforme llegamos al tramo final de la primera vuelta de las elecciones
presidenciales, en la que sorpresivamente los candidatos mas moderados fueron desplazados
por las candidaturas de Humala y Fujimori. El panorama inmobiliario pas6 entonces de ser
color de rosa a ponerse color de hormiga, producto de las preocupaciones por la inestabilidad
macroecondmica y los cambios en politica econémica que se podian generar, especialmente
con la victoria del hoy electo presidente Ollanta Humala.

Esto se vio reflejado inmediatamente en la dinamica del sector, que para Abril habia
disminuido en 10% los precios de la vivienda, y comenzaba a suspender los nuevos proyectos
inmobiliarios en planos y los megaproyectos multifamiliares en desarrollo, por la
envergadura de la inversion que requieren estos Ultimos. En términos econdmicos, este bajon
se da por causas de la restriccion bancaria en el otorgamiento de los créditos financieros, ante
el temor que produce el nuevo contexto politico; y de otro lado, por la retraccién en la
demanda de un grueso de consumidores de perfil conservador. El impacto fue mas grande en
el caso de la infraestructura industrial pues sus precios cayeron entre 20% y 25% en zonas
industriales como Ate, Huachipa, Chilca y Lurin.

Durante Mayo Yy Junio, la desaceleracion en las ventas del mercado inmobiliario se
agudizo en la medida que los prondsticos de la segunda vuelta electoral eran mas evidentes.
El mercado continué respondiendo negativamente a las sefiales politicas, producto de la
especulacion financiera. Durante el segundo trimestre del 2011, caida de precios en la oferta
de la vivienda paso del 10% al 15% en varios casos. Adicionalmente el MEF [Ministerio de
Economia y Finanzas] estim6 que US$ 600 millones de inversiones en el sector quedaron en

suspenso producto de la coyuntura politica.
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Como conclusion a este analisis, el distrito de Pueblo Libre se ha presentado la caida
de las ventas como en el resto de Lima Metropolitana, la velocidad de ventas de dos
departamentos por proyecto lleg6 a tomar 62 dias. Pero lo més importante fue que la
demanda se resintié en el dltimo trimestre del 2010 y se recuperd en el segundo trimestre del
2011 anticipandose a la coyuntura electoral en un trimestre. Esta conducta de cautela inicial y
expectativa futura positiva es propia del comportamiento intuitivo mas que racional de los
clientes; mide sus posibilidades y aprovecha las oportunidades de caida de precios de ventas.
Debe de ser observada para ser tomada en cuenta como conducta probable de ser repetida en
coyunturas electorales futuras.

Finalmente, para la tipologia de un departamento de 3 dormitorios para el NSE B la
velocidad de venta mensual no deben de variar significativamente con respecto a la velocidad
de venta de todos los proyectos (que poseen tipologias compartidas de departamentos con
uno, dos, tres y hasta cuatro dormitorios) Ya que ese tipo de departamento es el que se ofrece
en el proyecto Asturias entonces se le asignaré una velocidad de ventas de dos departamentos
por mes.

Se considera que la velocidad de ventas esta mas relacionada con la probabilidad de
compra del nimero de clientes que visitan fisicamente el proyecto, que con el nimero de
departamentos de este posea en stock, e incluso con el volumen de la publicidad por proyecto

que se desarrolla y despliega.
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2.2 La promocion y la plaza.

La promocion —la comunicacion del proyecto hacia los clientes- se llevara a cabo
considerando la conceptualizacion del marketing One To One (creado por Martha Roger y
Don Peppers).

Miguel Gallo (2007) lo resefio asi:

El dialogo “de t0 a ti” de Martha Rogers y Don Peppers proponen que las empresas
establezcan con cada uno de sus clientes no es un imposible. Existen formulas para que
cualquier compafiia pueda ofrecer un trato diferencial a quienes confian en ella. Todas ellas
se basan en una acertada y adecuada estrategia de la segmentacion, que englobe a clientes
muy similares en un mismo grupo y sepa “sacarles” de ahi cuando su perfil haya variado. He
ahi el reto. Los clientes no son seres estaticos, sino personas en permanente evolucion. Al
mismo ritmo que su vida, varia sus habitos como consumidores.

El éxito de un buen marketing One To One no reside Gnicamente en tratar a cada
cliente de forma diferencial sino hacerlo constantemente. Es decir, el no tratarle igual en el
espacio y en el tiempo. Numerosas empresas han desarrollado con acierto esta filosofia, pero
otras han caido en el riesgo de una personalizacion excesiva, para el propio consumidor y

poco rentable para la propia compafiia.

2.2.1 Critica a la promocién actual del sector inmobiliario.

Al realizar la visita de evaluacion del sector de influencia del proyecto se constato la
falta de madures de un buen marketing o quizas su no implementacion. Se aprecia que las
casetas de venta, si bien estan en su mayoria implementadas con maketas, planos e incluso
visitas virtuales carecen del dinamismo de una comunicacion entre los clientes y el agente

vendedor inmobiliario.
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Se aprecio que las visitas a la caseta del proyecto son aproximadamente uno o dos por
dia, promediando las que suceden los fines de semana y de lunes a domingo. Esto nos dara un
promedio de 30 a 60 visitas al mes, pareceria exagerado, pero cada visita diaria se toma de 20
a 30 minutos por cliente. Esto deja un gran margen de tiempo libre al agente vendedor que
espera al cliente sentado a que legue.

El cliente llega en su mayoria a pie, luego de visitar entre ocho a diez proyectos
inmobiliarios que evaluara al final del dia o en su préximo fin de semana libre. Se quiere
expresar asi que hay 45 clientes al mes que escogen comprarnos un departamento y nos
evallan con otros ocho o diez proyectos a mas. Me imagino al cliente colocando cada triptico
publicitario sobre su meza y comenzando a evaluar ubicaciones, distribuciones
arquitectonicas, precios, facilidades para comprar y cuanto concepto distinto, muchas veces
ajeno, y agobiante se imagine necesario saber para seleccionar una sola opcién de compra.

Aca reside el sentido comdn de pensar que el nimero de clientes que llega a un
proyecto inmobiliario asegure una mejor velocidad de ventas. A més clientes visitantes
mayor posibilidad que escojan un departamento entre las otras diez posibilidades que tienen
literalmente en sus manos. El cliente luego de ver fisicamente donde esta ubicada la
edificacion a construir debe de tomar, entre muchas otras angustias, la decision de comprar.

Pero el numero de clientes que visitan un proyecto es producto de una comunicacion
primaria, elemental, unidireccional. Lo que se busca es generar una relacion de confianza con
el cliente desde que llega a la empresa inmobiliaria, acompariarlo en su decision —incluso el
de prestarle asesoria financiera para escoger el inmueble a comprar — y presentarle la mejor
contraoferta que haga recalar su decision de compra en el proyecto propio. Para ello se
necesita una estrategia de marketing que integre las areas de marketing, ventas y los servicios
de asesoria inmobiliaria. Hacer que el momento de decisién de compra deje de ser un evento

probabilistico y se lleve a cabo frente al agente inmobiliario.
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No es el nimero de potenciales clientes que visiten el proyecto lo que generan una
mayor velocidad de ventas, sino el nimero de veces —repeticiones- que el potencial cliente
realice para ejecutar su compra. Asi se elimina la parte mas crucial del proceso de ventas. El
acto de seleccionar para comprar a continuacion.

Existe la necesidad de comunicacion efectiva. La WEB ofrece una posibilidad de
comunicacion no presencial, pero realizar el contacto fisico con un cliente que inici6 su
comunicacion primaria con un email es fundamental. Serd eficaz ir a buscar al potencial
comprador a la hora del almuerzo a su oficina, o después de trabajar en la comodidad de su
hogar para solucionar las consultas requeridas antes de comprar; se replantea entonces la
forma de la promocion, la comunicacion, y se amplifica el concepto de plaza (pensar como el
punto de venta, el pipe line) en la misma direccion y escala.

Garcia Valcéarcel (2003) se refirié a la personalizacion de esta forma:

La personalizacién es la tendencia actual, y su objetivo es dar a cada cliente (usuario,
consumidor, comprador...) la impresion de ser unico.

Hemos llegado a una l6gica de segmentacién como el entrafiable tendero de la esquina
que nos llamaba por nuestro nombre, nos preguntaba por la familia y que al conocer nuestras
costumbres y comportamiento proponia productos adaptados a nuestro perfil. Hoy este
comportamiento se simula por la informacién (masa de datos) que el sistema asocia a un

cliente, es el llamado marketing One To One.
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Capitulo IV Descripcion del Proyecto Asturias

El mercado inmobiliario de la ciudad de Lima se encuentra atomizado en pequefias y
medianas empresas inmobiliarias y constructoras abocadas a la demanda de los NSE Ay B.

La presencia de proyectos inmobiliarios que se desarrollan dentro de una
significativa competencia y que se acentda por la escases de terrenos ubicados en los distritos
emblematicos de Lima (Miraflores, San Isidro, San Borja, Santiago de Surco y La Molina)
Este efecto centralista ha motivado evaluar los beneficios y riesgos de invertir en proyectos
inmobiliarios en los distritos periféricos a ellos, donde existe una competencia menor y la
escases de terrenos no se presenta tan acentuada aun. El equilibrio del sector inmobiliario de
viviendas se desarrolla en constantes cambios.

No es correcto analizar anualmente o mensualmente valores significativos del
mercado como el precio de venta de terrenos y departamentos, y velocidades de ventas de los
mismos. Nos encontramos en la necesidad de informarnos diariamente de los cambios que
suceden -en forma constante y también esporadica- usando las mejores fuentes para ellos,

incluyendo en forma eficiente a nuestros potenciales clientes que visitaran nuestros proyectos.

1. Localizacion y Descripcion del Distrito de Pueblo Libre

De acuerdo al informe de actualidad inmobiliaria INCOIN del 2° T del 2013:

Pueblo Libre limita al norte con el Cercado de Lima y el distrito de Brefia, al este con
el distrito de Jesus Maria, al sur con el distrito de Magdalena del Mar y al oeste con el distrito
de San Miguel. Es un distrito de clase media, esencialmente residencial aunque con algunos
locales de universidades privadas

Su estructura socioeconomica es homogénea, NSE B, el distrito ha desarrollado en los

ultimos afos un crecimiento demografico marcado con la aparicion de edificios
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multifamiliares de gran altura en las avenidas principales que delimitan con distritos
aledarios.

Aspectos Demogréficos: En el distrito de Pueblo Libre encontramos 74, 164
habitantes lo que representa el 0.9% de la poblacién de Lima Metropolitana (Lima y Callao)
y el 0.3% a nivel nacional. Es de resaltarse que en Pueblo Libre el mayor grupo etario se
encuentra entre los 10 a 40 afios con un porcentaje acumulado de 45.41% de la poblacién,
equivalente a 33 680 personas. De este grupo destaca la poblacién de 20 a 29, con un
equivalente al 16.38% del total.

El grado de consolidacion de Pueblo Libre llegd a encontrar en el tiempo su nivel de
saturacion que gracias a la presencia de sectores sociales medios y altos, ha permitido un
buen grado de mantenimiento de la infraestructura, evitando la aparicién de zonas
tugurizadas.

Caracteristicas Urbanas: Se ubica en la zona centro oeste de la ciudad de Lima.
Cuenta con cuatro millones 770 mil metros cuadrados, de uso predominantemente
residencial, donde se desarrollan también actividades comerciales y de servicios a escala
distrital con tendencias a mantener su caracter residencial y turistico-cultural.

Actividad Comercial: Pueblo Libre tiene como principal actividad comercial el
turismo, aprovechando su potencial historico-cultural, a través de museos, centros culturales,
circuitos turisticos, etc. De esta manera no se registra el desarrollo de actividades econémicas
de gran dindmica y solo la presencia de algunos laboratorios y otros equipamientos de
caracter metropolitano.

Se puede observar que un tercio de los hogares de Pueblo Libre cuenta con acceso a
todos los servicios (32%) seguido por un 15 % de hogares que prescinden del servicio de
Internet y el 12% que sélo utilizan telefonia fija y celular. Sélo el 4 % (equivalente a 895

hogares) del distrito no cuentan con ningun tipo de servicio.
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2. Localizacion del Proyecto Edificio Asturias

Se encuentra ubicado en la calle Asturias Manzana. 1, Lotes 39, 40,41, Urb. San
Bernardo, distrito de Pueblo Libre.

3. Andlisis del Entorno
3.1 Entorno normativo:

De acuerdo al Certificado de Paramentaros Urbanisticos y edificatorios N° 042-2011-
MPL-GLA/SLO -adjuntos en los documentos anexos-, el proyecto posee un area de
estructuracion urbana de Il y una Zonificacion RDM.

3.2 Entorno fisico urbano:

En el entorno corresponde a una combinaciones de dos tipos de edificaciones; las
propias de la Lima clésica construidas en la década de los 50s y los 60s —casas de uno o dos
pisos construidas con albafiileria de arcilla maciza y confinada, con losas de techo de concreto
armado sin columnas propiamente dicha. Poseen fachadas que llevan ventanas simples y
entradas de arco, con cocheras en los jardines; y las recientes edificaciones de multifamiliares
de siete hasta diez pisos, de construccion no mayor a cinco afios.

La presencia de calles de solo dos carriles con veredas de solo un metro de ancho da
la impresion contrastada de una Lima que todavia no cede a la modernidad de la necesidad de
las viviendas en edificaciones multifamiliares.

La presencia de parques y calles cerradas que terminan en pequefios jardines
conectados entre si por pasajes a los parques principales (parques Las Americas, De la Cruz y
San Martin) dan una impresion de alejamiento de las avenidas principales. Esto contribuye al
atenuar el efecto acustico y principalmente visual del transito vehicular cadtico de la ciudad
con un aislamiento agradable y al mismo tiempo se mantiene la cercania a los distritos

principales donde se desarrollan las actividades laborales y comerciales de la ciudad.
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Figura 35 Plano de ubicacion del proyecto
Tomado http://www.gosur.com/es/peru/lima/lima-mapa/?gclid=CPjjolrY07sCFSUOOgodVBEAOw

Figura 36 Representacion arquitectonica de la fachada del proyecto.
Tomado de los archivos propios del proyecto.
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3.3 Entorno de usos:

La zona es principalmente residencial, con presencia escasa de comercio en forma de
bodeguillas y restaurantes al paso en las avenidas principales como son la Av. Bolivar y Av.
Sucre. También se aprecia la presencia del Mercado Bolivar, en la avenida del mismo nombre
que agrupa a su alrededor pequefios negocios de venta de comida, peluquerias, farmacias,
dando un aspecto de antiguo orden urbanistico, donde las compras de alimentos y servicios

personales se encuentran tan cerca como cruzar la calle.

3.4 Entorno de accesibilidad e infraestructura:

La accesibilidad al proyecto se da por la avenida Bolivar, por donde transita transporte
publico en ambas direcciones. Estas avenidas conectan a la zona de influencia (un conjunto
de calles cerradas con parques entre pequefios y grandes interconectados por pasajes
peatonales) con las Avenida Brasil y al final de la Av. Bolivar con la Av. Universitaria, con
lo que los centros comerciales y diversion se encuentran a escasos 10 minutos de la
edificacion Asturias.

El equipamiento urbano es eficiente, la zona cuenta con una buena iluminacion
publica nocturna. En cuanto a infraestructura de servicios la zona cuenta con: zonas
educativas, la universidad Pontificia Universidad Catodlica (al final de la Av. Bolivar) y zonas
de salud, como el hospital Santa Rosa y la Clinica Estela Maris (en la intercepcion de la

avenida Bolivar con la Av. Sucre)

3.5 Entorno de seguridad y vigilancia:
La presencia del serenazgo del distrito esta representada con la actividad de unidades

vehiculares y de a pié del servicio con apoyo de la policia nacional.
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4. Andlisis del Terreno

El terreno cuenta con una buena ubicacion, a la mitad de la calle Asturias, con un solo
frente, Se confirma la presencia de un continuo proceso de consolidacion —sobre todo en el
ualtimo afio 2013- con las edificaciones de multifamiliares. La presencia de antiguos solares
habitados por una sola familia con areas de 300 m2? a 400 m2 son terrenos habiles potenciales
para la proyeccion de nuevas edificaciones principalmente orientadas a los NSE AB y NSE B

(segun codificacion segmentaria de los NSE de TINSA) que predominan en el distrito.

Tabla 29
Andlisis del Terreno
Area Total 900 m?2
30.00 m de fachada
Morfologia Cuadrangular
30.00 m de fondo
Linderos
Por el frente Colinda con la calle Asturias 30.00 m
Por la derecha Colinda con el lote n° 38 30.00 m
Por la izquierda Colinda con el lote n° 42 30.00 m
Por el fondo Colinda con un lindero urbano 30.00m

Nota datos obtenidos de la partida registral N° 12735630 obtenida via electrénica por la SUNART

4.1 Valor comercial del terreno
Segun el estudio de mercado de la zona y sus alrededores, asi como la consulta en la
base de datos de la empresa TINSA, se ha determinado que el valor del terreno se encuentra

dentro del rango de valores comerciales del orden de los 1,800.00 US$/m2.

Tabla 30
Valor Comercial del Terreno

Valor Unitario del terreno VUT = 1,780 US$/m? 4,948. S/./m2
Valor del Terreno VT = 1,602,000 US$ 4,453,560 S/.
Valor de Realizacion VRI = 1,281,600 US$ 3,562,848 SI.
Inmediata
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Para el mercado inmobiliario se considera que el valor de la realizacion inmediata de
un terreno es el 80% de su valor comercial. Esto se justifica por un célculo aproximado de las
entidades financieras que consideran volver a vender el predio, se necesitan un proceso de
saneamiento legal y tiempo de venta, por lo cual el precio de realizacion es el calculado. No
existiendo mayores argumentos en el medio.

4.2 Analisis normativo legal

Tabla 31
Parametros Urbanisticos del Proyecto

CPU Proyecto Asturias
Zonificacion RDM RDM
Estructura Urbana I I
Usos Permisibles Multifamiliar Multifamiliar
Area minima de vivienda 75.00 m? 75.00 m?
Porcentaje de area libre 40% 40%
Altura maxima en pisos 8 9*
Retiro frontal 3,00 m 3,00m

1 est. cada 1.5 viviendas o
1 est. cada lviviendas +10%

indice de estacionamientos +10% de visitas (total 37 o )
de visitas (total 56 unid)

unid)

Nota De acuerdo a la informacion proporcionada por el Certificado de Pardmetros Urbanisticos y Edificatorios, N°
0422011-MPL-GLA/SLO la edificacion presenta el cumplimiento de lo establecido, salvo en el item Altura maxima donde se
sustenta en el articulo 30, capitulo IV del Reglamento Nacional de Edificaciones RNE.
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4.3 Licencias y permisos de proyecto

Tabla 32
Licencias y permisos del proyecto hasta el 2013

Al momento de la inspeccion Actualmente
Julio del 2012 Diciembre del 2013
Anteproyecto Aprobado Aprobado Aprobado
Proyecto Aprobado Aprobado
Aprobada con resolucion Aprobada con resolucion

Licencia de Construccion
N° 317-2012-MPL GLA/SLO N° 317-2012-MPL GLA/SLO

: Etapa final de entrega de
o Comienza etapa de preventas
Descripcion AR : departamentos, acabados al
e inicio de excavaciones
95%, faltan vender dep.

5. Descripcidn del Proyecto Edificio Asturias

Tabla 33
Descripcidn de las caracteristicas generales del proyecto
Descripcion Unidades
Ndmero de pisos 9
NUmero de departamentos 51
Ndmero de estacionamientos
Originales 35
Ampliado 22

NuUmero de bloques 2
Nudmero de s6tanos 2
NUmero de viviendas por piso 6

Descripcion Areas
mZ
Area de s6tanos 1,644
Area departamentos 4121
Avreas sin techar, terrazas y balcones 109
Areas comunes (no estacionamientos) 692
Avreas otras (cuarto maquinas, tanque cisterna, tanque elevado) 210
Total de area construida 6,776

Del proyecto original de 35 estacionamientos, mas 3 de visita, se ha pasado al de 57
seis de ellos para visita ubicados en la fachada, a nivel de la vereda, y los restantes en dos

sotanos. Para ello se ha ampliado el &rea original de sétano en 744 m2,
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Tabla 34
Descripcion de los niveles y areas del proyecto

Descripcion de los niveles y areas del proyecto

Dos s6tanos (1°y 2° nivel):

Ingreso Vehicular
51 estacionamientos para vender, 6 estacionamientos sin techar.
6 estacionamientos de visita
8 depdsitos para vender
Ascensores, dos unidades
Cuarto de extraccion de mondxido
Acceso a cuarto de bombas
Hall de ascensor y escalera de areas comunes.

Primer Piso: (3° nivel)

Ingreso
Plataforma para discapacitados
9 estacionamientos sin techar
Recepcién, con amplio hall con escaleras de areas comunes
Dos ascensores que vienen del segundo sétano.
Servicios higiénicos de la porteria
Departamento D 101 flat (3 dormitorios)
Amplio jardin de juegos infantiles
Terraza libre
Segundo bloque posterior
Departamentos D102, D103 y D104 con terrazas individuales

Segundo al Octavo Piso (conformado por dos bloques, uno detras del otro)

Hall de distribucion y vestibulo
Ascensores, dos unidades
Escaleras
En el primer bloque frontal
Departamentos flat D201, D202 y D203, (3 dormitorios)
En el segundo bloque posterior

Departamentos flat D204, D205 y D205, (3 dormitorios)

Noveno Piso (conformado por dos bloques, uno detras del otro)

Hall de distribucion y vestibulo
Ascensores, dos unidades
Escaleras
En el primer bloque frontal
Departamentos flat D901, D902 y D903, (3 dormitorios)
En el segundo bloque posterior
Departamentos flat D904, y D905, (3 dormitorios)

Azotea (12° nivel)

Escalera de gato, accesos al tanque elevado
Tanque elevado
Cuarto de maquinas ascensor
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En el andlisis de la configuracion arquitectonica del proyecto se aprecio el
planteamiento de similares productos con una configuracion espacial y de distribucion
repetitiva. Todos los departamentos tienen una distribucion funcional separando el area

social del area intima. El ambiente de las cocinas ha resultado un tanto reducido.

Se han utilizado los pozos de luz como recurso para la iluminacion y ventilacion de
los ambientes y departamentos interiores, con un porcentaje de areas libres del 40% del area
total del terreno. El acceso peatonal se ubica en la parte central de la fachada del edificio en
donde ademés se ha ubicado un ascensor para discapacitados. En la parte central del edificio
ubicamos la caja de escaleras y los dos fosos de ascensores. A la derecha se encuentra la

rampa de acceso vehicular a los dos s6tanos

Se ha descrito la presencia de los dormitorios 1 y 2 en los departamentos, aunque en el
plano de planta de arquitectura el dormitorio nimero 2 corresponda a un cuarto de estudio. La

tipologia Unica de los departamentos es de tres dormitorios.

6. Arquitectura del Proyecto
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Figura 37 Plano de elevacion frontal del proyecto Edificio Asturias
Tomado de los planos originales del proyecto
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Figura 38 Plano del corte C-C, elevacion posterior del proyecto Edificio Asturias
Tomado de los planos originales del proyecto y modificado con un nivel de sétano extra
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Figura 39 Plano de planta del sétano 2 —sétano extra- Edificio Asturias
Tomado de los planos originales del proyecto y modificado con un nivel de sétano extra
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Figura 40 Plano de planta del so6tano 1 del proyecto Edificio Asturias
Tomado de los planos originales del proyecto y modificado
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Figura 41 Plano de planta del primer piso del proyecto Edificio Asturias
Tomado de los planos originales del proyecto
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Figura 42 Plano de planta del segundo al octavo piso del proyecto Edificio Asturias
Tomado de los planos originales del proyecto
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Figura 43 Plano de planta del noveno piso del proyecto Edificio Asturias
Tomado de los planos originales del proyecto
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Capitulo V Estructura de Financiamiento.

Para contestar a la pregunta ¢Por qué financiar el proyecto inmobiliario con un banco?,
la respuestas son multiples, como son multiples los beneficios que se consiguen al incluir a
una entidad financiera como socio en un proyecto inmobiliario.

El primer beneficio es poder acceder a fuentes de financiamiento basadas en productos
de las ventas del bien futuro —una particularidad de nuestro sector inmobiliario nacional-; asi
los inversionistas asociados tendran los flujos de efectivo necesarios provenientes de sus
clientes que han conseguido una hipoteca a través de la entidad financiera y esta respalda los
desembolsos a lo largo de la construccién del proyecto, (o mejor dicho a lo largo de la
ejecucidn de las actividades vinculadas a los costos directos del proyecto).

La entidad financiera entregara asi el respaldo de que el proyecto tendra todo el
financiamiento necesario; a través de su los clientes que compren un bien futuro a través de
una hipoteca o con una linea de financiamiento directa otorgada por el banco a la empresa
inmobiliaria duefa del proyecto.

Asi mismo la entidad financiera generara a lo largo del proceso constructivo y de las
ventas la monetizacién de las mismas, dando al proyecto un valor medible en el mercado
inmobiliario que respalde su buen avance y sirva como garantia de que la inversién hecha por
los clientes hipotecarios se realice directamente en el costo directo de la construccion sin
mayores desviaciones, como por ejemplo los costos indirectos que no suman valor agregado
al producto final.

Por lo expuesto, tener a una entidad financiera que respalde con su nombre las ventas
hipotecarias de los departamentos en construccion crea el efecto de credibilidad que es
necesario para generar las mismas ventas. Es extremadamente dificil que un inversionista
inmobiliario sin respaldo financiero de un banco o entidad cualquiera pueda generar una venta

de bien futuro de un inmueble que esta adn en construccion. El supuesto se demuestra cuando
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un cliente desea acceder a un crédito hipotecario a través de un banco y este pida a la
inmobiliaria la documentacion necesaria de la existencia de este bien; requisito que no existe.
Por ello, si no se posee las espaldas financieras para poder terminar de ejecutar el proyecto
inmobiliario y poder venderlo, es imposible que en el proceso de la construccion pueda
conseguir financiamiento por ventas de bien futuro con hipotecas de sus clientes. Al menos
que el cliente posea los recursos financieros necesarios para comprar el bien futuro y exista la
confianza cliente-propietario necesaria para que se realice la transaccion financiera.
Finalmente un empresa inmobiliaria consigue beneficios al trabajar cercanamente con
una entidad financiera porque genera mayor credibilidad en su plan de ventas y abre una
oportunidad de volver a generar nuevos negocios y proyectos al existir un historial de

experiencias cumplidas registrada por la entidad.

1. Financiamiento de un Proyecto Inmobiliario
Los proyectos inmobiliarios son financiados por los bancos y entidades financiares después
que la empresa inmobiliaria ha aprobado una serie de requisitos agrupados en cuatro niveles
e (alificacion al cliente inmobiliario
e (Calificacion al proyecto inmobiliario presentado
e (alificacion a la estructura financiera y flujo de caja del proyecto —analisis de riesgos
incluido-
e Negociacion de condiciones, terminar satisfactoriamente la negociacion de las
condiciones entre el cliente inmobiliario y la entidad financiera.
1.1 Calificacion al cliente inmobiliario.
Basicamente se centra en conseguir dos objetivos principales los cuales son; no poseer

una calificacion negativa en las centrales de riesgos tanto de la empresa como de los socios
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que la conforman, inclusive si se va a tercer izar la construccion u otra actividad como la
supervision estas empresas deben de cumplir el mismos indispensable requisito.

El otro requisito pedido es poseer la experiencia necesaria para ejecutar un proyecto
similar. Las entidades financieras exigen en promedio poseer la experiencia de dos a tres
proyectos inmobiliarios similares ejecutados anteriormente; para ello es aceptable presentarse
frente a la entidad financiera consorciado con alguna otra empresa que sume su experiencia y
conseguir asi una mejor calificacion.

1.2 Calificacion al proyecto inmobiliario proyectado

Un proyecto inmobiliario primeramente debe calzar con el perfil comercial del banco,
es decir la banca busca proyectos bien estructurados en su concepcién en general; que no
sean muy innovadores, por la falta de experiencia, preparacion y tiempo de los agentes
inmobiliarios de los bancos les resultan dificil evaluar proyectos complejos; y que posea
ubicacion privilegiada en relacion a los valores del precio de venta. La ubicacion es
fundamental para el negocio inmobiliario, se compra un lugar donde vivir sobre todas las
cosas y en ello radica su valor a pagar.

El proyecto deber& cumplir indefectiblemente las normativas de edificacion impuesta
por cada municipalidad (las especialidades primarias de arquitectura, disefio de las estructuras
de la obra civil, las correspondientes a las instalaciones sanitarias y las instalaciones
eléctricas; y de seguridad (INDECI) antes de conseguir las licencias de construccion; y las
normas de construccion a lo largo del proceso constructivo.

Para ello la entidad financiera contratara los servicios una certificadora del medio que
emitird un informe aprobatorio o desaprobatorio. Las faltas mas comunes son no cumplir con
las areas libres aumentando asi las areas de ventas y aunque se encuentre con la aprobacion

de la municipalidad correspondiente a través del otorgamiento de la licencia de construccion
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es motivo suficiente para que la entidad financiera congele la evaluacion del proyecto hasta
subsanar lo observado por la certificadora.

Otro aspecto fundamental es que el producto coincida en areas y distribucion de
ambientes con lo que el mercado oferta en la zona de influencia del proyecto. Las entidades
financieras se encuentran reticentes a financiar proyectos precursores en zonas pocos o0 nada
consolidados urbanisticamente.

Finalmente un andlisis previo de la rentabilidad antes de los impuestos sea igual 0
mayor al 15% de los costos totales del proyecto; estos costos se han ido reduciendo con los
afios y la tendencia se mantiene.

1.3 Calificacion a la estructura financiera y flujo de caja del proyecto

Los proyectos deben de ser calificados en su estructura financiera, aun asi los bancos
consideran que el aporte del cliente inmobiliario no debe de ser menor al 20% del costo total
del proyecto, esto cubre los costos del terreno —total o parcialmente- y los costos indirectos
como los gastos pre operativos casi en su totalidad.

Igualmente el financiamiento bancario conformado por el porcentaje de los costos
total que el banco asume como aporte que puede respaldar si las ventas llegarian a caer —
restando el porcentaje de los ingresos de preventas- debe de rondar un porcentaje no mayor
del 50% respecto al costo total y estar orientado solo a financiar el coto directo de la
construccion. Esto se debe a que la entidad financiera no desea financiar actividades que no
puedan ser valorizadas efectivamente. Asi asegura que los aportes de sus clientes hipotecarios
vallan directamente a la terminacion fisica del bien futuro.

Estos rigidos pardmetros de nuestro particular sector inmobiliario pueden ser a pesar
de ello negociado. Por ejemplo, la compra del terreno puede ser financiada por el banco hasta
un 50% de su valor o se puede asociar los propietarios del terreno con la empresa

inmobiliaria y entregar en parte de pago por el terreno departamentos terminados. Esto
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beneficia a ambos, los propietarios del terreno posee acceso a un porcentaje final de las
utilidades y ya no solo al valor presente de su propiedad donde se construira el proyecto; y
también beneficia a la empresa inmobiliario quien recibird una inyeccion de liquidez en
forma del aporte del terreno e incluso podria cancelarlo con una combinacidn de pago en
efectivo y en parte con el canje por departamentos finalmente y reducir asi su periodo de
ventas. Para ello la entidad financiera expresara su necesidad de poseer el solido contrato
entre el propietario del terreno y la empresa inmobiliaria que asegure la estabilidad legal que
el proyecto necesita hasta su culminacion.

1.4 Negociacion de condiciones

Es el ultimo paso en la aprobacion inicial del proyecto inmobiliario es la negociacion

del agente inmobiliario sobre las tasas a pagar por los gastos financieros y bancarios en los

que se incurrird a lo largo del transcurso del proyecto.

Tabla 35

Tasas y cuotas de los costos financiaros

Nombre

Costos financieros

Descripcion

Linea de financiacién

Comisién de estructuracion

Retencion de la garantia

Peritaje inicial del proyecto

Valorizaciones mensuales de
obra

Fianza solidaria de los socios
Mandatos de ventas y
construccion

Conformacién de un

fideicomiso

6% al 12% TEA
0% al 1%

1% al 5%

600 a 1750 US$ incluido IGV

240 a 850 US$ incluido IGV

Linea de crédito del banco
De la linea de crédito

De los créditos hipotecario
menos la cuota inicial

Por la certificadora
inmobiliaria

Por la certificadora
inmobiliaria

A tratar con la entidad

A tratar con la entidad

A tratar con la entidad

Nota De acuerdo a la informacion proporcionada en la ponencia de Financiamiento de Proyectos Inmobiliarios expuesta
por el Lic. Marco Antonio Yagui, Kanashiro, Sub-gerente de Negocios Inmobiliarios en Banco Interamericano de Finanzas
BanBif (Marzo del 2013) auspiciado por el Instituto Inmobiliario Terramar.
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2. Etapas del Financiamiento Bancario de un Proyecto Inmobiliario
Los proyectos inmobiliarios se desarrollan a lo largo de su planeamiento. También poseen un
cronograma financiero dividido en atapas:
e Precalificacion y carta de precalificacion
e Aprobaciéon formal
¢ Inicio de los desembolsos
e Punto de equilibrio bancario
e Independizacion
2.1 Precalificacion y carta de precalificacion

Al inicio de la relacion de la empresa inmobiliaria con la entidad financiera, esta
pediré el primer grupo de documentos para comenzar su evaluacion. Ellos son:

La memoria descriptiva del proyecto, firmada por el arquitecto responsable del
diseno;

El certificado de parametros urbanisticos del predio, el certificado del anteproyecto aprobado
por la municipalidad donde se ubica la edificacion, copias de los planos arquitectonicos
usados para conseguir el certificado del anteproyecto aprobados y sellados por la
municipalidad.

También se pedira el perfil econdmico del proyecto —es decir el estado de pérdidas y
ganancias y el flujo de caja proyectado-; el estudio de mercado de la zona de influencia; los
curriculum vitae de la empresa promotora inmobiliaria y de la constructora. En este
requerimiento es importante sefialar que los tinicos certificados de experiencia que seran
dados como valederos son aquellas declaratorias de fabrica y fichas de inscripcion en los
registros publicos de las obras realizadas por la inmobiliaria o constructora donde figuren sus

razones sociales como promotores o ejecutores.
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Finalmente se pedira los estados financieros contables de la empresa inmobiliaria —si
estan auditados serian mejor- y el testimonio de constitucion de la empresa promotora con su
inscripcion en los registros publicos. Si se presentaran consorciados dos o mas empresas se
pediran su inscripcion en los registros publicos o una carta de declaracion de buena voluntad
de formar el consorcio una vez que el proyecto sea aprobado viable por la entidad financiera
si no se encuentra conformado en esta etapa inicial.

2.2 Aprobacién formal

La entidad financiera contratara a una certificadora inmobiliaria para evaluar el
proyecto, ella recibira el primer grupo de documentos de la etapa de pre calificacion. Una vez
que ésta ha sido superada se sumara un nuevo segundo grupo de documentos que
complementan a los primeros; ellos son:

La licencia de obra otorgada por la municipalidad del distrito, de ella es importante
senalar la fecha de vigencia en el tiempo, y la licencia del uso de vias (permiso para cargar y
descargar materiales en la via publica obtenida en la Municipalidad Metropolitana de Lima,
en el distrito del Cercado de Lima). También los planos de las especialidades completas y
aprobadas por las comisiones respectivas; el presupuesto general de la construccion, incluido
los metrados y el analisis de los precios unitarios de las partidas mas significativas. También
se requerird una memoria descriptiva de los acabados —se puede presentar en un formato de
cuadro de acabados.

Finalmente la entidad puede pedir otras documentaciones relacionadas a la empresa y a los
accionistas de esta.

Con esta nueva documentacion y la anterior, la certificadora inmobiliaria, contratada
por la entidad financiera para asignarla al proyecto, generara un primer informe en el que
declarara la viabilidad del proyecto desde los distintos aspectos que lo conforman; desde el

normativo, hasta el financiero.
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2.3 Inicio de los desembolsos

Los desembolsos se llevaran a cabo una vez que se hallan dado las hipotecas
constituidas de los clientes, se haya generado la p6liza CAR a nombre de la entidad
financiera y se halla alcanzado el nimero de preventas de las unidades inmobiliarias
estipuladas en la estructuracion del costo del proyecto.

La certificadora inmobiliaria —una vez comenzado constructivo- emitira un
documento mensual donde se encuentra la valorizacion del avance de obra correspondiente y
el valor de desembolso del mes siguiente que debe de hacer la entidad financiera a favor de la
empresa inmobiliaria. El mecanismo es el siguiente:

Una vez que el cliente hipotecario accedid a un crédito a través de la entidad
financiera se efectia el desembolso de créditos hipotecarios en la cuenta garantia del
proyecto, también puede haber liquidez proveniente de la linea de crédito que la entidad
financiera haya otorgado al proyecto. Una vez que la certificadora entregue su informe
mensual a la entidad financiera y sea probatorio; la entidad hara la transferencia de la cuenta
garantia a la cuenta corriente de la empresa inmobiliaria.

Nace asi también una debilidad del sistema, ya que la cuenta corriente de la empresa
puede contener fondos de otros proyectos; y al ser evaluada para calcular su cantidad de
fondos no permite reflejar que efectivo debe de ir a que determinado proyecto.

Se recomienda al finalizar las etapas de calificacion del proyectos, crear una cuenta
corriente Unica para €l; asi la entidad financiera podra saber con exactitud la cantidad de
efectivo que posee el proyecto, sumando los saldos finales de la cuentas garantia y cuenta
corriente del proyecto.

2.4 Alcanzar el punto de equilibrio
Esto se consigue con dos requisitos tinicos: haber alcanzado el punto de equilibrio pactado

entre la entidad financiera y la empresa inmobiliaria previamente.
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Tabla 36
Conceptos y formulas del punto del equilibrio
Concepto Formula

: Total Inversion
Costo promedio de departamento ] ]
NUm. unidades

Total Inversidn-Aporte Propio

Costo promedio de financiamiento por departamento ]
Valor pro. unid

Punto de equilibrio total Total Inversién
Precio promedio departamentos

Punto de equilibrio financiamiento Total Inversién-Aporte Propio

Precio promedio departamentos

El segundo requisito es haber cancelado la linea de crédito que el promotor hubiese
hecho uso si las ventas no hubiesen sido suficiente para asegurar el flujo de caja que permita
terminar la construccion; aqui se pone énfasis una vez mas en que la entidad financiera solo
dara la linea de crédito para actividades que sumen valor al bien fisico. Financiara los costos
directos de la construccion, estos incluyen sus gastos generales, y posiblemente (si se ha
negociado y estipulado en el contrato entre la empresa inmobiliaria y el banco) financiara
alguna otra actividad que pertenezca a los costos indirectos como la publicidad y las ventas.
2.5 La independizacion

Para finalizar la relacion de la empresa inmobiliaria con la entidad financiera se debe
de haber independizado las unidades vendidas y haberlas adjudicado a sus propietarios,
firmando un acta de entrega donde las partes, inmobiliaria y propietario del departamento que
tendra que presentarse al banco.

Finalmente se debe de haber inscrito las hipotecas individuales del banco en los
registros publicos. Estos dos requisitos permitiran a la empresa inmobiliaria acceder a los
saldos completos de la cuanta garantia, devolviéndose la retencion del 1% al 5% de la
hipoteca y se levantaran la hipoteca matriz del terreno si la hubiera y se devolveran las cartas

flanzas que la empresa inmobiliaria haya generado a favor de la entidad financiera.
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3. Estructura de Financiamiento del Proyecto Asturias.

3.1 Resumen del proyecto

Tabla 37
Datos del disefio del proyecto
Datos del Disefio Cantidades

Area Total Terreno 900 m2
Area techada vendible 4,121.13 m?
Area libre vendible 108.66 m?2
Area vendible equivalente de departamentos 4,229.79 m?
Area construida de s6tanos y semisotanos 1,644.00 m2
Area construida de departamentos 4,121.13 m?
Area construida sin techar (terrazas y balcones) 108.66 m?
Areas comunes en pisos de departamentos 691.89 m?
Otras areas (cuarto de maquinas, cisternas, tanques elevados) 210.00 m?
Total area construida (m2) 6,775.68 m?
Ratio Area vendible de departamentos/Area total construida 62%
N° de Departamentos 51 unid
N° de estacionamientos techados 45 unid
N° de estacionamientos sin techar 6 unid
N° de depdsitos 8 unid

Por el estudio del mercado, se reconocido la necesidad de estacionamientos de los
clientes. La normativa permite 1.50 estacionamientos por cada dos departamentos; sin
embargo existe problemas en las ventas de los departamentos finales de los proyectos
inmobiliarios de la zona de influencia, porque al acabarse de vender los estacionamientos, los

departamentos finales no son tan atractivos sin un estacionamiento asignado.
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Tabla 38
Resumen de precios de venta de departamentos, estacionamientos y depositos.
_ _ Cantidad Precio Unl_tano Valor Venta Valor, de_ Venta GV Precio
Item Estacionamientos Promedio terreno fabrica
Us$ Us$ Us$ Us$ Us$
1 Departamentos 51 120,596 2,821,272 2,821,272 507,829 6,150,373
2 Estacionamientos 51 8,941 209,174 209,174 37,651 456,000
3 Depositos 8 3,000 11,009 11,009 1,982 24,000
3,041,456 3,041,456 547,462 6,630,373
Precio promedio del m? 1,334 US$
Precio promedio m? con IGV 1454 uss
Precio Unitario Valor de Venta Valor de Venta GV Precio de Venta
Nivel Estacionamientos Cantidad Terreno Fabrica Total
US$ US$ US$ US$ US$
1° Sot Estacionamientos techados 24 9,000 4,128 4,128 743.12 216,000
° 5 ) , )
Estacionamientos sin techar 6 8,500 3,899 3,899 701.83 51,000
20 Sot Estacionamientos techados 21 9,000 4,128 4,128 743.12 189,000
0
Estacionamientos sin techar 8,500 3,899 3,899 701.83 -
209,174 209,174 37,651 456,000
Precio Unitario Valor de Venta Valor de Venta GV Precio de Venta
Nivel Depositos Cantidad Terreno Fabrica Total
US$ US$ US$ US$ US$
1o Sot Depositos 4 3,000 1,376 1,376 247.71 12,000
20 Sot Depésitos 4 3,000 1,376 1,376 247.71 12,000
11,009 11,009 1,982 24,000

Para el calculo del factor de precio de venta final se ha utilizado los principios

siguientes, los clientes valoran mas los departamentos que se ubican en la parte frontal que la

posterior de la edificacion y los que se ubican a mayor altura.

Tabla 39
Porcentajes asignados por ubicacion y altura que afectan a los factores de precio de venta
final
Ubicacién Torre Frontal 2.50%
Torre Posterior 0.00%
Limite Inferior ~ Limite Superior Variacion
Entre el 1° piso y el 3° piso 1° 3° 0.00%
Altura Entre el 4° piso y el 7° piso 4° 7° 1.50%
Entre el 8° piso y el 9° piso 8° 9° 3.50%
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Tabla 40
Distribucién de los precios de venta de los 51 departamentos por su ubicacion en niveles y en las torres frontal y posterior.
Precio de
Area Area Area Area \alor de Valor de Precio de Factor .de Venta Precio de - .
Pi T D t Techada Terraza Balcon Ocupada Venta Venta Fabrica GV Venta Final Venta Final Ajustado Venta (AO) Precios Establecidos
1so orre epart. (AT (AO) Terreno (AT) J( AT
m2 m2 m2 m2 USs$ USs$ USs$ USss$ % US$/m?2 US$/mz2 USss$/m?2
Frontal 101 94.45 - - 94.45 m2 63,505 63,505 11,431 138,440 102.5% 1,466 1,466 1430 Area Techada (AT) 100%
1 Posterior 102 75.00 22.08 - 97.08 m2 57,887 57,887 10,420 126,195 100.0% 1,430 1,300 858 Area de Terraza 60%
Posterior 103 75.00 33.89 - 108.89 m2 62,536 62,536 11,256 136,328 100.0% 1,430 1,252 429 Area de Balcones 30%
Posterior 104 78.15 12.50 - 90.65 m2 56,183 56,183 10,113 122,480 100.0% 1,430 1,351
Frontal 201 83.19 - - 83.19 m2 55,934 55,934 10,068 121,936 102.5% 1,466 1,466
Frontal 202 85.32 - - 85.32 m2 57,366 57,366 10,326 125,058 102.5% 1,466 1,466
Frontal 203 85.47 - - 85.47 m2 57,467 57,467 10,344 125,278 102.5% 1,466 1,466
2
Posterior 204 75.00 - - 75.00 m2 49,197 49,197 8,856 107,250 100.0% 1,430 1,430
Posterior 205 75.00 - - 75.00 m2 49,197 49,197 8,856 107,250 100.0% 1,430 1,430
Posterior 206 78.00 - - 78.00 m2 51,165 51,165 9,210 111,540 100.0% 1,430 1,430
Frontal 301 83.19 - - 83.19 m2 55,934 55,934 10,068 121,936 102.5% 1,466 1,466
Frontal 302 85.32 - - 85.32 m2 57,366 57,366 10,326 125,058 102.5% 1,466 1,466
Frontal 303 85.47 - - 85.47 m2 57,467 57,467 10,344 125,278 102.5% 1,466 1,466
3
Posterior 304 75.00 - - 75.00 m2 49,197 49,197 8,856 107,250 100.0% 1,430 1,430
Posterior 305 75.00 - - 75.00 m2 49,197 49,197 8,856 107,250 100.0% 1,430 1,430
Posterior 306 78.00 - - 78.00 m2 51,165 51,165 9,210 111,540 100.0% 1,430 1,430
Frontal 401 83.19 - - 83.19 m2 56,773 56,773 10,219 123,765 104.0% 1,488 1,488
Frontal 402 85.32 - - 85.32 m2 58,226 58,226 10,481 126,934 104.0% 1,488 1,488
Frontal 403 85.47 - - 85.47 m2 58,329 58,329 10,499 127,157 104.0% 1,488 1,488
4
Posterior 404 75.00 - - 75.00 m2 49,935 49,935 8,988 108,859 101.5% 1,451 1,451
Posterior 405 75.00 - - 75.00 m2 49,935 49,935 8,988 108,859 101.5% 1,451 1,451
Posterior 406 78.00 - - 78.00 m2 51,933 51,933 9,348 113,213 101.5% 1,451 1,451
Frontal 501 83.19 - - 83.19 m2 56,773 56,773 10,219 123,765 104.0% 1,488 1,488
Frontal 502 85.32 - - 85.32 m2 58,226 58,226 10,481 126,934 104.0% 1,488 1,488
Frontal 503 85.47 - - 85.47 m2 58,329 58,329 10,499 127,157 104.0% 1,488 1,488
5
Posterior 504 75.00 - - 75.00 m2 49,935 49,935 8,988 108,859 101.5% 1,451 1,451
Posterior 505 75.00 - - 75.00 m2 49,935 49,935 8,988 108,859 101.5% 1,451 1,451
Posterior 506 78.00 - - 78.00 m2 51,933 51,933 9,348 113,213 101.5% 1,451 1,451
Frontal 601 83.19 - - 83.19 m2 56,773 56,773 10,219 123,765 104.0% 1,488 1,488
Frontal 602 85.32 - - 85.32 m2 58,226 58,226 10,481 126,934 104.0% 1,488 1,488
Frontal 603 85.47 - - 85.47 m2 58,329 58,329 10,499 127,157 104.0% 1,488 1,488
6
Posterior 604 75.00 - - 75.00 m2 49,935 49,935 8,988 108,859 101.5% 1,451 1,451
Posterior 605 75.00 - - 75.00 m2 49,935 49,935 8,988 108,859 101.5% 1,451 1,451
Posterior 606 78.00 - - 78.00 m2 51,933 51,933 9,348 113,213 101.5% 1,451 1,451
Frontal 701 83.19 - - 83.19 m2 56,773 56,773 10,219 123,765 104.0% 1,488 1,488
Frontal 702 85.32 - - 85.32 m2 58,226 58,226 10,481 126,934 104.0% 1,488 1,488
Frontal 703 85.47 - - 85.47 m2 58,329 58,329 10,499 127,157 104.0% 1,488 1,488
7
Posterior 704 75.00 - - 75.00 m2 49,935 49,935 8,988 108,859 101.5% 1,451 1,451
Posterior 705 75.00 - - 75.00 m2 49,935 49,935 8,988 108,859 101.5% 1,451 1,451
Posterior 706 78.00 - - 78.00 m2 51,933 51,933 9,348 113,213 101.5% 1,451 1,451
Frontal 801 83.19 - - 83.19 m2 57,892 57,892 10,420 126,203 106.1% 1,517 1,517
Frontal 802 85.32 - - 85.32 m2 59,374 59,374 10,687 129,435 106.1% 1,517 1,517
Frontal 803 85.47 - - 85.47 m2 59,478 59,478 10,706 129,662 106.1% 1,517 1,517
8
Posterior 804 75.00 - - 75.00 m2 50,919 50,919 9,165 111,004 103.5% 1,480 1,480
Posterior 805 75.00 - - 75.00 m2 50,919 50,919 9,165 111,004 103.5% 1,480 1,480
Posterior 806 78.00 - - 78.00 m2 52,956 52,956 9,532 115,444 103.5% 1,480 1,480
Frontal 901 83.19 - - 83.19 m2 57,892 57,892 10,420 126,203 106.1% 1,517 1,517
Frontal 902 85.32 - - 85.32 m2 59,374 59,374 10,687 129,435 106.1% 1,517 1,517
o) Frontal 903 85.47 - - 85.47 m2 59,478 59,478 10,706 129,662 106.1% 1,517 1,517
Posterior 904 83.81 16.59 - 100.40 m2 63,430 63,430 11,417 138,277 103.5% 1,480 1,377
Posterior 905 86.88 23.60 - 110.48 m2 68,273 68,273 12,289 148,836 103.5% 1,480 1,347
4,121 109 - 4,230 2,821,272 2,821,272 507,829 6,150,373
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3.3 Detalle de gastos

Tabla 41

Detalle de gastos
Tipo de cambio 2.780 vos Soles/US$
Unidad Impositiva Tributaria 3,700 uevos Soles
Impuesto General a las Ventas IGV 18%

DETALLE DE GASTOS
(Expresado en D6lares Americanos)

TERRENO Unid.  Cantidad P.U. P.Parcial Sin IGV IGV TOTAL
Terreno m?2 900 1,780 1,602,000 1,602,000 1,602,000
Pago Alcabala glb 47,661 47,661 47,661
Estudio Legal Titulos glb 4,806 4,806 4,806
Gastos Notariales glb 1,200 1,200 1,200
Gastos Registrales glb 7,209 7,209 7,209
TOTAL TERRENO 1,662,876 - 1,662,876
GASTOS PROYECTOS Habilitacién Urbana Unid.  Cantidad P.U. P.Parcial Sin IGV IGV TOTAL
Levantamiento Topografico

Factibilidades de Agua, Desaglie y Energia Eléctric glb i 600 600 600 108 708
Estudio de Suelos glb

Proyecto de Lotizacion glb

Proyecto de Redes Eléctricas glb

Proyecto de Redes Sanitarias glb

Disefio Pavimentacion glb

Copias Planos glb 1 150 150 150 27 177
TOTAL GASTOS DE PROYECTO H.U. 750 135 885
PROYECTOS - CONSTRUCCION Unid. Cantidad P.U. P.Parcial Sin IGV IGV TOTAL
Levantamiento Topogréafico glb 1 1,500 1,500 1,500 270 1,770
Estudio de Suelos glb 1 2,000 2,000 2,000 360 2,360
Estudio de Impacto Vial glb - - - - - -
Estudio de Impacto Ambiental glb 1 800 800 800 144 944
Honorarios Arquitectura m? 6,776 3.80 25,749 25,749 4,635 30,384
Honorarios Estructuras m2 6,776 2.00 13,552 13,552 2,439 15,991
Honorarios Instalaciones Eléctricas m? 6,776 1.00 6,776 6,776 1,220 7,996
Honorarios Instalaciones Sanitarias m?2 6,776 1.00 6,776 6,776 1,220 7,996
Otras especialidades m2 6,776 0.50 3,388 3,388 610 3,998
Copias Planos glb 1 200 200 200 36 236
TOTAL GASTOS PROYECTO CONSTRUCCION 60,741 10,933 71,674
GASTOS LICENCIAS Habilitaciéon Urbana Unid.  Cantidad P.U. P.Parcial Sin IGV 1GV TOTAL
Certificado de Zonificacién y Vias glb - - - - - -
Aprobacion Proyecto de Habilitacion Urbana glb - - - -
Recepcion de obras de H. U glb - - - -
Carta Fianza Venta Garantizada glb - - - -
Publicacion El Peruano glb - - - -

TOTAL GASTOS DE LICENCIAS H.U. - - -

GASTOS LICENCIAS CONSTRUCCION Unid.  Cantidad P.U. P.Parcial Sin IGV IGV TOTAL

Licencia de Demolicion glb 1 1,250 1,250 1,250 1,250
Conformidad de Demolicién glb 1 250 250 250 250
Certificado de Nomenclatura de Calles glb 1 240 240 240 240
Copias certificadas de planos glb 1 450 450 450 450
Certificado de Pardmetros Urbanisticos glb 1 45 45 45 45
Revision de Anteproyecto glb 1 2,500 2,500 2,500 2,500
Licencia de Obra Nueva (PyV, Rev, Isp Oc) m? 6,776 5 37,188 37,188 37,188
Conformidad de obra de edificacion y declaratoria glb 1 2,500 2,500 2,500 2,500
Certificado de Numeracion glb 51 40 2,040 2,040 2,040
Inscripcion inmuebles en mun. distrital dep 51 40 2,040 2,040 2,040
Copias certificadas de planos dep 51 40 2,040 2,040 2,040
Pago a SERPAR mes 19 60 1,140 1,140 1,140
TOTAL GASTOS LICENCIAS CONSTRUCCION 51,683 - 51,683

Nota continua la Tabla 41
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CONSTRUCCION Unid. Cantidad P.U. P.Parcial Sin IGV IGV TOTAL
Demolicién glb 1 16,000 16,000 16,000 2,880 18,880
Habilitacion Urbana - Costo Directo m2 - - - - - -
Costo Directo de la Construccion m2 Promedio 367 66 433
Costo de excavacion masiva m3 6,102 12 71,336 71,336 12,841 84,177
Construccion de sétanos (calzaduras y cimientos) m?2 1,644 340 558,960 558,960 100,613 659,573
Construccion departamentos m2 4,121 380 1,566,029 1,566,029 281,885 1,847,915
Construccion areas sin techar (terrazas y balcones) m? 109 240 26,078 26,078 4,694 30,773
Construccion areas comunes m? 692 380 41,291 41,291 7,432 48,723
Otros (cuarto maquinas, tanque elevado) m?2 210 340 71,400 71,400 12,852 84,252
Equipo hidroneuméatico/bombas consumo/ACI glb 1 85,000 85,000 85,000 15,300 100,300
Ascensores glb 2 56,000 112,000 112,000 20,160 132,160
Gastos Generales
Contratista - Seguro CAR glb 0 2,532,095 63,302 63,302 11,394 74,697
Gastos de gestion directa de obra mes 15 16,188 242,820 242,820 242,820
Conexiones Domiciliarias
Medidores de Agua dep 53 80 4,240 4,240 763 5,003
Medidores de Luz glb 55 120 6,600 6,600 1,188 7,788
TOTAL CONSTRUCCION 2,865,057 472,069 3,337,060
TITULACION Unid. Cantidad P.U. P.Parcial Sin IGV IGV TOTAL
Hipoteca terreno glb - - - -
Levantamiento hipoteca terreno glb - - - -
Inscripcién Declaratoria de Féabrica glb 51 180 9,180 9,180 9,180
Independizacion y reglamento interno glb 1 800 800 800 800

Otros Gastos

Certificados Registrales Inmobiliarios (CRI) unid 110 12 1,320 1,320 1,320
TOTAL TITULACION 11,300 - 11,300
GASTOS ADMINISTRATIVOS Unid.  Cantidad P.U. P.Parcial Sin IGV 1IGV TOTAL
Gastos Legales mes 24 600 14,400 14,400 14,400
Gastos Contabilidad mes 24 600 14,400 14,400 14,400
Gastos Varios mes 24 250 6,000 6,000 1,080 7,080

Gastos Municipales

Arbitrios glb - -

Predial glb - -
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 34,800 1,080 35,880
PUBLICIDAD Unid. Cantidad P.U. P.Parcial Sin IGV IGV TOTAL
Estudio de Mercado glb 1 6,000 6,000 6,000 1,080 7,080
Material de venta /brochures, planos, maquetas, etc glb 1 4,500 4,500 4,500 810 5,310
Caseta venta glb L 5,500 5,500 5,500 990 6,490
Departamento piloto glb 1 12,000 12,000 12,000 2,160 14,160
Publicidad en medios mes 20 1,400 28,000 28,000 5,040 33,040
Letrero unid 2 750 1,500 1,500 270 1,770
Vendedores Inmobiliarios mes 26 3,400 88,400 88,400 88,400
TOTAL PUBLICIDAD 145,900 10,350 156,250
GASTOS BANCARIOS Unid. Cantidad P.U. P.Parcial Sin IGV IGV TOTAL
Comisién Cartas Fianza dep 16 362 5,789 5,789 1,042 6,831
Gastos Financieros glb - - - - - -
Estructuracion bancaria glb 1 7,000 7,000 7,000 1,260 8,260
Tasacion glb 1 60 60 60 11 71
Inspecciones de Avance de Obra mes 15 450 6,750 6,750 1,215 7,965
TOTAL GASTOS BANCARIOS 19,599 3,528 23,126
OTROS EGRESOS (Especificar) Unid. Cantidad P.U. P.Parcial Sin IGV IGV TOTAL

TOTAL OTROS EGRESOS - - -

TOTAL DE GRESOS 4,852,706 498,095 5,350,735
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VELOCIDAD DE VENTA DE INMUEBLES
(Expresado en Ddlares Americanos)

PONTIFICIA

UNIVERSIDAD
CATO

LICA

DEL PERU

136

Impuesto General a las Ventas IGV 18%
mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12 mes 13 mes 14 mes 15 mes 16
Velocidad venta de departamentos - 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Velocidad venta estacionamientos techados - 1 2 1 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 1
Velocidad venta de depésitos
Total Unidades
FLUJO DE INGRESOS (DESAGREGADO)
mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12 mes 13 mes 14 mes 15 mes 16
Ingresos venta de departamentos
Pago de separacion de departamentos - 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200
Pago de la cuota inicial - 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055
Pago de la hipoteca restante (con retencién del 5%) - 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170
Devolucién de la retencién del 5%
Ingreso por ventas de departamentos - 3,200 44,255 212,425 212,425 212,425 212,425 212,425 212,425 212,425 212,425 212,425 212,425 212,425 212,425 212,425
Ingresos venta estacionamientos techados/sin techar
Pago de separacion de departamentos - 250 500 250 500 250 500 250 500 250 500 250 250 500 250
Pago de la cuota inicial - - 1,391 2,781 1,391 2,781 1,391 2,781 1,391 2,781 1,391 2,781 1,391 1,391 2,781
Pago de la hipoteca restante - 6,234 12,468 6,234 12,468 6,234 12,468 6,234 12,468 6,234 12,468 6,234 6,234
Devolucion de la retencién del 5%
Ingreso por ventas de departamentos - - 250 1,891 9,265 14,359 9,265 14,359 9,265 14,359 9,265 14,359 9,265 14,109 8,125 9,265
Ingreso por ventas de depdsitos
Pago Unico por el depdsito - - - - - - - - - - - - - - -
Ingreso venta de dep6sitos - - - - - - - - - - - - - - -
TOTAL INGRESOS SIN IGV - 3,200 44,505 214,316 221,691 226,784 221,691 226,784 221,691 226,784 221,691 226,784 221,691 226,534 220,550 221,691
IGV - 288 4,005 19,288 19,952 20,411 19,952 20,411 19,952 20,411 19,952 20,411 19,952 20,388 19,849 19,952
TOTAL INGRESOS INCL. IGV - 3,488 48,511 233,604 241,643 247,195 241,643 247,195 241,643 247,195 241,643 247,195 241,643 246,922 240,399 241,643
Premisas
Monto de separaciones Departamentos (Ddlares) 1,600
Monto de separaciones de Estacionamientos (Ddlares) 250
Monto de separaciones de depdsitos (Délares) 0
Cuota Inicial 20%
Pago cuota inicial calculada desde la separacion (NUumero de dias) 30
Pago Saldo precio de venta calculada desde la separaciéon(Num. de dias) 60
Retencion del Banco sobre saldo de precio de venta 5%
Plazo de devolucién de la retencién del Banco
(Numero de dias después de terminada la construccion) 90
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Tabla 42 (Continua)

VELOCIDAD DE VENTA DE INMUEBLES
(Expresado en Délares Americanos)
Impuesto General a las Ventas IGV

mes 17 mes 18 mes 19 mes 20 mes 21 mes 22 mes 23 mes 24 mes 25 mes 26 mes 27 mes 28 mes 29 mes 30 mes 31 Total
Velocidad venta de departamentos 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 - - - - 51
Velocidad venta estacionamientos techados 2 1 2 1 2 1 2 1 2 1 2 7 7 51
Velocidad venta de depositos 4 4 8
Total Unidades 110
FLUJO DE INGRESOS (DESAGREGADO)

mes 17 mes 18 mes 19 mes 20 mes 21 mes 22 mes 23 mes 24 mes 25 mes 26 mes 27 mes 28 mes 29 mes 30 mes 31 Total

Ingresos venta de departamentos

Pago de separacion de departamentos 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 1,600 - - 81,600
Pago de la cuota inicial 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 41,055 20,528 - 1,046,909
Pago de la hipoteca restante (con retencion del 5%) 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 168,170 84,085 4,288,334
Devolucion de la retencion del 5% 150,468 8,851 8,851 8,851 8,851 8,851 8,851 8,851 8,851 4,426 - 225,702
Ingreso por ventas de departamentos 212,425 212,425 212,425 212,425 362,893 221276 221,276 221,276 221276 221,276 219,676 197,549 92,936 4,426 - 5,642,544

Ingresos venta estacionamientos techados/sin techar
Pago de separacion de departamentos 500 250 500 250 500 250 500 250 500 250 500 1,750 1,750 12,750
Pago de la cuota inicial 1,391 2,781 1,391 2,781 1,391 2,781 1,391 2,781 1,391 2,781 1,391 2,781 9,734 9,734 - 70,920
Pago de la hipoteca restante 12,468 6,234 12,468 6,234 12,468 6,234 12,468 6,234 12,468 6,234 12,468 6,234 12,468 43,640 43,640 317,945
Devolucion de la retencién del 5% 7,547 656 328 656 328 656 328 656 328 656 4,594 16,734
Ingreso por ventas de departamentos 14,359 9,265 14,359 9,265 21,906 9,922 14,687 9,922 14,687 9,922 14,687 11,422 24,281 54,030 48,233 418,349

Ingreso por ventas de depdsitos

Pago Unico por el depdsito - - - - - - - - - - - 11,009 11,009 22,018
Ingreso venta de depésitos - - - - - - - - - - - 11,009 11,009 - - 22,018
TOTAL INGRESOS SIN IGV 226,784 221,691 226,784 221,691 384,799 231,198 235963 231,198 235963 231,198 234,363 219,979 128,226 58,455 48,233 6,082,911
IGV 20,411 19,952 20,411 19,952 34,632 20,808 21,237 20,808 21,237 20,808 21,093 19,798 11,540 5,261 4,341 547,462
TOTAL INGRESOS INCL. IGV 247,195 241,643 247,195 241,643 419,431 252,006 257,200 252,006 257,200 252,006 255456 239,778 139,766 63,716 52,574 6,630,373

Premisas

Monto de separaciones Departamentos (Doélares)

Monto de separaciones de Estacionamientos (Délares)

Monto de separaciones de depésitos (Dolares)

Cuota Inicial

Pago cuota inicial calculada desde la separacién (NUmero de dias)

Pago Saldo precio de venta calculada desde la separacion(NUm. de dias)
Retencion del Banco sobre saldo de precio de venta

Plazo de devolucion de la retencion del Banco

(NUmero de dias después de terminada la construccion)

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




Ny

5 f W% | UNIVERSIDAD
TESIS PUCP % UNiveRsio
DEL PERU
138

3.5 Flujo de egresos

Tabla 43

FLUJO DE EGRESOS

(Expresado en Délares Americanos)

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16

Terreno, alcabala y gastos notariales 1,662,876 - - - - - - - - - - - - - - -
Proyecto de Habilitacién Urbana 885 - - - - - - - - - - - - - - -
Proyectos - Construccion 44,656 27,018 - - - - - - - - - - - - - -
Licencias - Habilitacién Urbana - - - - - - - - - - - - - - - -
Licencias - Construccién 41,983 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Costo Directo Habilitacion Urbana - - - - - - - - - - - - - - - -
Costo Directo de Construccion 15,104 3,776 - - - 115,771 314,335 326,770 181,602 154,193 174,017 205,957 244505 325,179 225231 246,863
Gastos Generales de Construccion - - - 10,652 8,094 21,523 21,523 21,523 21,523 31,756 21,523 21,523 21,523 21,523 21,523 21,523
Titulacion - - - - - - - - - - - - - - - 4,590
Gastos Administrativos 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495
Publicidad 25,702 5,052 5,052 5,052 5,052 5,052 5,052 5,052 5,052 19,212 5,052 5,052 5,052 5,052 5,052 5,052
Gastos Bancarios 9,185 854 854 854 1,385 1,385 1,385 1,385 531 531 531 531 531 531 531 531
Gestion - Gastos Generales
Gestion Utilidad
Gastos Financieros
Otros Egresos - - - - - - - - - - - - - - - -
Pago diferencial del IGV
Total Egresos incluido IGV 1,801,886 38,254 7,461 18,113 16,086 145287 343,851 356,285 210,263 207,247 202,678 234,619 273,167 353,841 253,893 280,114
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Tabla 43 (Continua)

FLUJO DE EGRESOS

(Expresado en D6lares Americanos)

Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Total

Terreno, alcabala y gastos notariales - - - - - - - - - - 1,662,876
Proyecto de Habilitacion Urbana - - - - - - - - - - 885
Proyectos - Construccion - - - - - - - - - - 71,674
Licencias - Habilitacion Urbana - - - - - - - - - - -
Licencias - Construccion 60 4,600 4,140 - - - - - - - 51,683
Costo Directo Habilitaciéon Urbana - - - - - - - - - - -
Costo Directo de Construccion 187,469 164,223 121,756 - - - - - - - 3,006,752
Gastos Generales de Construccion 21,523 21,523 13,429 8,094 - - - - - - 330,308
Titulacion 4,590 - 800 - - 264 264 264 264 264 11,300
Gastos Administrativos 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 1,495 498 498 498 35,880
Publicidad 5,052 5,052 5,052 5,052 3,400 3,400 3,400 3,400 3,400 3,400 156,250
Gastos Bancarios 531 531 531 - - - - - - - 23,126
Gestion - Gastos Generales -
Gestién Utilidad -
Gastos Financieros -
Otros Egresos - - - - - - - - - - 49,367
Pago diferencial del IGV
Total Egresos incluido IGV 220,720 197,424 147,204 14,641 4,895 5,159 5,159 4,162 4,162 4,162 - 5,400,102
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mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6

mes 7

mes 8

mes 11 mes 12 mes 13 mes 14 mes 15 mes 16

INGRESOS
EGRESOS

Saldo Mensual
Saldo Acumulado

- 3,488 48,511 233,604 241,643 247,195
1,801,886 38,254 7,461 18,113 16,086 145,287

(1801,886)  (34766) 41050 215491 225557 101,908
(1,801,886) (1,836,653) (1,795603) (1580,112) (1,354,555) (1,252,646)

241,643
343,851

(102,208)

247,195
356,285

(109,091)

241,643 247,195 241,643 246,922 240,399 241,643
202,678 234,619 273,167 353,841 253,893 280,114

38,964 12576 (31,524) (106919)  (13493)  (38.472)

(1,354,854) (1,463,945) (1,432,566) (1,392,618) (1,353,654) (1,341,077) (1,372,601) (1,479,520) (1,493,013) (1531,485)

Financiamiento Bancario
Financiamiento Acumulado

Gastos Financieros

Aporte Inversionistas

Devolucion de aportes del inversionista

Aporte Inversionista Acumulado

1,801,886 60,000 15,000 9,863 = =

1,801,886 1,861,886 1,876,886 1,886,750

Saldo Mensual
Saldo de Caja

- 25,234 56,050 225,355 225,557 101,908
- 25,234 81,283 306,638 532,195 634,103

(102,208)

531,895

(109,092)

422,805

38,964 12576 (31,524) (106919)  (13493)  (38.472)
533096 545672 514,148 407,229 393736 355,265

TIR mensual 2.72%
TIR anual 37.99%
VAN comercial 808,686
VAN con financiamiento propio y devolucion 1,094,507
VAN con financiamiento propio (final de la

construccién) 525,948
COK anual 10.0%
COK mensual 0.80%
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Tabla 44 (Continua)

FLUJO DE CAJA

(Expresado en Ddlares Americanos)

mes 0 mes 17 mes 18 mes 19 mes 20 mes 21 mes 22 mes 23 mes 24 mes 25 mes 26 mes 27 mes 28 mes 29 mes 30 mes 31 Total

INGRESOS 247,195 241,643 247,195 241,643 419,431 252,006 257,200 252,006 257,200 252,006 255,456 239,778 139,766 63,716 52,574 6,630,373
EGRESOS 220,720 197,424 147,204 14,641 4,895 5,159 5,159 4,162 4,162 4,162 - - - - - 5,350,735
Saldo Mensual 26,474 44,218 99,991 227,002 414,536 246,847 252,041 247,843 253,038 247,843 255,456 239,778 139,766 63,716 52,574 1,279,639
Saldo Acumulado (1,505,010) (1,460,792) (1,360,801) (1,133,799) (719,264) (472,417) (220,376) 27,467 280,505 528,348 783,804 1,023582 1,163,348 1,227,064 1,279,639
Financiamiento Bancario -
Financiamiento Acumulado

Gastos Financieros 10.00% -

0.80%

Aporte Inversionistas (1,886,750) - - - - - - - - - - - - - - - 1,886,750
Devolucién de aportes del inversionista (1,886,750) 1,000,000 340,000 250,000 250,000 46,750 1,886,750
Aporte Inversionista Acumulado

Saldo Mensual 26,474 44,218 99,991 227,002 (585,464) (93,153) 2,041 (2,157) 206,288 247,843 255,456 239,778 139,766 63,716 52,574 1,279,639
Saldo de Caja 381,739 425,957 525,948 752,950 167,486 74,332 76,374 74,217 280,505 528,348 783,804 1,023,582 1,163,348 1,227,064 1,279,639

TIR mensual 2.72%

TIR anual 37.99%

VAN comercial 808,686

VAN con financiamiento propio y devolucion 1,094,507

VAN con financiamiento propio (final de la

construccion) 525,948

COK anual 10.0%

COK mensual 0.80%
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3.7 Estado de ganancias y perdidas

Tabla 45
ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

(Expresado en Délares Americanos)

Impuesto a la Renta 30% de la utilidad bruta
EGRESOS Sin IGV IGV TOTAL
Terreno, alcabala y gastos notariales 1,662,876 - 1,662,876
Proyecto de Habilitacion Urbana 750 135 885
Proyectos - Construccion 60,741 10,933 71,674
Licencias - Habilitacion Urbana - - -
Licencias - Construccion 51,683 - 51,683
Costo Directo Habilitacion Urbana - -
Costo Directo de Construccion 2,548,095 458,723 3,006,818
Gastos Generales de Construccion 316,962 13,346 330,308
Utilidad de la Constructora - - -
Titulacién 11,300 - 11,300
Gastos Administrativos 34,800 1,080 35,880
Publicidad 145,900 10,350 156,250
Gastos Bancarios 19,599 3,528 23,126
Gestién - Gastos Generales - - -
Gestion Utilidad - - -
Gastos Financieros - - -
Otros Egresos - - -
Pago diferencial del IGV - - 49,367
TOTAL EGRESOS US$ 4,852,706 498,095 5,400,168
INGRESOS Sin IGV IGV TOTAL
Venta Departamentos 5,642,544 507,829 6,150,373
Venta estacionamientos 418,349 37,651 456,000
Venta Depdsitos 22,018 1,982 24,000
TOTAL INGRESOS US$ 6,082,911 547,462 6,630,373

UTILIDADES y MARGENES
(Expresado en Dolares Americanos)

Total de Ingresos 6,630,373
Total de egresos (5,400,168)
Utilidad antes de Impuestos 1,230,205
Margen bruto 18.55%
Impuesto a la renta 369,062
Utilidad después de impuestos 861,144
Margen neto sobre ventas 12.99%
Margen neto sobre costos 15.95%
Margen neto sobre inversién 45.64%
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3.8 Estructuracion del financiamiento

La entidad esté dispuesta a prestar financiamiento a la empresa inmobiliaria en
funcion de los pardmetros de riesgos que evalUe al proyecto y su entorno, a la empresa
inmobiliaria y a sus accionistas. El negocio inmobiliario, visto por la entidad financiera, se
centra en tener su atencion principal en sus clientes hipotecarios; esto es las hipotecas que
colocaré para ser honradas entre 10 y 25 afios (con un promedio de 20 afios) y el vinculo que
se crea a lo largo del tiempo entre los hipotecarios y la entidad financiera. Poder colocar sus
servicios y productos a estos maltiples clientes generara la sustentacion del sector financiero
en el tiempo.

Por ello la entidad velara porque el aporte de las hipotecas valla directamente a
financiar los costos directos del proyecto y algin porcentaje de la compra del terreno.
Situacién que obliga al inversionista inmobiliario a aportar los costos totales del terreno, y los
costos indirectos como compromiso financiero y aporte minimo necesario.

Tabla 46

Estructura de Financiamiento, division de los egresos totales
(Expresado en Dolares Americanos)
Divisién de Egresos

Egresos Considerados Monto US$ % Incidencia Terreno US$ gosto Directo Costo

Uss$ Indirecto US$
Terreno, alcabala y gastos notariales 1,662,876 30.79% 1,662,876
Proyecto de Habilitacién Urbana 885 0.02% 885
Proyectos - Construccion 71,674 1.33% 71,674
Licencias - Habilitacion Urbana - 0.00%
Licencias - Construccion 51,683 0.96% 51,683
Costo Directo Habilitacién Urbana - 0.00% -
Costo Directo de Construccion 3,006,818 55.68% 3,006,818
Gastos Generales de Construccion 330,308 6.12% 330,308
Utilidad de la Constructora - 0.00% -
Titulacion 11,300 0.21% 11,300
Gastos Administrativos 35,880 0.66% 35,880
Publicidad 156,250 2.89% 156,250
Gastos Bancarios 23,126 0.43% 23,126
Gestion - Gastos Generales - 0.00% -
Gestion Utilidad - 0.00% -
Gastos Financieros - 0.00% -
Otros Egresos - 0.00% -
Pago diferencial del IGV 49,367 0.91% 49,367
Sub total 5,400,168 1,662,876 3,461,369 275,924
Porcentajes de Incidencias 100.00% 30.79% 64.10% 5.11%
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Tabla 47
Estructura de Financiamiento, division de los egresos totales
(Expresado en Délares Americanos)
Division de Egresos

% Aporte del Volumen Monto a
Egresos Considerados Monto US$ % Incid. . . % Incid. Preventas % Incid.  Financiar
Incida cliente US$ L
Inicial US$ US$
Terreno, alcabala y gastos notariales 1,662,876 30.79% 100% 1,662,876 0% - 0% -
Proyecto de Habilitacién Urbana 885 0.02% 100% 885 0% - 0% -
Proyectos - Construccion 71,674 1.33% 100% 71,674 0% - 0% -
Licencias - Habilitacion Urbana - 0.00%
Licencias - Construccion 51,683 0.96% 100% 51,683 0% - 0% -
Costo Directo Habilitacion Urbana - 0.00%
Costo Directo de Construccion 3,006,818 55.68% 0% - 30% 902,045 70% 2,104,773
Gastos Generales de Construccion 330,308 6.12% 0% - 30% 99,092 70% 231,216
Utilidad de la Constructora - 0.00%
Titulacion 11,300 0.21% 0% - 0% - 100% 11,300
Gastos Administrativos 35,880 0.66% 100% 35,880 0% - 0% -
Publicidad 156,250 2.89% 26% 40,625 0% - 74% 115,625
Gastos Bancarios 23,126 0.43% 100% 23,126 0% - 0% -
Gestion - Gastos Generales - 0.00%
Gestion Utilidad - 0.00%
Gastos Financieros - 0.00%
Otros Egresos - 0.00%
Pago diferencial del IGV 49,367 0.91% 0% - 0% - 100% 49,367
Sub total 5,400,168 1,886,750 1,001,138 2,512,280
Porcentajes de Incidencias 100.00% 34.94% 18.54% 46.52%
Tabla 48
Puntos de Equilibrio, fuentes de financiacion
Descripcion Montos (US$)
Aporte previo Promotor/Constructor 1,886,750 34.94%
Monto a financiar por Preventas 1,001,138 18.54%
Monto a financiar por ventas o linea de financiamiento 2,512,280 46.52%
Sub Total 5,400,168 100.00%
Costo promedio del departamento 120,596 Us$
Costo promedio de financiamiento por departamento 68,891 Us$
Punto de equilibrio total 44,78 departamentos
Punto de equilibrio del financiamiento por preventas 8.30 departamentos
Punto de equilibrio del financiamiento por ventas o linea de crédito 20.8 departamentos
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3.9 Anélisis de la sensibilidad
Se analizard la sensibilidad a partir de tres variables en concreto
e Variacion del precio de costo directo del m2 de la construccion
e Variacion del precio de venta por m2 de los departamentos
e Variacion de la velocidad de ventas de las unidades inmobiliarias
Se considera que el precio de compra del terreno no es susceptible de ser evaluado en
el analisis de sensibilidad porque la decision de su compra anula toda posterior variacion de
su precio no creando posteriores incidencias en la utilidad y el calculo del VAN.
3.9.1 Analisis de Sensibilidad para en costo directo de construccién
Se analizara primeramente el precio de la construccion por m2 del area de
departamentos por ser representativo del costo por m2 de la construccion de edificaciones
multifamiliares. Ademas si se terceriza la construccién se puede optar por dividirla en su

facturacién en tres rubros.

Tabla 49

Division de costos directos de la construccidn para un proyecto inmobiliario general.
Descripcion Porcentaje Aproximado Pago del IGV
Costo de los materiales 67% del Costo total de la const. Sl
Costo de las Herramientas 3% del Costo total de la const. Sl
Costo de la mano de obra 30% del Costo total de la const, No paga IGV

30% del 18% esto es el 5.4% del

Costo Aproximado de ahorro y
Costo total de la construccion

De esta forma la facturacion que entrega la empresa constructora a la empresa
inmobiliaria solo estaria facturada por los conceptos de costo de materiales, costo de las
herramientas y maquinarias, y la utilidad misma del constructor. La mano de obra estaria

directamente contratada y pagada por la empresa inmobiliaria, dejando de pagar su IGV.
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Figura 44 Analisis del precio unitario de la construccién de departamentos sin IGV

Precio Unitario de Construccién de Departamentos sin IGV (USS$/m?) vs Utilidad y VAN
(Us$)

= = Precio Construccion vs Utilidad
— Precio Construccién vs VAN
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Figura 45 Analisis del precio unitario de la construccién total

Precio Unitario de Construccion Total con IGV (USS/m?) vs Utilidad y VAN (USS)

= = Precio Construccion vs Utilidad

Precio Construccion vs VAN
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Nota Para los escenarios planteados del costo directo de construccidn por m2 de la figura 3, corresponden escenarios
equivalentes de precios por m2 de la construccion incluido IGV en la figura 4; por ejemplo, el escenario de 500 US$/m2 de la
figura 3, le corresponde el escenario de 633 US$/m?2 de la figura 4
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3.9.2 Analisis de Sensibilidad para el Precio de Venta.

El precio de venta analizado, corresponde al precio de inicio de ventas sin ser afectado
con el factor de precio de venta final (ver tabla 9). Para el anélisis se ha iniciado las ventas
con un precio de salida de 1,430 US$/mz2.

Figura 46 Analisis de la sensibilidad del precio de venta.

Precio de Venta (US$/m?) vs Utilidad y VAN (US$)
= == Precio Ventas vs Utilidad
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3.9.3 Anadlisis de Sensibilidad para la Velocidad de Ventas.
Para el analisis se ha iniciado las ventas con una velocidad de 2 departamentos/mes

Figura 47 Anélisis de la velocidad de venta mensual de los departamentos

Velocidad de Ventas (2 dep/ dias) vs VPN (USS$)
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Tabla 50
Analisis de la sensibilidad hallada.
VAN =0 Utilidad Neta =0
Valores  Valores Variacion Valores Valores Variacion
Iniciales  Criticos A A% Iniciales Criticos A A%
US$/mz  US$/m?  US$/m? US$/mz  US$/m?  US$/m?

Costo directo de construccion
Precio construccion de departamentos sin IGV por m? 380 497 117 30.8% 380 564 184  48.4%

Precio total de la construccion con IGV por m? 433 571 138 31.9% 433 630 197  455%
Precio de ventas de departementos por m? 1,430 1216  -214 1430 1,132 =298 it
Velocidad de ventas en dias (2 departamentos) 30dias 37dias 7dias 23.3%  No corresponde

3.10 Analisis de Montecarlo
Este método utiliza el analisis multiple de escenarios dentro de un contexto estadistico

para el célculo del riesgo de la inversion. Para ello hace falta sefialar las variables criticas que
su variabilidad impacta en la rentabilidad del proyecto (utilidad y VNA).
El modelo matematico usado es el flujo de caja elaborado con los ingresos y los egresos del
proyecto inmobiliario y las variables criticas son tres:

e El precio unitario de la construccion de departamentos (US$/m?2)

e El precio unitario de venta de departamentos (US$/m?)

e Lavelocidad de venta de los departamentos (departamentos vendidos/ mes de ventas)
Cada variable critica se le ha asignado una distribucion de probabilidades particulares para
cada una en el transcurso del tiempo de la construccién y el tiempo que duran las ventas.

Tabla 51

Variabilidad probabilistica del precio unitario de la construccion de departamentos
Matriz de Variacion

Precios Probabilidad Limite Inferior Limite Superior LS Precio

Us$/mz % L Inf L Sup L inf Cant
350 7.5% 0% 8% 0% 350
380 70.0% 8% 78% 8% 380
420 10.0% 78% 88% 78% 420
450 10.0% 88% 98% 88% 450
480 2.5% 98% 100% 98% 480

100%
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Tabla 52
Variabilidad probabilistica del precio de venta de los departamentos
Matriz de Variacion

Precios Probabilidad  Limite Inferior  Limite Superior LS Precio
US$/m? % L Inf L Sup L inf Cant
1,380 4.5% 0% 5% 0% 1380
1,430 17.5% 5% 22% 5% 1430
1,550 35.0% 22% 57% 22% 1550
1,600 32.5% 57% 90% 57% 1600
1,650 8.0% 90% 98% 90% 1650
1,700 2.50% 98% 100% 98% 1700
100% |
Tabla 53

Variabilidad probabilistica de la velocidad de ventas de los departamentos.
Matriz de Variacion

Precios Probabilidad  Limite Inferior Limite Superior LS Precio

US$/m? % L Inf L Sup L inf Cant
0.5 2.5% 0.0% 2.5% 0.0% 0.5
1.0 14.0% 2.5% 16.5% 2.5% 1
2.0 66.5% 16.5% 83.0% 16.5% 2
3.0 14.0% 83.0% 97.0% 83.0% 3
4.0 2.5% 97.0% 99.5% 97.0% 4

100%
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3.10.1 Andlisis estadistico de la utilidad

Tabla 54

Analisis Montecarlo para la utilidad del proyecto con 10,000 simulaciones.

Datos del histograma Datos Estadisticos Intervalo de Confianza

Numero de clase 50 Promedio 1,146551 US$ Limite Inferior 1,141,281 USS
Ancho Clase 30546 US$ Desviacion estandar 268,834 US$ Limite Superior 1,151,820 USS
LI(n)-LS(n-1) 0.10% Nivel de confianza (2) 1.960

Rango 1527302 US$ Muestra 10,000 simulaciones Valor Maxmo 1,741,489 USS

Raiz cuadrada de la muestra 100 Valor Minimo 214,188 USS

Figura 48 Histograma de la simulacion para el calculo de la utilidad

DISTRIBUCION DE 10,000 SIMULACIONES EVALUANDO LA UTILIDAD
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3.10.2 Andlisis estadistico del VAN

Tabla 55

Analisis Montecarlo para el VAN del proyecto con 10,000 simulaciones.

Datos del histograma Datos Estadisticos Intervalo de Confianza

Numero de clase 50 Promedio 1,140,124 US$ Limite Inferior 1,132,148 USS

Ancho Clase 55259 US$ Desviacion estandar 406,942 US$ Limite Superior 1,148,100 USS

LI(n)-LS(n-1) 0.10% Nivel de confianza (Z) 1.960

Rango 2,762,973 US$ Muestra 10,000 simulaciones Valor Maxmo 2,174,495 USS
Raiz cuadrada de la mues 100.00 Valor Minimo -588,478 USS

Figura 49 Histograma de la simulacion para el célculo del VAN

DISTRIBUCION DE 10,000 SIMULACIONES EVALUANDO EL VAN (US$)
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3.10.3 Analisis estadistico de la utilidad y del VAN —probabilidad del riesgo-

Tabla 56
Analisis Montecarlo para el VAN y la utilidad del proyecto con 10,000 simulaciones.

NUm. De Simulaciones 10,000
Anadlisis del VAN Anadlisis de la Utilidad
Valor Riesgo Cantidad Cantidad Riesgo Cantidad Cantidad
Esperado Porcentual % Valores Sup. Valores Inf. Porcentual % Valores Sup.  Valores Inf.
Us$
500,000 6.48% 9352 648 1.2% 9881 119
550,000 7.83% 9217 783 3.3% 9673 327
600,000 9.91% 9009 991 3.3% 9673 327
650,000 12.78% 8722 1278 3.3% 9673 327
700,000 15.02% 8498 1502 5.1% 9488 512
750,000 16.58% 8342 1658 9.3% 9073 927
800,000 19.97% 8003 1997 9.3% 9073 927
850,000 26.98% 7302 2698 9.3% 9073 927
900,000 30.60% 6940 3060 26.5% 7347 2653
950,000 32.23% 6777 3223 26.5% 7347 2653
1,000,000 35.19% 6481 3519 27.8% 7223 2777
1,050,000 38.81% 6119 3881 34.2% 6578 3422
1,100,000 41.25% 5875 4125 34.2% 6578 3422
1,150,000 43.37% 5663 4337 37.4% 6261 3739
1,200,000 46.61% 5339 4661 62.3% 3772 6228
1,250,000 51.08% 4892 5108 62.3% 3772 6228
1,300,000 61.43% 3857 6143 63.3% 3672 6328
1,350,000 68.47% 3153 6847 89.0% 1097 8903
1,400,000 71.52% 2848 7152 89.0% 1097 8903
1,450,000 75.54% 2446 7554 90.0% 998 9002

Figura 50 Gréfica del riesgo porcentual de inversion para el VAN y la utilidad

Riesgo Porcentual de Inversion (%) vs Utilidad y VAN (en miles de US$)
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Tabla 57
Resumen de valores del analisis Montecarlo para el VAN y la utilidad neta del proyecto.
VAN Utilidad Neta
VAN VAN Comercial ~ Variacion Utilidad Utilidad Variacion
Comercial promedio A A% neta neta A A%
inicial esperado inicial esperada
Us$ Us$ US$/m? Us$ Us$ US$/m?
Valores de VAN y Utilidad 808,686 1,140,124 331,438 41.0% 861,144 1,146,551 285,407 33.1%
Riesgo porcentual 21.17% 42.88% 21.7% 22.13% 34.24% 12.1%

3.10.4 Observacionesy limitaciones del modelo matematico

El modelo matematico ensayado se basa en un flujo de caja, donde se han calculado
los egresos con variacion de acuerdo a la variable del precio de construccion del m2 de
departamento; y de los ingresos con variacion de las variables de velocidad de venta asignada
a cada mes y el precio de venta por m? de departamento.

Esta dltima variable de ingresos posee una limitante. Las frecuencias probabilidad del
precio de venta por m?, se asigna como Unico valor en cada una de las simulaciones del
andlisis de Montecarlo; es decir, se genera valores picos representativos alrededor de estos
valores de venta; generando en las gréaficas de los histogramas algunas columnas que agrupan
valores similes y distorsionando el perfil sin alcanzar una curva suavizada. Lo correcto es
haber generado un modelo matematico en que el valor del precio de venta se asigne a cada
mes y no en su totalidad un Gnico precio a todo lo largo del tiempo de venta del proyecto.

Para minimizar esta limitante del modelo se ha escogido un nimero de repeticiones
mayor -10,000 simulaciones- con lo que asegura que los valores promedios posean mayor
certidumbre.

3.10.5 Analisis de los resultados.

De la figura 9 y la tabla 24 se puede concluir que con el escenario actual del sector

inmobiliario en la ciudad de Lima, se espera que los valores del VAN vy la utilidad calculadas

inicialmente dentro de un unico escenario Unico y estresado, sean mayor porque los precios de
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los departamentos se encuentran en alza mes tras mes y la demanda insatisfecha genera una
velocidad sostenida de ventas de 2 departamentos por mes por cada proyecto inmobiliario
dentro del area de influencia e independiente del nimero de departamentos ofrecidos en stock
por cada proyecto. Esta proposicion ha sido constatada in situ haciendo un ultimo estudio de
mercado en el mes de Diciembre del 2013.

Lo importante de este anélisis es entender que cualquier método que se emplee en el
calculo del riesgo de un proyecto posee una incertidumbre proveniente de las limitaciones del
analista, su sentimiento —entre otros componentes- estaran presentes de cada una las variables
de analisis y llevaran cierto porcentaje de su persona subjetividad.

Hebert Simon (1972) lo expreso asi: las intenciones de las personas de tomar
decisiones racionales, pueden dar al traste con la realidad que enfrentamos. El problema de la
racionalidad se refleja cuando se tienen que tomar decisiones bajo incertidumbre y bajo
competencia imperfecta, situaciones para las cuales no fue disefiada. El modelo racional esta
limitado por el hecho de que en el mundo real no siempre existen las condiciones 6ptimas
para tomar las decisiones. No existe informacion perfecta, porque entre otras razones
tenemos: limitacion de tiempo, limitacion cognitiva, no conocemos todas las alternativas y
estamos sujetos a la incapacidad de procesar toda la informacion...

Pero planteamos un concepto mas, el concepto final que nos devuelve al inicio del
analisis, Nassim Taleb (2011) lo expreso asi:

Debido a un mecanismo mental que yo llamo empirismo ingenuo, tendemos la
tendencia natural de fijarnos en los casos que confirman nuestra historia y nuestra vision del
mundo: estos casos son siempre faciles de encontrar. Tomamos ejemplos pasados que
corroboran nuestra teoria y los tratamos como pruebas [...]. Los matematicos en su intento de
convencernos de que su ciencia es Gtil para la sociedad, nos sefialan los casos en que demostrd

ser util, no aquellos en los que fue una pérdida de tiempo o, peor aun, las numerosas
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aplicaciones matematicas que supusieron un elevado coste para la sociedad, debido a la
naturaleza no empirica de las elegantes teorias matematicas.

Incluso cuando comprobamos una hipotesis tendemos a buscar ejemplos en los que esa
hipotesis demuestre ser cierta. Es evidente que podemos encontrar dichas confirmaciones con
mucha facilidad; todo lo que tenemos que hacer es mirar, o disponer de un investigador que lo
haga por nosotros. ...

La buena noticia es que este empirismo ingenuo se le puede dar vuelta. Es decir, que
una serie de hechos corroborativos no constituyen necesariamente una prueba. ...

Podemos acercarnos mas a la verdad mediante ejemplos negativos, no mediante la
verificacion. Elaborar una regla general a partir de los hechos observados lleva a la confusion.
Contrariamente a lo que sucede pensar, nuestro bagaje de conocimiento no aumenta a partir
de una serie de observaciones confirmatorias, [...]. Pero hay algunas cosas sobre las que
puedo seguir siendo escéptico, y otras que con toda seguridad puedo considerar ciertas. Esto
hace que las consecuencias de las observaciones sean tendenciosas. Asi de sencillo.

Como Unica conclusion final se desea expresar que la decision de invertir en este
proyecto estara en funcion de la propension a la aversion al riesgo de los inversionistas y de la
interpretacion personal de las variaciones del mercado como son, los precios, los ratios
elaborados y presentados, las probabilidades de riesgo o ain mayores variaciones no

cuantificables numéricamente, como la existencia de un nivel de incertidumbre percibido.
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Anexos

Partida registral N° 12735630 correspondiente a los lotes 39, 40 y 41 que por partida
de acumulacién conforman el terreno donde se proyecto el edificio Asturias.
Certificado de parametros urbanisticos y edificaciones N° 042-2011-MPL-GLA/SLO
Correspondiente al terreno donde se proyecto el edificio Asturias

Resolucidn subgerencia de licencia de edificaciones N° 317-2012-MPL-GLA/SLO
licencia de obra para el proyecto Asturias.

Resolucidn subgerencia de licencia de edificaciones N° 318-2012-MPL-GLA/SLO
Asignacion de numeracion a la edificacion Asturias.

Plano arquitectonico de ubicacion U1 del edificio Asturias.

Carta de factibilidad de servicio de energia eléctrica del proyecto Asturias entregado
por EDELNOR.

Carta de factibilidad de servicio de servicios del proyecto Asturias entregado
SEDAPAL.

Plano de factibilidad del servicio de agua potable del proyecto Asturias otorgado por

SEDAPAL.
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CON FRENTE A LA CALLE ASTURIAS
MANZANA 1 LOTE N° 39 - 40 - 41
URBANIZACION SAN BERNARDO
PUEBLO LIBRE

REGISTRO DE PROPIEDAD INMUEBLE

RUBRO : PARTIDA DE ACUMULACION. t@

G00001

A00001.- ANTECEDENTE REGISTRAL: LACION de les
inscritos en las Partidas Registrales N° 07881 11 058653 del R 0 de

Predios de Lima. Lima, 07 de Octubre g : = A

o

UBICACIéN LOTE ACUMULA Mgrente b ta Ast@; Mz. 1 de los
Lotes N° 39 - 40 - 41, Urbanizg@id Bern&gdag - Distr%‘ Pueblo Libre.

AREA: 900.00 m®. :
con 30% ml.
Lote 38, con 30.00 ml.

n el Lo\@ 42, con 30.00 ml,
ela umah& acién, con 30.00 ml.

Lima, 07 de Octu £
B00002.- FAB rasladé”gel Asl 7 Fo$5 del Tomo 803 de
la P.E. N° *_ 134) plaptas® que tiene la siguiente

Por la izquierda entias g6: Colin
Por el fondo: Colinda con el hng

. & ° @

distribucion &&P - J ext: living, comedor, cocina,
medio ba{ige DG de s af &scale segunda planta. SEGUNDA
PLANTA o deedi n,t :»r»a mlto%‘baﬁo completo, escalera a la
azokew. BY TitAlo fue ntadoe"09/07/1965 bajo el Numero 334. Lima,

ima y Sello del Regisi$ador wﬂ‘co Ilegible. Fecha de Traslado:

) c%\:
r +
:i%lcumulacién se efectia a solicitud de su
ILIARIAS S.A.C. inscrito en la P.E. NO

11815850 del Reglst DX s Juridicas de Lima; mediante documento
privado con firmas adas ante Notario Publico Jorge Luis Gonzales Loli

Fredy Maurici

Napa Ore. Pr .~ El titulo fue presentado
el 15/09/2011

as 02:54:38 PM horas, bajo el NO 2011-00776909 del Tomo
echos cobrados S/.152.00 nuevos soles con Recibo(s)
3145-12.- Lima, 07 de Octubre de 2011.
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Partida N° 11058653

OFICINA REGISTRAL DE LIMA Y CALLAO N° Partida: 11058653

OFICINA LIMA
INSCRIPCION DE PROPIEDAD INMUEBLE % Q
frente a la Calle A, constituidos por los lotes 39 y 40, Mz.1, Urb. San Bernardo v Q
PUEBLO LIBRE (“3-.

viene de la ficha N° 1726967 ’
al

REGISTRO DE PROPIEDAD INMUEBLE tm %“'

RUBRO : TITULOS DE DOMINIO
)

C 00001
LETICIA SAKIHAMA SAKIHAMA AHIRA y sus hj
ROSARIO NANCY, PILAR GIO PEDRO GUSTA

KAWAHIRA SAKIHAMA, e
derechos que le correspondian a 3
quien fallecio sin dejar testamgn @
Sucesion Intestada del 07.09. 8a
Garreta. Prest. A hrs. 08:36 f,';%
rec. 13034. Lima, 24.11.98 - i §
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Partida N° 12735630

ZONA REGISTRAL N° [X. SEDE
SU NARP OFICINA REGISTRAL LIMA|
muﬁmmumn:l N°® Partida: 12735630
INSCRIPCION DE REGISTRO DE PREDIOS
LOTE ACUMULADO O
CON FRENTE A LA CALLE ASTURIAS ‘Q
MANZANA 1 LOTE N° 39 - 40 - 41 -
URBANIZACION SAN BERNARDO by Ny
PUEBLO LIBRE C)

o
D00001.- GRAVAMENES Y CARGAS: Anteri es%'cumulacién Y, coné
menos de 30 afios de antigiedad: NINGUNA.- L/ Octubre de 2011.

FO0001.- OTROS: Asientos relativos a los agtoghigscribibles en el Regi \o\de
Predios, que por su naturaleza no correspon der en los dema oS!
NINGUNA.- Lima, 07 de Octubre de 2011 .
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Partida N° 11058653

OFICINA REGISTRAL DE LIMA Y CALLAO N” Partida: 11058653
OFICINA LIMA
INSCRIPCION DE PROPIEDAD INMUEBLE xN
frente a Ia Calle A, constituidos por los lotes 39 y 40, Mz.1, Urb. San Bernardo %
PUEBLO LIBR (}

viene de Ia ficha N" 1726967

REGISTRO DE PROPIEDAD INMUEBLE cg”
RUBRO : TITULOS DE DOMINIO {\\

C 00001

LETICIA SAKIHAMA SAKIHAMA
ROSARIO NANCY, PILAR GIO
KAWAHIRA SAKIHAMA, ha
derechos que le correspondian a
quien fallecio sin dejar t
Sucesion Intestada del 07.09.98
Garreta. Prest. A hrs. 08:36
rec. 13034 Lima, 24.11.98 -
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Partida N° 11058653

SUNARP

SUPERINTENOENUA NACIONAL
OF LOS REGISTROS FURLICOS

INSCRIPCION DE REGISTRO DE PREDIOS

INMUEBLE CONSTITUIDO POR LOS LOTES 39 y 40 DE LA MANZANA 1

CON FRENTE A LA CALLE A
URBANIZACION SAN BERNARDO
PUEBLO LIBRE

ZONA REGISTRAL N° IX. SEDE LIMA

OFICINA REGISTRAL LIMA
N° Partida: 11058653

$

REGISTRO DE PROPIEDAD INMUEBLE

RUBRO : TITULOS DE DOMINIO

C00003
RECTIFICACION DE NOMBRE.- Se r
tomo-525 fojas-483 que antecede a la presente
sentido que, el nombre correcio y completo
causante Zembey Kawahira Naka es
KAWAHIRA KAMIMURA vy no co
la presente inscripcion se efectia g mé
partida de nacimiento expedida®
Callao de fecha 06/03/2009, de
Reglamento General de logy
Usuario; El titulo fue presegit
horas, bajo el N° 2009-008%
cobrados S/.38.00 nuevos
00009444-01.-LIMA, 13{

Resolucidn del Superintendente Nacional de los Registros Pitblicos N® 124-97-SUNARP

asiento 2 del
electronica en el
le los herederos del

ANDRO KEYCHI g’
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Partida N° 11058653

ZONA REGISTRAL N° IX. SEDE LIMA

SU N Aﬁi;h‘ - OFICINA REGISTRAL LIMA

NACIONAL N°® Partida: 11058653

FUPLRINTENDENGA
O LOS REGISTROS MU JCOS

INSCRIPCION DE REGISTRO DE PREDIOS
FRENTE A LA CALLE A MANZANA 1 LOTE 39 Y 40
URBANIZACION SAN BERNARDO

§

PUEBLO LIBRE ’
N
<

REGISTRO DE PROPIEDAD INMUEBLE
RUBRO : TITULOS DE DOMINIO *
€00002 (§’,‘

25 Fs. 483 en en sent
wahira Naka es &

ertificada de la pargida de
ima con fecha 06/ El
s, bajo el N° 2009- 4 del

s soles con Recibo( umero(s)

RECTIFICACION DE NOM, : Se rectifica el As. 2
que ¢l nombre correcto de una de las herederas de Ze
KAWAHIRA KAMIMURA segun consta en

nacimiento expedida por la Municipalidad Metropol
titulo fue presentado el 24/09/2009 a las 10:42:
Tomo Diario 0492. Derechos cobrados Sg38.
00003419-17 00003485-15.- LIMA, 15

2
% Piigina Nimcro 1
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Partida N° 11058653

ZONA REGISTRAL N° IX. SEDE LIMA
SUNARP OFICINA REGISTRAL LIMA
OF LOS REGISTROS PUBLICOS N°® Partida: 11058653
INSCRIPCION DE REGISTRO DE PREDIOS
CALLE A MANZANA 1 LOTE 39 Y 40 URBANIZACION SAN BERNARDO
PUEBLO LIBRE
REGISTRO DE PROPIEDAD INMUEBLE
RUBRO : TITULOS DE DOMINIO
C00004
SUCESION INTESTADA - ALEJANDRO R WAHIRA
KAMIMURA, en calidad de hijo, ha adq @s acciones y
' dia a YSE

derechos que en este inmueble le c¢g
KAMIMURA SAKAUE, quien falleci6 j
por haber sido declarado como su here®
de fecha 31.08.2010 por ante el Nojfil

Zarate en reemplazo del Notagie Ra¥gs
consta en el asiento A0OOO

Registro de Sucesiones Inté#s:
24/09/2010 a las 03:20:31
del Tomo Diario 0492. D

Resolucién del Superintendente Nacional de los Registros Piblicos N* 124-97-SUNARP
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Partida N° 11058683

ZONA REGISTRAL N° IX. SEDE LIMA
SUNARP OFICINA REGISTRAL LIMA
OF LOS REGISTHOS PUBLICOS N*® Partida: 11058653
INSCRIPCION DE REGISTRO DE PREDIOS
CALLE “A” MANZANA 1 LOTES N° 39 Y N° 40 " Q
URBANIZACION SAN BERNARDO Q
PUEBLO LIBRE »
%)

REGISTRO DE PROPIEDAD INMUEBLE . Q
RUBRO : TITULOS DE DOMINIO Q\
C00005 (_,

S ISABEL. KAW

KAMIMURA, soltera, identificada con D NI N° a adquirido la totalidatkde
fito en la presente le

acciones y derechos que sobre el inmueble inmugg
correspondian a Nobuyuki Kawahira Kamimura, ggr & pfecio de US$ 20,000. lares
Americanos, cancelados. Asi consta en la Escriffira ica de fecha 06/12/20]0 Btorgada
ante Notario Publico de Lima, Oscar z Uria. ¢B4 titulo Fu%amtadn el
07/12/2010 a las 04:29:05 PM horas, ga 010-0093 del Toh\' jario 0492.
00004150-34

Derechos cobrados §/.170.20 nuevo n Recib Num
00011324-55.-LIMA,04 de Febrero de \ ) &
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Partida N° 11058653

ZONA REGISTRAL N° IX. SEDE LIMA
SUNARP OFICINA REGISTRAL LIMA
Ty N° Partida: 11058653

INSCRIPCION DE REGISTRO DE PREDIOS
CON FRENTE A CALLE A
MANZANA | - LOTE39 Y 40
URBANIZACION SAN BERNARDO

PUEBLO LIBRE
REGISTRO DE PROPIEDAD INMUEBLE
RUBRO : TITULOS DE DOMINIO _ p
C00006 ;
COMPRAVENTA .- &
en la Partida

EDIFICACIONES INMOBILIRIAS S.A.C.#1
Electronica N° 11815850, del Registro de

Lima, ha adquirido el dominio del in ¢
partida, en mérito a la compravgnta bijida con sus anteriorgs,

propietarios: Alejandro Keychi imura, el Kawaligd
igia Sakih akihamg e
Sakiham$ lar Gigle

sonas Juridicas de EQ}

Kamimura, Juan Kawahira
Kawahira, Pedro Gustavo

Kawahira Sakihama, Rosari wahira ma, por ghgreci
de US$ 420,000.00 dbla os, aﬁ o0s. As{ adhe

la Escritura Publica de f 2 011Q.0 da anteg, NPTARIO
OSCAR EDUARDO GO RIA e;%iuaadde X El titulo
fue presentado el 23/0 las 03: PM 3 "bajo el N°
2011-00165566 Di cobrados

iario 2. D
S/.2,942.75 nue§os solge con Reg ) Numer: 00006744-33
00007951-34.-LIGA, 04 d§Marzo () 4 @

& N
N L

Resolucidn del Superintendente Nacional de los Registros Piblicos N® 124-97-SUNARP
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Partida N° 11058853

ZONA REGISTRAL N° IX. SEDE LIMA

SUNARP OFICINA REGISTRAL LIMA;
PSS SCIONML N® Partida: 11058653

INSCRIPCION DE REGISTRO DE PREDIOS
CON FRENTE A LA CALLE A
MANZANA 1 - LOTES 39 Y 40

URBANIZACION SAN BERNARDO

PUEBLO LIBRE

REGISTRO DE PROPIEDAD INMUEBLE
RUBRO : TITULOS DE DOMINIO @

que el nombre correcto del propietario es:

C00007 Cg,
RECTIFICACION DE ASIENTO: - \S‘-
Se rectifica el asiento CO0006 de la presente % el sentido de ucl&;

EDIFICACIONES INMOBILIARI

y no “Inmobilirias” como por error g
N° 165566 del 23/02/2011. Se }
interesado y de conformidad

Registros Pablicos. El titulo f
horas, bajo el N° 2011-00707197
nuevos soles con Recibo(s) N

L]

&

§

&

CERTIFICADD REGISTRAL IAOBILARI

fegistrai N° IX Sede Lima
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Partida N° 11058653

ZONA REGISTRAL N® IX. SEDE LIMA

SUNARP OFICINA REGISTRAL LIMA

N* Partida: 11058653

SUPIRINTENDENGIA NACIONAL
D LOS RAGHTROS PUNLICOS

INSCRIPCION DE REGISTRO DE PREDIOS
CALLE A
MANZANA 1 LOTE 39 - 40

URBANIZACION SAN BERNARDO
PUEBLO LIBRE

REGISTRO DE PROPIEDAD INMUEBLE
RUBRO : DESCRIPCION DEL INMUEBLE
B00002

RRE_DE PAF ON.- Se cierra la
presente, al habe Eriffla N 07038134; %
en la Partida Electrénica N° 12 0. ms_gg;a_ci_@_zb
Derechos.- El titulo fue pretveptdg 15/0942011 a |
02:54:38 PM horas, bajo 4 " -0077 del
Diario 0492. Derechos cobia 2.00 s sol
Recibo(s) Numero(s) 00 e Oct de

2011,

Resolucion del Superintendente Nacional de los Registros Piiblicos N® 124-97-SUNARP

hogado Certificador
% Zona Registral N° iX - Sede Lima
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.

GERENCIA DE LICENCIAS Y AUTORIZACIONES
Subgerencia de Licencias de Obra

CERTIFICADO DE PARAMETROS URBANISTICOS Y EDIFICATORIOS
N°® 042-2011-MPL-GLA/SLO

La Subgerencia de Licencias de Obra de conformidad con el Plano de Zonificacién del distrito aprobado mediante Ordenanza N°

certifica que el predio ubicado en:

1017-MML,

Se su]eta alos sngmentes pararnetros urbamstlcos Y edificatortos

|Area de Tratamiento Normativo

i_!:ilicacm R
{Usos Permitidos

=U’m Permisibles y Compattblﬂ
Densldnd Norma{iu

hlru de lote normativo/frente mimm

Mtura de Edlhcacm trmxim.l;
/{dependiendo del irea del lote)

!
{Area libre (minima)
I(deoendienda del érea del lote)

Reliw frunl:l

.aniemo de {achad.k

Irnedida desde el llmﬂe prnplechd h-u.u Iirmle de fachada en 1er pm

Jindice de espacios de estacionamientos

r——‘—' i =

‘Dustrilo dc Pueb{u lo Libre i
A

RDM - Residenclal Densidad Media

Un|famlliariMlilamimrmejun(u Residencial

& |
AR |

Conforme al indice para la Ubicacion de A:tmdades Urbanas

e IR No Apticable
UnifamiuuHM\Jilil’nmilhr 120.00 m2 !/ 6.00 mi 1 '
Multifamitiar 150,00m2 7/ 8.00mil |
Mutitamitiar 20000m2 7 10.00 ml | 3
1Mu1lifamillm 300.00 m2 { 10,00 ml !

Con)unto Restdenr.lal 1600.00m2 / 20.00ml !

5 e ;a“ lo“; i 2 P———
%Unil;miliar!Mulnfamillar 120.00 m2 -3 pisos !
;Mullii.\milia! 150.00 m2 4 pisos / 5 pisos{1)

|Multifamiliar 200.00 m2 5p
ih\ulhiamilial 300,00 m2
|Conjunto Residenclal 1600.00 m2

ot
i
1

ts0s / & pisos({1)

6 pisos / 7 prsos(1)

8 pi;os

e s g

T 30%  Unifamiliar 7 Multifamiliar (120.00 m2)
5% Multifamiliar (150.00 m2/200.00 m2/300.00 m2)
! 40% Conjunto Residencial (1600.00 m2)
1.00ml .Caue Santa Manha
...... i .'.
3.00 mi "'Tcme Sam. Martha

N

1 cada 1.5 viviendas 5

Tratamiento o especial/otros particulares i

Se expide el presente certificado a solicitud del administrado p para los ﬂnos que estime pertinentes.
El presente certificado no constituye autorizacion para el inicio 0 ejecucion de obras

Administrado

(REFERENCIAS: ~

(1) Frente a parques y avenidas con ancho mayor a 20 ml,

i(2) El prﬂente documeﬁw cerl fica la zontﬂcaclén y los parame:ws de todo el lote. La numeraclon del Inmueble esla

_._.__.:r_.ﬁ__

Domiclliio Fiscal

ELIAS AGUIRRE

. MARIA

IETA PROANO TATAJE

Subgerenty de Licencias de Obras

/$e considera un Area minima de 75m’ para departamentos de 1 dormitanios.

(En zonas residencisies se podrd construir vivienda unifamiliar en cualguier late superior a 90m’

larada por el administrado.



GERENCIA DE LICENCIAS Y AUTORIZACIONES
Subgerencia de Licencias de Qbras

RESOLUCION DE SUBGERENCIA DE LICENCIA DE EDIFICACION N° 317-2012-MPL-GLA/SLO

Expediente N° 2705-2012 y Anexos 01 al 04
Fecha de Emisién: 08 de Junio del 2012
Fecha de Vencimiento: 11 de Mayo del 2015

Visto el Expediente N° 1705-2012 y Anexos 01 al 04 seguido por la empresa EDIFICACIONES
INMOBILIARIAS S.A.C., representada por el sefiar JOE RONALD HERRERA-RAMBLA HERRERA ® con domicilio fiscal en la Calle
Elias Aguirre N” 141, Dpto. 501, Distrito de Miraflores, provincia y departamento de Lima; ¥,

CONSIDERANDO:

Que, con fecha 11 de Mayo del 2012, la empresa solicito Licencia de Obra Nueva, bajo la Modalidad C, de
un Conjunto Residencial de 9 pisos en zonificacion RDM (Residencial Densidad Media}, en Area de Tratamiento Normativo I,
con las siguientes dreas: 336.00 m? en el S6tano,445.25 m? en el Semisdtano, 540,00 m* en el Primer Piso, 540.00 m? en &
Segundo Piso, 540.00 m? en el Tercer Piso, 540.00 m? en el Cuarto Piso, $40.00 m? en el Quinto Piso, 540,00 m” en el Sexto
Piso, 540.00 m? en el S5étimo Piso, 540.00 m? en el Octavo Piso, 487.03 m? en el Noveno Piso, 23.40 m? en el Cuarto de
Miquinas y Tanque Elevado, con un drea total de 5,611.68m? ; en el inmueble ubicado en la Calle Asturias Mz. 1,
Lt. 39,40 y 41, Urbanizacion San Bemardo, distrito de Pueblo Libre, provincia y departamento de Lima, con un vator de obra
de S/, 4°082,076.82 Nuevos Soles.

Que, habiéndose revisado la documentacion técnica y administrativa presentada y cumpliendo los planos
las especificaciones técnicas establecidas en el Reglamento Naclonal de Edificaciones Vigente y en concordancia al Articulo
10 de la Ley N° 29090 y Articulo 50 de su Reglamento aprobado mediante D.S. 024-2008-VIVIENDA. En ese sentido, la
Comisién Técnica Calificadora de Proyectos dictaming Conforme en las siguientes especialidades, ARQUITECTURA: 16 de
Mayo del 2012, ESTRUCTURAS: 30 de Mayo del 2012, INSTALACIONES ELECTRICAS: 23 de Mayo del 2012, INSTALACIONES DE
GAS: 23 de Mayo del 2012, INSTALACIONES SANITARIAS: 04 de Junio del 2012 , INDECI: 17 de Mayo del 2012,

Que, el propistario ha abonado los derechos de Licencia de Obra Nueva acotados segun Liquidacion N”
076-2012-MPL-GLA/SLO de fecha 07 de Junio de 2012, cancelada con recibo N° 002-0073725 de fecha 08 de Junio del 2012,
por un monto total de $/. 71,436.34 Nuevos Soles.

Que, estando a lo expuesto, de conformidad con la Ley N° 29090 y su Reglamento 0.5, 024-2008-VIVIENDA
y en uso de las facultades que confiere a la Subgerencia de Licencias y Autorizaciones el articulo 91° Reglamento de
anizacion y Funciones, aprobado mediante Ordenanza N° 352-MPL.

RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- OTORGAR Licencia de Obra Nueva, seguido por la empresa EDIFICACIONES
LIARIAS S.A.C., representada por el serior JOE RONALD HERRERA-RAMBLA HERRERA ; para la Obra Nueva de un
Conjunto Residencial de 9 pisos en zonificacién RDM (Residencial Densidad Media), en Area de Tratamiento Normativo 11, con
las siguientes areas: 336.00 m* en el So0tano.445.25 m? en el Semisétano, 540.00 m? en el Primer Piso, 540.00 m? en el
Segundo Piso, 540.00 m’ en el Tercer Piso, 540.00 m’ en el Cuarto Piso, 540.00 m’ en el Quinto Piso, 540.00 m’ en el Sexto
Piso, 540.00 m* en el Sétimo Piso, 540.00 m¢ en el Octavo Piso, 487.03 m* en el Noveno Piso, 23.40 m? en el Cuarto de
Maquinas y Tanque Elevado, con un drea total de 5.611.68 m? : en el inmueble ubicado en la Calle Asturias Mz. 1,
Lt. 39,40 y 41, Urbanizacion San Bernardo, distrito de Pueblo Libre, presentandose como Profesional Responsable de la
Obra al ING, ERICK FERNANDO RIOS SANDOVAL con Registro de Colegiatura C.I.LP. N* 89766,

ARTICULO SEGUNDQ.- La presente Licencia de Edificacion tendra una vigencia de 36 MESES, contados
desde el 11 de Mayo dei 2012, de acuerdo a las disposiciones del Art. 11° de la Ley N° 29090.

ARTICULO TERCERQ.- AUTORIZAR la ejecucion de la obra senalada anteriormente, durante el plazo de
vigencia establecido en el articulo segundo de la presente Resolucion, de conformidad con los planos aprobados que farman
parte del presente expediente, siendo de responsabilidad del titular de (a presente licencia mantener en la obra, la licencia
y los planos aprobados (debiendo exhibirlos cuando sean requeridos por esta Municipalidad), asi como acreditar la vigencia
de la POLIZA CAR o la Poliza de Responsabilidad Civil, de ser el caso, durante toda la etapa de ejecucion de las obras; de
acuerdo a las disposiciones de la Ley N° 29090 y su Reglamento aprobado mediante D.S N° 024-2008-VIVIENDA, bajo
apercibimiento de ser sancionado administrativamente por esta Municipalidad, sin perjuicio de las responsabilidades civiles y

penales que correspondan.
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GERENCIA DE LICENCIAS Y AUTORIZACIONES
Subgerencia de Licencias de Obras

RESOLUCION DE SUBGERENCIA N° 318-2012-MPL-GLA/SLO

Expediente N° 2705-2012 y Anexos 01 al 04
Fecha de Emisién: 08 de Junio del 2012

Visto el Expediente N® 2705-2012 y Anexos 01 al 04 seguido por la seguido por la empresa
EDIFICACIONES INMOBILIARIAS 5.A.C., representada por el senor JOE RONALD HERRERA-RAMBLA HERRERA ; con domiciio
fiscal en la Calle Eifas aguirre N 141, Dpto. 501, Distrito de Miraflares, distrito de Pueblo Libre, provincia y departamento
de Lima; y

CONSIDERANDO:

Que, mediante las Resoluciones de Subgerencia de Licencia de Edificacién N 317-2012-MPL-GLA/SLO de
fecha 07 de Junio de 2012, de la Subgerencia de Licencias de Obras, se otorga la Licencia de Obra Nueva de un Conjunto
Residencial de 9 pisos en zonificacién RDM (Residencial Densidad Mediaj, en Area de Tratamiento Normativo Il, con las siguientes
areas: 336.00 m? en el S6tano,445.25 m? en el Semisotano, 540.00 m? en el Primer Piso, 540.00 m’ en el Segundo Piso, 540.00
m? en el Tercer Piso, 540.00 m? en el Cuarto Piso, 540.00 m* en el Quinto Piso, 540.00 m* en el Sexto Piso, 340.00 m* en el
Sétima Piso, 540.00 m? en el Octavo Piso, 487.03 m? en el Noveno Piso, 23.40 m? en el Cuarto de Maquinas y Tanque Elevado,
con un area total de 5,611.68 m2 ; en el inmueble ubicado en la Calle Asturias Mz. 1, Lt. 39,40 y 41, Wrbanizacion San
Bernardo, distrito de Pueblo Libre, provincia y departamento de Lima.

Que, mediante informe 083-2012-MPL-GLA/SLO-FCAZ de fecha 07 de Junio de 2012, se opinc favorablemente
por la asignacion de numeracion materia del presente expediente.

Que, de conformidad a lo establecido en el numeral 3.4 del articulo 79 de la Ley Organica de
Municipalidades Ley N” 27972, son funciones de las municipalidades en materia de organizacion del espacio fisico y uso del suelo:
“Disponer la nomenclatura de avenidas, jirones, calles, pasajes, parques, plazas y la numeracion predial.”

Que, en virtud del articulo 26" y articulo 33" de ta Ley N* 29090 v su Reglamento D.5. N (024-2008-VIVIENDA,
obtenida la Licencia de Edificacion, el Presidente de la Comision Técnica Calificadora de Prayectos, procedera a emitir el
Certificado de Numeracion.

Que, con fecha 03 de Abril del 2012, el recurrente canceld los derechos correspondientes a2 a liguidacion de
numeracion N° 043-2012-MPL-GLA/SLO cancelada con recibo N° 002-0073726 por un monto total de S/, 2,080.50 Nuevos Soles,
para la asignacion de numeracion

Que, estando a lo expuesto, de conformidad con la Ley N" 29090 y su Reglamento D.S. 024-2008-VIVIENDA y
en uso de las facultades que confiere a la Subgerencia de Licencias y Autorizaciones el articulo 91" Reglamento de Organizacion
y Funciones, aprobado mediante Ordenanza N° 352-MPL.

RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- ASIGNAR la numeracién a la edificacion ubicada en la Calle Asturias Mz. 1, Lt
39, 40 y 41, Urbanizacién San Bernardo, distrito de Pueblo Libre, de propiedad de la empresa EDIFICACIONES INMOBILIARIAS
S.A.C., representada por el sefior JOE RONALD HERRERA-RAMBLA HERRERA; correspondiéndole los nimeros segun el siguiente
detalle:

CALLE ASTURIAS;
N" 126 Puerta de Ingreso al estacionamiento en Semisatano y Sotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.

N" 126-01 Ingreso a estacionamiento simple N° 01 en Sotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N' 126-02 Ingreso a estacionamiento simple N° 02 en Sotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N’ 126-03 Ingreso a estacionamiento simple N' 03 en Sotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N* 126-04 Ingreso a estacionamiento simple N° 04 en Sotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N 126-05 Ingreso a estacionamiento simple N° 05 en Sotano de Conjunto Residencial de 9 pisas.
N® 126-06 Ingreso a estacionamiento simple N° 06 en Sotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N® 126-07 Ingreso a estacionamiento simple N* 07 en Sotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N*® 126-08 Ingreso a estacionamiento simple N™ 08 en Sotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N’ 126-09 Ingreso a estacionamiento simple N* 09 en S6tano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N* 126-10 Ingreso a estacionamiento simple N* 10 en Sotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N™ 126-11 Ingreso a estacionamiento simple N* 11 en S6tano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N* 126-12 Ingreso a estacionamiento simple N 12 en Semisotano de Conjunta Residencial de 9 pisos.
N* 126-13 Ingreso a estacionamiento simple N 13 en Semisdtano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 126-14 Ingreso a estacionamiento simple N° 14 en Semisotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 126-15 Ingreso a estacionamiento simple N' 15 en Semisotano de Conjunto Residéncial de 9 pisos.
N' 126-16 Ingreso a estacionamienta simple N' 16 en Semisdtano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
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N* 126-17
N 126-18
N* 126-19
N* 12620
N 12621
N 126-22
N* 126-23
N 126-24
N 126-25
N 126-26
N* 126-27
N* 126-28
N* 126-29
N° 132

N° 132- 101
N° 132- 102
N°® 132- 103
N® 132- 104

N® 132- 201
N°® 132- 202
N° 132- 203
N® 132- 204
N® 132- 205
N 132- 206

N® 132- 301
N® 132- 302
N° 132- 303
N® 132- 304
N® 132- 305
N® 132- 306

N° 132- 401
N° 132- 402
N° 132- 403
N° 132- 404
N° 132- 405
N° 132- 406

N°® 132- 501
N® 132- 502
N® 132- 503
N® 132- 504
N° 132- 505
N°® 132- 506

N® 132- 601
N® 132- 602
N°® 132- 603

N® 132- 702
N® 132- 703
N® 132- 704
N° 132- 705
N" 132- 706

N°® 132- 801
N® 132- 802
N°® 132- 803
N? 132- 804
N® 132- 805
N°® 132- 806

N° 132- 901
N° 132- 902
N 132- 903

Ingreso a estacionamiento simple N* 17 en Semisotano de Conjunto Residencial de 9 pisos,
Ingreso a estacionamiento simple N” 18 en Semisotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
Ingreso a estacionamiento simple N* 19 en Semisotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
Ingreso a estacionamiento simple N” 20 en Semisétano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
Ingreso a estacionamiento simple N” 21 en Semisotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
Ingreso a estacionamiento simple N* 22 en Semisétano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
Ingreso a estacionamiento simple N” 23 en Semisétano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
Ingreso a estacionamiento simple N* 24 en Semisétano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
Ingreso a estacionamiento simple N° 25 en Semisétano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
Ingreso a estacionamiento simple N° 26 en Semisotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
Ingreso a estacionamiento simple N* 27 en Semisotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
Ingreso a estacionamiento simple N* 28 en Semisétano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
Ingreso a estacionamiento simple N* 29 en Semisdtano de Conjunto Residencial de 9 pisos.

Puerta de Ingreso Principal al Conjunto Residencial de 9 pisos.

Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.

Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.

Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.

Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.

Puerta de Ingreso al dpto,
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.

Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso ai dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.

Puerta de ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.

Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingresa al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.

Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.
Puerta de Ingreso al dpto.

N® 101 en 1er piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 102 en 1er piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 103 en 1er piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N® 104 en 1er piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.

N°® 201 en 2do piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N°® 202 en 2do piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N°® 203 en 2do piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N® 204 en 2do piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N® 205 en 2do piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N°® 206 en 2do piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.

N 301 en 3er piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 302 en 3er piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 303 en 3er piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 304 en 3er piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N¢ 305 en 3er piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N® 306 en 3er piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.

N® 401 en 4to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N" 402 en 4to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N® 403 en 4to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos..
N® 404 en 4to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 405 en 4to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 406 en 4to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.

N° 501 en 5to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N 502 en 5to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N® 503 en 5to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N? 504 en 5to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N 505 en 5to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 506 en 5to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.

N° 601 en 6to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N® 602 en éto piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 603 en 6to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 604 en éto piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N® 605 en 6to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 606 en 6to piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.

N° 701 en 7mo piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 702 en 7mo piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N® 703 en 7mao piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 704 en 7mo piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N°® 705 en 7mo piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 706 en 7mo piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.

N° 801 en 8vo piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N°® 802 en Bvo pisoe de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N°® 803 en 8vo piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 804 en 8vo piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 805 en 8vo piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N°® B06 en 8vo piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.

N° 901 en 9no piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 902 en 9no piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 903 en 9no piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.

N° 132- 904 Puerta de Ingreso al dpto. N° 904 en 9no piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 132- 905 Puerta de Ingreso al dpto. N° 905 en 9no piso de Conjunto Residencial de 9 plsos.
N° 132-1  Puerta de Ingreso al deposito N° 1 en Semisotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 132-2  Puerta de Ingreso al depésito N 2 en Semisotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 132-3  Puerta de Ingreso al depdsito N° 3 en Semisotano de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N®132-4  Puerta de Ingreso al depdsito N° 4 en Semisotana de Conjunto Residencial de 9 pisos.

.
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N°® 140 Puerta de lng?‘e-so a estacionamientos en 1er Piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 140-34 Puerta de Ingreso a estacionamiento simple N” 34 en 1er Piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N° 140-35 Puerta de Ingreso a estacionamiento simple N* 35 en 1er Piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.

N°® 148 Puerta de Ingreso a estacionamientos en ler Pisp de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N® 148-32 Puerta de Ingreso a estacionamiento simple N° 32 en 1er Piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N® 148-33 Puerla de Ingreso a estacionamiento simple N° 33 en 1er Piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.

N° 154  Puerta de Ingreso a estacionamientos en 1er Piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.

N® 154-30 Puerta de Ingreso a estacionamiento simple N* 30 en 1er Piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.
N® 154-31 Puerta de ingreso a estacionamiento simple N* 31 en 1er Piso de Conjunto Residencial de 9 pisos.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y CUMPLASE,
Fecha: Pueblo Libre, 08 de Junio del 2012 MUNICIPALI E PUEBLO LIBRE
@mm '

T L L wan I LY

Sul de Licencias de Obras

Sello y firma del Funcionario Municipal que otorga la Licencia
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Lima 14 de noviembre te 20011

edelnor

Seriores:

EDIFICACIONES INMOBILIARIA S.AC.
Calle Enas Aguirre M 141 of 501
Miraflorgs.-

Referencia . Factibilidac Svevicio Energla Eléctnica (Mencion 27120662)

"

De nuestra consideracion’

Nos dingimos a usted con relacion a la solicitud de la referencia; 1a cual fue recepcionada en
nuestras oficinas con fecha 09 de noviembre de 2011, correspondiente al Proyeclo Inmaobiliario,
ubicado en la Calle Asturias Cdra. 1 Lota 38, 39 y 40 - en al distrito de Pueblo Libre

De acuerdo a! infforme de nuestro personal téenico debemos informarle que se requiere instalar una
subeslacion de distribucion elécinica tipo Padestal (frabajos con expansion suslancial) en su predio
comg parte integrante de las nstalaciones de distribucion de clectncidad de la zona. Para tal efeclo
sera necesario ceder un area de terreno de 3.50 my. X 5.00 m. (ancho y fondo) en e! primer Piso
adyacente al limite de propiedad con acceso independients.

Cabe mencionar que de acuerdo a o establecido en la Norma Técnica de Calidad de Servicio
Elactrico (NTCSE) el plazo maximo para la ejecucion de los trabajos de obras de expansion
sustancial con instalacion de subestacion es de 360 dias calendario, a parlir de la Facturacion dei
presupuesto de conexiones. E! presente documents tese una validez de 6 mases contabilizados
desde su fecha da emision

Sobre el area de terreno afectads debera constiturse la servidumbre de ocupacion para 'a
instalacidn de ia subestacion de distnibucion y de transito para la custodia. conservacion vy
reparacion de dicha instalacion, que establece la mencionada Lay en su articulo 1107, 'o gue debers
constar en el Reglamento Interno de la edificacion, donde también se indicara que dicha area
quedara totalmente libre (sin puertas ni techos) a fin de permitr la instalacidon o retiro de los equipos
de la subestacion eléctrica de distribucion. asi como acceso directo e rrestricto desde 1a via publica
para el ingreso de! personal técnico de EDELNOR § A A para su operacion y mantenimiento

Por otro lado, para la aprobacion del area a ser atectada por 1as servidumbres, es necesario 0s
rentitan la siguiente documentacion

1. Copia Literal de la Partida Remistral del Registro de Persona Juridicas

2. Copia de los documentos de dentidad de los propietarics o de sus representantes en caso

de ser persona juridica,

Copia Literal de Dominio de ia Parlida Registral de! mmueble sobre el cual se conslituira 1a

servidumbre de acupacion

4. Plano Perimétrico y Memoria Descnptiva del i}rea de Terrena del Inmueble

5 Plano Perimétrico y Memoria Descriptiva del Area de Terreno o Zona Comun, destinada a la
Subestacidn de Distribucion Electrica,

6 Plano Peametrico y Memoria Descriptiva del Proyecto de Independizacion de la Editicacion

L

Si wivierd glguna consulta o desears mayor informacion no dude en comumearse con los teléfonos
§17-3017 6 (99)402°7041 0 al correo electronico cyurdillo@edelnor com.pe.

Atentamente, .

CESAR GORDILLO CISNEROS
EDELNOR S A A.

Je. Cosar Lopnz Rojas ¥ 201 Wb Maranga San Mugoe!, Lima faeru

T gt ALy A 2N fonce tierie Y2102 hittn e aopdetnn i om e
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"Decenio de las Personas con Discapacidad en el Pery”
“Afo del Centenann de Machu Picchu para ¢ Mundo™

CARTA N° 2 230 -2011 - EOMR-B
LUma, 29 de octubre de 2011

Sefor

Ronald Herrera-Rambla H.
Gerente General

Edificaciones Inmobiharias SAC
Jr. Elias Aguirre 141 Of. 501

Mirafiores
Asunto : Factibilidad de Servicios
Referencia : Expediente N° P31112011090219

Es grato dingirme a usted, con relacion al documento de la referencia, mediante el cual nos solicita
la factibilidad de servicios de una (01) conexion de agua potable y una (D1) conexion de desagiie
para el inmueble de su representada con un drea de terrenc de 900,00 m’, ubicado en la Calle
Asturias 126-128 - distrito de Pueblo Libre, donde se proyecta la construccion de un edificio
multifamiliar de 08 niveles, con un total de 47 departamentos.

Sobre el particular, debemos de comunicarie que es factible que pueda contar con los servicios de
agua potable y desague teniendo en consideracion 1o siguiente:

Agua Potable:

La conexion de agua potabie proyectada por la Calle Asturias, podra otorgarse siempre y cuando
se efectue el cambio de las redes existentes de agua potable de @ 100 mm de matenal fierro
funddo, por el mismo diametro pero por matenal PVC proyectando su trazo lo mas cercano al
trazo actual; lo cual garantizard asequrar el caudal y las presiones de servicio al incrementarse la
demanda en el sector. El cambio de redes deberd efectuarse con tuberias de servicio de © 100
mm PVC clase 10 (C 10) conforme a {a Norma 150-4422, se adjunta croquis.

Alcantarillado:

La conexion de desague proyectada por la Calle Astunas, podra otorgarse siempre y cuando se
efectiie el cambio del colector existente de @ 200 mm CSN, el cual se encuentra limitado en su
servicio por su detenoro y por la antiguedad de su instalacién, no estando en condiciones de
recibir nuevas descargas. El cambio deberd efectuarse con tuberias de servicio de © 200 mm
PVC Sene 25 conforme a la Norma 150-4435, de acuerdo al croguis adjunto.

Considerando que, los trabajos de instalacion de redes complementanas, no estan programados por
Sedapal en el corto plazo, la empresa que solicita la factibilidad debera proyectar y ejecutar los
MISMOS, & 5u COSto y bajo nuestra supervision

En tal sentido debera presentar un proyecto elaborado por un ingeniero sanitario para la instalacion
de las redes complementarias de agua potable y alcantarillado, para su revision y conformidad; el
proyecto debera constar de: plano de ubicacion con cuadro de areas, memoria descriptiva, plano de!
proyecto (con cuadro de metrados, especficaciones tecnicas, detalle de empaimes, detalie de

buzones, detalle de conexion domcthana, perfil longitudinal, etc.) vy el certificado de habilidad del
ngeniero proyectista, dicho proyecto debera nduir las conexi ge agua y de
desague que daran senvicio a la edificacion. Edﬂ’fgf:‘, e ~
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Para el tramite de aprobacion del proyecto es indispensable presentar, entre otros los siguientes
requisitos:

1. Soheitud, firmada por el o los propietarios del terreno o su representante legal y por su

Ingeniero Sanitario indicando direccion, teléfono y correo electrénico.

Copia de la Carta de Factibilidad de servicios (vigente),

Copia de la Ficha Registral vigente del terreno (actualizada).

Ficha de mscripcion del representante legal inscrita en los Registros Publicos (actuahzada).

Memona descriptiva elaborada de acuerdo al Art. 3.3 del Reglamento de Elaboracion de

Proyectos de SEDAPAL, firmada y sellada por su [ngeniero Sanitario,

Certificado de Habilidad vigente del Ingeniero Sanitario (onginal).

Plano de Ubicacion y localizacion a escala conveniente, indicando calles y avenidas

8. Planos del proyecto a escala legible, en formato 0.80 x 0.60 m. con coordenadas UTM,
elaborados segun el Reglamento de Elaboracion de Proyectos de SEDAPAL y firmados por su
Ingeniero Sanitario (02 juegos para su evaluacion previa, superando la etapa de evaluacion
debera presentar 05 juegos para su aprobacidn correspondiente).

9. factura o boleta de venta por la suma de S/. 362,08 nuevos soles por concepto de revision y
aprobacion de Proyectos.

N W
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Los aspectos técnicos para la aprobacion del proyecto y ejecucion de la obra de Redes
Complementarias deberan ser coordinados con el Ing. Vicente Javier Huaman Jara, Especialista del
Grupo Conexiones Domiciliarias al teléfono 425-5051 anexo 1036 o al Nextel 837*2184, sito en la
Av. Tingo Maria 600 - Cercado de Lima.

Es oporturio, hacer de vuestro conocimiento que SEDAPAL NO recomienda a ninguna empresa ni
persona natural para la elaboracion del proyecto de instalacion y/o cambio de redes, quedando en su

responsabilidad la eleccidn de la empresa o persona que elaborara el proyecto, asi como también la
ejecucion de |a obra.

" Posteriormente a la aprobacion del proyecto, deberan proseguir con la ejecucon del mismo a su

costo y bajo nuestra supervison,

Por lo expuesto y de acuerdo a analisis técnico e inspecaian realizada an su predio, se expide la
presente Carta de Factibilidad de servicios, precisando a la vez que cuenta con 06 meses de vigencia
a partir de su recepcion, en concordancia con lo dispuesto en el Articulo 20° del Titulo Segundo del
Reglamento de Calidad de La Prestacion de Servicios de Saneamiento.

Sin otro particular, hago propicia 13 ocasion para expresarle los sentimientos de mi especial estima.

Atentamente,
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