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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion titulado “DISMINUCION DEL DEFICIT DE PROYECTOS
INMOBILIARIOS PARA EL SECTOR C Y D, CASO DISTRITO DE SAN SEBASTIAN”,
nace a partir de la identificacion de una oportunidad de negocio en el rubro inmobiliario con una
expectativa de lograr altas tasas de rentabilidad; pero a la vez, enfoca la necesidad de colaborar
con las politicas de gobierno destinadas a hacer llegar los beneficios de los programas sociales de

financiamiento para viviendas a los NSE C y D, los sectores menos favorecidos de la poblacion.

En ese entender el presente proyecto estudia y analiza el déficit de viviendas para los NSE C y
D, generando diferentes opciones para disminuir este déficit mediante dos proyectos

inmobiliarios diferenciados para cada NSE.

Para el NSE “C” se plantea un edificio multifamiliar de 41 departamentos, 17 estacionamientos,
ascensor, sistema de presién constante para el abastecimiento de agua potable y areas comunes.
Este proyecto se desarrollara en la urbanizacién de Kary Grande, el cual esta ubicado
estratégicamente en el cinturén urbano del distrito de San Sebastian. Esta ubicacion hace que los
costos de los departamentos sean mas accesibles respecto a los ofertados por la competencia, este
factor se ha tomado como una propuesta de valor, asi como la dotacién de servicio de telefonia e
internet mediante un sistema centralizado; del mismo modo, se plantean que los revestimientos
tengan un comportamiento térmico lo que brindard un adecuado confort para los habitantes de
los departamentos.

En el caso del proyecto de viviendas sociales orientado al NSE “D”, se ha disefiado un proyecto
economico y funcional, el cual cumple con los requerimientos del cliente. Se ha identificado una
zona con un alto potencial de desarrollo como es la APV Alto Qosqgo, tomando en cuenta el
modo de vida y las necesidades futuras; por lo que el proyecto se ha disefiado para ser ejecutado
en una fraccion del terreno para dar opcion al propietario de una futura ampliacion de la vivienda
en caso varien sus requerimientos de espacios. Como propuesta de valor se brinda el
asesoramiento para acceder a los diferentes programas de financiamiento ofrecidos por el fondo

MIVIVIENDA,; asi mismo, se ha disefiado las viviendas con un sistema de ventanas dobles que



contribuiradn a la climatizacién de la vivienda y que deja la opcion de una futura instalacion de

termas solares, proyectandose también un sistema de aprovechamiento de aguas pluviales.

Para ambos proyectos se tienen diferentes planes de marketing debido a que poseen diferencias
sustanciales en lo que se refiere a producto, mercado, caracteristicas, ubicacion, financiamiento y

modalidad de contratacién con el cliente.

Ambos proyectos resultan viables técnica, legal y econdmicamente. Lo cual se queda demostrado
en el estudio de factibilidad realizado en el capitulo 5 de la presente tesis. Cumpliendo con la
normativa técnica de edificaciones, teniendo los requisitos para la obtencion de los diferentes
permisos, licencias y autorizaciones para la ejecucion de los proyectos inmobiliarios. Y sobre

todo obteniendo unos margenes de utilidad satisfactorios.

Las ventas previstas deben ser cumplidas de acuerdo al plan establecido en el ingreso de efectivo
para no tener inconvenientes futuros en la rentabilidad del proyecto.
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1. INTRODUCCION

Actualmente, el sector inmobiliario en el Per( es uno de los sectores més afectados por la
crisis financiera. El mercado inmobiliario tiene una alta correlacion con el ciclo econémico y
se encuentra influenciado por variables macroeconémicas como el PBI, el empleo, ingresos
de las familias, tasas de interés, crecimiento poblacional, entre otras. La expansion de este
sector se registrd entre los afios 2010 al 2013 [2], el afio 2014 se presenta una clara
desaceleracion de este sector continuando en la misma tendencia el afio 2015 [1]. A razon de
ello se genera una nueva demanda de viviendas para los sectores C y D por el aumento
demografico de estos NSE, aperturando nuevas modalidades de financiamiento hipotecario
como por ejemplo el leasing [17].

Por otra parte, el BCRP estima un crecimiento del 4.0% para el 2017 y de 4.3% para el afio

2018 producto de la sostenida contribucion de la produccion de yacimiento mineros [7].

Para el caso del sector inmobiliario, la oferta de viviendas se encuentra dirigida
principalmente al NSE B a razon de la alta demanda efectiva insatisfecha de mas de
cuatrocientas mil viviendas a nivel nacional [2]; sin embargo se espera un impulso de la
demanda para el mediano plazo de viviendas para los NSE C y D, ya que las oportunidades
de crecimiento del mercado inmobiliario se ubican en el desarrollo de proyectos de precios

medios y bajos y donde la oferta existente es muy baja [1,5].

La ciudad del Cusco no ha sido ajena a esta situacion; desde el afio 2010 se buscan nuevos
mercados inmobiliarios, estas nuevas opciones de mercado se ubican dentro de los NSE C y
D [4], mercado que actualmente no es tomado en cuenta por las empresas inmobiliarias [1].
Siendo NSE C y D los sectores con mayor demanda efectiva de vivienda en el Cusco [4], de
los cuales el distrito de San Sebastian registra la mayor concentracién de NSE D* [5].

Asi mismo, este distrito tiene oportunidades de mercado interesantes y cualidades

demogréaficas de una zona urbana de expansion, donde el corte social es muy importante por

! sustento adquirido a partir de la informacion sobre el Mercado de Edificaciones Urbanas en la provincia del
Cusco.



ser en su mayoria APVs. Por lo tanto, la estrategia comercial, tecnoldgica y financiera son
aspectos muy importantes en el proceso de la creacion de un producto que sea de calidad, que
cumpla con sus expectativas y necesidades bésicas, y que sea asequible a la economia de la
poblacion de este sector. Asi, el planteamiento para el NSE D propone la utilizacién de
sistemas modulares y prefabricados para la construccion de viviendas masivas en los lotes de
los propietarios ubicados en las APVs, de tal forma que se reduce la brecha del costo de
vivienda propia y se interviene en un sector de la poblacién relegada por el mercado
inmobiliario. El desafio esta en el tipo de intervencién a nivel de marketing para ésta que

zona gue tiene caracteristicas sociales muy diferentes a los del NSE B y C.

Asi mismo, el NSE C es uno de los mercados inmobiliarios en el Cusco que no ofrece mucho
riesgo de inversion en comparacion al NSE D, siendo la “ubicacién” uno de los problemas
identificados para el alza de precios en la venta de viviendas de este sector® [5]; por lo que
una de acciones realizadas como parte de la propuesta de valor para este sector es la
ubicacion estratégica de viviendas en zonas limite entre la ciudad consolidada y la nueva
urbe creciente ubicada en los anillos perimetrales de la ciudad del Cusco [6]. Convirtiéndose
en opciones interesantes para el estudio del déficit de viviendas y la factibilidad de resarcir la

brecha adquisitiva de la vivienda propia social.

Una de las formas de financiamiento para la Vivienda Social es mediante el Fondo
MiVivienda (FMV), el cual tiene por objeto dedicarse a la promocion y financiamiento de la
adquisicion, ampliacion, mejoramiento y construccién de viviendas de interés social (sector
CyD) [8,2]. En la actualidad, el FMV ofrece diferentes productos que permiten el acceso a
una vivienda de acuerdo a la necesidad del hogar y a sus condiciones econdémicas, como:
Nuevo Crédito Mivivienda, Financiamiento Complementario Techo Propio, MiConstruccion,
MisMateriales, MiCasa Mas y MiTerreno, y un producto destinado a impulsar el mercado

inmobiliario: MiProyecto [2].

2 Segun el ESTUDIO DE MERCADO DE LA VIVIENDA SOCIAL EN LA CIUDAD DEL CUSCO 2010, del Fondo MiVivienda;
los del NSE C en el Cusco, prefieren vivir en el distrito de Wanchag. Esta zona es una de las caras del distrito.



Por lo mencionado, el problema surge por la escasez de oportunidades para la adquisicion de
viviendas propias en el sector C y D [1,4]. Esto, a partir del planteamiento de oportunidades
financieras y la necesidad de elaborar un estudio completo sobre las posibilidades que ofrece
este mercado, ya que en la actualidad se carece de informacion pertinente y completa sobre
las caracteristicas y oportunidades de este mercado emergente.

Finalmente, la propuesta del proyecto se focaliza en la disminucion de la brecha de mercado
inmobiliario para los NSE C y D a través de la utilizacion de tecnologia constructiva
innovadora, la ubicacion estratégica en sectores en pleno desarrollo y la identificacion de un
mercado emergente como son las APVs y las oportunidades que estas presentan en cuanto al

negocio inmobiliario.



2. ASPECTOS GENERALES

2.1. PLANTEAMIENTO Y FORMULACION DEL PROBLEMA

Planteamiento del Problema.-

Actualmente, el sector inmobiliario en el Per( es uno de los sectores més afectados por la
crisis financiera. Durante el afio 2015, la economia peruana registro una recuperacion gradual
debido al impulso de la actividad minera, pero en el caso del sector inmobiliario se registrd

un fuerte retroceso [1] a nivel nacional.

La ciudad del Cusco no ha sido ajena a esta situacion, razén por la cual se busca nuevos
mercados inmobiliarios. Estas nuevas opciones de mercado se ubican dentro de los sectores
socioecondémicos C y D [2], mercado que actualmente no es tomado en cuenta por las

empresas inmobiliarias [1].

Asi mismo, para el caso de la ciudad del Cusco, los NSE C y D son los sectores con mayor
demanda efectiva de vivienda [4]; demanda registrada mayormente en el distrito de San
Sebastian por ser un distrito con mayor concentracion de poblacién socioeconémica D*. Asi
mismo, este distrito tiene oportunidades de mercado interesantes y cualidades demogréficas
de una zona urbana de expansion, donde el corte social es muy importante por ser en su
mayoria APVs como oportunidad de mercado®. Por lo tanto, la estrategia comercial,
tecnoldgica y financiera son aspectos muy importantes en el proceso de la creacién de un
producto que sea de calidad, que cumpla con sus expectativas y necesidades basicas, y que

sea asequible a la economia de la poblacién de este sector.

Por lo mencionado, el problema surge por la escasez de oportunidades para la adquisicion de
viviendas propias en el sector C y D [1,4]. Esto, a partir del planteamiento de oportunidades
financieras y la necesidad de elaborar un estudio completo sobre las posibilidades que ofrece
este mercado, ya que en la actualidad se carece de informacion pertinente y completa sobre

las caracteristicas y oportunidades de este mercado emergente.

* Sustento adquirido a partir de la informacion sobre el Mercado de Edificaciones Urbanas en la provincia del Cusco
(D]
A partir del estudio del estado actual de edificaciones urbanas en el Cusco y la factibilidad del proyecto.
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2.2.

2.3.

Formulacion del Problema.-

“El déficit de oferta para la adquisicion de viviendas propias en los sectores C y D, del

distrito de San Sebastian en la ciudad del Cusco”.

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo General.-

Generar proyectos inmobiliarios adecuados en el distrito de San Sebastian, de tal forma que
satisfagan la demanda de vivienda en los sectores C y D en la ciudad del Cusco.

Objetivos Especificos.-

e Lograr la atencion de las necesidades basicas del usuario de los NSE C y D.
¢ ldentificar la demanda efectiva de los NSE C y D en la ciudad el Cusco

e Buscar la participacién del sistema financiero en proyectos inmobiliarios para el NSE C y

D a través de programas publicos y privados.

JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DEL PROYECTO

Actualmente, el sector inmobiliario en el Pert es uno de los sectores mas afectados por el
fendmeno de la recesion financiera. Durante el afio 2015, la economia peruana registré una
recuperacion gradual debido a la actividad minera, caso contrario en el sector inmobiliario
que registrd un fuerte retroceso en comparacion al afio 2013 [1], afio més alto de movimiento
inmobiliario [2]. La demanda se concentré principalmente en segmentos de precios

medios/bajos, donde la penetracion ha sido relativamente débil [9].

En el caso de la provincia del Cusco, el sector vivienda fue la mayor actividad edificatoria
para el afio 2013, siendo los NSE C y D los sectores con mayor demanda efectiva de vivienda

11



[4] y teniendo mayor nimero de poblacion para el NSE D, el distrito de San Sebastian [5].
Asi mismo el Plan de Desarrollo Urbano del Cusco indica que la necesidad que viviendas ira

incrementandose en un 8% en el distrito de San Sebastian y en Santiago [10].

En tal sentido, es importante apuntar a satisfacer la necesidad de vivienda de estos sectores
econémicos que se presentan como oportunidad para la inversion inmobiliaria; sabiendo que
a mediano plazo las oportunidades de crecimiento del mercado se ubicarén en el desarrollo
de proyectos de viviendas de capacidad adquisitiva media y baja [1,9]. Para tal fin, se
utilizara las herramientas financieras presentadas por el Fondo MiVivienda (FMV) [8], cuyo
objetivo es dedicarse a la promocién y financiamiento de la adquisicion, ampliacion,
mejoramiento y construccion de viviendas de interés social (C y D); y la realizacion de
actividades relacionadas con el fomento del flujo de capitales hacia el mercado de

financiamiento para vivienda y participacion de créditos hipotecarios [2].

24. ALCANCESY LIMITACIONES
Alcances.-

El estudio abarca el déficit de viviendas en el sector C y D para el distrito de San Sebastian,

en la ciudad del Cusco; por la demanda insatisfecha principalmente en el NSE D.

Limitaciones.-

Las principales limitaciones que se presentan en los grupo C y D se debe a los siguientes

factores

a. Poca disponibilidad de terreno y proceso lento de titulacion de tierras en la ciudad del
Cusco.

b. Deficiente accesibilidad de los servicios publicos, sobre todo de agua y desagiie en las
APVs y anillos perimetrales en desarrollo de la ciudad del Cusco.

c. Problemas en la normatividad municipal de los predios; y poco conocimiento de las
necesidades y caracteristicas de los NSE C y D por parte de los promotores inmobiliarios

en la ciudad del Cusco.

12



Limitaciones econdmicas en la capacidad de compra de los NSE C y D en la ciudad del

Cusco.
Escasa informacion o estudios de mercado actualizados sobre los NSE C y D en la ciudad

del Cusco.

13



3. MARCO TEORICO

Tomando en cuenta los objetivos especificos del proyecto, se considera dentro del marco

teorico los siguientes fundamentos:

e Viviendas Sociales para el sector C y D: la vivienda Social en el Pert y atencion de las
necesidades e identificacion del usuario.
e Demanda Efectivay Sistemas Financieros

e Gestion de Proyectos: gestion inmobiliaria y estrategias comerciales

Dichos fundamentos son tomados en cuenta con la intensién de tomar como conceptos base
para el desarrollo del presente Trabajo de Investigacion. Asi mismo, finalizando el presente
capitulo, se obtiene como resultado un cuadro resumen con las caracteristicas Yy
requerimientos de los NSE C y D para el planteamiento de alternativas técnico — financieras

de viviendas sociales para estos dos sectores econémicos.

3.1.  VIVIENDAS SOCIALES PARA EL SECTORCyD

3.1.1. LAVIVIENDA SOCIAL EN EL PERU

Los procesos de expansion y crecimiento de las ciudades, como de las areas metropolitanas estan
relacionados a los procesos dinamicos de la econdmica, politica y social; asimismo, a los
cambios tecnoldgicos que se dan en el ambito mundial y al proceso de globalizacién en el que
participa cualquier territorio [11], asi como a los procesos de demarcacion y organizacion

territorial.

Lamentablemente, estos procesos de demarcacion y organizacion territorial no se llevan con el
debido planeamiento y orden; esto causado por la ausencia de un nuevo proceso de
regionalizacion territorial enmarcado dentro de un modelo de desarrollo sostenible [12]. Por lo
tanto, el concepto y dimension del territorio y sus espacios son fundamentales para la

planificacién, demarcacién, ordenamiento y organizacion de una localidad, region o pais; a esto

14



se denomina Gestidn del Territorio [12]. Conceptos de los cuales parten la configuracion de la

Vivienda Social en el Per.

Uno de los procesos mas significativos en cuanto al desarrollo urbanistico en el Pert es el
cambio considerable de poblacion rural a urbana, asi en el afio 1940 la poblacion rural en el Perd
era de un 70% Yy para el afio 1993, la poblacion urbana llegaba a un 70% [13]. Esta tendencia se
mantiene en la actualidad, de tal forma que para el afio 2015 la poblacién urbana llegd al 80%
[9]. Este crecimiento urbano constituye un proceso continuo, ascendente e irreversible para todos
los departamentos del Per(, que esta intimamente relacionado con la evolucién del mercado

inmobiliario.

La concentracion de la poblacién en la ciudad en las décadas de los 70’s a la actualidad, significa
también la concentracion de la pobreza urbana [14]; la llegada de familias del campo a la ciudad
en busqueda de oportunidades laborales y mejor calidad de vida, esta demanda de vivienda

proviene mayoritariamente de los NSE D y E [14].

Para el afio 2000 el gobierno inicia con las politicas de reduccion de la pobreza, presentandose
procesos de crecimiento de las ciudades y del parque habitacional mayormente por invasion [15].
A razon de esta iniciativa se consolida el Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento,
el cual pone énfasis en cubrir el déficit habitacional para el sector de ingresos minimos a través
del Fondo MiVivienda [8]. También se debe considerar ademas las medidas adoptadas por el
Gobierno para el sector vivienda y construccion, destacando la aprobacion de Decretos
Legislativos como: a) Aquel de otorga incentivos tributarios para promover inversiones a través
de Fondos de Inversion en Renta de Inmuebles, b) Aquel que aprueba el mecanismo de alquiler-
venta de vivienda, ¢) El que apruebe el leasing inmobiliario, d) El que aprueba el mecanismo de

capitalizacién inmobiliaria [2,5].
A continuacion, en el cuadro N° 1 se presenta una comparacion del proceso de desarrollo o

evolucion del mercado inmobiliario en el Per( versus el desarrollo de las propuestas para la

vivienda social en el Peru:
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Década

Antes de
1990

1990

2000

2007

2010
al
2013
2015

2016
al
2018

Cuadro N° 1: Procesos de Desarrollo del Mercado Inmobiliario y la Vivienda Social en el Pera.

Desarrollo del Mercado Inmobiliario

en el Peru

Oferta inmobiliaria escasa e

insuficiente [18].

Inicio del crecimiento inmobiliario,
factor dinamizador: Fondo
MiVivienda. El estado ofrece subsidios
a través de préstamos de entidades
financieras [5].
Boom inmobiliario: acceso total a
créditos, alza sostenida de precios de
inmuebles desde 2005.

Se comienza a controlar los bancos y
los sectores no primarios se recuperan
pero con cautela.
Etapa de sinceramiento de precios,
con ajustes mas pronunciados en

ciertos segmentos y zona.

Etapa de perspectivas positivas de
recuperacién progresiva para el

mercado vivienda [7].

Desarrollo de la Vivienda Social en el
Peru
Generacion de cinturones habitacionales
e invasiones, migracion a zonas urbanas.

Desarrollo de primeros asentamientos

urbanos, barriadas o unidades vecinales [6].

Incremento del mercado laboral,
inmigracién de zonas rurales a zonas
urbanas no planificadas [17].

Creacion de programas para la vivienda
social por el Estado, es post de la
reduccidn de la pobreza y cubrir el déficit
habitacional para el sector de ingresos

minimos [17].

Apertura a crédito para la "vivienda
propia", especialmente grupo A, By C;

créditos bancarios y por el estado.

Generacion de demanda de viviendas
para el sector C y D por dos razones:
creacion de nuevos hogares y nuevas
modalidades de financiamiento hipotecario
(leasing) [1].

Programas de financiamiento para
Viviendas Sociales presenta mayor apoyo

por la demanda efectiva existente [7].

Fuente: Elaboracion propia.
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Finalmente, abordaremos algunos conceptos basicos relacionados a las Habilitaciones Urbanas y
Edificaciones [19]. Asi, en el Cddigo Civil Peruano [20] se establece el concepto de los Bienes
Inmuebles. Son bienes Inmuebles: 1) El suelo, subsuelo y sobresuelo y otros mas indicados en
dicho cadigo.

Nuestras leyes consideran que los bienes inmuebles de la siguiente forma: a) Por su propia
naturaleza: son considerados como bienes inmuebles los terrenos (rusticos o urbanos) y las cosas
que se incorporan a ellos de forma permanente [21], por debajo o por encima de la superficie
(taneles, galerias, minas, apartamentos, etc) [20].

Asi mismo, consideramos los siguientes conceptos que se utilizaran durante todo el proceso del

trabajo de investigacion:

- Habilitacion Urbana [19]: es el proceso de convertir un terreno rastico o eriazo en urbano,

mediante la ejecucion de obras de accesibilidad, de distribucion de agua y recoleccion de
desague, de distribucién de energia e iluminacion publica, pistas y veredas.

- Edificacién [19]: resultado de construir una obra cuyo destino es albergar al hombre en el
desarrollo de sus actividades; comprendiendo las instalaciones fijas y complementarias
adscritas a ella.

- Promotor Inmobiliario o Habilitador Urbano [19]: es la persona natural o juridica, publica o
privada, que ejecuta la obra directamente o0 bajo contrato con terceros; asimismo, administra,
promueve, habilita y comercializa un proyecto y/o edificacion.

- Propietarios [19]: son las personas naturales y juridicas, publicas o privadas, que ejercen el
derecho de propiedad sobre el término rustico o urbano que seré objeto de los proyectos de
habilitacion urbana y de edificacion.

- Profesionales responsables del proyecto [19]: segun su especialidad: a) el arquitecto (para el

proyecto de arquitectura y/o habilitacién urbana), b) el ingeniero civil, c) el ingeniero
sanitario, d) el ingeniero electricista o electromecanico; y otros especialistas.

- Responsable de la habilitacién urbana y/o edificacion [19]: persona natural o juridica

responsable de la ejecucion de la obra, de las medidas de seguridad y fallas de la
construccién, incluyendo las obras realizadas por subcontratistas, y por el uso de materiales o
insumos defectuosos, sin perjuicio de las acciones legales que puedan repetirse en contra de

los proveedores fabricantes o subcontratistas.
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Ejemplos de Viviendas Sociales Aplicados al Sector Cy D.-

Una de las caracteristicas que se debe buscar para la construccién de Viviendas Sociales es
lograr un costo menor en la ejecucién de éstas, de tal forma que repercuta en el precio final de
venta; logrando la racionalizacion de la construccion a través de procesos industriales que
garanticen una mayor oferta de viviendas. Para tal efecto se ha optado por Sistemas
Constructivos No Convencionales (SCNC), que permitan la construccién masiva de viviendas
con calidad y seguridad de acuerdo a los requerimientos del propietario [22] (tomando en cuenta

las necesidades de cada NSE estudiado).

Por cuestion de idiosincrasia sobre el material que brinda “mayor seguridad” en la construccion
de una vivienda, es el concreto; también es necesario considerar las condiciones climéticas de la
ciudad del Cusco (presencia de lluvias fuertes y cambios de temperatura bruscos) y las
caracteristicas sismicas de la zona. Por estas condiciones se muestra a continuacion algunos

sistemas que bien pudiesen aplicarse a nuestra realidad:

A. Bono y Préstamo para construccién nueva y segunda planta: Casas prefabricadas
Costa Rica [23]

El gobierno de Costa Rica a través del Fondo “Casas prefabricadas Costa Rica”, brinda la
posibilidad para optar por el Bono y Crédito para Construccién de casa nueva y construccion
de segunda planta fomentando la adquisicion de Viviendas Sociales. Los requisitos basicos
que plantea el gobierno para acceder a este bono y préstamo son [23]:

a. Formar parte de un ndcleo familiar con al menos una persona mayor de edad.

b. Debe contar con la propiedad donde se quiere construir.

c. No haber recibido con anteriores el Bono.
d. Tener un ingreso familiar menor a $ 2,600.00 mensual.
e. Ser costarricense o residencia legalizada.

f. Debe contar con buen record crediticio.
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A.2. Sistemas de Paredes Prefabricados de Concreto FACOLI [24]

El SCNC para la marca Facoli, consiste en paredes verticales de concreto y acero (1.4 m de
ancho x 2.53 m de alto), adicionalmente existen paneles con previstas eléctricas para
tomacorrientes y apagadores. Con concreto reforzado con malla electrosoldada en marcos de

acero g se unen con tornillos entre si para formar las paredes lisas [24].

Ventajas.- construidos en fabrica, transportadas e instaladas en el sitio en horas.

e Rapidez de instalacion (100 ml/dia o 250 m2 de pared).

e Fabricado para resistir condiciones sismicas.

e Aislante térmico — acustico.

e Economia. Ahorro de aproximadamente 50% respecto al costo del block o ladrillo.

e Reduccion de mano de obra al 50%

e Economia, sismo resistencia, buen acabado y mayor aprovechamiento del espacio (7%
mas que el block) [25] limpieza en obra. Pueden construirse hasta dos pisos, versatil y
adaptable al disefio del propietario.

e Flexibilidad (la altura de panel es de 260 cm, de los cuales 20 cm se empotran en la placa
corrida, adicional se cuenta con paneles de ventana con diferentes alturas en ambos

anchos).

CASAS

PREFABRICADAS
CoOsTA RICA

=

Imagen N° 1: Sistema de Paredes de Concreto Prefabricados de Concreto FACOLI
Izquierda: asentado de muros para albafileria armada. Centro: paneles de concreto prefabricados
modulares. Derecha: Modelo vivienda de dos pisos [25].
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B. Construcciones Modulares Karmod [26]
Karmod es un fabricante de prefabricados en Turquia, cuya ventaja principal es la
versatilidad de sus productos, proporcionando soluciones con sistema de construccion
modular industrializado para construcciones modulares, contenedores de obra, cabinas, casas
prefabricadas, etc.  Presentando dentro de sus productos los siguientes sistemas

constructivos:
B.1. Casas Prefabricadas con Paneles de concreto [26]

Los paneles son manufacturados de 8x1250x2500mm a cada lado con placas de cemento
(placa exterior e interior de 10 cm y 6¢cm respectivamente), y 84mm de espuma de polietileno
rigido [26]; y cuenta con todos los elementos estructurales, de arquitectura e instalaciones

adecuados a éste sistema.

\’Ea Caracteristicas
(S

Dimensiones

Sala de Estar 18 m2
Habitacion 15 m2
Cocina 10.5 m2

Bafio 4.5 m2

Habitacin 10 m2

Imagen N° 2: Construcciones Modulares Karmod. Casas prefabricadas con paneles de
concreto [26].

B.2. Casas con Estructura de Acero [26]

Estas casas son construidas con estructura de acero galvanizado con zinc (Revenir 1311,
norma DIM EN 10147-00) y muros con marcos de acero y paneles prefabricados (interior y
exterior) de cemento u otro material [26]; y cuenta con todos los elementos estructurales, de
arquitectura e instalaciones adecuados a éste sistema. La desventaja, es que se debe estudiar

bien sus caracteristicas estructurales en cuanto a sismos en la zona.
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Rarmod

Cercha de acero galvanizado

Barrera membrana de vapor 0SB
Lana de Vidrio

Correa de acero galvanizado

Revestimiento Exterior Tablero de Yeso

Lana de Vidrio

Fundicion de Hormigon

Imagen N° 3: Construcciones Modulares Karmod. Casas con estructura de acero [26].

C. Sistema Constructivo EMMEDUE — Hormi 2 Pert para Viviendas Sociales® [29]

La empresa Panecons Peru, con su sistema EMMEDUE se ha convertido en una de las opciones
constructivas de mayor resistencia comprobada a los sismos [29], ademas de su resistencia al

fuego y sus caracteristicas de climatizacion interior, tal cual los sistemas antes mencionados.

Ventajas [27].-

e Mayor resistencia a los sismos

e Amigable con el medio ambiente. Utiliza poca energia en su fabricacion, construccion en
seco, limpia y répida.

e Aislante térmico — acustico.

e Liviano: los paneles son de poliestileno expandido (6 kg/m2 de peso).

e Rapidez constructiva: ahorro de hasta | 40% en tiempo d ejecucion en obra muerta.

> El sistema EMMEDUE?2 (con derechos reservados) es una empresa de origen italiano, que en el Perd actia como
Sistema Constructivo Hormi2 [29]
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e Fécil construccion: facil transportacion e instalacion; no se requiere picar y resanar las
paredes para las instalaciones.

e Limpieza en obra

e Ahorro en materiales

e Menor tiempo de inversion: la rapidez de construccidn permite que la obra sea entregada en

menor tiempo.

Materiales componentes [28].- a) Nucleo central: alma de polietileno expandido, no toxico, auto

extinguible, quimicamente inerte. Evita el paso del agua y la humedad creando ademas una
barrera térmica que evita la condensacion en muros. b) Acero de refuerzo: con malla electro-
soldada compuesta por alambres lisis de acero galvanizado, calibre 14, colocada en ambas caras
del alma de polietileno, unidad entre si por conectores del mismo material con similares
caracteristicas; y ¢) Micro-concreto: como revoque de los paneles se utiliza un micro-concreto o
mezcla de cemento, agua, material cero y arena, con aditivos para las superficies interiores y

exteriores para mejor comportamiento.

CEMENTD, SEERAY

MALLA MATERLAL CERG
! ELECTROSOLDADA ELPESORDE 2gem
PLANCHA EN POLIESTIREND

var+
Wars 1o 1

e

1200 mm

Figura Mo.z: Seccion tipica panel para muro estructural

Imagen N° 4: Sistema Constructivo EMMEDUE — Hormi2 Per( para Viviendas Sociales. Vista en
corte de los componentes de un panel prefabricado [28].

Clasificacion [28].- los paneles EMMEDUE — Hormi2 son medidas estdndar y modulares, y
accesorios complementarios; para diferentes funcionamientos. Son: a) Panel para muro

estructural, b) Panel escalera, c) Panel descanso, y d) Panel para losas estructurales.

En el Manual Técnico [28] de este sistema constructivo, indica el procedimiento de construccion,

instalacion y las caracteristicas técnicas de cada elemento.
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W

Panel para Muro Estructural

‘

Imagen N° 5: Sistema Constructivo EMMEDUE — Hormi2 Peru para Viviendas Sociales. Tipos de
paneles utilizados s en la construccion de viviendas sociales masivas [28].

Un ejemplo de ello, es la construccion de casas en Arequipa.

A .

Imagen N° 6: Proyecto “La Primavera”, Arequipa. Con sistema constructivo EMMEDUE — Hormi2
Peru [27].

3.1.2. ATENCION DE LAS NECESIDADES E IDENTIFICACION DEL USUARIO

a) Niveles Socioecondémicos.-

El nivel socioeconémico de una persona u hogar no se define a partir de sus ingresos sino en
funcion a un grupo de variables definidas a partir de estudios realizados, utilizando herramientas

estadisticas, de areas estratificadas. Tomando los datos del INEI y las encuestas realizadas por
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APEIM, obteniendo que el Pert el 32.1% de hogares pertenecen al grupo C y el 29.7% al grupo
D; y en departamento del Cusco, el 20.6% de hogares Urbanos pertenecen al grupo C y el 29.7%
al grupo D [30], tal como se muestra en el cuadro N°03; se puede decir que existe un grupo
mayoritario de hogares que engloban el grupo D.

DEPARTAMENTO HOGARES - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO (%)

TOTAL AB C D E Muestra  Error (%)

Amazonas 100% 5.6 22.6 34 37.8 394 4.9
Ancash 100% 11.9 324 335 222 623 4

Apurimac 100% 7.3 174 287  46.6 247 6.3
Arequipa 100% 20.8 323 336 133 1.034 3.1
Ayacucho 100% 6 144 277 52 487 4.5
Cajamarca 100% 8.5 27 389 256 352 54
Cusco 100% 15.9 206 29.7 338 471 4.5
Huancavelica 100% 3.7 23.7 28.8  43.7 215 6.8
Huéanuco 100% 10.6 255 333 306 435 4.8
Ica 100% 14 386 354 12 1.084 3

Junin 100% 10.9 247 361 284 754 35
La Libertad 100% 11.8 222 322 338 841 3.4

Cuadro N° 2: Distribucion de Hogares segin NSE 2016 — Departamento (Urbano) [30]

b) La Vivienda Social en la ciudad del Cusco.-

La ciudad de Cusco es la capital de la region Cusco, se expande por el valle que forma el rio
Huatanay y por los cerros aledafios. A partir de los 90°s, el turismo adquirié gran importancia en
la economia de la ciudad con la consiguiente ampliacion de actividades hoteleras. Actualmente,
el Cusco es el principal destino turistico del Per( destacando las ruinas de Machu Picchu como
una de las siete maravillas del mundo y la ciudad misma como centro historico y cultural.

La ciudad del Cusco tiene una superficie de 71986.50 km2 y ocupa el 5.6% de la superficie
nacional; conformando en casco urbano los distritos de Cusco, San Jerénimo, San Sebastian,

Santiago y Wanchag, y con la siguiente distribucion geogréafica [Imagen N°07]:
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Imagen N° 7: Distribucion Geografica de la Ciudad [7].

Segun el ultimo Censo realizado por el INEI en el afio 2007, la poblacion de la region del Cusco
es de aproximadamente de 1171403 habitantes, del cual el 97.4% de este total habita en la ciudad
del Cusco, que puede deberse a la influencia de turistas que concurren y a la concentracion de
otras actividades econdémicas [31, 5], tal como se observa en la Imagen N°: 08. Siendo el distrito

de Wanchaq, San Sebastian y Santiago los distritos mas densamente poblados.

B Frovincia de

W Resto de la
g;‘i;‘: Provincia de
' ,‘- Cusco
2, 6%
B Restodela B Ciudad &8
Region de Cusco i
68,63 Gusco

97.4%

Imagen N° 8: Distribucién poblacional de la Ciudad del Cusco [31]
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DISTRITOS Poblacion Hogares Densidad

En miles % En miles % En miles
Cusco 109 30 4 28 30 5 936.14
San Jer6nimo 306.63
__-_-_
Santiago 23.4 23.7 1200.82
Wanchaq 59 16.5 16 16.8 9268.65
Total 358 100.0 93 100.0 929.80

Cuadro N° 3: Poblacién y densidad por distrito en la ciudad del Cusco [7,5].

Asi, la demanda por viviendas nuevas de la ciudad de Cusco es cada vez mas fuerte. Contando
con 79003 familias para el afio 2010, el mayor porcentaje de hogares se concentra en los sectores
Socioecondmicos C y D [5]; con 45.4% de hogares en el NSE D y 31.2% de hogares en NSE C,
tal como se ve en el Cuadro N° 4. Lo que refiere a la existencia de una gran demanda de
viviendas en los sectores Socioecondémicos C y D, y que no hay un claro sistema de oferta para

estos sectores, siendo relegados a la fecha.

CONCEPTO NSEB NSEC NSED TOTAL
Hogares 7471.0 29136.0 42396.0 79003.0
% total 8.0 31.2 45.4 84.6

Cuadro N° 4: Hogares en la ciudad del Cusco por NSE [31,5]

Asi mismo, del mismo estudio se obtiene el nimero de hogares propietarios y no propietarios de
la ciudad del Cusco [Cuadro N° 06], del cual se observa que el porcentaje de propietarios y no
propietarios del NSE C y D no varia mucho en cuanto al NSE B (entre 58% y 68%); y que el
porcentaje de propietarios del NSE D (58.3%) es mucho mayor a los no propietarios del mismo

sector (32.5%); mucho mas incluso en el NSE C.
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CONCEPTO NSEB NSEC NSED TOTAL

Propietarios 135 347 243 725
(%)  58.7 67.5 58.3 62.4
No Propietarios 95 167 174 436
(%) 413 325 4137 37.6
Total 230 514 417 1161

Cuadro N° 5: Hogares Propietarios y No Propietarios en la muestra de la Ciudad del Cusco
[31, 5]

A estos resultados faltaria saber con exactitud, cuantos de estos hogares poseen terreno propio y

cuantos ya viviendas construidas; para poder obtener como resultado la demanda exacta de

hogares del NSE C y D que tienen terreno propio pero demandan la construccién de una

vivienda.

Servicios bésicos: En relacion al servicio de agua potable en la ciudad de Cusco, sélo el
62,9% de su poblacion tiene acceso a este servicio por red publica dentro de la vivienda y un
21,8% fuera de ella [31]. Otras formas de acceso a agua potable como pilon de uso publico;
camion — cisterna u otro similar, pozo, rio, acequia, manantial o similar; o a través de un
vecino y otra forma de acceso, representan el 8,9%. El cuanto al servicio de alumbrado
eléctrico en la ciudad es de 88,3%, cifra superior al de la region
(68,2%), y los hogares que no poseen alumbrado eléctrico y hacen uso de otras formas de
alumbrado representan el 11,7% [31,5].

Mercado inmobiliario: si tomamos en cuenta el mercado inmobiliario en la ciudad,
enfocado en la vivienda social, el estado permite el financiamiento del gasto en vivienda a
largo plazo, adhiriendo al sector privado a las politicas de vivienda y posibilitando el acceso
a un financiamiento para la adquisicion, ampliacién, construccion, remodelacion vy
equipamiento de vivienda. Siendo uno de los programas mas impulsados por el estado y de
mejor resultado el programa MiVivienda, del cual se hablara en forma detallada en lineas

posteriores.
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c) Analisis del Perfil de Hogares en la ciudad del Cusco para la Vivienda Social.-

e El porcentaje de Hogares Exclusivos® en todos los distritos de la ciudad de Cusco superan
el 90%, siendo San Sebastian y Wanchaq los distritos con mas Hogares Allegados’ (con
una 10%). Asi mismo, las caracteristicas de la vivienda, como los materiales, pisos,
pared, etc; son indicadores relevantes para dar a conocer la calidad de vida de los
habitantes [5].

e Con respecto al Tipo de Vivienda predominante en el Per( (urbano, excluyendo Lima)
son las casas independientes [Cuadro N° 6], observandose una diferencia saltante entre
los sectores A-B y C-D; siendo estos ultimos los hogares con casas independientes o

terrenos.

DESCRIPCION PERU URBANO (%)

Total NSE NSE NSE NSE NSE NSE NSE
A B C C1 C2 D E
Tipode CasalIndependiente 828 543 695 841 82.4 86.8 87.0 89.2

Vivienda = Departamento en 103 436 274 108 132 70 40 01
edificio
Vivienda en quinta 1.7 2.1 2.2 2.7 2.7 2.6 1.5 0.2
Cuadro N° 6: Perfil de Hogares segun NSE — Peru Urbano
(Excluye a Lima) [30]
De igual forma, en la ciudad de Cusco los tipos de vivienda que predominan son las casas
con un 62,9% y las casas en vecindad con un 28,6%, tal como se observa en el Cuadro N°

07.

¢ Hogar Exclusivo: tipo de hogar que contempla una sola vivienda.

7 Hogares Allegados: Es aquel hogar que habita en el domicilio de un hogar receptor. Para efectos de consumo o
comidas, son independientes del hogar que los acoge. Se obtiene de la diferencia entre el nimero total de hogares
y nuimero total de viviendas.

28



Tipo de Vivienda Cusco San

Jeronimo

(%) (%)
Casa independiente 71.3 83.5
Departamento en 6.3 3.2
edificio
Vivienda en quinta 7.0 4.8
Casa de vecindad 13.9 7.6
Choza o cabafia 0.1 0.5
Vivienda 0.1 0.2
improvisada
No destinado 0.1 0.2
Otro tipo particular 0.1 0.0
Hotel, hospedaje 0.9 0.0
Otro tipo colectiva 0.2 0.0
En la calle 0.1 0.0
Total 28809 8943

San
Sebastian
(%)

84.8
3.5

4.4
6.5
0.0
0.4

0.2
0.1
0.1
0.1
0.0

18154

Santiago Wanchaq

(%)
69.2
3.9

4.3
20.2
1.6
0.2

0.1
0.4
0.0
0.0
0.0
21176

Cuadro N° 7: Tipo de Vivienda por Distrito en la ciudad del Cusco [31].

(%)

68.0
18.8

6.2
5.7
0.0
0.2

0.3
0.1
0.5
0.1
0.1

14790

e Con respecto al Tipo de Ocupacién de la Vivienda en el Per( [Cuadro N°9], se observa,

existe una cantidad similar en porcentajes de viviendas propias o totalmente pagadas en

los sectores B, C y D. Lo que nos indica que los del sector C y D tendrian aval crediticio

por sus terrenos.

DESCRIPCION
Total NSE NSE
A B
Lavivienda Alquilada 12.2 12.7 14.2

que ocupa su ' Propia, totalmente 63.1 702 6738
hogar es: pagada
Propia, por 60.6 0.2 1.0
invasion

NSE
C
131

64.6

4.2

NSE
Cl
13.2

65.3

3.2

PERU URBANO (%)

NSE
C2
13

62.8

5.8

Cuadro N° 8: Tipo de Ocupacion de la Vivienda en el Pert Urbano

(Sin contar Lima). [30]

NSE
D
12.9

59.8

8.4

NSE

Para el caso de la ciudad del Cusco, la Vivienda Propia totalmente pagada llega a un 49.7%, la

alquilada un 31.6% vy la pagada a plazos un 4.0%; que la gente prefiere alquilar una casa que
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pagarla a plazos por desconocimiento o miedo, en realidad, faltaria saber cual es la razon de esta

variacion importante.

HE5,5% B Propia totalmente pagada

B Propia pagando a plazos

6,3%
1.9% Propia por invasion
W49,7% Alguilada
Cedida por el trabajo
31.6% ‘ Otra forma
0,1%

B Mo indica
W4 0%

Imagen N° 9: Tipo de ocupacion de Vivienda en la ciudad de Cusco [31, 5]

Para definir la tipologia de viviendas, es necesario conocer las caracteristicas de las familias
comprendidas en estos sectores [32]. EI Cuadro N° 10 define las caracteristicas generales de cada
sector econémico, de acuerdo a la demanda efectiva desagregada por Nivel Socioeconémicos
[31,5].

Cabe resaltar que esta informacion es referencial, extraida del “Estudio de Mercado de la
Vivienda Social en la ciudad del Cusco — afio 2010” [5] del Fondo MiVivienda. Ya que por la
antigiedad de la informacion, no se puede asegurar que los datos tengan una variacion
sustancial. Sin embargo en el capitulo sobre Factibilidades, se toman en cuenta datos reales
extraidos de entidades bancarias y del Fondo MiVivienda en algunos de los puntos considerados
en el Cuadro N° 10; ya que a la fecha no existe un estudio de Mercado de la Vivienda Social

en la Ciudad del Cusco actualizado.

& Informacién extraida del Fondo MiVivienda, ttulado “ESTUDIO DE MERCADO DE LA VIVIENDA SOCIAL EN LA
CIUDAD DEL CUSCQ”. Oficina de Estudios Econémicos, Planeamiento y Presupuestos. del afio 2010.
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Caracteristicas

Perfil educativo

del jefe de
hogar y su
conyugue [31,
5].

Modalidad de
trabajo

Ocupacion del

jefe de hogar

Conocimiento

del crédito

Nivel Socioeconémico

C
Jefe de hogar:
Secundaria completa  :22.9%
Superior no universitario: 22.9%
Superior universitario  : 49.0%
Post grado :4.2%
Conyuqgue:
Secundaria completa  : 37.5%
Superior no universitario: 42.2%
Superior universitario  : 15.6%

Nota: el 94.8% de los jefes de
hogar trabajan.

Dependiente :53.8%
Independiente: 46.2%

Hngenierial
técnica
6,6%

Obreros!
empleados
36,0%

Labores

agricolasf
pesqueras

12.4%

Jefe de hogar:

Secundaria completa 1 42.9%
Superior no universitario  : 27.4%
Superior universitario :21.4%
Post grado :0.0%
Conyugue:

Secundaria completa 1 67.2%
Superior no universitario  : 11.5%
Superior universitario :0.0%

Nota: el 98.8% de los jefes de hogar
trabajan. Siendo mayor el porcentaje
que en el grupo C.

Dependiente :59.0%

Independiente: 41.0%

Ciencias
médicas/ salud
29%

Docencia
09,9%

B Ciencias
sociales/
administrativas
17.4%

H Entreten./
servicios
11,2%

F.F.AA)
policia
3.7%

Cuadro de porcentual de ocupacién del jefe de hogar [31,5]

El mayor porcentaje de trabajadores son obreros/empleados, seguido de

trabajos relacionados a las ciencias sociales/administrativas, labores

agricolas.
El 62.5% declaran tener

conocimiento de créditos

El 41.7% declaran tener

conocimiento de créditos hipotecario



hipotecario
Tipo de
Vivienda que

desean adquirir
Ubicacion
preferencial de

la vivienda

Preferencia de
vivienda segun

su extension y

hipotecarios [5].

[5].

o Las principales instituciones financieras que brindan créditos

hipotecarios mas conocidas, para la ciudad del Cusco son: Caja
Municipal (33.5%), BCP (18.6%), Interbank (7.2%), BBV (5.9%),
Credinka (3.0%), otras Cooperativas (2.1%) [5].

o A nivel general en torno a la ciudad del Cusco, el 85.9% de los

demandantes indico que adquiriia una vivienda nueva mediante la

modalidad de financiamiento; el 5.6% prefiere pagar al contado y el

8.4% lo haria a través de otros tipos de modalidades [5].

El 32.3% prefiere adquirir un
departamento y el 67.7% una
casa [5].

Para el sector C, el 41,7% desea
vivir en el distrito de Wanchag.
A la fecha este mercado esta
copado, teniendo como segunda

opcién el distrito de Cusco y San

El 16.7% prefiere adquirir un
departamento y el 83.3% una casa
[5].

Para el sector D, el 38.1% prefiere

vivir en el distrito de San Sebastian.

Sebastian.
Distritos NSEB NSEC NSED
Cusco 324 281 35,7
San Jeronimo 20,6 6,3 8.3
| San Sebastian 14,7 11,5 38,1 |
santiago 4.4 52 6,0
Saylla 0,0 1,0 1,2
Wanchaq 25,0 41,7 9.5
Calca 0,0 1,0 1,2
Sicuani 0,0 1,0 0.0
Santa Ana 0,0 1,0 0,0

Marcapata

Otros fuera de Cusco

Total 100 100 100

0.0 1.0 0.0

28 21 0.0

Cuadro de ubicacion preferencial de la vivienda [5]

o Preferencia por vivienda
nueva con mayor extension en

comparacion a su vivienda

o No tienen preferencia exacta.
Area construida actual: 96.4 m2

Area construida ideal :90.7 m2
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ambientes actual.
Area construida actual: 63.0
m2 o Preferencia por los ambientes

Area coonstruida ideal: 95.1 m2  de necesidad béasica.

o Preferencia por mayor Ambientes actuales: 01 bafio, 02
numero de bafios y otros dormitorios, 02 ambientes.
ambientes. Ambientes ideales: 02 bafios, 03

Ambientes actuales: 01 bafio, 02 dormitorios, 05 ambientes.
dormitorios, 03 ambientes.
Ambientes ideales: 02 bafios, 03

dormitorios, 05 ambientes.

Cuadro N° 9: Caracteristicas generales de cada sector Socioeconomico. Fuente: Elaboracion propia

3.2. DEMANDA EFECTIVAY SISTEMAS FINANCIERQOS

3.2.1. DEMANDA EFECTIVA'Y DEMANDA INSATISFECHA

Se tienen varios niveles de desagregacion considerando la demanda global y por estrato
socioecondémico, asi como la clasificacion segin rangos de precios definidos para la demanda
efectiva [4]. Es a partir de estos resultados que es posible estimar en forma cuantitativa y

cualitativa la demanda de vivienda.

Demanda Efectiva Desagregada de Vivienda por Nivel Socioeconémico (NSE).- La

demanda efectiva estd compuesta por aquellos hogares no propietarios con intencion de adquirir
0 construir una vivienda nueva en los siguientes veinticuatro meses [4]. La demanda efectiva de
vivienda nueva se concentra en los niveles socioeconomicos C y D, siendo la mayor
concentracion en el sector D. No obstante, este NSE tiene una menor disposicion de pagar una

vivienda nueva.

Como se observa en las curvas del estrato C y D son mas horizontales que la curva del estrato B
[Imagen N° 10], donde se muestra la elasticidad o sensibilidad de la curva ante cambios en los

precios de la vivienda en la demanda efectiva de los hogares pertenecientes al estrado D. Por el
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contrario, la curva de demanda del nivel socioeconémico B es mas inclinada o vertical lo cual

muestra la inelasticidad (curva inelastica) o poca sensibilidad ante cambios en los precios.

(En ddlaras)

——NSE B ——NSEC NSE D
90 000 -
80 000
70 000 -
60 000 1
50 000 -
40 000
30 000
20 000

10 00D 1 ) ——
0 T \ﬁ‘ T T ---|___‘-_| T T T -

3] 1 nNin 7 ninin 2 ninin A nanin B minn B nnn T N 2 nind O mnn 4N nnn

Imagen N° 10: Curvas de Demanda desagregada por NSE [4]

Demanda Insatisfecha de Vivienda. —

La demanda insatisfecha se establece con base en la relacidn que existe entre el nimero de
hogares demandantes de vivienda y las unidades habitacionales disponibles en el mercado (oferta
inmediata) [4].

Demanda de Viviendas Nuevas en la ciudad del Cusco. -

El afio 2006 el Fondo Mi Vivienda realiza una recopilacion de informacion por el Instituto
Cuanto, con el objetivo principal de contribuir a la toma de decisiones de los agentes que
participan en el mercado inmobiliario [5]. El universo de hogares consta de 79003 familias de los
NSE B, C y D de la ciudad del Cusco.

En la Imagen N° 11, sobre la Demanda Potencial de Viviendas Nuevas en la ciudad del Cusco,
se observa que la demanda potencial se concentra en los NSE D y C con 58.5% y 31.3%

respectivamente [31,5].
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B NSEB
3086
10,2%

B NSED
17 691
58,5%

NSEC
9 466
31,3%

Imagen N° 11: Demanda Potencial de Viviendas Nuevas en la Ciudad del cusco [5]

Sin embargo, nos interesa la Demanda Efectiva de Viviendas Nuevas. Siendo un porcentaje casi

igual al de la Demanda Potencial, favoreciendo al NSE D y C con 54.8% y 33.5%

respectivamente [Imagen N° 12].

B NSEB
2098
11,8%

B NSED
99aQr
54,8%

NSEC
6058
33,5%

Imagen N° 12: Demanda Efectiva de Viviendas Nuevas en la Ciudad del Cusco [5]

Ahora, analizando por NSE de forma independiente; en cuanto al NSE C, existe una demanda

mayoritaria (1578 familias encuestadas) de adquirir viviendas a un costo entre $10 mil y $20 mil,

y un margen intermedio de hasta $30 mil. Respectivamente para el NSE D, existe una demanda

media entre $10 mil a $20 mil [Cuadro N° 10].
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Rango NSE C NSE D

Mas de 40 316 0
Entre 30 - 40 631 0
Entre 20 - 30 947 0
Entre 10 -20 1578 2745
Entre 5-10 1262 2865
Menos de 5 1325 4297
Total 6058 9907

Cuadro N° 10: Cuadro de valores maximos de costo para adquirir una vivienda.
Izquierda: NSE C. Derecha: NSE D. (En miles de délares y nimero de viviendas)

Igualmente estos datos son referenciales para determinar un costo tope méaximo de venta de

viviendas a coste social y que pueda ser ofertado en el mercado inmobiliario.
3.2.2. SISTEMAS FINANCIEROS

Considerando los rangos de los ingresos en promedio basado en el andlisis de los créditos
hipotecarios, los mismos que se basan en suponer que hasta un tercio del ingreso mensual puede
dedicarse para el pago mensual de la compra de una vivienda [33, 40]. Adicionado a ello, el
plazo promedio de este crédito de 10 a 20 afios, la tasa de interés efectiva anual es del 10%, el
rango de precio de venta de las viviendas que estuvieran destinadas a este sector [33]. Hasta este
punto no se considera la ayuda del Estado para el pago de la cuota mensual; asi mismo las
entidades bancarias manejan diferentes estratégicas financieras para obtener mejores resultados

[33], tal como se observa en la Imagen N° 13.

Estrategias

Bancos
Cercania con
el cliente (1):

eventos de
exposicién
inmabiliaria

Gobierno
Amendamiento

financieroy
leasing
inmobiliario

Bancos
Cercanlia con
el cliente (2)

Plan de ahorro
programado

Gaobierno

Fondo Mi
vivienda

Imagen N°13: Estrategias de Entidades Financieras para dinamizar el sector inmobiliario [33]
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Programas Financieros del Fondo Mi Vivienda.-

El FONDO MIVIVIENDA [8] a través de sus programas ha disefiado una oportunidad para que
aquellas personas puedan acceder a una vivienda digna con la participacion activa del promotor

inmobiliario y constructor que apuestan por el sector inmobiliario como unidad de negocio.

Las Familias recibirdn un apoyo como premio a su esfuerzo y ahorro para adquirir una vivienda.
Esto permite que el promotor, constructor y/o Entidad Técnica pueda desarrollar el proyecto de

vivienda que estara al alcance de todos los peruanos a nivel nacional.

El principal objetivo del FMV, es el financiamiento de la adquisicion, mejoramiento y
construccién de viviendas de los sectores C y D. Que cuenta con incentivos al pago puntual
como el BBP, y se asegura que todas las viviendas adquiridas cuenten con los servicios basicos

de luz, agua y desagtie.

El Fondo MiVivienda cuenta con los siguientes programas: Nuevo Crédito, MiVivienda, Mi

Construccion y Techo Propio [2, 35].

A. EIl Nuevo Crédito MIVIVIENDA [35].- financia la adquisicion de una vivienda nueva o
usada o la construccion de una vivienda con terreno propio; va dirigido a personas que no
cuenten con un inmueble, tampoco pueden ser duefios los hijos menores de edad, ni el
conyuge. Se financian viviendas que cuesten desde 14 UIT® hasta 65 UIT con una cuota

inicial minima del 10% sobre el precio del inmueble.

Cabe resaltar, que no todas las entidades que financian la compra de una vivienda
financian la construccion, las viviendas adquiridas pueden estar “en planos” sujetas a un
periodo de gracia donde si existe el cobro de intereses y que el plazo de pago es de 10 a

20 afios con cuotas fijas. Este crédito cuenta con el beneficio del BBP.

B. Ml CONSTRUCCION [35].- Financia la construccion, mejoramiento o ampliacion de

una vivienda hasta por un monto de 24 UIT por un plazo méximo de 12 afios donde la

®1 UIT=S/. 4,050.00 nuevos soles al afio 2017.
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garantia seria la vivienda o terreno en cuestion [34]. Actualmente, las entidades que
brindan este crédito son algunas Cajas Municipales de Ahorro y Crédito (CMAC) y
algunas Cooperativas de Ahorro y Crédito (CAC). Este crédito no goza del BBP y no

requiere de cuota inicial.

ZQUE ES EL CREDITO MiConstruccion?

s un préstamo higoteeano ue e pemite. Adss

iC

resta MiConstry

{.“," Hasta 1. 100,00 conun plaz de pago s hast T2 s
o

2Por qué elegir el crédito MiConstruccion?

......................

Requisitos
- Sermayorde edad
* Sercalif i

]
]

I

}

I

i
[
=
I

} 8
| adguisicén de viienda,constrccion de viienda o
I
i

mejoramiento de vivienda.

uzy desagie
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-y T 3 }
SRl TN L IS
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2!
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Imagen N° 14: Modalidad de Financiamiento Mi Construccion [34]

C. TECHO PROPIO [35].- Financia la adquisicion, construccion o mejoramiento de una
vivienda que va dirigido a familias con ingresos menores a 1 UIT. Este crédito cuenta con
un subsidio directo que no se devuelve llamado Bono Familiar Habitacional (BFH) que
varia de acuerdo a la modalidad fluctuando entre 2 UIT y 3 UIT [34]. El proceso para
acceder a este préstamo requiere la inscripcion del grupo familiar en las oficinas del
Fondo MiVivienda previa evaluacion del Sistema de Focalizacion de Hogares (SISFOH),
siendo indispensable el no haber recibido ayuda habitacional previa del Estado y contar
con un ahorro minimo. Las entidades que brindan este crédito son algunos bancos, Cajas
Municipales de Ahorro y Crédito (CMAC) y financieras. El valor del Bono varia de
acuerdo a la modalidad a la que la familia postule [34, 35]: @) Comprar su vivienda: 7 UIT
a 8 UIT, el que dependera del valor de la vivienda que elija, b) Construir su vivienda: 3

UIT a4 UIT, y c) Mejorar su vivienda el Bono es de 2 UIT.

D. BONO FAMILIAR HABITACIONAL (BFH).- es un subsidio directo que otorga el

estado a una familia de manera gratuita como premio a su esfuerzo ahorrador y no se
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devuelve el valor del bono [35] sera de acuerdo a la modalidad que postule: a)
Comprar su vivienda: de 7 UIT a 8 UIT, b) Construir su vivienda: de 3 UIT a 4 UIT, y ¢)
Mejorar su vivienda: 1 UIT.

3.3. GESTION DE PROYECTOS INMOBILIARIOS

3.3.1. GESTION INMOBILIARIA

Agentes del Sector Inmobiliario.-

Para la identificacion de los agentes inmobiliarios se toma como referencia la identificacion de
los agentes del sector inmobiliario segun el Arg. Ricardo Arbuld [6]. Los cuales son: a) la Banca,

b) la Oferta y c) la Demanda de compradores [Esquema N° 1].

BANCA

” %
/7 \
/ \
/  EMPRESARIO
’ PROMOTORES \

4 N
NS« — — — — — TN
COMPRADORES

| ROLPROMOTOR - ESTADO |

Esquema N° 1: Agentes Inmobiliarios. Fuente: Elaboracion propia en base a [6]

Para que exista una oferta de servicios en el sector inmobiliario debe existir una demanda de
compradores, dicha demanda surge de la necesidad de adquirir una vivienda. A partir de ello se
crea la oferta inmobiliaria, sin embargo, es necesario contar con la Banca, que juega un rol
importante, cual es el de financiar la construccion del proyecto para su tangibilizacion, caso
contrario se quedaria solo en idea. Ahora, el Empresario o Promotor es el encargado de lograr
la interrelacion entre los Agentes Inmobiliarios, para que finalmente se ponga en marcha el

Proyecto Inmobiliario.
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INVERSIONES
BANCOS|

| PROPIETARIOS |« —{ PROMOTOR |= #| CLIENTES |

| DISENADOR PROVEEDORES |

]
v

CONSTRUCTOR

Esguema N° 2: Interaccion de actores inmobiliarios. Fuente: Elaboracién propia en base a [21]

Existe también otro actor importante, las Agencias Inmobiliarias, que son las empresas cuya
actividad principal consiste en intermediar en las operaciones de compra-venta, traspaso, cesion
y arrendamiento de todo tipo de bienes inmuebles, entre ello, viviendas, locales Comerciales,
oficinas, naves industriales, casa rurales y urbanas [36]. Estas gestiones realizadas también por el
Empresario o Promotor proporcionan un servicio con mayor valor afiadido que repercute en la

correspondiente comision de intermediacion.

Asi mismo, en la etapa de estrategias, Iitem 4. Analisis Estratégico se planteara otro esquema

relacionado a la realidad del proyecto.

Diagrama de flujo de la Gestion Inmobiliaria. —

El esquema N° 03 muestra el flujo de la Gestidon de Proyecto Inmobiliario, desde su concepcién
(estrategia de la empresa) hasta su culminacién (resultados); tomando en cuenta el mercado meta

y la Planificacion Estratégica [38] de todo el proceso.
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ESTRATEGIA DE LA CONOCIMIENTO DEL
EMPRESA MERCADO
INMOBILIARIO

COMPRA DEL
TERRENO

PLANIFICACION

MERCADO META
(producto mercado)
"PROYECTO

BUSQUEDA DEL
TERRENO

PROGRAMACION

CONSTRUCCION

PERFIL —PRE
FACTIBILIDAD

FarlaSSu D VoS
LI B

EXPECTATIVAS SI -
DE LA
EMPRESA

RESULTADOS

Esquema N°03: Diagrama de flujo de la Gestiéon de un Proyecto Inmobiliario

El diagrama de Flujo de gestion de un Proyecto Inmobiliario es importante porque refleja los
puntos importantes de partida y cuél es el punto de llegada, siguiendo pasos o procedimientos
puntuales. En este caso, los puntos de partida importantes son: Estrategia de la empresa y el

Conocimiento del mercado inmobiliario.

Ciclo de Vida de un Proyecto Inmobiliario.-

El ciclo de vida de un proyecto Inmobiliario cuenta de 4 fases [38]:

Fase |: Factibilidad.- primera etapa que sirve para simular con la mayor precision posible
que pasaria si el Proyecto fuese implementado [6] y cuales son las posibilidades de ganancia
0 perdida en todas las partes que conciernen al proyecto.

Fase Il: Inversion.- etapa de elaboracién del Expediente Técnico, planeacion detallada
financiera y técnica de todos los estudios relacionados a la etapa de ejecucion del proyecto.
Asi como busqueda del soporte financiero y clientes.

Fase I11: Construccion.- etapa de ejecucion propiamente dicha.

Fase IV: Postventa.- etapa de entrega de vivienda y resolucion de documentos legales.
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Instalacion
Substancialmente
Terminada Operacién Total

1 \ /

Comienzo de
Contratos
Principales

Decision de

PORCENTAIJE COMPLEMENTARIO 100%

“Comienzo”
'\

FASE 1 FASE 11 FASE 111 FASE 1V
FACTIBILIDAD: INVERSION CONSTRUCCION POSTVENTA
1. Formulacion (planeamiento y (produccién): (entrega y

del proyecto. disefio): 1. Manufactura arranque):
2. Estudios de 1. Disefio de 2. Entrega 1. Ensayos finales
factibilidad base 3. Obra civil 2. Mantenimiento
3. Disefio de 2. Cronograma y 4 Instalacion
estrategias y costos 5. Ensayos
aprobacién 3. Condiciones y
términos
contractuales
4. Planeacion
detallada
financiera y

técnica
Esquema N° 4: Ciclo de Vida de un Proyecto Inmobiliario

Estudios de Factibilidad.-

La Evaluacion de Proyectos es el principal instrumento en cualquier tipo de Inversion Futura,
con la finalidad de tomar la decisidon de su ejecucion o no [41]. Para evaluar eficientemente un
proyecto es necesario tener conocimiento de todos los ambitos del mismo; recolectar y manejar
datos, analisis y revision de informacién, de tal forma que se verifique su factibilidad de

ejecucién y la veracidad de los resultados que se proyectan.
Por lo tanto, el Estudio de Factibilidad sirve para simular con la mayor precisién posible

gue pasaria si el Proyecto fuese implementado [41]; teniendo como parte del estudio las

siguientes factibilidades: Comercial — Legal — Técnica — Organizacional - Financiera
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Con la condicion de que si al menos uno es negativo No se debe ejecutar el proyecto [41].

Esta metodologia sera aplicada al presente trabajo de investigacion para la verificacion de la

rentabilidad del Proyecto Inmobiliario de Viviendas Sociales.

NO

1

Factibilidades

Factibilidad
Técnica

Factibilidad
Comercial

Factibilidad
Legal

Factibilidad
Organizacional

Factibilidad
Financiera

CUADRO DE FACTIBILIDADES

Actividades
Parametros Urbanisticos
Factibilidad de Servicios
Caracteristicas del Proyecto
Presupuesto de obra
Plazos de ejecucion
Mercado objetivo
Situacidn social y econémico de la ciudad de Cusco
Precios de venta
Situacién de los titulos de terreno
Zonificacién y parametros urbanisticos
Obtencion de la licencia de construccion
Modelo de contratacion
Capacidad de gestion
Equipo de trabajo interno y externo
Mix Marketing
Precio y velocidad d ventas
Politica de ventas
Costos de construccion
Estructura de financiamiento
Modelo base de evaluacion
Evaluacién econdémica financiera

Cuadro N° 11: Cuadro de Factibilidades. Fuente: Elaboracion propia.
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3.3.2. ESTRATEGIAS COMERCIALES

Estrategia Comercial.-

Para poder definir la estrategia comercial de un producto es importante entender su concepto,

denominandose asi a la forma o modalidad de comercializar un producto [42]. Asi mismo, se

define la Estrategia Comercial como los principios y rutas fundamentales que nos orientaran en

el proceso administrativo con el objeto de alcanzar nuestros objetivos comerciales [43].

Partiendo de estas definiciones, se puede decir que es necesario desarrollar un Plan Comercial a

partir de la utilizacion de diferentes estrategias y rutas comerciales con la finalidad de hacer

conocido el producto ofertado. Estas estrategias se basan en un modelo de cuatro etapas [44], los

cuales se muestran en el Cuadro N°12:

N° ETAPA

1  Diagnostico

2  Disefo

3 Implementacion

4  Medicién de

resultados

ACCIONES
Definir y analizar la realidad del entorno del mercado donde se
ejecutara el proyecto, es decir los factores externos.
Definir la situacion interna de la empresa, es decir los factores
internos. Una herramienta puede ser el analisis FODA.
El disefio del proyecto influye en la definicion de la estrategia
de marketing.
Puesta en marcha de la estrategia, hacer realidad y plasmar las
ideas obtenidas.
Hacer el sequimiento del proyecto.
Verificar resultados que sean cuantificables y que hayan estado
definidos en el plan inicial para retroalimentar y volver a

medir.

Cuadro 12: Estrategia comercial basado en un modelo por etapas [44]

La Estrategia Comercial se disena mediante las “5P DEL MARKETING”, los cuales estan
definidos de la siguiente manera: MIX MARKETING [44]

Producto -

Precio - Promocién - Plaza - Post Venta
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Un producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles

Producto N i . L
(forma, tamafio, color) e intangibles (marca, prestigio, imagen de
empresa, servicio) que el comprador acepta, en principio como algo que
va a satisfacer sus necesidades. Por tanto, en marketing un producto no
existe hasta que no satisface una necesidad.

Precio Un producto vale lo que la gente esta dispuesta a pagar por él. Es por eso

que el precio de un producto no siempre lo determina el vendedor, en

general viene dado por el mercado.

Promocion La promocion permite que el publico nos conozca, sepa cuéles son
nuestros Productos, asi como sus atributos y ventajas. También nos ayuda
a ser conocidos y mantenernos en el recuerdo de nuestros consumidores.

Los canales de venta son el medio por el cual el producto llega desde el

Plaza . .
productor al consumidor. Muchas veces se tiende a pensar en un solo
canal de venta para comercializar los productos. Sin embargo, debemos
pensar en distintos canales que nos permitan llegar al consumidor de
variadas formas.
Después de la venta, una vez que el cliente ha usado/consumido el
Post venta

producto o ha recibido el servicio prestado, la empresa debe esforzarse

por conocer el comportamiento de estos durante su uso o0 consumo.

Cuadro N° 13: Componentes de Disefio [44]

Planificacién Estratégica.-

La Planificacion Estratégica es el proceso continuo, basado en el conocimiento mas amplio
posible del futuro considerado, basado en el conocimiento mas amplio posible del futuro
considerando, que se emplea para tomar decisiones en el presente, las cuales implican riesgos
futuros en razon de los resultados esperados [39]. Asi mismo, la estrategia define la estructura y
los procesos internos de la organizacién con la expectativa de que produzcan efectos muy

positivos en su desempefio.
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La Planificacion Estratégica tiene tres niveles: estratégico, tactico y operativo [38]; los cuales
operan de forma diferente en cuanto a tiempos y alcances, de acuerdo al tipo de contenido de

cada uno. En el Cuadro N° 14 se muestra las diferencias:

Planeacion Horizonte de Alcance Contenido
Tiempo
Estratégica Largo plazo Macroorientada, comprende a la organizacion Genérico
como un todo.
Téactica Mediano Aborda por separado cada area o departamento Detallado
plazo de la organizacion.
Operativa  Corto plazo Microorientada, aborda exclusivamente cada Especifico

tarea u operacion.

Cuadro N° 14: Los niveles de planeacion en una Organizacion. [38]

En el proceso de la Planificacion Estratégica, es preciso formular de forma integrada y

articulada todos los planes tacticos y operativos tal como ilustra en el Esquema N° 5:

PLANES TACTICOS PLANES OPERATIVOS

> Flujo de presupuesto

Planeacién —”Flujo de caja
RETELR —Plan de inversiones

—>Plan de aplicaciones

> Plan de capacidad

Planeacién de I~ Plan de mantenimiento
RIodiicion I~ Plan de abastecimiento |
> Programa de calidad

—”Plan de uso de la mano de obra

> Proyecto de investigacion

. c 3
PLANEACION Planeacién de I~ Plande ventas onsecucion
E i s delos
ESTRATEGICA marketing > Plan de publicidad objetivos

I~ Plan de comercializacion departament

——> Plan de distribucion gl

> Plan de puestos y salarios

Planeacién de Plan de incentivos
recursos humanos > Plan de capacitacion
> Plan de reclutamiento y seleccion

~—”Plande carrera

> Plan rector de informatica

Planeacién [ estructura organizacional —
LRI e > Procesos e indicadores
I~ Infraestructura

—”Plan de servicios compartidos

Esquema N° 5: Procesos de la planeacion por nivel jerarquico y por tipo. [38]
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Diagnéstico Estratéqgico.-

Se refiere a la definicion de la realidad de la empresa, definir los factores internos de la empresa

y los factores externos [Cuadro N° 15].

Diagnostico Estratégico Externo

La del
estratégico es fundamental para el éxito de

administracion conocimiento
la organizacién; se basa en gran medida en
el diagnostico estratégico externo, el cual se
hace en dos estratos del entorno: el
contextual o macroambiente y el de las
relaciones 0 microambiente.

Administracion del Conocimiento:

- Apoya de mejor manera la toma de
decisiones estratégicas con informacion
de calidad.

- Permite que la organizacién perciba las
oportunidades y las amenazas para sus
operaciones y que detecte problemas o
tendencias a fin de prepararse para el
futuro.

- Dotar a la organizacion de inteligencia
competitiva; es decir, monitoreando el
comportamiento del mercado, actual o

prospectivo.

Diagnostico Estratégico Interno
El diagnostico estratégico interno permite el
autoconocimiento y la localizacion de las
principales areas de potencialidad o fortaleza y
las fuentes o bases de ventajas competitivas; asi
como las limitaciones y las restricciones de la
organizacion frente a lo que pretende hacer en
términos de planeacion estratégica.
ofrece

Arquitectura Organizacional: un

sistema de coordinacién e integracion de todos
los elementos vitales para la organizacion.

- Estructura organizacional basica: define las

conexiones entre las unidades y los

departamentos, quien depende de quién, y
adopta la forma de descripciones de
puestos, organigramas, etc.

los

- Mecanismos de operacién: indica a

asociados internos de la organizacion y lo
que se espera de ellos, por medio de
procedimientos de trabajo y normas de
desempefio.

- Mecanismos de decisién: ofrecen recursos

de informacién para ayudar al proceso de
toma de decisiones. Incluyen arreglos para
obtener informacion del entorno interno y

externo.

Cuadro N° 15: Caracteristicas del Diagnostico estratégico: Externo e Interno. [38]
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Andlisis FODA.-

La matriz FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion actual del

objeto de estudio (persona, empresa u organizacion, etc) permitiendo de esta manera obtener un

diagnostico preciso que permite, en funcién de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y

politicas formulados [45]. Luego de analizarlas, se deberan tomar decisiones estratégicas para

mejorar la situacion actual en el futuro.

Fortalezas:

Oportunidades:

Debilidades:

Amenazas:

Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y que le
permite tener una posicion privilegiada frente a la competencia.
Recursos que se controlan, capacidades y habilidades que se poseen,
actividades que se desarrollan positivamente, etc.

Son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables,
que se deben descubrir en el entorno en el que actla la empresa, y
gue permiten obtener ventajas competitivas.

Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente
a la competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se
poseen, actividades que no se desarrollan positivamente, etc.

Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden

Ilegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

Cuadro N° 16: Componentes del analisis FODA [45]
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3.4. CONCLUSIONES DEL CAPITULO

De todo lo mencionado en el item 3.0 se extrae las siguientes conclusiones, los cuales ayudan a

la toma de decision sobre el rumbo del proyecto, y seré base para su planteamiento y resultados.

PUNTOS BASE
LA VIVIENDA
SOCIAL

NSE C vs NSE
D

DEMANDA DE
MERCADO

DE LA
GESTION DEL
PROYECTO

DESCRIPCION
El Fondo MiVivienda ha sido creado para otorgar créditos y financiamiento para ce
vivienda social en el Perd.
El afio 2015 comienza a generarse una demanda real de Vivienda para el NSE C y
programas para el financiamiento de viviendas sociales.
El programa que mejor se adapta al proyecto, es el Nuevo Crédito MiVivienda financ
viviendas nuevas o usadas, otorgando créditos de 14 UIT a 65 UIT con la condicion de te
Con el fin de reducir el costo de adquisicion de la Vivienda Social, se opta por la intrc
Constructivos No Convencionales, que permitan la ejecucion masiva de viviendas (r
reducidos). Asi como la utilizacion de sistemas convencionales con mamposteria prefabri
En la ciudad del Cusco, el 45.4% de los hogares pertenecen al NSE D y el 31.2% al NSE
La casa propia y pagada se encuentra en proporcién semejante en los NSE D, Cy B col
respectivamente. Lo que indica que existe un mayor porcentaje de opciones
financiamiento, teniendo como aval crediticio el terreno.
El 41.7% del NSE C prefiere vivir en el distrito de Wanchaq (sin tomar en cuenta el cc
un 38.1% del NSE D prefiere vivir en el distrito de San Sebastian.
El 32% de los hogares NSE C conocen sobre créditos hipotecarios, y un 22% del NSE
que este tipo de programas de financiamiento para Viviendas Sociales no esta bien difunc
La demanda potencial de adquirir viviendas en la ciudad del Cusco de acuerdo a su NS
Dy 31.3% del NSE C. Casi los mismos datos de la demanda efectiva de viviendas en la ¢
Los valores maximos del costo de adquisicion de Vivienda (para el afio 2010) es de:
a) NSE C: de 20 a 30 mil ddlares.
b) NSE D: de 10 a 20 mil dolares
Los agentes que intervienen en un proyecto inmobiliario son: banca — clientes — propi
quienes interactian directamente con el “Promotor”.
Este es el papel que se cumple para el presente proyecto.

El diagrama de Flujo de gestion de un Proyecto Inmobiliario es importante porqu
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importantes de partida y cual es el punto de llegada, siguiendo pasos o procedimientc
caso, los puntos de partida importantes son: Estrategia de la empresa y el Conoci
inmobiliario.

e EIl Ciclo de Vida de un proyecto inmobiliario tiene 4 fases: factibilidad (la mas im
construccion y postventa.

e Para que un proyecto sea rentable o ejecutable debe cumplir con que las 5 factibilid:
positivas. Estas son: factibilidad comercial, técnica, legal, organizacional y financiera.

e La Planificacion Estratégica es un proceso continuo, basado en el conocimiento mas amp
considerado, basado en el conocimiento amplio posible del futuro. Y que aplica la F
operativa para un entorno Externo (Administracion de conocimiento) e Int

organizacional).

Cuadro N° 17: Cuadro de Conclusiones del Capitulo. Fuente: elaboracion propia
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4. ANALISIS ESTRATEGICO

41. ESTUDIO DE MERCADO

La competitividad y la considerable oferta de proyectos inmobiliarios son determinantes para

poder definir los precios de venta del proyecto, de manera que este pueda estar a la par y ofrecer

caracteristicas que lo diferencien de lo convencional.

Proyectados existentes ofertados en el NSE C.-

Ubicacién

Urb.
Virgen

Dolorosa

Urb.
Francisco

Palao

N/E

Calle Los

Saucos

Area
(m2)
96.00

65.00

99.00

122.00

DISTRITO DE SAN SEBASTIAN
Costo (%) P.U. Caracteristicas EMPRESA
($/m2)
92,000.00  958.33 3 Dormitorios, 2 bafios, 1
cochera, sexto piso, no
tiene ascensor. Antigiiedad
de 4 afos. Venta con
documentos saneados.
55,000.00  846.15 2 dormitorios, 1 bafio, AUTOCASAS
patio-lavanderia, primer
piso, antigiiedad de 5 afios.
Venta por derechos y
acciones no esta
independizado.
70,600.00 712.71 3 dormitorios, 2 bafios, Doomos
lavanderia, cuarto piso,
ascensor, en estreno.
Documentos saneados.
110,000.00 901.63 3 dormitorios, 2 bafios, Grupo AR
lavanderia, 1 medio bafio,
ascensor, disponible en los
6 pisos edificados, en
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estreno. Documentos

saneados.
Hilario 62.00 60,000.00 967.74 2 dormitorios, 1 bafio, Auto casas
Mendivil tercer piso, lavanderia,

pisos de ceramico,
antiguedad de 5 afios, no
tiene ascensor. Cuenta con
documentos saneados.
Urb. 104.00 120,000.00 1,153.84 3 Dormitorios, 2 bafios, 1 Wasichay
Camino cochera, 1 medio bafio,
Real antiguedad de 4 afios,
lavanderia, tercer piso,

ascensor. Documentos

saneados.
Urb.San  75.00  75,000.00 1,000.00 3 dormitorios, 2 barios, Erickson
Antonio lavanderia, sala-comedor, = Mendoza Ings.

cocina americana,
disponible del primer al
sexto piso.
APV Los 120.00 85,000.00 708.33 3 Dormitorios, 3 bafios,
tulipanes sala-comedor, lavanderia,
no tiene ascensor, tercer

piso, en estreno.

Cuadro N° 18: Proyectos existentes ofertados en el NSE C. Fuente: Elaboracion propia

Proyectados existentes ofertados en el NSE D.-

En la ciudad del Cusco no existen proyectos de viviendas sociales orientados al sector
economico “D” lo que habla de una demanda insatisfecha. En los anexos del presente trabajo de

investigacion se muestran un conjunto de encuestas realizadas a este sector econémico, en dichas

encuestas se han obtenido los siguientes resultados.
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DISPOSICION A ACCEDER A CREDITOS HIPOTECARIOS

MATERIALDELA | ¢ I no OBJETIVO Dificultad Monto Tiempo
CASA mensual (afios)
Construir y pagar en
Adobe 1 cuotas Documentos S/.900.00(10 a 20
Construir y pagar en
Adobe 1 cuotas Documentos S/.750.00|10 a 25
Construir una casa
Adobe 1 firme Documentos y garantias S/.600.00|20 a 25
Falta titulo de
Adobe 1 Construccién propiedad S/.700.00 10
Falta de historial
Adobe 1 Construccidn crediticio S/.500.00|10 a 15
No contar con titulo de
Material noble 1 Construccion propiedad S/.1,000.00 10
Falta titulo de
Material noble 1 Construccion propiedad S/.1,000.00(10 a 18
Falta garantey titulo de
Provisional 1 Construccién propiedad S/.800.00|10 a 20
Material noble 1 Construccion Titulo del terreno S/.600.00|10 a 15
Material noble 1 Construccion Titulo del terreno S/.700.00|10 a 15
Material noble 2 Compra
pisos 1|departamento Trabaja con bancos S/.1,000.00(10 a 25
Adobe 1 Construccion No tiene garante S/.800.00(10 a 20

Cuadro N° 19: Disposicion a acceder a créditos hipotecarios. Fuente: Elaboracion propia

Como se puede ver de 12 encuestados el 91.67% desea acceder a un crédito para construccion de

vivienda y es este mismo porcentaje el que no puede hacerlo por falta de documentos de

propiedad debidamente inscritos en RRPP. Los montos preferentes a pagar fluctdan entre S/

500.00 y S/ 1,000.00 soles lo que hace que el proyecto sea viable.

En conclusién, la demanda de este sector esta insatisfecha siendo la principal traba el no tener los

documentos regularizados. La prioridad en este caso es el saneamiento legal de los terrenos.

Las encuestas realizadas se muestran en el anexo 03.
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41.1. ANALISIS DE LA DEMANDA, DEMANDA EFECTIVA Y DEMANDA
INSATISFECHA

Demanda de Vivienda.-

En la publicacion “EL MERCADO DE EDIFICACIONES URBANAS EN LA PROVINCIA
DEL CUSCO” [4], se consideran varios niveles de desagregacion considerando la demanda
global y por estrato socioeconémico, asi como la clasificacion segun rangos de precios definidos

para la demanda efectiva.

Es a partir de estos resultados que es posible estimar en forma cuantitativa y cualitativa la

demanda de vivienda.

Demanda Efectiva de Vivienda.-

La demanda efectiva estd compuesta por aquellos hogares no propietarios con intencion de

adquirir o construir una vivienda nueva en los siguientes veinticuatro meses.

De acuerdo al Cuadro N°20, la demanda efectiva para el afio 2012 asciende a 23,209 hogares
distribuidos en 3 estratos socioecondémicos. El estrato socioeconémico medio bajo es el que
presenta la mayor demanda efectiva con 12,729 hogares seguido de los estratos medio y medio

alto con 7,784 y 2,696 hogares respectivamente.

Se puede apreciar que la demanda efectiva se concentra en los rangos inferiores de precio de la
vivienda; asi por ejemplo los rangos inferiores a $20,000.00 concentran el 84.21% de la demanda

efectiva.

Adicionalmente se aprecia como a medida que aumenta la escala socioeconomica, aumenta
también el precio de la vivienda que se estd en capacidad de adquirir. En ese sentido, en los
rangos de precios comprendidos entre $20,001 y $30,000 se ubican principalmente los
demandantes del estrato medio. A partir de los $30,001 se localizan preferentemente los

demandantes del estrato medio alto.
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ESTRATO

PRECIO DE LA MEDIO MEDIO TOTAL

VIVIENDA EN ALTO MEDIO BAJO
US$ NO NO NO NO
HOGARES | HOGARES | HOGARES | HOGARES

HASTA 5,000 475 1,702 5521 7,698
5,001 — 10,000 238 1,621 3,681 5,540
10,001 — 20,000 753 2,027 3,527 6,307
20,001 — 30,000 635 1,217 0 1,852
30,001 — 40,000 317 811 0 1,128
MAS DE 40,000 278 406 0 684
TOTAL 2,696 7.784 12,729 23,209

Cuadro N° 20: Distribucion de la Demanda Efectiva segun precio de la Vivienda y estrato
Socioecondmico. Fuente: [4]

Demanda Insatisfecha de Vivienda.-

La demanda insatisfecha se establece con base en la relacion que existe entre el numero de
hogares demandantes de vivienda y las unidades habitacionales disponibles en el mercado (oferta

inmediata).

Desde este punto de vista y segun el Cuadro N° 21, se tiene que para el afio 2012, de los 23,209
hogares demandantes, son 22,648 los que no satisfacen sus expectativas de consumo en el
mercado de edificaciones urbanas en la provincia del Cusco, los cuales corresponden al 97.58%

del total de hogares considerados como demandantes efectivos de vivienda [4].

Considerando el precio de la vivienda, el 86.30% del total de la demanda insatisfecha se

concentra principalmente para las viviendas de menos de US$ 20,000.00

La participacion de la demanda insatisfecha de vivienda entre los rangos de precio comprendidos
entre US$20,001 y US$ 40,000 lo que asciende a 13.11%
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PRECIO DE
LA VIVIENDA
EN US$

HASTA 5,000
5,001 - 10,000
10,001 — 20,000
20,001 - 30,000
30,001 —- 40,000
MAS DE 40,000
TOTAL

DEMANDA
EFECTIVA
N° HOGARES

7698
5540
6307
1852
1128
684
23209

OFERTA
INMEDIATA

VIVIENDAS
0
0
0
0
11

550
561

DEMANDA PARTIC.
INSATISFECHA POR RANGO
N° HOGARES %
7698 33.99
5540 24.46
6307 27.85
1852 8.18
1117 4.93
134 0.59
22648 100.00

Cuadro N° 21: Demanda Insatisfecha segun precio de la Vivienda. Fuente: [4]

a. Distribucién del interés en adquirir vivienda segin edad del jefe de hogar

De acuerdo al Cuadro N° 22, el 39.10% de los jefes de hogar se ubica entre los 31 y 40

afios, mientras que el 31.90% se ubica entre los 21 a 30 afios [4]. En general el 94% de

los jefes de hogar demandantes efectivos, ostenta edades inferiores a los 50 afios.

RANGO DE

EDADES
Menos de 20
21a30
31a40
41 a50
51a60
Total

PARTICIPACION

%
0.40
31.90
39.10
22.60
6.00

100.00

Cuadro N° 22: Edad del jefe de hogar. Fuente: [4]

b. Distribucién de los sectores urbanos de preferencia para compra de vivienda

La preferencia geogréafica de ubicacion de una vivienda constituye un aspecto de relativa

importancia dentro de la caracterizacion de la demanda efectiva. En ese sentido el Cuadro
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N° 23 presenta las principales preferencias de la demanda efectiva resaltando la demanda

del distrito de Cusco, con un 32.78% de preferencia [4].

DISTRITOS PARTICIPACION
%

Cusco 32.78

San Jerénimo 9.06
L I

Santiago 5.55
Saylla 0.99
Wanchaq 22.11
Calca 0.99
Sicuani 0.34
Santa Ana 0.34
Marcapata 0.34
Otros 1.04

Total 100.00

Cuadro N° 23: Distritos de preferencia. Fuente: [4]

c. Régimen laboral del jefe del hogar

El 24.80% de los hogares demandantes efectivos de vivienda en el Cusco manifiestan
contar con negocio propio, seguido del 24% con contrato a plazo fijo y el 23.20% con

contrato a plazo indefinido.
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MATERIAL PARTICIPACION
%

Contrato a plazo fijo 23.20
Recibo por 13.60
honorarios

Contrato a plazo fijo 24.00
Autoempleo 10.30
Negocio propio 24.80
Ninguno 4.10
Total 100.00

Cuadro N° 24: Régimen laboral del jefe de hogar. Fuente: [4]

d. Ocupacion del jefe de hogar
De acuerdo al Cuadro 25, el 36% de los jefes de hogares y demandantes efectivos de
vivienda se desempefia como obreros y empleados mientras que el 17.40% de los jefes de

hogar en actividades sociales y administracion.

MATERIAL PARTICIPACION
%

Ciencias Médicas/Salud 2.90
Docencia 9.90
Ciencias 17.40
sociales/Administrativas
Entretenimiento/servicios 11.20
FFAA/Policia 3.70
Labores agricolas/Pesqueras 12.40
Obreros/Empleados 36.00
Ingenieria/Técnica 6.60
Total 100.00

Cuadro N° 25: Ocupacion del Jefe de hogar. Fuente: [4]
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e. Ingreso mensual conyugal

Segun lo mostrado en el cuadro 33 los ingresos promedios mensuales estan clasificados de la siguiente manera [30].

PROMEDIOS

Grupo 1: Alimentos - gasto promedio
Grupo 2: Vestido y calzado - gasto
promedio

Grupo 3: Alquiler de vivienda,
combustible, electricidad y conservacion
de la vivienda - gasto promedio

Grupo 4: Muebles, enseres y
mantenimiento de la vivienda - gasto
promedio

Grupo 5: Cuidado, Conservaciéon de la
salud y Servicios Médicos - gasto
promedio

Grupo 6: Transportes y comunicaciones -
gasto promedio

Grupo 7: Esparcimiento, diversion,

servicios culturales y de ensefianza -

TOTAL
S/. 598.00
S/.95.00

S/. 182.00

S/.95.00

S/.109.00

S/. 173.00

S/.177.00

NSE AB
S/. 813.00
S/. 174.00

S/. 360.00

S/. 245.00

S/. 208.00

S/. 447.00

S/. 450.00

TOTAL PERU URBANO

NSE C
S/. 662.00
S/.101.00

S/.200.00

S/.79.00

S/. 119.00

S/. 168.00

S/.180.00

NSE C1
S/. 687.00
S/. 107.00

S/. 223.00

S/. 86.00

S/. 133.00

S/. 188.00

S/.199.00

NSE C2
S/. 625.00
S/.91.00

S/. 166.00

S/. 69.00

S/.99.00

S/. 137.00

S/. 150.00

NSE D
S/. 523.00
S/.71.00

S/. 123.00

S/. 56.00

S/. 78.00

S/. 89.00

S/.91.00

NSE E
S/. 399.00
S/. 49.00

S/.70.00

S/. 42.00

S/. 46.00

S/.50.00

S/. 48.00
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gasto promedio

Grupo 8: Otros bienes y servicios - gasto ~ S/. 101.00 S/.189.00 S/.105.00 S/.115.00 S/.92.00 S/.75.00 S/.52.00
promedio

PROMEDIO GENERAL GASTO S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
FAMILIAR MENSUAL 2,553.00 4,647.00 2,746.00 2,938.00 2,451.00 1,883.00 1,275.00
PROMEDIO GENERAL INGRESO S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
FAMILIAR MENSUAL 3,171.00 6,379.00 3,363.00 3,604.00 2,994.00 2,161.00 1,365.00

Cuadro N° 26: Ingreso mensual conyugal. Fuente: [30]
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f. Distribucion de la Demanda Efectiva segun tipo de vivienda y estrato
socioeconomico
De acuerdo a lo mostrado en el cuadro N° 34, el modelo de vivienda preferida por los
hogares demandantes de vivienda asciende a 71.70% para el tipo casa y a 28.20% para el
tipo departamento.
Por segmentos socioecondémicos, la casa es el tipo de vivienda preferida
mayoritariamente para el segmento socioeconémico medio bajo con 83.30% mientras que
el tipo departamento es preferido mayoritariamente con 36.80% para el segmento

socioecondmico medio alto.

TIPO DE ESTRATO TOTAL
VIVIENDA MEDIO MEDIO MEDIO
ALTO BAJO
% % % %
Casa 63.20 67.70 83.30 71.80
Departamento 36.80 32.30 16.70 28.20
TOTAL 100.00 100.00 100.00 100.00

Cuadro N° 27: Distribucion de la demanda efectiva segun tipo de vivienda. Fuente: [30]

4.1.2. PRECIOS DE VENTA

Se ha determinado que los precios de venta para los departamentos dirigidos al sector “C” sean

los mostrados en el siguiente cuadro.
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PRECIOS DE VENTAS

DPTO. AREA PATIO Costo X COSTO CANT. TOTAL
TIPO  CONSTRUIDA m2 DPTO. VENTA
$
101 96.14 850 81,719.00 1 81719
102 37.81 800 30,248.00 1 30248
103 75.8 14.7 750 56,850.00 1 56850
104 78.94 11.66 750 59,205.00 1 59205
201-401 54.01 850 45,908.50 3 137725.5
202-402 82.43 1,000.00 82,430.00 3 247290
203-403 76.87 1,000.00 76,870.00 3 230610
204-404 37.81 850 32,138.50 3 96415.5
205-405 75.8 900 68,220.00 3 204660
206-406 78.94 900 71,046.00 3 213138
501-701 54.01 900 48,609.00 3 145827
502-702 82.43 1,100.00 90,673.00 3 272019
503-703 76.87 1,100.00 84,557.00 3 253671
504-704 37.81 900 34,029.00 3 102087
505-705 75.8 1,000.00 75,800.00 3 227400
506-706 78.94 1,000.00 78,940.00 3 236820

Cuadro N° 28: Precios de ventas de departamentos. Fuente: Elaboracion propia en base al estudio de
mercado

Para el NSE D no hay un precio de venta debido a que el presupuesto total incluye el margen de
utilidad proyectado, cabe resaltar que en el sector D, el producto ofrecido estd centrado
basicamente en proporcionar el proyecto, facilitar la gestion del credito y ejecutar la

construccion.
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4.2. VISIONY MISION DE LA EMPRESA
Vision.-
Ser UNA EMPRESA Constructora e Inmobiliaria con una buena imagen de servicio al
cliente respetando las especificaciones del proyecto con fines alcanzar la calidad del

producto a precios razonables y captar la atencion de nuestros interesados y ser apreciados

por nuestros trabajadores y brindar el confort de nuestros accionistas
Mision.-
Compromiso y valoracion a la sociedad, innovando espacios de vivienda propia digna para

las familias que hasta hoy no han alcanzado la oportunidad de acceder a ella promoviendo

la calidad de vida para salvaguardar la integridad fisica y salud de nuestros consumidores
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4.3. Analisis FODA

OPORTUNIDAD
1. Mercado definido e identificado.
2. Necesidad de vivienda en los sectores C
yD.
3. Disposicion politica para apoyo de
proyectos a viviendas sociales emergentes.
4. Niveles econdémicos de ingreso de las
familias en general.
5. Las personas se encuentras motivadas
ante una situacion economica futura
(Obtencidn de créditos)
6. Oferta variada de productos financieros
hipotecarios por parte de entidades
bancarias.
7. Desembolsos financieros del FMV para
productos inmobiliarios
8. Crecimiento econdémico y bajo niveles
de inflacion.

9. Créditos en soles.

AMENAZA
1. Preferencia a la autoconstruccion.
2. Gran parte de los terrenos no cuentan con
saneamiento fisico legal.
3. Falta de Titulacion de Cartera en el FMV —
Créditos limitados.
4. Alta informalidad laboral del mercado
debido a la de trabajo
5. Incremento de costos de los materiales y/o

equipos de construccioén por la distancia

6. Inminente ingreso de grandes empresas

extranjeras al mercado local de oferta.

7. Escasez y aumento de precio en los
terrenos.

8. Falta de informacion del comportamiento
econémico del pais

9. Venta de terrenos en doélares.

Cuadro N° 29: Identificacion de Oportunidades y Amenazas del entorno a la empresa. Fuente:
Elaboracion propia en base al estudio de mercado
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FORTALEZA DEBILIDADES

1. Organizacion de la empresa con capacidad 1. Poca experiencia en temas de Desarrollo

innovadora y desarrollo Inmobiliaria. Inmobiliario.

2. Percepcion financiera de las entidades 2. Limitada capacidad financiera para pre
bancarias. inversion

3. Capacidad de endeudamiento y garantias 3. Organizacién recien en desarrollo

4. Buena capacidad técnica y operativa para 4. Falta de posicionamiento en el mercado
actividades de la construccion. inmobiliario.

Cuadro N° 30: Identificacion de Fortalezas y Debilidades internas de la empresa. Fuente:
Elaboracion propia en base al estudio de mercado

En base a la identificacion de estos conceptos se elabora la matriz F — O. Donde se muestra las

Fortalezas de la empresa y aprovechar las oportunidades del mercado.

Valoracién de la Estrategia FODA.-

Esta herramienta nos permitira establecer nuestra estrategia; resultado de los Cuadros de analisis
N° 29 y 30.

Teniendo como Estrategia:

e Aprovechar la buena imagen y solvencia de empresa ante las entidades bancarias para
canalizar las oportunidades financieras que ofrecen los bancos en esta buena coyuntura
para obtener lineas de crédito para la construccion y sobre todo las mejores condiciones
financieras de pago para nuestros clientes.

e Aprovechar la gran demanda insatisfecha existente para a través de nuestra organizacion
ofrecerles un producto disefiado a sus expectativas, de calidad y a precios accesibles a su
capacidad de compra con el objetivo de crear una imagen de marca de prestigio y

apreciada por nuestro mercado objetivo.
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MATRIZE-O

Ne 1 2 3 4 5
1. Organizacion dg la o . 3. Capacidad de 4. Opcion de compra de , > _Buena capgmdad
empresa con capacidad | 2. Percepcion financiera . técnica y operativa para
FORTALEZA . . . endeudamiento y terreno de buenas .
innovadora y desarrollo |de las entidades bancarias. ) g actividades de la
S garantias caracteristicas p/producto. -
Inmobiliaria. construccion.
N° OPORTUNIDADES
1. Mercado definido e identificado.
1 X
2. Necesidad de vivienda en los sectores C y
2 |D. X X X
3. Disposicion politica para apoyo de
3 |proyectos a viviendas sociales emergentes. X
4. Niveles econémicos de ingreso de las
4 |familias en general. X X X
5. Las personas se encuentras motivadas
5 |ante una situacién econémica futura X X X
(Obtencion de créditos)
6. Oferta variada de productos financieros
g |hipotecarios por parte de entidades X X
bancarias.
7. Desembolsos financieros del FMV para
7 |productos inmobiliarios X X X
8. Crecimiento econdmico y disminucion de
8 [tasas. X X X
9. Créditos en soles.
9 X X

Cuadro N° 31: Valoracion de la estrategia FODA. Fuente: Elaboracion propia en base al estudio de mercado
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44.

PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor constituye una serie de ventajas o diferenciadores que una empresa ofrece

a los clientes, escribe Alex Osterwalder [46]. Partiendo de este concepto la propuesta de valor

debe estar disefiada para satisfacer determinados requerimientos o necesidades del cliente

ajustandose a su economia. Este punto es muy importante ya que los componentes adicionales

del proyecto deben cumplir las funciones para los que son disefiados sin llegar a ser muy

COStosos.

4.4.1. PROPUESTA DE VALOR PARA EL PROYECTO VIVIENDA MULTIFAMILIAR
PARA EL NSE C

La propuesta de valor para el proyecto viviendas sociales para el NSE D se fundamente el tres

aspectos:

a.
b.

Ubicacion estratégica

Disefio de acondicionamiento climético de la vivienda

Servicio de internet centralizado

Ubicacion estratégica: mediante la ubicacidn estratégica del proyecto se busca reducir

los costos de las viviendas sin dejar de lado las ventajas de vivir en una zona proyectada
para los NSE C y B.

El proyecto esta ubicado en una zona de crecimiento urbano, en el cinturén urbano de la

ciudad del Cusco; con una localizacion tal, que se puede acceder a cualquier servicio de

manera facil. Los servicios a los cuales se puede acceder de manera facil son los

siguientes:

Centro comercial Real Plaza ... 5min
Hospital del seguro 10 min.
Hospital regional 8 min
Aeropuerto Velasco Astete 15 min
CCTotus 5 min
Av.delaCultura 2 min

68



La ubicacion es muy favorable en todos los aspectos, es por esta razdn que se considera
una propuesta de valor para el proyecto ya que se tiene las mismas caracteristicas que los
proyectos ejecutados en las zonas residenciales de Cusco (distritos de Wanchaq y Cusco)

en cuanto a acabados, funcionabilidad, confort y a un precio mucho menor.

Disefio de acondicionamiento climatico de la vivienda: se tomard muy en cuenta el
disefio arquitectonico y de acondicionamiento ambiental de la vivienda, de tal forma que
ofrezca confort térmico, especialmente por el tipo de clima de esta zona.

Asi mismo, se tomara en cuenta como parte de la envolvente del edificio, acabados de
comportamiento térmico. Por ejemplo: los muros interiores de todos los departamentos
tendran revestimiento de enlucido de yeso, el cual absorbe la humedad y evita el cambio

de temperaturas brusco, ayudando a conservar el calor interior del ambiente.

Servicio de internet centralizado: el proyecto contempla la provisién del servicio de
telefonia e internet centralizado, de este modo se busca generar un ahorro en el pago de
este servicio que es basico para todos los hogares.

El costo normal de un servicio de internet basico es de S/ 69.00 (sesenta y nueve con
00/100 soles) y lo que se proyecta pagar con este servicio es S/35.00 (treinta y cinco con

00/100 soles) lo que representa un gran beneficio a largo plazo.

4.1.2 PROPUESTA DE VALOR PARA EL PROYECTO VIVIENDAS SOCIALES PARA
EL NSED

La propuesta de valor para el proyecto viviendas sociales para el NSE D se fundamente el tres

aspectos:

a.
b.

C.

Promocién del proyecto
Apoyo en la accesibilidad a los créditos

Comportamiento ecoeficiente de la vivienda

Promocién del proyecto: el proyecto contempla un Plan de Marketing enfocado en otra
realidad. Mas alla de ofrecer la venta de un producto, en este caso, se trata de vender la

idea con un componente social muy fuerte. El proyecto estd ideado para satisfacer las
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necesidades del NSE D como parte de sus requerimientos basicos de vivienda y dotando
del confort térmico adecuado; adicionalmente, se deja area libre para otros usos (tomando
en cuenta el tipo de trabajo de este sector) o para una futura ampliacién de vivienda de

ser el caso.

La promocién del proyecto se realizara de acuerdo al plan de marketing especificado en
el item 5.5.3

Facilitar y canalizar el acceso a los créditos para la adquisicion de Vivienda Social:
la finalidad es canalizar la informacién de los programas para la construccion de
viviendas sociales con los que cuenta el estado. Muchas personas no conocen de estos
programas Yy los que lo conocen sienten temor de acceder a estos créditos. Nuestro se
enfoca en ese punto, como Promotores del proyecto se debe facilitar el acceso a la
informacion crediticia y la canalizacion de los mismos mediante nosotros a nuestros
clientes (NSE D).

El enfoque del presente proyecto sera el financiamiento a través del programa NUEVO
CREDITO MIVIVIENDA [29]

Comportamiento ecoeficiente de la vivienda: las viviendas contaran con un sistema de
almacenamiento de aguas pluviales, estas aguas seran aprovechadas para limpieza, lavado
de ropas, inodoros y jardineria de ser el caso. Cabe resaltar que este sistema viene siendo
usado de manera artesanal por algunos pobladores de la zona por lo que se busca

optimizar este uso de aguas pluviales.

Ademas se dotara de un sistema de agua caliente mediante el uso de termas solares, esto
representara el acceso a un servicio mayormente restringido para este grupo econémico
debido al costo que implica el uso de otras fuentes de energia para el calentamiento del

agua como son la energia eléctrica o el gas.

Asi mismo, se tomara en cuenta el disefio arquitectonico y de acondicionamiento
ambiental de la vivienda, de tal forma que ofrezca confort térmico, especialmente por el
tipo de clima de esta zona. Por ejemplo: ventanas de doble panel de vidrio: las cuales al

medio de ambos paneles contemplan una capa de aire, el cual evita el intercambio de
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temperatura del exterior con el interior del ambiente; estas ventanas no representan una

inversion considerable por lo que se considera dentro de la propuesta de valor.
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5. FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

5.1. IDENTIFICACION DE LA ZONA DE INTERVENCION

El presente trabajo de investigacion esta dirigido a los NSE C y D, en este sentido se ha evaluado
las caracteristicas econdmicas de los diferentes distritos de la ciudad del Cusco asi como las
caracteristicas, crecimiento poblacional y su desarrollo econémico. En este entender se plantea
dos tipos de proyecto.

- Proyecto vivienda multifamiliar.

- Proyecto viviendas sociales

Ambos proyectos estan ubicados en el distrito de San Sebastian aunque en diferentes sectores.

Cusco

SAN SEBASTIAN

SAN JERONIMO

Imagen N° 15: Mapa territorial del Distrito de San Sebastian [31]
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5.1.1. ZONA DE INTERVENCION PROYECTO EDIFICIO MULTIFAMILIAR - NSE C

El proyecto vivienda multifamiliar esta pensado y dirigido al sector economico “C” se ubica en

la APV Kari Grande y la Urb. Licenciados, Sector Sucso Auccaylle.

a) Topografia: La zona presenta una topografia relativamente accidentada.

b) Accesibilidad: Es bastante accesible, se puede llegar mediante uso de transporte pablico
por la Av. Collasuyo o caminando por la Av. De la Cultura empledndose 10 minutos
desde la misma.

c) Servicios existentes: ES una zona estratégicamente ubicada a los diferentes servicios

como son bancos, centros comerciales, colegios, hospitales.
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Imagen N° 16: Mapa de ubicacion del sector Kcari Grande y Villa los Rosales - Distrito de San
Sebastian. Fuente: Google Earth
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Imagen N° 17: Terreno propuesto para la ejecucién del proyecto, se puede apreciar la existencia de

Guia turistica

electrificacion e iluminacion publica. Fuente: Google Earth
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Imagen N° 18: Vista del terreno para la ejecucién del proyecto. Fuente: Google Earth
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Plano N° 1: Vista del terreno para la ejecucion del proyecto. Fuente: Elaboracién propia

5.1.2 ZONA DE INTERVENCION PARA EL PROYECTO VIVIENDAS SOCIALES -
MSE D

Este proyecto esta orientado, disefiado y dirigido al sector econdomico “D” se ubica en la APV

Alto Qosqo.

Esta zona se encuentra a 10 min en auto desde la Av. de La cultura, el crecimiento de estas
APVs, es bastante acelerado por lo que el potencial de la zona es alto. En dos afios estas APVs
han logrado gestionar el sistema de electrificacion, agua potable y desagie,kO los cuales estan en

plena ejecucion y se prevee estaran culminados en marzo del 2018.
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Imagen N° 19: Mapa de ubicacién del sector APV Alto Qosgo. Fuente: Google Earth

Topografia.- La topografia de esta zona es irregular, accidentada en el tramo inicial de acceso y
una configuracion plana en la parte superior de la APV la cual es la zona mas distante de la via

principal que es la Av. de la Cultura pero que sin embargo ofrece las mejores caracteristicas para
vivienda.

Imagen N° 20: Vista de la zona inicial de la APV Alto Qosqo, como se observa la topografia de la zona
es accidentada donde se aprecia una quebrada.
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Imagen N° 21: Vista de la situacién de los terrenos en la APV Alto Qosqo, como se observa existen
muchos terrenos cercados con alambres y madera; en esta zona a topografia es llana.

Imagen N° 22: Vista panoramica de la situacion de viviendas en la APV Alto Qosgo, como se observa
viviendas improvisadas y sin ningun tipo de consideracion del aspecto estructural de sus viviendas.
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Accesibilidad.- La APV Alto Qosqo cuenta con varias vias de acceso; un ingreso por la zona de
ENACO, otro por la comunidad de Ticapata y el principal acceso es por la carretera que une la
APV con la Av. de la Cultura. Esta ruta es recorrida en 12 minutos en carro, ademas existe un

servicio de colectivos hacia la zona lo que facilita la accesibilidad de los pobladores.

Imagen N° 23: Vista via de acceso APV Alto Qosgo, como se observa la via principal de acceso se
encuentra en buen estado, la carpeta de rodadura es lastre y recibe mantenimiento periédicamente.

Imagen N° 24: Vista vias secundarias de acceso APV Alto Qosqo, se puede apreciar que las vias
secundarias no reciben el mismo mantenimiento que la via principal.
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Servicios_existentes.- Es una zona algo alejada del sector urbano del Cusco, su principal

fortaleza radica en la extension de su superficie habitable lo que hace que los pobladores

puedan organizarse adecuadamente y por el nimero de pobladores, la gestion de servicio tales

como agua, energia eléctrica y desagtle se hace de manera mas efectiva.

La via principal mas cercana se encuentra a 12 minutos y la zona no cuenta con un servicio de

transporte urbano masivo hacia todos los sectores, el transporte urbano pasa por ciertas zonas

lo que restringe el libre desplazamiento de los pobladores; sin embargo se puede hacer uso del

servicio de colectivos aunque también el horario de servicio de estos es bastante restringido.

5.2 FACTIBILIDAD TECNICA

5.2.1 PARAMETROS URBANISTICOS

Parametros Urbanisticos para el proyecto de Viviendas Multifamiliares — NSE C.-

El proyecto orientado al sector econdmico “C” que se encuentra localizado en la zona del sector

de Kary Grande cuenta con las siguientes caracteristicas de zonificacion.

PARAMETROS
ZONIFICACION

USO COMPATIBLE
DENSIDAD NETA
LOTE: AREAY FRENTE

COEF. EDIFICACION
POR. MIN. AREA LIBRE
ALT. DE EDIFICACION
RETIRO
ESTACIONAMIENTOS

CUADRO NORMATIVO
CERTIF. DE PARAMETROS

R5: Residencial de alta densidad = R% Residencial Densidad

C1, C2/ Conj. Residencial
2,250 hab/Ha

CONJ. RES: 250.00 m2 /
10.00m

Conj. Res.: 4.9

30.00%

Conj. Res.: 7 pisos

0.00 Mts

01/3 Dptos=40/3=14 Estacs.

PROYECTO

Alta

Conjunto Residencial
1,749 hab/Ha

612.00 m2/15.00 m

5
26.50%
7 pisos
0.00 Mts

17 Estacionamientos

Cuadro N° 33: Parametros urbanisticos, distrito de San Sebastian orientado al NSE C. Fuente: [47]
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La factibilidad técnica esta relacionada a la factibilidad legal y en el presente caso esta ligada al

plan de desarrollo urbano de la municipalidad de San Sebastian.

Parametros Urbanisticos para el proyecto de Viviendas Sociales — NSE D.-

En caso del proyecto orientado al sector econdmico “D”, es necesario precisar que esta APV no
se encuentra dentro del Plan de Desarrollo Urbano del Cusco [47] por lo que la municipalidad
distrital de San Sebastian no puede zonificar esta zona. Sin embargo cabe precisar que el
proyecto orientado al sector D plantea la construccion de modulos de vivienda de 2 pisos por lo
que no representa impedimento alguno el proceso de legalizacién de la vivienda via

regularizacion.
5.2.2 FACTIBILIDAD DE SERVICIOS

Factibilidad de Servicios para el proyecto de Viviendas Multifamiliares — NSE C.-

La APV Kari Grande cuenta con todos los servicios basicos como son agua, desagiie Yy
electricidad. En esta zona se vienen desarrollando algunos proyectos multifamiliares con un

bastante éxito.

Factibilidad de Servicios para el proyecto de Viviendas Sociales — NSE D.-

La APV Alto Qosqo no cuenta aun con los servicios basicos de agua, desague y suministro de
energia electrica en toda su extension. Estos servicios se encuentran en la etapa de construccion,
se prevee que para marzo del afio 2018 la APV cuente con todos los servicos basicos.

En la actualidad los pobladores utilizan el agua suminsitrada por el cisterna de la municipalidad

distrital de San Sebastian.
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Imagen N° 33: Vista de viviendas APV Alto Qosqo, los pobladores habilmente han encontrado la
manera d almacenar agua.

Imagen N° 25:: Vista del sistemas de abastecimiento de agua de la APV Alto Qosqo, se observa que
los pobladores cuentan con un tanque rotoplast para almacenar agua.
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Imagen N° 26: Vista de trabajos de instalacion de servicios de la APV Alto Qosqo, se observa el
sistema de desaglie se encuentra en plena etapa de ejecucion.

5.2.3 CARACTERISTICAS DEL PROYECTO

Caracteristicas del proyecto de Viviendas Multifamiliares — NSE C.-

Se construird un Edificio Residencial conformado por 02 edificaciones que en conjunto constan
de departamentos y estacionamientos, de acuerdo a la Ley 29090, su Reglamento el D. S. N°
024-2008 Vivienda, y el Certificado de Parametros Urbanisticos y Edificatorios N° 240-2014-
GDUR-MDSS-C, teniendo en cuenta los Planes de Desarrollo Urbano Local.
e Del terreno:
Area Neta 1 612.00 m2
Ubicacién . Urbanizacion La Planicie, Calle Intimpa, Lote D-13,
Distrito de San Sebastian, Provincia y Departamento de
Cusco.
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Topografia : Presenta una topografia con pendiente leve.

Infraestructura Bésica : la zona cuenta con obras completas de habilitacion urbana,
tales como redes de agua potable, desagiie, energia eléctrica
y servicio telefébnico con sus respectivas conexiones
domiciliarias. En el entorno se destaca la presencia de
viviendas y locales comerciales, mientras las calles y
avenidas presentan vias pavimentadas y veredas de
concreto.

Del edificio:

El proyecto corresponde a un Conjunto Residencial conformado por 02 edificaciones que

en conjunto presentan 01 semisotano y 07 pisos, el proyecto consta de 40 departamentos

y 17 propiedades de estacionamientos. Estos bienes se encuentran bajo el régimen de

propiedades exclusivas y areas de propiedad comuin. En cuanto a sus instalaciones

cuentan con conexiones domiciliarias de agua potable y desague, alumbrado privado y de

areas comunes, entubado para servicio telefonico e internet centralizado y TV cable.

ESPACIOS POR PISO DESCRIPCION
SEMISOTANO Estacionamientos:

El ingreso vehicular se da desde la Calle Intimpa a
través de 01 rampa que desciende medio nivel, en el
semisOtano se cuenta con 14 propiedades de
estacionamientos, 09 closets y un cuarto para
almacenamiento de Basura.
Se establece que los siguientes Estacionamientos y
Closets conforman una solo unidad inmobiliaria de
propiedad exclusiva:

- El Estacionamiento 04 y el Closet 01

- El Estacionamiento 05 y el Closet 02

- El Estacionamiento 13 y el Closet 04

- El Estacionamiento 14 y el Closet 05

- El Estacionamiento 15 y el Closet 06
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PRIMER PISO

DEPARTAMENTO 101

DEPARTAMENTO 102
DEPARTAMENTO 103

DEPARTAMENTO 104

PATIO CENTRAL

- El Estacionamiento 16 y el Closet 07

- El Estacionamiento 17 y el Closet 08

- Los Closets 03 y 09 son propiedades

exclusivas.

Todos los estacionamientos del semisotano se
encuentran bajo techo y con falso piso frotachado y
visto como acabado de piso. Bajo el semis6tano, se
plantean ademas cuarto de bombas y cisterna.
El acceso peatonal al edificio se da por la parte
frontal del terreno a través de un pdrtico de ingreso y
caseta de control, luego mediante gradas se sube
medio nivel y se llega al area de recepcion y Patio.
Desde estas areas comunes se accede al ascensor y a
las escaleras de evacuacion que conducen a los pisos
superiores. Se considera un elevador de medio nivel
para acceder a la recepcion.
Al nivel de vereda publica el Primer Piso presenta el
acceso peatonal y vehicular y 03 estacionamientos
semi techados.
Elevados medio nivel presenta como propiedades

exclusivas a 04 Departamentos.

El area techada es de 96.72 m2 y ademas cuenta con
un Patio Lavanderia.

El area techada es de 37.80 m2.

El area techada es de 77.69 m2 y ademas cuenta con
un Patio Lavanderia

El area techada es de 78.28 m2 y ademas cuenta con
un Patio Lavanderia.

Como Areas de uso comun se cuenta con la

recepcion, el patio, la espera y un patio jardin.
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El edificio estd organizado alrededor de un Patio, este
espacio sirve como pozo de luz asi como lugar de

reunion y esparcimiento para los habitantes del

edificio.
DEL SEGUNDO AL El edificio presenta 06 departamentos por piso, las
SEPTIMO PISO plantas son tipicas en todos estos pisos logrando de

este modo plantas con continuidad estructural ya que

solo presentan variacion por composicion de fachada.

DEPARTAMENTO 201-701 El &rea techada es de 54.01 m2
DEPARTAMENTO 202-702 El &rea techada es de 82.00 m2
DEPARTAMENTO 203-703 El area techada es de 74.98 m2
DEPARTAMENTO 204-704 El area techada es de 37.80 m2
DEPARTAMENTO205-705 El area techada es de 77.69 m2
DEPARTAMENTO 206-706 El &rea techada es de 78.28 m2

El proyecto en la parte superior presenta techo de

losas inclinadas de concreto cubierto con teja.

Cuadro N° 36: Espacios y areas requeridas en el edificio. Fuente: elaboracion propia

e Del Sistema Constructivo y los Acabados:

El proyecto sera ejecutado con un sistema estructural mixto de pérticos y placas de
concreto armado, con muros de albafileria confinada y losas aligeradas de concreto
armado

Se presenta los siguientes acabados:
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ELEMENTOS

Pisos

Contrazécalos
Zocalos
Paredes
Puertas
Ventanas
Cielorraso

Cobertura

Cuadro N° 37: Elementos y materiales en cada departamento. Fuente: elaboracion propia

MATERIALES

Laminados de 8 mm en sala, comedor, dormitorios y estudio.

Ceramico nacional de color en cocina, lavanderia'y SS HH.
Del mismo material que el piso

Ceramicos en cocina, lavanderiay SS HH.

Tarrajeados y pintadas con latex

Contra placadas de MDF

Vidrio crudo con perfiles de aluminio

Tarrajeados y pintados con latex

Tipo teja andina sobre losa aligerada de concreto

Caracteristicas del proyecto de Viviendas Sociales — NSE D.-

El mddulo de vivienda social se desarrolla sobre un terreno de 100 a 120 m2 y presenta 115 m2

de érea construida (sin aleros) desarrollada en 2 pisos y conectados a través de una escalera de

dos tramos, con un total de 15 contrapasos. Se ingresa al lote, a través de un cerco frontal de

ladrillo (conformado por puerta peatonal y vehicular de material metalico), el area anterior

cuenta con un amplia area libre, la cual podria ser utilizado para diversas actividades como

cochera o para crecimiento residencial, respetando los parametros arquitectonicos. Dicha area

anterior estaria cercada con muros de adobe o ladrillo, lo cual NO forma parte del alcance del

presente proyecto.
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ESPACIOS DESCRIPCION Y AREAS
PRIMER PISO El primer piso presenta un area construida de 59.12 m2 en la cual
se desarrollan 3 zonas:
ZONA SOCIAL Con sala, comedor de amplias dimensiones para la disposicion de
los muebles que el propietario decida tener.
Con 01 dormitorio con capacidad para dos personas.
ZONA INTIMA Con 1 éarea de cocina (equipada con un lavadero de acero
inoxidable con griferia, de 1 poza colocado sobre un tablero de
ZONA DE SERVICIOS  concreto) ,01 servicio higiénico completo de uso social e intimo
(equipado con lavadero, inodoro, ducha y griferia)
SEGUNDO PISO Sobre un area de 55.52m2 se desarrolla 2 zonas

ZONA INTIMA Con 02 dormitorios secundarios con capacidad para 2 personas

cada una.
ZONA DE SERVICIO Con 1 servicio higiénico (equipado con lavadero, inodoro,
ducha) y lavanderia la cual cuenta con un lavadero de ropa de

granito.

Cuadro N° 38: Espacios y areas requeridas en la vivienda. Fuente: elaboracion propia

Es preciso indicar que el disefio comprende todos los ambientes de la vivienda con ventilacion e
iluminacion directa y natural a través de cristaleria simple, incolora de marca Miyasato o similar.
Las ventanas los vidrios (2) por ventana se dispondran de manera doble: tipo encapsulacién
artesanal, a fin de brindar calor al interior de determinados ambientes.
Los vanos de puertas y ventanas son modulados. Asi tenemos solo 03 tipos de puertas interiores
(todas de MDF) y 2 tipos de ventanas (todas de marco de aluminio mate).

- Lapuerta principal de ingreso a la casa

- la puerta de servicios higiénicos y de dormitorios

- Laventana de sshh y de escalera

- Laventana de sala comedor y dormitorios
Los servicios higiénicos se ubican en red, utilizando muros sanitarios para optimizar redes de

servicios, su montante de desagtie se plantea exterior a la vivienda.
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La vivienda entregada esta disefiada para el crecimiento vertical (repetir tipicamente el ultimo

nivel) Es por ello que el ultimo nivel se encuentra techado con estructura metélica, con cobertura

de Eternit o similar tipo teja andina, a dos aguas, equipada con canaletas (ver plano de techos de

Arquitectura).

5.2.4 PRESUPUESTO DE OBRA.

Presupuesto para el proyecto de Viviendas Multifamiliares — NSE C.-

Para el proyecto orientado al sector economico “C” el presupuesto de ejecucion es el siguiente:

1|COSTO DIRECTO S/. 2,896,606.76
2|G. GENERALES Y UTI. 10%| S/.289,660.68
3|SUB TOTAL (1+2) S/. 3,186,267.44
4{1GV 18%| S/.573,528.14
5|TOTAL PRESUPUESTO (3+4) S/. 3,759,795.57

Cuadro N° 39: Presupuesto de construccién proyecto Vivienda Multifamiliar —- NSE C

El presupuesto de ejecucion en délares considerando el tipo de cambio a S/ 3.30 es de US$

1,139,331.99 (Un milldn ciento treinta y nueve mil trescientos treinta y uno con 99/100 dolares

americanos).

Costo del terreno:

Para la propuesta de departamentos dirigida al sector econdmico “C” el costo del terreno
por m2 es de $600.00 (Seiscientos con 00/100 dolares americanos). Se tienen diferentes
opciones de compra de terrenos siendo la mas interesante la del terreno ubicado en el
sector Sucso Aucaylle, el terreno tiene una extension de 1,200 m2 lo que favorecera la
ejecucion de un conjunto residencial por etapas.

La primera etapa comprendera la ejecucion de un proyecto inmobiliario en la mitad del
terreno es decir en 600 m2. Existe también la posibilidad de la asociacion con el
propietario del terreno para reducir el costo de inversion, esto dependera de los acuerdos

y tratativas en la etapa de negociacion.

88



e (Gastos de ventas, marketing y publicidad:

Existen dos modalidades de venta. La primera es la venta directa en donde el promotor o
propietario se encarga del marketing, captacion y atencion al cliente sin embargo esto no
siempre funciona debido a la poca experiencia en la atencion al cliente.

La segunda opcion y més confiable es la tercerizacion de las ventas, es decir contratar una
empresa encargada de las ventas con al cual se puede trabajar mediante un porcentaje de
ganancias sobre las ventas.

Para el NSE C, como una alternativa se propone una comision de 2.5% sobre el valor de
las ventas, delegandose las actividades de publicidad, marketing, atencién al cliente. Esto
debe ser totalmente detallado y definiendo el alcance de las inversiones de marketing y

publicidad.

e Inversion total del proyecto:

Para el sector econdomico “C” la inversion esta detallada en el siguiente cuadro.
El costo de inversion en la compra de terreno es de US$ 360,000.00 (Trescientos sesenta
mil con 00/100 Dolares Americanos).

Para el sector econdmico “C” la inversion esta detallada en el siguiente cuadro.

COMPRA DE TERRENO $360,000.00\

EXPEDIENTE TECNICO $8,000.00|
OBTENCION DE LICENCIAS $6,000.00|
PRESUPUESTO DE EJECUCION $1,139,331.99|

MARKETING Y PUBLICIDAD $28,483.30\

Cuadro N° 40: inversion total del proyecto Vivienda Multifamiliar - NSE C

Presupuesto para el proyecto de Viviendas Sociales — NSE D.-

Para el proyecto orientado al sector econémico “D” el presupuesto de ejecucion es el que se

muestra en el siguiente cuadro:
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1|COSTO DIRECTO S/. 127,553.14
2|G. GENERALES Y UTI. 10%| S/.12,755.31
3{SUB TOTAL (1+2) S/. 140,308.45
4|1gv 18%| S/.25,255.52
5|TOTAL PRESUPUESTO (3+4) S/. 165,563.98

Cuadro N° 41: Presupuesto de ejecucion del proyecto Viviendas Sociales — NSE D

e Costo del Terreno:
La propuesta de viviendas sociales no contempla la compra de terrenos.
e (Gastos de ventas, marketing y publicidad:

Para este proyecto se propone realizar un plan de marketing basado en charlas grupales,

atencion de las necesidades de manera masiva.
5.25 PLAZO DE EJECUCION

Plazos de ejecucion para el proyecto de Viviendas Multifamiliares — NSE C.-

El plazo de ejecucion para el proyecto del NSE C es de 10 meses, el cronograma de obra se

muestra en el anexo 01.

Plazos de ejecucion para el proyecto de Viviendas Sociales — NSE D.-

El plazo de ejecucion para el proyecto del NSE D es de 04 meses, el cronograma del proyecto se

muestra en el anexo 02.
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5.3 FACTIBILIDAD COMERCIAL

Para poder desarrollar este capitulo se ha recopilado la siguiente informacion:

- Plan de desarrollo urbano Cusco al 2023

- Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados APEIM — Niveles
socioeconoémicos 2015

- Diagnostico Socioeconémico laboral de la Region Cusco — Gobierno Regional del Cusco.

- Caracterizacion del Departamento del Cusco — Banco Central de Reserva del Perll — BCR

5.3.1. MERCADO OBJETIVO

En el presente proyecto se ha ideado para los NSE C y D, es necesario conocer las caracteristicas

economicas Yy sociales de los pobladores pertenecientes a estos grupos econdémicos.

En el cuadro N° 03 se puede apreciar que el porcentaje para los NSE C y D corresponden al 10.4

y 19.7 respectivamente.

Haciendo el célculo correspondiente usando los datos de los cuadros 2 y 3 obtenemos que el
distrito de San Sebastian tiene 2500 habitantes pertenecientes al sector econémico C y 4730

habitantes pertenecientes al sector econémico D.
5.3.1. SITUACION SOCIAL Y ECONOMICA DE LA CIUDAD DEL CUSCO

La superficie y poblacion del departamento del Cusco se muestra en el cuadro N° 42, estas
proyecciones han sido realizadas por el INEI al 30 de junio del 2016. Se puede apreciar que la

mayor cantidad de poblacion se concentra en las ciudades de Cusco, La Convencion y Canchis.
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CUSCO: SUPERFICIE Y POBLACION 2016

Provincia Superficie (km?) Poblacién 1/

Cusco 617 454 563
Acomayo 948 27 610
Anta 1876 56 437
Calca 4 415 74 503
Canas 2104 39 491
Canchis 3999 102 399
Chumbivilcas 5371 82 729
Espinar 5311 69 475
La Convencion 30 062 180 360
Paruro 1985 30 637
Paucartambo 6 295 51 338
Quispicanchi 7 565 89 856
Urubamba 1439 64 973

Total 71 987 1324 371

Cuadro N° 42: Cusco: Superficie y poblacion 2016. Fuente: [31]

Del mismo modo en el cuadro N° 43, se puede apreciar la poblacion proyectada al afio 2023 a
nivel de la ciudad del Cusco como de los distritos que lo conforman. Este cuadro indica que la
mayor poblacion se concentra en los distritos de Cusco, San Sebastian y Santiago en ese orden

respectivamente.

CUSCO CENSO CENSO PROYEC. PROYEC. PROYEC. PROYEC.
1993 2007 AL 2013 AL 2015 AL 2018 AL 2023

Ccusco 93181 108796 118231 18316 120308 123187
CCORCA 2581 2343 2311 2235 2273 2327
POROY 1587 4462 6901 7817 7949 8139
SAN 15166 31687 43406 47101 47894 49040
JERONIMO

SAN 31134 74712 105388 115305 117246 120052
SEBASTIAN

SANTIAGO 73129 83721 90319 90154 91672 93866
SAYLLA 956 2934 4700 5389 5400 5611
WANCHAQ 51584 59134 63858 63778 64852 66404
TOTAL 270318 367791 435114 450095 457673 468626
CUSCO

Cuadro N° 43: Poblacion total del Cusco proyectado por distrito al 2023. Fuente: [31]
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En ese sentido se ha planteado el presente proyecto para ser desarrollado en el distrito de San

Sebastian debido a factores y condiciones determinantes.

- La superficie territorial es la tercera mayor en el sector urbano antecedida por Cusco y
San Jeronimo.
- El crecimiento poblacional del distrito.

- Los costes de los terrenos.
En cuanto a la situacién econdmica segun el cuadro N° 44, el ingreso familiar es como sigue:

(*) NSEC NSEC1 NSEC2 NSED

Promedio gasto familiar mensual 2,759.00 2,961.00 2,457.00 1,842.00

Promedio ingreso Familiar mensual 3,455.00 3,729.00 3,046.00 2,127.00
(*) Montos expresados en soles.

Cuadro N° 44: Situacion econémica por NSE en la ciudad del Cusco. Fuente: [31]

Preferencias en cuanto al tipo de viviendas en los NSE Cy D.-

El cuadro N° 45 muestra que el mayor porcentaje de la poblacién prefiere una casa antes que un
departamento, para el sector econdmico medio bajo que incluye a los estratos socioeconémicos C

y D representa un 83.30% frente a un 16.70% de preferencia para compra de departamentos.

TIPO DE ESTRATO PROMEDIO
VIVIENDA MEDIO ALTO MEDIO MEDIO BAJO
% % % %
Casa 63.20 67.70 83.30 71.80
Departamento 36.80 32.30 16.70 28.20
Total 100.00 100.00 100.00 100.00

Cuadro N° 45: Preferencias en cuanto al tipo de viviendas en los NSE C y D.
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5.1.1. PRECIOS DE VENTA

Precios de venta de departamentos para el proyecto de Viviendas Familiares — NS C.-

Se ha determinado que los precios de venta para los departamentos dirigidos al sector “C” sean

los mostrados en el siguiente cuadro.

DPTO.
TIPO

101
102
103
104

201-401

202-402

203-403

204-404

205-405

206-406

501-701

502-702

503-703

504-704

505-705

506-706

AREA
CONSTRUIDA

96.14
37.81
75.8
78.94
54.01
82.43
76.87
37.81
75.8
78.94
54.01
82.43
76.87
37.81
75.8
78.94

PRECIOS DE VENTAS

PATIO

14.7
11.66

Costo X
m2
$
850
800
750
750
850
1,000.00
1,000.00
850
900
900
900
1,100.00
1,100.00
900
1,000.00
1,000.00

COSTO
DPTO.

81,719.00
30,248.00
56,850.00
59,205.00
45,908.50
82,430.00
76,870.00
32,138.50
68,220.00
71,046.00
48,609.00
90,673.00
84,557.00
34,029.00
75,800.00
78,940.00

CANT.

W W W W W W W wWw wWw w w w rr r = P

TOTAL
VENTA

81719
30248
56850
59205
137725.5
247290
230610
96415.5
204660
213138
145827
272019
253671
102087
227400
236820

Cuadro N° 46: Preferencias en cuanto al tipo de viviendas en los NSE C y D.
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Precios de venta de departamentos para el proyecto de Viviendas Sociales — NS D.-

Para el sector economico D no hay un precio de venta debido a que el presupuesto total incluye
el margen de utilidad proyectado, cabe resaltar que en el sector D el producto ofrecido esta
centrado bésicamente en proporcionar el proyecto, facilitar la gestion del crédito y ejecutar la

construccion.

5.4. FACTIBILIDAD LEGAL

La factibilidad legal esta orientada al cumplimiento de todos los requisitos exigidos por las
diferentes entidades como municipios, empresas prestadoras de servicios de agua, desague y
energia eléctrica. Precisamente son estas las encargadas de emitir las licencias de construccion en

el caso de municipios y los certificados de factibilidad de servicios en caso de las EPSs.

5.4.1 SITUACION DE LOS TITULOS DE TERRENO

En la presente trabajo de investigacién se tiene como planteamiento dos opciones para el
desarrollo de los proyectos inmobiliarios, ambos estan localizados en el distrito de San Sebastian
perteneciente a la provincia y departamento del Cusco; sin embargo ambos sectores tienen

realidades distintas en lo que se refiere a la situacion legal de los terrenos.

Situacion legal de titulos de terreno del proyecto de Viviendas Multifamiliares — NSE C.-

La APV K’ari Grande asi como todos los sectores aledafios cuentan con titulos de propiedad
inscritos en registros publicos, aunque cabe mencionar que existe un porcentaje minimo de
pobladores que no han realizado los tramites correspondientes ante la SUNARP y el municipio
de San Sebastian.

Situacion leqgal de titulos de terreno del proyecto de Viviendas Sociales — NSE D.-

Por otra parte la APV Alto Qosqgo no cuenta con titulos de propiedad legalizados, esta APV esta
integrada por 68 sectores que estan debidamente inscritos como asociacion en la SUNARP, pero
no se encuentran independizados por lo que los propietarios de los terrenos cuentan con un

certificado de posesion como unico documento que acredita la misma. Esta situaciéon sin
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embargo no representa impedimento para la emision de las licencias debido a que el municipio
de San Sebastian brinda las facilidades para estos tramites, pudiendo realizar sin ningun

problema el tramite para su Licencia de Construccion.

Asi mismo, esta APV cuenta con la Habilitacion Urbana correspondiente, requisito minimo para

la obtencion de si titulo de propiedad.

5.4.2. ZONIFICACIONY PARAMETROS URBANISITICOS

Zonificaciéon y parametros urbanos del proyecto de Viviendas Multifamiliares — NSE C.-

El proyecto orientado al NSE C, tal como esta indicados en el Item 5.2.1.y en el Cuadro N° 32,
no presenta ningun tipo de impedimento para la construccion de un edificio multifamiliar puesto

que esta zona es R1- Residencial Urbana.

Zonificaciéon y parametros urbanos del proyecto de Viviendas Sociales — NSE D.-

En caso del proyecto orientado al NSE D, es necesario precisar que esta APV no se encuentra
dentro del Plan de Desarrollo urbano de la ciudad del Cusco; por lo que la municipalidad distrital
de San Sebastian no puede zonificar esta via. Sin embargo se emiten las licencias de
construccién y de conformidad de obra mediante la modalidad D — Licencia de obra via

regularizacion, a través de los procedimientos por el TUPA.

5.4.3. OBTENCION DE LA LICENCIA DE CONSTRUCCION

Los tramites de aprobacion de licencia para ambos proyectos son distintos.

Aprobacion de Licencia de Construccion del proyecto de Viviendas Multifamiliares — NSE
C.-

En el caso del edificio multifamiliar se debe tramitar como Edificacion Nueva [48] siendo los

pasos los siguientes:

96



I CERTIFICADO DE PARAMETROS URBANISTICOS
Solicitud dirigida al alcalde (FUT)

Documento de propiedad o copia literal de dominio (fedatado o legalizado)
Comprobante de autoevallo y limpieza publica (copia simple)
Planos de localizacidn, ubicacion y perimétrico de acuerdo al formato de la ley 29090
(originales)
Comprobante de pago por certificacion S/ 101.40
1. ANTEPROYECTO EN CONSULTA

Solicitud dirigida al alcalde (FUT).
Documento de propiedad (copia legalizada) o copia literal de dominio original.
Copia de comprobante de autoavaluo y limpieza publica.
Un ejemplar del FUE-Licencia, firmado por los responsables.
Valorizacién de obra segun formato y cuadro de valores unitarios oficiales vigente.
Certificado original de pardmetros urbanisticos y edificatorios vigente (con plano)
01 juego de planos originales de :
- Ubicacion y perimétrico (a nivel catastral con cuadro normativo) formato ley 29090
- Arquitectura: plantas, elevaciones, cortes y techos firmados por el arquitecto.
- Seguridad y evacuacion amoblado (de requerirse INDECI y CGBVP)
Memoria descriptiva de arquitectura y otros de seguridad y evacuacién — INDECI
Certificado de habilitacion profesional o declaracion jurada del arquitecto.
Pago por revision 0.05% V.O. mas 0.02% por delegado ad hoc mas IGV (eb ctas del
colegio profesional) min 2% de la UIT.
NOTA: Los planos se presentaran también en formato digital-CD de acuerdo a la ley
29090.

I11. LICENCIA DE EDIFICACION NUEVA
Solicitud dirigida al alcalde (FUT).
Documento de propiedad (copia legalizada) o copia literal de dominio original.
FUE-Licencia y anexo “D”, triplicado y firmado por los responsables
Valorizacién de obra segun formato y cuadro de valores unitarios oficiales vigente.

Certificado original de pardmetros urbanisticos y edificatorios vigente (con plano)

97



e 02 juegos de planos originales de :

Ubicacion y perimétrico (a nivel catastral con cuadro normativo) formato ley 29090

Arquitectura, estructuras, Instalaciones eléctricas y sanitarias y otras de ser el caso

e Memorias descriptivas de arquitectura, estructuras (consignando célculos), Instalaciones

eléctricas y sanitarias.

e Certificado de habilitacion profesional por especialidades o declaracion jurada.

e Pago por derechos de revision 0.10% V.0O. mas 0.02% por delegado ad hoc més IGV (en

ctas de los colegios profesionales) min 2% de la UIT.

e Pdliza de responsabilidad civil ante terceros, pdliza CAR segln caracteristicas de obra.
e Comprobante de pago por derechos de licencia: Mod. “B” =0.90% V.O.; Mod “C”=1.5%
V.O.

e Certificado de factibilidad de servicios para vivienda multifamiliar.

e Estudio de mecéanica de suelos.

e Copia de comprobante de autoevalto y limpieza publica.

NOTA: Los planos se presentaran también en formato digital-CD de acuerdo a la ley
29090.

Cuadro N° 47: Pasos para la obtencion de Licencia de Construccion. Fuente: [48]

5.4.4 MODELO DE CONTRATACION

Para ejecutar el proyecto existen diferentes modalidades de contratacién, como son:

Suma alzada: Se define un monto tope el cual debe incluir todo aquello definido en el
expediente técnico y bases de concurso para el proyecto. Es relativamente simple de
supervisar, no obstante puede llevar a complicaciones en caso el contrato no se complete
al 100%. La aparicion de cualquier adicional dependera de qué tan bien este preparado el
expediente [49].

Precios unitarios: Se tiene un metrado variable, pero precios unitarios fijos. Esto
funciona en caso la obra no tenga partidas muy complejas y las cantidades sean dificiles
de estimar. Por ejemplo, en obras lineales, como carreteras, taneles, 0 movimientos de

tierra, donde las condiciones del suelo pueden no coincidir con el estudio de suelos [49].
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Costo + Tarifa: (también conocido como cost-plus 0 administracién de obra): basado en
costo, se reconocen los gastos incurridos contra un avance en campo. Adicionalmente se
reconocen los gastos generales del contratista y una utilidad como una tarifa. Es comun
colocar un GMP (guaranteed maximum price) a este tipo de contrato para evitar que el
costo pueda ser infinito. Es importante acordar la linea base del GMP, la cual debe
basarse en los planos y especificaciones existentes en el momento en que se acuerde. Esta
modalidad es recomendable para proyectos sin el disefio completo. Requiere un esfuerzo

considerable por la supervision y el contratista para el control y reporte de costo. [49]

Para el presente proyecto se utilizard la modalidad de Contrato a Precios Unitarios, se

contratara la mano de obra calificada para las diferentes especialidades del proyecto como son:

Estructuras, comprende los trabajos de habilitacion y armado de acero, encofrado de
elementos estructurales tales columnas, placas, vigas, losas, escaleras.

Albanileria y revestimientos, comprende los trabajos de asentado de muros, tarrajeos,
enlucidos, contrapisos, vestiduras de derrames.

Pintura.

Carpinteria de madera.

Carpinteria metélica.

Enchapes con ceramicos y porcelanatos.

Instalaciones sanitarias.

Instalaciones eléctricas.

Vidrios.

Techos.

Instalacion de aparatos sanitarios.

La empresa promotora se hara cargo de la gerencia y administracion del proyecto, siendo las

funciones las siguientes:

Adquisicién de materiales.

Aseguramiento y control de calidad de los procesos constructivos.
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- Evaluacion y eleccién de los contratistas de mano de obra de las diferentes
especialidades, estructuras, albafiileria, instalaciones eléctricas, instalaciones sanitarias,
instalaciones electromecénicas, pinturas, enchapes y revestimientos, carpinteria de
madera, carpinteria metalica.

- Control del tiempo de ejecucion.

- Control del presupuesto.

- Cierre del proyecto.

- Saneamiento fisico legal.

5.5. FACTIBILIDAD ORGANIZACIONAL

5.5.1 CAPACIDAD DE GESTION

En primer lugar se debe identificar los agentes inmobiliarios: Propietarios — Promotor — Clientes

— Inversiones/Bancos — Constructor [21].

Para el caso del proyecto, tanto para las viviendas de los NSE C y D, el trabajo de investigacion
estd enfocado desde el punto de vista del Promotor como agente inmobiliario es el agente mas
importante, que relaciona y enlaza al Propietario (NSE C y D) con las entidades financieras o
inversionistas siendo el Cliente también propietario del terreno (para el NSE D) [Esquema N° 6];
y como Promotores se tiene dos opciones:

a. Vender el proyecto inmobiliario a empresas con capacidad econdmica y logistica para la

ejecucion de ambos proyectos.
b. Consorciarse con una empresa inmobiliaria que tenga la capacidad econdmica y logistica

para ejecutar ambos proyectos

En ambos casos, la intencion del Promotor Inmobiliario, es la de participar en el 100% del

proceso de Gestion Inmobiliaria, de tal forma que se obtenga:

e Experiencias y conocimientos sobre este nuevo planteamiento interviniendo en un sector

claramente informal, de tal forma que se pueda mejorar el planteamiento.
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e El Promotor Inmobiliario es el enlace de orden “social” entre los clientes y loS
inversores/bancos, de tal forma que si se rompe este enlace se pierde la cartera de
clientes, ya que previo a ello se realiz6 un trabajo de afianzamiento y lealtad con los
pobladores de acuerdo al tipo de Marketing utilizado para este tipo de poblacion. Todo
ello como parte de la Propuesta de Valor de ambos proyectos.

e El Promotor Inmobiliario también puede participar en el disefio y ejecucion de ambos
proyectos, para el cumplimiento de la Propuesta de Valor de ambos proyectos.

En el Esquema N°6, se explica de mejor forma el proceso de Gestion Inmobiliaria planteado para

el proyecto:
INVERSORES /
BANCOS
|
PROPIETARIOS | = =—b [0V (0400): 00 q— — CLIENTES
DISENADOR | |CONSTRUTOR

Esquema N° 6: Proceso de Gestion Inmobiliaria para el proyecto. Fuente: Elaboracion Propia

Este esquema es planteado tomando en cuenta la Autoconstruccién, en el que el profesional
ingeniero o arquitecto que se dedica a la ejecucion de obras inmobiliarias busca su propio trabajo
abordando directamente a los clientes o propietarios del terreno. Este mismo, le orienta sobre
coémo adquirir préstamo y gestiona también los tramites de licencia de construccion, se encarga
del disefio del proyecto y lo ejecuta. La diferencia, es que el propietario (cliente) es quien maneja
las finanzas. Este proceso de Autoconstruccion se practica en mayor porcentaje en los NSE C y
D.

Asi mismo, el diagrama de Flujo de gestion de un Proyecto Inmobiliario es importante porque
refleja los puntos importantes de partida y cual es el punto de llegada, siguiendo pasos o

procedimientos puntuales. El esquema N° 7, se muestra el flujo de la Gestion de Proyecto
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Inmobiliario, desde el planteamiento del proceso de Gestion Inmobiliaria, tomando en cuenta al

Promotor como agente principal del proceso.

ANALISIS ESTUDIO DEL
ESTRATEGICO MERCADO
INMOBILIARIO

COMPRA DEL
TERRENO

PLANIFICACION

VISION Y
MISION

"PROYECTO

MERCADO META: PROGRAMACION

NSE Cy D

CONSTRUCCION

BUSQUEDA DEL TERRENO:

DISTRITO SAN SEBASTIAN CONTROL

ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD:
COMERCIAL, TECNICA, S1

VENTAS —POST V.

LEGAL, FINANCIERO,
ORGANIZACIONAL

RESULTADOS

Esquema N° 7: Diagrama de flujo de la Gestion Inmobiliaria para el proyecto. Fuente: Elaboracion
Propia

5.5.2 EQUIPO DE TRABAJO INTERNO Y EXTERNO

Se plantea una estructura funcional y formal con el objetivo de que se faciliten las relacione entre
los promotores, responsables y ejecutores del proyecto, la empresa debe aprovechar los recursos
disponibles de una manera adecuada para lograr los resultados esperados.

Debemos tener en cuenta que la estructura organizacional que se plantea puede resultar
incomoda para algunos de los participantes por lo que es necesario capacitar al personal e
instruirlo en el cumplimiento de las funciones asignadas.
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EMPRESA

i GERENTE
‘ GERENTE DE PROYECTO }(—. ADMINIST.

CONTABILIDAD

-,| CONTROL )

DE COSTOS

v
ING. RESIDENTE DE
OBRA ~| ALMACENERO
ASISTENTE
— TECNICO g CONTRATISTAL1 |=

Esquema N° 8: Organigrama de la empresa para la ejecucion de los proyectos

5.5.3 MIX MARKETING

|_~| CONTRATISTA2 |< |

|_~| CONTRATISTA3 |=
> CONTRATISTAL |

CONTRATISTA
o

Al
4 =~ LOGISTICA

Se disefiara la estrategia comercial mediante LAS 5P DEL MARKETING, que serd la

herramienta elegida.
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LAS 5P DEL MARKETING para el PROYECTO

Producto Para el presente caso se pondra mayor énfasis en los aspectos siguientes:

a) Calidad: Se emplearan materiales que cumplan con los estdndares de
calidad exigidos por el RNC y acorde a la realidad econdémica de los
sectores a los que se apunta.

b) Precio: Se optimizaran procesos de manera que se pueda bajar los costes
de construccion sin ir en desmedro de la calidad del proyecto.

c) Disefo: Para el caso de los presentes proyectos, el disefio contemplara el
aprovechamiento de los espacios logrando una distribucién
arquitectonica bastante funcional.

d) Servicio: Se ofrecera un servicio post venta por parte de la empresa,
ademas se entregara un manual de usuario que permita conocer las
bondades y caracteristicas del producto (departamento o vivienda
popular). En este manual se indicaran las garantias ofrecidas por causas
atribuibles a la constructora.

e) Imagen de la empresa: Lo que se pretende alcanzar con la ejecucion de
estos proyectos es precisamente el posicionamiento de la empresa, lo
cual beneficiara a su imagen ante el mercado.

Precio En general es una practica muy utilizada es disminuir el precio por unidad a
mayor volumen de venta. Esto incentiva a los consumidores a aumentar la
cantidad a comprar y, de esta forma, se aumentan las ventas.

En el caso de nuestro proyecto no podemos esperar manejar los precios o costos
de venta mediante este concepto debido a que no es un producto de fabricacién
masiva.

Para determinar el precio de venta de los departamentos en el sector C y D, se
presenta el cuadro siguiente que determina el costo por 2 de area construida
segun el valor de mercado.

En caso de los proyectos inmobiliarios es una buena practica realizar un estudio
de la situacion actual del mercado, para lo cual se debe investigar los precios de
venta de la competencia directa e indirecta. En los siguientes cuadros

mostramos cuales son los proyectos similares ofertados y, caracteristicas y
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precios de venta.

Se ha tomado en cuenta el mercado existente para el proyecto orientado al
sector “C”, definiendo los precios de venta que se muestran en el cuadro N° 35.
En el caso del proyecto de viviendas sociales, el precio ofertado de venta o en
este caso de construccidn estara ajustado al presupuesto que ya se ha definido

en el item 5.5.2.

1|COSTO DIRECTO S/.127,553.14
2|G. GENERALES Y UTI. 10% S/.12,755.31
3|SUB TOTAL (1+2) S/. 140,308.45
411GV 18% S/. 25,255.52
5|TOTAL PRESUPUESTO (3+4) S/. 165,563.98

En este sentido el valor ofertado serd de S/ 165,563.98 (Ciento sesenta y cinco
mil quinientos sesenta y tres con 98/100 Soles).

Publicidad Algo que se debe tener en cuenta es que la publicidad debe contener los
ofrecimientos y caracteristicas del producto, no debe ser falsa o sorprendente ya
que esto puede generar muchas expectativas. Existe publicidad engafiosa que
resalta la capacidad de la empresa, experiencia y en algunas ocasiones puede
resultar una mentira.

Para los casos en propuestos se empleara publicidad diferenciada en cada uno
de los sectores econdémicos a los que se pretende llegar.
Para el proyecto Edificio Multifamiliar se empleara:
a) Publicidad radial, en horarios y programas de llegada masiva.
b) Publicidad visual, revistas, periddicos, paneles visuales en las agencias
del banco con el que se trabajara.
c) Conferencias, se organizaran conferencias para determinados sectores
laborales como son municipios, colegios profesionales ya que existen un
buen numero de profesionales jovenes que buscan adquirir un

departamento.

Para el proyecto Viviendas populares la estrategia se centrara basicamente en
dar a conocer nuestro proyecto en las reuniones organizadas en la APV Alto
Qosgo, cabe resaltar que este sector cuenta con diferentes sectores organizados

por lo que se debe poner énfasis en la mejora de la calidad de vida de los
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habitantes.

Plaza La expresion “buscar la plaza” se refiere a donde vender. Para el presente
proyecto apuntaremos a sectores emergentes, familias de sectores Dy C,
jovenes profesionales que puedan acceder a este tipo de viviendas. Se realizaran
encuestas (ver anexo 01), reuniones con potenciales clientes, visitas y
exposiciones en entidades como colegios y postas médicas.

Post Venta Las actividades de post-venta pueden incluir, entre otras: a) Manejo de
reclamos, b) Capacitacion para el uso, c¢) Instalacion, d) Mantenimiento

preventivo, y d) Reparacion, entre otras.

Cuadro N° 48: Organigrama de la empresa para la ejecucion de los proyectos

5.6 FACTIBILIDAD FINANCIERA

Dada la complejidad y la importancia del proyecto, se presenta los indicadores de rentabilidad
para saber si el proyecto tiene suficientes atributos como para alcanzar los objetivos econémicos
y financieros esperados; ya gque por la evaluacion cuantitativa de los ingresos, egresos efectivos y

la utilidad neta del proyecto se obtiene el VAN, TIR.

Asi mismo, sin tomar en cuenta el tiempo sabremos el margen de rentabilidad para ambos casos
de los grupos C y D, tomando en cuenta que para cada escenario se ha considerado dos

planteamientos considerados en la propuesta de valor.
5.6.1. PRECIO Y VELOCIDAD DE VENTAS

Representa todo el bien que es ofrecido al cliente para su valoracion previo a su adquisicion.
Para el caso del trabajo de investigacion, se cuenta con estudios INSITU e informacion
exclusivamente para la ciudad del Cusco que permite acceder a una informacion muy cercana,
validando la perspectiva del cliente. La velocidad de ventas asumida serd por el total de 41
departamentos y 12 viviendas sociales con diferentes caracteristicas (ver cuadro de ventas-

factibilidad técnica).

5.6.2. POLITICA DE VENTAS
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El proyecto edificio multifamiliar dirigido al NSE “C” y las viviendas sociales, disefiado y
dirigido al NSE “D” ubicado en la APV Alto Qosqo, presentan cada una de ellas precios de venta
de acuerdo al terreno, la ubicacion relativa en la urbanizacién, su orientacién y zonificacion. Que

toman valores diferentes desde la propia opinion de cada cliente.

Para el caso del trabajo: por ejemplo. E1 NSE “C”, ubicado en la APV Kari Grande en la Urb.
Licenciados, Sector Sucso Auccaylle contiene caracteristicas de: a) Zonas que presenta una
topografia relativamente accidentada, b) Accesibilidad: Se puede llegar mediante uso de
transporte pablico por la Av. Collasuyo o caminando por la Av. De la Cultura empleandose 10
minutos desde la misma; y c) Servicios existentes: ES una zona estratégicamente ubicada a los
diferentes servicios como son bancos, centros comerciales, colegios, hospitales. Los mismos que
permitird implementar en su propia casa un pequefio negocio, por la accesibilidad a estos centros

comerciales tienen una mayor valoracion importante. Hay lotes que tienen mayor area.

A parte de estos factores, para ambos casos del NSE C y D también intervendra la etapa de venta
en el proyecto y la ejecucion del proyecto el mismo que se llevara a cabo segin cuadro de
resumen que se mencionara mas adelante. Cabe sefalar que el precio de la los departamentos en
preventa de la primera etapa seran menores que los de la segunda y éstas a su vez menores que
los de la tercera. Sin embargo, con fines de simplificar el analisis en esta etapa de factibilidad del
proyecto hemos considerado para los efectos del analisis un precio promedio para todos los

departamentos inmobiliarios.

Para terminar con la politica de ventas, la vivienda para el grupo “C y D” se podra separar con el
30% del precio total, monto que se descontara de la cuota inicial segin la informacion del

siguiente:

e S/.43657.78, que debera cancelarse a mas tardar a la firma del contrato de compraventa.
e El saldo lo podra financiar un banco a través de un crédito hipotecario el que debera estar

contratado antes de la firma del contrato de compraventa.

Para efectos del flujo de caja de este estudio de factibilidad y dado que los tiempos que estan
demorando los bancos para los desembolsos bancarios de los préstamos estan ahora siendo muy
agiles, se considerara que de la vivienda que se vende en un mes determinado se recibira el

monto total de la venta dos meses después
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De igual forma; para terminar con la politica de ventas, la vivienda para el NSE “D” se podra
separar con el 10% del precio total, monto que deberad cancelarse a mas tardar a la firma del
contrato de compraventa. El saldo lo podrd financiar el FMV a través de sus programas

detallados en los anteriores capitulos.
5.6.3. COSTOS DE CONSTRUCCION

Es la parte del costo mas importante para las dos estructuras planteadas. Hay que tomar en
cuenta que los costos en estas dos etapas del analisis se han obtenido a través de los analisis de
costos unitarios actualizados a precio de mercado con sus respectivos metrados para cada
actividad de construccién obtenidos de los planos de construccion. Para lo cual se ha considerado
un costo promedio de construccion por metro cuadrado de 465 $/m2 para el NSE C y. 57.35

$/m2 para el NSE D; consolidando de esta forma el proceso de preventas.

La segunda si se iniciard una vez que haya sido aprobada por el banco la estructura de

financiamiento planteada.
5.6.4. ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

La estructura de financiamiento del total de los egresos de un proyecto inmobiliaria en nuestro
pais tiene basicamente tres componentes: El aporte de los accionistas las preventas y el

financiamiento bancario. Para nuestro caso sera a partir de dos escenarios.

NSE C. El financiamiento sera a partir de un préstamo inicial del banco y las preventas de los
departamentos y NSE C, sera a partir de un financiamiento del FMV con las caracteristicas que

se menciona en los capitulos anteriores.

La proporcion en la participacion es aproximadamente un tercio en cada una de ellas, es decir,
para que el Banco acepte participar como facilitador financiero de la construccion de las
viviendas, solicita al promotor que aporte hasta el 30% de los costos totales.

5.6.5. MODELO BASE DE EVALUACION

El modelo de evaluacién se sustenta en la construccion de un flujo de ingresos y gastos (flujo de

fondos) que a continuacién pasaremos a construir.
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PARAMETROS URBANISTICOS C

Zonificacion R5

Uso Compatible C1,C2/CR

Usos permisibles Edif.
Multifamiliar

Tamafo minimo de departamento Ver Tabla

Porcentaje minimo de &rea libre 30%

Altura Méaxima ( N° Pisos) 7

Coeficiente de edificacion (c.e.) 5

Retiro exigido por la Municipalidad 0

Estacionamientos Ver Tabla

CALCULOS SEGUN PARAMETROS URBANISTICOS

Area Libre 183 m2
Area construible x piso 427 m2
Maxima &rea construida por c.e. 2,991 m2

DATOS DEL PROYECTO

NGmero de pisos 7
Area techada - Dptos + Areas Comunes 2991 m’
Areas comunes 140 m’
Area vendible 2,851 m’
Area promedio de departamento 70 m’
Numero de departamentos 41
NUmero de estacionamientos para propietarios 14
Para visitas 3
Total Estacionamientos 17
Area de sotanos. 610 m’
Avrea total Construida y Techada 3,601.54 m?

Cuadro N° 49: Modelo base de evaluacién Financiera del proyecto para el NSE C. Fuente:
elaboracién propia
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DESCRIPCION

Terreno

Alcabala (3% precio de venta del
terreno)
Demolicion

Costo de construccién - Edificios
Construccion de Sétanos

Gastos Generales de Construccién
Utilidad del constructor
Imprevistos

Proyecto

Licencias

Paisajismo

Estudio de suelos

Gastos Notaria y Regist. (1%
construccion)

Servicios Publicos (estimado)
Serpar

Gastos de publicidad (2% de venta)
Comision de Ventas (2% de venta)
Gerencia Inmobiliaria

Gastos Financieros

Supervision del Banco

Intereses Préstamo Bancario
antes desemb.

COSTO TOTAL DEL
PROYECTO

Ratios

590
3%

242 $/m2
223 $/m2

10%
8%
3%

40 S/.xm2
20 S/.xm2

1%

2%
2%
5%

1,987

815 2,991
S/.xm2
752 610
S/.xm2
2,896,604

2,896,604
3,417,993
3,602
3,602

2,896,604

7,595,615
7,595,615
7,595,615

SOLES

SUB TOTAL

1,213,200
36,396

2,437,843
458,762

289,660
231,728
102,540
144,061
72,031
25,000
4,500
28,966

100,000
151,912
151,912
379,781

40,000
598,136

6,466,429

1.G.V. TOTAL
1,213,200
36,396
438,812 2,876,655
82,577 541,339
26,069 315,730
20,856 252,584
14,150 116,690
25,931 169,993
72,031
4,500 29,500
810 5,310
28,966
100,000
27,344 179,257
27,344 179,257
68,361 448,141
7,200 47,200
598,136
743,954 7,210,383

% de Incidencia

16.83%
0.50%

0.00%
39.90%

7.51%

4.38%
3.50%
1.62%
2.36%
1.00%
0.41%
0.07%
0.40%

1.39%
0.00%
2.49%
2.49%
6.22%
0.00%
0.65%
8.30%

100%
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INGRESOS DEL PROYECTO

Areas P.Venta SUB TOTAL 1.G.V. TOTAL
Por departamentos 2,851m2 | 685 $/m2 2,308 6,036,701 543,303 6,580,005
Presatamos del Banco 500,000 500,000
Jardines y balcones
Por estacionamientos 17 9,000 30,330 473,037 42,573 515,610
TOTAL INGRESOS DEL PROYECTO SOLES 7,009,738 585,876 @ 7,595,615
RESULTADO OPERATIVO
SUB TOTAL ILG.V. TOTAL
Ingresos 7,009,738 585,876 7,595,615
Egresos 6,466,429 743,954 7,210,383
Utilidad Operativa - Soles 385,231
Utilidad Antes de Impuestos 385,231
Impuesto a la Renta 30% -115,569
Utilidad Despues de Impuestos - Soles 269,662
Valor Actual Neto VAN 158,270.18
Tasa De Retorno Interna TIR 14.75%

Cuadro N° 50: Modelo base de evaluacion Financiera del proyecto para el NSE C. Ingresos, Egresos y Resultados. Fuente:
Elaboracion propia
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PARAMETROS URBANISTICOS para el NSE D

Zonificacién R2
Uso Compatible D1/VS
Usos permisibles V. Sociales
Tamafio minimo de departamento Ver Tabla
Porcentaje minimo de &rea libre 25%
Numero de Viviendas de 02 Niveles 1
Coeficiente de edificacion (c.e.) 3
Retiro exigido por la Municipalidad 0
Estacionamientos Ver Tabla

CALCULOS SEGUN PARAMETROS URBANISTICOS para el NSE D

Area Libre 220 m2
Area construible x piso 660 m2
Maéxima area construida por c.e. 2,200 m2

DATOS DEL PROYECTO para el NSE D
Numero de Viviendas de 02 Niveles 1
Area techada - Dptos + Areas Comunes 660 m?®
Areas comunes 20 m?
Area vendible 640 m?
Area promedio de departamento 55 m?
Numero de Viviendas Sociales 12
NUmero de estacionamientos para propietarios
Para visitas
Total Estacionamientos 0 m?®
Area de s6tanos 30m2xestac. 0 m?
Area total Construida y Techada 660.00 m?

Cuadro N° 51: Modelo base de evaluacion Financiera del proyecto para el NSE D. Fuente:
Elaboracion propia
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% de

DESCRIPCION Ratios SUB TOTAL 1.G.V. TOTAL Incidencia

Terreno - - - 0.00%
Alcabala (3% precio de venta del

terreno) 3% - - 0.00%
Demolicion - - - 0.00%
Costo de construccion - Edificios 57 $/m2 | 193 S/.xm2 660 | 127,553 - 127,553 20.98%
Construccion de Sotanos 0 $/m2 0 S/.xm2 0f- - - 0.00%
Gastos Generales de Construccion 10% 127,553 | 12,755 1,148 13,903 2.29%
Utilidad del constructor 8% 127,553 | 10,204 918 11,123 1.83%
Imprevistos 3% 150,513 | 4,515 623 5,139 0.85%
Proyecto 40 S/.xm2 660 | 26,400 4,752 31,152 5.12%
Licencias 20 S/.xm2 660 | 13,200 13,200 2.17%
Paisajismo - - - 0.00%
Estudio de suelos 4,500 810 5,310 0.87%
Gastos Notaria y Regist. (1%

construccion) 1% 127,553 | 1,276 1,276 0.21%
Servicios Pablicos (estimado) 100,000 100,000 16.45%
Serpar - 0.00%
Gastos de publicidad (2% de venta) 2% - - - 0.00%
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Comision de Ventas (2% de venta) 2% - - - 0.00%
Gerencia Inmobiliaria 5% 954,880 | 47,744 8,594 56,338 9.27%
Gastos Financieros - 0.00%
Supervisién del Banco 16,000 2,880 18,880 3.11%
Intereses Préstamo Bancario antes
desemb. 224,105 36.86%
COSTO TOTAL
DELPROYECTO SOLES 588,253 | 19,725 607,978 100%
INGRESOS DEL PROYECTO D
Areas P.Venta SUB TOTAL | I.G.V. TOTAL
Por departamentos 640m2 350 $/m2 1,180 692,550 62,330 754,880
Presatamos del Banco 200,000 200,000
Jardines y balcones
Por estacionamientos 0 - 0 - - -
TOTAL INGRESOS
DEL PROYECTO SOLES | 892,550 62,330 954,880
RESULTADO OPERATIVO
SUBTOTAL IGV TOTAL
Ingresos 892,550 62,330 954,880
Egresos 588,253 19,725 607,978
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Utilidad Operativa - Soles

346,902

Utilidad Antes de Impuestos 346,902
Impuesto a la Renta 30% -104,071
Utilidad Despues de Impuestos - Soles 242,831.36
Valor Actual Neto VAN 58,559.52
Tasa De Retorno Interna TIR 49.26%

Cuadro N° 52: Modelo base de evaluacion Financiera del proyecto para el NSE D. Ingresos, Egresos y Resultados. Fuente:

Elaboracion propia
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De este cuadro se deriva el Estado de Ganancia y Pérdidas de donde se obtienen los
indicadores econdmicos tanto para los NSE C y D como el Margen Bruto del Negocio, el

Margen sobre las ventas, el Margen sobre los egresos totales.

De esta informacion, se puede observar en color rojo en la columna de la derecha, los porcentajes
de incidencia sobre las ventas totales de cada uno de los rubros del presupuesto total del negocio.
Ellos también se convierten en indicadores importantes a la hora de comparar con otros
proyectos similares las bondades del mismo. Por ejemplo, podemos resaltar en este caso, la
incidencia alta del costo total del terreno 16%, factor que sera bien recibido tanto por nuestros
accionistas y para obtener el financiamiento hipotecario resaltando que el riesgo de este negocio

sera bajo desde la perspectiva de la inversion inicial.

INDICADORES
INDICADORES ECONOMICOS NSE C NSE D
INGRESOS TOTALES S/.7,595,614.55 S/.954,880.00
EGRESOS TOTALES S/.7,210,383.28 S/.607,978.06
MARGEN S/.385,231.28 S/.346,901.94
MARGEN / VENTAS (%) 5.07% 36.33%
MARGEN / EGRESOS (%) 5.34% 57.06%
VALOR TERRENO S/.1,213,200.00 $/.0.00
INCD. TERRENO / EGRESOS TOTALES (%) 16.83% 0.00%
INCD. TERRENO / VENTAS DEL CONSTRUCTOR 15.97% 0.00%
(%)
VAN S/.158,270.18 S/.58,559.52
TIR 14.75% 49.26%

Cuadro N° 53: Indicadores econdmicos. Fuente: Elaboracion propia

Del Cuadro N° 53, Se aprecia que los margenes totales del NSE C y D, de S/. 385,231.28 y S/.
346,901.94; aclarando que se realizar& méas adelante el Estado de Ganancias y Pérdidas
Proyectado. Asi mismo se tiene un COSTO BENEFICIO DE S/. 1.32 y S/. 1.29
respectivamente. Cabe sefialar que los cambios se han producido tanto por lado de los ingresos
como de los gastos. En primer lugar, el nimero de unidades estimada en la cabida arquitecténica
es de 41 unidades inmobiliarias las que seran vendidas a un precio promedio de S/. 161,551.397

(Precio de mercado) con un area promedio de 70.00m2.

116



RESULTADOS DEL PROYECTO C

Area Terreno 610 m2
N° Pisos 7
Area Vendible 2,851 m2
Precio de Venta 685 $/m2
Precio de Venta Incluido 1 Estacionamiento 813 $/m2
Costo de construccion - Edificios 242 $/m2
Costo de construccion - Sétanos 223 $/m2
RESULTADOS

Ingresos De Efectivo S/. 7,595,615
Egresos De Efectivo S/. 7,210,383
Utilidad Operativa - Soles S/. 385,231
Utilidad Antes de Impuestos S/. 385,231
Impuesto a la Renta (30%0) S/. -115,569
Utilidad Después de Impuestos S/. 269,662
Tasa Interna de Retorno ( TIR) 14.75%
WACC: Costo Promedio Ponderado de Capital 12.13%
COK: Costo Oportunidad de Capital 16.75%

Cuadro N° 54. Resultados del proyecto para el NSE C. Fuente: Elaboracion propia
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RESULTADOS DEL PROYECTO NSE D

Area Terreno 880 m2
Numero de Viviendas de 02 Niveles 1
Area Vendible 640 m2
Precio de Venta 470 $/m2
Precio de Venta de Una Vivienda Social 470 $/m2
Costo de construccion — Edificios 57 $/m2
Costo de construccion — S6tanos 0 $/m2
RESULTADOS

Ingresos De Efectivo S/. 1,213,696
Egresos De Efectivo S/. 623,248
Utilidad Operativa — Soles S/. 590,448
Utilidad Antes de Impuestos S/. 590,448
Impuesto a la Renta (30%o) SI.-177,134
Utilidad Después de Impuestos S/. 413,313
Tasa Interna de Retorno ( TIR) 48.16%

Cuadro N° 55: Resultados del proyecto para el NSE D. Fuente: Elaboracién propia

5.6.6. EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA.

Para desarrollar el proyecto habra que hacer una inversién para evaluar el negocio, definir el
mejor producto, comprar el terreno, analizar los temas normativos, juridicos, tributarios, etc. De
la misma manera habra que realizar los estudios de ingenieria previos, desarrollar el proyecto de
arquitectura e ingenieria para la construccion, pagar los costos de asesores técnicos, legales, las
licencias, invertir en marketing para las ventas, comercializar las unidades inmobiliarias, pagar
los impuestos. Todo este esfuerzo sera a cambio de los ingresos producto de las ventas de las
viviendas. La suma algebraica de los ingresos y de los egresos nos dara el margen econémico del
negocio. Ahora bien, si distribuimos éstos en el tiempo podremos ver muchas otras situaciones
como cuanto tardamos en recuperar. Nuestro dinero, cuanto tiempo necesitamos en consolidar el

margen proyectado, cuanto es lo que hay que aportar, cuanto sera nuestro maximo
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endeudamiento, en cuanto tiempo lo podremos pagar, etc. Es lo que haremos a continuacion.
Hemos construido lo que se denomina un Flujo de Caja, que no es mas que una forma ordenada
y estandarizada de presentar los ingresos y gastos en una secuencia logica de ocurrencia en el
tiempo, para poder comparar los resultados con los de otros negocios y asi seleccionar el mas
conveniente. Habra que tener en cuenta que el periodo de tiempo con que se construya el flujo
deberé reflejar lo que realmente va a ocurrir la realidad del proyecto, es decir, si los periodos
sobre los cuales se van a liquidar las valorizaciones de obra, los pagos a los proveedores, las
liquidaciones de impuestos. Las cuales van a ser mensuales, el periodo escogido para construir el

flujo de caja también debe ser mensual.

A continuacién presentamos el siguiente cuadro en donde se muestran las fechas importantes de

inicio de ventas, construccion del proyecto.

FECHAS IMPORTANTES

Proyecto
Inicio (desde el inicial del Mes) Abr-17
Fin Abr-19
Meses 25
Venta
Inicio Jun-17
Fin Mar-19
Meses 22
Velocidad de ventas ( dptos/ mes) 2
Construccion
Inicio Ago-17
Fin May-18
Meses 10
Desembolso
Inicio May-17
Fin Set -17
Meses 1

Recuperacion del Capital

119



Inicio Ago-17
Fin Feb-18

Meses 7

Cuadro N° 56: Resultados del proyecto para el NSE D. Fuente: Elaboracién propia

Fechas que se implementaran en el flujo de caja, y a partir de ello Podremos definir la evaluacion
y el desempefio del proyecto en funcidn al tiempo en la cual permitiré visualizar. Los indicadores
economicos financieros se dividen basicamente en dos grandes grupos: Son el Valor Actual Neto
o Valor Presente (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR). EI VAN me permite evaluar la
rentabilidad del proyecto “trayendo” el resultado de cada periodo al dia de hoy y se calcula con

la siguiente expresion matematica:

it FG, i% FC,  Inversion
1+ % (4 Y Iicil

VAN

A continuacion se muestran los Cuadros N° 56 y 48 paralos NSE C y D, con VAN para

diferentes tasas de descuento:

120



NSE C

VAN

TIR

S/.471,360.83 | 2%
S/.386,948.75 | 4%
S/.306,817.86 | 6%
S/.230,679.72 | 8%
S/.158,270.18 | 10%
S/.89,346.89 12%
S/.23,687.15 | 14%
-5/.38,913.94 | 16%
-5/.98,645.25 | 18%
-S/.155,681.06 | 20%
-S/.210,182.43 | 22%
-S/.262,298.41 | 24%

$/.600,000.00

$/.500,000.00

$/.400,000.00

$/.300,000.00

$/.200,000.00

$/.100,000.00

$1.0.00

-8/.100,000.00

-8/.200,000.00

-8/.300,000.00

VAN a diferentes tasa de descuento NSE - C

2%

14%

10%

4% 6% 8% 12%

18%

20%

22%

24%

Cuadro N° 57: VAN a diferentes tasas de descuento para el NSE C. Fuente: Elaboracion propia
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NSE D

VAN TIR
S/.40,648.13 20%
S/.32,592.75 25%
S/.25,073.50 30%
S/.18,036.15 35%
S/.11,433.73 40%
S/.5,225.29 45.00%
-5/.625.02 50%
-S/.6,148.72 55%
-S/.11,373.67 60%
-S/.16,324.57 65%
-5/.21,023.42 70%
-S/.25,489.86 75%

$/.50,000.00

$/.40,000.00

$/.30,000.00

$/.20,000.00

$/.10,000.00

$/.0.00

-§/.10,000.00

-8/.20,000.00

-5/.30,000.00

VAN a diferentes tasa de descuento NSE D

20%

70%

75%

o 60% 65%

50%

35%

45.00%

25% 30% 40%

o \/ AN e——T|R

Cuadro N° 58: VAN a diferentes tasas de descuento para el NSE D. Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro N° 59: Flujo de Caja para el NSE C. Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro N° 60: Flujo de Caja para el NSE C. Fuente: Elaboracion propia
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Estos cuadros representan los flujos de caja tanto para NSE C Y D. La tasa de descuento a
emplearse debe representar todos los riesgos no incluidos en el flujo de caja. Si en el célculo del
VAN de un flujo de caja se va incrementando la tasa de descuento hasta que sea cero, esa tasa se
define como la Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto. EI VAN y la TIR calculados antes de
los aportes de los socios o inversionistas y antes de la participacion del banco se denominan
economicos. Luego que intervienen en el flujo de caja éstos ingresos que mejoran el flujo pero
sobre los cuales tenemos que retribuir dividendos o pagar intereses determinan los indicadores
financieros. Si éstos ingresos temporales han sido bien disefiados y contratados estos indicadores
financieros pueden ser mejores que los econdmicos, como lo muestra nuestro caso. Esto ocurrira
si la tasa de interés del costo de capital es menor que el TIR del proyecto. Indicadores de
endeudamiento: como son el Periodo de repago o Punto de Equilibrio, la Méxima Inversion
acumulada, el Margen sobre la Inversion (ROI), el Margen sobre el Aporte (de accionistas)
(ROE).

5.6. CONCLUSIONES DEL CAPITULO

e EIl precio de las viviendas serd diferenciada de acuerdo a varios factores comerciales
Unicos para cada NSE. De acuerdo a las caracteristicas de zona que anteriormente se ha
explicado. La separacion para cada departamento de ambos sectores C y D; se hara con
una cuota inicial del 30% y 10% respectivamente del valor total y el saldo podra ser
financiado por el banco. Se aceptaran también pagos al contado o pagos directos a cuenta
por el plazo maximo de un afio. Recalcando que el grupo D, sera financiado a través del
FMV

e La estructura de financiamiento para que el proyecto quede bancarizado, es decir, el
banco acepte financiarlos hasta el final de la construccion, es 30% de aporte del
desarrollador, 30% de preventas y el saldo lo pone a disposicion el banco a través de una
linea de crédito promotor al constructor.

e La incidencia del costo del terreno respecto al valor de venta total es 16% relativamente
baja por lo que el riesgo para los accionistas es bastante mas bajo que en otros proyectos
donde esta incidencia alcanza a veces hasta el 30%.
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6. ETAPADE INVERSION

A la respuesta positiva de todas las Factibilidades, se continta con la etapa de elaboracion de

Expediente Técnico, busqueda de financiamiento y de los socios estratégicos.
6.1.ELABORACION DEL EXPEDIENTE TECNICO

Los planos del proyecto vivienda multifamiliar se muestran en el ANEXO 04

Los planos del proyecto viviendas sociales se muestran en el ANEXO 05

El cronograma del proyecto vivienda multifamiliar se muestran en el ANEXO 01

El cronograma del proyecto viviendas sociales se muestran en el ANEXO 02

El cronograma valorizado del proyecto vivienda multifamiliar se muestran en el ANEXO 06
El cronograma valorizado del proyecto viviendas sociales se muestran en el ANEXO 07

El presupuesto del proyecto vivienda multifamiliar se muestran en el ANEXO 08

El presupuesto del proyecto viviendas sociales se muestran en el ANEXO 09
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7. CONCLUSIONES

Se ha logrado obtener resultados favorables (indicadores financieros) para lograr la disminucion
del déficit de vivienda en los NSE C y D en el distrito de San Sebastian de la ciudad del Cusco,
promoviendo la participacion del sistema financiero en los NSE C y D a través de los programas
sociales de vivienda dependiendo del monto a financiar.

Se ha logrado caracterizar al mercado de los NSE C y D, y el planteamiento de un proyecto
inmobiliario accesible a crédito hipotecario para cada sector. las preferencias de las
caracteristicas de las viviendas para ambos sectores son diferentes, del mismo modo los costos

ofertados estan ligados a la ubicacion y tipos de acabados.

Se ha logrado identificar la demanda efectiva para los NSE C y D, a partir de datos base
cotejados con los estudios de mercado realizados. Lo cual también logra atender a las

necesidades bésicas de cada sector.
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FLUJO DE CAJANSE C

ANEXOS

ANEXO 01 - FLUJO DE CAJA PARA EL NSE C

Finde

Construccién

Fin de Ventas

Inicio de Ventas
2

Mes 1
may-17 17 5 nov-18. dic-18

Proyeccion de Ventas o 0 0 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 0 0 0 “
INGRESOS POR VENTAS 7,5!5‘615‘ 500,000 0 40,000 155,129 383,763 383,763 383,763 383,763 383,763 383,763 383,763 383,763 383,763 383,763 383,763 383,763 383,763 383,763 383,763 383,763 383,763 363,763 363,763 191,881 812 171,149 0 8,308,840
Separaciones 820,000 0 0 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 20,000 20,000 20,000 0 0 0 820,000
Cuo icel 2360141 0 1519 Ms129  fisf20 115120 11509 115120 115120 115120 115020 115120 fi5120 115120 15029 115129 M1s120 115120 115029 115129 115120 115120 1151297 57564 0 0 2360141
Desembolsos 3915473 0 228634 228634 228,634 228634 228834 228,634 228634 228834 228,634 228634 228834 228834 228,634 228634 228834 228,634 228634 228834 228,634 56,753 56,753 171,149 0 4,628,699
|Prestamos 500,000 500,000 500,000
[EGRESOS POR COSTOS 5,868,293 743,954 6,612,247 1,347,933 90,434 55,249 664,487 636,030 585,071 536,790 450,332 449,371 425,108 323,094 290,848 200,081 34,087 34,087 67,420 67,420 125,886 34,087 34,087 34,087 34,087 37,109 25,698 25,698 24323 6,632,901
Terreno 1213200 1,213,200 1213200 1213200
|Alcabala (3% precio de venta del terreno) 36,396 36,39 36,396 36,396
Demolicion - - - o - o o o o o o o o o o o o o o o o o o o 0o o o 0o o
Costo de construccion - Edificios 2437843 438,812 2,876,655 42119229 369,522.29 375,041.99 335,059.49 263,461.24 262,665.03 24257244 235426.26 215,605.55 150,108.14 2,876,655|
Construccion de Sétanos 458,762 82577 541,339 7733411 7733411 7733411 7733411 7733411 7733411 7733411 541,339
Gastos Generales de Construccion 289,660 26,069 315730 0] 0) 0f 0] 46,605 41277} 41,787 38,004) 31,480) 31,407 29551 21,747} 19,916 13,866 0] 0f 0] 0] 0f 0f 0] 0f 0f 0] 0f 0f 0f 315730
Utiidad del constructor 231728 20856 252584 0362 35749 36,190 2991 27264 2720 2559 9,17 o o o o o o o o o o o o 0o 253361
Imprevisios 102540 14,150 116,690 17,749 15716 15911 14504 11,989 11,958 11,250 8280) 7,301 [[NE02 o o o o o o o 0o o o o o o 116713
Proyecto 144,061 25931 169,993 67,997 50,998 25499 25499 169,993
Licencias 72031 - 72,031 14,406 57,625 72031
Paisajismo 25,000 4,500 29,500 29,500) 29,500,
Estudio de suelos 4500 810 5310 5310 5310
(Gastos Notaria y Regist. (1% constuccion) 28966 28966 28966 28,966
Senicios Pablicos (estimado) 100,000 - 100,000 33333 33333 33333 100,000}
Serpar - - B 0|
(Gastos de publicidad (2% de ventz) 151912 2734 179257 7704 7794 7784 7794 7704 7794 794 770 7794 778 7% 7794 778 7794 7704 7794 7794 7704 7794 778 7% 7794 0 0 0 182279
(Comision de Ventas (1.5% de venta) 151912 2734 179257 o o o o o 9057] 9057 9057 9.057] 9057] 9057 9.057] 9057] 9057 9.057] 9057] 9057 9.057] 9.057] 9057] 9057 9.057] 9057] 9057 8461 8461 7.087] 196,089
Gerencia Inmobiliaria 379,781 68,361 448,141 0 17.236 17236 17,236 17.236 17236 17,236 17,236 17,236 17,236 17,236 17,236 17236 17,236 17.236 17236 17,236 17.236 17,23 17,236 17,236 17,236 17,236 17,236 17,236 17236 17,236 448141
Gastos Financieros E - E o

Supenision del Banco 40000 7200 42200 4720 4720 4720) 2] 4720 4720 420) 4720 4720 4720) 4720
Impuesto a la Renta (30 % ) 115,569 0 0 0 0 11,557 11,857 11,857 11,557 11,557 11,557 11,557 11,557 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 115,569

Ingresos Totales 759615 500000 0 2000 6120 | aa7es | awares | sz | %zl | aates | amares | 38763 3760 | e | ) | aesdes | aares | ez | seazes | aesses | seares | ares | ereen 512 71,149 0

Egresos Totales 6,612,247 0 1,347,933 90434 55249 664,487 636,030 585,071 450,332 449371 425,108 200,081 34,087 34,087 67420 67.420 125,886 34,087 34,087 34,087 34,087 37109 25698 25698 24323
FLUJO DE CAJAECONOMICO 867,798.24 500,000 |- 1,347,933 50,434 99,880 |- 202,281 263,824 212865 |- 164,584 78,126 77,165 |- 52,902 49,112 81,358 172125 349,676 349,676 316,343 316,343 257877 349,676 349,676 329,676 329,676 154772 |- 26,509 145,451 24323

ntereses Prestamo del Banco 5981% | 5%.1% 448 5448 8448 448 5448 85448 448
FLUJO DE CAJAFINACIERO 269661.90 500000 |- 1,347,933 5043 99880 |- s |- ssar2 | aseas | 2s00% |- texste | te2ers |- 13m0 w9112 8388 | 12125 | Mete | 9676 | 36343 | ateu3 | 25787 | 49eTe w06t | 36t | tsam2 | s | 1asest 2323

160 Acumado [ IR 287 768 57| 22001 | 2at0168] ameran| pakzss| 2e11z3| pavoves| ararew| i7eroes| tamass| Aizises| aeens| earize 05 07| wioore| oerei|  emozat| tosaper 1060370 |
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ANEXO 02- RESULTADOS DEL PROYECTO -NSE C

| RESULTADOS DEL PROYECTO |

Area Terreno 610 m2
N° Pisos 7
Area Vendible 2,851 m2
Precio de Venta 685 $/m2
Precio de Venta Incluido 1 Estacionamiento 813 $/m2
Costo de construccion - Edificios 242 $im2
Costo de construccion - Sétanos 223 $im2
RESULTADOS

Ingresos De Efectivo S/.7,595,615
Egresos De Efectivo S/.7,210,383
Utilidad Operativa - Soles S/. 385,231
Utilidad Antes de Impuestos S/. 385,231
Impuesto a la Renta (30%) S/.-115,569
Utilidad Después de Impuestos S/. 269,662
Tasa Interna de Retorno ( TIR) 14.75%
|WACC: Costo Promedio Ponderado de Capital 12.13%|
[COK: Costo Oportunidad de Capital 16.75%|
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ANEXO 03 - FLUJO DE CAJA PARA EL NSE D

- Fin de
FLUJO DE CAJANSE D i —E
Inicio de Ventas Fin de Ventas
Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Total
abr-17 may-17 jun-17

Proyeccion de Ventas 12| 0 0 0 2 2 2 2 2 2 0 0 0 12
INGRESOS POR VENTAS 954,880| 200,000 0 0 20,000 32,975 129,745 129,745 129,745 129,745 109,745 65,093 0 946,792
Separaciones 120,000 0 0 0 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 0 0 0 120,000
Cuota Inicial 77,847 0 0 12,975 12,975 12,975 12,975 12,975 12,975 0 0 77,847
Desembolsos 557,033 0 0 96,771 96,771 96,771 96,771 96,771 65,093 0 548,945
Prestamos 200,000 200,000 200,000
EGRESOS POR COSTOS 364,148 19,725 383,873 - 24,813 20,303 28,382 74,657 94,949 79,822 37,237 23,709 - - - 383,873
Terreno - - - - 0
Alcabala (3% precio de venta del terreno) - - - - 0
Demolicion - - - 0 - 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Costo de construccion - Edificios 127,553 - 127,553 0 - - 33,727.87 45419.14 41,712.58 6,693.56 - - - - 127,653
Construccion de Sétanos - - - - - - - - - - - 0
Gastos Generales de Construccion 12,755 1,148 13,903 0 0 0 0 3676 4,951 4547 730, 0 0 0 0 13,903
Utilidad del constructor 10,204 918 11,123 0 0 0 0 2,941 3,961 3,637 584 0 0 0 0 11,123
Imprevistos 4,515 623 5,139 1,210 1,630 1497 801 0 0 5,139
Proyecto 26,400 4,752 31,152 12,461 9,346 4,673 4,673 31,152
Licencias 13,200 - 13,200 2,640 10,560 13,200
Paisajismo - - - 0
Estudio de suelos 4,500 810 5310 5,310 5,310
Gastos Notaria y Regist. (1% construccion) 1,276 - 1,276 1,276 1,276
Senvcios Publicos (estimado) 100,000 - 100,000 16,666.67 16,666.67 16,666.67 16,666.67 16,666.67 16,666.67 100,000
Serpar - - - 0
Gastos de publicidad (2% de venta) - - - 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Comision de Ventas (1.5% de venta) - - - 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gerencia Inmobiliaria 47,744 8,594 56,338 0 7,042 7,042 7,042 7,042 7,042 7,042 7,042 7,042 0 0 0 56,338
Gastos Financieros - - - 0

Supenvision del Banco 16,000 2,880 18,880 4,720 4,720 4,720 4,720 18,880
Impuesto a la Renta (30 %) 104,071 0 0 0 0 -10,407 -10,407 -10,407 -10,407 -10,407 -10,407 -10,407 -10,407 -52,035

Ingresos Totales 954,880 200,000 0 0 20,000 32,975 129,745 129,745 129,745 129,745 109,745 65,093 0 946,792

Egresos Totales 607,978 0 24,813 20,303 28,382 74,657 94,949 79,822 37,237 23,709 0 0 0 383,873
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 242,831.36 - 200,000 24813 |- 20303 |- 8382 |- 52,090 24,389 39,516 82,101 95,629 99,338 54,685 [- 10,407 79,662.51

Intereses Prestamo del Banco 224,105 - 224,105 37,351 37,351 37,351 37,351 37,351 37,351 224,105
FLUJO DE CAJAFINACIERO 18,726.32 - 200,000 24813 (- 20303 |- 45733 |- 89,441 12,962 2,165 44,750 58,278 99,338 54685 |- 10,407 288,059
Saldo Acumulado 0 24,813 -45,116 -53,498 -105,588 -81,199 -41,684 40417 136,046 235,384 290,070 279,663 510,884
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ANEXO 04 - RESULTADOS DEL PROYECTO - NSE D

RESULTADOS DEL PROYECTO

Area Terreno 880 m2
Numero de Viviendas de 02 Niveles 1

Area Vendible 640 m2
Precio de Venta 350 $/m2
Precio de Venta de Una Vivienda Social 350 $/m2
Costo de construccion - Edificios 57 $/m2
Costo de construccion - Sétanos 0$/m2
RESULTADOS

Ingresos De Efectivo S/. 954,880
Egresos De Efectivo S/.607,978
Utilidad Operativa - Soles S/. 346,902
Utilidad Antes de Impuestos S/. 346,902
Impuesto a la Renta (30%) S/.-104,071

Utilidad Después de Impuestos S/.242,831

Tasa Interna de Retorno (TIR) 49.26%
|WACC: Costo Promedio Ponderado de Capital 0.00%]
|cOK: Costo Oportunidad de Capital 16.75%]
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ANEXO 04 - ENCUESTAS
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