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Resumen 

La tesis en estudio tiene como objetivo general, Diseño de un Plan de Negocio de 

un Proyecto Inmobiliario para Edificio Multifamiliar en el Distrito de Nuevo Chimbote 

– Ancash. Los departamentos se encuentran ubicados en San Luis I etapa Mz K – 

Nuevo Chimbote. 

Los departamentos tienen un área de 123 m2, distribuidos en dos terrenos de 

379.20 m2. Los departamentos están distribuidos en áreas funcionales como: Sala, 

1 cuarto principal, 2 cuartos, comedor, Baño, Oficina. 

Para el proyecto se contempló 2 departamentos por piso, dando un total de 12 

departamentos. 

Los precios de los departamentos oscilan entre S/ 230,000.00 y S/ 280,000.00 

teniendo un total de ventas por los 12 departamentos S/ 3,080,000.00. 

Para diseñar el plan de negocio inmobiliario se tuvo que realizar el análisis del 

entorno del proyecto, el estudio de segmentación y marketing. Así como el diseño 

de planos, Metrados y presupuestos, forma parte del plan de ingeniería. Por último 

se realizó la evaluación económica – financiera. 

Misma que permitió obtener un VAN económico de S/ 193,929.79 y un TIR de 5 %, 

con una ratio B/C económico de 1.091. 

El VAN financiero fue de S/ 894,160.17, un TIR de 18.55%, con una ratio B/C 

económico de 1.79. 

Palabras claves: Departamentos, ingeniería, plan económico, plan de negocios. 
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Abstract 

The general objective of the thesis under study is to Design a Business Plan for a 

Real Estate Project for a Multifamily Building in the District of Nuevo Chimbote - 

Ancash. The apartments are located in San Luis I stage Mz K - Nuevo Chimbote. 

The apartments have an area of 123 m2, distributed in two 379.20 m2 plots. The 

apartments are distributed in functional areas such as: Living room, 1 main room, 2 

rooms, dining room, Bathroom, Office. 

For the project, 2 apartments per floor were considered, giving a total of 12 

apartments. 

The prices of the apartments range between S / 230,000.00 and S / 280,000.00, 

with a total of sales for the 12 departments S / 3,080,000.00. 

To design the real estate business plan, the analysis of the project environment, the 

segmentation study and marketing had to be carried out. As well as the design of 

plans, Metrados and budgets, it is part of the engineering plan. Finally, the 

economic-financial evaluation was carried out. 

Same that allowed obtaining an economic NPV of S / 193,929.79 and an IRR of 5%, 

with an economic B / C ratio of 1,091. 

The financial NPV was S / 894,160.17, an IRR of 18.55%, with an economic B / C 

ratio of 1.79. 

Keywords: Departments, engineering, economic plan, business plan.
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I. INTRODUCCIÓN 

En el Perú se observa que el sector inmobiliario ha evolucionado con el 

transcurso de los años, dicho sector ha crecido. En el año 2020 se vio afectado las 

ventas debido a la pandemia de coronavirus. Sin embargo, a finales de 2021 se 

puede apreciar la recuperación en este sector, teniendo un panorama alentador 

para el 2022. Por la pandemia en el Perú nos obligaron a pasar una cuarentena por 

más de 100 días, que ha llevado a las personas pasar mucho más tiempo en casa 

de lo que tenían habituado. Esta transformación origino nuevos arreglos a los usos 

de las áreas en los hogares, y a su vez nuevas demandas en las preferencias 

inmobiliarias de los interesados en cambiar, comprar o alquilar un departamento. A 

ello, obtener un departamento propio en el Perú, nunca ha sido una decisión fácil 

que se tome a la ligera, en su mayoría de las veces esto va más allá el costo del 

departamento, ya que influyen la ubicación del edificio, los acabados, la 

responsabilidad ambiental que genera un ahorro sustancial en las cuentas del 

hogar, fachadas ecológicas y multifuncionales, la distribución del departamento, por 

lo mencionado en la actualidad recientemente provocada por el covid-19, se 

sumaron nuevas formas de viviendas como por ejemplo combinar roles entre el 

trabajo y familia al practicar la “OFICINA EN CASA”, también sacarle el máximo 

provecho en los espacios de los departamentos, por ello con todos estos beneficios 

y mejoras, tendremos la finalidad de dar una respuesta a la presente interrogante 

(problema). ¿Qué tan viable   es poner en marcha un plan de negocio de un 

proyecto inmobiliario de edificación multifamiliar en el Distrito de Nuevo Chimbote 

– Ancash? 

Como justificación social, podemos ver que la población en la región se ve 

en aumento y por ende las familias se ven obligadas a buscar un hogar, que les 

brinde calidad, comodidad, seguridad, por lo cual es de interés desarrollar 

proyectos inmobiliarios en beneficios a la población. 

Como justificación económica, el proyecto es realizable, ya que en el distrito 

se observa la de manda de departamentos y se observa edificios existentes con 

tendencias antiguas. Hay familias y personas solteras con solvencias económicas 

que tienen la capacidad de adquirir un departamento. 
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Como justificación técnica, se observa que se tiene una gran demanda en el 

distrito por estos departamentos, pero se puede ver que no todos dan buenos 

beneficios, este proyecto brindara estándares que otros no los brindan como: 

seguridad en las estructuras antisísmicas, comodidad, etc. 

Como justificación ambiental, el proyecto tendrá fachadas ecológicas y 

multifuncionales, también será sustentable, así mismo contribuirá con la reducción 

de costos y energía que otros edificios en el Distrito de Nuevo Chimbote no cuenta 

con estos beneficios. 

A su vez el Objetivo principal de la tesis es “Diseño de un Plan de Negocio 

de un Proyecto Inmobiliario para Edificio Multifamiliar en el Distrito de Nuevo 

Chimbote – Ancash” 

Como Objetivos específicos tenemos: A) Desarrollar un estudio de mercado 

y análisis de entorno del proyecto. B) Realizar la segmentación y marketing del 

proyecto. C) Desarrollar el plan de operaciones e ingeniería del proyecto. D) 

Determinar la parte económica y financiera del Proyecto. 
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II. MARCO TEÓRICO 
 

Existen autores que han realizado investigaciones con similitudes a esta, 

tanto de índole nacional como internacional. Es así que se toma como referencia 

las siguientes:  

Cervantes et al. (2017), realizaron una tesis para optar por el grado de 

magister en dirección de empresas en la Universidad San Ignacio de Loyola, 

titulada: “Plan de negocios: la inmobiliaria proyecto multifamiliar Arequipa”. 

Los autores Cervantes y García indican que para que una Inmobiliaria - 

empresa logre su constitución tiene que basar su desarrollo y venta en lo que se 

denomina el “Proyecto de Vivienda Multifamiliar Arequipa”, el mismo que es 

sostenible debido a su naturaleza, ya que su edificación está dada a la vanguardia 

ambiental otorgando un aporte ecológico y responsable. El objetivo de esta 

investigación es generar rentabilidad en los accionistas. Esta investigación denota 

la tendencia a nivel mundial, ser eco amigable, en este sentido se destaca que no 

solo es beneficioso para el medio ambiente, sino que también, va a generar un 

beneficio futuro para los que los que adquieran están. ¨Esta característica llega a 

ser de peso si se evalúa la inversión inicial frente al beneficio futuro y el diseño 

sostenible”. (Cervantes Yabar & Garcia Aymar , 2017, pág. 55) En cuanto a la 

competitividad del sector han concluido que este tiene alta demanda, por tanto, es 

competitivo, existen oportunidades que pueden ser aprovechadas para obtener 

beneficios de índole extra pues, en cuanto a la oferta es muy similar lo que con lleva 

a que no haya marcadas diferencias para el cliente. El segmento que ellos 

escogieron fueron el A y B, debido a las características del producto. Usualmente 

el cliente de segmento A y B hace una compra más racional donde evalúa los 

detalles de su inversión y sacar provecho de éste. Este segmento toma como valor 

principal la ubicación y el tamaño.  

Luego de realizar los estudios económicos se contactó que el proyecto es 

financieramente viable, los números hacen armonía con la VAN y TIR. Al realizar el 

estudio de focus groups y encuestas, se pudo observar una clara intención de 

compra.  
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De acuerdo a los criterios urbanísticos de la ciudad de Arequipa el proyecto 

contará con 23 departamentos y 16 cocheras. A pesar de la reducida cantidad que 

de departamentos se ha demostrado la rentabilidad, que incluso es mayor al costo 

de oportunidad del inversor. En el estudio de mercado se concluyó que las personas 

valoran más la reducida cantidad de departamentos – tema de exclusividad. A una 

masividad del mismo. (Cáceres et al, 2018) 

También tenemos a: (Cáceres et al. 2018) realizaron una tesis para optar 

por el grado de magister en dirección de empresas en la ESAN, titulada: “Diseño y 

construcción del edificio de vivienda multifamiliar Las Cumbres”. 

El objetivo de esta tesis es desarrollar los grupos de procesos de inicio y 

planificación del proyecto de diseño y construcción tomando como base el 

PMBOOK, El autor para desarrollar esta investigación tuvo que realizar un plan 

teniendo en cuenta la gestión de riesgos, pero de manera precisa y en detalle, para 

los que no están acostumbrados a seguir y tener presente esta pauta de 

metodología de proyectos por su estructura y organización no podrán prever las 

inconsistencias mencionadas líneas arriba.  

 Estos autores Cáceres et al. (2018) en base a su investigación estos autores 

han podido concluir que en cuanto a la planificación las herramientas que más 

aportan son las EDT en la gestión de un proyecto va a permitir identificar el trabajo 

a realizar entregables del proyecto, con el fin de planificar las actividades 

previamente establecidas. En ese sentido las dos herramientas llegan a 

complementarse a ayudar a las demás áreas de conocimiento del proyecto. El costo 

de subcontratar equivale a un 63.70 % del costo directo del proyecto y como se vio 

en el plan de contingencia la mayoría de los riesgos - demoras de los proyectos se 

deben a las subcontrataciones. Por ese motivo es importante incorporar desde el 

inicio hasta el cierre de la obra un profesional dedicado exclusivamente a ese 

enfoque. 

Balarezo (2018), en cuanto a cuan favorable o desfavorable es un proyecto 

de acuerdo a su ubicación en este trabajo de investigación se tiene el siguiente 

análisis, Teniendo en cuenta que este proyecto es próximo a un centro de 

rehabilitación de menores se deduce que este es el punto desfavorable, asimismo, 

la vista al mar que tiene es el punto favorable.  
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Según el autor Las características principales es que son departamentos con 

un valor de USD$1,381/m2 + IGV, cuentan con 1, 2 y 3 habitaciones, el multifamiliar 

cuenta con 15 pisos y 3 sótanos, además de áreas comunes. Posteriormente se 

hizo una evaluación de rentabilidad costo marginal en donde se determinó que el 

proyecto es favorable, previamente se sabe que el proyecto cuenta con los 

parámetros urbanísticos de la ciudad.  

Se tiene como objetivo vender 7 unidades cada dos meses, con el fin de 

obtener un flujo de ingresos adecuado. Se obtuvo un VAN económico de S/. 

2,887,169.00 y VAN financiero de S/.3´126,735.00. Por lo cual se deduce que el 

proyecto es rentable en el corto y mediano plazo. (Balarezo, 2018) 

Miranda y Vazquez, (2019), realizaron una tesis titulada: “Propuesta para 

evaluar la viabilidad del desarrollo de un proyecto inmobiliario dirigido al sector 

socioeconómico ¨C¨. Debido a las características de este proyecto los autores 

establecieron lo siguiente: El presupuesto que se obtiene por un área construida 

asciende a S/. 804 por m2 que se encuentra dentro de las ratios para proyectos con 

símiles características, como referencia a los plazos de construcción, se estima una 

duración de un año de inicio de obra, desde agosto de 2019 y está programado 

hasta Julio del 2020. Posteriormente se tomó un cronograma valorizado con 

porcentajes de avance mensual que se encuentre dentro de los márgenes del 

distrito. Por eso es importante establecer estrategias de precios, tomando en cuenta 

cliente, demanda y producto. Asimismo, es importante definir los canales mediante 

el cual se publicará el producto. Para la presente investigación se hará uso de 

paneles publicitarios, social media y oficina informativa. 

Cornejo y Hender, (2020), realizaron una tesis titulada: “Estudio de viabilidad 

de un proyecto multifamiliar en el distrito de Jesús maría” 

Al realizar el análisis económico y financiero obtuvieron una utilidad neta de 

$1,875,451.00 que hace un margen neto de 17.19 % obteniendo un VAN de $ 

1,217,269 y una TIR 41.80%, por lo que dichos resultados son muy provechosos 

para el proyecto en estudio. Por otro lado, se vio necesario realizar un 

financiamiento de $ 2,875,898.98, entre inversionista – dueño del terreno y el 

segundo inversionista – participación. Quienes estarán desde inicio hasta el fin del 

proyecto. A partir de este nuevo flujo se obtuvo un VAN de $ 1,053,437 y una TIR 
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41.8%, por lo cual se obtiene seguridad y confianza como para que los 

inversionistas decidan participar en el proyecto. (Cornejo y Hender , 2020). 

Como antecedentes internacionales tenemos a: Ruiz (2015), realizó una 

tesis para optar por el grado de maestro en la Universidad de Chile, titulada: “Plan 

de negocios para una empresa de administración de edificios en ciudad de México”. 

Ruiz tiene como objetivo crear de una empresa de servicios de 

administración para edificios en Ciudad de México. Para ello, se realizó una 

encuesta tanto en edificios y con especialistas de administración e inmobiliarias y 

todos los encuestados se condicen en que el servicio simboliza un requisito 

indispensable en su vida y es por ello que, en busca de un buen servicio, un servicio 

de calidad está dispuestos a pagar un monto adicional para que se de este. 

Asimismo, se estableció que lo que los clientes en cuanto a valoración de servicios 

estiman que los más importantes servicios de administración de un edificio son la 

limpieza, el mantenimiento, la seguridad y el uso y manejo correcto de lo recaudado 

como son los recursos. Claro está que adicional a lo mencionado cada edificio 

puede tener ciertas necesidades extras que se tratan de satisfacer teniendo un nivel 

óptimo de servicio.  

El análisis de sensibilidad permite ver sobre los precios y las 

remuneraciones, en donde se pudo determinar impactos en el valor actual neto del 

proyecto. 

Sin embargo, este estudio denota importancia para el área de recursos 

humanos pues ya que un personal equilibrado y justo busca cumplir con las metas 

de la organización. También se puede apreciar que la VAN, TIR y PRI cumplen con 

todos los indicadores económicos previamente evaluados. Se obtuvo un VAN de 

627 millones y una TIR de 21.47 %. Por último, se propone crear un plan que 

contenga áreas verdes, con la finalidad de generar demanda en la construcción de 

colegios, cines, iglesias, etc. Ello conllevará a la apreciación de las áreas 

comerciales. (Ruiz , 2015) . 

Varoni (2016). Realizó una tesis para optar por el grado de maestro en 

administración en la Universidad San Francisco de Quito, titulada: “Plan de 

Negocios del Proyecto Inmobiliario: “Torre MV””. 

Tuvo como objetivo establecer una proyección estimada de la situación 

actual y como estas afectan y afectarían al desarrollo inmobiliario del Distrito 
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Metropolitano de Quito- Ecuador. Concluyó el investigador que si se tiene que 

rediseñar un departamento es debido a que se desaprovecho el terreno, también, 

a ciertas condiciones de cada país, por lo que este autor nos brinda como ejemplo    

que se edifican estos departamentos sin tomar en cuenta  el terreno abarcan solo 

áreas menores por lo que el resultado final es que estas edificaciones solo cuentan 

con una suite, cuatro lofts (desván / galería) espacios con pocas divisiones y 

grandes ventanas, cuatro departamentos de dos dormitorios y un departamento de 

tres dormitorios que al final va a necesitar ser rediseñado.  

 Varoni (2016), indica que si se toma en cuenta El proyecto cuenta con 

extensión total de 1,335.68 metros cuadrados, en las cuales 773.70 corresponden 

al área útil. Con un diseño optimo se pudo conseguir un área útil de 46.69 % la 

misma que será en la construcción de la planta baja suman 207.90 metros 

cuadrados. De la parte construida, el 65 % del área está destinada a ventas. 

Teniendo un costo de 1198 dólares el m2. En el análisis de sensibilidad se 

determinó una rentabilidad de 34 % y una utilidad de $327.719,86 a 15 meses. 

Además, un VAN calculado en $206.152.00, lo que significa que el proyecto es 

rentable. 

Vega (2018). Realizó una tesis para optar por el grado de maestro en 

administración en la Universidad San Francisco de Quito, titulada: “Plan de 

negocios conjunto residencial “vitrales”. 

En que los costos suben a $2, 006,894.45 según el presupuesto referencial 

y según los índices financieros se obtiene una utilidad de $474,812.36, por lo cual 

nos da una tasa de rentabilidad de 24 % que en gran manera al anterior proyecto 

nos daba una rentabilidad del 15 %, la tasa de descuento es de 21 %. Según el 

proyecto analizado se estima que si se aumenta el VAN en 16 % se hace cero.  

Vega (2018). Se concluye de esta investigación la importancia de los índices 

financieros en referencia a la rentabilidad de un proyecto y cuanto en porcentaje 

puede soportar una variación, se debe de tener en cuenta estos para evitarse 

contingencias negativas futuras. 

Matamala (2019). Realizó una tesis para optar por el grado de maestro en 

administración en la Universidad de Chile, titulada: “Plan de negocios para la 

creación de una inmobiliaria asociada a la constructora Conpalm limitada” 
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En Chile esta autora basa su investigación en la empresa Conpalm 

Constructora que plantea una forma de financiamiento en donde el capital propio 

es del 40 % y el externo es del 60%, esto es debido a que la rentabilidad de un 

negocio en ese país considera los supuestos financieros para que de ese modo 

pueda obtener una tasa exigida por los inversionistas que es del (18%), concluyo 

que: El proyecto en mención es rentable, pues cuenta con un VAN financiado de 

$84.515.609 pesos chilenos, con un TIR de 62.7 % y una tasa de inversión de tres 

años. Además, una vez hecho el análisis de sensibilidad, las variables más 

importantes para la realización de este proyecto fueron, el precio de venta y costo 

de producción. La disminución de esta reduce considerablemente la TIR. Además, 

desde un 10 % menos del CDC el periodo de recuperación baja a 2 años. Pero, si 

aumenta la variable en mención disminuye el valor proyectado y la TIR 

progresivamente, pero el VAN se mantiene positivo y la TIR mayor a 18 %. Por 

consecuencia se recomienda la creación de una empresa inmobiliaria y la 

realización del proyecto planteado a lo largo de este plan de negocios – proyecto 

económicamente viable. Como cualquier proyecto se debe considerar imprevistos 

económicos tanto locales como internacionales, inflación, menor demanda. En un 

tiempo de 4 años se recomienda que la empresa inmobiliaria considere estudios de 

mercado e industria a fin de continuar con símiles proyectos inmobiliarios.” 

(Matamala, 2019). 

Estudio de mercado Ferre Trenzano y Ferre Nadal,  (1997). India que el uso 

del estudio de mercado es una herramienta principal e imprescindible para poder 

aplicar el concepto de marketing de una empresa o negocio, esto quiere decir que 

no hacer el estudio de mercado no se puede realizar marketing, ya que la 

implementación de esta exige la necesidad inexcusable de conocer objetivamente 

al consumidor final, por lo cual es posible de conseguirlo a través del estudio de 

mercados. Nos dice también (Ferre Trenzano & Ferre Nadal , 1997, pág. 69) que  

A modo de conclusión es mejor realizar un estudio de mercado previamente 

para tomar las mejores decisiones ya que dejarse llevar por la intuición o las 

corazonadas solo te puede inducir a cometer errores o tomar decisiones equivocas. 

(Folgado, 2016),  

Para realizar un estudio de marketing, Bueno nos indica que la función 

principal del marketing está centrada en mejorar el binomio rentabilidad/riesgo 
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mismo que se llevara a cabo mediante el entendimiento y la comunicación del 

mercado. Pese a que el marketing lleva muchos años difundiéndose no ha llegado 

a calar de manera real en casi ningún sector y en muy pocas empresas. 

La gran mayoría de profesionales del marketing y todos los profesionales del 

mundo de las empresas han adoptado con facilidad las herramientas o marketing-

mix (o las cuatro pes; product, place, promotion, Price) cuando estas han existido 

desde que el hombre comercia. En la actualidad y como el marketing va a la 

vanguardia de estos tiempos lo que busca es generar un acercamiento sincero y 

activo con el consumidor en base a escuchar sus necesidades. Entonces, no sería 

necesario el uso previo de las cuatro Pes sino en su defecto se debería realizar 

previamente un análisis del mercado y sus sistemas de información teniendo como 

base una adecuada comunicación de lo que se oferta. En cuanto al uso de las 

cuatro pes se deduce que se usan en el ámbito de las ventas, es ahí donde se 

deben de usar de una manera óptima e idónea. Al hablar de las ies este si están 

relacionadas con el ámbito del marketing: ies (Información en referencia al mercado 

– información desde el mercado – innovación de manera constante) De manera 

concluyente se puede afirmar que el marketing es productivo, continuista y sin 

riesgos al momento de llevar a cabo un negocio o al comercializar un producto 

Marketing inmobiliario: Para desarrollar una investigación se tiene que 

hacer un análisis del entorno es por ello que los autores Garcia y Mesa nos dicen 

que todos los proyectos se desarrollan dentro de un entorno y este es el que afecta 

directamente y no siempre es controlable. Son numerosos elementos que en forma 

particular puede afectar a un proyecto dado. Podemos observar cómo se ve 

afectado el proyecto por el entorno. (Garcia Reyes et al. 2013).  

Ferre Trenzano y Ferre Nadal, (1997). Indican que el uso del estudio de 

mercado es una pieza importante e imprescindible para poder usar el concepto de 

marketing de una empresa – negocio, esto implica que es necesario realizar el 

estudio de mercado ya que sin este no se podría hacer lo segundo. Ya que este 

último exige conocer al consumidor último de la cadena de valor y este solo es 

posible con el estudio de mercado.  

“El estudio de mercado tiene como misión ayudar al gerente a tomar las 

mejores decisiones, en referencia a la información obtenida sobre el mercado”. 

(Ferre Trenzano & Ferre Nadal , 1997, pág. 69) 
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Acciones de marketing para una inmobiliaria: En primer lugar, se ha definido 

que estrategias se puede seguir y así poder tener en cuenta las acciones que nos 

van a permitir el logro del objetivo trazado del marketing de una inmobiliaria. Se 

mencionó, dos estrategias que puedan compartir objetivos, a su vez sea cual sea 

la estrategia su objetivo será aumentar las ventas de un negocio, directa o 

indirectamente, “marketing para una inmobiliaria”,  (Inmogesco, 2018, pág. 3) 

Canales de marketing para inmobiliarias: Las principales diferencias entre 

canales y estrategias de marketing para inmobiliarias, implica redes sociales, 

televisión, radio. En donde las diferentes técnicas usadas dependerán del 

presupuesto disponible, dado que no es lo mismo la radio, que la televisión o redes 

sociales. (Inmogesco, 2018, pág. 3). 

Publicidad inmobiliaria: Viene a ser un arma muy poderosa para ganar 

notoriedad, aquí hay un abanico de posibilidades tales como: Google Adwords, 

medios televisivos, paginas inmobiliarias, etc. (Inmogesco, 2018, pág. 5). 

 Ahora hablemos de ingeniería, si la empresa no cuenta con un sistema de 

producción acorde a las últimas prácticas de gestión de proyectos, es muy 

probable que los plazos para la ejecución de la misma, no se cumpla en el plazo 

pre establecido. El plan de ingeniería nos servirá para simular la ejecución del 

proyecto, “tiempo de ejecución en meses y/o años”. (Folgado, 2016),  

Para finalizar, el plan financiero sirve para evaluar la rentabilidad económica 

y financiera del proyecto (Determina el tiempo que toma para tener de regreso la 

inversión). Para terminar, tengamos presente términos como, flujo de caja, que es 

la sustracción de ingresos vs egresos. 

El plan financiero es importante pues permite: 

Determinar el monto necesario para la realización del proyecto, costos 

totales del negocio: producción, ventas y administración. Monto de inversión inicial, 

ayuda a determinas las necesidades de financiamiento y evalúa la rentabilidad 

económica y financiera del proyecto. (Weinberger, 2009) 
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III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo de Diseño de Investigación 

3.1.1 Tipo de Investigación 
La presente investigación se consideró de tipo aplicada, para Valderrama 

(2013) la Investigación de tipo aplicada tiene como finalidad de conocer, hacer, 

actuar y modificar los problemas que existen en la realidad. 

3.1.2 Diseño de Investigación 
La presente investigación según su finalidad es de diagnóstico. Según su 

Carácter Descriptivo simple. Por su naturaleza, cuantitativo y dada su temporalidad, 

transversal. Una Investigación Cuantitativa usa la medición numérica y la 

estadística como herramientas para resolver preguntas “Hipótesis” 

Esquema: 

V1 

M 

V2 

M: Representa la muestra de la población 

V1: Proyecto Inmobiliario 

V2: Viabilidad 

3.2 Variables y Operacionalización 

3.2.1 Variable 1: Proyecto Inmobiliario 

La variable Proyecto Inmobiliario es una variable cuantitativa, este tipo de 

variables considera características numéricas las cuales mantienen un orden. El 

proyecto Inmobiliario viene a ser un documento Redactado de manera sencilla, 

precisa, de forma clara en la cual dará un proceso de planeación con la finalidad de 

guiar un proyecto. Mismo que abarca los objetivos que se quieren lograr hasta las 

actividades que se desarrollaran para alcanzarla con éxito. 

3.2.2 Variable 2: Viabilidad 

La viabilidad es una variable cuantitativa, este tipo de variables considera 

características numéricas las cuales mantienen un orden. La viabilidad viene a ser 

el estudio dirigido a realizar una proyección del éxito o fracaso de un proyecto. Para 
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estos casos previamente se debe de tomar en cuenta una base de datos como: 

Análisis de Entrono del Proyecto, Estudio de mercado, flujo de caja entre otros. 

Todo estudio de viabilidad debe incluir: resumen ejecutivo, descripción de 

productos y/o servicios, uso de herramientas tecnológicas, características 

comerciales del proyecto y/o servicios, estrategias de marketing, organización, 

plazos, expectativas económicas y estudios financieros por último resultados y 

recomendaciones. Así mismo por otra parte, se puede apreciar la matriz de 

consistencia, misma que guarda relación con la matriz de operacionalización de 

variables. 

3.3 Población, muestra y muestreo 

3.3.1 Población 

La población beneficiaria serán los ciudadanos de: Nuevo Chimbote, 

Chimbote, Nepeña, San Jacinto, Moro, Casma, Huarmey, Huaraz. 

3.3.2 Muestra 

Los ciudadanos de los distritos Nuevo Chimbote, Chimbote, Nepeña, San 

Jacinto, Moro, Casma, Huarmey, Huaraz. Se llevará a cabo una muestra que 

comprende a personas adultas de nivel socio económico medio hacia adelante. 

(para ello usaremos la guía de APEIM) 

3.4 Técnicas e instrumentos de Recolección de datos 

3.4.1 Técnicas e Instrumentos 

La técnica utilizada para recolectar datos fu a través de una encuesta, 

aplicado a diferentes personas que viven en el distrito de Nuevo Chimbote. Se uso 

un muestreo no probabilístico por juicio, donde mi persona selecciono a las 

personas a encuestar, de acuerdo al nivel socioeconómico C - medio hacia adelante 

y el área de residencia. Se consideraron a personas adultas, recién casados, 

solteros, universitarios, etc. con un nivel económico medio y alto. 

3.5 Procedimientos 

Los datos se obtuvieron de encuestas. Use distintos softwares tanto 

admirativo (Excel, Word), como de ingeniería (AutoCAD, S10, Revit y otros). 

Además de tomar en consideración estudios científicos, artículos, tesis de titulación 

y postgrado. Libros variados, teniendo temáticas como Proyecto Inmobiliario así 

mismo libros de Elaboración de proyectos, Marketing, operaciones y conocimientos 
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prácticos de elaboración de proyectos de construcción. Por lo tanto, he seguido el 

siguiente orden: 

- Se elaboró encuesta 

- Aplico Cuestionarios a las personas pertenecientes a nivel medio y alto de la 

ciudad de Nuevo Chimbote. 

- Se realizó un resumen de respuestas del cuestionario. 

- Se aplicó software de oficina para realizar el estudio de mercado, así mismo el 

planeamiento estratégico y el aspecto legal de la empresa. 

- Desarrollo de estrategias de ventas – Marketing. 

- Se desarrolló el plan de operaciones 

- Se desarrolló la parte de Ingeniería usando distintos Software, esto permitió 

estimar el costo, tiempo de ejecución del proyecto. 

- Se recopilo información de expresar matemáticamente los costos, ganancias 

y/o perdidas del proyecto. 

- Se desarrolló y determino la parte económica y financiera del proyecto. 

- Se utilizó el Excel para el Cálculo de la VAN, TIR y el análisis de sensibilidad. 

3.6 Método de análisis de datos  

Para el presente estudio de uso de programas de Microsoft Office como 

Word para la parte de Ofimática y Excel para los cálculos financieros y elaboración 

de presupuestos y parte financiera. Por supuesto, se hizo uso también del programa 

AutoCAD y Revit, para la elaboración de Planos, así mismo el Excel para la 

elaboración de algunos cálculos estadísticos y económicos, Aprendí técnicas de 

Marketing, a fin de diferenciar el negocio y simular ventas, más accesible y completa 

de la competencia. Conocí diversas fórmulas relacionadas a la economía y finanzas 

a fin de determinar la viabilidad del proyecto. 

3.7 Aspectos éticos 

Para la Obtención de datos se tomó información seria, verídica, real, precisa 

y clara. Los datos presentados en esta tesis se Obtuvieron por fuentes confiables, 

respetando en todo momento la autoría de las personas mencionadas. Por otra 
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parte, queda sobre entendido que el aspecto técnico y económico es viable. 

Hablando netamente de valores y ética, vuelvo a afirmar que el proyecto es de mi 

autoría. 
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IV. RESULTADOS 

4.1 Análisis del entorno del proyecto 

4.1.1 Análisis de la población por provincias de Ancash 

El último informe sobre el instituto nacional de estadística e informática 

(INEI), la población del departamento de Ancash fue de 1 083 519 habitantes en 

2017, 435 807, habitantes en la provincia de Santa, a su vez la población total de 

adultos del segmento c en el departamento de Ancash fue de 503 837 personas lo 

que representa el 46.5 % de la población total de habitantes (APEIM 2020) 

4.1.2 Análisis PESTEL 

Aquí se hablará de los factores del entorno que pueden influir positivamente 

o negativamente en el proyecto inmobiliario para la creación de un edificio 

multifamiliar. 

4.1.2.1 Factores Políticos. En el país el entorno político es medianamente 

propicio (conflicto entre ejecutivo y legislativo) al desarrollo de las inversiones, el 

presidente Castillo afirmó que respetará la inversión privada y el libre mercado, 

además del hecho de inyectar 12 000 millones para infraestructura en el presente 

año. Por otro lado, en la actualidad todo ciudadano que tiene aportes en alguna 

AFP, puede retirar hasta el 25 % de sus ahorros, con la finalidad de adquirir una 

vivienda por primera vez. Lo que conlleva a que el número de viviendas adquiridas 

haya aumentado con el pasar de los años. Sumado a que las personas mayores de 

65 años pueden retirar hasta el 95.5 % de sus fondos. Por lo dicho anteriormente, 

en la actualidad el factor político es medianamente alto hacia la inversión de 

proyectos de infraestructura, dígase departamentos. 

4.1.2.2 Factores Económicos. El Perú ha sido uno de los países que más 

ha crecido en lo económico en América Latina, obsérvese tabla 1. Además, la 

reducción de pobreza fue de 35 %, pasando de 55 % en 2005 a 20 % en 2019 

(prepandemia) y 25 % al 2021 (postpandemia), fuente: Macro consult 2021. 

Tabla 1 

Crecimiento Económico de Perú 1993 - 2019 

Ámbito Variable 1993 - 2019 

Económicas Crecimiento 4.80% 

 Inversión 4.30% 
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  Inversión privada 4.50% 

 Exportaciones 5.20% 

  Importaciones 4.70% 

Sociales Riqueza - PBI per cápita $7,047 

  Pobreza 20% 

 Pobreza extrema 2.90% 

Monetarias Inflación 4.50% 

 Déficit fiscal - % PBI -1.00% 

  Deuda pública - % PBI 25% 

Nota. Datos promedio de crecimiento entre 1993 y 2019 

Por otro lado, se puede apreciar en el ranking de las 50 principales 

constructoras de América Latina, que las ganancias de 3 las tres principales 

constructoras del país aculaban 1878 millones de dólares, lo que muestra la 

dinámica de las empresas peruanas en el sector construcción. 

4.1.2.3 Factores Socio – Culturales. En la actualidad (2020) la población 

peruana esta mayoritariamente conformada, por personas que oscilan entre 

edades de 20 – 24, 25 – 29 y 30 – 34 respectivamente, lo mismo que implica la alta 

demanda habitacional. 

Figura 1 

Población peruana 

 

Nota. El gráfico representa el crecimiento de la población peruana. Tomado de 

INEI (p.12), 2017. 

 

Además, estas personas tienen una tasa de trabajo superior al 85 % 
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Figura 2 

Tasa de actividad por edades – Perú 

 

Nota. El gráfico representa el grupo de edades de la población peruana. Tomado 

de INEI (p.17), 2017. 

4.1.2.4 Factores Tecnológicos. Existe el uso masivo del internet en la 

región, la misma que servirá para una difusión masiva a través de los diferentes 

canales de comunicación, la venta de departamentos en la zona de Nuevo 

Chimbote. El uso masivo de la tecnología permitirá masificar la cartera de clientes 

y difundir los departamentos pilotos, así como despejar las dudas de los potenciales 

clientes. 

4.1.2.5 Factores Ecológicos. Ancash en una región que cuenta con Costa 

y Sierra. Teniendo a Chimbote, Casma, Huaraz y Huarmey como principales 

atractivos turísticos. Dígase el nevado de Huascarán, la laguna 69, montaña 

Alpamayo, glaciar Pastoruri, entre otros. Así como a Chavín de Huántar para los 

amantes de la arqueología. Esta diversidad geográfica crea un gran número de 

lugares turísticos para visitar. 

4.1.2.6 Factores Legales. El único permiso legal que se necesita es el de 

construcción, a través de la municipalidad del Santa. Dada la ubicación. 

4.1.3 Análisis de las cinco fuerzas de Porter 

Figura 3 

Análisis de las cinco fuerzas de Porter 
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Nota. El gráfico representa el análisis de las cinco fuerzas de Porter. Tomado de 

La escuela de negocios de Harvard (p.147), 2015. 

4.1.3.1 Poder de negociador de clientes y consumidores. El poder 

negociador de los clientes es bajo, porque en la zona en mención (San Luis, Nuevo 

Chimbote), no existe venta de departamentos de índole similar. El modelo de 

negocio está enfocado principalmente en el nivel socioeconómico C de Nuevo 

Chimbote y la región de Ancash. Misma que aún no se encuentra desarrollada en 

la magnitud que debería. 

4.1.3.2 Poder de negociación de proveedores. En cuanto a la 

infraestructura existe variedad de terrenos en zonas estratégicas como esquinas, 

frente a parques o cercanas a colegios. La ubicación es estratégica pues se 

encuentra cerca de universidades como la propia César Vallejo, Universidad de 

San Pedro facultad de medicina, La Universidad Nacional del Santa, Instituto 

tecnológico Carlos Salazar Romero, mercados, centros comerciales como Mega, 

Plaza Vea, Ripley, tiendas por departamento, etc. 

Para el abastecimiento de materiales se tendrá un convenio con empresas 

que provean de óptimos para la construcción, mismas que cumplan con las normas 

de higiene y prevención de COVID – 19.  

4.1.3.3 Amenazas de competidores potenciales. Existe poca competencia 

directa dado que los departamentos en Nuevo Chimbote son muy pocos. La zona 

Rivalidad 
Competitiva

BAJA
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Nuevos 

Competidores

BAJA 

Poder de 
negociador de 

clientes

BAJA

Amaneza de 
productos 
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de Nuevo Chimbote no cuenta con un servicio exclusivo para la clase media, nivel 

socioeconómico C. En la zona mayoritariamente predomina casas y hoteles, sin 

embargo, como se mencionaba anteriormente aún no se ven “venta de 

departamentos”. El proyecto contará con 12 departamentos, dos en cada nivel, las 

mismas que contarán con una extensión de 123 m2. 

4.1.3.4 Amenazas de productos sustitutos. Las amenazas por productos 

sustitutos son limitadas. Hasta la fecha, existen pocas empresas que invierten en 

la ejecución de departamentos. Sin embargo, hay zonas cómo en la urbanización 

Pacífico, los Cipreses, Luzuriaga, en donde ya se puede apreciar pequeños 

proyectos. 

4.1.3.5 Rivalidad de los competidores existentes. La competencia es 

baja, la rivalidad directa que tenemos es con las empresas de construcción: Graña 

y Montero, condominio Parque de Nuevo Chimbote. Intercorp, proyecto paseo del 

mar. Los Portales, Nuevo Chimbote. 

4.1.4 Estudio de Mercado 

La razón para el estudio de mercado es determinar si existe una demanda 

potencial para construir un edificio multifamiliar – departamentos en la zona de San 

Luis en Nuevo Chimbote. 

4.1.4.1 Segmentación de estudio de mercado. El segmento al que va 

dirigido el proyecto es personas de edades entre 18 a más del estrato socio 

económico C del departamento de Ancash, la misma que data de 503 837 personas 

lo que representa el 46.5 % de la población total de habitantes (APEIM 2020) 

Sin embargo, dado que esta data es un promedio, en la región de Ancash 

existe un buen grupo de personas que perciben montos mayores a los indicados, 

insistiendo que el departamento, es el eje principal de la Región Norte del país, 

dado su desarrollo en minería, agricultura y manufactura. 

4.1.4.2 Área de influencia. El negocio se instalará en el departamento de 

Ancash, en la provincia de Santa, distrito de Nuevo Chimbote. Ello por estar a 

menos de quince minutos tanto de Chimbote a Nuevo Chimbote y en pleno centro 

de la provincia de Ancash. Está situada en la parte norte del Perú a 36 metros sobre 

el nivel del mar de altitud. Nuestro público objetivo son las personas de las 

provincias de Chimbote y Nuevo Chimbote por ser ciudades referentes del 

departamento. 
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4.1.4.3 Estudio Cuantitativo. Para la investigación se utilizó la recolección 

y análisis de datos mediante el uso de la estadística para determinar los gustos y 

preferencias del segmento a captar. 

4.1.4.4 Técnica utilizada. La técnica usada fue la de la encuesta a fin de 

recolectar información a través de un cuestionario sobre los agrados y favoritismos 

que posee el público objetivo. 

4.1.4.5 Tipo de muestreo. Se utilizó un muestreo no probabilístico por juicio, 

donde el investigador seleccionó a las personas sujetas a encuestar, de acuerdo al 

nivel socioeconómico C y áreas cercanas a la zona de San Luis, Av. Pacífico, 

Panamericana, Av. Country, Av. Central, A. Brasil, Av. Agraria, En Chimbote Av. 

Grau, Av. Buenos Aires, Av. Meiggs, Av. Pardo. Se consideraron a personas 

pertenecientes a los estratos socioeconómicos C de los distritos de Chimbote y 

Nuevo Chimbote. 

4.1.4.6 Diseño de muestra. Los ciudadanos de los diferentes distritos de 

Ancash haciendo énfasis en la provincia del Santa por tener a dos ciudades 

principales, dígase Chimbote y Nuevo Chimbote ciudades de mayor poder 

adquisitivo en la región. Se realizará un muestreo, en este caso personas mayores 

de 18 años pertenecientes al estrato socioeconómico C. La población total de 

adultos es 503 837 personas lo que representa el 46.5 % habitantes. Se considera 

una muestra de 100 personas. Se aplicó la siguiente formula: 

𝑛 =
N x p x q x 𝑧2 

N x 𝑒2 + p x q x 𝑧2

Dónde: 

N= tamaño de la población 

P= Probabilidad de aceptación 

Q= Probabilidad de rechazo 

Z= Nivel de confianza o aceptación 

E= margen de error 

N= muestra 

Reemplazando en la fórmula 
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N = 503 837 

P = 0.5 % 

q = 0.5 % 

Z = 95 % = 1.96 

e = 10 % 

n = 
503 837 x 0.5 x 0.5 x 1.962  

503 837 x 0.12+0.5 x 0.5 x 1.962 = 100 

4.2 Análisis de segmentación y marketing del proyecto 

4.2.1 Análisis de segmentación 

4.2.1.1 Diseño de muestra: Población adulta del nivel socioeconómico de la 

provincia del Santa 

4.2.1.1.1 Segmentación socioeconómica del nivel C. Las encuestas se 

proporcionan en base a los 503 837 adultos mayores, lo que representa el 100 % 

de la población objetivo a encuestar. 

Tabla 2 

INEI, La Libertad, 2017 

Datos 

Provincia Santa 

Población 503 837 

% Poblacional 100 

Muestra 100 

N° de encuesta 100 

Nota. En esta tabla se muestra los datos de la población de la provincia 

del Santa 

4.2.3 Resultados de la encuesta 

Preferencias 

1. ¿Qué características debería tener su departamento ideal?
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Tabla 3 

Características de departamento 

Características Número de Personas Porcentaje 

Tamaño 58 58% 

Ubicación 34 34% 

Acabados 8 8% 

Total 100 92% 

Nota. En esta tabla se muestra las características del departamento. 

Figura 4 

Características preferidas del terreno 

Nota. Se puede apreciar que las preferencias de las personas radican 

principalmente en tamaño, ubicación y acabados, teniendo un porcentaje de 58 %, 

34 % y 8% respectivamente. Elaboración Propia. 

2. ¿Qué tamaño debería tener su departamento ideal?

Tabla 4 

Tamaño de departamento 

m2 Número de Personas Porcentaje 

70 m2 9 9% 

100 m2 17 17% 

120 m2 74 74% 
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Total 100 100% 

Nota. En esta tabla se muestra los tamaños de los departamentos 

Figura 5 

Tamaño de departamento 

Nota. Se puede apreciar que la mayoría de personas prefieren un departamento 

de 120 m2, la que representa el 74%. Así mismo, el 17 % prefieren departamentos 

de menor extensión – 100 m2 y sólo 9 personas, el 9 % prefieren departamentos 

más pequeños – 70 m2. 

3. ¿Qué tipo de acabados debería tener su departamento ideal?

Tabla 5 

Preferencia de acabados 

Acabados Número de Personas Porcentaje 

Cerámica 40 40% 

Porcelanato 60 60% 

Total 100 100% 

Nota. En esta tabla se muestra la preferencia de los acabados 
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Figura 6 

Preferencia de acabados 

Nota. Se puede apreciar que el 60 % de las personas prefieren porcelanato, antes 

que el 40 %, que prefiere cerámica. 

4. ¿Cuántas habitaciones debería tener su departamento ideal?

Tabla 6 

Preferencia de habitaciones 

Habitaciones Número de Personas Porcentaje 

2 hab. 16 16% 

3 hab. 84 84% 

Total 100 100% 

Nota. En esta tabla se muestra la preferencia de habitaciones 

Figura 7 

Preferencia de habitaciones 
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84 personas prefieren tener 3 habitaciones y 16 sólo dos habitaciones, lo que 

representa el 84 % y el 16 % respectivamente. 

5. ¿Estaría dispuesto a comprar un departamento en San Luis I etapa?

Tabla 7 

Posibilidad de compra de departamentos 

Disponibilidad Número de Personas Porcentaje 

si 80 80% 

no 10 10% 

no sabe 10 10% 

Total 100 100% 

Nota. En esta tabla se muestra la posibilidad de compra de 

departamentos. 

Figura 8 

Posibilidad de compra de departamentos. 

Nota. Se puede apreciar que el 80 % de las personas estaría dispuesta a adquirir 

un departamento en San Luis, mientras que un 10 % no sabe y el otro 10 % no lo 

haría. 

6. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por su departamento ideal?

Tabla 8 

Precio de departamento 

Monto Número de Personas Porcentaje 
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S/ 180,000.00 67 67% 

S/ 200,000.00 28 28% 

S/ 220,000.00 5 5% 

Total 100 100% 

Nota. En esta tabla se muestra el precio tentativo de los departamentos 

Figura 9 

Posibilidad de compra de departamentos. 

Nota: Se puede apreciar que el 67 % de las personas estarían dispuesta a pagar 

S/ 180 000 soles, mientras que el 28 % de las personas pagaría S/ 200 000 soles 

y sólo el 5 % pagaría S/ 220 000 soles. 

7. ¿Pagaría usted al contado o a través de financiamiento bancario?

Tabla 9 

Precio de departamento 

Pago Número de Personas Porcentaje 

Contado 30 30% 

Préstamo 70 70% 

Total 100 100% 

Nota. En esta tabla se muestra el tipo de pago 

Figura 10 

Tipo de pago 
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Nota. Se puede apreciar que el 70% de las personas usaría un préstamo bancario, 

mientras que el 30 % podría pagar al contado. 

8. ¿Usaría su dinero de la AFP para la adquisición de su departamento ideal?

Tabla 10 

Pago con AFP 

AFP Número de Personas Porcentaje 

si 75 75% 

no 25 25% 

Total 100 100% 

Nota. En esta tabla se muestra el tipo de pago 

Figura 11 

Tipo de pago 

Nota. Como se puede apreciar el 75 % de las personas usaría su dinero de la AFP 

para la adquisición de un de un departamento, mientras que el 25% no lo haría. 
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9. ¿Pagaría el 20 % de inicial para la adquisición de su departamento ideal?

Tabla 11 

Pago con AFP 

Inicial Número de Personas Porcentaje 

si 83 83% 

no 17 17% 

Total 100 100% 

Nota. En esta tabla se el posible pago con inicial 

Figura 12 

Pago de inicial 

Nota. Se puede apreciar que el 83 % de las personas pagaría el 20 % de cuota 

inicial para la adquisición de un departamento, mientras que el 17 % no lo haría. 

10. ¿Cuánto pagaría mensualmente por la adquisición de su departamento ideal?

Tabla 12

Pago mensual 

Monto Número de Personas Porcentaje 

S/ 1,500.00 69 69% 

S/ 1,800.00 30 30% 

S/ 2,000.00 1 1% 

Total 100 100% 

Nota. Pago mensual 

Figura 13 

Pago mensual 
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Nota. Se puede apreciar que el 69 % de las personas estarían dispuestas a pagar 

S/ 1500 soles mensuales para la adquisición de un departamento, mientras que el 

30 % estaría dispuesto a pagar S/ 1800 soles y el 1% pagaría S/ 2000 soles. 

4.2.2 Plan de Marketing 

4.2.1 Estrategias de servicio 

Los departamentos serán espaciosos, céntricos, modernos y seguros en la 

que las personas pertenecientes al público objetivo, puedan obtener un hogar con 

las características adecuadas de vivienda digna y confortable.  

4.2.2 Estrategia de negocio 

Aplicaremos una estrategia de diferenciación y enfoque. 

4.2.2.1 Estrategia de diferenciación. Consiste en vender algo único, 

novedoso, diferenciador. Los potenciales compradores adquirirán un bien eco 

amigable, que por consecuencia ayudarán a reducir el costo de agua y energía 

eléctrica. Contará con estructuras adecuadas a las normas internacionales, mismas 

que permitirán soportar sismos de gran envergadura. Los acabados serán de 

primera y se respetará las dimensiones mínimas y de luz, de acuerdo al reglamento 

nacional de edificaciones. Los departamentos se encontrarán en una zona 

estratégica de la cuidad, misma que permitirá movilizarse a universidades, centros 

comerciales, hospitales, terminales y centro de la ciudad, todo a menos de 10 

minutos. 

4.2.2.1 Estrategia de enfoque. Consiste en centrarse en las necesidades 

del mercado y capitalizar las ventas de acuerdo a las necesidades de la población 

objetivo. Nuestro mercado, serán las personas pertenecientes al estrato 
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socioeconómico C de las principales ciudades de la provincia del Santa, Chimbote 

y Nuevo Chimbote. El departamento se diferenciará de los demás competidores al 

brindar una infraestructura adecuada, calificada, simorresiste, eco amigable y será 

tomada como un eje de referencia en el sector. 

4.2.3 Aspectos básicos 

Departamento sismorresistente 

• Impide la merma de vidas humanas.

• Afirma la persistencia de los servicios básicos.

• Restar los daños a la propiedad.

Departamento eco amigable 

• Fuente de ahorro.

• Cuidado del medio ambiente.

• Restar los daños a la propiedad.

• Focos led (ahorradores)

• Sistema de agua de bajo consumo “departamentos – áreas comunes”

Nombre 

• Condominio San Luis

Eslogan 

• El depa de tus sueños, aquí, en San Luis.

Logotipo 

Figura 14 

Eslogan de la empresa 

Nota. Eslogan de la empresa. 



31 

4.2.4 Marketing Mix 

Producto 

• Departamentos de 123 m2

• Desplegar productos incorporados y adecuados a la vida y necesidad de la

persona. 

• Contar con el atributo distintivo departamentos eco amigables”.

• Conceder garantía completa, misma que valida 12 meses en las que ante

una insatisfacción, el cliente tiene la razón. 

• Lanzar al mercado un proyecto transformador que satisfaga una necesidad

desatendida. 

• Diseñar un proyecto cuya personalización sea integral, avalando un espacio

hecho a la medida del grupo objetivo, áreas comunes y servicios. 

Plaza 

El proyecto se lanza al mercado como la única empresa que ofrece 

productos innovadores en el sector de San Luis en Nuevo Chimbote y además 

incluye en su propuesta de valor – edificación eco amigable.  

Promoción 

Se desarrollará una estrategia de comercialización diferenciada. 

• Diseño arquitectónico en general: Oficina comercial y administrativa:

Contar con una persona dedicada exclusivamente a la atención de 

clientes. 

• Desarrollo directo de venta: dos promotores delegados de buscar

clientes del grupo objetivo en campo y ofrecer “el producto inmobiliario - 

departamentos” 

• Implementación de módulos de venta: ubicados en Mega, Ferias

inmobiliarias, Ave. Pacífico. Se considera 3 eventos al año. 

• Digital: Sección “Contáctanos” en la web site, cargando un pequeño

Formulario donde se tomarán los datos básicos del cliente. 

• También se tomarán prospectos desde la cuenta de Messenger y

WhatsApp, así como Atención de consultas. 



32 

Precio 

Estrategia de precios inferior al precio Premium y de paridad de producto. La 

estructura de precios se define por línea de producto y en función a la calidad, 

ubicación y estándares de la edificación. 

Tabla 13 

Precio de departamento 

Detalle Precio s/. Capacidad 

Departamentos 123 m2 230,000.00 hasta 280,000.00. 12 departamentos 

Nota. Costos de marketing. 

Costos – Marketing 

Tabla 14 

Costos Marketing 

Bien Unid. de 

medida 

Cant. Costo 

unitario 

Costo 

anual 

Observación 

Volantes Millares 2 100.00 200.00 2 veces al 

año. 

Comunicador unidades 1 1500.00 1500.00 1 vez al año. 

Implementación de 

módulo 

unidades 1 4000.00 4000.00 1 vez al año. 

Redes Sociales - 1 2000.00 2000.00 1 vez al año 

TOTAL - - - 7700.00 - 

Nota. Costos de marketing. 

4.2.5 Planificación de crecimiento 

4.2.5.1 Corto Plazo. En el corto plazo, el cual consideramos poco menos de 

6 meses, estimamos que tendremos una ocupación de alrededor del 50 %.  El 

objetivo en el año uno es captar un nombre en el mercado, diversificarnos y 

hacernos populares por la eficacia del servicio ofrecido. 
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4.2.5.2 Mediano plazo. En el mediano plazo, el cual consideramos 1 año. 

Estimamos que tendremos una venta total de departamentos - 100 %. Aquí ya nos 

habremos hecho conocidos, se bajará los gastos en marketing, sin necesidad de 

perder al ´público objetivo. 

4.2.5.3 Largo plazo. Después del año el objetivo es estar en la mente de los 

potenciales comparadores. Ser referente en la región. Año a año se irá 

concentrando las nuevas metodologías de construcción y arquitectura. 

4.3 Plan de Operaciones e Ingeniería 

4.3.1 Plan de Operaciones 

El área de operaciones maneja información debe ser procesada, mejorada, 

resumida y presentada en un informe verídico para la toma de decisiones. Una vez 

definido los objetivos del plan de operaciones, se procede a desarrollar la cadena 

de valor y diseñar el proceso de servicio. 

4.3.2 Objetivo de Operaciones 

Implementar un plan de negocios para la construcción de un edificio 

multifamiliar en Nuevo Chimbote, con el fin de mejorar la calidad de vida, a través 

de departamentos acordes al mercado, espaciosos, luminosos y modernos. 

Figura 15 

 Flujograma departamento de compras 

Nota. Cadena de valor de la empresa 

Marketing

•Medios digitales

• Ferias

Logística de 
entrada

•Requerimientos del
cliente

•Documentación legal
y financiera

Producción

•Análisis de 
información

•Comparativos

Logística de salida

• Informes y reportes

Post venta

• Encuesta de 
satisfacción del 
cliente
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4.3.4 Procesos de servicios 

Figura 16 

 Flujograma departamento de compras 

Nota. Flujograma de la empresa 
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Figura 17 

 Flujograma de proyecto de ingeniería 

Nota. Flujograma de ingeniería 
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4.3.2 Plan de Ingeniería 

El terreno estará ubicado en San Luis I etapa, en donde el terreno esta 

cotizado en S/ 280,000.00, misma que tiene una extensión de 379.20 m2. Los 

departamentos tendrán un área de 123 m2. El edificio multifamiliar contará con 12 

departamentos y 9 estacionamientos. Desglosándose en 7 partidas: Arquitectura, 

con S/ 397,689.67. Estructura, con S/ 586,880.19. Ing. Sanitaria, S/ 122,517.23 e 

Ing., Eléctrica S/ 97,059.60. Equipos eléctricos, mecánicos y especiales S/ 

126,698.18. Vigilancia Covid-19 S/ 6,000.00. Prevención Covid-19 S/ 22,587.89. Se 

puede detallar que el costo total de ingeniería haciende a S/ 2,163,806.97. Para 

más detalles, revisar Anexo 02  

4.4 Evaluación económica y financiera del Proyecto 

4.4.1 Inversión de Ingeniería 

El precio total del proyecto de ingeniería fue de S/ 2,163,806.97, misma que 

se vio en el capítulo anterior. 

4.4.2 Inversión Pre-Operativa 

La inversión fija tangible haciende a S/ 16,905.34, así mismo la Inversión 

intangible es de S/ 1,050.00 la cual incluye los gastos notariales y municipales, así 

mismo la inversión Pre-Operativa asciende a S/ 289,086.00 la cual incluye gastos 

como Marketing, acondicionamiento del local e instalaciones de muebles. La 

inversión por parte del Capital de trabajo asciende a S/ 2,156,014.63. Por lo tanto, 

el monto total de la inversión es de S/ 2,463,055.97. Revisar Anexo 07 

4.4.3 Costos del Proyecto 

El costo de Inversión del proyecto asciende a S/ 2,463,055.97. La inversión 

fija tangible asciende a S/16,905.34, la misma que representa el 0.69 %. La 

inversión fija intangible asciende a S/ 1,050.00, la misma que representa el 0.04 %. 

Los gastos Pre-Operativo asciende a S/ 289,086.00, la cual representa el 11.7 %. 

El capital de trabajo asciende a S/ 2,156,014.63, misma que presenta el 87.5%. 

Revisar Anexo 08 
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4.4.4 Financiamiento 

El 59.40% que viene ser el S/ 1,463,055.97 producto del capital propio y el 

40.60 % que viene a ser S/ 1,000,000.00 proveniente de un capital prestado. La 

inversión total del proyecto asciende a S/ 2,463,055.97. Este 40.60% se obtendrá 

por parte de un financiamiento externo a través del Banco BBVA, mediante un 

préstamo de libre disponibilidad por un monto de S/ 1,000,000.00, en un plazo de 

36 meses con una TCEA referencial de 5.02 %, pagando una cuota mensual de S/ 

29,961.69. Asimismo, se pretende liquidar el total la deuda en el mes 12. Revisar 

Anexo 08 y 09 

Figura 18 

Financiamiento 

Nota. Financiamiento. Elaboración propia, G. Sarmiento,2021 

4.4.5 Costo de Oportunidad (COK) 

Se procede a calcular el costo de oportunidad (COK) mediante el modelo 

de activos financieros (CAPM): 

COK= Rf + B * /Rm – Rf) + Riesgo País + Ajuste inflacionario 

Donde: 

✓ Rf: Tasa de libre riesgo correspondiente a tasa de rentabilidad de bonos del

tesoro norteamericano. 
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✓ B: Beta, indicador de riesgo de mercado

✓ (Rm – Rf): Prima de riesgo

Hallando Tasa libre de riesgo (Rf) 

Figura 19 

Tasa de riesgo 

Nota. Tasa libre de riesgo (Rf). Tomado del Banco Mundial, 2021 

Hallando el Coeficiente Beta (B) 

Beta de servicios de asistencia sanitaria, obtenido de la página B por sector. 

Figura 20 

Coeficiente beta 
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Nota. Coeficiente beta. Tomado de coeficiente Beta, 2021 

B sin apalancar: 0.17 

B apalancado = B sin apalancar * (1 + % capital prestado / % capital propio) * (1 - 

tasa impositiva) 

B apalancado = 0.106818129 

Hallando la Tasa de rendimiento de mercados (Rm) 

Rm de sector salud: 6.50% 

Hallando la prima de riesgo (Rm- Rf) 

Rm: 6.50 % 

Rf : 1.48 % 

Prima de Riesgo: 5.02% 

Hallando el riesgo pais 

Cálculo del EMBI+ (Indicador de Bonos de Mercados Emergentes) como 

promedio de 5 años 

Tabla 15 

Nota. Esta tabla muestra el riego pais 

FECHA EBMI+ 

Dic-17 1.36% 

Dic-18 1.33% 

Dic-19 0.86% 

Dic-20 1.10% 

Dic-21 1.41% 

PROMEDIO 1.21% 
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Hallando el COK en dólares 

COK = Rf + B * (Rm – Rf) + Riesgo País 

COK= 3.23% 

Aplicando ajuste inflacionario 

Inflación anualizada (febrero 2021 - PERU) = 2.40 % 

Inflación anualizada (febrero 2021 – EE.UU) = 1.68 % 

COK en soles = COK en dólares * (1 + inflación anualizada Perú) / (1 + inflación 

anualizada EE.UU) 

COK en soles = 3.25 % 

4.4.6 Costo de capital promedio ponderado (CPPC O WACC) 

Figura 21 

CPPC 

Nota. En el grafico se presenta la fórmula del WACC. Tomada del Banco mundial. 

2021. 
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4.4.7 Capacidad del proyecto 

Condominios San Luis cuenta con 12 departamentos disponibles de 123 

m2 y 9 estacionamiento en el semisótano.  

4.4.8 Presupuesto de Ventas 

Revisar Anexo 10, en donde se aprecia los ingresos por departamentos la 

cual varía los costos de acuerdo a los niveles construidos.  

Figura 22 

Costos por departamentos 

Nota. Costos de ventas por departamentos. Elaboración propia, G. 

Sarmiento,2021 
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Figura 23 

Proyección de ventas 

Nota. Proyección de las ventas durante el horizonte del proyecto. Horizonte de 

ventas del Proyecto por un periodo de 12 meses. Elaboración propia, G. 

Sarmiento,2021 

4.4.9 Presupuesto de compras 

• El presupuesto de comprar para el mes 1 es de S/ 280,000.00

• El presupuesto de comprar para el mes 2 es de S/ 280,000.00

• El presupuesto de comprar para el mes 3 es de S/ 270,000.00

• El presupuesto de comprar para el mes 4 es de S/ 270.000.00

• El presupuesto de comprar para el mes 5 es de S/ 260,000.00

• El presupuesto de comprar para el mes 6 es de S/ 260,000.00

• El presupuesto de comprar para el mes 7 es de S/ 250,000.00

• El presupuesto de comprar para el mes 8 es de S/ 250,000.00

• El presupuesto de comprar para el mes 9 es de S/ 250,000.00

• El presupuesto de comprar para el mes 10 es de S/ 250,000.00

• El presupuesto de comprar para el mes 11 es de S/ 230,000.00

• El presupuesto de comprar para el mes 12 es de S/ 230,000.00

• Para poder observar de manera detallada. Revisar Anexo 11

4.4.10 Gastos Administrativos – Remuneraciones 

La remuneración anual para los diversos profesionales que serán parte del 

proyecto condominios San Luis asciende a S/ 105,008.00. Revisar Anexo 12 
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4.4.11 Gastos Administrativos – Servicios 

Los gastos administrativos de servicios anual ascienden a S/ 15,600.00. 

Revisar Anexo 12. 

4.4.12 Gastos Financieros 

Estos gastos representan el préstamo bancario, misma que asciende a S/ 

1,000,000.00. El préstamo se consideró en un plazo de 36 meses con una TCEA 

referencial de 5.02 %, pagando una cuota mensual de S/ 29,961.69. Asimismo, se 

pretende liquidar el total la deuda en el mes 12. Revisar Anexo 09 

4.4.13 Flujo de Caja 

El flujo económico y financiero se detalló de manera mensual desde el mes 

1 hasta el mes 12. Revisar Anexo 12 a continuación, se mostrará de manera 

resumida. 

 Figura 24 

Flujo de caja financiero 

Nota. Resumen de flujo de caja – Periodo 12 meses. Elaboración propia, G. 

Sarmiento,2021 
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4.4.14 Balance Inicial 

Figura 25 

Balance general 

Nota. Balance inicial. Elaboración propia, G. Sarmiento,2021 

4.4.15 Evaluación Financiera 

Luego de haber sido desarrollada la evaluación económica – financiera se 

pudo determinar que: Un VAN económico de S/ 193,929.79, asi como una TIR de 

5 %. Obteniendo una ratio B/C económico de 1.091. Mientras que en el VAN 

financiero se obtuvo un monto de S/ 894,160.17 asi como una TIR de 18.55 %. 

Obteniendo una ratio B/C financiero de 1.79. El COK anual fue de 3.25 % y el 

WACC anual de 3.39 %. Por lo tanto, si la tasa interna de retorno (TIR) es mayor al 

COK, la rentabilidad del negocio será considerada favorable. Revisar Anexo 17 

4.4.16 Evaluación financiera – Escenario Optimista 

Se considera un escenario optimista, porque se asume que habrá un 

incremento de 5% en el valor de la venta, bajo esa perspectiva se obtuvo un VAN 

económico de S/ 298,979.61, asi como una TIR de 6 %. Obteniendo una ratio de 

B/C económico de 1.14. Mientras que en el VAN financiero se obtuvo un monto de 

S/ 1,000,055.39 asi como una TIR de 20.08 %. Obteniendo una ratio B/C financiero 

de 1.88.  Revisar Anexo 18 

4.4.17 Evaluación Financiera – Escenario Pesimista 

Se considera un escenario pesimista, porque se asume que habrá una 

disminución del 5% en el valor de la venta, bajo esa perspectiva se obtuvo un VAN 

económico de S/ 93,882.35, asi como una TIR de 4 %. Obteniendo una ratio de B/C 

económico de 1.044. Mientras que en el VAN financiero se obtuvo un monto de  
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S/ 793,307.59 así como una TIR de 17.05 %. Obteniendo una ratio B/C financiero 

de 1.70. Por lo tanto, se puede concluir que ya sea por un escenario optimista como 

pesimista el proyecto es viaje de ejecutar. Revisar Anexo 19 
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V. DISCUSIÓN
El objetivo principal de la tesis fue diseñar un plan de negocio de un proyecto 

inmobiliario para edificio multifamiliar en el distrito de Nuevo Chimbote – Ancash. 

Por lo cual, se elaboró el instrumento de recolección de información como base al 

eje principal de investigación. 

5.1 Elaborar un estudio de mercado 

5.1.1 Síntesis del resultado 

Para la presente tesis se realizó 100 encuestas, de las cuales el 74 % 

prefieren departamentos de 120 m2. Así mismo, el 17 % prefieren departamentos 

de menor extensión – 100 m2 y sólo el 9 % prefieren departamentos más pequeños 

– 70 m2. Lo que evidencia que un alto porcentaje de personas estarían dispuestas 

a adquirir un departamento de gran dimensión. Así mismo la intención de compra 

arrojó datos favorables al observar que el 80 % estaría a adquirir un departamento 

en estos momentos, pues solo de 10 % no lo haría y el otro 10 % se mostraba 

indeciso. 

Se obtuvo un dato interesante en lo respectivo al precio, es donde se 

concluye que el 67 % de las personas están dispuestas a pagar un máximo de 180 

000 soles para la adquisición de un departamento. 

Debido a la alta tasa de vacunación las encuestas se hicieron de manera 

presencial, por lo cual las muestras representativas fueron fáciles de representar. 

Dado que, ante cualquier duda, mi persona la aclara instantáneamente.  

5.1.2 Causales 

La actual investigación es para iniciar una nueva empresa de inmobiliaria, 

por lo que el estudio de mercado es primordial antes de crear un nuevo negocio. 

Saltarse este paso sería una causa segura para que el proyecto fracase. Con un 

estudio de mercado se conoce mejor al cliente, las necesidades no satisfechas de 

los clientes y la competencia. 

5.1.3 Tendencias con la propuesta de solución 

A través del estudio de mercado se pudo observar que el 80 % de los 

encuestados están en busca de un departamento. Esto conlleva a buscar 

estrategias para captar ese mercado ansioso de adquirir una propiedad, por eso 

dentro del marketing se buscó estrategias para captar potenciales clientes. 
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5.1.4 Análisis de marco teórico 

5.1.4.2 Antecedentes. El estudio de mercado, tiene como primer 

objetivo hacer del proyecto rentable. Con el fin de que el producto o servicio sea 

mayor al producto. Como segundo objetivo el estudio de mercado debe ser 

sostenido en el tiempo, es decir pasar por la fase de desarrollo, madurez y declive 

(no abandonar, sino encontrar el ritmo y renovarse. (Herrera, 2017). La 

investigación de mercados no consiste simplemente en preguntar opiniones o 

percepción de productos o servicios, sino viene a ser el vínculo formal de 

comunicación entre organización y entorno. (Rosendo, 2018). 

Hay tres preguntas bases en marketing, considerando la opinión de (Astous, 

2003), que son: ¿Debemos disminuir el precio de venta, si el competidor principal 

lo hace?, ¿Cómo hago para mejorar la marca?, ¿Qué estrategia debo realizar 

maximizar mis ventas? 

5.1.4.3 Bases teóricas. El estudio de mercado viene a ser una mezcla 

entre la psicología y la sociología, pues su objetivo es predecir las preferencias de 

compra, el precio que estarían dispuesto a pagar, el diseño del producto, etc. 

(Rivera, 2007). Para, (Fernández, 2004), objetivo del estudio de mercado – 

marketing, es fomentar la relación entre la empresa y el cliente, con la finalidad de 

satisfacer a ambas partes. El estudio de mercado es un conjunto de técnicas que 

busca entender la demanda creciente, la oferta y como ofertar el producto y/o 

servicio. Mediante esta información, se determinará si existe o no una demanda 

insatisfecha y en caso de ser positivo. (Pérez-Sandi & Patricia, 2002) 

5.2 Diseñar un plan de negocios 

5.2.1 Síntesis del resultado 

Se diseñó un plan de negocios para desarrollar una empresa inmobiliaria, en 

base a los resultados de la encuesta aplicada, siendo importante desarrollar el plan 

estratégico, marketing, operaciones, ingeniería y económico – financiero. 

5.2.2 Causales 

Antes de poner en marcha un negocio es necesario determinar los costos y 

gastos que enfrentaré, así como minimizar las contingencias a las cuales se 

encuentran expuestas. Un plan de negocios en básico para mantenerse competitivo 

en el mundo empresarial. 
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5.2.3 Tendencias con la propuesta de solución 

El sector inmobiliario permite satisfacer una demanda insatisfecha – 

departamentos. La ubicación estratégica del multifamiliar, así como la estrategia 

ofensiva de ventas permiten garantizar el reconocimiento de la marca con la 

finalidad de maximizar en menor tiempo las ventas totales de los departamentos. 

5.2.4 Análisis de marco teórico 

5.1.4.4 Antecedentes. El plan de negocios es un documento que 

define y analiza las oportunidades del negocio, desarrolla oportunidades y 

estrategias de procedimientos necesarios para trasformar la oportunidad en un 

proyecto concreto a lanzar. (Mir, 2019), ¿Cómo se puede saber si un proyecto 

prosperará o no?, algunos puntos a considerar pueden ser: Detectar el segmento 

de clientes al cual dirigirse, cubrir un nicho de mercado sin explotar, analizar la 

competencia y el mercado. (Zorita & Enrique, 2013), El plan de negocios es 

anticipar el futuro, el realizarlo el empresario anticipa el entorno a la cual se 

enfrentará su empresa o negocio y cuáles son las mejores decisiones que se deben 

tomar para alcanzar metas. (Viniegra, 2007) 

5.1.4.5 Bases teóricas. El plan de negocios sirve para abordar 

oportunidades y debilidades tanto esperados como inesperados. Las tres claves 

para desarrollar un negocio son: Consolidar, organizar y actualizar. (Keones, 1994) 

5.3 Determinar la rentabilidad del plan de negocios 

5.3.1 Síntesis del resultado 

Mediante el estudio económico financiero se determinó que el proyecto 

inmobiliario es rentable, de acuerdo a los estados financieros del VAN y TIR. 

5.3.2 Causales 

A partir del diseño de negocio se realizó la elaboración de los estados 

económicos – financieros, con la finalidad de alcanzar la rentabilidad esperada. 

La evaluación económica permite reflejar las ganancias obtenidas de las 

ventas, caso contrario detectar de manera oportuna los errores y corregirlos, para 

así continuar con el crecimiento empresarial. 

5.3.3 Tendencias con la propuesta de solución 

El ciclo de un proyecto de inversión radica en tener primero una idea, luego 

pasarla a fase de pre inversión, para a continuación llegar a un perfil de pre 
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factibilidad y factibilidad, pasando posteriormente por inversión y operación. Por 

otro lado, todo proyecto de inversión se clasifica según categoría: Producciones de 

bienes o prestación de servicios. Según la actividad económica: construcción, 

marítimo, agroindustrial, turístico, comercial, etc. Para finalizar según su carácter 

podemos encontrar proyectos privados, con fines de lucro y proyectos sociales o 

de inversión pública, mismas que nacen de la idea de satisfacer las demandas de 

las comunidades a través del préstamo de un servicio y/o suministro de un bien. 

(Meza, 2013) 

5.3.4  Análisis de marco teórico 

5.1.4.6 Antecedentes. Una inversión se realiza con el fin de obtener 

rentabilidad en un tiempo determinado, en síntesis, una inversión empresa consiste 

en adquirir una serie de activos aislados, para que su conjunto sea capaz de 

generar ingresos. Un proyecto de inversión supone la compra de activos a fin de 

integrarlos con un objetivo específico y compartido, de modo que el aislamiento de 

estos conlleva a que el objetivo común no se materialice. Invertir consiste en 

emprender nuevos proyectos y asignar dinero a fin de alcanzar los objetivos a 

mediano plazo. (Pérez-Carballo, 2013). Los proyectos de inversión pueden 

clasificarse en dos categorías básicas: Inversión y financiamiento. En un proyecto 

de inversión se hacen desembolsos totales al comienzo del proyecto. De manera 

que el inversionista recupera toda su inversión y obtiene un rendimiento una vez el 

producto o servicio entra en el mercado. Mientras que un proyecto de 

financiamiento, se base en recibir crédito de un ente externo – banco, por ejemplo, 

en donde éste financia digamos el 70 % del costo total del proyecto y la otra parte 

la diferencia. (Serrano, 2011). La evaluación financiera tiene como base analizar la 

rentabilidad económica de un proyecto, en el que principalmente tenemos cuatro 

actores: VAN, TIR, Tiempo de recuperación de inversión y la relación costo – 

beneficio. (Martínez, 2015) 
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5.1.4.7 Bases teóricas. Para valorar un proyecto hay que adquirir la 

información necesaria que permita evaluar el proyecto. Básicamente se trata de 

calcular mediante las diferentes formas si conviene o no llevar a cabo el proyecto. 

Habiendo dos tipos de estudio: Valoración y evaluación. Ahora bien, el primero 

consiste en calcular la rentabilidad de un proyecto al margen de la figura del 

inversor. Mientras que el segundo se base en calcular la rentabilidad de la 

financiación adecuada por el inversor. La valorización interna nos permitirá tener 

una primera aproximación global sobre los costos, ingresos e inversión. (Mateo, 

2007). Una empresa solo decide invertir en un proyecto cuando está segura que 

este será rentable. Por ello, es conveniente que la decisión a realizar vaya 

acompañada de un estudio sobre rentabilidad, utilizando criterios de rentabilidad 

tales como: Tasa interna de retorno (TIR), Tasa de rentabilidad anual (TAR), Valor 

actual neto (VAN), (Sebastían, Arenas, & Claver, 2017) 
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VI. CONCLUSIONES

Primero 

En relación al objetivo general, diseñar de un plan de negocio de un proyecto 

inmobiliario para edificio multifamiliar en el distrito de Nuevo Chimbote – Ancash. 

La rentabilidad de la misma se manifestó gracias al diseño de estrategias para el 

consolidado del proyecto. Dígase un correcto estudio de mercado y análisis de 

entorno del proyecto, segmentación y marketing, plan de operaciones e ingeniería 

y evaluación económica y financiera. Con la finalidad de mantener rentable el 

negocio inmobiliario. 

Segundo 

En cuanto al primer objetivo específico, desarrollar un estudio de mercado y 

análisis de entorno del proyecto, se logró determinar la cantidad de población en el 

distrito de Nuevo Chimbote a encuestar, misma que haciende a 100 personas e 

identificar los factores que puedan influir tanto negativa como positivamente en la 

venta de los departamentos. Se determinó que el factor político es la incertidumbre 

que mayor zozobra genera, dado que de ello el dólar puede variar su costo y 

conllevar a la reducción del poder adquisitivo de los pobladores. 

Tercero 

En relación con el segundo objetivo específico, desarrollar la segmentación 

y marketing del proyecto. se desarrolló estrategias de ventas. Consolidando 

intereses, gustos y preferencias de los potenciales clientes. Además, esa parte del 

estudio permitió planificar el crecimiento del producto, concluyendo que en mediano 

plazo (1 año) se lograría el 100% la ocupación de los departamentos. Para finalizar, 

el costo total de inversión de Marketing ascendió a S/ 7,700.00.  

Cuarto 

En cuanto al tercer objetivo específico, desarrollar el plan de operaciones e 

ingeniería del proyecto. El primero permitió desarrollar un diagrama de flujo desde 

el contacto con los proveedores, pasando por la orden de compra y cerrando con 

ejecución del proyecto. Mientras que el plan de ingeniería permitió determinar la 

inversión total en infraestructura para la ejecución del proyecto. La misma que 

haciende a S/ 2,146,901.63.  

Quinto 

En cuanto al cuarto objetivo específico, determinar la parte económica y 

financiera del proyecto. Mediante cálculos económicos y financieros bajo un 
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escenario con porcentajes moderados de crecimiento por ser una empresa nueva 

en el mercado, se logró determinar un VAN Económico de S/ 193,929.79 un TIR 

Económico de 5 % así como también un VAN Financiero de S/ 894,160.17 y un TIR 

Financiero de 18.55 %, lo cual indicaría que la ejecución del edificio multifamiliar en 

el distrito de Nuevo Chimbote – Ancash, sería viable. Además, al obtener un TIR 

mayor que el COK: 3.25% se puede concluir que la ejecución de la misma es 

rentable. A su vez, por cada sol invertido se obtendrá un beneficio equivalente a S/ 

1.091 para el económico y S/ 1.79 para el financiero.  

Se concluyó que tanto para un escenario optimista y pesimista ( + o - 5 % de 

ingreso de vendas) la ejecución del proyecto seguiría siendo rentable y viable. 
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VII. RECOMENDACIONES

- A los socios implementar el plan de negocios pre establecido en las

diferentes partes del proyecto, desde marketing y ventas, pasando por

ingeniería, hasta la evaluación económica – financiera, para que el Edificio

Multifamiliar en el Distrito de Nuevo Chimbote – Ancash se encamine hacia

el éxito en ventas.

- Supervisar el área de Marketing y finanzas a fin de evaluar el crecimiento del

negocio. Mediante tendencias de mercado, incluirlas, adaptarlas y generar

mayor rentabilidad.

- En el momento de la ejecución de la obra se deben respetar los planos y

áreas pre establecidas. A fin de mantener la arquitectura pre diseñada.

- Respetar la investigación obtenida por la encuesta, para que la empresa no

se quede rezagada en las tendencias del mercado, y proyectarse a ampliar

el mercado inmobiliario en Nuevo Chimbote.
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ANEXOS 

ANEXO 01: MATRIZ DE OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES 

Tabla 01: Operacionalización de Variables para el plan de negocios 

Variable Dimensiones Sub Dimensiones 
Técnica Fuente o 

Instrumento 

PLAN DE 

NEGOCIO 

Análisis de 

Entorno 

Estudios 

Estadísticos 

Encuesta 

Cuestionario 

Análisis Pestel 

Análisis de las 

cinco fuerzas de 

Porter 

Estudios 

Estadísticos 

Plan Operativo 

e 

Ingeniería 

Flujograma de 

compras 

Información 

Secundaria 
Expertos 

Promoción y 

Publicidad 



Estrategia de 

negocios 

Costos de 

personal 
Información 

Secundaria 

Expertos 

Proceso de 

Servicios 
Información 

Secundaria 

Expertos 
Procesos de 

Inscripción 

Elaboración de 

Planos 

Metrados 

Plan Económico - 

Financiero 

Presupuestos 

Información 

Secundaria Expertos 
Rentabilidad: 

VAN, TIR 

Flujos de Caja 



Tabla 02: Operacionalización de Variables para la viabilidad 

Variable Dimensiones 
Técnica 

VIABILIDAD 

Económica 

Instrumentos Financieros 

Financiera 



ANEXO 02: PRESUPUESTO - EDIFICIO 











 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ANEXO 03: ANÁLISIS DE COSTOS UNITARIOS 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 































ANEXO 04: PLANOS DE ARQUITECTURA 



Plano: A-01 - Semisótano 



Plano: A-02 Pisos 1, 2, 3, 4, 5 y 6 



Plano: A-03 - Azotea 



Plano: A-04 – Elevaciones 



Plano: A-05 – Corte A-A 



ECONÓMICA Y FINANCIERA 

ANEXO 05: INVERSIÓN INICIAL 

ANEXO 06: CAPITAL DE TRABAJO 



ANEXO 07: INVERSIÓN PRE-OPERATIVA 

ANEXO 08: FINANCIAMIENTO 



ANEXO 09: GASTOS FINANCIEROS 



ANEXO 10: INGRESOS PRECIO POR DEPARTAMENTO 

ANEXO 11: CRÉDITO FISCAL 

ANEXO 12: FLUJO DE CAJA PROYECTADO 



ANEXO 13: ESTADO DE RESULTADOS 

ANEXO 14: BALANCE GENERAL 

ANEXO 15: CAPITAL Y COSTO DE OPORTUNIDAD - COK 





ANEXO 16: COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO (CPPC O WACC) 



ANEXO 17: EVALUACIÓN FINANCIERA – ESCENARIO 

ANEXO 18: EVALUACIÓN FINANCIERA - OPTIMISTA 



ANEXO 19: EVALUACIÓN FINANCIERA – ESCENARIO PESIMISTA 



ANEXO 20: CUADRO DE RESUMEN 

ANEXO 21: ESLOGAN DE LA EMPRESA 



ANEXO 22: ENCUESTA 




