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RESUMEN EJECUTIVO

-1.- Descripcion general del proyecto

El Proyecto Inmobiliario consta de un edificio multifamiliar, desarrollado sobre
un Area de terreno de 741.60 m2, se proyecta un Area Construida de 9,863.64 m2 y
dejando un Area Libre de 309.39 m2.Cuenta con dos bloques de edificio y 03 sétanos,
de los cuales 01 bloque de edificio cuenta con 08 pisos y el otro bloque con 20 pisos,
teniendo un total de 84 departamentos con areas desde 78m2 hasta los 168m2, un
total de estacionamientos de 67 unidades de aparcamiento y 22 depositos.

2.- Ubicacion Geogréfica

El Proyecto esta ubicado en el distrito de Pueblo Libre en la Av. La Mar cuadra
13, siendo un lugar estratégico, cerca de los mejores servicios del distrito como locales

comerciales y Universidades.

3.- Situacidn econdmica nacional e internacional

A pesar de la realidad econdmica nacional e internacional, nuestro pais esta
afectado por la desaceleracion econdémica que influye al sector de construccién e
inmobiliaria, las empresas continlan optando por ejecutar obras para el negocio
inmobiliario debido que a la fecha no se logra cubrir la necesidad de vivienda en Perq,
por ello a través de esta tesis se realizard la Estrategia Comercial y Andlisis

economico del Proyecto, de tal manera que se obtenga la rentabilidad deseada.

4.- Competencia del rubro inmobiliario

La importancia de la competencia radica que al analizar a nuestros

competidores, obtendremos informacién acerca de sus capacidades, ofertas y



estrategias, que nos servirA para obtener informacion de mercado como la
segmentacion que nos dirigimos, determinar las caracteristicas de nuestro producto
inmobiliaria para serlo mas comercial y plantear estrategias que nos diferencias de

ellos.

5.- Método de Trabajo

La presente tesis propone desarrollar la estrategia comercial y analisis de
viabilidad econémico de un Proyecto, ubicado en el distrito de Pueblo Libre. La
finalidad es determinar la posible inversion y crecimiento en el mercado inmobiliario
por parte de una empresa constructora e inmobiliaria, en el distrito en mencion ubicado

en la Avenida Cipriano Dulanto (La Mar).

La empresa constructora e inmobiliaria GM CONSTRUCTORES fue creada en
el 2010, dedicada a la Venta, Desarrollo y Construccion de viviendas, que cuenta dos
proyectos inmobiliarios culminados en el distrito de Jesus Maria, que tiene el interés
de desarrollar en el distrito de Pueblo Libre y obtener un posicionamiento en el
mercado, para cual tendrd que utilizar herramientas y estrategias de marketing,

presentado en la tesis.

Primero se analizara cémo influye el entorno macro econdémico, sector

construccién e inmobiliario, politico y social al proyecto.

Luego se analizara la competencia, debido que el proyecto en estudio se
encuentra en un sector consolidado, no es necesario realizar un estudio de mercado
detallado. Solo es necesario revisar la oferta inmobiliaria de los competidores mas
cercados. Asimismo analizar los beneficios que debera ofrecer el proyecto propuesto
por encima de la competencia, permitiéndonos descubrir los atributos esenciales que
valoran nuestros clientes, determinando la caracteristica del producto, promocion,

plaza y fijacion de precio del departamento.

En la evaluacién y eleccion del terreno para el proyecto, se evaluara la
posibilidad de compra de un terreno ubicado en Av. Cipriano Durante (Av. La Mar),
debido que esta cerca a centro comerciales, Universidades, accesibilidad a avenidas
principales y pardmetro urbanistico para 20 pisos, que valora el cliente y rentabiliza el

proyecto.

Para el desarrollo del plan de Marketing, se establecerd la segmentacion y
Targenting, asi como el marketing mix en términos de producto, precio, promocién y
plaza, con su respectiva estrategia e innovaciones, que nos diferencia de los

competidores.



Finalmente, en el estudio de viabilidad econdmico y financiero, se realizara en
base al flujo de caja de los ingresos y egresos, correspondiente a sus costos
operativo y administrativo, obteniéndose los valores de TIR, VAN, para concluir que el
proyecto es viable. En el andlisis de sensibilidad se basara en la velocidad de venta,
como en la variables criticas que son el costo de construccion y precio promedio de

venta de departamento.
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INTRODUCCION

La presente tesis propone desarrollar la estrategia comercial y analisis
de viabilidad econdémico financiero de un Proyecto Inmobiliario Multifamiliar
para viviendas, ubicado en el distrito de Pueblo Libre. La finalidad es
determinar la posible inversion y crecimiento en el mercado inmobiliario por
parte de una empresa constructora e inmobiliaria, en el distrito en mencion

ubicado en la Avenida Cipriano Dulanto (La Mar).

La empresa constructora e inmobiliaria GM CONSTRUCTORES fue
creada en el 2010, dedicada a la Venta, Desarrollo y Construccion de
viviendas, que cuenta dos proyectos inmobiliarios culminados en el distrito de
Jesus Maria, que tiene el interés de desarrollar en el distrito de Pueblo Libre y
obtener un posicionamiento en el mercado, para lo cual tendra que utilizar
herramientas y estrategias de marketing , para satisfacer las necesidad del
publico objetivo generando confianza, experiencia y sobre todo concretar

ventas con las emociones de nuestros clientes.

Para realizar el analisis del proyecto en estudio se ha dividido la tesis en

seis capitulos, el primer capitulo se analizara el entorno macro econdémico,



sector construccion e inmobiliario, politico y social, el cual nuestro pais hace
cinco anos crecia en un promedio de 6% del PBI, a partir del 2014 a la
actualidad, se encuentra en un piso de 2.4%, demostrando una econémica que

se ha estabilizado.

El segundo capitulo, es el analisis de la competencia, debido que el
proyecto en estudio se encuentra ubicado en un sector consolidado, no es
necesario realizar un estudio de mercado detallado. Solo es necesario revisar
la oferta inmobiliaria de los competidores mas cercados. Asimismo analizar los
beneficios que debera ofrecer el proyecto propuesto por encima de la
competencia, permitiéndonos descubrir los atributos esenciales que valoran
nuestros clientes, determinando la caracteristica del producto, promocion, plaza

y fijacion de precio del departamento segun la valoracién de ellos.

En el tercer capitulo se trata de la evaluacion y eleccion del terreno para
el proyecto, con la preferencia en la Av. Cipriano Dulanto (Av. La Mar), por
estar cerca cercana a centro comercial, Universidades, accesibilidad a
avenidas principales y parametro urbanistico para 20 pisos, que rentabiliza al

proyecto.

El Cuarto Capitulo, se refiere al estudio de la cabida arquitectdnica y el

analisis econdmico del precio del terreno para realizar la decision de la compra.

En el Quinto capitulo, es el plan de Marketing, estableciendo la

segmentacion y Targenting, asi como el marketing mix en términos de



producto, precio, promocion y plaza, con su respectiva estrategia e

innovaciones.

El sexto capitulo, es el estudio de viabilidad econémico y financiero, en
base al flujo de caja, detallando los ingresos con su cuadro de precios de venta
de departamentos, como los egresos correspondiente a sus costos operativos y
gastos administrativos, obteniéndose los valores de TIR, VAN, para concluir
que el proyecto es viable. Finalmente con un analisis de sensibilidad en base a
la velocidad de venta escogida para lograr el objetivo econdmico se
determinara las variables criticas y las variaciones tolerables de estas para que

se pueda tener en cuenta en el control del proyecto.



CAPITULO 1: ANALISIS DEL ENTORNO

1.1 Entorno macro econémico

En el caso de la viabilidad de un proyecto inmobiliario, es necesario
analizar el entorno macro econdmico, para revisar de qué manera impactaria
en el proyecto. Por lo tanto para el analisis se tomara en cuenta los indicadores
de Producto Bruto Interno, Déficit Fiscal, Inflacion y Balanza Comercial. De esta
manera se podra conocer como los sucesos en el mundo afecto al pais y por

consiguiente al proyecto.

1.1.1 Evoluciéon de producto bruto interno

En el Aspecto Macroecondmico el Peru ha registrado en los afios 2012 y
2013 una estabilidad en la Produccion Nacional, debido a la sostenibilidad en el
sector minero y construccion. En los afos 2014 y 2015 se ha registrado una
notable baja en la Produccion Nacional debido a la caida estrepitosa de los
sectores mineros y construccion. Sin embargo, tomando como punto de partida
en el afo 2014 al mes de agosto del presente ejercicio 2016 la produccién

nacional estd mostrando una tendencia de constante crecimiento.



A continuacién, en el Grafico 1 se presenta cuadro de evolucién anual

del PBI del Peru

Grafico 1: Producto Bruto Interno: 2012-2016.

Fuente: Informe Técnico N°3, INEI, Lima, Segundo trimestre 2016

En el cual se aprecia que el PBI alcance una sostenibilidad entre el
5.63% - 5.81% en los afios 2012 al 2013.La caida estrepitosa en el afo 2014
en relacion al 2013, el PBI ha registrado una disminucion de 3.35% registrando

un PBI de 2.46% para el 2014.

Para el presente ejercicio 2016 tiene una tendencia al crecimiento dado
que el producto bruto interno estad teniendo una tendencia de constante
crecimiento habiendo alcanzado el PBI con valores del 4.24% con proyeccién
al crecimiento. A continuacién en el Grafico 2, se presenta cuadro de evolucién

mensual del PBI del Peru, en el cual se puede observar un gradual crecimiento.



Grafico 2: Evolucién mensual del PBI del Pert periodo 2012 al 2016

Fuente: Informe Técnico N°3, INEI, Lima, Segundo trimestre 2016



El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica informa que la
produccion nacional en agosto de 2016 registré un crecimiento de 5,52%,
contabilizando 85 meses de crecimiento continuo, determinado por la evolucion
favorable de todos los sectores, destacando la contribucion del sector Mineria e
Hidrocarburos, Telecomunicaciones, Manufactura, Comercio, Agropecuario,

Transporte y Almacenamiento y Pesca, lo cual se pude aprecia en grafico 3.

Grafico 3: Variacion mensual segun sectores

Fuente: Informe Técnico N°3, INEI, Lima, Segundo trimestre 2016

1.1.2 Déficit Fiscal

El pais en el 2012 obtuvo un superavit de 2% y en el 2013 de 0.9% con
respecto al PBI, pero en los afios 2014 y 2015 existidé un Déficit de -0.3 % vy -
2.1% respectivamente, debido que la economia mundial atraviesa por un

periodo de desaceleracion y no es un fenomeno de uno o dos paises, sino
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global. Con respecto con los dos trimestres del 2016 existe una disminucién a -
0.2 %, llegando a concluir que existe una mejora, y que un peor escenario para

este ano seria el déficit del 2015 (Ver tabla 1).

Tabla 1: Déficit fiscal en porcentaje del PBI, entre los afios 2013 al 2016.

Fuente: Indicadores econémicos, BCRP, Lima, del Il Trimestre del 2016

Esta tendencia de tener un déficit regular demuestra una situacién
sostenida en la macroecondmica, revisando los Grafico 4 y 5 correspondiente a
ingresos corrientes y gastos no financieros del gobierno central, se puede
concluir que los ingresos han bajado pero se mantiene constante en los afos
2015 y 2016 y los gastos se mantienen constantes entre los periodos 2013 al

2015 con una disminucion en el segundo trimestre del 2016.



Grafico 4: Evolucion del ingreso corriente periodo 2006 al 2016

Fuente: Elaboracion propia. En base a Indicadores econémicos, BCRP, Lima, del Il Trimestre del 2016

Grafico 5: Evolucion del egreso periodo 2006 al 2016

Fuente: Elaboracion propia. En base a Indicadores econdmicos, BCRP, Lima, del Il Trimestre del 2016



1.1.3 Inflacion

La inflacion reflejada en los indices de precios al consumidor ha
mostrado una notable disminucién en 2.17% a cierre del segundo trimestre del
ejercicio 2016 en referencia al afio 2015 el cual se tenia 4.40%. Debido a una
disminucién en los precios de los servicios de educacion y salud y los precios
de los bienes tales como los aparatos electrodomésticos y textiles (Ver Tabla 2,

Grafico 6).

Tabla 2: indices de precios del 2009 al 2015

Fuente: Informe Técnico N°3, INEI, Lima, Segundo trimestre 2016



Grafico 6: Evolucion anual de inflacion periodo 2012 al 2016

Fuente: Informe Técnico N°3, INEI, Lima, Segundo trimestre 2016

1.1.4 Balanza comercial

Tras varios meses (desde agosto 2015 hasta junio 2016) se ha

registrado déficit comercial en el pais.

En el mes de julio 2016 se ha tenido un superavit comercial de 556
millones de dolares y en el mes de agosto 2016 de 25 millones de dolares, el

cual genera al pais mayores ingresos que egresos (Ver Tabla 3, Grafico 7).

Pero entre los meses agosto 2015 y agosto 2016, se ha tenido un
incremento en las exportaciones de 142 millones de ddlares (+4.70%) y una

disminucion de en las importaciones de 10 millones de dodlares (-0.30%).



Tabla 3: Balanza comercial entre los afios 2015 al 2016

Fuente: Indicadores econémicos, BCRP, Lima, del Il Trimestre del 2016

Grafico 7: Balanza comercial perdido 2015 al 2016

Fuente: Indicadores econémicos, BCRP, Lima, del Il Trimestre del 2016
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1.2 Entorno del sector construccion

Luego de la bonanza vivida en los afios 2011, 2012 y 2013, y la caida
estrepitosa en los afios 2014 y 2015, para este afio 2016 se ha registrado un
incremento al cierre del segundo trimestre del ejercicio de 1.0% explicado por
la ejecucion de obras en viviendas, edificios, carreteras y otras construcciones

del sector publico y privado

El auge en la construccion del sector publico se manifiesta por la mayor
ejecucion en obras de edificios no residenciales, principalmente relacionadas
con infraestructura en edificios administrativos, atenuado por la disminucion en

obras de infraestructura educativa y médica.

A continuacion, se muestra en el Grafico 8, el resurgimiento del Sector

Construccion.

Grafico 8: Variacién porcentual Interanual del indice de volumen Fisico

Fuente: Informe Técnico N°3, INEI, Lima, Segundo trimestre 2016
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En el Segundo Periodo del 2016, el sector construccidén registré un
crecimiento de 1.00%, reflejado en el aumento de consumo interno de cemento
en 3,90%. Sin embargo, decrecio el avance fisico de obras en -6,09%. (Ver

Grafico 9).

El crecimiento del consumo interno de cemento (3,90%) es explicado por

la mayor inversion en lo siguiente:

a Obras de empresas mineras como la Mina Inmaculada en Ayacucho
b. Obras de empresas mineras Mina Cerro Lindo en Chincha;

¢. Obras de Centros comerciales como Libertadores Mega plaza en

Independencia
d. Obras de Centros comerciales como Mega plaza Huaral en Huaral,

e. Construccién de edificios para oficinas como el Centro Empresarial

Miraflores IV para el Grupo Nuevo Mundo
f Construccion del Edificio Torre El Parque;

g Construccién de Pozos de Ventilacion y Tunel Interceptacién para el

primer metro subterraneo del Peru;
h. El suministro de concreto para la Planta Tisues en Lima-Cafete;
i La construccion del Tunel Gambeta en el Callao;

El avance fisico de obras publicas disminuyé -6,09%, determinado por la
menor inversion en el ambito de los tres gobiernos: Gobierno Nacional en -

8,43%, Gobierno Regional en -4,15% y Gobierno Local en -3,70%.



1.3
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Grafico 9: Consumo interno de cemento y avance fisico en obras del
Segundo Trimestre 2016

Fuente: Informe Técnico N°3, INEI, Lima, Segundo trimestre 2016

Entorno del sector inmobiliario

Durante el 2014 el sector inmobiliario registr6 una importante
desaceleracion.” Esta situacion se vio reflejada en un descenso en la venta
de viviendas nuevas, pasando de vender 22 mil unidades en el 2013 a
cerca de 17 mil unidades en el 2014, segun cifras de la Camara Peruana
de la Construccion (CAPECQ)”. (Informe Inmobiliario de SCOTIABANK,

2015, P4g. 3)
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1.3.1. Evolucion de créditos hipotecarios

A pesar de la desaceleracion economica en los ultimos afos, el
financiamiento hipotecario otorgado por las entidades bancarias ha continuado
avanzando, el indicador de profundizacién de los préstamos hipotecarios en el
Peru, medido como el ratio de la cartera hipotecaria entre el PBI, se ubicé en
6.04% en julio del 2016, superando en 0.12 puntos porcentuales al nivel

registrado en similar mes del 2015.

En América Latina, el Peru es el sexto pais con mayor profundizacién del
financiamiento hipotecario (6.04%). El primero es Chile, con 24.58%, seguido
de Panama con 22.98%. Mas atras, se encuentran Bolivia con 11.48% y El
Salvador con 9.26%. El pais supera a Colombia (5.69%), Ecuador (0.99%) y

México (0.89%)".

A julio del 2016, el saldo total de los créditos hipotecarios sumé S/.38,
261 millones, monto superior en 7.54% a lo reportado en similar mes del afio

anterior, considerando un tipo de cambio constante para el calculo.

Por tipo de moneda, los préstamos hipotecarios en soles llegaron a S/.
29,031 millones en el mes de analisis, y alcanzaron un crecimiento de
S/.163 millones (0.56%) respecto a junio del 2016 y de S/. 4,402 millones
(17.87%) en relacion a julio del 2015. En tanto, el financiamiento hipotecario en

dolares descendié a US$2,751 millones, y de esta manera anotd una caida de

1 http://semanaeconomica.com/article/mercados-y-finanzas/banca-y-finanzas/199633-asbanc-preve-mayor-expansion-de-creditos-
hipotecarios-por-medidas-del-gobierno/ (ARTICULO DE SEMANA ECONOMICA: ASBANC PREVE MAYOR EXPANSION DE CREDITO
HIPOTECARIO POR MEDIDAS DEL GOBIERNO, LIMA, SETIEMBRE 2016.



http://semanaeconomica.com/tags/desaceleracion-economica
http://semanaeconomica.com/tags/creditos-hipotecarios
http://semanaeconomica.com/article/mercados-y-finanzas/banca-y-finanzas/199633-asbanc-preve-mayor-expansion-de-creditos-hipotecarios-por-medidas-del-gobierno/
http://semanaeconomica.com/article/mercados-y-finanzas/banca-y-finanzas/199633-asbanc-preve-mayor-expansion-de-creditos-hipotecarios-por-medidas-del-gobierno/
http://semanaeconomica.com/article/mercados-y-finanzas/banca-y-finanzas/199633-asbanc-preve-mayor-expansion-de-creditos-hipotecarios-por-medidas-del-gobierno/
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US$17 millones (-0.61%) a tasa mensual, mientras que en los ultimos doce

meses retrocedio en US$513 millones (-15.71%).

La participacién de los créditos en soles en la cartera hipotecaria llego a
75.88% en julio pasado. A tasa anual dicha participacion mostré un aumento de

7.89 puntos porcentuales.

Los clientes hoy en dia tienen la preferencia de asumir obligaciones a
largo plazo en moneda nacional y no en la extranjera (délares), esto debido a

los grandes riesgos de afrontar las fluctuaciones abruptas del tipo de cambio.

Grafico 10: Evolucion de créditos hipotecarios de empresas bancarias

Fuente: Situacion Inmobiliaria, ASBANC y BBVA Research, Lima, 2016
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Grafico 11: Ratios de morosidad de los créditos hipotecarios

Fuente: Situacion Inmobiliaria, ASBANC y BBVA Research, Lima, 2016

Debido al impacto del alza abrupta del tipo de cambio de la moneda
extranjera (Délar) el cual ha ido incrementado desmesuradamente, ha ido
aumentando proporcionalmente con el ratio de morosidad en moneda

extranjera (Ver Grafico 11,12).

Grafico 12: Dolarizacion de los créditos hipotecarios

Fuente: Situacion Inmobiliaria, ASBANC y BBVA Research, Lima, 2016
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La dolarizacion de los créditos hipotecarios ha venido descendiendo de
manera importante. En los ultimos anos la regulacion ha ido ajustando la
expansion del crédito hacia una mayor participacion en soles (Ver Grafico

11,12).

La Asociacién de Bancos del Peru (Asbanc) estimo que el financiamiento
hipotecario a través del sistema bancario se expandira mas, impulsado por las
medidas que el Gobierno viene implementando como la libre disponibilidad del

25% de los fondos de AFP y el Nuevo Crédito Mi vivienda 2.

Las estrategias que tienen que adoptar las entidades financieras para

dinamizar el sector inmobiliario son lo siguiente:

a. De los Bancos, Tener una mayor cercania con los clientes mediante
eventos de exposicion inmobiliaria, plan de ahorro programado, bajar

las tasas de intereses de los créditos hipotecarios.

b. Del Gobierno, reformular el fondo mi vivienda, promover el retiro del
25% de los fondos acumulados en las AFP, mayor promocion del

arrendamiento financiero o leasing inmobiliario?.

1.3.2 Evolucion de precio de venta de departamento

Segun informe del BCRP del 22 de agosto del 2016 (Il trimestre),

informacion recolectada en los distritos de La Molina, Miraflores, San Borja,

2 http://semanaeconomica.com/article/mercados-y-finanzas/banca-y-finanzas/199633-asbanc-preve-mayor-expansion-de-creditos-
hipotecarios-por-medidas-del-gobierno/ (ARTICULO DE SEMANA ECONOMICA: ASBANC PREVE MAYOR EXPANSION DE CREDITO
HIPOTECARIO POR MEDIDAS DEL GOBIERNO, LIMA, SETIEMBRE 2016.



http://semanaeconomica.com/tags/asbanc
http://semanaeconomica.com/tags/sistema-bancario-peruano
http://semanaeconomica.com/tags/afp
http://semanaeconomica.com/tags/nuevo-credito-mivivienda
http://semanaeconomica.com/article/mercados-y-finanzas/banca-y-finanzas/199633-asbanc-preve-mayor-expansion-de-creditos-hipotecarios-por-medidas-del-gobierno/
http://semanaeconomica.com/article/mercados-y-finanzas/banca-y-finanzas/199633-asbanc-preve-mayor-expansion-de-creditos-hipotecarios-por-medidas-del-gobierno/
http://semanaeconomica.com/article/mercados-y-finanzas/banca-y-finanzas/199633-asbanc-preve-mayor-expansion-de-creditos-hipotecarios-por-medidas-del-gobierno/
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San lIsidro, Surco, Jesus Maria, Lince, Magdalena, Pueblo Libre y San Miguel,
es decir Lima Moderna y Lima Top. Se ha determinado que al segundo
trimestre de 2016, la mediana ponderada de precios de venta de
departamentos por m2, en soles constantes, crecié 1,5 por ciento respecto al
mismo periodo del afio anterior. Los precios en ddlares se redujeron 0,4 por
ciento respecto al mismo trimestre del afio 2015 y 1,8 por ciento respecto al
trimestre anterior” (Informe del BCRP , Fernando Manduca,Lima,22 de agosto

del 2016 ,Pég. 1)

Por lo tanto se puede apreciar que los precios de venta en soles y en
ddlares la variacion es minima y no existe una caida en precios en soles, sino
se mantiene con posible alza de 1.5% en los préximo periodo, (Ver grafico 13,

Tabla 4).

Grafico 13: Evolucion de precios de ventas por m2, periodo Il trimestre del 2008
al 2016

Fuente: Indicadores econémicos, BCRP, Lima, del Il Trimestre del 2016
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Tabla 4: Evolucion de precios de ventas por m2, periodo Il trimestre del
2008 al 2016.

Fuente: Indicadores econémicos, BCRP, Lima, del Il Trimestre del 2016

14 Entorno social

En el entorno social es importante revisar los aspectos como pobreza,

salud y educacién, que afecta el entorno social.

1.4.1. Situacion de pobreza

Con referencia a la evolucién de la Pobreza en el pais se tomara como
analisis los indices de la pobreza monetaria, que se refiere a las personas que
residen en hogares cuyo gasto per capita es insuficiente para adquirir una
canasta basica de alimentos y no alimentos (vivienda, vestido, educacion,
salud, transporte, etc.), este indice representa la proporciéon de pobres o de

pobres extremos como porcentaje del total de la poblacién.

En los ultimos seis afos en que la economia se ha ido desacelerando, el
crecimiento econdmico ayuddé en un 38% a la reduccion de la pobreza,

mientras que la politica redistributiva aport6 con el 52%.


http://elcomercio.pe/noticias/pobreza-526704?ref=nota_economia&amp;ft=contenido
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En el Grafico 14. Elaborado por el INEI, indica que el afo 2015, el
21,77% de la poblacién del pais, que equivale en cifras absolutas a 6 millones
782 mil personas, se encontraban en situacion de pobreza, al comparar con el
nivel obtenido en el afio 2014, la incidencia de la pobreza disminuyd en 1,0%,

es decir, 221 mil personas dejaron de ser pobres en el afio 2015.

Ademas se puede ver que desde el 2009 existe una tendencia de
disminucién de la pobreza, teniendo una reduccién de 12% hasta el 2015, que
es respaldado con los estudios de la Comisién Econémica para América Latina
y el Caribe, que indica que el Peru es uno de los pocos paises de la region que

pudo continuar reduciendo sus niveles de pobreza extrema.

Grafico 14: Evolucion de la pobreza monetaria en los periodos 2004 al 2015.

Fuente: Sintesis Estadistico 2016, INEI, Lima, Noviembre 2016
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1.4.2 Situacién de sector salud

En el pais se requiere de US$ 18,994 millones para cerrar la brecha de
infraestructura en salud, por lo tanto es necesario promover las asociaciones
publico privadas para construir, equipar y dar mantenimiento a mas centros

hospitalarios.

Aunque exista esta brecha, existen indicadores que demuestran mejoras

en gestidn en el sector de salud que a continuacion indicamos.

1.4.2.1 Mortalidad infantil

Segun el Grafico 15, la evolucion de mortalidad realizada por el banco
mundial, indica que desde el 1970, donde se tenia el mayor indice de
mortalidad de la regidn, al 2014, el pais ha disminuido la tasa de mortalidad en

80%, llegando a igualar a paises como Brasil y Colombia.

Grafico 15: Evoluciéon de mortalidad infantil, periodo 1970 al 2014

Fuente: Sintesis Estadistico 2016, INEI, Lima, Noviembre 2016
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1.4.2.2 Afiliacion del sequro de salud

Desde el 2004 al 2014, la cantidad de afiliados a un seguro ya sea SIS o

ESSALUD, ha aumentado en 50%., como se demuestra en el grafico 16.

Grafico 16: Evolucion de la poblacion afiliada o no a algtn seguro.

Fuente: Sintesis Estadistico 2016, INEI, Lima, Noviembre 2016

1.4.2.3 Eficiencia de seqguro de salud

En este caso se revisara el balance del seguro Es Salud, mediante el

estado de balance de ingresos y gastos.

Desde el 2012 al 2015 no existe estado en déficit, es decir se ha tenido

una mejor administracién, que se puede ver en el Grafico 17.
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Grafico 17: Balance de egresos e ingresos de Essalud

Fuente: Principales indicadores de salud 2016, ESSALUD, Lima, 2016

1.4.3 Situacién sector educaciéon

Con respecto a la inversion por parte del estado al sector educacion ha
existido un aumento sostenido como se puede ver con los indices de gasto
publico en educacién por alumnos, entre los periodos 2007 al 2015, del

50%,(Ver. Tabla 5).

Aunque la inversion del estado no ha eliminado la brecha de
infraestructura (S. / 120 mil millones) en este sector existe indicadores de
mejoras, como tasa de asistencia de alumnos a educacion, tasas de

analfabetismos y evaluacion PISA.
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Tabla 5: Gastos Publicos en educacion Periodo 2007 y 2015

Fuente: Sintesis Estadistico 2016, INEI, Lima, Noviembre 2016

1.4.3.1 Asistencia a educacion secundaria de adolecentes

Existe un aumento en la tasa neta de asistencias en la educacion
secundaria de 35% en los periodos 2000 al 2015, y con respecto al anterior

periodo de 5%, existiendo una tendencia a mejorar (Ver Tabla 6).

Tabla 6: Tasa Neta de Asistencia 2000-2015

Fuente: Sintesis Estadistico 2016, INEI, Lima, Noviembre 2016
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1.4.3.2 Tasa de analfabetismo

Segun el informe Nacional de las Juventudes en el Peru 2015, elaborado
por la Secretaria Nacional de la Juventud (SENAJU), con el apoyo del Fondo
de Poblacién de las Naciones Unidas Peru (UNFPA), indica que el 1% de los
jévenes entre 15 a 25 afios son analfabetos y esta concentrado en la poblacién

rural.3

Ademas segun el estudio estadistico del 2016 realizado por el INEI, se
indica que entre el periodo 2007 al 2015, existe una disminucion de 30% de la
tasa de analfabetismo de edad de 15 a mas afio, y con tendencia a disminucion

(Ver Grafico 18).

Grafico 18: Tasa de Analfabetismo de la Poblacion de 15 y mas afos

Fuente: Sintesis Estadistico 2016, INEI, Lima, Noviembre 2016

3 Informe Nacional de la Juventud, SENAJU, Lima, Diciembre 2015
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1.4.3.3 Evaluacién internacional de estudiante (pisa)

En las pruebas PISA del 2015, realizada a 72 paises por la Organizacion
para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico, el Peru ya no se encuentra en
los ultimos lugares ahora esta en el puesto 63 en comprensidon de ciencias, 61

en matematica y 62 en lectura.4

A las pruebas lectoras, Peru obtuvo un puntaje de 398 puntos, que

comparando a la evaluacion del 2012 se aumento 14 puntos.

Con referencia a pruebas de matematica, Peru obtuvo un puntaje de 387
puntos que comparando a la evaluacién del 2012 se aument6é 19 puntos, en

este caso superando a Brasil.

En Ciencia, Peru obtuvo un puntaje de 397 puntos que comparando a la

evaluacion del 2012 se aumentoé 20 puntos.

Por lo tanto existe un progreso importante y sostenido, que debe

continuarse y acelerarse (Ver Grafico 19).

4 http://elcomercio.pe/sociedad/peru/exclusivo-peru-sale-ultimo-lugar-prueba-pisa-2015-
noticia-1951513?ref=flujo_tags 223249&ft=nota_4&e=titulo.,Infografia elaborado por el
Diario El comercio, diciembre 2016.


http://elcomercio.pe/sociedad/peru/exclusivo-peru-sale-ultimo-lugar-prueba-pisa-2015-
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Grafico 19: Evaluacioén del Puntaje PISA Periodo 2009 al 2015

Fuente: Elaboracion propia. En base Infografia elaborada por el Diario El comercio, diciembre
2016

1.5 Entorno politico

En nuestro pais en las ultimas dos décadas cuenta con una estabilidad
politica, que consiste de manera consecutiva e ininterrumpida gobiernos
democraticos elegidos por la poblacion, o que ha generado una expectativa
positiva. Esto ha permitido que nuestra economia se haya manejado con
precaucion y racionalidad, con sus alzas y bajas, esto lo demuestra la apertura

comercial de 17 TLC.

Por otro lado el pasado gobierno de Ollanta Humala, ha tenido que
soportar el descenso del sector minero, es decir no ha sido un buen quinquenio
para este, el cual mueve el mayor porcentaje del PBI del pais, este descenso
no solo fue por la baja de precios de los minerales, sino porque el pasado
gobierno no estuvo en capacidad de promover mayor produccién y proyectos

para balancear la coyuntura de precios a la baja y fundamentalmente debido a
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los conflictos sociales generados (Conga, Tia Maria, Santa Ana) y la
incapacidad de este gobierno para enfrentar cuando habia capital politico para

ello.

El gobierno de Ollanta Humala comenz6 con una aprobacion del 54% vy
esta culmino con un porcentaje del 14%, contando con una bancada disminuida
y enfrentamiento con la oposicién que desgasto el gobierno, sumandose con un
desborde en la inseguridad del pais, denuncias de casos de corrupcién como
Martin Belaunde Lossio y centralita que vincula a la familia presidencial,
desaceleracién econdmica , problemas en el sector minero ya mencionado y
las inversiones se contrajeron debido a econdmicas externas y a la lentitud en

ejecucion de proyectos de infraestructura.

Para el actual gobierno de Pedro Pablo Kuzcynski tiene ante si un
escenario politico complejo y su gran desafio es asegurar la gobernabilidad,
considerando que su partido es apenas la tercera fuerza con 18 diputados en
un Congreso dominado por el fujimorismo, con 73 diputados de 130, se debe
tomar importancia esta situacion, porque el congreso, tiene el poder de objetar
a un gabinete o impedir que un presidente viaje al exterior, entre otros temas,
sin embargo, se tiene el hecho de que ambos sectores, es decir el partido del
gobierno y el partido de la mayoria del congreso comparten una visidn
economica similar, esta generando un posicion neutral entre ellos, sin ataques
hasta el momento, esto se puede visualizar con el escandalo de corrupcion del

ex asesor del gobierno Carlos Moreno , en este contexto es un hecho positivo
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que la oposicion no parece estar aprovechando el momento para atacar al

gobierno.

Con respecto a la aprobacion del gobierno tiene un porcentaje de
aprobacion de 51%, cuatro puntos porcentuales menos respecto a la que

obtuvo en octubre y doce puntos menos a la de setiembre. (Ver Grafico 20).

Grafico 20: Evolucion de Popularidad del Gobierno de PPK

Fuente: Data IPSO, El comercio, Noviembre 2016

En tanto, los ministros de Estado mantienen una aprobacién por arriba
de 30 puntos y una desaprobaciéon menor. Excepto en el caso de la ministra de
Salud Patricia Garcia, en su caso, el 41% de encuestados no aprueba su

gestion.

La presidenta del Congreso, Luz Salgado tiene un 42% de aprobacion y
36% de desaprobacion. Respecto al Legislativo como poder del Estado, 51%
no lo aprueba; el Ejecutivo y el Poder Judicial acumulan 40% y 63% (Ver

Grafico 21).
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Grafico 21: Popularidades de Autoridades

Fuente: Data IPSO, El comercio, Noviembre 2016

1.6 Conclusiones del capitulo

La situacion macro econdémica del pais, se encuentra con un constante
crecimiento en el PBIl para los préximos periodos, un indice de inflacion
controlada de 2%, déficit fiscal de -0.2% que tiende a ser constante y una
balanza comercial para el ultimo mes de agosto de 25 millones, indicadores de

un periodo estable macroecondmicamente.

Existe un aumento claro en el sector construccion segun las tablas
expuestas, por obras publicas de gran envergadura que se estan iniciando, lo

cual generara un crecimiento econdmico en el pais en los préximos periodos.
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El valor del precio de venta de vivienda se mantiene constante, no existe
una disminucién en el precio, sino una posible alza en el proximo trimestre de

1.5%.

En los proximos periodos se espera un aumento en el financiamiento
hipotecario por el impulso del uso del 25% de los fondos del AFP, la
reformulacion del nuevo crédito MI VIVIENDA y mayor promocion del

arrendamiento financiero o leasing inmobiliario.

Con respecto a los conflictos sociales, inseguridad y corrupcion que son
los principales factores que esta disminuyendo la inversién en el pais, lo cual
no fue controlado adecuadamente en el gobierno pasado del Presidente
Ollanta Humala, actualmente se ve un mejor panorama con el Presidente
Pedro Pablo Kuczynski, quien esta tomando una actitud proactiva, aplicando
programas contra la inseguridad y realizando adelantos sociales para disminuir

los conflictos sociales.

Con respecto al entorno politico, se espera una gobernabilidad, no exista
enfrentamientos graves entre el poder ejecutivo y legislativo, debido que los
partidos politicos que predominan respectivamente comparten la misma vision

econdmica y actualmente el congreso se encuentra en una posicién neutral.
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CAPITULO 2: ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Para el analisis de la competencia, se ha realizado visitas a
competidores en a areas cercanas al terreno del proyecto, el cual se encuentra
en la cuadra 13 de la Avenida Cipriano Dulanto (Av. La Mar). Ademas se ha
escogido proyectos en la Av. Del rio que cuenta con ofertas inmobiliarias con

caracteristicas similares

Su importancia radica que al analizar a nuestros competidores,
obtendremos informacién acerca de sus capacidades, ofertas y estrategias,
que nos servira para obtener informacién de mercado como la segmentacion
que nos dirigimos, determinar las caracteristicas de nuestro producto
inmobiliaria para serlo mas comercial y plantear estrategias que nos diferencias

de ellos.

Luego de establecer el area de influencia del proyecto (Ver Grafico 22),
la realizacion del estudio de competencia, fue mediante visitas de caseta de
ventas, ingresando a las paginas web, llamando por teléfono, para su posterior

recoleccion de datos y procesamiento.



Grafico 22: Area de influencia y ubicacién de competidores directos

Fuente: Elaboracion propia en base a Estudio de mercado inmobiliaria realizado por TINSA 4T

2015

2.1 Competidores directos

A continuacion se describen los 4 competidores directos mas cercanos

del proyecto en estudio.

a. Edificio La Gran Mar
b. Edificio Alcala
c. Edificio River Side

d. Edificio Del Rio

Para el efecto del analisis se describira cada uno de los competidores:

32
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A) Edificio La Gran Mar: Empresa Inmobiliaria Aurora Grupo Inmobiliario

UBICACION:

El edificio La Gran Mar se encuentra localizado en una de las mejoras
zonas de Pueblo Libre, con facil acceso a los mas exclusivos centros

comerciales, supermercados, cines, tiendas y restaurantes.

Ubicacién es Cipriano Dulanto 1575, Distrito Pueblo Libre (Av. La Mar),

al frente del terreno a escoger para el proyecto.

Grafico 23: Ubicacion Proyecto La Gran Mar

Fuente: Empresa Aurora, en base a GOOGLE.COM

PRODUCTO INMOBILIARIO: “EDIFICIO LA GRAN MAR”

El edificio La Gran Mar, tiene las siguientes caracteristicas:



10.

11.
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Edificio de 15 pisos, 3 s6tanos y 53 departamentos.
Distribuidos en el primer piso 1 dpto., del 2 al 11 piso 4 dptos., del 12 al
14 piso 3 dptos., 15 piso 3 dptos. duplex.
Areas desde los 46m2 hasta los 145 m2 (duplex), con érea
preponderante 72 m2.
Moderna distribucion de los departamentos, con un mix de
departamentos de 01,02 y 03 dormitorios, 02. bafios, sala, comedor,
cocina y zona de lavanderia.
Cuenta con dos ascensores.
Area social con lobby de ingreso, sala de usos multiples con kitchenette
y SS.HH.
Frente a Av. Cipriano Dulanto.
Pisos de madera Parquet
Porcelanatos en zonas comunes
Muebles altos y bajos en cocinas

Closets en dormitorio.

HITOS DEL PROYECTO

1.

2.

3.

Inicio de Preventa : Octubre 2015
Inicio de Construccion: Enero 2016

Finalizacion de Obra: Febrero 2017



Grafico 24: Vista de fachada Proyecto La Gran Mar

Fuente: Publicidad de la empresa Aurora

Grafico 25: Distribucion de planta de departamentos proyecto La Gran Mar
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Fuente: Publicidad del proyecto La Gran Mar, Empresa Aurora

Grafico 26: Areas comunes del Proyecto Aurora

Fuente: Publicidad del proyecto elaborada por la inmobiliaria AURORA
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B) PROYECTO ALCALA: EMPRESA INMOBILIARIA CAPAC ASOCIADOS

UBICACION:

El Proyecto Alcala cuenta, con excelente ubicacion en Calle parque

cueva 181 esquina con calle Alcala 114, Urb. Cueva.

Grafico 27: Ubicacion del Proyecto Alcala

Fuente: Publicidad del proyecto elaborada por la inmobiliaria CAPAC ASOCIADOS, GOOGLE.COM

PRODUCTO INMOBILIARIO: “EDIFICIO ALCALA”

El producto inmobiliario edificio Alcala, tiene las siguientes

caracteristicas:

1. Edificio de 09 pisos, 1 Semisé6tano y 19 departamentos, ubicado en

esquina, cuenta con dos frentes.

2. Distribuidos en el primer Piso 1 Dpto., del 2 al 9 piso 2 y 3 Dptos.



3. Areas desde 74 m2 hasta 174 m2 (Duplex).15 departamentos flat y 4

duplex.

4. Moderna Distribucion, con un mix de departamentos de 03 dormitorios,

02.-2 1/2 bafios, sala, comedor, terraza, cocina y zona de lavanderia.
5. Muebles altos y bajos en cocinas
6. Closets en dormitorio

7. Arquitectura que origina iluminados ambientes de luz natural

incorporando en sus duplex propuestas de amplias terrazas.
8. Amplias terrazas con vista a la calle, con cocina estilo americano.
9. Lobby eningreso
10. Sistema de gas natural.
11. Pisos Laminados, mesa de granito, muebles de Porcelanato

12. No cuenta con Salas de Usos Multiples.

HITOS DEL PROYECTO

1. Inicio de Preventa: Octubre 2015
2. Inicié de construccion julio 2015

3. Finalizacién en Agosto 2016
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Grafico 28: Vista de fachada Proyecto ALCALA

Fuente: Publicidad del proyecto elaborada por la inmobiliaria CAPAC ASOCIADOS

Grafico 29: Distribucion de planta de departamentos proyecto ALCALA

39



Fuente: Publicidad del proyecto elaborada por la inmobiliaria CAPAC ASOCIADOS

40
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C) PROYECTO RIVER SIDE:EMPRESA TALE INMOBILIARIA

UBICACION:

El Proyecto River Side cuenta, con excelente ubicacion en Av. Del Rio

320, Pueblo Libre, a solo una cuadra del emblematico Club Sportivo Italiano.

Grafico 30: Ubicacion del Proyecto River Side

Fuente: Publicidad del proyecto elaborada por la inmobiliaria TALE INMOBILIARIA, en base de
GOOGLE.COM

PRODUCTO INMOBILIARIO: RIVER SIDE

Las caracteristicas del producto inmobiliario son:

1. Edificio de 15 pisos, 2 S6tanos y 60 departamentos, ubicado en la

avenida.



10.

11.

12.

1.

2.

3.

Distribuidos en el primer Piso 1 Dpto., del 2 al 15 piso 2 y 3 Dptos.

Areas desde 44 m2 hasta 92 m2 (3 dormitorios).

Moderna Distribucidn, con un mix de departamentos de 01,02, 03

dormitorios, sala, comedor, terraza, cocina y zona de lavanderia.
Muebles altos y bajos, con tablero de granito en cocinas

Closets en dormitorio, de melanina

Arquitectura que origina amplias e iluminadas salas.

Amplias terrazas con vista a la calle, con cocina estilo americano.
Pisos Laminados de 8.3 mm en sala

Elegante Lobby en ingreso, con dos ascensores modernos.
Sistema de gas natural.

Cuenta con areas comunes en el ultimo nivel, que consta de Bar

Lounge, Gimnasio, Juego de Nifos, Piscina, Zona de parillas

HITOS DEL PROYECTO

Inicio de Preventa: Octubre 2015
Inicié de construccion Agosto 2015

Finalizacidon en Enero 2017
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Grafico 31: Vista de fachada Proyecto River Side

Fuente: Publicidad del proyecto elaborada por Tale Inmobiliaria

Grafico 32: Planta de distribucion de departamentos del proyecto River Side

Departamento 83.00 m2
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Departamento 44 m2

Departamento 92.5 m2

Fuente: Publicidad del proyecto elaborada por Tale Inmobiliaria

Grafico 33: Areas comunes del proyecto River Side

Fuente: Publicidad del proyecto elaborada por Tale Inmobiliaria
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D) PROYECTO DEL RIO:EMPRESA PALACE PROPERTIES PERU SAC

UBICACION:

El Proyecto Del Rio esta ubicacion en Av. Del Rio 740, Pueblo Libre,

cerca de parque y avenidas principales con Av. Brasil, Bolivar.

Grafico 34: Ubicacion del Proyecto Del Rio

Fuente: Publicidad del proyecto elaborada por la inmobiliaria PALACE PROPERTIES PERU SAC, en
base de GOOGLE.COM

PRODUCTO INMOBILIARIO: DEL RIO

El producto inmobiliario DEL Rio cuenta con las siguientes

caracteristicas:

1. Edificio de 6 pisos, 1 S6tano y 20 departamentos, ubicado en la avenida.

2. Distribuidos en el primer Piso 1 Dpto., del 2 al 6 piso 2 y 3 Dptos.

3. Areas desde 65 m2 hasta 123 m2 (Duplex).

4. Moderna Distribucién, con un mix de departamentos Flat y Duplex de
01,02, 03 dormitorios, sala, comedor, terraza, cocina y zona de

lavanderia.
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5. Muebles altos y bajos, con tablero de granito en cocinas
6. Closets en dormitorio, de melanina
7. Cuenta con cocina equipada (Oferta de venta)
8. Arquitectura que buena distribucién amplia sala, dormitorios
9. Pisos Laminados de 8.3 mm en sala
10. Elegante Lobby en ingreso,

11. Sistema de gas natural.

HITOS DEL PROYECTO

1. Inicio de Preventa: Octubre 2015
2. Inici6 de construccidén Agosto 2015
3. Finalizaciéon en Diciembre 2016

Grafico 35: Vista de fachada Proyecto Del Rio

Fuente: Publicidad del proyecto elaborada por Palace Properties Perd S.A.C.



Grafico 36: Planta de distribucion del Proyecto Del Rio

Fuente: Publicidad del proyecto elaborada por Palace Properties Perd S.A.C.
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2.2 Estudio de la competencia
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De los 4 competidores directo se determina sus caracteristicas del

producto inmobiliario que servird para definir nuestras caracteristicas del

producto, en base a las siguientes caracteristicas:

1. Precio promedio de departamentos de la competencia
2. Ambientes de areas comunes que ofrece la competencia

3. Acabados en interiores de departamentos

4. El mix del producto Inmobiliario

5. Velocidad de venta

2.2.1 Precio promedio de departamentos

Para la determinacién del precio promedio de los departamentos de la

competencia, se ha realizado en base a tipologia de departamentos el cual se

basa en el area de construccién, cantidad de dormitorios, ubicacién, flat y

duplex, que se indica a continuacion:

Descripcidn de la Tipologia:

Tipo1

Tipo 2
Tipo 3
Tipo 4
Tipo 5

Tipo 6

: 46 a 50 m2 (1 dormitorio)
: 50 a 65 m2 (1 dormitorio)
: 65 a 70 m2 (2 dormitorios)
: 70 a 75 m2 (2 dormitorios)
: 75 a 80 m2 (3 dormitorios)

: 80 a 90 m2 (3 dormitorios)



Tipo 7
Tipo 8

Tipo 9

: 90 a 100 m2 (3 dormitorios)

: 100 m2 a mas, pisos superiores 6 piso (3 dormitorios)

: 100 m2 a mas, primer y segundo piso (3 dormitorios)

Tipo 10: 100 m2 a mas, frente a parque (3 dormitorios)

Duplex : 100 m2 a mas (4 dormitorios)
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En la Tabla 7, se indica los precios promedios de los departamentos de

los competidores

Tabla 7: Precio Promedio de los departamentos de la competencia

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de analisis

Tipo 1 71,440.00 60,608.27 84,890.00
Tipo 2 62,375.00 126,646.71
Tipo 3 82,480.00 126,048.00
Tipo 4 75,905.00 102,790.50 138,772.46
Tipo 5 107,943.75 121,658.00 169,950.00
Tipo 6 138,807.08

Tipo 7 141,030.28

Tipo 8 128,100.00 141,141.44

Tipo 9 145,950.00 144,912.24

Tipo 10 202,650.00

Tipo 11

Duplex 153,000.00 126,000.00
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2.2.2 Ambientes de areas comunes

En la Tabla 8, se indica los ambientes de las areas comunes que ofrece

la competencia

Tabla 8: Ambientes de areas comunes

Caracteristicas Areas comunes

Proyecto A.Icala‘ La Gran Mar River Side Del Rio
Residencial

Area de recepcion S| S| S| S|
Lobby de Ingreso NO SI S| S|
Sistema de Camara . g 5 g
de seguridad
Cerco electrico S| SI NO S|
Sistema a Gas SI NO SI SI
Ascensor S| SI S| SI
Sala de eventos NO S| S| S|
Sala de juegos
~dultos NO NO NO NO
Zona de parillas NO S| Sl NO
Sala de Juegos de

o NO NO Sl NO
nifos
Sala de cine NO NO S| NO
Gimnasio NO NO S| NO
Frente al Parque Sl NO NO NO
Frente a la Avenida S| S| Sl Sl

Fuente: Elaboracion propia

2.2.3 Acabados de interiores

El cuadro de acabados interiores de la competencia existe mucha

similitud entre ellos, (Ver Tabla 9).



Tabla 9: Acabados de interiores de departamentos de la competencia

Acabados Interiores

Proyecto A-Icala- La Gran Mar River Side Del Rio
Residencial
Pisos Laminado 8 mm |Parquet Laminado 8 mm |Laminado 8 mm
Enchapados en |Enchapados en |Enchapados en |Enchapados en
Bafios porcelanato y porcelanato y porcelanato y porcelanato y

Mesa granito

Mesa granito

Mesa granito

Mesa granito

Mueblesdecocina

Muebles altos y
bajos con mesa
de granito

Muebles altos y
bajos con mesa
de granito

Muebles altos y
bajos con mesa
de granito

Muebles altos y
bajos con mesa
de granito

Muebles de bano

Porcelanato

Porcelanato

Porcelanato

Porcelanato

Closet Closte Melamina|Closte Melamina|Closte Melamina|Closte Melamina
Sanitarios Ovaline Importado|Ovaline Importado | Ovaline Importado | Ovaline Importado
Puerta cedro Puerta cedro Puerta cedro Puerta cedro
Puertas marco cajon marco cajon marco cajon marco cajon
(Principal), (Principal), (Principal), (Principal),
interiores MDF |interiores MDF |interiores MDF |interiores MDF
Templado Templado Templado Templado
Ventanas , ) ) .
Sistema nova Sistema nova Sistema nova Sistema nova
Paredes Pintadas Pintadas Pintadas Pintadas
Si,solamente en |Si,solamente en |Si,solamente en
Kitchenet Si, equitativo departamento 1 |departamento 1 |departamento 1
dormitorio dormitorio dormitorio
. . . . . .., |Cerrajera, Griferi
Cerrajera, Griferia | Cerrajera, Griferia | Cerrajera, Griferia errajgra rrieria
Otros Acero inox,

Acero inox

Acero inox

Acero inox

Cocina Equipada

Fuente: Elaboracion propia

2.2.4 Velocidad de venta
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La velocidad de venta por mes de la competencia es muy similar,
obteniéndose un promedio de 1.8 departamentos vendidos al mes (Ver Tabla

10).



Tabla 10: Velocidad de venta de la competencia
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Velocidad de venta ALCALA (LA GRAN MAR (RIVER SIDE [DEL RIO

N° Departamentos 19.00 53.00 60.00 20.00
Unidades Vendidas 11.00 10.00 9.00 8.00
Unidades Libres 8.00 43.00 51.00 12.00
Inicio de Pre Venta sep-15 sep-15 oct-15 oct-15
N°Meses Transcurido(Enero2016) 6.00 6.00 5.00 5.00
Velocidad de venta 1.83 1.67 1.80 1.60

Fuente: Elaboracion Propia

2.2.5 Promocion v Publicidad de la competencia

La mayoria de las empresas de la competencia contaba con las

siguientes herramientas de promocion:

1) Gigantografia en Fachada de Proyecto

2) Brouchures

3) Maqueta del Proyecto

4)

5) Promocién de Equipo de Lavado y extractora

2.2.6 Plaza de la competencia

Publicidad atras del diario EI COMERCIO (Urbania), Pagina WEB

La mayoria de las empresas de la competencia contaba con las

siguientes caracteristicas de plaza:

1)
2)

3) Departamento Piloto.

Caseta de venta ubicada en la obra

Participan en las ferias inmobiliarias.
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. 2.3 Fijacion de precio por método comparable de atributos

La determinacion del precio de venta del Proyecto en estudio se
realizara mediante el “Método de Comparables”, el cual se basa en el principio
que en un mercado abierto y competitivo, un comprador no pagara por un
inmueble mas que el precio indicado para otros inmuebles cercanos y
semejantes. Asi, desde el punto de vista de su aplicacidon practica, este método
consiste sencillamente en cotejar precios de venta de inmuebles de la

competencia con caracteristicas similares al que se esta tasando.

En la aplicacion de este método, se utilizan dos criterios para evaluar el

precio de venta del mercado, estos son:

e Analisis de caracteristicas de la competencia.

e Precios de venta de la competencia

Por lo tanto para la determinacion del precio de venta, se visitaron y
analizaron cuatro proyectos que compiten directamente con el proyecto en

estudio.

Para analizar las caracteristicas de la competencia y tomarlas en cuenta
en la determinacion del precio de venta del mercado se empled el método de
homologacién de caracteristicas, el cual hace uso de tablas de homologacion,
las cuales determinan un puntaje para cada proyecto dependiendo de sus

caracteristicas.



54
Las variables de la evaluacién se determinaron en base a las encuestas
(Ver anexo 01) las cuales son referente a los atributos que valora el cliente, que

se indica a continuacion, (Ver Tabla 11).

Tabla 11: Necesidades y valor del cliente

Valor
VALOR DEL CLIENTE relativo
(100%)
Ubicacion frente a Parque 47%
Seguridad 19%
Ub?cacién cerca de locales 10%
comerciales
Precios 9%
Distribucioén 6%
Acabado 5%
Accesibilidad 4%
Total de Ponderacién 100%

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de tesis

En la tabla 12, se indica como se evaluara el desempeno de los

proyectos de la competencia segun sus atributos.

Tabla 12: Puntaje de evaluacion de proyectos

Nominacion Calificacion Puntuacion
Excelente 5.00 100%
Muy Bueno 4.00 80%
Bueno 3.00 60%
Regular 2.00 40%
Malo 1.00 20%

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de estudio
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Por lo tanto se realiz6 una puntuacion de los atributos de los proyectos
de la competencia que a continuacidn se indica en la Tabla 13, el cual se
realizd un analisis grafico con el método de radar para comparar la puntuacion

de los atributos de los competidores (Ver Grafico 37)

Tabla 13: Puntaje de los Atributos de la competencia

Atributos Proyecto Estudio|La Gran Mar  [Alcala River Side Del Rio
Ubicacion frente a Parque 3.00 3.00 5.00 4.00 4.00
Seguridad 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00
Ubicacion cercaalocales comerciales 5.00 5.00 1.00 3.00 3.00
Precios 3.00 2.00 4.00 3.00 1.00
Distribucion 4.00 4.00 3.00 5.00 5.00
Acabado 5.00 5.00 3.00 5.00 5.00

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de estudio

Grafico 37: Método del Radar de Atributos del Proyecto

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de estudio
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Posteriormente se realiza la homologacion de los proyectos, con sus

puntajes como se indica en las Tablas 14, 15, 16, 17,18:

Tabla 14: Puntaje de Homologacion del Proyecto en Estudio

PROYECTO DE ESTUDIO $ Precio/m2 | Excelente Muy Bueno | Bueno Regular | Malo
[ (9) 4) (3) (2) 1)
ATRIBUTOS (ﬁ'gfﬁ'm Calficacion 1.00 080 060| 040 020
0
Ubicacion frente a Parque 47% 3.00 0.28
Seguridad 19% 4.00 0.15
Ubicacion cerca a locales comerciales 10% 5.00 0.10
Precios 9% 3.00 0.05
Distribucion 6% 4.00 0.06
Acabado 5% 5.00 0.04
Accesibilidad 4% 5.00 0.04
Total de Ponderacion 100% 0.73 0.20 0.19 0.33
Fuente: Elaboracidn Propia, en base al supuesto de estudio
Tabla 15: Puntaje de Homologacion del Proyecto La Gran Mar
PROYECTO LA GRAN MAR $ Precio/m2 Excelente Muy Bueno Bueno Regular Malo
1,474 41 5) I0) 3) 2 )
ATRIBUTOS Va'(:rorg;t)“"’ Calficacion 100 0.80 0.60 0.40 0.20
Ubicacion frente a Parque 47% 3.00 0.28
Seguridad 19% 4.00 0.15
Ubicacién cerca a locales comerciales 10% 5.00 0.10
Precios 9% 2.00 0.04
Distribucion 6% 4.00 0.05
Acabado 5% 5.00 0.05
Accesibilidad 4% 5.00 0.04
Total de Ponderacién 100% 0.71 0.19 0.20 0.28 0.04
Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de estudio
Tabla 16: Puntaje de Homologacion del Proyecto Alcala
PROYECTO ALCALA $ Precio/m2 Excelente Muy Bueno Bueno Regular Malo
1,430.87 5) @) 3) 2 1)
ATRIBUTOS Vaz‘;rorgc';‘)“"’ Calficacion 1.00 0.80 060| 040|020
Ubicacion frente a Parque 47% 5.00 047
Seguridad 19% 4.00 0.15
Ubicacién cerca a locales comerciales 10% 1.00 0.02
Precios 9% 4.00 0.09
Distribucion 6% 3.00 0.03
Acabado 5% 3.00 0.03
Total de Ponderacion 100% 0.78 0.56 0.15 0.03 0.03 0.02

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de estudio




Tabla 17: Puntaje de Homologacion del Proyecto River Side

S7

RIVER SIDE $ Precio/m2 Excelente Muy Bueno Bueno Regular Malo
1,470.09 (5) (4) (3) (2) (1)
ATRIBUTOS Va:‘:ggﬁ}")"m Calficacion 1.00 0.80 0.60 0.40 0.20
0
Ubicacion frente a Parque 47% 4.00 0.37
Seguridad 19% 4.00 0.15
Ubicacion cerca a locales comerciales 10% 3.00 0.06
Precios 9% 3.00 0.07
Distribucion 6% 5.00 0.06
Acabado 5% 5.00 0.05
Total de Ponderacion 100% 0.77 0.12 0.59 0.06
Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de estudio
Tabla 18: Puntaje de Homologacion del Proyecto Del Rio
DEL RIO $ Precio/m2 Excelente Muy Bueno Bueno Regular Malo
1,490.22 .(5) .(4) .(3) (2) (1)
ATRIBUTOS V"(';’Blgen;"‘m Calficacion 1.00 0.80 0.60 0.40 0.20
Ubicacion frente a Parque 47% 4.00 0.37
Seguridad 19% 4.00 0.15
Ubicacion cerca a locales comerciales 10% 3.00 0.06
Precios 9% 1.00 0.02
Distribucion 6% 5.00 0.06
Acabado 5% 5.00 0.05
Total de Ponderacion 100% 0.72 0.12 0.52 0.06 0.02

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de estudio

Una vez determinados estos valores se puede proceder con

la

determinacion del precio de venta. Para determinar el precio de venta de

mercado de nuestra promocion se utilizara la siguiente ecuacion:

Dénde:

Cp
Cc

vm2ps: Valor por metro cuadrado de propuesta Neomar

Vm2c :Valor por metro cuadrado de comparables

: Coeficiente para la propiedad

: Coeficiente Promedio de los comparables

Vm2c =
3

SA+SB+SC_

Vm2c=Cp $

Vmlps =

Cc
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Precio $x m2 Valor
Proyecto Empresa .
venta Homologacion
PROYECTO DE ESTUDIO 1,426.31 0.73
PROYECTO LA GRAN MAR Aurora Grupo 1,474.41 0.71
Inmobiliario
PROYECTO ALCALA Capac 1,430.87 0.78
Asociados
RIVER SIDE Edificacion 1,470.09 0.77
Inmobiliarias
DEL RIO Abril Grupo 1,490.22 0.72
Inmobiliario
Vm2c "valor m2 de comparables" $1,456.59
Cp "Coeficiente para la Propiedad” 0.73
Cc "Coeficiente Promedio de los Compara 0.75
Vm2p "valor m2 de propiedad sujeto” $1,426.31

Por lo tanto de la formula definida y del resumen del cuadro de precios x
m2 y valor de homologacion de comparables se obtiene el precio de venta del

proyecto en estudio.

Se concluye que nuestro precio por m2. Fijado es de S/ 4 706.32 por m2,
que es lo que normalmente se acostumbra, iniciar con un precio de preventa y

cerrar con un precio al final de la obra, obviamente mayor que le preventa.

24 Conclusiones del capitulo

1. En el analisis de competencia se determind la velocidad de venta de 1.8
departamentos al mes, considerando que el proyecto cuenta con 84

departamentos la duracion de ventas del proyecto seria de 28 meses.

2. Se determind los acabados principales que debe contar el proyecto,
como piso laminado, porcelanato en bafos y cocina, muebles de

granitos y closet.
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3. Se ha determinado el precio de venta del departamento por m2, que

utiliza el proyecto de $ 1 426.31.

4. Se puede determinar estrategias que nos diferencie de los competidores
como la instalacién de sistema de video camara portero, innovar en la

plaza colocando stand en centro comercial Mega Plaza o Plaza Norte.
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CAPITULO 3: EVALUACION Y ELECCION EL TERRENO

3.1 Tipo y busqueda de terreno

La eleccidn del terreno se realizé para un nivel socioecondmico B en el
distrito de Pueblo Libre, y en base al estudio de la competencia, donde se
obtuvo, que los clientes valoran la cercania a centro comercial, Universidades.
Ademas la geometria, condiciones geotécnicas y parametros urbanisticos,

otorgan caracteristicas para que el proyecto sea mas rentable.

3.2 Caracteristicas y parametros de valoracion

3.2.1 Ubicacién geografica y limites

El Proyecto Inmobiliario en estudio, se desarrollara en un terreno
ubicado en la cuadra 13 de la Avenida La Mar, Distrito de Pueblo Libre,

provincia y departamento de Lima. (Ver Grafico 38, 39).
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Grafico 38: Ubicacion del Terreno escogido para el Proyecto en Estudio

Fuente: Ubicacion del Proyecto en Estudio, realizado con GOOGLE EARTH

El Proyecto Inmobiliario se encuentra cerca de los mejores servicios del
distrito: Metro, bancos, restaurantes, CC. Plaza San Miguel, PUCP, asi como

de las principales avenidas de Pueblo Libre, generando valor al cliente.

Grafico 39: Ubicacion del Proyecto con referencia a principales avenidas y
Comerciales

Fuente: Publicidad del Proyecto, Google.com
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3.2.2 Geometria del terreno

El terreno es rectangular cuenta con las siguientes dimensiones y

linderos:
e Frente: 24 ml (Av. La Mar)
e Fondo: 24 ml (Propiedades vecinas)

e Derecha: 30.90 ml (Propiedad vecina de 6 pisos)
e lzquierda: 30.90 ml (Propiedad vecina de 2 pisos)

e Areade Terreno: 741.6 m2

Medidas necesarias para poder realizar un proyecto eficiente
arquitectonicamente, cumpliendo con las exigencias minimas para poder contar
con una buena distribucién de las unidades inmobiliarias las cuales son

valorados por los clientes y prefieren en la decisién de la compra.

3.2.3 Certificado de parametros urbanistico

Teniendo las medidas del terreno, los certificados de Parametros
Urbanistico y Edificatorio N° 0090-2010-SGPUC-MSS (Ver Anexo 02), deben
ser compatibles con las caracteristicas del producto inmobiliario que valoran los

clientes, como adecuada distribucion.

Ademas los parametros estan otorgando un edificio de 20 pisos al frente

de la Av. La Mar, lo que rentabiliza al proyecto.
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3.2.4 Caracteristicas geotécnicas

Segun el estudio de mecanica de suelos, no se encontré presencia de
nivel freatico, encontrandose grava arenosa bien graduada a 4 metros con
capacidad portante de 3.5 kg/cm2, que no generara problemas de sobre costos

en la cimentacion de la construccion.

3.3 Conclusion del capitulo

El terreno a escoger cuenta con una buena ubicacién, cerca de centro
comercial, universidades y vias principales. Ademas cuenta con condiciones
geométricas y geotécnicas, necesarias para obtener un proyecto eficiente

arquitectonicamente y rentable, sin sobre costos por problemas de suelos.
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CAPITULO 4: ANALISIS DE CABIDA ARQUITECTONICO Y EVALUACION

ECONOMICA PARA DECISION DE COMPRA DEL TERRENO

Se realiza un estudio Preliminar, para determinar si el terreno escogido
del proyecto cuenta con suficiente atributos para alcanzar los objetivos

econdmicos y financieros esperados.

Para lo cual se calcula el precio del Terreno, con los calculos de

impuesto de Alcabala y los gastos notariales

El estudio se basara de la cabida arquitectonica que se realizé en base
al certificado de parametros urbanisticos, la evaluacidon cuantitativa de los
ingresos de la venta de los departamentos y el Nivel socioecondmico B que

pertenece nuestro publico objetivo.

En la evaluacion se verificara la incidencia del precio del terreno con
respecto al ingreso de ventas, el cual debe estar acorde al nivel

socioeconémico del producto inmobiliario.



41 Analisis de cabida arquitectdnica

El terreno escogido de area 741.6 m2, segun los parametros urbanistico
puede desarrollar un Proyecto Inmobiliario que consiste en un edificio

multifamiliar, con Area Construida de 9,863.64 m2 y dejando un Area Libre de

304.06 m2.

Ademas se podran desarrollar 02 bloques de edificio y 03 sétanos, de
los cuales 01 bloque de edificio cuenta con 08 pisos y el otro bloque con 20

pisos, teniendo un total de 84 departamentos considerando un Area Promedio

de 80 m2, un total de estacionamientos de 67 unidades, 22 Depdésitos.

Se esta considerando 41% de areas libre y 10% en areas comunes de

Hall, (Ver Tabla 19).

Tabla 19: Cabida Arquitectonica del Edificio

DATOS DEL PROYECTO VALOR OBSERVACION
Area de Terreno 741.60 m2
Area Libre (41%) 304.06 m2 41%
Area Techada por Piso 1 al 8 Piso 437.54 m2 Se descuenta 41 area libre
) La normativa solo permite 20 pisos al frente c!e Av.
Area Techada por Piso 9 al 20 Piso 363.66 m2|La Mar, el resto 8 pisos( Reduce 74 m2 por Areas

comunes)

Area de Hall 43.75 m2 10%
Area de 3 Sétanos 2002.32 m2 Descuento 10% por ductos de ventilacion
Area Util de Departamento 1 piso 51.00 m2|Se comparte con ares comunes y estacionamiento
Area Util de Departamentos del 2 al 8 Piso 393.79 mp| @ normativa solo permite 20 pisos al frente de Av.

La Mar
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Area Util de Departamentos del 2 al 8 Piso 393.79 m2 La normativa solo perr[l;telvé(: pisos al frente de Av.
La normativa solo permite 20 pisos al frente de Av.
Area Util de Departamentos del 9 al 19 Piso 318.79 m2|La Mar, el resto 8 pisos( Reduce 75 m2 por Areas
comunes)
Area Util de Departamentos Duplex 20 Piso 478.1844| Considerando 50% de areas mas en Duplex
Cantidad de Departamentos por piso del 2 al 8 5.00
Piso '
Cantidad de Departamentos por piso del 9 al
) 4.00
20 Piso
Area de Departamentos Flat Promedio 79.28 m2
Area de Departamentos DUplex Promedio 119.55 m2
Numero de Pisos 20.00
Total Departamentos 84.00
M2 de Departamentos Flat 6,633.00
M2 de Departamentos Duplex 478.18 m2
M2 area Vendible 7111.19 m2
M2 area Construida 9863.64 m2
Cantidad de Estacionamientos 1 cada 1. 5 67.00 Cumple con la Normativa 1 cada 1.5

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de la tesis

4.2 Costo del terreno

En los egresos, tenemos el precio ofertado del terreno que es de

S/ 8 068 200.00.

En el caso del costo de alcabala se calcula el 3% del valor del terreno
menos 10 UIT. Para el caso de los gastos notariales se ha estimado un monto

de S./8 000.00 (Ver Tabla 20).
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Tabla 20: Calculo del costo de Terreno

DATOS DEL TERRENO Notas

Fecha de Compra Agosto 2015 **

Direccion Av. La Mar Cda 13

Distrito Pueblo Libre

Tipo de cambio: 3.38 |*
(a)|Area de Terreno 741.60 m2
(b)|Precio S/. 8,068,200.00

Ratio (Precio/m2) en Soles S/. 10,879.45

Ratio (Precio/m2) en Délares Americanos $3,218.77

* Nota: Tipo cambio Julio 2016
** El terreno cuenta con habilitacion Urbana

(c)|UIT S/. 3,950.00 | ***
(d) = ((b) - 10 x (c)) x 3%| Costo del Alcabala S/. 240,861.00
Gastos Notariales S/. 8,000.00

*** Nota: Valor UIT = S./ 3 950, del 2016

Costo del Terreno m2 74160 S/.10,879.45| S/.8,068,200.00 S/.0.00] $/.8,068,200.00
Costo del Alcabala glb 100 S/.240,861.000 $/.240,861.00 S1.0.00] S/.240,861.00
Gastos Notariales glb 1.00 S/.8,000.00 S/.8,000.00 S/.0.00 S1.8,000.00
COSTO DEL TERRENO Y ALCABALA S/, 8,317,061.00 §/.0.00] S/.8,317,061.00

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de estudio

4.3 Ingresos del proyecto

Para el calculo de los ingresos del proyecto, se tomaran los valores de
precio de venta de los departamentos por m2 obtenido en la determinacion de

precios por el “Método Comparable”.
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En el caso del precio de estacionamiento sera de S. /25 000.00,
considerando 67 unidades, la cantidad de depdsitos es de 22, con precio de

S. /10 000.00, obtenido en la cabida Arquitectdnica, los montos se describen

en la Tabla 21.

Tabla 21: Ingreso de ventas de unidades inmobiliarias

Departamentos 84.00 S/. 28,885,321.10 S/.2,599,678.90 S/. 31,485,000.00
Estacionamientos 67.00 S/.1,536,697.25 S/. 138,302.75 S/.1,675,000.00
Depositos 22.00 S/.201,834.86 S/. 18,165.14 S/.220,000.00
Total S/. 173.00 S/. 30,623,853.21 S/.2,756,146.79 S/. 33,380,000.00

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto del estudio.

44 Calculo del ratio de costo de terreno

En base a los valores del costo del terreno y los ingresos de ventas, se

determind el ratio de 25%, que se puede ver en la Tabla 22.

Tabla 22: Ratio de Costo de Terreno respecto al Ingreso de ventas

Costo del Terreno S/. 8,317,061.00
Ingreso de Ventas S/. 33,380,000.00
Ratio 25%

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto del estudio.
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4.5 Conclusién del capitulo

Se considera viable realizar la compra del terreno, debido que el ratio
obtenido fue del 25% del costo del terreno con respecto al ingreso de venta,
por lo tanto esta dentro del rango que se considera para un proyecto

inmobiliario del sector socio econémico B.
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CAPITULO 5: PLAN DE MARKETING

5.1 Objetivos del plan estratégico de marketing

El plan estratégico de marketing del proyecto inmobiliario que se
emprendera, se basa en desarrollar una estrategia comercial y gestion de

ventas aplicando los conceptos de marketing, tales como las 4P vy otros.

En base al andlisis de competencia se determinara y desarrollara la
estrategia para las caracteristicas del producto inmobiliario, el cual debera
tener un valor agregado y una ventaja competitiva que le permita diferenciarse

de los otros productos del distrito.

Se destacara el posicionamiento del producto, realizando previamente

una adecuada segmentacion y targeting.

5.2 Segmentacion y targeting

La segmentacidon es el método mediante el cual, se analiza a las
personas de los distintos segmentos, con la finalidad de conocer sus
comportamientos, habitos de consumo, comportamiento social e identificar sus

necesidades particulares, del publico objetivo.
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Con la finalidad de determinar nuestro publico objetivo se realizé las

siguientes tipos de segmentacion adecuadas para el proyecto

5.2.1 Segmentacion geografica

La Segmentaciéon geografica se refiere a la ubicacion que provienen los
potenciales clientes. Segun datos obtenidos en proyectos similares y mediante
encuestas realizado en zonas cercanas de caseta de ventas de la competencia
(Ver anexo 01), se determind la siguiente distribucion de las zonas de donde

provienen los potenciales clientes:

e En Lima Norte, mayormente de los Distrito de Los Olivos, San
Martin: 75%, NSB
e Alrededores, Distrito de Pueblo Libre, San Miguel: 20 %, NSB.

e Del Interior del Pais: Provincia Arequipa, Huancayo: 5%

5.2.2 Segmentacion demografica

En la segmentacién demogréfica se ha realizado en base a fuentes
secundarias del XX Estudio de Mercado de Edificaciones Urbanas de Lima
Metropolitana y Callao, Estudios de APEIN niveles socioeconémicos del 2015

Callao, que se desarrolla a continuacion.

Nivel socio econémico segun APEIM.

Segun el Estudio de Niveles socio economico realizado por el APEIM, se

puede determinar que el nivel socioeconémico del proyecto en estudio,
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corresponde a la zona 6, con un porcentaje considerable de 48.8% en el Nivel

socioeconémico B en una distribucion horizontal, (Ver Tabla 23)

Tabla 23: Distribucion de niveles socioecondmico por zona

" DISTRIBUCION DE NIVELES POR ZONAAPEIM 2015 - LIMA METROPOLITANA
(%) HORIZONTALES

Niveles Socioeconomicos

TOTAL | NSEA | NSEB | NSEC | NSED | NSEE

Total 100 52 200 an4 87 a7
Zona 1 (Puenie Piedra, Comas, Carabaylio) 100 09 123 454 26.5 148
Zona 2 (Independencia, Los Ofives, San Marin de Porras) 100 21 205 50.7 1T 5.0
Zona 3 (San Juan de Luriganche) 100 19 103 412 36.6 99
Zona4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Vicioria) 100 18 216 450 255 6.1
Zonad (Ate, Chadlacayo, Lurigancho, Sania Ania, San Luis, B

\\\\\\\\\\ o a
.1_9 using) 100 15 ke 20.2 36.0 100

Zona 8 (Jesus Maria, Lince, Pusblo Libre, Magdalena, San Migus!) 100 109 433 27 6.5 21

Zona 7 (Mirafiores, San |sidro, San Borja, Surco, La Moling) 100 230 - 188 50 23
Zona § (Surquilo, Barranco, Chorrilos, San Juan de Mirafiores) 100 48 221 40.1 2458 8.5
Zona 9 (Villa Bl Salvador, Vila Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac)| 100 00 100 422 369 10
f;::z :Iﬁ- El[]Czlllato, Belavicta, La Perla, La Punia, Carmen de la Legua, 1m 15 172 499 259 129
Dtros 100 0.0 85 439 ar7 149

PEEA 2015 0o BNAHO 2014
Fuente: Estudio de niveles socioeconémico 2015, elaborado por APEIN

Considerando que el nivel socioeconémico predominantes es Nivel B y
que los precios de departamento fluctuan entre $ 80 000 — 120 000.00, se
determina del XX Estudio de Mercado de Edificaciones Urbanas de Lima
Metropolitana y Callao, de sus cuadro 4.2.3, 4.2.6., (ver Tabla 24), las

siguientes caracteristicas.

e Tamano Promedio de Familia: 4 Y 6 personas
e Personas que trabajan por hogar: 2

e Ocupacioén del Jefe del Hogar: Dependiente agrupados en:



a) Profesionales, Cientificos e Intelectuales.

b) Trabajadores

calificados de

los

servicios
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personales como

proteccion, seguridad y vendedores de comercio y mercados

Nivel Socioeconémico: B

Ingreso promedio familiar mensual: entre $ 1 000.00 — 3 000.00

Tabla 24: Cuadros 4.2.3, 4.2.6 del Estudio de Mercado de Edificaciones Urbana
realizado por CAPECO.

EL MERCADO DE EDIFICACIONES URBANAS EN LIMA METROPOLITANAY EL CALLAO
DISTRIBUCION DE LA DEMANDA EFECTIVA SEGUN PRECIO DE LA VIVIENDA E INGRESO DEL HOGAR

AGOSTO DE 2015

CUADRO 4.23
INGRESD MENSUAL DEL HOGAR [US DOLARES)
PRECIO DE TOTAL
LA VIVIENDA MA. | HASTA | 101-150 [151 - 200{ 201 - 300301 - 400| 401 - 500 | 501 - 700 [701 - 1000|1001 - 2000|2001 - 3000|3001 - 5000 MAS DE
100 5000
% % % % % % % % % % % % %
HASTA 4 000 00 0.00 0.00 0.00] 2500 2500 2500 25,00 00| 0.00| 000 0.00] 100.00
4001- 6000 0.0! 0.00 833 0.00 33 1667 8.33 33.33 2500 0.00| 0.00 0.00[ 100.00
001 - 10 00 0.00 TES|  Ten 00 1538 15.38 23.08 2308 000 000 000] 100.00
10001- 15 00D 000 0.00 0.00 000 1579 26 26.32 6. 2632 0.00| 0.00 000 100.00
15001 - 20000 .00 0.00 0.00 1.06 o7 B0 3137 0.80 Z0.41 OE0| 302 000 10000
20 001 - 25000 0.00 0.00 0.00 0.00 BT 33 2667 1667 TBET 333 Ed 667 10000
5 001 - 30000 .00 0.00 0.00 0.00 0.00 1154 28 85 1731 Z308 062 385 385 10000
30001 - 40000 .00 0.00 0.00 0.00 0.00 541 o162 2027 AD54 [XT] 408 000 10000
40 001 - 50000 .00 0.00 0.00 0.00 102 385 1538 2500 323@' 062 [ 102 10000
50001 - 60000 0.00 0.00 0.00 0.00 233 0.00 2558 1163 3256 1860 233 GOB| 10000
&0 001 - TO00D 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 7.60 1538 38.46] 769 23.08 788 10000
_ OO0 0 00 0 00 0 m
80 001 - 100 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6.25 313 L 9.38 18.75] 100.00
[ 100 001 - 120000 | © 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 833 1667 I 58 33 0.00 833 B.33| 10000
150 001 - 200 000 X 0.00 0.00 0.00 [T31] 0.00]| 0.00]| 0.00 15.36 08| 3077 23108 THO| 100.00
MAS DE 200 000 | 000 0,00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 50.00 0.00| 50.00 0.00]  100.00
TOTAL 058 0,00 0.00 015 0.28 245 510 20.04 1725 =] 1179 6.82 4.58] 100.00
FUENTE: CAPECO. Encuesta de Hogares
CUADRO 4.26
OCUPACION PRINCIPAL DEL JEFE DE HOGAR
FRECIO DE
LA VIVIENDA A B [ D E F G H 1 J K L ML TOTAL
EN USS
% % % % % %o %o % % % % % %o )
HASTA 4 000 0.00 0.00] 5000/ 0.00] 25.00 0.00]  0.00| 000 25.00/ 000/ 0.00 0.00(  0.00 R0 M0
4001 - 8 000 000 0.00 7.69| 7.69 T7.69 0.00 7.69| 3846 0.00/ 0.00] 30.77 0.00( 0.00 000D
& 001 - 10 000 0,00 T.14 7.4 0.00] 42.86 0.00 7.4 1429 0.00/ 0.00] 2143 0.00 0.00 00 0D
10001 - 15 000 000 15.00 5.000 0.00] 20.00 000 0.00| 45.00 500 5.00 5.00 0.00 0.00 10000
15 001 - 20 000 2200 18.00| 12.00] 2.00] 20.00 000 2.00| 20.00 600 0.00| 1400 4.00 0.00 1100000
20001 - 25 000 6.90 3.45| 10.34| 0.00| 27.58 000 3.45| 20.69 000 0.00| 1724 10.34 (o] 00.00|
25 001 - 30 000 0.00 7.02] 14.04) T.02 T.54 1.75 3.51| 28.07 TT 0.00 351 B.TT 0.00 00.00
30001 - 40 000 1.33 6.67] 16.00] 5.33] 29.33 0.00| 0.00] 28.00 33 0.00 4.00 0.00 0.00 00.00
40001 - 50000 0.00 10.81] 12.73] 1091 30.91 0.00 0.00| 18.18 G| 182 2.09 1.82 o0 00.00
50 001 - 60000 000 23.81] 16.67 9.52| 14.28 0.00 000 21.43 7.14] 0.00 4.76 238 o0 100,00
60 001 - 70 000 T.69 30.77 10000 T .69 7.69 0.00 0.00| 46.15 0.00 L] 0.00 (i) 0.00 100,00
_ A 70 B 70 0.00 0.00] 13.04 21.74 B8.70 4.35 000 0.00 100.00
B0 001 - 100 000 BE7(N 25T 57 B.57Q 25.M 0.00| 0.00) 857 2.86 0.00 571 BS5T| 0.00 00.00
100 001 - 120 000 8.33 3333|1667 B.33Q 16.67 0.00| 000 000 0.00 0.00] 16.67 000 0.00 00.00
= 5 . . . 0.00 0.00) 0.00 12.50 000 6.25 12.50 0.00 0000
150 001 - 200 000 0.00 2727 0.00| 2727 908 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 27.27 9.09 0.00 10000
MAS DE 200 000 0.00 6667 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 33.33 0.00 0.00 10000
TOTAL 222 1461] 12.57| 6.94| 2196 0.23 1.04[ 21.34 6.71 0.86 7.58 393 0.00 100.00

FUENTE: CAFECO. Encuesta de Hogares

IGTMMOoOO®E

y fabricantes de instrumentos de mdsica, pintores, conductoraes y otras afines,

Trabajadoras no calificados de las servicios, peones agropecuarios, forestalas, de la pesca, de las minas y canteras,

Miembros del poder ejecutive y de los cuerpos legislativos y personal directivo de la administracién piblica y de empresas.
Profesionales, Cientificos a Intelectuales.
Técnicos del nivel medio.
Jafas y ampleados de oficina.
Trabajadoras calificados de los servicios parsonales como proteccidn, seguridad y vendedores dal comencio y mercado.
Agricultores, trabajadoras calificados agropecuarios y pesqueros.
Obreros operanos de minas, canteras, petrilecs, y otras industrias.
Obreras de la construccién, confecclonadores de papel y cartdn, trabajadores del caucho y plasticos, de las artes graficas,

Fuente: XX Estudio de mercado de edificaciones urbanas en Lima Metropolitana y Callao, Lima, 2015
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5.2.3 Segmentacion psicografica

Con respecto a la segmentacion psicografica, se realizara segun estudio

de Arellano en su libro “Los Estilos de vida en el Perd”, que determina 6 estilos

de vida de los peruanos los cuales son:

Los Sofisticados 6%

Los Progresistas 23%
Las Modernas 23%

Los Adaptados 16%

Las Conservadoras 20%

Los Resignados 12%

El perfil de nuestro publico objetivo es de Progresistas, que corresponde

al 30 % de Lima Norte, cuyas caracteristicas son:

Son hombres optimistas, conservadores, y emprendedores, confian en si

mismo.

Es importante el progreso personal y familiar.

Las edades oscilan principalmente entre los 35 y 45 afios.
Moderados en su consumo y muy racionales al momento de decidir

La compra, suelen informarse bien y no son facilmente influenciables. Es

importante la marca y calidad del producto.
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53 Targeting primario

El mercado meta elegido es el grupo de hogares pertenecientes a los
NSE B con intencién de adquirir una vivienda, el nucleo familiar estara
conformado por 4 y 6 miembros, los jefes de hogares cuentan con edades
promedios entre 40 y 50 afios con un ingreso familiar entre $ 1 000 a 3 000.La

mayoria cuentan con estudios superiores ya sea universitarios o técnicos.

Familias con capacidad de ahorro, capacidad de crédito para un

préstamo hipotecario, pago de cuota inicial de 20-30%.

Prefieren viviendas confortables, con espacios suficientes, eficientes y
buenos acabados. El numero ambientes del departamento seria entre 5 y 6

ambientes, los cuales contaria entre 2 y 3 dormitorios, bafos.

5.4 Target secundario

El target secundario seria el cliente que cuenta con poder adquisitivo
para comprar un departamento, pero que no ha decidido adquirir nuestro
producto. Nuestro proyecto por encontrarse cerca a centro comercial, colegios
y universidad, existird personas que quisieran adquirir una segunda vivienda
con fin de poder alquilarlas a estudiantes. Este perfil serian Inversionistas,
personas con nivel socioecondmico A, B con edades de 40 a 55 afos, con

ingresos superiores a $ 3 000.
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5.5 Marketing mix

En el marketing mix analizaremos las acciones que se deben realizar
para implementar una estrategia que alcance los objetivos del proyecto, como
incrementar la rentabilidad, posicionamiento en el mercado. Por lo tanto las

herramientas a utilizar seran las 4Ps que a continuacion se define:

5.5.1 Producto

El producto inmobiliario se define en base a la segmentacioén, el analisis

de competencia y cabida arquitectonica.

5.5.1.1 Estructura y definicion del producto

El Proyecto Inmobiliario consta de un edificio multifamiliar, desarrollado
sobre un Area de terreno de 741.60 m2, se proyecta un Area Construida de
9,863.64 m2 y dejando un Area Libre de 309.39 m2.Cuenta con dos bloques de
edificio y 03 sétanos, de los cuales 01 bloque de edificio cuenta con 08 pisos y
el otro bloque con 20 pisos, teniendo un total de 84 departamentos con areas
desde 78m2 hasta los 168m2, un total de estacionamientos de 67 unidades de

aparcamiento y 22 depdsitos.

A continuacion se describe el producto:

e Soétano 3: En este nivel se proyecta 14 unidades de estacionamiento, 05
depositos, 01 Cuartos de Bombas para la instalacion de equipos del

Sistema Contra incendios, Sistema de Presion Constante, Cisternas de
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consumo doméstico, Cisterna para uso exclusivo del Sistema Contra

incendios, 01 escalera de emergencia.

Sétano 2: En este nivel se proyecta 21 unidades de estacionamiento, 07

depdsitos, 01 escalera de emergencia.

Sétano 1: En este nivel se proyecta 19 unidades de estacionamiento, 06

depositos, 01 escalera de emergencia.

Piso 1: En este nivel se proyecta 13 unidades de estacionamiento, 04

depositos, 01 oficina, 01 escalera de emergencia.

Piso 2 al 8: En estos niveles se proyecta 05 departamentos tipo flat por
cada piso, teniendo un total de 35 unidades de vivienda flat, 01 escalera de

emergencia, 01 cabina doble de ascensores, vestibulo y hall de ascensores,

Piso 9:Este nivel se proyecta 04 departamentos tipo flat, 01 salén de usos
multiples, 01 terraza comun, 01 escalera de emergencia, 01 cabina doble de

ascensores, vestibulo y hall de ascensores,

Piso 10 al 19:En estos niveles se proyecta 04 unidades de vivienda flat por
cada piso, teniendo un total de 40 unidades de vivienda flat, 01 escalera de

emergencia, 01 cabina doble de ascensores, vestibulo y hall de ascensores,

Piso 20: En este nivel se proyecta 04 unidades de vivienda tipo duplex, 01
escalera de emergencia, 01 cabina doble de ascensores, vestibulo y hall de

ascensores,

Azotea: En este nivel se proyecta 01 cuarto de maquinas para los equipos

del ascensor, 01 escalera de emergencia, 01 Tanque elevado.
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5.5.1.2 Caracteristicas del producto

Con referencia al analisis de la competencia y segmentacion, se
determind los ambientes de cada Departamento tipo flat, los cuales contaria

con lo siguiente (Ver Grafico 40):

01 Sala Comedor,

01 Terraza,

01 Cocina,

01 Lavanderia,

01 Sala Estar, que puede ser implementado como un Dormitorio 3,
01 Sala Estudio, que puede ser implementado como un Dormitorio 2,
01 Bano de visita,

01 Dormitorio Principal,

01 Walking Closet,

01 Bafo Principal.

En general todos los departamentos cuentan con 03 dormitorios, 01
Cocina o Kitchenet (en algunos departamentos), 01 terraza con vista al exterior

(Ver Grafico 40).

Cada departamento tipo duplex cuenta con lo siguiente ambientes (Ver

Grafico 41):
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En la primera planta

01 Sala Comedor,

01 Cocina,

01 Sala Estar, que puede ser implementado como un Dormitorio 3,
01 Sala Estudio, que puede ser implementado como un Dormitorio 2,
01 Bafio de visita,

01 Dormitorio Principal,

01 Walking Closet,

01 Bano Principal.

En la segunda planta:

01 Sala Estar,

01 Bario,

01 Dormitorio de Servicio
01 Bario de servicio,

01 Lavanderia,

01 Terraza con vista el exterior,

En el mismo nivel de la azotea se encuentra el Cuarto de Maquinas del

Ascensor, El tanque elevado para todo el Edificio,
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ATRIBUTOS DE ESTRUCTURA:

El edificio Multifamiliar sera construido de concreto armado, tanto en
muros como en losas, sobre una cimentacion conformada por cimientos

armados y zapatas aisladas y combinadas.

ATIBUTOS DE ACABADOS:

A continuacién se adjunta cuadro de acabados de las unidades de

departamentos tipicos, (Ver Tabla 25).

Tabla 25: Cuadro de acabados de departamentos tipicos



Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de estudio

81
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ATRIBUTOS DE INSTALACIONES:

Las instalaciones eléctricas cuentan con un tablero de distribucion
eléctrica y estos a su vez estan equipados con llaves termo-magnéticas y
diferenciales para los distintos circuitos. Las cocinas cuentan con un detector
de temperatura. Con respecto a la red de agua, tiene como punto de inicio el
cuarto de bombas cerca a la cisterna, el cual se conduce el fluido de agua
desde este punto hasta el tanque elevado, que a su vez distribuye fluido a cada
departamento. El edificio cuenta con un sistema de extraccion de mondxido, el
cual tendra como objetivo absorber por medio de sensores, todo el monoxido
que emana al encender y transitar vehiculos en los sétano. En cuanto al
sistema contra incendios, el edificio cuenta con un sistema de rociadores en

todos los sétanos y Areas comunes de los pisos superiores.

Todos los departamentos contaran con un Intercomunicador, el cual
estara conectado a una centralita y esto a su vez conectara a un Dispositivo de

comunicacion ubicado en el hall de ascensores.

El edificio esta provisto de un ascensor con cuarto de maquinas,

calculado para ocho personas y un hall comun, escalera con vestibulo previo.

El edificio contara una sala de usos multiples con bafo y una terraza
comun para la organizacibn de eventos para los propietarios de los
departamentos. Esta zona sera exclusiva para organizaciones y estara ubicado

en la planta del piso 9.
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Grafico N°40: Distribucion tipica de departamentos Flat
Departamentos tipicos tipo 2 (84m2)

Grafico 41: Distribucion tipica de departamentos Duplex
Departamentos Duplex (166.50m2)

Fuente: Publicidad de Proyecto en estudio

5.5.1.3 Estrateqia del producto

Se contara con estacionamiento de bicicleta en el Ingreso, para que el
cliente lo use y ademas existira bicicleta de préstamos, mejorando la calidad de

vida, (Ver Grafico 42).



Grafico 42: Ubicacion de Estacionamiento de Bicicletas

I ! 1 i ro
Pl I I Il ru.[
I I lm =j I I E ] i;b |_"' ‘I_ (TS
Ll tzm ; = | —
| L—-4 = == o ===ss===) bes===4 i=f========= SRmm == ==
[ T e
I T 7] T xt 1" [ TTTTTTTTTTTTIN T
| — = woreso | | U
IETO 3| : 3 goptatae |
D an ! t b ""SALA RECERGION
11 T 1 |1
11 ! 1 [
N = I
Pl — |
N — |
1| ! I I
I — Il
I — ar) | QFI1d{101
am | e — L %1 [m2
1 — R
— — [ i | R R | S i
— . .| —1
- — :a
wa 110 I 1.9
[ 14
T L] I = 188 = |
43_ -r1|=. = i =
e — = N
= —— ~~~ ESTAC.BICICLETA ==
7 L1 P _—
s | k0 m___—====I]7
"_"—_—_—_______T-_-____,.:\r-'""_ = -
e 8 “lrF-se
_'__,..----'_" 188 -
148 a8
l BT W e —
o A Ew 11 LW l

Fuente: Planos de Anteproyecto del Proyecto

Se propondra una mejora en el sistema de seguridad debido que es la
principal exigencias del cliente, mediante la implementacién de un sistema de
video de camara portero y sistema de intrusion en todo el perimetro del cerco

del edificio, de esta manera se reducira en cierto grado la delincuencia que hoy

en dia ahonda nuestra ciudad.
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5.5.2 Precio

Para el calculo del precio se obtiene mediante el método de comparable
de la competencia descrita en el capitulo 2, con un precio promedio fijado de
$1,423.76 el cual esta dentro del mercado y guarda relacion con la capacidad

adquisitiva analizada al segmento de nuestro publico objetivo.

El precio de los departamentos varian desde S/. 345,000 ($104,545)
hasta S/. 395,000 ($120,000), y el precio de los estacionamientos sera de

$8,000.00

El precio de venta de los departamentos estara en constante control y
analisis de la venta, la actualizacion de los precios de venta tendra una
variabilidad durante la construccion del edificio, o en el caso se presente algun

cambio sustancial de los precios de los insumos o algun factor externo.

5.5.2.1 Estrategia para el precio

El proyecto de la competencia que tiene mayor velocidad de venta es el
Proyecto Alcala, quien tiene menor precio de venta y ubicacién cerca a parque,
el proyecto que sigue es River Side, quien tiene precio de venta intermedio,
buenos acabados y distribucion, por lo tanto la velocidad de venta no depende
solamente del precio sino de otros atributos. Para nuestro proyecto hemos
considerado como estrategia tener un mejor producto en acabados vy
distribuciéon que la competencia y tener un precio de venta intermedio, que sea

accesible y justo para el cliente.
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Por lo tanto para confirmar que el precio escogido esta en concordancia
con el Target escogido, es necesario calcular la cuota hipotecaria mensual,
teniendo como supuesto que el cliente entrega el 20% de la cuota inicial, una
tasa efectiva anual de 10% y un periodo de crédito de 20 afios, obteniéndose
una cuota mensual de S / 2 821.50, considerando que el ingreso promedio de
nuestro cliente objetivo es de S./ 7 500.00 ,( Ver tabla 32) , y considerando que
el 40% del ingreso promedio familiar seria para el pago de la cuota, el precio de

venta seria accesible (Ver Tabla 26 ).

Tabla 26: Estimacion del pago cuota mensual

Precio de Departamento 80 m2 376,546 (($ 1 426.31/ m2 Const.)
Préstamo Hipotecario 301,237 [20% cuota inicial
Plazo 240|Meses
Tasa de interés 10.00%|TEA
Tasa de interés 0.80%| TEM
Pago cuota Mensual S/. 2,821.50
40% del Ingreso se destina al
Ingreso Minimo conyugal S/. 7,053.75 [pago de la cuota

Fuente: elaboracion Propia, en base al supuesto de estudio
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5.5.3 Plaza

Como concepto, la plaza es el lugar en donde servira de canal directo
entre el promotor y el cliente para concretar la venta del departamento. Este

lugar es imprescindible para que el cliente pueda acceder al producto.

Para nuestro caso, la plaza estara ubicada en el terreno del mismo
proyecto, por medio de una caseta de ventas, con la finalidad que el cliente
observe el avance fisico de la construccion del proyecto, observe la maqueta,
planos, y fotos del proyecto. La caseta de ventas atendera los 07 dias de la
semana, al inicio estara habilitada por 07 meses y posteriormente se
implementara un departamento piloto con la finalidad de que el cliente observe
las bondades y cualidades que brinda el proyecto, de esta manera veran de
una manera mas tangible lo que seria su propio hogar, este plus emocional

influye considerablemente en la decision de la venta.

5.5.3.1 Estrateqgia de la plaza

En la caseta de venta, se dara importancia de los proyectos culminados,
colocando videos de entrevista de clientes satisfechos que proporciona

confianza y genera un posicionamiento en la mente del cliente.

Se propondra al Proyecto contar con un stand de venta al publico en la
feria inmobiliaria del Centro Comercial Plaza Norte, debido que el 75% de

clientes potenciales pertenecen a LIMA NORTE, tales es el caso de Los Olivos,
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Comas, San Martin de Porres. Diferenciandonos de las empresas inmobiliarias

de la competencia que solo cuenta con caseta de venta en el distrito de pueblo.

5.5.4 Promociéon

La promocion es una forma de comunicacioén, informar y persuadir al
cliente meta a que nos prefiera y compre el producto; por tanto incluye una
serie de elementos que son parte de un proceso que se utiliza para transmitir

una idea o concepto a un publico objetivo.

A continuacion la promocion se constituye por:

1. Fuerza de ventas,
2. Promocion de ventas

3. Publicidad

5.5.4.1 Fuerza de ventas

La fuerza de ventas estara conformado por lo siguiente:

e Jefe de ventas
e Supervisor de ventas
e Vendedores inmobiliarios

e Promotor
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Estas personas seran calificadas y de amplia experiencia en el rubro,
para que tengan un buen desenvolvimiento para ofrecer las bondades de

nuestro producto y perciban la necesidad del cliente.

5.5.4.2 Promociones de ventas

En el caso de la promocion se utilizara el estudio de competencia, para
determinar que debemos ofrecer y promocionar a los clientes para que sea
mas efectiva las ventas, en este caso se debe dar importancia en los acabados
y distribucion del proyecto, como el caso de la competencia del proyecto River
Side que es uno de lo que tiene mayor velocidad de venta, es decir mejores
acabados, mas rapido se vende el producto lo cual quiere decir que el
comprador hace su estudio de mercado propio y busca calidad/precio, lo cual
incentiva a nuestros proyectistas a no escatimar en este rubro. Ademas el
proyecto Del Rio ofrece cocina equipada, lo cual se considerara en el caso de

la Pre Venta para nuestro proyecto.

Ademas el Proyecto contard una promocién para el pago de la cuota

inicial, el cual beneficiara al publico objetivo, el cual consiste en:

e Fraccionar la cuota inicial (20% - 30%) en 04 partes, el cual seran

pagados cada 2 meses.
¢ Elfinanciamiento de estas letras seran directamente con la empresa

e El resto del financiamiento tendra que ser solicitado a una entidad

bancaria mediante créditos hipotecarios.
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Realizar marketing de referido (boca en boca), con los clientes mediante
el pago de paquetes turistico al norte del pais o Cusco, si compra un conocido

de ellos a la inmobiliaria.

5.5.4.3 Publicidad

El Proyecto contara con anuncios publicitarios en periddicos, revistas

inmobiliarias de prestigio, paginas Web, que a continuacion se indica:

Paginas Web: El Proyecto publicitara mediante paginas web, con su
propio portal, en donde se colocara informacion del proyecto, un plano donde
indique la cercania de los principales centros comerciales y universidad, vistas
en planta y 3D de los departamentos, con un recorrido virtual, que genera una
idea muy grafica de lo que obtendra, permitiendo mostrar el producto de la

mejor forma y potenciar todas sus ventajas respecto a otras.

Ademas en la Pagina Web, se publicara los proyectos ya culminados

para generar confianza en los clientes objetivos.

Portales Inmobiliarios: Se promocionara el proyecto en los portales

inmobiliarios tales como Urbania, Adonde vivir.

Publicidad Impresa: El proyecto también publicitara mediante la entrega
de brouchures, tripticos, perspectivas, y planos de ventas para entregar al
cliente. La imagen sera la imagen de la publicidad de uno de los tipos de

departamento de 80 m2, con ambientes amplios y buena distribucion, que



91
valora los clientes. Ademas plano de ubicacion del proyecto con las ventajas

que tiene cerca a Centros comerciales y universidades (Ver Grafico 39).

Ferias Inmobiliarias: Se participara en la Feria Inmobiliaria del centro
comercial Mega plaza Norte, y en Feria Expo Mi vivienda. Es de importancia
participar en las ferias inmobiliarias ubicadas en Lima Norte, que cuenta con el

75% del publico obijetivo.

Marketing en medios escritos o redes sociales: Todas las semanas se
colocara avisos del proyecto en el periodico como el COMERCIO, en el
suplemento inmobiliario del domingo. Ademas se tendra el proyecto en
FACEBOOK, lo cual permitira tener una relacion rapida para brindar

informacion a los clientes.

Paneles: El Proyecto publicitara sus anuncios mediante un panel
publicitario en obra, el cual consistira de un panel provisional que transmita a
nuestro publico objetivo el proyecto a edificar, para ello el panel debera contar
con el logo de la empresa, numeros telefénicos y un eslogan que invite a las
personas a mostrar interés por el departamento. Ademas se colocara en las

principales avenidas como Av. Sucre, La Mar.

5.5.4.4 Estrateqia de promocion

Marketing de referido con los clientes mediante el regalo de un paquete

turistico de 4 dias para las Playas del Norte del pais o Cuzco.
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Se entregara el departamento equipado con un centro de lavado o

extractora en cocina para los clientes de preventa.

5.6 Presupuesto de ventas

De acuerdo a lo estimado para la promocién del producto, se muestra a

continuacion un cuadro con el presupuesto preliminar de los costos para el

marketing del proyecto,

departamentos al mes, (Ver Tabla 27).

Tabla 27: Gastos Marketing y Publicidad

considerando una velocidad de venta de 2

DESCRIPCION UND CANTIDAD P.U. Sin IGV IGV TOTAL
Departamento piloto Und 1 S/. 56,100.00 $S/. 56,100.00 $S/.10,098.00 S/. 66,198.00
Caseta de venta Und 1 S/. 46,200.00 S/. 46,200.00 S/. 8,316.00 S/. 54,516.00
Disefio de Marketing Und 1 S/. 3,300.00 S/. 3,300.00 S/.594.00 S/. 3,894.00
Material de venta (maqueta, planos, brouchures) Glb 1 S/.10,000.00 $/.10,000.00 S/. 1,800.00 $/. 11,800.00
Publicidad en medios Sem 168 $S/.2,310.00 S/. 388,080.00 S/. 69,854.40 S/. 457,934.40
Letrero Und 1 $S/. 4,000.00 S/. 4,000.00 $S/.720.00 S/. 4,720.00
Vendedores Inmobiliarios mes 42 $S/. 2,000.00 S/. 84,000.00 S/.15,120.00 S/.99,120.00
Comisiones por departamento 1% Und 84 S/.1,080.00 $S/.90,720.00 S/. 16,329.60 S/. 107,049.60]
Comisiones por estacionamiento 1% Und 67| S/. 330.00 $/.22,110.00 S/. 3,979.80 $S/. 26,089.80
Stand Feria Inmobiliaria Und 2] S/. 16,500.00 $S/. 33,000.00 S/. 5,940.00 S/. 38,940.00
Caseta en Plaza norte mes 42 $S/.7,000.00 S/. 294,000.00 S/. 52,920.00 S/. 346,920.00;

GASTOS DE MARKETING

$/.1,031,510.00

S/. 185,671.80

S/.1,217,181.80!

Fuente: Elaboracion propia en base al supuesto de estudio

57 Posicionamiento

El posicionamiento actual de la empresa es nulo, las personas no

identifica a la empresa y si a las empresas inmobiliarias lideres, como TyC,

Abril, la cuales se encuentras desarrollar proyectos en la Av. Brasil, con

parametros similares a nuestro proyecto.
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La Posiciéon que se desea ocupar, es la de ser la empresa mas confiable
en el mercado, por lo tanto debera cumplir con sus compromiso y mejorar

calidad de los productos.

5.7 .1 Estrateqgias de posicionamiento

La estrategia es promocionar la experiencia que tiene la empresa en
proyectos inmobiliarios, mostrando la satisfaccion de sus clientes, para lo cual
se realizaria marketing online, mediante su pagina web y redes sociales con
testimoniales de sus clientes. Ademas promocionar la experiencia de la
empresa en las ferias inmobiliarias, realizadas en el centro comercial Plaza
Norte, teniendo en consideracion que la mayoria de nuestro cliente se

encuentra en Lima Norte.

Promocionar que nuestro producto inmobiliario cuenta con buena
distribucion, sistema de video camara portero, ofrecer paquetes turistico si
compra un referido, estos atributos y promociones nos diferencia de la

competencia.

5.8 Conclusiones del capitulo

Se ha determinado las estrategias a seguir para diferenciarnos de la
competencia las principales son la instalacion de video de camara portero,
estacionamiento de bicicleta, financiamiento de cuota por parte de la
inmobiliaria, promocion de referidos con un paquete turistico al norte del pais o

Cusco.
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CAPITULO 6: EVALUACION ECONOMICA

La evaluacion econdmica del proyecto, se iniciara con la suposicion de
una velocidad de venta de 2 departamentos al mes posteriormente se realizara
una analisis con velocidad de venta de 3 y 4, para determinar la velocidad de
venta meta que otorgue un VAN positivo y finalmente realizar analisis de
sensibilidad con referencia a costos de construccion y precio promedio de

departamentos.

A continuacién se determinara el ingreso del proyecto segun la cabida
arquitectonica y analisis de precios de competencia determinados en el capitulo

2 y 4 respectivamente.

6.1 Precios de departamentos

En el calculo de los precios de los departamentos, se obtuvo con el
método de comparables por atributos de la competencia directa, que se
desarrollé en el capitulo 2, obteniéndose un precio promedio de S. / 4 706.32

por metro cuadrado.
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Para el precio promedio no sea superado, se utilizé un ratio de
S. /4 700.00 para los departamentos, que tengan mas atributos, los cuales son

de area 84 m2, mejor distribucion, vista exterior y ubicados en pisos inferiores.

Ademas se tuvo en cuenta diferenciar el precio del terreno del precio de
la fabrica, para efectos del calculo del IGV, ya que como se sabe, el terreno no

tiene IGV.

Se realizd6 el calculo de todos los ingresos por venta de los
departamentos (84 unidades) y de los estacionamientos (67 unidades) y se

obtuvo un precio promedio de por unidad inmobiliaria de S. / 4 453.98 por m2.

6.2 Lista de precios de departamentos

Para la elaboracion de la lista de precios, se ha determinado segun los

atributos de los departamentos.

En el proyecto los departamentos que cuentan con vista de primer
orden, es decir al exterior, cuentan con un area mayor de 84 m2, con buena
distribucion, por lo tanto su ratio por metro cuadrado sera el mayor en los pisos

inferiores, con valor de S./ 4 700.00.

En el caso de los departamentos con vista de segunda orden, ubicado
en el posterior del proyecto, cuentan con el ratio menor con precio de S. / 4

423.00, (Ver Tabla 28, 29, 30).



Tabla N° 28: Ratios de precios de Ventas

Tipo Precio Venta Ratio
84.00 m2 S/.395,000.00 4702.38
78.00 m2 S/. 345,000.00 4423.08
76.50 m2 S/.335,000.00 4379.08
51.00 m2 S/.220,000.00 4313.73

Tipo Precio Venta Ratio
84.00 m2 S/.375,000.00 4464.29
78.00 m2 S/.330,000.00 4230.77
168.00 m2 S/.730,000.00 4345.24
156.00 m2 S/. 690,000.00 4423.08

Tabla 29: Lista de precios de departamentos
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Piso Departamento Cantidad |Area Techada (m2) Precio (S/.)
1 101 1 51.00 m2 220,000.00
201 1 84.00 m2 395,000.00
202 1 84.00 m2 395,000.00
2 203 1 78.00 m2 345,000.00
204 1 78.00 m2 345,000.00
205 1 76.50 m2 335,000.00
301 1 84.00 m2 395,000.00
302 1 84.00 m2 395,000.00
3 303 1 78.00 m2 345,000.00
304 1 78.00 m2 345,000.00
305 1 76.50 m2 335,000.00
401 1 84.00 m2 395,000.00
402 1 84.00 m2 395,000.00
4 403 1 78.00 m2 345,000.00
404 1 78.00 m2 345,000.00
405 1 76.50 m2 335,000.00
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501 1 84.00 m2 395,000.00
502 1 84.00 m2 395,000.00
5 503 1 78.00 m2 345,000.00
504 1 78.00 m2 345,000.00
505 1 76.50 m2 335,000.00
601 1 84.00 m2 395,000.00
602 1 84.00 m2 395,000.00
6 603 1 78.00 m2 345,000.00
604 1 78.00 m2 345,000.00
605 1 76.50 m2 335,000.00
701 1 84.00 m2 395,000.00
702 1 84.00 m2 395,000.00
7 703 1 78.00 m2 345,000.00
704 1 78.00 m2 345,000.00
705 1 76.50 m2 335,000.00
801 1 84.00 m2 395,000.00
802 1 84.00 m2 395,000.00
8 803 1 78.00 m2 345,000.00
804 1 78.00 m2 345,000.00
805 1 76.50 m2 335,000.00
901 1 84.00 m2 395,000.00
o 902 1 84.00 m2 395,000.00
903 1 78.00 m2 345,000.00
904 1 78.00 m2 345,000.00
1001 1 84.00 m2 395,000.00
. 1002 1 84.00 m2 395,000.00
1003 1 78.00 m2 345,000.00
1004 1 78.00 m2 345,000.00
1101 1 84.00 m2 395,000.00
" 1102 1 84.00 m2 395,000.00
1103 1 78.00 m2 345,000.00
1104 1 78.00 m2 345,000.00
1201 1 84.00 m2 375,000.00
> 1202 1 84.00 m2 375,000.00
1203 1 78.00 m2 330,000.00
1204 1 78.00 m2 330,000.00
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1301 1 84.00 m2 375,000.00
13 1302 1 84.00 m2 375,000.00
1303 1 78.00 m2 330,000.00
1304 1 78.00 m2 330,000.00
1401 1 84.00 m2 375,000.00
14 1402 1 84.00 m2 375,000.00
1403 1 78.00 m2 330,000.00
1404 1 78.00 m2 330,000.00
1501 1 84.00 m2 375,000.00
15 1502 1 84.00 m2 375,000.00
1503 1 78.00 m2 330,000.00
1504 1 78.00 m2 330,000.00
1601 1 84.00 m2 375,000.00
1602 1 84.00 m2 375,000.00
16
1603 1 78.00 m2 330,000.00
1604 1 78.00 m2 330,000.00
1701 1 84.00 m2 375,000.00
1702 1 84.00 m2 375,000.00
o 1703 1 78.00 m2 330,000.00
1704 1 78.00 m2 330,000.00
1801 1 84.00 m2 375,000.00
1802 1 84.00 m2 375,000.00
18
1803 1 78.00 m2 330,000.00
1804 1 78.00 m2 330,000.00
1901 1 84.00 m2 375,000.00
1902 1 84.00 m2 375,000.00
19
1903 1 78.00 m2 330,000.00
1904 1 78.00 m2 330,000.00
2001 1 116.20 m2 730,000.00
2002 1 116.20 m2 730,000.00
20
2003 1 117.70 m2 690,000.00
2004 1 117.70 m2 690,000.00
Departamentos 84 6886.30 m2 31,485,000.00

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de estudio




Tabla 30: Lista de precios de estacionamiento y Depositos.
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Depésitos

Sétano3 |N 25,000.00 160,550.46 160,550.46 28,899.08 350,000.00
Sétano2 [N°15a35 21 25,000.00 240,825.69 240,825.69 43,348.62 525,000.00
Sétano 1 [N° 36 a 54 19 25,000.00 217,889.91 217,889.91 39,220.18 475,000.00
Piso 1 N° 55 a 67 13 25,000.00 149,082.57 149,082.57 26,834.86 325,000.00

67 768,348.62 768,348.62 138,302.75 1,675,000.00

10,000.00

100,917.43

100,917.43

18,165.14

220,000.00

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de estudio

6.3 Detalle de egresos

22

100,917.43

100,917.43

18,165.14

220,000.00

En el analisis de los gastos de proyecto, se han realizado en detalle

considerando las estrategias del Plan de Marketing, Planos arquitectonico del

anteproyecto (Ver Anexo 03), y

la velocidad de venta promedio 2

departamentos al mes, que es muy cercano a la velocidad de venta de la

competencia. A continuacion se indica.

6.3.1 Detalle de costo del terreno

En los egresos, tenemos el precio de terreno que es de S/ 8 317 061.00

que constituye el 26 % del monto total de los egresos.

Los calculos del costo de terreno incluyen Impuesto Alcabala y Gastos

Notariales, que estan calculados en la Tabla 20.

6.3.2 Detalle de gastos diseno de proyectos

Los gastos de disefio de proyectos se refieren a los costos de

levantamiento topogréfico, estudios de suelos, vial e impacto ambiental y el
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diseno de las especialidades, el costo se ha calculado en base a areas de

terreno y construccion (Ver Tabla 31).

El gasto es de 2.7% del valor de construccion

Tabla 31: Gastos de disefio de Proyecto

DESCRIPCION UND CANTIDAD P.U. Sin IGV IGV TOTAL
Levantamiento Topografico m2 741.60 S/.5.00 S/. 3,708.00 S/. 667.44 S/. 4,375.44
Estudio de Suelos ( Area de 3 sotanos) m2 1,930.38 S/.3.38 S/. 6,524.68 S/.1,174.44 S/.7,699.13
Estudo de Impacto Vial glb 1.00 | S/.16,000.00 S/. 16,000.00 S/. 2,880.00 S/. 18,880.00
Estudio de Impacto Ambiental glb 1.00 | S/.18,000.00 S/.18,000.00 S/. 3,240.00 S/.21,240.00
Disefio de Especialista de Arquitectura m2 9,863.69 S/.15.21 S/. 150,026.72 S/. 27,004.81 S/.177,031.54
Disefio de Especialista de Estructura m2 9,863.69 S/.10.14 S/.100,017.82 S/. 18,003.21 S/.118,021.02
Disefio de Especialista de Instalaciones m2 9,863.69 S/.3.38 S/.33,339.27 S/.6,001.07 S/.39,340.34
Electricas
Disefio de Especialista de Instalacones m2 9,863.69 S/.3.38 S/.33,339.27 S/.6,001.07 S/.39,340.34
Sanitarias
Copias de Planos (70 planos, 3 juegos) glb 1.00 S/.2,310.00 S/.2,310.00 S/. 415.80 S/.2,725.80
GASTOS DE DISENO S/. 363,265.77 S/. 65,387.84 S/. 428,653.61

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de estudio

6.3.3 Detalle de gastos de licencia y permisos

Los gastos de licencia de construccidn, se calcula con porcentajes de la
UIT y del valor de la obra (Ver Tabla 32) segun el cuadro ultimo de valores
unitarios oficiales de edificaciones para la costa; estos valores se distribuyen de
acuerdo a la estructura y tipos de acabados del edificios, obteniéndose valores
por partidas, los cuales estan expresados en soles por metro cuadrado de area

techada.

Los porcentajes del UIT y el valor de la obra, mencionados se obtienen

segun el TUPA de cada distrito, en nuestro caso es del distrito de Pueblo Libre.
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Los Gastos de licencia y permiso del proyecto , abarca la licencia de
demolicion (Ver Tabla 33), certificado de parametro urbanistico (Ver Tabla 34) ,
autorizacion de elementos de publicidad (Ver Tabla 35), revision de
anteproyecto (Ver tabla 36), licencia de construccion modalidad “C” (Ver Tabla
37), Certificado de finalizacion de obra (Ver Tabla 38) y numeracion (Ver Tabla

39).

Tabla 32: Costo de valor de la obra segun indices unificado
| DESCRIPCION | uno | cantioap | pu. | siniv | TtotaL |

VALOR DE LA OBRA

Muros y columnas m2 1 S/.203.02
Techos m?2 1 S/.149.76
Pisos m2 1 S/.85.38
Puertas y ventanas m?2 1 S/.47.59
Revestimiento m?2 1 S/.55.97
Bafios m?2 1 S/.25.41
Instalaciones Eléctricas y sanitarias m?2 1 S/.193.76
TOTAL m2 S/.760.89
Area Techada m2 9,863.69
TOTAL DEL VALOR DE LA OBRA V.O. S/ 7,505,183.08

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto en estudio

Tabla 33: Costos de valor de obra de demoliciéon y calculo de la licencia

| DESCRIPCION | uno | cantioap | pu. | siniev | totaL |

VALOR DE LAS AREAS ADEMOLER

Muros y columnas m2 1 S/.138.22
Techos m2 1 S/.95.06
Pisos m2 1 S/.21.57
Puertas y ventanas m2 1 S/.25.71
Revestimiento m2 1 S/.45.89
Bafios m2 1 S/.7.65
Instalaciones Eléctricas y

sanitarias m2 1 $/.16.07
$/.350.17

Depreciacién % 0.31

Area Techada m2 3894
TOTAL DEL VALOR DE LA OBRA SINDEPRECIACION S/.1,363,561.98

TOTAL DEL VALOR DE LA OBRA CO v.o. $/.422,704.21
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DESCRIPCION UND CANTIDAD P.U. Sin IGV TOTAL
Derecho de tramite (0.20% Vv.0.) 0.20% S/.422,704.21 S/.845.41 S/.845.41
Carpeta (1.33% UIT) 1.33% S/.3,850.00, S/.51.21] S/.51.21
Derecho de revisidén de comision CAP (0.05% Vv.0.) 0.05% S/.422,704.21] S/.211.35 S/.211.35
Licencia de Obra (0.20% Vv.0.) 0.20% S/.422,704.21 S/.845.41 S/.845.41
Deterioro de pistas y veredas (0.60% V.0.) 0.60Y S/.422,704.21] S/.2,536.23] S/.2,536.23
Cartén de Licencia (0.40% UIT) 0.40% S/.3,850.00 S/.15.40 S/.15.40
GASTO DE LICENCIA DE DEMOLICION S/.4,505.00) S/.4,505.00

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de estudio

Tabla 34: Costos de certificado de parametros urbanisticos

DESCRIPCION UND CANTIDAD P.U. Sin IGV TOTAL
Derecho de tramite (0.87 % UIT) 0.87% S/.3,850.00 S/.33.42 S/.33.42
Carpeta (0.13%UIT) 0.13% S/.3,850.00] S/.5.12 S/.5.12
GASTOS DE CERTIFICADO DE PARAMETROS URBANISTICOS S/.38.54 S/.38.54

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de estudio

Tabla 35: Costos de autorizacion de elementos de publicidad

DESCRIPCION UND CANTIDAD |P.U. Sin IGV TOTAL
Derecho de tramite (2.86% UIT) 2.86% $/.3,850.00 S/.109.99 S/.109.99
GASTOS DE AUTORIZACION DE ELEMENTOS DE PUBLICIDAD S/.109.99 S/.109.99

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de estudio

Tabla 36: Costos de Revision de anteproyecto

DESCRIPCION UND CANTIDAD |P.U. Sin IGV TOTAL
Derecho de tramite, revision de comision

CAP., revision Ad hoc (0.25 % VO) 0.25%] S/.7,505,183.08] S/.18,762.94 S/.18,762.94
Carpeta (3.25% UIT) 3.25% S/.3,850.00) S/.125.09 S/.125.09
GASTOS DE REVISION DE ANTEPROYECTO (consulta) S/.18,888.04 S/.18,888.04

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de estudio
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DESCRIPCION UND CANTIDAD |P.U. Sin IGV TOTAL

Derecho de tramite (0.50% VO) 0.50%|] $S/.7,505,183.08] S/.37,525.90 $S/.37,525.92
Carpeta (1.33% UIT) 1.33% S/.3,850.00 S/.51.21 S/.51.21
Der.Rev de comisién por c/especialidad |(0.05% VO) 0.05%] $S/.7,505,183.08] S/.3,752.59  S/.3,752.59
Der.Rev. Por c/ delegado ad-hoc (0.02% VO) 0.02%] $S/.7,505,183.08] S/.1,501.04  S/.1,501.04
Licencia de obra (0.40% VO) 0.40%| $S/.7,505,183.08] S/.30,020.74 S/.30,020.73
Control de obra (0.90% VO) 0.90%] $S/.7,505,183.08] S/.67,546.64 S/.67,546.65
Deterioro de pistas y veredas (0.50% VO) 0.50%] $S/.7,505,183.08] S/.37,525.90 S/.37,525.92
Carton de licencia (0.40% UIT) 0.40% S/.3,850.00 S/.15.4( S/.15.4(
Licencia de numeracion (0.725% UIT 0.73% S/.3,850.00 S/.27.91 S/.27.91
GASTOS LICENCIA DE OBRA NUEVA S/.177,967.3¢q S/.177,967.36

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de estudio

Tabla 38: Costos de Certificado de Finaliza con de obra y Zonificacion

DESCRIPCION UND CANTIDAD |P.U. Sin IGV TOTAL

Derecho de tramite (0.11% VO) 0.11%] S/.7,505,183.08 S/.8,255.70  S/.8,255.7(
Carpeta (1.33% UIT) 1.33% S/.3,850.00 S/.51.21 S/.51.21
Serpar (1.10 % VO) 1.10%| S/.7,505,183.08] S/.82,557.01 S/.82,557.01
GASTOS DE CERTIFICADO DE FINALIZACION DE OBRA Y ZONIFICACION $/.90,863.90 S/.90,863.97

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de estudio

Tabla 39: Costos de Certificado de Numeracion

DESCRIPCION UND CANTIDAD |P.U. Sin IGV TOTAL

Carpeta (0.32% UIT) 0.32% S/.3,850.00) S/.12.32 $/.12.32
Certificado (2.26% UIT) 2.26% S/.3,850.00] S/.87.01 S/.87.01]
Asignacion de Numero x numero (2.26% UIT) 2.26% S/.3,850.00) S/.7,308.84] S/.7,308.84]
GASTOS DE CERTIFICADO DE NUMERACION S/.7,408.17 S/.7,408.17,

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de estudio

El monto de licencia y permiso, suma un monto de S. /299,781.02, que

corresponde al 1% de los egresos y a 2 % del costo directo de la obra
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En el caso del costo de construccion los valores de las partidas se han

realizado en base de ratios de area techada, posteriormente los gastos

generales y utilidades en porcentaje de estos en 10% y 10% respectivamente.

En los gastos generales estan incluidos los sueldos del personal

administrativos de la obra, como Ingeniero residente, Ingenieros asistentes,

prevencionistas, topografos, maestro de obra, péliza Car, gastos financieros:

El ratio de construccion sin incluir IGV por metro cuadrado de

construccion es de S. /1 639.73 en la Tabla 40 se indica el calculo del costo de

construccion:

Tabla 40: Costo de Construccion

DESCRIPCION UND CANTIDAD P.U. Sin IGV IGV TOTAL

Obras Provisionales m2 9,863.69 S/.20.03 S/. 197,561.48 S/. 35,561.07 S/. 233,122.55
Obras Preliminares m2 9,863.69 S/.35.27 S/. 347,918.55 S/. 62,625.34 S/.410,543.89
Demolicion m2 9,863.69 S/.4.43 SI. 43,655.03 S/. 7,857.90 S/. 51,512.93
Movimiento de Tierra m2 9,863.69 S/.34.36 SJ/. 338,881.92 S/. 60,998.75 S/. 399,880.66
Concreto Simple m2 9,863.69 S/.3.55 SI. 34,986.22 S/. 6,297.52 S/.41,283.74
Concreto Armado

Acero Habilitado m2 9,863.69 S/. 124.55 S/. 1,228,565.37 S/.221,141.77 S/. 1,449,707.13
Encofrado m2 9,863.69 S/.111.82 S/.1,102,911.01 S/. 198,523.98 S/.1,301,434.99
Concreto Premezclado m2 9,863.69 S/.172.81 S/.1,704,566.36 S/. 306,821.94 S/.2,011,388.30
Acabados

Albafiileria y Revoques m2 9,863.69 S/.106.51 S/. 1,050,555.48 S/. 189,099.99 S/. 1,239,655.46
Revoques y Enlucidos m2 9,863.69 S/. 59.80 S/. 589,813.86 S/. 106,166.49 S/. 695,980.35
Pisos y Podios m2 9,863.69 S/.4.18 SI.41,229.92 S/.7,421.38 S/. 48,651.30
Ceramicos, Zocalos y Contraz. m2 9,863.69 S/.22.92 S/. 226,064.81 S/. 40,691.67 S/. 266,756.48
Pisos laminado y Alfombra m2 9,863.69 S/.32.65 S/. 322,088.53 S/. 57,975.94 S/. 380,064.47
Cocina m2 9,863.69 S/.61.85 S/.610,052.04 S/.109,809.37 S/.719,861.41
Carpiteria de Madera m2 9,863.69 S/.28.12 S/. 277,413.82 S/. 49,934.49 S/. 327,348.31
Cerrajeria m2 9,863.69 S/.2.69 SI. 26,547.10 S/.4,778.48 S/. 31,325.57
Vidrios m2 9,863.69 S/.60.10 S/. 592,828.06 S/. 106,709.05 S/. 699,537.11
Pintura m2 9,863.69 S/.36.53 S/. 360,304.25 S/. 64,854.77 SI. 425,159.02
Aparatos Sanitarios m2 9,863.69 S/.20.39 S/. 201,090.03 S/. 36,196.21 S/. 237,286.24
Cobertura m2 9,863.69 S/.1.17 S/.11,518.54 S/.2,073.34 S/. 13,591.88
Carpiteria Metalica m2 9,863.69 S/. 13.64 S/. 134,562.39 S/.24,221.23 S/. 158,783.62
Instalaciones Sanitarias m2 9,863.69 S/.26.72 S/. 263,526.98 S/. 47,434.86 S/.310,961.84
Sistema Contraincendio m2 9,863.69 S/.15.43 S/.152,216.97 S/. 27,399.06 S/.179,616.03
Instalaciones Electricas m2 9,863.69 S/.45.97 S/. 453,421.42 S/. 81,615.86 SI. 535,037.28
Ascensores m2 9,863.69 S/.31.82 S/.313,907.14 S/. 56,503.29 S/.370,410.42
Equipamiento m2 9,863.69 S/.6.23 S/. 61,468.10 S/. 11,064.26 S/.72,532.36
Obras Exteriores y otros m2 9,863.69 S/.2.89 S/. 28,527.23 S/.5,134.90 S/. 33,662.13

COSTO DIRECTO

$/.10,716,182.60

S/.1,928,912.87

S/. 12,645,095.46

GASTOS GENERALES
UTILIDAD

10%
10%

S/.1,071,618.26
S/.1,071,618.26

S/.192,891.29
S/. 192,891.29

S/. 1,264,509.55
S/. 1,264,509.55

COSTO DE CONSTRUCCION

| s/ 12:859.419.12

S/. 2,314,695.44

S/. 15,174,114.56

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de estudio
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6.3.5 Detalle de gastos de gestion de proyectos

Se refieren a los honorarios del profesional que se encargara de
planificar y controlar en forma integral los procesos del proyecto desde la etapa
de elaboracién del proyecto, construccion y cierre. Se estima como el 5 % del

costo directo de construccion, (Ver Tabla 41).

Tabla 41: Gastos de Gestion de Proyectos

DESCRIPCION UND CANTIDAD P.U. Sin IGV IGV TOTAL
Gastos de Gestion de Proyectos | Glb | 5% | S/.12,859,419.12 S/.642,970.96 S/. 115,734.77 S/.758,705.73
GASTOS DE GESTION DE PROYECTOS S/.642,970.96 S/. 115,734.77 S/.758,705.73

Fuente: Elaboracidn Propia, en base al supuesto de estudio

6.3.6 Detalle de gastos de declaraciéon de fabrica y RRPP

Se refiere a los pagos de gastos de titulacion relacionados con los
procesos de independizacion, declaratoria de fabrica, reglamento interno,
levantamiento de hipoteca y gastos notariales de las unidades inmobiliarias. En

la tabla 42 se describe en detalle los gastos mencionados.

El gasto de declaratoria de fabrica y RRPP, constituye el 0.6% del monto

de venta

Tabla 42: Gastos detallados de declaratoria de Fabrica y Registros publicos
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DESCRIPCION UND CANTIDAD| P.U. Sin IGV IGV TOTAL
Declaratoria de Fabrica
Derecho de Tramite (0.13% VO) 0.13% |S/.7,505,183.08 S/.9,756.74 S/.0.00] S/.9,756.74
Carpeta (1.33 % UIT)| 1.33% S/. 3,850.00 S/.51.21 S/.0.00 S/.51.21
Independizacion y Reglamento interno

Departamentos Und 84 S/.271.35| S/.22,793.40 S/.0.00| S/.22,793.40
Estacionamientos Und 67 S/. 60.30 S/. 4,040.10 S/.0.00[ S/.4,040.10
Depositos Und 22 S/. 60.30 S/.1,326.60 S/.0.00] S/.1,326.60
Gastos notariales Glb 1 S/. 168,000.00| S/. 168,000.00 S/.0.00( S/. 168,000.00
GASTOS DE DECLARATORIA DE FABRICA Y RRPP S/. 205,968.04 S/.0.00| S/. 205,968.04

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto de estudio

6.3.7 Detalle de gastos administrativos

Se refieren a los gastos relacionados a la administracion de la oficina de

desarrollo inmobiliario, alquiler de oficina, servicio de agua, luz, teléfono y

sueldos.

El costo esta relacionado con la duracion del proyecto, el cual es de 46

meses.

El gasto administrativo, constituye el 2.4 % del precio de venta,

considerando dos proyectos ejecutando en simultaneo por la inmobiliaria, (Ver

Tabla 43).

Tabla 43: Gastos Administrativos

DESCRIPCION UND CANTIDAD P.U. Sin IGV IGV TOTAL
Alquiler de oficinas ( 3 proyectos ) mes 42 S/. 800.00 $S/. 33,600.00 S/. 6,048.00 S/. 39,648.00
Sueldos mes 42 S/. 15,000.00 S/. 630,000.00 S/. 113,400.00 S/. 743,400.00
Telefono Internet mes 42 S/. 150.00 S/. 6,300.00 S/.1,134.00 S/.7,434.00
Servicio de Luz y agua mes 42 S/.200.00 S/. 8,400.00 S/. 1,512.00 S/.9,912.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/. 678,300.00 S/. 122,094.00 S/. 800,394.00

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de estudio
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6.3.8 Detalle de gastos de marketing vy publicidad

Estan relacionados al proceso promocion y publicidad del producto
destinado a conseguir los objetivos comerciales trazados en el Plan de

Marketing, representan el 3.6 % del valor total de venta.

En promedio el gasto e marketing esta en un promedio de 3% del valor
de venta, el aumento se debe a la estrategia del plan de marketing, que indica
establecer por 12 meses una caseta inmobiliaria en el centro comercial Plaza
Norte, para incrementar las ventas, debido que el 70% de nuestros clientes

radican en el Lima Norte (Ver Tabla 27).

6.3.9 Detalle de gastos financieros

Los gastos financieros se refieren a los incurridos por la participacion de
capitales destinados al financiamiento del proyecto, como financiamiento
bancario (préstamos), lineas de crédito al constructor, cartas fianzas,
comisiones de estructuracion, etc. El gasto constituye el 2.9 % del costo directo

de la obra,

El calculo detallado del gasto financiero se muestra en la Tabla 44.

Tabla 44: Gastos Financieros

DESCRIPCION UND CANTIDAD P.U. Sin IGV IGV TOTAL
Comision por estructuracion (0.6% Und 0.60%| S/. 15,673,502.44 S/. 94,041.01 S/. 16,927.38 S/. 110,968.40
Valorizaciones Und 16 S/. 1,000.00 S/. 16,000.00 S/. 2,880.00 S/. 18,880.00
Comision por cartas fianzas Glb 2%| S/. 15,673,502.44 S/. 235,102.54 S/. 42,318.46 S/.277,420.99
Tasacion Und 1 S/. 1,000.00 S/. 1,000.00 S/. 180.00 S/.1,180.00
Inspecciones de avance de obra Und 18 S/. 1,000.00 S/. 18,000.00 S/. 3,240.00 S/.21,240.00
Gastos Financieros Glb 1 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 S/. 1,800.00 S/. 11,800.00
GASTOS FINANCIEROS S/. 374,143.55 S/. 67,345.84 S/. 441,489.39

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de estudio
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6.3.10 Detalle de gastos de post construccion

Se refiere a los gastos relacionados con el mantenimiento de stocks de
viviendas y el mantenimiento de la calidad de garantia a favor de nuestros
clientes .Se estima en 5 % del total del costo directo de construccion (Ver Tabla

55)

Tabla 45: Costos de Post Construccion

DESCRIPCION UND CANTIDAD P.U. Sin IGV IGV TOTAL
[Costo de post construccion |Est | 5%|  SI.12,859,419.12] S/. 642,970.96] S/.115,734.77] S/.758,705.73|

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de estudio

6.4 Flujo del proyecto

El flujo proyectado, es establecido con velocidad de venta de 2
departamentos al mes, debido que este valor es el mas cercano al valor

promedio de la velocidad de venta de la competencia de 1.8.

En el proyecto cuenta con 84 departamentos, por lo tanto la duracion de
ventas seria de 42 meses, sumando los meses de compra de terreno (0 Mes),
Disefio y licencias (1° al 3 ° Mes), Trabajos de Post Venta (4 meses) se

obtendria una duracién total de 49 meses.

6.4.1 Flujo de ingresos

El inicio de ventas de departamentos se realiza en el mes 4, con una
preventa al 30% culminando en el mes 16.La venta total de departamentos

culminan en el mes 45.



109
La venta de los 67 estacionamientos, se ha considerado el inicio en el

mes 16 culminando en el mes 49, con una velocidad de venta de 2 al mes.

La venta de los 22 depdsitos, se ha considerado el inicio en el mes 37,

culminado en el mes 47.

Para el flujo de ingresos se ha considerado los siguientes supuestos:

e El valor de la cuota inicial es de 10%, con la estrategia de considerar

el pago en dos meses consecutivos al 50%.

e El primer desembolso considerable de dinero de las ventas sera el

90% de los departamentos de preventa, en el mes 17.

A continuacion en la Tabla 46, 47 se indica el cronograma vy flujo de caja

de ingresos



Tabla 46: Cronograma de Ingresos

Fuente: Elaboracion Propia

DESCRIPCION GND | WS 0] WiES 1] ES 7] WES 3] MES 4] WES 5] WES 6] MES 1] MES ] MES 9 VES 10]WES T[S 12] WS 13 WES 14]WEs 15[ es 16 | MESHI|NES B eS| Eso
VELOCIDAD DE VENTA DE DEPARTAMENTOS 84.00 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
VELOCIDAD ACUMULADA 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24 26 28 30 32 34
VELOCIDAD DE VENTA DE ESTACIONAMIENTOS 67.00 0 2 2 2 2 2
VELOCIDAD ACUMULADA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2 4 6 8 10
VELOCIDAD DE VENTA DEPOSITOS 22.00 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VELOCIDAD ACUMULADA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MES 35| MES 36 | MES 37 | MES 38| MES 39| MES 40| MES 41 | MES 42| MES 43 | MES 44 | MES 45 J¥I=Sg3 \ MES 47 MES 48 MES 49
2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
36 38 40 42 44 46 48 50 52 54 56 58 60 62 64 66 68 70 72 74 76 78 80 82 84 84 84 84 84
2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1
12 14 16 18 20 22 24 26 28 30 32 34 36 38 40 42 44 46 48 50 52 54 56 58 60 62 64 66 67
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22
COMPRA ANTEPROYECTO RESTO DE VENTA, RECEPCION
TERRENO MES 1 ,LICENCIAY PREVENTA CONSTRUCCION MES 35 MUNICIPAL, INDEPENDIZACION, MES 46 POST VENTA
PERMISOS POST VENTA
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Tabla 47: Flujo de Ingresos

DESCRIPCION IMPORTE MES 2 MES 3

INGRESOS VENTA DE DEPARTAMENTOS S/. 374,821.43
INGRESO AL MES

INGRESO ACUMULADO

INGRESO VENTA DE ESTACIONAMIENTOS
INGRESO AL MES
INGRESO ACUMULADO

S/. 25,000.00

INGRESO VENTA DE DEPOSITOS S/. 10,000.00
INGRESO AL MES

INGRESO ACUMULADO

CUOTA INICIAL
DEPARTAMENTOS - Cuotas iniciales 50% 1er mes
Saldo de cuota inicial, el siguiente mes

ESTACIONAMIENTOS - Cuotas iniciales 50% 1er mes
Saldo de cuota inicial, el siguiente mes

DEPOSITOS - Cuotas iniciales 50% 1er mes
Saldo de cuota inicial, el siguiente mes

DESEMBOLSO
DEPARTAMENTOS 90%

ESTACIONAMIENTOS 90%

DEPOSITOS

TOTAL INGRESOS INC. |.G.V.

37,482.14

74,964.29

74,964.29

74,964.29

74,964.29

74,964.29

74,964.29

74,964.29

SUB TOTAL - INGRESOS

S/. 0.00

S/. 0.00

S/. 0.00

S/. 34,387.29

S/. 68,774.57

S/. 68,774.57

S/. 68,774.57

S/. 68,774.57

S/. 68,774.57

S/. 68,774.57

S/. 68,774.57

IGV

S/. 0.00

S/. 0.00

S/. 0.00

S/. 3,094.86

S/. 6,189.71

S/. 6,189.71

S/. 6,189.71

S/. 6,189.71

S/. 6,189.71

S/. 6,189.71

S/. 6,189.71

Total Ingresos (inc. 1.G.V.)

S/. 0.00

S/. 0.00

S/. 0.00

S/. 37,482.14

S/. 74,964.29

S/. 74,964.29

S/. 74,964.29

S/. 74,964.29

S/. 74,964.29

S/. 74,964.29

S/. 74,964.29

74,964.29 74,964.29 74,964.29 74,964.29 77,464.29 9,570,464.29 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86
S/. 68,774.57 S/. 68,774.57 S/. 68,774.57 SI. 68,774.57 S/. 71,068.15 S/. 8,780,242.46 S/.733,617.30 S/.733,617.30 S/.733,617.30 S/.733,617.30 S/. 733,617.30 S/. 733,617.30 S/. 733,617.30 S/. 733,617.30 S/. 733,617.30
S/.6,189.71 S/.6,189.71 S/.6,189.71 S/.6,189.71 S/. 6,396.13 S/.790,221.82 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56
S/. 74,964.29 S/. 74,964.29 S/. 74,964.29 S/. 74,964.29 S/. 77,464.29 S/. 9,570,464.29 S/. 799,642.86 S/. 799,642.86 S/. 799,642.86 S/. 799,642.86 S/. 799,642.86 S/. 799,642.86 S/. 799,642.86 S/. 799,642.86 S/. 799,642.86
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MES 37

MES 38

MES 39

MES 40

S/.749,642.86

S/. 749,642.86

S/.749,642.86

S/. 749,642.86

S/. 25,487,857.14

S/. 26,237,500.00

S/. 26,987,142.86

S/. 27,736,785.71

S/. 50,000.00

S/. 50,000.00

S/. 50,000.00

S/. 50,000.00

S/.1,100,000.00

S/. 1,150,000.00

S/.1,200,000.00

S/. 1,250,000.00

S/.20,000.00 S/. 20,000.00 S/. 20,000.00 S/. 20,000.00
S/.20,000.00 S/. 40,000.00 S/.60,000.00 S/. 80,000.00
S/.37,482.14 S/. 37,482.14 S/.37,482.14 S/. 37,482.14
S/.37,482.14 S/.37,482.14 S/.37,482.14 S/.37,482.14
S/.2,500.00 S/.2,500.00 S/.2,500.00 S/.2,500.00
S/.2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00

674678.5714

674678.5714

674678.5714

674678.5714

45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00

20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00

799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 819,642.86 819,642.86 819,642.86 819,642.86
S/. 733,617.30 S/. 733,617.30 S/. 733,617.30 S/. 733,617.30 S/. 733,617.30 S/. 733,617.30 S/. 733,617.30 S/. 733,617.30 S/. 733,617.30 S/. 733,617.30 S/. 751,965.92 S/. 751,965.92 S/. 751,965.92 S/. 751,965.92
S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 66,025.56 S/. 67,676.93 S/. 67,676.93 S/. 67,676.93 S/. 67,676.93

S/. 799,642.86

S/. 799,642.86

S/. 799,642.86

S/. 799,642.86

S/.799,642.86

S/. 799,642.86

S/. 799,642.86

S/.799,642.86

S/.799,642.86

S/. 799,642.86

S/. 819,642.86

S/. 819,642.86

S/. 819,642.86

S/. 819,642.86

MES 41

MES 42

MES 43

MES 44

MES 45

MES 46

MES 47

MES 48

MES 49

S/. 749,642.86

S/. 749,642.86

S/. 749,642.86

S/. 749,642.86

S/. 749,642.86

S/. 0.00

S/.0.00

S/. 0.00

S/. 0.00

S/. 28,486,428.57

S/. 29,236,071.43

S/. 29,985,714.29

S/. 30,735,357.14

S/. 31,485,000.00

S/. 31,485,000.00

S/. 31,485,000.00

S/. 31,485,000.00

S/. 31,485,000.00

S/. 50,000.00

$S/. 50,000.00

$S/. 50,000.00

S/. 50,000.00

S/. 50,000.00

$S/. 50,000.00

$S/. 50,000.00

S/. 75,000.00

S/.0.00

S/. 1,300,000.00

S/. 1,350,000.00

S/. 1,400,000.00

S/. 1,450,000.00

S/. 1,500,000.00

S/. 1,550,000.00

S/. 1,600,000.00

$S/. 1,675,000.00

$S/. 1,675,000.00

S/. 20,000.00 S/. 20,000.00 S/. 20,000.00 S/. 20,000.00 S/. 20,000.00 S/. 20,000.00 S/. 20,000.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/. 100,000.00 S/. 120,000.00 S/. 140,000.00 S/. 160,000.00 S/. 180,000.00 S/. 200,000.00 S/. 220,000.00
S/. 37,482.14 S/. 37,482.14 S/. 37,482.14 S/. 37,482.14 S/. 37,482.14 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00
S/. 37,482.14 S/. 37,482.14 S/. 37,482.14 S/. 37,482.14 S/. 37,482.14 S/. 37,482.14 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 3,750.00 S/.0.00
S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 S/. 3,750.00
S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
674678.5714 674678.5714 674678.5714 674678.5714 674678.5714 0 0 - -
45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 67,500.00
20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 - -
819,642.86 819,642.86 819,642.86 819,642.86 819,642.86 107,482.14 70,000.00 51,250.00 71,250.00
S/. 751,965.92 S/. 751,965.92 S/. 751,965.92 S/. 751,965.92 S/. 751,965.92 S/. 98,607.47 S/. 64,220.18 S/. 47,018.35 S/. 65,366.97
S/. 67,676.93 S/. 67,676.93 S/. 67,676.93 S/. 67,676.93 S/. 67,676.93 S/. 8,874.67 S/.5,779.82 S/. 4,231.65 S/. 5,883.03
S/. 819,642.86 S/. 819,642.86 S/. 819,642.86 S/. 819,642.86 S/. 819,642.86 S/.107,482.14 S/.70,000.00 S/. 51,250.00 S/. 71,250.00

Fuente: Elaboracion

propia, en base al supuesto de estudio
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6.4.2 Flujo de egresos

Para el flujo de egresos, se ha realizado en base a los siguientes

supuestos:

En el primer mes se realiza la compra del terreno y sus respectivos

pagos de Alcabala y gastos notariales.

Con referencia a las licencias se paga el certificado de parametros,
licencia de demolicion, revision de anteproyecto y permisos de
publicidad en el primer mes. El pago de la finalizacion de obra y
numeracion es en el mes 35° al mes siguiente de culminar la

construccion.

El pago de la licencia de construccion es en el segundo mes.

Con respecto a la construccion se inicia en el mes 17°, posterior de la
preventa y termina el 34° mes, es decir se tiene una duracion de 18

meses.

La gestion del proyecto, significa el control integral del proyecto que se

inicia en el primer mes y se culmina con la construccion en el 34° mes.

La declaratoria de fabrica se inicia en la finalizacidon de la construccion

en el 35° mes y el registro publicos en el 46° mes.
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Los gastos administrativos de la oficina central es compartida por dos
proyectos en ejecucion el cual dura todo el periodo de venta, es decir del

4° mes al 45° mes.

El gasto de publicidad son mayores en los dos primeros meses debido a
la construccion de la caseta y deprimente piloto, luego 36 meses los

gastos son continuos y luego disminuyen hasta finalizar el proyecto.

Los gastos financieros se inician en el primer mes con el pago del
estudio de estructuracion, carta fianza y tasaciones, posteriormente los

gastos se desenvuelven durante la construccion.

Los gastos de post construccion se inician culminando la construccion en

el 37 mes y culminar en el ultimo mes.

En la tabla 48 se indica el Flujo de Egresos.



Tabla 48: Flujo de Egresos
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EGRESOS MONTO MES 0 MES 1 MES 2 MES 3
COSTO DEL TERRENO Y ALCABALA S/. 8,317,061.00 S/. 8,317,061.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
GASTOS DE DISENO S/. 428,653.61 S/.0.00 S/. 150,028.76 S/. 150,028.76 S/. 128,596.08 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00
GASTOS DE CERTIFICADO DE PARAMETROS URBANISTICOS S/.39.54 S/.39.54 S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00
GASTOS DE AUTORIZACION DE ELEMENTOS DE PUBLICIDAD S/.112.85 S/.112.85 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
GASTOS DE REVISION DE ANTEPROYECTO (consulta) S/. 18,891.29 S/. 18,891.29 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
GASTOS DE LICENCIA DE DEMOLICION S/. 4,506.73 S/. 4,506.73 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
GASTOS LICENCIA DE OBRA NUEVA S/.177,969.81 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 177,969.81 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00
GASTOS DE CERTIFICADO DE FINALIZACION DE OBRA 'Y ZONIFICACION S/. 90,865.25 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00
GASTOS DE CERTIFICADO DE NUMERACION S/. 7,600.59 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
COSTO DE CONSTRUCCION S/. 15,174,114.56 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00
GASTOS DE GESTION DE PROYECTOS S/.758,705.73 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/.24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38
GASTOS DE DECLARATORIA DE FABRICA'Y RRPP S/. 205,969.37 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/. 800,394.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00
GASTOS DE MARKETING Y PUBLICIDAD S/.1,217,181.80 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52
GASTOS FINANCIEROS S/. 371,756.41 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34
GASTOS POST CONSTRUCCION S/. 758,705.73 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
Total Egresos (inc. 1.G.V.) S/. 8,340,611.41 S/. 150,028.76 S/. 327,998.57 S/. 128,596.08 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 SI. 81,363.24
SUB TOTAL - EGRESOS S/. 8,340,611.41 S/. 127,143.02 S/. 305,112.83 S/. 108,979.73 S/. 68,951.90 S/. 68,951.90 S/. 68,951.90 S/. 68,951.90 S/. 68,951.90 S/. 68,951.90 S/. 68,951.90
IGV S/.0.00 S/.22,885.74 S/.22,885.74 S/. 19,616.35 S/.12,411.34 S/.12,411.34 S/.12,411.34 S/.12,411.34 S/.12,411.34 S/.12,411.34 S/.12,411.34
Total Egresos (inc. 1.G.V.) S/. 8,340,611.41 S/. 150,028.76 S/. 327,998.57 S/. 128,596.08 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24
[ wesis [ wesia ] [ wesss [ wesy [ messs [ mes»y [ wmes2a0 [ wesza [ wmes2z [ wmesa [ wea ]
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 3,034,822.91 S/.714,075.98 S/. 714,075.98 S/. 714,075.98 S/. 714,075.98 S/. 714,075.98 S/.714,075.98 S/.714,075.98
S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/.24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00
S/. 28,980.52 SJ/. 28,980.52 SJ/. 28,980.52 S/. 28,980.52 SJ/. 28,980.52 S/. 28,980.52 SJ/. 28,980.52 S/. 28,980.52 SJ/. 28,980.52 SJ/. 28,980.52 S/. 28,980.52 SJ. 28,980.52 S/. 28,980.52 SJ/. 28,980.52
S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 3,116,186.15 S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 795,439.22
S/. 68,951.90 SJ/. 68,951.90 S/. 68,951.90 S/. 68,951.90 S/. 68,951.90 S/. 68,951.90 S/. 2,640,835.72 S/. 674,101.03 S/. 674,101.03 S/. 674,101.03 S/. 674,101.03 S/. 674,101.03 S/.674,101.03 S/. 674,101.03
S/ 12,411.34 SI.12,411.34 SI.12,411.34 S/ 12,411.34 S/.12,411.34 S/ 12,411.34 SI.475,350.43 S/, 121,338.19 S/.121,338.19 S/, 121,338.19 S/, 121,338.19 S/, 121,338.19 S/, 121,338.19 S/.121,338.19
S/.81,363.24 S/.81,363.24 S/.81,363.24 S/.81,363.24 S/.81,363.24 S/.81,363.24 S/.3,116,186.15 S/.795,439.22 SI.795,439.22 SI. 795,439.22 SJ/.795,439.22 SI. 795,439.22 S/, 795,439.22 SI.795,439.22
| wes | owes | wesw | wem | wes |  wes® |  wess |  wess |  wmesss |  wesss | uEs: VES T VEST7 VES TS
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 90,865.25 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 7,600.59 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/. 714,075.98 S/. 714,075.98 S/.714,075.98 S/.714,075.98 S/. 714,075.98 S/.714,075.98 S/.714,075.98 S/. 714,075.98 S/.714,075.98 S/.714,075.98 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 24,474.38 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.10,298.47 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00
S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52
S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34
S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38
S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 SI. 795,439.22 S/. 795,439.22 SI. 795,439.22 SI. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 216,233.55 S/.107,469.24 S/.107,469.24 S/.107,469.24
S/.674,101.03 S/. 674,101.03 S/. 674,101.03 S/. 674,101.03 S/. 674,101.03 S/. 674,101.03 S/. 674,101.03 S/. 674,101.03 S/. 674,101.03 S/. 674,101.03 S/.199,839.94 S/.91,075.63 S/.91,075.63 S/.91,075.63
S/.121,338.19 S/.121,338.19 S/.121,338.19 S/.121,338.19 S/.121,338.19 S/.121,338.19 S/.121,338.19 S/.121,338.19 S/.121,338.19 S/.121,338.19 S/.16,393.61 S/.16,393.61 S/.16,393.61 S/.16,393.61
S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/.795,439.22 S/. 795,439.22 S/.795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 795,439.22 S/. 216,233.55 S/.107,469.24 S/.107,469.24 S/.107,469.24
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MES 39 MES 40 MES 41 MES 42 MES 43 MES 44 MES 45 MES 46 \ MES 47 MES 48 MES 49
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/. 195,670.90 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 19,057.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/. 28,980.52 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/. 8,851.34 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38
S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 246,251.29 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38
S/. 91,075.63 S/. 91,075.63 S/. 91,075.63 S/. 91,075.63 S/. 91,075.63 S/. 91,075.63 S/. 91,075.63 S/. 238,535.63 S/. 42,864.73 S/. 42,864.73 S/. 42,864.73
S/. 16,393.61 S/. 16,393.61 S/. 16,393.61 S/. 16,393.61 S/. 16,393.61 S/. 16,393.61 S/. 16,393.61 S/. 7,715.65 S/. 7,715.65 S/. 7,715.65 S/. 7,715.65
S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 246,251.29 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38

Fuente: Elaboracion

propia, en base al supuesto de estudio
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6.5 Estado de ganancias y pérdidas

De la tabla 49 del estado de ganancias y pérdidas se obtiene Los

siguientes ratios de rentabilidad:

e Rentabilidad sobre ventas (ROS), de 13%
¢ Rentabilidad sobre la inversién total (ROI), es de 16%.
e Rentabilidad sobre la inversién propia (ROE), es de 44%.

e Elimpuesto alarentade S/. 1,474,858.61

Tabla 49: Estado de Ganancia y Pérdidas

Departamentos TIPICO 31,485,000.00 94.3%
Depositos 1,675,000.00 5.0%
Estacionamientos sotanos 220,000.00 0.7%)|
TOTAL INGRESOS 33,380,000.00 100.0%

COSTOS OPERATIVO

TERRENO

Costo terreno (Alcabala y Notariales) 8,317,061.00 24.9%
COSTOS DE LICENCIA Y PERMISOS

Costos de Licencias y permisos S/.299,986.07 0.9%)
COSTOS DE DISENO

Costos de disefio S/. 428,653.61 1.3%
COSTOS DE CONSTRUCCION

Costo de construccion S/. 15,174,114.56 45.5%

TOTAL COSTOS OPERATIVOS 24,219,815.23 72.6%

GASTOS ADMNISTRATIVOS Y FINANCIERO

Gastos de Marketing y Publicidad S/.1,217,181.80 3.6%
Gestion de Proyecto S/. 758,705.73 2.3%)|
Gastos Post construccion S/. 758,705.73 2.3%
Gastos Administrativos S/. 800,394.00 2.4%
Gastos Financiero S/. 371,756.41 1.1%
Gastos de declaratoria y RRPP S/. 205,969.37 0.6%)
TOTAL DE GASTOS S/. 4,112,713.03 12.3%

TOTAL COSTOS Y GASTOS (INVERSION) 28,332,528.26 84.9%
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IGV Venta
IGV Compras
Saldo de credito fiscal/ Devoulico al estado

S/. 2,756,146.79
S/. 2,976,027.23
S/. -219,880.44

Utilidad antes de impuesto S./ 5,267,352.17
Rentabilidad 17%
Impuesto a la Renta [ 28% 1,474,858.61
Ajuste IGV -219,880.44
Utilidad despues de impuesto 4,012,374.00
Rentabilidad neto sobre ventas (ROS) 13%
Rentabilidad neto sobre Inversion total (ROI) 16%
Rentabilidad neto sobre inversion propia ( ROE) 44%

Fuente: Elaboracion  propia, en base al supuesto de estudio

6.6 Estructura de financiamiento

Con referencia a la estructura de financiamiento del total de los egresos,
en un proyecto inmobiliario cuenta con tres componentes importantes, el aporte
de los accionistas o Equity, las preventas y el financiamiento bancario. La

proporcion en la participacion promedio se indica en la Tabla 50

Tabla 50: Estructura de Financiamiento

Terreno
Construccion

S/. 8,317,061.00 30%
S/. 15,174,114.56 54%

Costo de Disefio

S/. 428,653.61

Gastos de Administraciony

S/. 4,112,713.03

15%

Total de Inversion

Aporte Propio

S/. 28,032,542.20

S/. 9,045,700.67

100%

32%

Linea credito bancario

S/. 9,541,341.52

34%

Pre-Ventas

S/. 9,445,500.00

34%

Total Financiamiento

S/. 28,032,542.20

100%

Fuente: Elaboracién propia, en base al supuesto de estudio

Por lo tanto para que el banco acepte participar como facilitador

financiero de la construccioén, solicitara al promotor que el aporte propio sea
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hasta el 32% del costo totales, los cuales son la compra de terrenos, licencias y

gastos de licencias es decir los gastos pre operativos.

Ademas el banco esta solicitando el 30% de preventas del total de los
departamentos, obteniéndose un porcentaje de 34% de linea de créditos de los

costos.

6.7 Flujo de caja econdmico

Para el calculo del flujo econdmico se utilizara la velocidad de venta de 2
departamento al mes y el desembolso se establece segun el flujo de los
ingresos y egresos descritos. Aunque en el estado de ganancia y perdida indica
que el indicador de rentabilidad ROS es baja de 13%, es necesario un analisis
del flujo aplicando una tasa de descuento de 12% anual, para determinar el
Valor Actual Neto del proyecto (VAN), que cuando es positivo el proyecto es

viable.

En el calculo del flujo de caja econémico se tomara los efectos de

impuesto de renta, IGV (Ver Tabla 51).

En el flujo econdmico se obtuvo un TIR Anual de 7% que es menor a la
tasa de descuento de 12%, y VAN Negativo de -S. / 2 150 555.59, por lo tanto

no es viable econémicamente el proyecto (Ver tabla 52).



Tabla 51: Flujo de caja econémico

120

DESCRIPCION VESO VEST vES? WESS [ Wes4 | Wess [ wese | _Wes7 | Wess [ Wess | Wes®o [ West [ Wes©z | Wes®s | Wesw [ Wes®s | WesTe |
INGRESOS (Inc. |.G.V.) - - - - 37,482.14 74,964.29 74,964.29 74,964.29 74,964.29 74,964.29 74,964.29 74,964.29 74,964.29 74,964.29 74,964.29 74,964.29 77,464.29
EGRESOS (Inc. I.G.V.) S/. 8,340,611.41 S/. 150,028.76 S/. 327,998.57 S/. 128,596.08 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24 S/. 81,363.24
IGV
IGV por pagar al estado S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
IMPUESTO A LA RENTA
IR S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
FLUJO CAJA OPERACIONAL S/. -8,340,611.41 S/.-150,028.76 S/.-327,998.57 S/.-128,596.08 S/.-43,881.10 S/.-6,398.95 S/.-6,398.95 S/.-6,398.95 S/.-6,398.95 S/.-6,398.95 S/. -6,398.95 S/. -6,398.95 S/.-6,398.95 S/.-6,398.95 S/.-6,398.95 S/. -6,398.95 S/. -3,898.95
FLUJO CAJA OPERACIONAL ACUMULADO S/.-8,340,611.41| S/.-8,490,640.18| S/.-8,818,638.75| S/.-8,947,234.83| S/.-8,991,115.93| S/.-8,997,514.89| S/.-9,003,913.84| S/.-9,010,312.80| S/.-9,016,711.75| S/.-9,023,110.70| S/.-9,029,509.66| S/.-9,035,908.61| S/.-9,042,307.57| S/.-9,048,706.52| S/.-9,055,105.48| S/.-9,061,504.43| S/.-9,065,403.39
FLUJO CAJA ECONOMICO I S/.-8,340,611.41 | S/. -150,028.76' S/. -327,998.57' S/. -128,596.08| S/. -43,881.10| S/. -6,398.95| S/.-6,398.95 S/.-6,398.95 S/. -6,398.95 S/. -6,398.95| S/. -6,398.95' S/.-6,398.95 S/. -6,398.95 S/. -6,398.95 S/. -6,398.95 S/. -6,398.95 S/. -3,898.95
MES 35 MES 36
9,570,464.29 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86 799,642.86

S/.3,116,186.15

S/. 795,439.22

S/. 795,439.22

S/. 795,439.22

S/.795,439.22

S/. 795,439.22

S/. 795,439.22

S/.795,439.22

S/.795,439.22

S/.795,439.22

S/. 795,439.22

S/. 795,439.22

S/.795,439.22

S/. 795,439.22

S/. 795,439.22

S/. 795,439.22

S/. 795,439.22

S/. 795,439.22

S/. 216,233.55

S/.107,469.24

S/.165,713.93

S/.0.00

S/.0.00

$/.0.00

$/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

$/.0.00

$/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 $/.0.00
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
S/. 6,288,564.21 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 583,409.30 S/.692,173.61

S/.-2,776,839.18

S/.-2,772,635.54

S/.-2,768,431.91

S/.-2,764,228.27

S/.-2,760,024.63

S/.-2,755,820.99

S/.-2,751,617.36

S/.-2,747,413.72

S/.-2,743,210.08

S/.-2,739,006.44

S/.-2,734,802.80

S/.-2,730,599.17

S/.-2,726,395.53

S/.-2,722,191.89

S/.-2,717,988.25

S/.-2,713,784.62

S/.-2,709,580.98

S/.-2,705,377.34

S/.-2,121,968.04

S/.-1,429,794 .42

I S/. 712,173.61|

S/.712,173.61 |

S/.712,173.61 l

S/.

712,173.61

S/.712,173.61

S/.712,173.61

S/.712,173.61

S/.712,173.61

S/.712,173.61

S/.-138,769.14

S/.19,419.62

S/. 669.62

S/. -1,454,

188.99

Tabla 52: VValores TIR, VAN

FLUJO ECONOMICO

K mensual 1.0%
K anual 12.0%
TIR mensual 0.6%
TIR anual 7.0%
VAN S/.-2,150,555.59

Fuente: Elaboracion

propia, en base al supuesto de estudio

S/. 6,288,564.21 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64 S/. 4,203.64[ S/. 4,203.64[ SI. 4,203.64] SI. 4,203.64| S/. 4,203.64' S/. 4,203.64' $S/. 4,203.64 $S/. 4,203.64 S/. 583,409.30 S/. 692,173.61
MES 37 MES 38 MES 39 MES 40 MES 41 MES 42 MES 43 MES 44 MES 45 MES 46 MES 47 MES 48 MES 49

819,642.86 819,642.86 819,642.86 819,642.86 819,642.86 819,642.86 819,642.86 819,642.86 819,642.86 107,482.14 70,000.00 51,250.00 71,250.00

S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 107,469.24 S/. 246,251.29 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38 S/. 50,580.38
S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00

S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00| S/.1,474,858.61
S/.712,173.61 S/.712,173.61 S/.712,173.61 S/.712,173.61 S/.712,173.61 S/.712,173.61 S/.712,173.61 S/.712,173.61 S/.712,173.61 S/.-138,769.14 S/.19,419.62 S/.669.62| S/.-1,454,188.99
S/.-717,620.81 S/. -5,447.20 S/.706,726.42| S/.1,418,900.03| S/.2,131,073.64| S/.2,843,247.26 S/.3,555,420.87| S/.4,267,594.48| S/.4,979,768.10| S/.4,840,998.95| S/. 4,860,418.57| S/.4,861,088.19| S/. 3,406,899.20
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6.8  Analisis sequn velocidad de venta

En el presente estudio se ha considerado como escenarios la variable
velocidad de venta, debido que la velocidad 2 que tiene en promedio la
competencia no esta generando proyecto viable econdmicamente, por lo tanto
debemos determinar cual seria nuestra velocidad meta a escoger. Por lo tanto

se realizara dos analisis con la velocidad de 3 y 4.

Es necesario que después de alcanzar la velocidad meta, debe ser
respaldado por un plan de marketing descrito en el capitulo 5, para poder tener

un proyecto viable.

6.8.1 Analisis con velocidad de venta de 3

En este escenario, la velocidad de venta es de 3 departamentos al mes,

que origina un periodo de 34 meses.

Se ha considerado el alquiler de 12 meses del Stand en Plaza Norte,

como estrategia del Plan de Marketing para lograr la velocidad de venta de 3.

En el estado de Ganancia y Pérdidas se ha obtenido un indicador de
rentabilidad de ROS de 14%, que es aun bajo, los bancos consideran entre el

rango aceptable de 15% a 25%. (Ver Tabla 53).
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En el flujo econémico se obtuvo un TIR mensual de 19.5 % que es
mayor a la tasa de descuento de 12%, y VAN positivo de S/ 2 135 993.75 (Ver

Tabla 55).

Tabla 53: Estado de Ganancia y pérdida con velocidad de 3

Departamentos TIPICO 31,485,000.00 94.3%
Depositos 1,675,000.00 5.0%
Estacionamientos sotanos 220,000.00 0.7%
TOTAL INGRESOS 33,380,000.00

COSTOS OPERATIVOS

TERRENO

Costo terreno (Alcabala y Notariales) 8,317,091.00 2499
COSTOS DE LICENCIA Y PERMISOS

Costos de Licencia y Permisos S/.299,781.02 0.9%
COSTOS DE DISENO

Gastos de disefio S/.432,039.10 1.3%
COSTOS DE CONSTRUCCION

Costo de construccién S/.15,174,114.56 45,59

TOTAL DE COSTOS OPERATIVOS 24,223,025.68 72.6%)

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y FINANCIERO

Gastos de Marketing y Publicidad S/.783,697.00 2.3%
Gestion de Proyecto S/.758,705.73 2.39
Gastos Post construccion S/.758,705.73 2.39
Gastos Administrativos S/.384,916.00 1.29
Gastos Financieros S/.371,756.41 1.19
Gastos de declaratoria y RRPP S/.205,968.04 0.694
TOTAL DE GASTOS S/.3,263,748.90 9.8%
TOTAL COSTOS Y GASTOS (INVERSION) 27,486,774.59 82.3%

IGV Venta S/.2,756,146.79
IGV Compras S/. 2,847,040.86
Saldo de credito fiscal/ Devolucion al estado S/.-90,894.07
[ uTuDADVRENTABWIDAD |
Utilidad antes de impuesto S./ 5,984,119.48
Rentabilidad 20%
Impuesto a la Renta | 28% 1,675,553.46
Ajuste IGV -90,894.07
Utilidad despues de impuesto 4,399,460.10
(@ RenvABwoAb 0000000000
Rentabilidad neto sobre ventas (ROS) 14%|
Rentabilidad neto sobre Inversion total (ROI) 18%|
Rentabilidad neto sobre inversion propia ( ROE) 49%

Fuente: Elaboracién  propia, en base al supuesto de estudio



Tabla 54: Flujo de Caja Econdémico Velocidad de Venta de 3
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DESCRIPCION MES 0 MES 1 MES 2 MES 3

INGRESOS (inc. I.G.V.) - - - - 59,973.21 119,946.43 119,946.43 119,946.43 119,946.43 119,946.43 119,946.43 119,946.43 119,946.43 9,855,607.14 1,219,464.29 1,219,464.29 1,219,464.29
EGRESOS (inc. I.G.V.) S/. 8,340,632.58 S/. 151,213.69 $S/.151,213.69 S/. 405,851.18 S/. 83,113.41 S/. 83,113.41 S/.83,113.41 S/.83,113.41 S/. 83,113.41 S/. 83,113.41 S/. 83,113.41 S/. 83,113.41 S/. 83,113.41 $S/. 3,117,936.32 $/.797,189.38 S/.797,189.38 S/.797,189.38
IGV

IGV por pagar al estado S/.0.00 $S/.0.00 $S/.0.00 S/. 0.00 $S/.0.00 $S/.0.00 S/.0.00 S/. 0.00 $S/.0.00 $S/.0.00 $S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.242,321.79 $S/. 0.00 S/.0.00
IMPUESTO A LA RENTA

IR S/.0.00 $S/.0.00 $S/.0.00 S/.0.00 $S/.0.00 $S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 $S/.0.00 $S/.0.00 S/.0.00 $S/.0.00 $S/.0.00 $S/.0.00 $S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL S/. -8,340,632.58 S/.-151,213.69 S/.-151,213.69 S/. -405,851.18 S/.-23,140.19 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 6,495,349.03 S/.422,274.90 S/. 422,274.90; S/.422,274.90
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL ACUMULADO S/.-8,340,632.58| S/.-8,491,846.26| S/.-8,643,059.95| S/.-9,048,911.13| S/.-9,072,051.32| $S/.-9,035218.29| S/.-8,998,385.27| S/.-8,961,552.25| $S/.-8,924,719.22| S/.-8,887,886.20| S/.-8,851,053.18| S/.-8,814,220.15| S/.-8,777,387.13| S/.-2,282,038.10| S/.-1,859,763.20| S/.-1,437,488.30| S/.-1,015,213.39
FLUJO CAJA ECONOMICO S/. -8,340,632.58 S/.-151,213.69 S/.-151,213.69 S/. -405,851.18 S/.-23,140.19 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 36,833.02 S/. 6,495,349.03 S/. 422,274.90 S/. 422,274.90 S/. 422,274.90

1,219,464.29

1,209,464.29

1,209,464.29

1,209,464.29

1,209,464.29

1,209,464.29

1,209,464.29

1,209,464.29

1,209,464.29

1,206,964.29

1,158,214.29

1,134,464.29

1,134,464.29

1,124,464.29

1,124,464.29

1,068,241.07

S/.797,189.38]

S/.797,189.38]

S/. 797,189.38]

S/.797,189.38]

S/. 797,189.38]

S/. 797,189.38]

S/.797,189.38

S/. 797,189.38]

S/. 797,189.38]

S/. 797,189.38

S/. 797,189.38]

S/.797,189.38

S/.797,189.38]

S/.797,189.38]

S/. 296,181.64]

S/. 241,168.44]

S/. 241,168.44]

S/. 241,168.44)

$S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

$S/.0.00

S/.0.00

$S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00)

S/.0.00

S/. 0.00]

S/.0.00

S/. 0.00]

S/. 0.00]

S/.0.00)

S/. 0.00]

S/. 0.00)

S/. 0.00]

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

$S/.0.00

S/.0.00

$S/.0.00

S/.0.00

$S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00]

S/.0.00

S/.0.00]

S/.0.00]

S/.0.00)

S/.0.00]

S/.0.00)

S/.1,675,553.46

S/. 422,274.90

S/.412,274.90

S/.412,274.90

S/.412,274.90

S/.412,274.90

S/.412,274.90

S/.412,274.90

S/.412,274.90

S/.412,274.90)

S/. 409,774.90

S/. 361,024.90

S/. 337,274.90

S/. 337,274.90]

S/. 327,274.90)

S/. 828,282.65

S/. 827,072.63

S/. -241,168.44]

S/.-1,916,721.90]

S/. -592,938.49

S/.-180,663.59

S/.231,611.31

S/. 643,886.21

S/. 1,056,161.11

S/. 1,468,436.01

S/. 1,880,710.92|

S/. 2,292,985.82

S/. 2,705,260.72]

S/. 3,115,035.62|

S/. 3,476,060.52

S/. 3,813,335.42]

S/. 4,150,610.32

S/. 4,477,885.23

S/. 5,306,167.88|

S/. 6,133,240.50

S/. 5,892,072.06

S/. 3,975,350.16

S/. 422,274.90

S/. 412,274.90

S/. 412,274.90

S/. 412,274.90

S/. 412,274.90

S/. 412,274.90

S/. 412,274.90

S/. 412,274.90

S/. 412,274.90

S/. 409,774.90

S/. 361,024.90

S/. 337,274.90

S/. 337,274.90

S/. 327,274.90

S/. 828,282.65

S/. 827,072.63

S/. -241,168.44

S/.-1,916,721.90]

Tabla 55: Valores de TIR, VAN de Velocidad de Venta 3

FLUJO ECONOMICO

K mensual 0.95%
K anual 12.01%j
TIR mensual [ 1.50%|
TIR anual 19.50%)
VAN S/.2,135,993.75

Fuente: Elaboracion propia, en base al supuesto de estudio
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6.8.2 Analisis con velocidad de venta de 4

En este escenario, la velocidad de venta es de 4 departamentos al mes,

que origina un periodo de 34 meses.

Se ha considerado el alquiler de 12 meses del Stand en Plaza Norte,

como estrategia del Plan de Marketing.

En el estado de Ganancia y Pérdidas se ha obtenido un indicador de
rentabilidad de ROS de 15%, valor dentro de los rangos aceptables, (Ver Tabla

56).

En el flujo econédmico se obtuvo un TIR mensual de 20.61 % que es
mayor a la tasa de descuento de 12%, y VAN positivo de S. /2 776 970.26 (Ver

Tabla 57).Por lo tanto esta velocidad hace viable el proyecto.



Tabla 56: Estado de ganancia y pérdidas con velocidad de venta 4
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Departamentos TIPICO 31,485,000.00 94.3%
Depositos 1,675,000.00 5.0%
Estacionamientos sotanos 220,000.00 0.7%
TOTAL INGRESOS 33,380,000.00 100.0%
COSTOS OPERATIVOS
TERRENO

Costo terreno (Alcabala y Notariales) 8,317,091.00 24.9%
Costos de Licencias y Permisos

Costos de Licencias y permisos S/.299,781.02 0.9%
COSTOS DE DISENO

Gastos de disefio S/.432,039.10 1.3%
COSTOS DE CONSTRUCCION

Costo de construccién S/.15,174,114.56 45.5%

TOTAL DE COSTOS OPERATIVOS 24,223,025.68 72.6%
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y FINANCIERO

Gastos de Marketing y Publicidad S/. 690,854.60 2.1%

Gestion de Proyecto S/.758,705.73 2.3%

Gastos Post construccion S/.758,705.73 2.3%

Gastos Administrativos S/. 288,687.00 0.9%

Gastos Financieros S/.371,756.41 1.1%

Gastos de declaratoria y RRPP S/. 205,968.04 0.6%

TOTAL DE GASTOS s/.3,074,677.50 9.2%
TOTAL COSTOS Y GASTOS (INVERSION) 27,297,703.19 81.8%

IGV Venta S/.2,756,146.79
IGV Compras S/.2,818,199.46
Saldo de credito fiscal/ Devolucion al estado S/.-62,052.67
Utilidad antes de impuesto S./ 6,144,349.48
Rentabilidad 20%
Impuesto a la Renta | 28% 1,720,417.86
Ajuste IGV -62,052.67
Utilidad despues de impuesto 4,485,984.30
Rentabilidad neto sobre ventas (ROS) 15%
Rentabilidad neto sobre Inversion total (ROI) 18%
Rentabilidad neto sobre inversion propia ( ROE) 50%

Fuente: Elaboracion  propia, en base al supuesto de estudio

En el grafico 43, se puede apreciar que el periodo de recuperacién es en

el mes 26.
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Grafico 43: Flujo Econémico, Periodo de Recuperacion

Fuente: Elaboracion  propia, en base al supuesto de estudio



Tabla 57: Flujo de caja econdmico con velocidad de venta 4

DESCRIPCION

MES 0

MES 1

MES 2

MES 3
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INGRESOS (inc. 1.G.V.) - - - - 79,964.29 159,928.57 159,928.57 159,928.57 159,928.57 159,928.57 159,928.57 10,235,428.57 1,599,285.71 1,619,285.71 1,619,285.71
EGRESOS (inc. 1.G.V.) S/. 8,340,632.58 S/. 151,213.69 S/. 151,213.69 S/. 405,851.18] S/.94,695.75| S/.94,695.75| S/. 94,695.75| S/. 94,695.75| S/.94,695.75| S/.94,695.75| S/.94,695.75| S/.3,129,518.66 S/.808,771.73] S/.808,771.73| S/.808,771.73|
IGV

IGV por pagar al estado S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 $S/. 0.00 $S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 286,556.08| S/. 8,679.15 S/. 10,330.53] S/.10,330.53|
IMPUESTO A LA RENTA

IR S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 $S/. 0.00 $S/.0.00 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00 $S/.0.00 $S/.0.00 S/. 0.00] S/. 0.00!
SALDO MENSUAL S/. -8,340,632.58 S/.-151,213.69 S/.-151,213.69 S/.-405,851.18 S/.-14,731.47 S/.65,232.82 S/.65,232.82 S/.65,232.82 S/.65,232.82 S/.65,232.82 S/.65,232.82 S/.6,819,353.83 S/.781,834.83 S/. 800,183.45] S/. 800,183.45|
SALDO ACUMULADO S/. -8,340,632.58 S/. -8,491,846.26 S/. -8,643,059.95| S/.-9,048,911.13 S/. -9,063,642.59 S/. -8,998,409.78 S/. -8,933,176.96 S/. -8,867,944.14 S/. -8,802,711.32 S/. -8,737,478.50 S/. -8,672,245.68 S/. -1,852,891.85 S/.-1,071,057.03 S/. -270,873.58 S/. 529,309.87|
FLUJO CAJA ECONOMICO S/. -8,340,632.58 S/.-151,213.69 S/.-151,213.69|  S/. -405,851.18 S/.-14,731.47 S/. 65,232.82 S/. 65,232.82 S/. 65,232.82 S/. 65,232.82 S/. 65,232.82 S/. 65,232.82 $S/. 6,819,353.83 S/.781,834.83 $S/. 800,183.45] S/. 800,183.45|

1
S/. 744,

-
S7.247,168.44]

5 5

S7.808, 08,771.73] 08,771.73] 08,771.73| 7173 808,771.73] S7.808,771.73) S7.808,771.73] S7.808,771.73] ; I ST 247,168.44] S7.247,168.44]
S7.10,33053 S7.10,33053 S7.10,33053 S7.9,504.84 S7.9,504.84 7940163 7.7,130.99 T 1,247.ﬁ T 1,247.ﬁ ST, 1.247.9€| ST 4,873.97 S7.0.00 S57.0.00 57.0.00 S57.0.00 57.0.00 S7.0.00 57.0.00

| [ |

S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 7.0.00 7.0.00 7.0.00 S7.0.00] S7.0.00] 7-0.00] 7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 S7.0.00 ST 1,720,477.86|
S7.800,18345 S7.800,18345 S7.800,18345 S7.797,009.14 S7.797,009.14 S7.789,862.35] S7.764,632.99] S7.699,266.02 S7.699,266.02 S7.699,266.02 S7.685,023.25] ST 73442421 ST 73442421 ST T34,424.21 ST, 231,16844 ST -247,168.44 ST 247, 16844 S7.1,967,586.30
S7.1,329,493.33 S7.2,729,676.78 S7.2,929,860.23 S7.3,720,869.37 S7.4,511,878.51 S7.5,301,740.86 S7.6,066,373.85 S7.6,765,639.87 ST, 7,464,905.89 S7.8,164,171.97 S7.8,849,195.15 S7.8,114,770.95 S7.7,380,346.74 S7.6,645,022.53 S7.6,414,754.00 S7.6,173,585.64 S7. 593241720 S7.3,970,830.90
S7.800,183.45, S7.800,183.45] S7.800,183.45, S7.791,009.14] S7.791,000.14 7.789,862.35 7. 764,632.9 S7.699,266.02 S7.699,266.02 ST, 699,266.02 ST, 685,023.25) ST 73442421 ST.-734,424.21 ST.-734,424.21 ST.-231, 168.44] ST.-241,168.44 ST.-241,168.44 S7.-1,961,586.30]

Fuente: Elaboracion

Tabla 58: Valor de TIR, VAN con velocidad de venta 4

propia, en base al supuesto de estudio

FLUJO ECONOMICO

K mensual

0.95%

K anual

12.01%

TIR mensual

1.57%

TIR anual

20.61%

VAN

S/.2,776,970.26

Fuente: Elaboracion

propia, en base al supuesto de estudio
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6.8.3 Evaluacion de la velocidad de venta a escoger

Realizando una comparacion entre los analisis de la velocidad de venta,
se puede determinar que la velocidad de venta de 4 es la que genera un VAN,

con mayor valor positivo y ademas un margen de utilidad ROS aceptable de

15% (Ver Tabla 59 y Grafico 44).

Tabla 59: Tabla comparativa de los analisis segun velocidad de venta

VELOCIDAD | VELOCIDAD | VELOCIDAD
INDICADORES
2 3 4
11.35% 19.50% 20.61%
TIR
-S/.274,914.66 S/.2,135,993.75 S/.2,776,970.26
VAN

UTILIDAD despues de impuestos

S/.4,012,374.00

S/.4,399,460.10

S/.4,485,984.30

Margen Neto sobre Ventas ROS

13%

14%

15%

Margen Neto sobre Costos ROI

15.82%

17.86%

18.33%

Margen Neto Inversion ROE

44.36%

48.62%

49.57%

Fuente: Elaboracion

propia, en base al supuesto de estudio

Grafico 44: Grafico Velocidad de venta vs VAN

Fuente: Elaboracion

propia, en base al supuesto de estudio
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6.9 Analisis de sensibilidad con velocidad de venta escoqgido

En el analisis de sensibilidad es necesario conocer las variables criticas,
las cuales se escogeran en base a la incidencia que afecta el incremento o

disminucioén del VAN.

En la Tabla 60, se puede ver que las dos variables criticas son el precio
de construccién y precio promedio de departamento, que la variacion de 10%

generan variaciones de 41% y 90% respectivamente.

Luego se procede en realizar el analisis de escenario en caso de

modificacion de los dos variables.

Tabla 60: Analisis de Variable criticas

Precio de Construccion S/.15,174,114.56 10%| S/.16,691,526.01 1,628,361.21 41%
Precio Promedio de departamento S/.412,303.57 10%| S/.453,533.93 5,266,508.81 90%
Costo de Terreno S/.8,317,091.00 10%| S/.9,148,800.10 1,945,261.16 30%

Fuente: Elaboracién  propia, en base al supuesto de estudio

6.9.1 Sensibilidad con relacion al precio de construccion y precio de venta de

departamento

En el analisis de sensibilidad de las dos variables, se puede determinar
que una variacion de 30% en el costo de construccién, sin varian el precio

promedio de venta genera un valor negativo de VAN.
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En el caso del variable precio de venta de departamento pueda variar
mas de 15%, conservando el precio de construccién, no genera un valor VAN

negativo (Ver Tabla 61).

Tabla 61: Analisis de sensibilidad de las dos variables de precio de
departamento y precio de construccion

Var 15% VAN PRECIOS PROMEDIO DE DEPARTAMENTO CON VARIACION DEL 15%
Z—-l S/. 270,808.48 | S/. 318,598.22-8/. 431,044.64 | S/. 495,701.34
o X
) W0
8 :‘ S/.10,963,297.77| S/. -1,057,598.43 | S/.2,121,562.53 | S/. 5,855,870.37 | S/.9,590,178.21 | S/. 13,884,632.23
2w
x A
Z % S/.12,897,997.37| S/. -2,588,726.86 | S/. 706,888.31 | S/.4,441,240.63 | S/. 8,175,548.47 | S/. 12,470,002.49
zZ
[Sl®)
3 é S/. -4,445,174.69 | S/.-1,085,989.44 S/.6,511,278.19 | S/. 10,805,732.21
0 <
>
8 = S/.17,450,231.74| S/. -6,324,218.54 | S/. -2,942,437.27 | S/. 1,009,545.37 | S/. 4,847,007.91 S/.9,141,461.93
(o]
T o
o S/.20,067,766.50| S/. -8,531,102.20 | S/. -5,077,352.28 | S/. -1,125,369.63 | S/. 2,826,613.01 S/.7,227,551.11

Fuente: Elaboracion Propia, en base al supuesto en estudio

6.10 Conclusiones del capitulo

Realizando el flujo de caja con velocidad de venta 4, el proyecto es
viable obteniendo VAN positivo y Margen de utilidad ROS de 15%, realizando
un analisis de sensibilidad las variables criticas son el precio de construccion y
precio promedio de departamento, que una variacién minima de 10% puede
generar VAN negativo de 41% y 90%, por lo tanto estas variables deben estar

en constante control.

En un analisis de sensibilidad, entre el costo de construccion y precio
promedio de venta, se determiné que no puede variar el 30% y 15%

respectivamente de estos valores, para no generar un VAN negativo.
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CONCLUSIONES

CAPITULO 1: ANALISIS DEL ENTORNO

La situacion econdmica en el Peru se puede estimar un PBI constante
de 2.4%, con un indice de inflacion controlada de 2.17% y un déficit fiscal de -
0.2% que tiende a ser constante y una balanza comercial para el ultimo mes de
agosto de 25 millones, indicadores de un periodo estable

macroeconomicamente.

Se estima un aumento de 1.5% en el proximos trimestres en los precios
de departamentos, con un aumento en el financiamiento hipotecario por el
impulso del uso del 25% de los fondos del AFP, la reformulacion del nuevo
crédito Ml VIVIENDA y mayor promocion del arrendamiento financiero o leasing

inmobiliario.

Situaciones que generan aun en el Peru un pais para invertir en el sector

inmobiliario.
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CAPITULO 2: ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Se determiné la velocidad de venta de 1.8 departamentos al mes, factor

muy importante en el analisis de viabilidad del proyecto.

Se determind los acabados principales que debe contar el proyecto,
como piso laminado, porcelanato en bafios y cocina, muebles de granitos y

closet.

Se ha determinado el precio de venta del departamento por m2, que

utiliza el proyecto de $ 1 426.31.

Ademas en base al estudio de la competencia, se determind en el Plan
de Marketing los atributos que pueden diferenciar de la competencia, como un
mejoramiento en el producto instalando sistema de video camara portero,
estacionamiento de bicicleta, ofrecer viajes como promocion a referidos, la
preferencia de areas amplias y buena distribucion con departamentos de 80

m2.

CAPITULO 3: EVALUACION Y ELECCION EL TERRENO

El terreno cuenta con atributos que valora el cliente, generando la
decision de la compra, como es la buena ubicacion, cercania a centros

comerciales y universidades.
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Ademas cuenta con condiciones geométricas y geotécnicas, necesarias
para obtener un proyecto eficiente arquitectonicamente y rentable, como el no

tener sobrecosto de cimentaciones y edificio de altura de 20 pisos.

CAPITULO 4: ANALISIS DE CABIDA Y EVALUACION ECONOMICA DE LA

DECISION DE COMPRA DE TERRENO

La viabilidad de la compra del terreno se obtuvo determinando que el
precio del terreno es de 25% con respecto al valor de venta, ratio que se

genera para proyectos de nivel socioeconémico B.

CAPITULO 5: PLAN DE MARKETING

Para el plan de marketing, es de importancia seguir con las estrategias
que diferencia con los competidores en las 4P, para poder obtener un proyecto

viable, las cuales son:

ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Se propondra una mejora en el sistema de seguridad debido que es uno
de las principales exigencias del cliente, mediante la implementacion de un
sistema de intrusion en todo el perimetro del cerco del edificio y video de

camara portero
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Para nuestro proyecto hemos considerado como estrategia tener un
mejor producto en acabados y distribucion que la competencia y tener un
precio de venta intermedio, que sea accesible y justo para el cliente. El precio

se obtuvo en concordancia con la competencia.

ESTRATEGIA EN PLAZA

Se propondra al Proyecto contar con un stand de venta al publico en la
feria inmobiliaria del Centro Comercial Plaza Norte, debido que el 75% de
clientes potenciales pertenecen a LIMA NORTE, tales es el caso de Los Olivos,
Comas, San Martin de Porres. Diferenciandonos de las empresas inmobiliarias
de la competencia que solo cuenta con caseta de venta en el distrito de Pueblo

Libre.

ESTRATEGIA EN PROMOCION

Se realizara marketing de referido con los clientes mediante la
promocion de viajes al norte del pais o Cusco todo pagado. Esta promocion no

es ofrecida por los otros competidores.

Se entregara el departamento equipado con un centro de lavado para los

clientes de preventa.
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PRESUPUESTO DE VENTA

El presupuesto de venta se ha realizado en base al plan de marketing
obteniendo un valor de 3.5% del valor de las ventas, este incremento de precio
se debe por la innovacion de colocar un stand en los centro comerciales Plaza

Norte o Mega Plaza, con el objetivo de llegar a la velocidad de venta de 4.

CAPITULO 6: EVALUACION ECONOMICA

En condiciones reales con una velocidad de venta de 2, que tiene como
promedio la competencia, se obtuvo un VAN negativo, que indica que no es un

proyecto viable con el tipo de velocidad de venta mencionado.

Por lo tanto se realizé un analisis segun la velocidad de venta de 3 y 4,
para determinar qué velocidad seria el objetivo. Esta velocidad debe estar en

concordancia con el plan de marketing para logarlo.

La velocidad de venta objetivo es de 4, por contar con VAN positivo y
Margen de utilidad ROS de 15%. Posteriormente se realizé un analisis de
sensibilidad, con las variables de precio de construccion y valor promedio de
venta, llegandose a la conclusién que el precio de construccion no puede variar
mas de 30% y en el caso del precio promedio de venta en un 15% para no

poder generar un VAN Negativo.
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ANEXO 01:
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Anexo 02: Certificado y Parametros Urbanisticos
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