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RESUMEN

El trabajo realizado fue en base al estudio de mercado realizado en el distrito de
Miraflores, donde se realizara un proyecto inmobiliario de vivienda multifamiliar,
sobre un area de terreno de 1,802.25 m2, en el cual se construiran 03 edificios
en 10 pisos, azotea mas 03 soétanos, los cuales contaran con departamentos
entre 60.00 m2 y 90 m2 (aprox.), de 01 y de 02 dormitorios, contando en total
con 102 departamentos: de tipo familiar (40), ejecutivo (43) y exclusivo (19),
ademas cuenta con 116 estacionamientos ubicados en el primer nivel y en los

so6tanos.

Cuenta con ingreso peatonal desde la Av. 28 de Julio y la Calle Ocharan, el

ingreso vehicular a los estacionamientos de los sétanos es por la Av. 28 de Julio.

El sistema estructural propuesto consta de un sistema dual, porticos y placas de
concreto armado de anchos variables de 0.15m, 0.20m y 0.25m ubicados
estratégicamente para darle a la estructura la rigidez adecuada, ademas de las
vigas de concreto armado de peraltes variables, los cuales dependeran de las

luces que cubriran.

La inversién estimada para la ejecucion del proyecto es de US$ 8109,941.86, el
cual considera las adquisiciones del terreno, indirectas de la construccion,

directas de la construccion, inversiones, costos financieros y pago de impuestos.

Los ingresos del proyecto se consideran en base a la venta de los
departamentos y estacionamientos, siento el costo de los departamentos en
promedio de US$ 950.00/m2, y US$ 3,000.00/estacionamiento, generando esto
un ingreso de US$ 8'863,800.00

La utilidad del proyecto es de US$ 753,858.14, siendo este el 8.50% de los
ingresos.

La evaluacion realizada muestra que el proyecto es factible, resultando con un
VANE de 634,159 un TIRE de 7.55%, asi mismo se tiene un VANF de 645,494 y
TIRF de 7.94%, segun estos resultados se tiene buenas utilidades, siendo este
en promedio de US$ 31,410.75/mes para dos inversionistas como minimo
(duenio del terreno y el promotor-constructor).
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INTRODUCCION

El presente trabajo se motiva con el curso de Titulacién Profesional 2008 por
Actualizacién de Conocimientos: Proyecto Inmobiliario de Vivienda. Por lo tanto,
este trabajo pretende tratar uno de los campos de la Ingenieria Civil, como lo es

el disefio y construccion de viviendas desde el punto de vista del Sector Privado.

El tema nace del hecho de observar dos aspectos importantes del mercado
inmobiliario del distrito de Miraflores, primero una alta demanda insatisfecha de
viviendas que esta expresada por el déficit habitacional actual, como por el
déficit futuro, que se prevé uno de los mayores debido a su alta tasa de
crecimiento poblacional. Segundo, una alta oferta de las empresas inmobiliarias,
a diferencia de lo que ocurre en otros distritos donde se viene desarrollando

proyectos de viviendas multifamiliares en poca escala.

Dentro de este Marco: demanda insatisfecha de viviendas oferta creciente
econémica del distrito de Miraflores y promocion de la vivienda. Se plantea el
problema de investigacién: ;Qué atributos debe tener un proyecto inmobiliario
privado para ser viable econdmica y financieramente en la zona del distrito de
Miraflores? Al referirse a atributos se hace mencién a las caracteristicas que
debe tener el conjunto de sistemas que involucra un proyecto inmobiliario
privado, los cuales son: El financiero, marketing, arquitectura, ingenieria
estructural, ventas, etc. La respuesta a este problema dira, también, si es posible
desarrollar el mercado inmobiliario del distrito de Miraflores, a través del Sector
Privado.

El desarrollo del presente estudio se realiza bajo la metodologia de la
investigacion cientifica, el cual contempla las siguientes partes: Definicion de un
area tematica, planteamiento del problema, objetivos especificos, marco tedrico,
disefio concreto, técnicas de recoleccion de datos, operacionalizacién,
instrumentos, datos, procesamiento de datos y analisis de datos. La metodologia
puede resumirse en planteamiento del problema de investigacion, propuestas de
hipétesis (ayudado en un marco tedrico) y verificacion de las hipotesis
planteadas.
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OBJETIVO GENERAL

Proponer un producto inmobiliario que redna un conjunto de atributos que al

ser evaluado resulte viable y ademas sea atractivo para ser adquirido por los

sectores A y B del distrito de Miraflores.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Aplicar los conocimientos de las diferentes disciplinas (Administracion de
Empresas, Gerencia de Proyectos, Ingenieria Estructural, etc.) que
involucre la Formulacion de un proyecto de vivienda.

Analizar la situacién actual de la vivienda en Lima Metropolitana en

especial en el distrito de Miraflores.

o Analizar el desemperio de los programas de financiamiento hasta hoy
aplicados, compartiéndolos con el programa MI VIVIENDA.

o Analizar las particularidades del mercado inmobiliario del distrito de
Miraflores (actitudes y preferencias del poblador hacia los diferentes
sistemas estructurales, arquitectonicos y financiamiento).

Proponer una alternativa de solucién a la construccion de departamentos

en el distrito de Miraflores, lo que refleja una alta rentabilidad de éstas,

por medio de una propuesta desde el sector privado.

Desarrollar todos los pasos que involucra un proyecto inmobiliario, desde

la concepcion de la idea, estudio de mercado, evaluacién de proyecto

(econdémica y financiera), obtenciéon del financiamiento hasta los disefios

estructurales, construccion y venta.

Planear nuevos proyectos de construccion de viviendas y otro tipo de

edificaciones del sector publico y privado.

Introducir acertados elementos de marketing para la promocién de

materiales, insumos de la construccién asi como bienes y servicios.
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1.1. Resumen Ejecutivo

El presente informe se enmarca en el curso de Titulacidn Profesional 2008

Actualizacién de Conocimientos: Proyecto Inmobiliario de Vivienda.

Siendo un requerimiento en el curso de Titulacién la elaboracion de un
Informe de Suficiencia mediante el cual se podra obtener el titulo profesional
en Ingenieria Civil. Dicho informe debera sustentar un proyecto inmobiliario
que abarque al menos 100 unidades de vivienda o 120 departamentos

aproximadamente, que sea economica, técnica y socialmente viable.

En respuesta a la propuesta dada, se ha optado por escoger la modalidad de

Conjunto Residencial de Edificios Multifamiliares (departamentos).

Con respecto a la situacion actual del sector, el crecimiento inmobiliario en la
ciudad de Lima, impulsado por el desarrollo sostenido de la economia
nacional, ha generado una gran inversién en la construccién de conjuntos
residenciales. Esto se traduce en el desarrollo de una serie de proyectos
inmobiliarios para cubrir esa demanda insatisfecha. Este boom inmobiliario
ha generado un avance positivo en el estado del arte del la construcciéon
inmobiliaria optimizando las técnicas de disefio y construccién. Esto redunda
en una optimizacion de calidad, tiempos de ejecucion de los procesos, costos

de inversion vy utilidades.

Los ultimos estudios realizados se enfocan justamente en optimizar tiempos
y costos sin disminuir la calidad del producto. En nuestro caso, se presentara
un estudio de formulacidn y evaluacion en el distrito de Miraflores que
sustente la viabilidad del proyecto del sistema constructivo propuesto, para

ello se aplicara la evaluacién econémica y financiera.
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2.1. Modelos de Desarrollo del Sector Vivienda.-
Segun investigaciones y descripciones del desarrollo de la vivienda en el
Perd de los autores: Pedro Beltran - Hernando de Soto (“El Otro Sendero”),
Abelardo Sanchez Ledén (*’), Javier Ortiz de Zevallos y de acuerdo a
experiencias extranjeras (Chile y Colombia) se identifica 06 modelos de

desarrollo del sector vivienda.

2.1.1. Modelo de Urgencia o Accidentes: El estado subsidia totalmente las
viviendas y los asigna a las personas mas necesitadas. Por ejemplo
atencion con viviendas a las familias afectadas por el terremoto del 15 de
agosto del 2007.

2.1.2. Modelo de Fondo Comun: El Estado con fondos de trabajadores e
impuestos promociona, subsidia, construye o administra la construccion y
asigna las viviendas. Ejemplo FONAVI y ENACE.

2.1.3. Modelo Invasion - Populista: El Estado asigna titulos al propietario que se
encarga de habilitar terrenos, construir y asignarse los terrenos “Modelos
de Autoconstruccién”.

2.1.4. Modelo Promotor de Mercados: El Estado promueve el mercado
ayudando a calzar la demanda con la oferta, reduciendo costos y tiempos
administrativos (IGV, Alcabalas, licencia, etc.), desarrollando productos
financieros como el financiamiento de segundo piso (El Estado presta al
banco y el banco presta y cobra al cliente), difundiendo y creando
confianza en los involucrados. El sector privado se encarga del
financiamiento, la asignacién (ventas) y construcciéon. Ejemplo Programa
MI VIVIENDA.

2.1.5. Modelo Asistencial de Mercado: El estado promueve y subsidia un
porcentaje del costo de las viviendas, pero el sector privado construye vy
asigna (venta) las viviendas. Ejemplo TECHO PROPIO.

2.1.6. Modelo de Libre Mercado: Donde la funcion del Estado es de proteger la
propiedad, la libertad y la paz, ése es el limite de la actividad del

gobierno.

2.2. Evaluacion de Proyecto de Inversion;
La evaluacion del proyecto de inversion implica identificar y cuantificar

creativamente los costos y beneficios de una idea o alternativa con el
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objeto de crear valor, es decir, llegar a identificar los beneficios que pueden
obtenerse en una determinada actividad en exceso de aquello obtenibles
en otras actividades.

Hay dos tipos de evaluacion, social y privada, dentro de la privada la
econdmica y financiera, este proyecto se centrara en la economica y
financiera desde el punto de vista del duefo o inversionista, interesandole
asi el “Flujo de caja Econémico y Financiero”.

En una evaluacion de proyecto hay 3 etapas: Preinversion, Inversion y Post
Inversion. En este se plantea la Preinversion del proyecto contando con
estudios de mercado, estrategia competitiva, tamano y localizacion ademas

de obtener mayor detalle en los estimados de ingresos y costos.

2.2.1. Estudio de Mercado:

Es un componente fundamental que pemite estimar y proyectar la
demanda del producto, identificar al consumidor final y analizar la
actividad en la que se integrara el proyecto.

El estudio de mercado considera un analisis de oferta y demanda del
sector en que se invertira, desarrollando un concepto para satisfacer
la demanda. Se toma como referencia informacion secundaria o
primaria (directa), para establecer el mercado objetivo, y se obtienen

percepciones por medio de encuestas, entrevistas o focus group.

2.2.1.1. Concepto del Producto.
El concepto del producto es uno de los resultados mas
importantes de la investigacion de mercado para un producto. Es
definido como “una versién elaborada del negocio, expresada en
términos que tengan sentido para los consumidores, debe estar
dirigido a un mercado objetivo y debe incluir una promesa
valorada por el consumidor.” La metodologia sugerida para
obtener el concepto es 1) Definir el mercado objetivo, 2)
Determinar los insights (percepciones) del consumidor, 3)
Identificar una oportunidad de negocio a partir de los insights, 4)
Desarrollar un concepto que permite satisfacer esa oportunidad,
5) Determina la novedad del concepto, 6) Identificar el soporte del

concepto.

PROYECTO INMOBILIARIO DE VIVIENDA MULTIFAMILIAR 28 DE JULIO — FORMULACION Y EVALUACION
Bach. QUISPE CHUQUILLANQUI LUIS FERNANDO 12



UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
Facultad de Ingenieria Civil MARCO CONCEPTUAL

2.2.1.2. Demanda:
La demande es el conjunto de personas individuales u
organizadas que necesita un producto o servicio determinado, que
desean o pueden comprar y tienen capacidad (econémica y legal)
para adquirirlo. La demanda puede clasificarse en potencial
“aquella que en ese momento no demanda el producto pero que,
con los estimulos de marketing apropiados puede llegarlo a
demandarlo en un futuro” Demanda efectiva “aquella que en un

momento dado demanda el producto”.

2.2.2. Herramientas para ldentificar y Cuantificar la Demanda.

- Entrevista; Esta técnica permitird obtener juicios expertos acerca
del entorno.

- Focus Group. Es un método exploratorio, se aplica antes de
disefar la encuesta, da la oportunidad de obtener un cuadro de
comportamientos y actitudes, costumbres y cultura.

- Encuestas. La técnica de encuesta directa y personal se aplica con
un cuestionario estructurado y estandarizado disefando en funcion
a los objetivos, el trabajo de campo se realiza con un plantel

calificado.

2.2.3. Planteamiento estratégico.
Da una visiéon acerca del entorno econdémico, politico, legal, social y
analiza las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas para

obtener los objetivos de la empresa.

2.2.4. Desarrollo del Producto.
Se analiza la oferta del proyecto en funcién de la demanda, como: la
ubicacién, el metrado, la distribucidon arquitecténica, los acabados,

etc.

2.2.5. Flujo de Caja.
Se proyectan ingreso y costos a partir de ello se construyen los
Estados Financieros Proyectados como el Balance General y el

Estado de Perdidas y Ganancias.
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2.2.6. Analisis de Rentabilidad.

Se hace uso de los criterios de inversidén para concluir si se debe
arriesgar dinero o no, éste a su vez se complementa con el de

sensibilidad, detectandose la vulnerabilidad del proyecto ante
determinadas variables.
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CAPITULO 1l
ANALISIS DEL ENTORNO DEL SECTOR
INMOBILIARIO

PROYECTO INMOBILIARIO DE VIVIENDA MULTIFAMILIAR 28 DE JULIO — FORMULACION Y EVALUACION
Bach. QUISPE CHUQUILLANQUI LUIS FERNANDO 15



UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
Facuiltad de Ingenierla Civil ANALISIS DEL ENTORNO DEL SECTOR INMOBILIARIO

3.1. ANALISIS DEL ENTORNO
3.1.1. Indicadores Macroeconémicos de la Economia Latinoamericana.
El cuadro 3.01 muestra la prediccion de tasa de crecimiento del PBI
y la inflacibn anual promedio para los paises de la region
.latinoamericana.
CUADRO 3.01 PREDICCIONES DEL CRECIMIENTO DEL PBI E
INFLACION DE LA NACIONES LATINOAMERICANAS.

————————
—_—

Pais PBI | Inflacion
2008 2009 2008 | 2009 -
Argentina 6.0 4.2 11.3 I 9.7
Bolivia 44 4.4 12.6 10.8
Brasil 4.3 3.4 6.7 4.7
Chite 3.9 3.8 8.2 4.9
Colombia 54 5.0 55 4.5
Ecuador 2,5 26 6.0 4.6
México 2,4 2.8 4.5 3.6
Peru 7.5 6.0 4.5 3,0
Uruguay 5.2 4.2 7.8 59
Venez. 5,5 4.1 27.5 27.5

Fuente: CESLA, actualizacién al 2009
La informacion presentada muestra un panorama bastante

alentador para el caso peruano, posicionando como el primer pais
en crecimiento del PBI y el primero en el control de la inflacion para
el 2009.

3.1.2. Situacion de la Vivienda en Latinoamérica
Segun estudios del CEPAL 1996-1998, en Latinoamérica, para
1995 existia 100 millones de viviendas, de las cuales el 10% se
encontraba en un estado de deterioro no recuperable (10 millones)
y 25% se encuentra en un estado de deterioro recuperable (25
millones). Asimismo, existian 118 millones de familias. Lo cual nos
da un déficit siguiente:
118 millones familias

100 millones - 10 millones = _90_ millones de viviendas

(Total de viviendas) (Viviendas deterioradas) 28 déficit Cuantitativo

Por lo tanto, para 1995 Latinoameérica tenia un déficit cuantitativo de
28 millones de viviendas y un déficit cualitativo de 25 millones de
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viviendas. Con una oferta anual de 1034 de millones de viviendas
que deberian de aumentar a 1858 millones para cubrir el déficit ya
existente, se tiene que 2.9% del PBl de la region deberia ser
destinado a paliar esta limitacion.

Los paises que mejor han afrontado este problema son Chile y
Colombia, que han alcanzado un desarrollo en la disminucion del
déficit habitacional. Para Chile se estima que para el 2010 habria

cubierto su déficit habitacional cuantitativo.

3.1.3. Un caso exitoso en la dimensiéon del déficit de vivienda en
Latinoamérica: Chile
A pesar de la aguda crisis de vivienda en Latinoamérica, un pais en
particular, Chile ha sabido formular y mantener una politica de
construccion habitacional, desminuyendo en forma drastica sus
indices de déficit de viviendas, en algunos aros.
El siguiente fragmento extraido de la intervencion del Ministerio de
Vivienda Urbana y Bienes Nacionales de Chile, durante el periodo
extraordinario de sesiones de la Asamblea General de las Naciones
Unidas sobre los asentamientos humanos (HABITAT IlI) Nueva
York, junio del 2001 pone al tanto del caso Chileno.
“Chile es un pais pequefio, 15 millones de habitantes, con un poco
mas de 4 millones de viviendas, de las cuales cerca de un millon se
han construido durante la ultima década. Podemos con orgullo decir
que estamos desminuyendo el déficit de viviendas en Chile, y que
desde hace 50 afios el proveer de viviendas a los mas pobres ha
sido una prioridad de todos los gobiernos.
Hoy estamos mas cerca de lograr que cada familia chilena tenga
una vivienda propia donde vivir.”
Segun la fuente Camara Chilena de la Construccion, se sabe que la
produccidn chilena de vivienda ha evolucionado de 80.000 a
120.000 unidades entre 1990 y el 2000, ubicando como el de mejor
desempeno dentro de los paises latinoamericanos. En contraste, el
Peru, para el 2004 alcanzo un volumen de “actividad edificadora
nueva’” para Lima Metropolitana de 18,689 viviendas (entre
departamentos y casas), Lima Metropolitana representa
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aproximadamente el 70% de la actividad edificadora del Peru,
segun CAPECO, lo que daria un aproximado total de 26,700 de
viviendas nuevas en el Peru para el 2004. Es decir 26,700 unidades
peruanas vs 100,000 unidades chilenas lo que representa solo el
30% de volumen de produccién chilena.

3.1.4. Actividades econémicas peruana:
En el cuadro 3.02 la evolucion del PBI peruana en la ultima década,
como se sabe, luego de un prolongado periodo de estancamiento
de la economia peruana, en el afio del 2001, hubo un repunte en el
crecimiento de la produccién nacional debida fundamentalmente a
un par de sectores; el sector minero e hidrocarburos y el sector
construccion.
CUADRO 3.02 EVALUACION DEL PBI PERUANO ANUAL EN EL
PERIODO 1992-2007

PBIl 1992 - 2007

14 - :
12
10
8

PBI 6
4 -
2
O L AL B UL D1 by L R ACTEA L 0 A D i B

)
Zloos 1996 2000 2004
ANOS

G s 5
) iy

Fuente: INEI

Segun la evolucion anual del PBI peruano puramente durante el
periodo 1992-2007 que marca la presencia de cada sector en la
economia nacional. Asimismo, se demuestra que los sectores de
mayor crecimiento son construccion, manufactura y comercio.
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CUADRO 3.03 DESGLOSE DEL PBI 2003 — 2007 SEGUN SECTORES

Prociucio Bruto Interno por Sectores Produciivos (Variaciones Porceniuales)

_mmmm-

Agropccuano 3.0 74 3.1
Pesca -10.3 3e.7 32 .4 6.9
Constraceion 45 a7 gA 14.83 16.5
Miacils ¢ hidrocyrburos 5.5 5.3 84 1.4 21
Manufsctura 316 7 72 74 10€
Otros serricios 4.2 4.4 64 7.0 2.3
Flectneidad v cRua 3.7 4.5 50 6.9 8.4
Comercio 2A S8 6.3 11.1 10.5
:::z:’l::,‘: Uy productvs y derechw de 52 6.4 8¢ 63 8.3
PRODUCTO BRUTO INTERNO 4.0 5.1 [ 7. 92.C
YAB ce 103 SCCTores pnmarios 34 q.2 58 6.6 2.3
‘YAB de los sectores no primaros 41 5.2 68 8.5 10.&

Fuente: IIIElI y BCRP
Elat:oracicn. Suirgerenci2 de Estadisticss Llacrcecsncémicas

3.1.5. Actividad constructiva del pais:
El sector construccién ha sido uno de los mayores crecimientos en
el pais durante el periodo 2005-2007. Ello ha contribuido
significativamente con el crecimiento del PBI nacional. El cuadro
3.04 muestra la variacion porcentual del PBI construccion para

dicho periodo.

CUADRO 3.04 DESGLOSE DEL PBI 2006 — 2007 SEGUN SECTORES

Coanoaxin

mnnhG = 2007

Fuente: Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento
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3.1.6. Politica de Vivienda del Gobiemo 2001-2006
La vivienda es uno de los pilares del plan del presente gobierno las
metas programadas para el 2007 se encuentran detalladas en el
“En el Plan de Vivienda para Todos 2003-2007”" y se resume a
continuacion.
Metas:
Atender totalmente las carencias habitacionales ya existentes y las
que se habran de generar durante el periodo 2003-2007, requerida
del siguiente esfuerzo.
Construccién de 326,000 viviendas nuevas para saldar el déficit.
Ejecucion de 907,000 acciones de mejoramiento habitacional ya
sea culminacion, ampliacion, remodelacién o rehabilitaciéon para
atender el déficit cualitativo existente.
Ejecucién de 44,275 acciones anuales de mantenimiento
preventivo para evitar el deterioro natural que se presenta afo
tras ano en el parque habitacional existente, aun no
deteriorados (1% del parque existente).
Construccion de 90,000 viviendas adicionales para atender las
necesidades de demanda que se generan cada afno como
consecuencia de la formacién de nuevos hogares.
En suma se requiere 1'904,375 acciones de produccion
habitacional durante el periodo 2003-2007. Esto podria
demandar un esfuerzo financiero equivalente a 14,627 millones
de dolares durante dicho quinquenio. La presente estimacion se
ha efectuado sobre los siguientes supuestos:
Precio promedio de construccidén de vivienda para atender
déficit cuantitativo de arrastre US $ 15,000. esto equivaldria a
un monto de inversion de US $ 4.890 millones.
Precio promedio por accion de mejoramiento para atender el
déficit cualitativo de arrastre US $ 3,000. Esto equivaldria a un
monto de inversién de US $ 2,721 millones.
Precio promedio por accion preventivo del parque habitacional
existente y adecuado: US $ 1,200. Esto equivaldria a un monto

de inversion de US $ 265 millones.
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Precio promedio de construccibn de una nueva vivienda
adicional para atender las necesidades derivadas de la
conformacion de nuevos hogares US $ 15.000.
Esto equivaldria a un monto de inversion de US $ 6,750
millones.
Metas econdmicas
El esfuerzo econémico que demandaria el logro de las metas fisicas
ascenderia a US$ 4,868 millones con un promedio anual de US$
973 millones. No menos del 80% de estos recursos provendra del
sector privado, tanto del ahorro de las familias como de las
inversiones de empresas promotoras y financieras.
Alcanzar esta meta econdémica podria significar, a su vez, contribuir
a elevar en casi 2 puntos el PBI Nacional e inducir, via la trasmision
de efectos multiplicadores, sobre 31 ramas de la actividad
economica.
Adicionalmente, cada afo se podrian generar ingresos fiscales
derivados del pago del Impuesto General a las Ventas por US$ 105
millones y del impuesto a la renta por US$ 29 millones
(asumiéndose una utilidad bruta del 10% del total de la estructura

final del costo).

3.1.7. Programas Habitacionales
El estado viene implementado, como parte de su Politica
Habitacional, el desarrollo y la facilidad de algunos programas de
vivienda de interés social: Mi Vivienda, Mi Barrio y Techo Propio,
mediante los cuales se propone optimizar la oferta habitacional.
Ademas se pretende con la participacion del sector privado en la
construccion masiva de viviendas de interés social prioritario y
promover la demanda a través de mecanismos financieros que
permitan el acceso de los sectores de menor recurso al mercado

inmobiliario.
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3.1.8. Nommatividad de Fondo Hipotecario de Promocion de la Vivienda

La modificacion del Reglamento del Fondo Hipotecario de la

Promocién de Vivienda, Fondo Mivivienda, aprobado mediante el

D.S: N° 006-2002-EF se orienta a facilitar la adquisicion de

viviendas de la poblacion en general, concediendo especial interés

a los sectores de ingreso mas bajo, aportando fondos a las

instituciones financieras calificadas para que éstas efectuen los

prestamos hipotecarios que se solicite.

El actual reglamento establece que se financiara con recurso del

Fondo Mivivienda.

a) La construccion y la adquisicidn de viviendas terminadas o en
cualquier etapa de construccidon, siempre y cuando sean o
hayan sido construidas por el sector privado.

b) La construccién y la adquisicion de viviendas recuperadas o que
estén en proceso de ejecucion de garantias por falta de pagos
de préstamos originalmente otorgados con recursos del Fondo
Mivivienda o por la causal a que se refiere al Articulo 20 del
Reglamento.

c) Las viviendas que se construyen como consecuencia de la
independizacidén de unidades inmobiliarias, de la subdivisién de
terrenos, o de la culminacidn de proyectos de habilitacion
urbana en ejecucion.

El valor de la vivienda esta definido en el reglamento como el valor

de la construccidon de la fabrica o cascos habitables de la vivienda;

no incluye el valor del terreno ni el IGV; ademas, no debe de
exceder de treinta y cinco 35 UIT.

Otro aspecto a resaltar es que el reglamento permite definir a quien

considerar buen pagador, haciéndose este beneficiario del Bono al

Buen Pagador (20% del crédito hipotecario que sera subsidiada por

el Estado.)

3.1.9. Estado Actual del programa MIVIVIENDA
Culminando el afno 2005 el Programa Mivivienda logré un aumento
del 23.8% con respecto al resultado obtenido en similar periodo
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durante el afio 2005 (9,205 créditos por S/. 702.40 millones frente a
7,960 créditos por S/. 567.34 millones).

Desde su creacién, el fondo Mivivienda ha entregado casi 33,288
créditos por un monto total de S/. 2,360 millones de soles,
representado alrededor del 20% de la cartera total de créditos
hipotecarios en el sistema.
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El objetivo del presente capitulo “Estudio de Mercado” es identificar el
mercado objetivo (Grupo Objetivo) y el producto que satisfaga las necesidades
de vivienda de este segmento, es decir, el objeto es elaborar el CONCEPTO DE
PRODUCTO.

El concepto es definido como “Una version elaborada del negocio expresada en
términos que tengan sentido para los consumidores, debe estar dirigido a un
mercado objetivo y debe de incluir una promesa valorada por el consumidor’
La metodologia sugerida para obtener el Concepto es la siguiente:

1) Definir el Mercado Objetivo.

2) Determinar los Insights (percepciones) del consumidor.

3) Identificar una oportunidad de negocio a partir de los Insights.

4) Desarrollar un concepto que permita satisfacer esta oportunidad.

5) Determinar la novedad del concepto.

6) Identificar el soporte del concepto.

Para el primer paso, definir el mercado objetivo, se toma con informacién
secundaria (de segunda mano) como las encuestas y estudios realizados por
terceros (Capeco, Mivivienda), el paso 2 se obtendra mediante informacién
primaria a través de “Facus group” y encuestas. Del cuarto al sexto paso se
elaborara con trabajo en gabinete, interpretando los resultados de los pasos

anteriores.

4.1. Definiendo el Mercado Objetivo
4.1.1. La Oportunidad

El sector construccién esta en crecimiento, debido a las politicas del
gobierno como el Programa Mivivienda, que cumple el rol de
dinamizar y promover el sector construccion.

El distrito de Miraflores es uno de los sectores que mas se a
desarrollado en las ultimas décadas, esto se ve reflejado en los
negocios y construcciones elegidas por sus calles, asimismo se
puede observar que tiene una tasa de crecimiento poblacional
positivo, donde el crecimiento poblacional del distrito de Miraflores es
0.10% vs al 2.39% de Lima y 1.83% nacional. Por lo tanto, el Distrito
de Miraflores es el mercado potencial a evaluar en el presente
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estudio, en donde encontraremos las dimensiones, caracteristicas del

mercado objetivo y los atributos del producto.

CUADRO 4.01 POBLACION Y TASA DE CRECIMIENTO DEL PERU, LIMA
Y CALLAO Y MIRAFLORES

N PERU LIMA Y CALLAO MIRAFLORES
Poblacién Crec. Poblacién | Crec. %Perta | Poblacion | Crec. %Lima
1993 22,639.443 | 2.04% | 7,126.522 | 2.26% | 31.48% | 86,778 -1.70% | 1.21%
2003 27,148.101 | 1.83% | 8,679.569 | 1.99% | 31.97% | 79,011 -0.20% | 0.91%
2003(*) | 27,148.101 | 1.83% | 9,027.685 | 2.39% | 33.25% | 79,565 0.10% | 0.88%

Fuente: Elaboracion Propia, basado en el INE] y Apoyo (*)
(*) Apoyo es un ente privado, el cual realiza trabajos de encuestas consecutivas, para multiples trabajos.

4.1.2. Déficit de viviendas

Se estima, segun el “Plan de Vivienda para todos 2003-2007" del
Fondo MIVIVIENDA, que el déficit habitacional nacional para el afo
2,000 ascendia a 1°233,000 viviendas. De este corresponderia a
viviendas faltantes 326,000 (26%), bajo el supuesto de una vivienda
por cada hogar (déficit cuantitativo), y 907,000 (74%) a viviendas
existentes pero inadecuadas por caracteristicas fisicas y de
hacinamiento (déficit cualitativos). ElI primero reflejaria el numero de
viviendas nuevas que se necesitarian; el segundo, el numero de
viviendas que necesitaria ser sustituidas, ampliadas remodeladas o
rehabilitadas.

Los mayores niveles de déficit cuantitativo y cualitativo se concentran
en los departamentos de Lima 40,9%, Puno 6.6%, Cusco 5.4%,
Callao 4.8%, Junin 4,8% vy el resto (37,5%) en 19 departamentos.

4.1.3. Demanda Potencial.

Se define como: “la totalidad de los hogares residentes en el area
urbana de Lima Metropolitana y el Callao que tienen interés y
Capacidades en adquirir vivienda’

Segun, CAPECO IX Estudio Inmobiliario 2004, cuadro 4.02, se estima
en 219,977 los hogares que conforman la demanda potencial de Lima:
Metropolitana, la mayor proporciéon de hogares se encuentran en el
estrato socioecondmico medio bajo (29.99%) mientras que la menor
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proporcion de hogares se ubica en el estrato socioecondmico alto
(5.68%).

Segun “MIVIVIENDA Lima Estudio de Demanda 2004", CUADRO
4.04 se estima en 225,000 los hogares que conforman la demanda
potencial de Lima. De ambos estudios se puede apreciar coherencias

en los resultados de demanda potencial.

CUADRO 4.02 DISTRIBUCION DE LA DEMANDA POTENCIAL (INTERES
Y CAPACIDAD POR ADQUIRIR) SEGUN ESTRATO SOCIECONOMICO
(CAPECO) — LIMA METROPOLITANA (2004)

Interés y capacidad
Estrato de compra (hogares) %
ALTO 12,498.00 5.68%
MEDIO ALTO 32,256.00 | 14.66%
MEDIO 49,111.00 | 22.33%
MEDIO BAJO 65,971.00 | 29.99%
BAJO 60,141.00 | 27.34%
TOTAL 219,977.00 | 100.00%

FUENTE: CAPECO. Encuesta de hogares aplicada para el estudio 2004

CUADRO 4.03 INGRESO MENSUAL SEGUN ESTRATO SOCIO
ECONOMICO — LIMA METROPOLITANA (2004)

Ingreso mensual promedio Ingreso
mensual
estrato

Alto A1 $ 5,000 00
Medio Alto $ 3,500 00
Medio Tipico $ 1,100 00
Medio Bajo $ 700, 00
Gsd Bajo Ascendente $ 540, 00
Bajo Tipico $ 350, 00
Muy Bajo Pobre $ 250, 00
Muy Bajo Extremo $ 150, 00

Fuente: revista ¥2 de Construccién y elaboracion propia

4.1.4. Demanda Potencial en Miraflores
La demanda potencial para el Distrito de Miraflores se encuentra
volcada (casi en un 20.34%), el cual esta conformada por aquellos
hogares pertenecientes a la demanda potencial de Lima
Metropolitana que tienen como preferencia de compra en el distrito

de Miraflores.
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Del cuadro 4.04 se presenta la demanda potencial por distrito de
preferencia. Se estima de 2,845 los hogares que conforman la
demanda potencial para el distrito de Miraflores.

El mercado objetivo se ha reducido a un rango menor, el cual
encuentra dentro del papel grupo de personas que tiene la

capacidad y preferencia de comprar viviendas en este distrito.

CUADRO 4.04 DISTRIBUCION DE LA DEMANDA POTENCIAL POR

DISTRITOS DE PREFERENCIA PARA COMPRA - LIMA

ESTUDIO DE MERCADO

METROPOLITANA
Distrito CAPECO 2004 MI VIVIENDA 2004
Hogares % Pref. Hogares % Pref.
Los Olivos 28,311.0 12.87% 24,747.0 11.00%
Surco 22,415.7 10.19% 3,671.0 1.63%
San Miguel 15,442.4 7.02% 2,661.0 1.18%
S. J. Lurigancho 15,090.4 6.86% 17,406.0 7.74%
Jesus Maria 14,760.5 6.71% 2,111.00 0.94%
Pueblo Libre 9,547.0 4.34% 3,487.0 1.55%
San Borja - - 7,645.0 3.40%
Brefa 7,435.2 3.38& 3,654.0 1.58%
La Molina 8,821.1 4.01% 2,753.0 1.22%
Miraflores - - 2,845.0 1.26%
Otros 87,858.8 39.94% 154,120.0 68.50%
N.1. 10,294.9 4.66% 0.00%
Total 219,977.0 | 100.00% | 225,000.0 100.00%

Fuente: CAPECO Y MIVIVIENDA 2004, Elaboracion propia

4.1.5. Oferta y Demanda Efectiva

La demanda efectiva sera nuestro mercado objetivo, para tal motivo
hay que analizar la demanda potencial segun precio de venta vy
asimismo evaluar la oferta de viviendas segun precio de venta y
enfocarnos en el segmento con mayor demanda insatisfecha y con
mayor precio de venta a la vez la combinacién éptima de ambos.

La oferta de viviendas es analizada para todo Lima Metropolitana,
ya que las ofertas en otros distritos similares es una amenaza para
el proyecto, a la vez de una vision panoramica del desarrollo del

negocio inmobiliario.
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CUADRO 4.05 DEMANDA DE VIVIENDAS SEGUN PRECIO - LIMA

METROPOLITANA
(] [ ] [ ] rd (3
Demanda efectiva de vivienda segun precios
ESTRATC
PRECIO D= LA ALTS ’“Aﬁ'g MECIO "gi‘?‘r? BAMD Lehy-
VIVIENDA EN US$ <C
n? ne ne ne n* r?
HOSARES | HOGARES HOGARES | Ho-3aREsS | HOZARES
HASTA 2000 T TGIC g 7 75 15 323 28 787
3001 -2 000 5N TEae IR 106
Rool-ioa00 | M1 (W :
10 001 - 15 500 2 4279 = 24 0
15 GOl - 26 500 =R EFIVEY] K
=5 001 - 22 600 =L 1041 .
=% 001 - 20500 &y [ 3
B 001 - <0 200 A TR 3%
25 00 - 50 S00 B30 Ta7 3
5 001 - 50 500 T 7e 2 5
s 001 - 70 500 5 57 : - B
75 001 - 20 300 1 E¥ i ; 3
B0 01 - 100 SOg 171 EXL 352 2 5]
103 001 - 120 000 2 e 0 X g
120 G0 - 150 080 773 238 K I 3
150 001 - 200 000 R c D o z
260 001 - 250 000 2 5 7 I z
2545 001 - 200 000 c [¢] i [i] [
300 001 - 500 (00 B 3 T o g
MAS CE 500 000 5 ) o 0 3
TOTAL TEa7 X ¥ 7 7Ee| 50733 35 537

FUENTE: Elaboracién propia, CAPECO

De acuerdo al cuadro 4.05 se visualiza que la demanda para el
distrito de Miraflores es de 9.04% correspondiente al estrato de
nivel alto y 7.60% al estrato de medio alto, haciendo un total de
16.64% del total de Lima. Asi mismo se observa que la oferta se
debe concentrar entre las viviendas de US$ 50,000 a 200,000,
quienes hacen un total de 4,231 hogares, entre los estratos alto y
medio alto, el cual representa 1.42% del total de Lima.

CUADRO 4.06 DEMANDA DE VIVIENDAS SEGUN PRECIO Y
PREFERENCIA Y CAPACIDAD DE COMPRA EN MIRAFLORES

PRECIO DE VENTA DEMANDA POR PRECIO
(US$) TOTAL LIMA MIRAFLORES
Cantidad | % de Lima
Hasta 4,000 28,787
4,001 8,000 64,084
8001 10,000 40,252
10,001 15,000 56,234
15,001 20,000 39,324
20,001 25,000 33,077
25,001 30,000 10,516
30,001 40,000 9,343
40,001 50,000 3,585
50,001 60,000 3,084 1,626 49.48%
60,001 70,000 1,893 337 17.80%
70,001 80,000 2,086 677 31.98%
80,001 100,000 3,471 506 14.58%
100,001 120,000 334 334 100%
120,001 150,000 508 508 100%
150,001 200,000 343 343 100%
TOTAL 296,921 4,231 1.42%

FUENTE: Elaboracion propia, CAPECO
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De acuerdo a encuestas y fuentes la mayor demanda de Lima se
encuentra en el distrito de Miraflores y distritos aledafos. Se define
como mercado objetivo (demanda efectiva): todos aquellos hogares
que tiene la capacidad e interés de comprar viviendas de 50,000 a
200.000 dolares en el distrito de Miraflores.

Se estima en 1,357 (la suma de la demanda insatisfecha entre
70,000 - 80.000 “524”" y la de 80,000-100,000 “833") los hogares
que conforman la demanda efectiva, representada el 4.7% de la
demanda total de Miraflores, el 3.58%, demanda total de las
viviendas de 80.000 a 100.000 ddlares de Lima y el 0.62% de la

demanda total de Lima.

La oferta de viviendas esta analizada para el distrito de Miraflores,
siendo una amenaza otros distritos similares, a la vez nos da una

vision panoramica del desarrollo del negocio inmobiliario.

CUADRO 4.07 OFERTA DE VIVIENDAS SEGUN PRECIO Y
PREFERENCIA'Y CAPACIDAD DE COMPRA EN MIRAFLORES

Oferta de vivienda segun precio de venta

O
Hasta <0C2 w | | !

(U S00 1000 E500 2000 2500 3000 3500 4000

i
300112920 | ] 100 ’ ‘ ‘ ' ‘ i
1
T

I 3
T

Unidades
FUENTE: Encuesta de hogares CAPECO 2004 — Elaboracion propia
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CUADRO 4.08 OFERTA DE VIVIENDAS SEGUN PRECIO VENTA EN

MIRAFLORES
PRECIO DE VENTA OFERTA POR PRECIO
(US$) TOTAL MIRAFLORES
LIMA Cant. | % Total
Hasta 4,000 0 0
4,001 8,000 0 0
8001 10,000 100 0
10,001 15,000 5 0
15,001 20,000 1188 0
20,001 25,000 1196 0
25,001 30,000 1653 0
30,001 40,000 3389 0
40,001 50,000 1557 0
50,001 60,000 1273 220 1.73%
60,001 70,000 1168 200 1.71%
70,001 80,000 671 350 | 52.16%
80,001 100,000 801 500 | 62.42%
100,001 120,000 404 250 | 61.88%
120,001 150,000 389 200 | 51.41%
150,001 200,000 306 60 | 19.61%
14,100 1,780 | 12.62%

FUENTE: Encuesta de hogares CAPECO 2004 — Elaboracion propia

El cuadro 4.05 se visualiza que la oferta en el distrito de Miraflores
es el 12.62% de todo Lima, mientras la demanda es el 1.42%. Asi
mismo, se observa que la oferta se encuentra concentrada entre las
viviendas de US$ 50,000.00 a 200,000.00

El cuadro 4.05 y 4.06 muestra que la mayoria de viviendas se
producen para el sector que puede pagar entre 50 a 200 mil
dblares, esto es logico ya que es justo el rango donde calza la
demanda (lo que puede pagar el cliente) y la oferta (lo que las
empresas inmobiliarias pueden ofrecer de acuerdo a su estructura
de costos y expectativas del cliente). Aun asi existe una demanda
insatisfecha de viviendas entre 50 a 200 mil ddélares de 2,451
hogares, segun cuadro 4.06. El reto del presente estudio es
encontrar un producto que pueda satisfacer la demanda vy
expectativas de los hogares que pueden pagar soluciones de
viviendas entre 50 a 200 mil dolares. El sector que puede pagar
menos de 50 mil dolares no se contempla ya que para este grupo
estan dirigidos programas de viviendas, el cual no es tema de este

estudio.
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CUADRO 4.09 DEMANDA INSATISFECHA DE VIVIENDAS EN
MIRAFLORES, SEGUN PRECIO DE VENTA

PRECIO DE VENTA DEMANDA OFERTA DEMANDA
(US$) TOTAL INSATISFECHA
(Hogares) | (Viviendas) (Hogares)

Hasta 4,000

4,001 8,000

8001 10,000

10,001 15,000

15,001 20,000

20,001 25,000

25,001 30,000

30,001 40,000

40,001 50,000

50,001 60,000 1,526 220 1,306

60,001 70,000 337 200 137

70,001 80,000 677 350 327

80,001 100,000 506 500 6

100,001 120,000 334 250 84

120,001 150,000 508 200 308

150,001 200,000 343 60 283

TOTAL 4,231 1,780 2,451

FUENTE: Encuesta de hogares CAPECO 2004 - Elaboracion propia

De acuerdo a los resultados anteriores, donde la mayor demanda
de Lima se encuentra en Miraflores. Se define como mercado
objetivo (demanda efectiva): todos aquellos hogares que tienen
la capacidad e interés de comprar viviendas de 50,000 a
200,000 mil délares en el distrito de Miraflores.

Se estima en 1,780 (la suma de la demanda insatisfecha entre
50,001 - 60,000 “1,306", la de 60,001 — 70,000 “137”, la de 80,001
— 100,000 “6", la de 100,001 — 120,000 “84", la de 120,001 -
150,000 “308" y la de 150,001 — 200,000 “283") los hogares que
conforman la demanda efectiva, segun cuadro 4.06, representa el
57.93% de la demanda total de Miraflores y el 0.82% de la

demanda total de Lima.

4.2, Determinando los Insights (percepciones) del Consumidor:

4.2.1. Investigacién Cualitativa
4.2.1.1. Entrevista a expertos del Sector
Con la finalidad de conocer algunos aspectos del entorno en

que se desarrolla el sector construccion, se realiza 2
entrevistas a distinguidos expertos del medio, Uno de ellos
pertenece al sector publico y el otro al privado. Entrevistas

realizadas en junio del 2008.

PROYECTO INMOBILIARIO DE VIVIENDA MULTIFAMILIAR 28 DE JULIO — FORMULACION Y EVALUACION
Bach. QUISPE CHUQUILLANQUI LUIS FERNANDO 32



UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
Facultad de Ingenierla Civil ESTUDIO DE MERCADO

e Entrevista al Msc. en Ingenieria Sebastian Romani
“Especialistas en Ingenieria Estructural”. Esta entrevista
se realizd con la finalidad de conocer las problematicas
que tiene un constructor, el desarrollo de las nuevas
técnicas de construccion y sobre el negocio inmobiliario
en Lima.

e Entrevista al ingeniero Monzon “Director de Desarrollo
Urbano de la Municipalidad de Miraflores” EI municipio es
un involucrado clave dentro del negocio inmobiliario se
realiza la entrevista con la finalidad de conocer las
politicas municipales y desempefios del negocio

inmobiliarios en el distrito de Miraflores.

4.2.1.2. Focus Group

El propdsito del “focus group” fue recoger informacién

“relevante” de nuestros posibles clientes.

El reclutamiento se realizé en la inmediaciones de los centros

comerciales mediante un pequeno filtro e invitandoles a

participar en un desayuno. Se invita a 10 personas de las

cuales asistieron 3 personas, lo cual provoco hacer un minimo

“focus group”.

Resultados

La informacion mas resaltante e importante para nuestra

investigacion brinda por los participantes fueron las siguientes:

e Los pobladores de Miraflores se califican como personas
de un nivel socioeconémico bueno.

e Aceptacion de vivir en departamentos, siempre y cuando
sea dentro de un conjunto de habitaciones con pocos
departamentos.

e Enorme temor de financiar la compra de una casa con el
Banco durante 10 afos a 20 anos, debido a las
inseguridades de estabilidad futura de los ingresos.

e Percepcién de inseguridad de las viviendas construidas
por el sector privado, en especial la del programa
MIVIVIENDA.
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4.2.2. Investigacion Cuantitativa
4.2.2.1. Encuesta de Opinion
Con la finalidad de poder saber mas de mercados objetivos,
se procedid a realizar una encuesta de opinién. La cual
permitira explorar e indagar las caracteristicas y apreciaciones
con respecto al sector inmobiliario del distrito de Miraflores.
Esta encuesta se llevo acabo en las inmediaciones de los
centros comerciales, por ser lugares de concentracién de los
habitantes del distrito. Participaron en la encuesta 117

personas. La encuesta se realizo en junio del 2008.

4.2.2.2. Objetivo de la encuesta de Opinion
Objetivos principales
Determina los factores y los atributos mas importantes que
predominan en la eleccibn de compra de vivienda en la

poblacion del distrito de Miraflores.

Objetivo Especifico

e |dentificar las preferencias del distrito para vivir de la
poblacion de Miraflores.

e Identificar los argumentos que son determinantes para la
compra de una vivienda.

e |dentificar la percepcion de la poblacién del distrito de
Miraflores con respecto a las viviendas del programa
Mivivienda.

e Evaluar la percepcion de la poblacién respecto a la
seguridad de la construccion de viviendas existentes.

e Identificar la importancia que una institucion de prestigio
realice la supervision de la construccion de
departamentos.

e Conocer la percepciéon de la poblacién respecto a las

entidades financieras.
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4.2.2.3. Conclusiones y recomendaciones
La gran mayoria de los encuestados no cuenta con una casa
propia, pues afirma vivir en casa alquilada, de los padres o de
algun familiar, esto nos permite concluir que existe una
demanda potencial de vivienda considerable.
Los encuestados tienen algun conocimiento del programa
MIVIVIENDA, que no tiene la cobertura necesaria en esta
zona y ademas la poblacién percibe a la construccidén de estas
viviendas como pocas seguras, esto se debe mayormente
porque la relacionan con el gobierno.
Para esta poblacion es de suma importancia que las
construcciones de viviendas para la venta sean supervisadas
por ellos mismo y por algunas instituciones de prestigio como
puede ser la Universidad Nacional de Ingenieria y la
Universidad Catdlica.
Tienen poca confianza con las entidades financieras, pues hay
un temor a endeudarse. Solo acudiran a una entidad
financiera para la compra de una casa o emprender un
negocio. La institucién financiera en la que tienen una
mediana confianza es el Banco de Crédito.
En el caso de comprar una vivienda en los alrededores del
distrito de Miraflores ellos prefieren que ésta se encuentre en
Miraflores, ya que este distrito esta considerado como el mas
acomodado y con prestacion de servicios adecuados. Los
encuestados se consideran como personas de condicion
econdmica de alta y media alta.
Las recomendaciones que se puede extraer de esta
investigacion es que se debe afianzar la relacion con las
entidades financieras y la poblacion para acceder a los
créditos de dicha entidad financiera. Ademas de esto hacer
que el programa Mivivienda tenga mayor cobertura.

4.3. CONCEPTO DEL PRODUCTO
Para poder realizar un concepto que permita trasmitir las cualidades

mas importantes, se baso en los resultados de la encuesta de opinion

y el Mini Focus Group.
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4.3.1. Elementos caracteristicos del Concepto

Producto: Departamentos

Mercado Objetivo. Clase A1y A2

Determinacion los “Insights” del consumidor.

e Miraflores es el distrito anhelado para vivir, brinda status
Insight Positivo.

e Aceptacion de vivir en departamentos, siempre y cuando sea
dentro de un conjunto habitacional con pocos
departamentos. Algo mas familiar: Insight Positivo.

e Enorme temor de financiar la compra de una cosa con el
banco durante 10 afios a 20 afos, debido a la inseguridad
de estabilidad futura de los ingresos: Insight Negativo.

e Percepcion de inseguridad de las viviendas construidas por
el sector privado, en especial del programa Mi vivienda:
Insigth Negativo.

Identificacién de la oportunidad de negocio a partir de los Insights

e Promover la construccién y la venta de departamentos en
Miraflores.

e Construccidon de departamentos de un maximo de 10 pisos y
4 departamentos por piso como maximo en cada bloque.

e Revertir el Insight negativo (temor a financiar por
inestabilidad de ingreso futuro): El departamento es una
inversion que puede generarte ingresos futuros mediante la
implementacion de un centro de negocios (oficina) o
alquilandola; generando estabilidad emocional y econémica.

e Revertir el Insight negativo (calidad de la construccién); Los
departamentos seran supervisados por un staff de

profesionales y por el mismo propietario.
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5.1. Formulacion de la Vision y de la Mision
La misién y la visidn de la empresa se han desarrollado para un horizonte
de cinco afos ya que hasta esa fecha se avizora cierta estabilidad

econdémica y promocion del gobierno al sector vivienda.

5.1.1. Mision

La estrategia principal de la empresa es dedicarse solo a aquellas

actividades que mejor desempefa y que estan definidas en la

misién, renunciando a otras actividades, incluso a aquellas otras del
mismo negocio inmobiliario.

El negocio inmobiliario puede clasificarse de la siguiente forma:

= Segun el producto inmobiliario: Inmueble comercial, oficina y
vivienda.

- Segun la actividad: Habitacion y Venta de Terrenos, Construccion
y venta de inmuebles, y venta y alquileres de inmuebles
(corretaje inmobiliario).

De acuerdo a las oportunidades encontradas en el mercado se ha
clasificado a la empresa segun el producto dentro de vivienda,
especificamente departamentos; segun actividad, dentro de
construccion y venta de inmueble. Por lo tanto la empresa es una
inmobiliaria que se dedica a la venta y a la construccién de
departamentos en el distrito de Miraflores. “La actividad medular de
la empresa es la venta y la construccion de departamentos de alta
calidad y seguridad”.

El nivel de recursividad se muestra en el cuadro 5.01

CUADRO 5.01 NIVELES DE RECURSION DE LA EMPRESA

I Cartera de proyectos J

I
’ Edificio Multifamiliar’1” Edificio Multifamiliar”’N” l
I

| |

| Garaje “X” l Departamentos “Y” I
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5.1.2.

Cada departamento es viable, sostenible; es decir, si lo sacamos del
sistema mayor que lo contiene seria rentable “per se”.

La misién de la empresa:

“Somos una empresa inmobiliaria dedicada a satisfacer las
necesidades de vivienda de nuestros clientes, la clase media alta y
alta del Cono Sur de Lima, mediante la solucion Vivienda - Negocio
en Miraflores.

Para satisfacer la necesidad de nuestros clientes, localizamos y
compramos terrenos; construimos y vendemos viviendas en edificios
de diez pisos con dos ingresos independientes para el edificio”

Vision

“Ser la empresa inmobiliaria lider en la solucion de viviendas de
Miraflores. Ser reconocida como la empresa mas confiable que
brinda viviendas rentables, de alta calidad y seguridad”.

5.2. Analisis del entomo indirecto:

5.2.1.

Variables Sociales

A partir de la década del 40, las migraciones internas hacia Lima han
sido intensas. Del cuadro 5.02 es notorio el incremento poblacional a
partir del 40. En 60 anos, Lima provincia ha crecido 11.94 veces,
pasando a albergar al 13.29% de la poblacién total del pais, en
1940, al 33.25% actualmente.

CUADRO 5.02 COMPARACION DEL CRECIMIENTO
POBLACIONAL ENTRE MIRAFLORES Y LIMA

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

Fuente Afo PERU LIMAY CALLAO MIRAFLORES
Poblacion Crec. Pob. Crec. % Peru Pob. Crec. % Lima

INEI 1940 | 7023111 933609 13.29% - - -
INEI 1961 | 10420357 | 1.90% | 2312855 | 4.41% | 22.20% - - -
INEI 1972 | 14121564 | 2.80% | 3927015 | 4.93% | 27.81% - - =
INEI 1981 | 17762231 | 2.58% | 5447345 | 3.70% | 30.67% - - -
INEI 1993 | 22639443 | 2.04% | 7126522 | 2.26% | 31.48% | 86,778 -1.70% 1.21%
INEI 2003 | 27148101 | 1.83% | 8679569 | 1.99% | 31.97% | 79,011 -0.90% 0.91%
APOYO | 2003 | 27148101 | 1.83% | 9027685 | 2.39% | 33.25% | 79,565 0.10% 0.88%

FUENTE: Elaboracién propia, en base a censos de INE! y proyecciones de APOYO Y OPINION
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5.2.1.1. Crecimiento poblacion del Cono Sur
Para uniformizar el analisis de comparacion de tasas de
crecimiento poblacional, se utiliza solamente la fuente APOYO
y OPINION de enero del 2003. “Informe IGM — Estadistica
Poblacional”. Del cuadro 5.02 se observa que la tasa de
crecimiento poblacional de Lima y Callao es de 33.25%. Asi
mismo, la taza de crecimiento de Miraflores es de 0.1%. Este
crecimiento poblacional de Lima y Callao se traduce en la alta

demanda de viviendas.

5.2.2. Variables Econdmicas
La economia peruana ha pasado de la recesion a un crecimiento
paulatino el cual afecta positivamente al sector construccion. Segun
la revista 2 de construccion, el PBI construccidon es muy sensible a
la variacion del PBI pais; y se estima con la siguiente relaciéon: La
variacion del PBI Construccion es 1.6 veces la variacién del PBI
pais; es decir. aumento del 1.0% en el PBIl pais generaria un
aumento del 1.6% del PBI construccion; y un descenso del 1.6 %
del PBI Construccién.
Por lo tanto actualmente existe estabilidad politica puesto que el
gobierno ha anunciado la continuidad y el impulso del sector

vivienda.

5.2.3. Variable Legales
Actualmente, se ha dado varios beneficios tributarios y normativos
en este sector con el fin de dinamizarlo; podemos mencionar a la
eliminacién del IGV a las primeras ventas de inmuebles, a la
reformulaciéon del Reglamento Nacional de Construcciones y de

Zonificacién, a la modificacién de reglamentos municipales.

5.2.4. Variables politicas
En la etapa electoral del 2006 las inversiones del sector privado en

el negocio inmobiliario fue cauteloso, auque con cierta regularidad
ya que gran parte del fondo de Mivivienda esta invertido mediante

los bancos: lo mas importante del dinamizado sector hipotecario es
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que las tasas de los prestamos hipotecarios normales han bajado
hasta casi las tasas de Mivivienda, tal como lo habia planificado el
Fondo. Se puede concluir que existira estabilidad para este sector,
esto se puede apreciar en las inversiones actuales y futuras las
cuales pasaran por toda la etapa electoral (Banco Continental,
Crédito, Interbank y Scotiabank).

56.2.5. Variables Tecnoldgicas
Debido al dinamismo del sector construccion, la transferencia
tecnologica de los paises mas desarrollados al Peru se ha dado
rapidamente; entre estas nuevas tecnologias, podemos nombrar.
Sistemas de mejoramiento de la productividad (Lean Constriccion)
sistema de encofrados metalicos ligeros, sistema de techos con
placas colaborantes, viguetas prefabricadas, etc. Facilmente puede
hacerse uso de esta tecnologia via el contacto con las multiples
empresas especializadas del sector. Por lo tanto, no existe una gran
barrera de ingreso para empresas nuevas ya que éstas pueden
contratar a las mismas empresas que contratan las inmobiliarias

mas antiguas.

56.2.6. Variables Financieras

El fondo Mivivienda provee recursos para la construcciéon de
viviendas mediante las Instituciones Financieras Intermedias (IF).
Ellas son las encargadas de cobrar al beneficiario y encargar los
recursos al constructor o al promotor inmobiliario.

Hasta abril del 2006 se ha entregado 33,288 créditos hipotecarios
por un valor de S/. 2,360 millones de soles.

La tasa de crédito bancario ha bajado considerablemente,
alcanzandose un minimo historico de 9.5%, con esto se pretende
que las IFI bajen o mantengan estas tazas una vez que el fondo

deje de participar de la promocién.

56.3. Analisis del Entomo Directo
5.3.1. Fuerza Competencia de Porter
La fuerza de competencia de Porter
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El sector: Lucha contra los competidores actuales.
Amenaza de entrada de nuevos competidores.
Poder de negociacién de los proveedores.

Poder de negociacién de los clientes.

Amenaza de productos o servicios sustitutos.

5.3.1.1. El Sector: Lucha entre los competidores actuales.

Existe una gran competencia entre las medianas empresas
inmobiliarias, las cuales basicamente Iluchan por precios.
Basta leer el COMERCIO de Ilos domingos seccion
Clasificados para percatarse de ello. La gran mayoria de
proyectos se encuentra ubicada en los distritos de Surco,
Miraflores, Magdalena del Mar, San Borja y Jesus Maria.
Como lo muestra el cuadro N° 5.03.

La gran mayoria de empresas tienen el mismo tamarno, por
ende, poseen un poder de negocio similar, y su producto
(departamentos en edificios de 60 m2 a 90 m2) se diferencia
muy poco.

El distrito de Miraflores tiene una demanda alta (CAPECO
2004). Asi mismo, es un distrito con alta oferta de vivienda.
Este fendmeno se explica con el hecho de que las empresas
inmobiliarias tienen una demanda efectiva, en el distrito antes
mencionada, pero se prevé cuando esta demanda empieza a
menguar. La oferta de esta empresa se traslada hacia los
distritos similares como Surco. Por lo tanto, se ha decidido
incursionar en este distrito ya que tendremos mayores precios

de venta en relacion a otros distritos.
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CUADRO 5.03 NUMERO DE PROYECTOS POR DISTRITO

ORDEN | DISTRITO Nro Proyectos
1 Surco 82
2 Miraflores 80
3 Magdalena del Mar 44
4 San Borja 39
5 Jesus Maria 25
6 San Isidro 25
7 San Miguel 23
8 Surquillo 18
9 Pueblo Libre 15
10 Chorrillos 14
11 Otros Distritos 128
TOTAL 493

FUENTE: Elaboracioén propia, empresa inmobiliaria TINSA

En Miraflores existe un solo tipo de competidor:

A) Empresas medianas cuyos productos son edificios tipo
condominios de 80 a mas departamentos de 5 a mas pisos con
areas de 65 a 100 m2 por departamento con precios de US$
50,000 a US$ 200,000. Estas empresas venden “Precios altos”.
Nuestra propuesta contempla los aspectos basicos de la oferta
actual, area promedio, numero de dormitorios y de baros y el
elemento diferenciador “Vivienda-negocio” que hace disminuir

las fuerzas de negociacion de la competencia.

5.3.1.2. Barreras de ingreso
Las barreras de ingreso para nuevos competidores en el
distrito de Miraflores son pequefias para las empresas
pequefas y grandes para las empresas medianas. Esto se
explica por la ausencia de terrenos mayores a 600.00 m2,
hecho que desanima a las medianas empresa puesto que sus
costos administrativos son grandes para proyectos menores
de 600 m2. En contraposicion a las medianas empresas, las
pequefias empresas ven atractivos estas condiciones ya que
se adecuan a su forma de trabajo; y aunado a esto ultimo, la
gran promocion que el Gobierno esta dando al sector vivienda
facilita grandemente la incursién de estas empresas en dicho

mercado.
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Uno de las barreras de ingreso para las pequefias empresas
es el capital, pero esto puede ser superado con las facilidades
de financiamiento que otorgan los bancos tanto a los
constructores como promotores inmobiliarios.

En realidad la gran barrera son las ventas, marketing del
proyecto, ya que esta es la variable mas dificil de controlar.
Las barreras de salidas son pocas; una de ellas, la inversion
inicial que hace la inmobiliaria para poder desarrollar el
proyecto. Esta le obligaria a continuar en el negocio hasta
recuperar el capital invertido en el proyecto; esto puede
constituirse una barrera de salida menor si el proyecto
empieza con el 30% de preventas que es una exigencia para
la mayoria de los bancos; esto definitivamente disminuye el
riesgo a quedar atrapado en el negocio y no poder salir ya que
se ha vendido el 30%.

5.3.1.3. Poder de Negocio de Clientes
Al existir una gran demanda, el poder de los clientes deberia
ser bajo, pero en realidad ésta no es asi, ya que los clientes
estan unidos por sus costumbres (la desconfianza a las

empresas constructoras y desconfianza a los bancos).

5.3.1.4. Poder de negocio de los proveedores
Los proveedores son variados, existe gran competencia entre
ellos. Solo para el caso del cemento recurrimos al concreto
premezclado (en el cual hay tres empresas competiendo

agresivamente).

5.3.1.5. Productos Sustitutos
Existe un producto, los alquileres. La fuerza de los alquileres

es débil debido a que las cuotas de pago para la compra de
departamentos estan muy cerca a las cuotas de alquiler.
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5.3.2. Detemminacion de Estrategias

- Ubicacion dentro del campo de fuerza de negociacion:
Miraflores el distrito mas acomodado del Cono Sur y con un alto
crecimiento econdmico en los ultimos afios — Distrito con alta
oferta de vivienda y de gran de manda potencial.

- Elemento diferenciador al de la competencia: Oferta de la

soluciéon “Vivienda - Negocio” viviendas que generan ingresos
mediante el alquiler o la implementacion de un negocio en un
ambiente disefiado para tal propodsito, el cual tiene una entrada
totalmente independiente.
Esta propuesta “atraera” a clientes potenciales que puedan
acceder a viviendas entre US$ 50,000 y 150,000, familias con
ingresos conyugales entre US$ 5,000.00 y US$ 2,000.00
mensuales, pero que demandan vivienda entre US$ 50.000 a
120.000.0 debido a la inseguridad econdmica del futuro. La
oferta ayudara a crearle confianza en la inversion ya que ésta no
solo genera un gasto sino un ingreso, también.

~ Posicionamiento: Empresa que vende “Viviendas que se pagan
solas” con opcidn de personalizar acabados en cada
departamento.

- Barreras a la imitacién: La empresa realiza un numero de
coordinaciones conjunto de actividades que consistiran en el
diseno, construcciéon y venta de los departamentos.

La metodologia de trabajo sera el Design Bulit o Constructibility;
con ello genera una reduccidén en los costos, ya que la misma
empresa disefa y construye.

5.4. Analisis Interno

5.4.1. Laempresa
Para la presente idea de negocio, Promotora Inmobiliaria, se ha

convenido en crear una nueva persona juridica cuyo objetivo sera que
todos los integrantes del negocio participen de las responsabilidades
y de los beneficios. Asi mismo, se protegera cada una de las
colaboraciones de los socios.

La forma societaria elegida es la SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
(S.A.C) ya que es la que mejor se adecua al trabajo inicial de la
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empresa. Uno de los beneficios importantes de esta sociedad es que
podemos prescindir del directorio en nuestra organizacion. El derecho
de preferencia da la seguridad de proteger el trabajo intelectual, la
concepcidén de idea y el estudio de mercado.

Propuesta social

- Socio Capitalista (duerio del terreno) 25 % de acciones.
- Banco (Opcional) 35% de acciones.
- Promotor y Constructor 40 % de acciones.

5.5. Analisis FODA
5.5.1. Matriz de Evaluacién de Factores Internos y Externos
CUADRO 5.04 MATRIZ DE EVALUACION FACTORES EXTERNOS

FACTOR EXTERNO CLAVE PESO | PESO UNIT | PONDERACION | PUNTAJE

Tasa de interés de préstamo bancario decreciente | 80 G.10 4 0.41

Promocion del sector vivienda por parte del

Gobierno 70 0.09 3 0.27

Disponibilidad de Terrenos menores a 600 m2 50 0.06 3 0.19

Costos Directos de Construccion Decreciente 60 0.08 3 0.23

Gran demanda potencial de viviendas para

Miraflores 80 0.10 4 0.41

Economia creciente del cono sur 50 0.06 3 0.19

Percepcion de Miraflores como distrito mas

acomodado 60 0.08 4 0.30

Economia peruana en crecimiento 40 0.05 3 0.15

Pocas barreras de ingreso para empresas

pequenas 70 0.09 2 0.18

Precio de terreno en crecimiento 70 0.09 1 0.09

Requisitos muy exigentes para la calificacion de

sujeto de crédito 80 0.10 1 0.10

Desconfianza hacia los bancos de los

demandantes potenciales 40 0.05 2 0.10

Poca preferencia de vivir en departamentos 40 0.05 2 0.10
TOTAL 2.71

1=Riesgo Mayor, 2=Riesgo Menor, 3=Oportunidad Menor, 4=Oportunidad Mayor

El promedio de la matriz es de 2.71, lo cual nos muestra un entorno favorable de
oportunidad.
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ENIERIA
INGENIERIA DEL PROYECTO

CAPITULO VI
INGENIERIA DEL PROYECTO
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6.1. Arquitectura
6.1.1. Descripcion del Proyecto

El presente Proyecto Arquitectonico se refiere a un conjunto de 03
Edificios de Vivienda Multifamiliar sobre un area de terreno de
1,802.25 m? ubicado con frente a la Av. 28 de Julio y la Calle
Ocharan, en el distrito de Miraflores, provincia y departamento de
Lima.
El proyecto trata de 03 edificios de vivienda multifamiliar y sus areas
comunes, de 10 pisos mas azotea de altura maxima, todos los
departamentos cuentan con un area techada entre 60.00 m? y 90.00
m? (aprox.) y son de 01 y 02 dormitorios. Contando en total con 102
departamentos en un primer momento, ademas cuenta con 116
estacionamientos (06 en primer nivel y 110 en sétanos).
Cuenta con ingreso peatonal desde la Av. 28 de Julio y la Calle
Ocharan, el ingreso vehicular a los estacionamientos de los s6tanos
es por la Av. 28 de Julio.
A continuacion describiremos el proyecto de Vivienda Multifamiliar:

Zonas de Uso Comun

3° Sétano: Ubicado aproximadamente NPT -8,50, al mismo que se
accede desde el 2° sétano por una rampa de acceso de 3.00 ml. de
ancho, en este nivel se ubican parte de los estacionamientos del
proyecto, se accede al primer nivel por una escalera, la misma que
llega hasta el NPT +- 0.00.

2° Soétano: Ubicado aproximadamente NPT -5,70 al mismo que se
accede desde el 1° sétano por una rampa de acceso de 6.00 ml. de
ancho, en este nivel se ubican parte de los estacionamientos del
proyecto, se accede al primer nivel por una escalera, la misma que
llega hasta el NPT +- 0.00.

1° Sétano: Ubicado al NPT — 2.90, al mismo que se accede desde la
via publica por una rampa de acceso de 6.00 ml. de ancho, ubicada
con frente a la Av. 28 de Julio, en este nivel se ubican parte de los
estacionamientos del proyecto, se accede al primer nivel por una

escalera, la misma que llega hasta el NPT +- 0.00.
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Edificio A 10 pisos + Azotea
1° Piso:

En este nivel se cuenta con el ingreso al edificio con acceso por la

Calle Ocharan, contando con ingreso, estar, recepcioén, bano, hall de
ascensores, circulacion vertical (escalera y ascensores) que
comunica con los pisos superiores, escalera que comunica con los
sotanos 1° y 2° del proyecto, depodsitos, ducto de basura, montantes
de instalaciones y 01 departamento, el cual cuenta con los siguientes
ambientes:

Departamento 01.- Sala — comedor, terraza, jardin, cocina, patio
lavanderia, dormitorio y bafo de servicio, estar, closet de ropa blanca,
bafo, dormitorio principal con bafo (lavatorio, inodoro y tina) y
vestidor incorporados, 01 dormitorio con closet, 01 bafio comun
(lavatorio, inodoro y ducha), ademas de 01 estacionamiento.

Planta tipica 2° al 9° piso:

En este nivel se cuenta con el hall del ascensor, circulacion vertical
(escalera y ascensor) que comunica con el primer nivel y los pisos
superiores, hall previo ventilado para acceder a la escalera, ducto de
basura, montantes de instalaciones y 02 departamentos por piso,
cada departamento cuenta con los siguientes ambientes:
Departamento 01.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio y bafo de servicio, estar, dormitorio principal con bafo
(lavatorio, inodoro y tina) y vestidor incorporados, 01 dormitorio con
closet, 01 bafio comun (lavatorio, inodoro y tina)

Departamento 02.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio y bafo de servicio, estar, dormitorio principal con bafo
(lavatorio, inodoro y tina) y closet incorporados, 01 dormitorio con
closet y 01 bafno comun (lavatorio, inodoro y tina).

Planta 10° y azotea:

En este nivel se cuenta con el hall de ascensores, circulacién vertical
(escalera y ascensores) que comunica con el primer nivel, hall previo
ventilado, ducto de basura, montantes de instalaciones y los 02
departamentos pueden ser de tipo duplex, cada departamento cuenta

con los siguientes ambientes:

PROYECTO INMOBILIARIO DE VIVIENDA MULTIFAMILIAR 28 DE JULIO — FORMULACION Y EVALUACION
Bach. QUISPE CHUQUILLANQUI LUIS FERNANDO 50



UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
Facultad de Ingenierla Civil INGENIERIA DEL PROYECTO

Departamento 01.- Departamento tipo duplex, cuenta con: Sala -
comedor, cocina, patio lavanderia, dormitorio y bafo de servicio,
dormitorio principal con bano (lavatorio, inodoro y tina) y vestidor
incorporados, 01 dormitorio con closet, 01 bafo comun (lavatorio,
inodoro y ducha), escalera interna de acceso al segundo nivel del
duplex que cuenta con: terraza, estar y bafo.

Departamento 02.- Departamento tipo duplex, cuenta con: Sala —
comedor, terraza, cocina, patio lavanderia, estar, dormitorio principal
con bano (lavatorio, inodoro y tina) y closet incorporados, 01
dormitorio con closet y 01 bafio comun (lavatorio, inodoro y tina),
escalera interna de acceso al segundo nivel del duplex que cuenta

con: terraza, estar, dormitorio y bafio de servicio.

Edificio B 10 pisos + Azotea
1° Piso:

En este nivel se cuenta con el ingreso al edificio con acceso desde el

area verde central, contando con el ingreso, hall de ascensores,
circulacion vertical (escalera y ascensores) que comunica con los
pisos superiores, escalera que comunica con los sétanos del
proyecto, ducto de basura, montantes de instalaciones y 04
departamentos, cada departamento cuenta con los siguientes
ambientes:

Departamento 01 y 02.- Sala — comedor, terraza, jardin, cocina, patio
lavanderia, jardin interior, dormitorio y banfo de servicio, estar,
dormitorio principal con closet y bafo incorporado, 01 dormitorio con
closet y 01 bafio comun (lavatorio, inodoro y ducha), ademas de 01
estacionamiento.

Departamento 03.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
jardin interior, dormitorio y bafio de servicio, estar, dormitorio principal
con closet y bafio incorporado, 01 dormitorio con closet y 01 bafo
comun (lavatorio, inodoro y ducha)

Departamento 04.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
jardin interior, dormitorio principal con closet y bafo incorporado, 01
dormitorio con closet y 01 bafio comun (lavatorio, inodoro y ducha).
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Planta tipica 2° al 9° piso:

En este nivel se cuenta con el hall de ascensores, circulacion vertical
(escalera y ascensores) que comunica con el primer nivel y los pisos
superiores, hall previo ventilado para acceder a la escalera, ducto de
basura, montantes de instalaciones y los 04 departamentos por piso,
cada departamento cuenta con los siguientes ambientes:
Departamento 01, 02, 03 y 04.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio
lavanderia, dormitorio y bafo de servicio, estar, dormitorio principal
con closet y bafo incorporado, 01 dormitorio con closet y 01 bafo
comun (lavatorio, inodoro y ducha).

Planta 10° y azotea:

En este nivel se cuenta con el hall de ascensores, circulacion vertical
(escalera y ascensores) que comunica con el primer nivel, hall previo
ventilado para acceder a la escalera, ducto de basura, montantes de
instalaciones y los 04 departamentos tipo duplex, cada departamento
cuenta con los siguientes ambientes:

Departamento 01.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
estar, dormitorio principal con closet y bafo incorporado, 01
dormitorio con closet y 01 bafio comun (lavatorio, inodoro y ducha)
escalera interna de acceso al segundo nivel del duplex que cuenta
con estar, dormitorio y bafo de servicio y terraza.

Departamento 02.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
estar, dormitorio principal con closet y bafo incorporado, 01
dormitorio con closet y 01 bafio comun (lavatorio, inodoro y ducha)
escalera interna de acceso al segundo nivel del duplex que cuenta
con terraza.

Departamento 03.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
estar, dormitorio principal con closet y bafo incorporado, 01
dormitorio con closet y 01 bafio comun (lavatorio, inodoro y ducha)
escalera interna de acceso al segundo nivel del duplex que cuenta
con estar, dormitorio y bafo de servicio y terraza.

Departamento 04.- Sala -- comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
estar, dormitorio principal con closet y bafo incorporado, 01
dormitorio con closet y 01 bafio comun (lavatorio, inodoro y ducha)
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escalera interna de acceso al segundo nivel del duplex que cuenta

con estar, dormitorio y bafio de servicio y terraza.

Edificio C 10 pisos + Azotea
1° Piso:

En este nivel se cuenta con el ingreso al edificio con acceso desde la
Av. 28 de Julio, contando con el ingreso, estar, recepcion, hall de
ascensores, circulacion vertical (escalera y ascensores) que
comunica con los pisos superiores, escalera que comunica con los
sotanos del proyecto, ducto de basura, montantes de instalaciones y
03 departamentos, cada departamento cuenta con los siguientes
ambientes:

Departamento 01.- Sala — comedor, jardin, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y bafo incorporado, 01 bafo de visita
(lavatorio, inodoro), ademas de un estacionamiento.

El area techada de este departamento es de 60.00 m2.

Departamento 02.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y bafo incorporado, estar, y 01 bafo
(lavatorio, inodoro, ducha)

El area techada de este departamento es de 65.00 m=2.

Departamento 03.- Kitchenett, sala, terraza, escalera interna de
acceso al segundo nivel del duplex que cuenta con closet de ropa
blanca, dormitorio principal con vestidor y bafo.

El area techada de este departamento es de 65.00 m2.

Planta tipica 2°, 4°, 6° y 8° piso:

En este nivel se cuenta con el hall de ascensores, circulacion vertical
(escalera y ascensores) que comunica con el primer nivel y los pisos
superiores, hall previo ventilado para acceder a la escalera, ducto de
basura, montantes de instalaciones y los 04 departamentos por piso,
cada departamento cuenta con los siguientes ambientes:
Departamento 01.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio y bafo de servicio, estar, dormitorio principal con closet y
bafio incorporado, 01 dormitorio y 01 bafio.

Departamento 02.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y bafio incorporado, estar y 01 baro.
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Departamento 03.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y bafio incorporado, estar y 01 barno.
Departamento 04.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y bafio incorporado, estary 01 bafo.
Planta tipica 3°, 5° y 7° piso:

En este nivel se cuenta con el hall de ascensores, circulaciéon vertical
(escalera y ascensores) que comunica con el primer nivel y los pisos
superiores, hall previo ventilado para acceder a la escalera, ducto de
basura, montantes de instalaciones y los 05 departamentos por piso,
cada departamento cuenta con los siguientes ambientes:
Departamento 01.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio y bafo de servicio, estar, dormitorio principal con closet y
bafo incorporado, 01 dormitorio y 01 bario.

Departamento 02.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y barno incorporado, estary 01 bafio
Departamento 03.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y bafio incorporado, estar y 01 bafo
Departamento 05.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y bafo incorporado, estar y 01 barno
Departamento 05.- Kitchenett, sala, terraza, escalera interna de
acceso al segundo nivel del duplex que cuenta con closet de ropa
blanca, dormitorio principal con vestidor y bafio.

Planta 9° piso:

En este nivel se cuenta con el hall de ascensores, circulacién vertical
(escalera y ascensores) que comunica con el primer nivel y los pisos
superiores, hall previo ventilado para acceder a la escalera, ducto de
basura, montantes de instalaciones y los 04 departamentos cuenta
con los siguientes ambientes:

Departamento 01.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio y bafio de servicio, estar, dormitorio principal con closet y
bafo incorporado, 01 dormitorio y 01 bano.

Departamento 02.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y bafo incorporado, estary 01 barfio
Departamento 03.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y bafo incorporado, estar y 01 bafio

PROYECTO INMOBILIARIO DE VIVIENDA MULTIFAMILIAR 28 DE JULIO - FORMULACION Y EVALUACION
Bach. QUISPE CHUQUILLANQUI LUIS FERNANDO 54



UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
Facultad de Ingenief[a Civil INGENIERIA DEL PROYECTO

Departamento 05.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y bano incorporado, estary 01 bano

Departamento 05.- Kitchenett, sala, terraza, escalera interna de
acceso al segundo nivel del duplex que cuenta con closet de ropa
blanca, dormitorio principal con vestidor y bafo, escalera de acceso al

tercer nivel que cuenta con terraza.

Planta 10° y azotea:

En este nivel se cuenta con el hall de ascensores, circulacién vertical
(escalera y ascensores) que comunica con el primer nivel, hall previo
ventilado para acceder a la escalera, ducto de basura, montantes de
instalaciones y los 04 departamentos tipo duplex, cada departamento
cuenta con los siguientes ambientes:

Departamento 01.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
estar, dormitorio principal con closet y bafo incorporado, 01
dormitorio, 01 bafo, escalera interna de acceso al segundo nivel del
duplex que cuenta con estar, dormitorio y baio de servicio, terraza.
Departamento 02.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y bafo incorporado, 01 bafo, escalera
interna de acceso al segundo nivel del duplex que cuenta con estar,
bafo y terraza.

Departamento 03..- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y bafo incorporado, estar, escalera
interna de acceso al segundo nivel del duplex que cuenta con estar,
bafo y terraza.

Departamento 04.- Sala — comedor, terraza, cocina, patio lavanderia,
dormitorio principal con closet y bafo incorporado, estar, 01 bafo,
escalera interna de acceso al segundo nivel del duplex que cuenta
con estar, bafo y terraza.

Estas Descripciones son aproximadas y tomando en cuenta los
estudios de Demanda y de Mercado, asi como las distribuciones en
los departamentos son ideales, este informe preliminar se ha tratado
en lo posible cefiirse a los parametros del Proyecto y del Reglamento
de Edificaciones.
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6.2. Sistema Estructural
La estructuracion del Proyecto, se considera efectuandose el
predimensionamiento de cargas uniformizando los tamanos de ventanas
principalmente para que la lectura de la edificacion sea uniforme, a la vez
que se estandariza las dimensiones de ventanas y puertas, con el fin de
generar economia en el proyecto.
Tomando en cuenta que el proyecto inmobiliario consta de 3 edificios de
vivienda multifamiliar sobre un area de terreno de 1,802.25 m?, ademas cada
edificio contara con 10 pisos mas azotea y 3 s6tanos que serviran como
estacionamientos (de acuerdo a las normas vigentes), el sistema
estructural propuesto es Dual, siendo este pédrticos y placas de
concreto armado de anchos variables de 0.15m, 0.20m y 0.25m ubicados
estratégicamente para darle a la estructura la rigidez adecuada, ademas de
las vigas de concreto armado de peraltes variables, los cuales dependeran
de las luces que cubriran.
La separacion entre pisos sera mediante losas aligeradas (la altura y el
material a utilizar sera identificado una vez definida la arquitectura del
proyecto)
Las divisiones entre ambientes sera mediante tabiqueria (ladrillos y mortero).
Se considera la construccidon de cajas de ascensores para cada edificio, los
cuales seran disenados mediante un sistema de placas de concreto armado
de 0.20m de ancho, ademas de contar con cajas de escaleras.
En el proyecto se considerara la construccién de muros pantalla debido a
que el proyecto considera la construccién de 3 s6tanos de 2.80m de altura y
a la colindancia con estructuras de consideracion.
Para la division de pisos en los s6tanos se considera la construccion de losas
armadas en dos direcciones, considerando que sera de uso exclusivo para
estacionamiento de vehiculos.
Los parametros a tomar en cuenta para el disefo sismorresistente del
proyecto sera de acuerdo a las ultimas normas vigentes del Reglamento
Nacional de Edificaciones como son la Norma Técnica E.060, E.030 vy la
E.020

6.3. Costo de Construccion

Se efectud el analisis de costos de construccion para el sistema estructural:
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El presupuesto a detalle con sus respectivos metrados y planos se encuentra

en los Anexos.

CUADRO 6.01 COSTO DIRECTO DEL PROYECTO

RESUMEN

| ESTRUCTURAS 5,620,141.90 40.98%

H ARQUITECTURA CASCO 2,173,200.20 15.84%
n INSTALACIONES SANITARIAS 401,195.00 2.92%
v INSTALACIONES ELECTRICAS 750,053.00 5.47%
\Vj ARQUITECTURA ACABADOS 3,394,461.10 24.75%
Vi EQUIPAMIENTO 1,377,273.00 10.04%
TOTAL COSTO DIRECTO 13,716,324.20 100.00%

FUENTE: Elaboracién propia.

6.4. Planeamiento de Obra
El planeamiento de obra es parte crucial en un proyecto de construccion, es
en esta etapa donde se pueden lograr ahorros importantes, mas incluso que
por mejoramiento de productividad de la mano de obra durante la
construccion (aunque estas estan relacionadas), en esta etapa se
desarrollan: los “planos de obra” los cuales contiene los planos de
especialidades compatibilizados y los “planos de detalle”, la estructura de
autoridades y responsabilidades (organigrama), la estructura de la divisién de
trabajo (WBS), la planificacion de los flujos (Distribucién en planta), la
programacion y presupuesto integrada, el sistema y la metodologia de
seguimiento de costos y plazos, y el sistema de seleccidén y contratacion de

contratistas y proveedores.

6.4.1. Ingenieria a Detalle
Esta parte del planeamiento involucra adquirir, estudiar y elaborar
todos los planos necesarios para que la produccion no pare, los
entregables de esta etapa son:

- “Planos de Construccion”, estos planos se realizan
compatibilizando los planos de los disefadores (arquitectura,
Estructuras, Instalaciones Eléctricas y Sanitarias, Sistemas
Contraincendio, Extractores de mondéxidos y otros) para que la
etapa de la construccion sea mas eficiente disminuyendo

tiempos de espera por ordenes. La compatibilizacion consiste en
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superponer los distintos planos para identificar errores de
“constructibilidad”, por ejemplo: Estandarizacién de medidas de
elementos estructurales (como columnas, placas y vigas),
identificar elementos de concreto complejos (dificiles de
construir como formas curvas) y sustituidas por otras
alternativas (Drywall), corregir el recorrido de tuberias sanitarias
o eléctricas que pasen por elementos estructurales (vigas o
placas) muy cargadas de acero (que dificultarian el proceso
constructivo), ubicar las montantes de las instalaciones
eléctricas, sanitarias y aparatos sanitarias (agua y desagie) por
las puertas para evitar que estos sean perforados en el
momento del levantamiento de las paredes.

Esta etapa de la planificacion debe estar involucrada desde el
disefio de las especialidades mediante un profesional que
coordine y corrija los errores de “constructabilidad”, este
profesional es denominado en algunos paises como
“Construction Manager” o “Project Manager” o Risk Manager”.

- “Planos de detalle”, son planos de elementos complejos e
importantes (por su valor estructural, funcional o arquitecténico)
donde se detallan todas sus caracteristicas fisicas y técnicas,
estos planos sirven para realizar cotizaciones, contratos y
controles. Algunos ejemplos de estos elementos son: el sistema
de impulsion de agua por bombeo, ascensores, apoyos moviles

en puentes, carpinteria metalica, puertas, ventanas, etc.

6.4.2. Organigrama
El organigrama es la expresion grafica de la asignacion de
autoridades y responsabilidades del proyecto.
Para el presente proyecto, siendo un proyecto de mediana
envergadura, se ha elaborado el siguiente organigrama (grafico 6.01)
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CUADRO 6.02 ORGANIGRAMA

Gerente Financiero y

Operaciones
RUTEHTHHTR T T R R HEHT T

Ing. Residente

Maestro de Maestro de Contratista Contratista Contratistas
Estructuras Estructuras Instalaciones Instalaciones de Acabados
y Acabados y Acabados Eléctricas Sanitarias

6.4.3. Sistema de Control de Costos
El control de costos se realizara con el mismo criterio de procesos,
utilizado en el presupuesto y programacion. Esto implica asignar a
todos los gastos, que por lo general se paga por recursos (Mano de
obra, cemento, arena, acero, ladrillos, transporte, etc.) a un proceso o
un conjunto de procesos mediante una codificacion. Para la
codificaciéon de la mano de obra se realiza un tareo indicando el
proceso al cual estan asignados cada cuadrilla el responsable sera el
maestro general, para los materiales se elaboraran un conjunto de
Kardexs para cada proceso el responsable sera el almacenero, para
el alquiler de equipos cada equipo tendra su codificacién de proceso,
para el uso de equipo propio se asignara un cédigo y una tasa de
alquiler, para los contratistas cada uno de ellos tendra un cédigo de
proceso el responsable sera el ingeniero residente
La metodologia a utilizar es la siguiente:

- Todas las facturas o comprobantes e pago se haran llegar a
obra para que el ingeniero residente vise autorizando su
correspondiente pago, de |lo contrario carecera de valor.

- La programacion de todos los pagos se realizara todos los
martes de cada semana, el ingeniero residente hara llegar a
oficina todas las facturas, recibos, boletas y planilla con sus

respectivos informes.
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- Todas las facturas, recibos o boletas deben tener el sello de
obra donde indique los cbédigos de los procesos con sus
respectivos montos y la firma del ingeniero residente.

- Cada 15 dias (viernes) se presentara un informe de costo y
programacién ordenado por procesos donde se indicara tres
variables: Costo programado a la fecha del sabado anterior
(Costo del trabajo programado segun presupuesto-CP), costo
valorizado a la fecha del sabado anterior (costo del trabajo
realmente ejecutado segun presupuesto — CV) y costo real a la
fecha del sabado anterior (CR). Se implementara dos
indicadores: Indicador de costo (IC=CV/CR) e indice de
programacion (IP=CV/CP) si los indicadores son mayores que
1.00 el proyecto esta ahorrando dinero y esta adelantado en
programacion, si es menor que 1.00 sera todo lo contrario. Si los
informes son presentados a tiempo no se efectuaran ningun

pago las semanas siguientes.

6.4.4. Contratos de Proveedores
La seleccion de contratistas se realizara con 01 mes de anticipacion a
cada inicio de proceso las variables a evaluar son las siguientes:
precio, experiencia, calidad de trabajos (visitando otras obras),
referencias y forma de pago (a 15 dias) luego de seleccionado se
elaborara un contrato indicando penalidades por incumplimiento de
plazo y calidad.
La seleccidon de proveederos realizara con 01 mes de anticipacién a
cada inicio de proceso las variables a evaluar son las siguientes:
precio, calidad de materiales (marcas y procedencias), referencias y
forma de pago (a 15 dias) luego de seleccionado se firmaran
garantias si es necesario (como letras).
Se debe tener como minimo 02 contratistas o proveedores para un
mismo trabajo o material para poder bajar su fuerza de negociacion y
como medidas de contingencia ante cualquier eventualidad.
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CAPITULO VII
PLAN DE FINANCIAMIENTO Y MARKETING DEL
PROYECTO
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7.1. Premisas
El tiempo de la evaluacion de la empresa es de 2 aios, tiempo durante
el cual se prevé estabilidad econémica y promocion al sector vivienda.

- Precio de materiales y mano de obra constante durante 2 afos de
evaluacion, asi como el precio de venta de los departamentos.

- Se desprecia el efecto de la inflacion.

- El costo de oportunidad (COK) y la tasa de interés bancaria
permanecen constante durante los 2 afos de evaluacidon de la
empresa.

La primera venta de vivienda en valor menor a 35 UIT esta exoneradas
del IGV a la venta. El crédito fiscal generado por la adquisicion de
bienes y servicios se consideraran como costo o gasto para efectos de
la determinacién del impuesto a la renta Segun Decreto Supremo N°
119-99-EF.

El desembolso del dinero por la venta de los departamentos se realiza
en 100% de su valor en el mes posterior al de la operacion de venta. En
realidad el Banco desembolsa el dinero de la venta de acuerdo al
avance de obra, reservando las \utilidades para cuando los

departamentos estén independizados e hipotecados.

7.2. Costo de Oportunidad
Definido como: la tasa de rendimiento de la alternativa especulativa de igual
riesgo.
El COK se ha calculado comparando diferentes COK de proyectos similares
con diferentes niveles riesgo, y ajustando el COK para el nivel de riesgo de
la Empresa que se va a conformar, la evaluacion de riegos es cualitativa
(por pesos). Asi mismo el COK debe ser mayor a la tasa del préstamo
bancario.
La tasa de interés de préstamo bancario = 16% anual
La empresa se financiara con el Banco, la relaciéon Deuda/Patrimonio sera
alto, lo que significa que sera levemente mas riesgoso. Por tanto, podemos
decir que el nivel de riesgo es de 10. Lo que indica un Costo de
Oportunidad de 18%, por lo tanto el TIR anual sera mayor que el COK
(18%).
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7.3. Escenario mas Probable
El escenario mas probable se considera a aquel estado en el cual las

siguientes variables toman los siguientes valores, estos valores son de

mercado.
e Costo directo de construccion : US$ 325.00 /m2
e Precio de terreno : US$ 657.10 /m2
e Precio Promedio de Departamento : US$ 950/m2
e Tiempo de Venta(102 dptos) . 16 meses
e Nro de departamentos : 102/ proyecto
e Area de departamento : 60 - 105 m2

e Tasa de interés de préstamo bancario: 16% anual.

Cuadro 07.01 Distribucion de Venta Mas Probable

Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes
03 04 05 .06 07 08 09 10 11 12 13 14 15 16 17 18

2.08% | 4.17% | 4.17% | 6.25% | 6.25% | 8.33% | 8.33% | 10.42% | 1042% | 8.33% | 8.33% [ 6.25% | 6.25% | 4.17% | 4.17% | 2.08%

2.08% | 4.17% | 4.17% | 6.25% | 6.25% | 8.33% [ 8.33% | 10.42% | 10.42% | 8.33% | 8.33% | 6.25% | 6.25% | 4.17% | 4.17% | 2.08%

2.08% | 4.17% | 4.17% | 6.25% | 6.25% | 8.33% | 8.33% | 10.42% | 10.42% | 8.33% | 8.33% | 6.25% | 6.25% | 4.17% | 4.17% | 2.08%

2.08% | 4.17% | 4.17% | 6.25% | 6.25% | 8.33% | 8.33% | 10.42% | 10.42% | 8.33% | 8.33% | 6.25% | 6.25% | 4.17% | 4.17% | 2.08%

2.08% | 4.17% | 4.17% | 6.25% | 6.25% | 8.33% | 8.33% | 10.42% | 10.42% | 8.33% | 8.33% | 6.25% | 6.25% | 4.17% | 4.17% | 2.08%

2.08% | 4.17% | 4.17% | 6.25% | 6.25% | 8.33% | 8.33% | 10.42% | 10.42% | 8.33% | 8.33% | 6.25% | 6.25% | 4.17% | 4.17% | 2.08%

2.08% | 4.17% | 4.17% | 6.25% | 6.25% | 8.33% | 8.33% | 10.42% | 10.42% | 8.33% | 8.33% | 6.25% | 6.25% | 4.17% | 4.17% | 2.08%

2.08% | 4.17% | 4.17% | 6.25% | 6.25% | 8.33% | 8.33% | 10.42% | 10.42% | 8.33% | 8.33% | 6.25% | 6.25% | 4.17% | 4.17% | 2.08%

El cuadro 7.01 grafica la distribucién de venta de departamentos en tiempo
para 16 meses, éste es el mas conservador ya que el modelo financiero
considera que se empezara a construir (60% de desembolso de proyecto)
una vez empleado el 30% de venta.

El escenario mas probable es aquel en el cual se construiran 102

departamentos en el area 1,802.3 m2 construidos en un solo terreno.

7.4. Financiacion
El proyecto contara de aporte de accionistas de US$ 1’198,929.00,
obtenido mediante el aporte de los accionistas; un accionista promotor y un
accionista capitalista. (el cual entrara aportando el terreno). Se necesitara
un inicial de US$ 1°195,629.00. La diferencia entre la inversion y el capital
de trabajo menos el aporte de accionistas es lo que se financiara con el
Banco, mediante crédito mutuo e hipotecario, con una tasa de 16% anual a
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los clientes. Posteriormente en el desarrollo del negocio necesitaremos
cubrir flujos negativos. Lo cual se hace importante tener una relacién sélido
en confianza con una entidad financiera, el cual al ver un buen desempefio

podria reducir su tasa de interés al préstamo.

7.5. Ingresos
Los ingresos son en promedio de US$ 950.00 por m2 de venta de
departamento, siendo los precios de los departamentos de todos los niveles
de igual valor, segun el area construida, a continuacidén se muestra la

distribucién de ingresos:

Cuadro 07.02 Precio de Departamentos por Piso

Tipo de Construccion Precio (US$)
Departamentos 950.00/m2
Estacionamiento 3,000.00/und.

uente: Elaboracion Propia

7.6. Flujo de Caja Econdmica y Financiera
7.6.1. Flujo de Caja Econémico

Esta compuesto de ingresos operativos, egresos operativos e

inversiones, a continuaciéon se detalla cada uno de ellos con su

respectiva légica:

o Ingresos operativos: es la suma de ingresos por venta de
departamentos, estos ingresos se hacen efectivo un mes
después de ocurrido la venta el tiempo que demoran
aproximadamente los banco en hacer el desembolso.

o Egresos Operativos: esta compuesta por:

e terreno de proyecto, es el costo del terreno mas gasto de
alcabala e impuestos notariales. El desembolso del terreno
se hace el mes cero del proyecto.

e Estudio de ingenieria, es el costo para desarrollar la
arquitectura e ingenieria del producto (edificio) estos costos
son los que se manejan en el mercado. El desembolso de
los estudios se realizara el primer mes, un mes después de

adquirir el terreno para el proyecto.
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e Licencia de Construccién, es el costo para tramitar el
permiso correspondiente para la construccién esto se
efectia en la municipalidad del distrito, se ha considerado
tarifas reales de la municipalidad de Miraflores. El
desembolso para la licencia de construccion se realizara el
mismo mes que se vende el 30% de los departamentos.

e Gastos Administrativos, son los costos que hacen posible la
operacién y administraciéon de la empresa; esto incluye el
pago de personal (Gerente General, Contador, Secretario,
Limpieza), alquileres (oficina), servicios (Agua, Luz Teléfono)
y materiales de oficina. Los desembolsos se realizaran a
partir del primer mes del proyecto hasta un mes después del
desembolso de la ultima venta, los sueldos contemplan
graficaciones cada 6 meses.

e Publicidad y Marketing, son los costos necesarios para
publicitar y posicionar el producto en el mercado; éstos
incluyen: avisos en periédicos, folletos y volantes, letreros,
gastos de mensajeria, caseta de venta, teléfono, Internet,
maqueta y otros. Los desembolsos se realizaran a partir del
primer mes del proyecto hasta el mes del desembolso de la
ultima venta.

e Gastos de Venta, son los costos en que incurren para poder
efectuar la venta del producto; éstos incluyen pago de
personal de ventas (vendedores) y comisiones por la venta
de departamentos. Los desembolsos se realizaran a partir
del primer mes del proyecto hasta el mes del desembolso de
la dltima venta, los sueldos contemplan graficaciones cada 6
meses.

e Costos Directos de Construccion, son los costos
directamente relacionados con los actos de construir y estan
compuestas por las especialidades de Estructuras,
Arquitecturas, Instalaciones Eléctricas y Sanitarias. Los
desembolsos se realizaran a partir después de un mes que
se vende el 30% de los departamentos, hasta 12 meses
después en los porcentajes siguientes: mes 01 = 8.0%, mes
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02 = 10.0%, mes 03 = 7.0%, mes 04 = 6.0%, mes 05 =
6.0%, mes 06 = 7.0%, mes 07 = 12.0%, mes 08 = 10.0%,
mes 09 = 6.0%, mes 10 = 7.0%, mes 11 = 10.0% y mes 12 =
11.0%.

e Costos Indirectos de Construccion, son los costos de las
actividades de apoyo y soporte a la construccién, estos
incluyen: pago de personal de obra, gastos de supervisiéon y
gastos de servicio e imprevistos. Los desembolsos se
realizaran a partir de un mes después que se vende el 30%
de los departamentos hasta 13 meses después, los costos
del personal incluyen gratificaciones cada 6 meses.

e Declaratoria de fabrica, son los costos que se incurren para
dar conformidad a la obra de construccion y se efectua a la
municipalidad distrital. El desembolso para la declaratoria de
fabrica se realizara un mes después de terminada la
construccién.

e Servicios para departamentos, son los costos que se
incurren para brindar los servicios de agua y luz a los
departamentos. El desembolso para la declaratoria de
fabrica se realizara un mes antes de terminar Ila
construccién.

e |Impuestos, es el pago del impuesto a la renta (30% a las
utilidades), para efecto de la evaluacion el desembolso se
considera 2 meses después del mes mas tardio entre el
término de la construccién o la ultima venta.

o Inversiones:. esta compuesta por todo aquello que no estan
ligados directamente con la actividad del negocio pero son
necesarios para operar, ademas estas inversiones tiene un valor
de rescate una vez concluido el negocio, es decir, se puede
apreciar o depreciar. Para efectos de la evaluacion no se
considerara valor de rescate. Esta compuesto por Licencias y
Constitucion de la empresa, Equipos y Accesorios, herramientas
y Mobiliario de Oficina.

El cuadro 7.03 muestra flujo de caja de economia, el detalle del

flujo de caja se encuentran en los anexos.
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Cuadro 7.03 Flujo de Caja mas Probable

PLAN DE FINANCIAMIENTO Y MARKETING DEL PROYECTO

o

i

!

i

|

i

i

/|

o]

11|

]

14|

1s|

Nro de Venta
Ingreso por Venta

Ingreso Contable

Gastos
- Terreno de Proyecto
- Estudios de Ingenieria

- Licencia de
Construccion

- Gastos
Administrativos
- Publicidad y

Marketing

- Gastos de Venta
- Directos de
Construccion
-Indirectos de Obra
- Ascensor

- Declaratoria de
Fabrica

- Servicios de
Departamentos

- Post-Venta

- Amortizacion

- Depreciacion

(1,195,628)

Total gastos

V.A.L

(83.646)

(4.850)
(13,820

(800)

(83)

(23,855)

(4.850)
(1.820)

(600)

(107,124)

(83)

(4.850)
(1.820)

(600)

83

(4,850)
(1.820)

(2.447)

(107.124)

(83)

(4,850)
(1,820)

(4.293)

©3)

(8.990)
(1.820)

(4.893)

(107.124)

83)

(4,850)
(1.820)

(8,140)

83)

(4.850)
(1,820)

(6.140)

(466.295)

(7.432)

(107.124)

©3)

(4.850)

(1.820)

(7.987)

(484,273)

(7.432)

(83)

(4.850)
(1.820)

(7.987)

(395,418)

(7.432)

83

(4.850)
(1.820)

(9.833)

(395.418)
(7.432)

(107,124)

(83)

(8.990)
(1,820)

(10.433)

(494,273)

(7.432)

(83)

(4.850)
(1.820)

(7.987)

(296,564)

(7.432)

(83)
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(4.850)
(1.820)

(7.967)

(395.418)

(7.432)

(83)

(4.850)
(1.820)

(6.140)

(296,564)

(7.432)

(83)

(4,850)
(1,820)

(8,140)

(345,891)

(7.432)

(83)

(4.850)
(1.820)

(4.293)

(484,273)

(7.432)

(83)

(8,990)
(1.820)

(4,893)

(395,418)

(7.432)

(35.800)

(83)

(4.850)

(2.447)

(474,502)

(7.432)

(83)

(7.432)

(26.568)

83

"

(83)

83)

(83)

83)
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7.6.2. Pago de Impuestos.

Para el calculo del impuesto a la renta (30%) se calcula el 30% de

la diferencia entre ingreso contables menos los gastos proyectados.

o Ingresos Contables. Los ingresos contables son aquellos
montos generados por la venta de departamentos pero que se
contabilizan una vez entregado los departamentos, es decir, 01
mes después de la Declaratoria de Fabrica 0 02 meses después
de la venta si es que la venta se realiza después de concluida la
construccion.

o Gastos Proyectados. Contempla todos los items de los egresos
operativos del flujo de caja econdmico mas los dos siguientes
items:

Amortizacién, Los Gastos de Licencia y Construccion se
considera, para efectos contables a una tasa de 20%
anual, es decir, se terminara de pagar en 5 anos.
Depreciacién. Los Gastos de Equipos, Herramientas y
mobiliarios se consideran que pierden su valor a una tasa
de 20% anualmente, es decir, se deprecia totalmente en 5
anos.

Cuadro 7.04 muestra el calculo total de 2 anos.
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Cuadro 7.04 Calculo de Impuestos

PLAN DE FINANCIAMIENTO Y MARKETING DEL PROYECTO

Mes

2

Nro de Venta
Ingreso por Venta

Ingreso Contable

Gastos
- Temeno de Proyecto

- Estudios de Ingenieria

- Licencia de Construccién
- Gastos Administrativos

- Publicidad y Marketing

- Gastos de Venta

- Directos de Construccion
- Indirectos de Obra

- Ascensor

- Declaratona de Fabnca
- Servicios de
Departamentos

- Post-Venta

- Amortizacién

- Depreciacién

(1.195,629)

(83,646)

(4.850)
(13,820)

(600)

83)

(667)

(23,855)
(4.850)
(1.820)

(600)

(107.124)

83
(B67)

1

(4.850)
(1.820)

(600)

(83)

(867)

(4,850)
(1.820)

(2.447)

(107,124)

(4,850)
(1,820)

(4,293)

(83)

(687,

(8.990)
(1,820)

(4.893)

{107,124)

(4.850)
(1.820)

(6.140)

83)

(4.850)
(1.820)
(6.140)
(466,295)
(7,432)

(107.124)

(4.850)
(1.820)
(7.987)
(494,273)

(7.432)

(4.850)
(1.820)
(7.987)
(395.418)

(1.432)

83)

(4.850)
(1.820)
(9,833)
(395.418)
(7.432)
(107,124)

(83)

Total gastos

11,195,629}

(103,666)

(138,999)

(8,020)

(116,990)

(11,713)

(123.877)

(13,660)

(594,411)

(517.112)

(418,257)

(527.2271)

(8.990)
(1.820)
(10,433)
(494,273)

(7.432)

(83)

(523,698)

13|

(4.850)
(1.820)
(7.987)
(296.564)

(7.432)

83)

(319.402)

10[

(4.850)
(1.820)
(7.987)
(395.418)

(1.432)

83)

(418,257)

"l

(4.850)
(1.820)
(6.140)
(296.564)

(7.432)

(83)

(317,656)

(4.850)
(1.820)
(6.140)
(345,991)

(7,432)

(83)

(366,983)

l

(4.850)
(1,820)
(4,203)
(494,273)

(7.432)

(83)

{513,418)

(8.980)
(1,820)
(4.893)
(395.418)

(7.432)

(35,800)

(83)

(454,904)

20

21

23

24

(4,850)

(2.447)
(474,502)

(7,432)

(83)

L%

(489,981)m

UAL

{1,195,629)

(103,668)

| impuesto a la Renta_30%

Utilidad Neta

(1.195.629)

(103 ,668)

(138,999)

(8,020)

(116,990)

(11,713)

(123,577)

(13,560)

(584,411)

(617,112}

(418,257)

1

(627,227)

(523,698)

(319,402)

(418,257)

(317,556)

(366,983)

(613,418)

(454,904)

(489,981)

(7.432)

(26,568)

(83) (83)

- Crédito tributario

- Pago neto de implos

(138.999) (8.020) (118900) (11.713) (123577) (13.560) (S04.411) (517.112) (418.257) (527.227) (523.608) (319.402) (418,257) (317.556

Fuente: Elaboracién Propia

PROYECTO INMOBILIARIO DE VIVIENDA MULTIFAMILIAR 28 DE JULIO ~ FORMULACION Y EVALUACION
Bach. QUISPE CHUQUILLANQUI LUIS FERNANDO

69

2 -
983 (513418) (454900 (489.981) (34,750

83)

83)

(83)




UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
Facuftad de Ingenierfa Civil

PLAN DE FINANCIAMIENTO Y MARKETING DEL PROYECTO

Cuadro 7.05 Flujo de Caja Financiero mas Probable

MES 0 1 2 3 4 [3 6 7 8 9 10 17 18 19 20 21 2 23 24

Flujo d j

e;g:d«:i‘c:;‘. (1,240,629)  (102,916) (138,249) (7,270) 68,422 358,362 246,498 541,178 (39,673) 222,288 321,143 (143,343) (64,829) (304,568) (34,000) (855,171) - - -

Financiamiento del

proyecto 1,240,629 102,916 138,249 7,270 - - - - 39,673 - - 143,343 84,829 304,568 34,000 855,171 - - -
- Aporte de los

accionistas 1,198,928 - - - = : - = = = 3 T xS ¥ ' 3 = =
- Ingresos y Aportes

AcumguIaUO yree 1,198,929 1,198,929 1,198,829 1,198,929 1,383,582 1,752,917 2,122,242  2676,229 3,230,217 3,968,887 4,707,517 9,508,742 9,878,067 10,062,729 10,062,729 10,062,729 10,062,729 10,062,729 10,062,729
- Egresos Acumulados  (1,240,629) (1,343,545) (1,481,794) (1,489,084) (1,605,304) (1,816,268) (1,739,094) (1,751,904) (2,345,585) (2,861.927) (3,279.434) (6,260,726) (6,714,879) (7,204,110) (7,238,111) (8,093,281) (8,083,281)  (8,093,281)  (8,093,281)
- Financiamiento

bancario (41,700) (144,618) (282,885) (280,135)  (221,7113) - = E = = © = S = 9 - = <
- Interés 14% (458) (1.588) (3,106) (3,185) (2.434) - - - - - = v | - - . - .

Programacién de

deuda

- Amortizacién 41,700 102,916 138.249 7.270 - - - - 39,673 - - 143,343 | 84,829 304,568 34,000 855.171 - -

- Interés 14% - 458 1,588 3,108 3,185 2,434 - - - - - - - |- - - - - -

- Pago 42,158 104,504 141,354 10,455 2434 - - - 39,673 - - 143,343 | 84,829 304,568 34,000 855,171 - -
Recélculo de Pago
U.A.l. Econémica (1,185,629)  (103,866) (138,999) (8,020) (118,990) (11,7113) (123,577) (13,560) (594,411) (517.112) (418,257) (513.418) (454.904) (489,981) (34,750) 8,863,050 (750) (750)  (750)

- Gastos Financieros = (458) (1,588) (3.106) (3,185) (2.434) - - = - o L o 2 Y . = s
VAL Finar:ci;ra (1,195,628)  (104.124) (140,587) (11,126) (120.176) (14,147) (123,577) (13,560) (594.411) (517,112) (418,257) (513.418) (454,904) (489,981) (34,750) 8,863,050  (750) (750)  (750)
Impuesto a 1a Renta -

30% = = 2 - : = 2 E = S - - - - - (2658915) s - =
Utilidad Neta (1.185.829)  (104.124) (140,587) (11,128) (120,176} (14.147) (123,577 (13,560) (594,411) (517.112) (418,257) (513.418) (454,904) (489,981) (34,750) 6,204,135 (750) (@50 (750

- Crédito tributario 31,237 73.413 76,751 112,803 117,048 154,121 158,189 338,512 491,645 617,123 1,513,085 1649556 1,796,551 1,806,978 - 225 450 675

- Pago neto de implos - - - - - - o 5 - = = =S = 851,939 = . =
Flujo de tinanciamiento
Servicio de deuda

- Ingresos por
préstamo 41,700 102,916 138.249 7,270 - - - - 39,673 - - 143,343 84,829 304,568 34,000 855,171 - - -

- Pago de |a deuda - (42,158) (104,504) (141.354) (10.455) (2.434) - - - (39.673) - = (143.343)  (84.829) (304.568) (34.000) (855,171) - =

- Flujo servicio de
deuda 41.700 80,758 33,745 (134,084) (10.455) (2.434) - = 39,673 (39.673) - 143.343 58,515) 219,740

o b s A L X (58,515) ) 70,568, 821,170 h - -
Recuperacién de @ ) 21,1 (855,171)
impuestos

- (+) Pago de imptos
financiero - - - - = ~ 3 5 = 5 5 851,930,

. () Pago de imptos = (851939 3 - ¢
econdmico - - - . - 1 5 ’ % = . s e 855.171

- Efecto neto - - - - - - - = > =
Total flujo de caja . 323 = . =
financiero (1,198.929)  (42.158) (104.504) (141.354) 57.967 355.928 246.498 541,178 - 182,615 321,143 - (143.343)  (84.829) (304,568) (30.769) (855.171) - =
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7.6.3. Flujo de Caja Financiero
El flujo de caja econdmico muestra la necesidad de financiar el
negocio en los meses que tenemos flujos negativos, este
financiamiento puede realizarse con dinero propio por aporte de
accionistas o por prestamos (bancario o terceros), cualquiera de los
dos tipos de financiamiento tiene un costo, para el financiamiento
bancario es el interés y para el aporte de accionistas el costo de
oportunidad (COK) que esta relacionado con las utilidades que
exigen los accionistas, por lo general el segundo es mas caro que
el bancario. El financiamiento por terceros tiene un efecto en la

reduccién de impuesto.

7.7. Evaluacion Econémica y Financiera

Los indicadores de rentabilidad escogidos son 03:. Valor Actual Neto
economico, Valor Actual Neto financiero y Utilidades.

Valor Actual Neto Econdémico y Financiero: Estos indicadores de
rentabilidad se calculan sumando cada uno de los flujos mensuales
convertidos al mes cero con una tasa de descuento igual al costo de
oportunidades. Si el VAN es mayor o igual que cero entonces el proyecto
es rentable, ya que genera mas de lo que pide, expresado con el costo de
oportunidad. El cuadro 07.06 muestra que el proyecto es rentable para el

escenario mas probable.

Cuadro 07.06 VANE y VANF Mas Probable

Valor Actual Neto Econdmico (VANE)
' VANE | 634,159
TIRE Mensual | 7.55%
TIRE Anual | 139.38%
Valor Actual Neto Financiero (VANF)
VANF | 645,494
TIRF Mensual | 7.94%
TIRF Anual | 150.12%

Utilidades. Es la utilidad neta que recibiran los accionistas al final del

proyecto, fuera de impuestos.

PROYECTO INMOBILIARIO DE VIVIENDA MULTIFAMILIAR 28 DE JULIO - FORMULACION Y EVALUACION

Bach. QUISPE CHUQUILLANQUI LUIS FERNANDO 71



UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
Facultad de Ingenierla Civil

PLAN DE FINANCIAMIENTO Y MARKETING DEL PROYECTO

Cuadro 07.07 Utilidad Neta Mas Probable

ESTADO DE GANANCIA O PERDIDA PROYECTADA

TERRENO -US$ 1,195,629.0 14.74%

INDIRECTOS DE CONSTRUCCION 100.00% -US$ 1,063,872.9 13.12%
Estudios de Ingenieria 7.86% -US$ 83,646.2 1.03%
Licencia de Construccion 2.24% -US$ 23,855.2 0.29%
Gastos Administrativos 9.41% -US$ 100,070.0 1.23%
Publicidad y Marketing 4.21% -US$ 44,760.0 0.55%
Gastos de Venta 9.57% -US$ 101,838.0 1.26%
Indirectos de Obra 9.08% -US$ 96,617.3 1.19%
Ascensor y Equipamiento 50.35% -US$ 535,618.0 6.60%
Declaratoria de Fabrica 2.50% -US$ 26,568.2 0.33%
Servicios para Departamentos 3.35% -US$ 35,600.0 0.44%
Post Venta 1.44% -US$ 15,300.0 0.19%

DIRECTOS DE CONSTRUCCION 100% | -US$ 4,942,730.0 60.9%
Mano de Obra 30.00% -$1,482,819.00 18.28%
Materiales 65.00% -$3,212,774.50 39.62%
Equipo 5.00% -$247,136.50 3.05%

INVERSIONES -US$ 45,000.0 0.6%
Licencias, Equipos y
Mobiliarios -$45,000.00 0.55%

COSTOS FINANCIEROS -US$ 10,770.6 0.1%
Intereses por Préstamos -$10,770.57 0.13%

PAGO DE IMPUESTO -US$ 851,939.4 10.5%
Impuesto a la Renta (30%) -$851,939.36 10.50%
TOTAL EGRESOS -$8,109,941.86

| TOTAL DE INGRESOS | $8,863,800.00

[ UTILIDAD 8.50% | $753,858.14 I

7.8. Analisis de Sensibilidad
El analisis de sensibilidad por variables consiste en identificar las variables
que sometidas a alteraciones de valores generan un mayor rango de
variaciones (sensibilidad) de los resultados, éstas variables son
denominadas “relevantes”.
Segun la experiencia y entrevista a Juicio Expertos se ha seleccionado y
evaluado las siguientes variables: Tiempo de Venta, Precio de Venta, Costo
de Construccion y Costo de Terreno.
7.8.1. Tiempo de Venta; A mayor tiempo de venta las utilidades
disminuyen, por tal es necesario realizar la venta en el tiempo mas

corto, para tener las mayores utilidades.
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7.8.2. Precio de Venta; A mayor precio de venta se tienen mayores
utilidades, pero el precio se estima de acuerdo a trabajos anteriores
ya realizados, cercanos al proyecto.

7.8.3. Costo Directo de Construccion; Si el costo de Inversién del proyecto
por metro cuadrado (m2) aumenta, entonces las utilidades
disminuyen.

7.8.4. Costo del Terreno; Si el costo de terreno por metro cuadrado (m2)

aumenta, entonces las utilidades disminuyen.

De las variables que generan mayor sensibilidad son las variables de venta
(tiempo y precio) que son a la vez las menos controlables ya que dependen
del mercado, se aprecia que el proyecto se hace inviable (VAN<O) al
tiempo de venta 30 meses y la utilidad (VAN < 0) con una caida del 10%
del precio de Venta y la utilidad cero con una caida del 12%. Es decir el
proyecto no aguanta un tiempo de venta mayor a 30 meses y una caida
mayor a 10%.

7.9. Analisis de Riesgo
El andlisis de riesgo consiste en medir la probabilidad y la consecuencia de
lograr o no las metas del proyecto.
La meta u objetivo es la validad del proyecto que esta representada por la
tres variables elegidas: utilidad, VANE y VANF. El| analisis de riesgo
calcula la distribucion de probabilidades que el proyecto sea o no rentable,
se entiende como rentable cuando VANF > 0, pero también es importante
saber la distribucion de probabilidades de la utilidad del proyecto (relevante
para los accionistas).
Las variables relevantes identificadas son: Tiempo de Venta, Precio de
Venta, Costo de y Costo de terreno.
Las distribuciones de probabilidades identificadas como relevantes se han
elaborado en base al seguimiento del proyecto en donde se ha podido
participar directamente y por entrevista a expertos en ventas de inmuebles.

7.9.1. Comportamiento de Venta
Del cuadro 07.08 puede observarse que el proyecto se vende como
maximo en 16 meses (afo y tres meses), esto basado en proyectos
ubicados en distritos con demandas altas y productos bien
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Mes
05

estudiados no han pasado de este limite, asi mismo que los

departamentos que primero se vende son los de los primeros pisos

por el factor del tiempo y los departamentos del ultimo piso por los

aires.
Cuadro 07.08 Distribucién de Probabilidad del Tiempo de Venta

Mes
06

Mes
07

Mes
08

Mes
09

Mes
10

Mes
11

Mes
12

Mes
13

Mes
14

Mes
15

Mes
16

Mes
17

Mes
18

2.08%

4.17%

4.17%

6.25%

6.25%

8.33%

8.33%

10.42%

10.42%

8.33%

8.33%

6.25%

6.25%

4.17%

4.17%

2.08%

2.08%

4.17%

4.17%

6.25%

6.25%

8.33%

8.33%

10.42%

10.42%

8.33%

8.33%

6.25%

6.25%

4.17%

4.17%

2.08%

2.08%

4.17%

4.17%

6.25%

6.25%

8.33%

8.33%

10.42%

10.42%

8.33%

8.33%

6.25%

6.25%

4.17%

4.17%

2.08%

2.08%

4.17%

4.17%

6.25%

6.25%

8.33%

8.33%

10.42%

10.42%

8.33%

8.33%

6.25%

6.25%

4.17%

4.17%

2.08%

2.08%

4.17%

4.17%

6.25%

6.25%

8.33%

8.33%

10.42%

10.42%

8.33%

8.33%

6.25%

6.25%

4.17%

4.17%

2.08%

2.08%

4.17%

4.17%

6.25%

6.25%

8.33%

8.33%

10.42%

10.42%

8.33%

8.33%

6.25%

6.25%

4.17%

4.17%

2.08%

2.08%

4.17%

4.17%

6.25%

6.25%

8.33%

8.33%

10.42%

10.42%

8.33%

8.33%

6.25%

6.25%

4.17%

4.17%

2.08%

2.08%

4.17%

4.17%

6.25%

6.25%

8.33%

8.33%

10.42%

10.42%

8.33%

8.33%

6.25%

6.25%

4.17%

4.17%

2.08%

7.9.2.

7.9.3.

7.9.4.

Fuente: Elaboracion Propia, estudios de archivos, proyectos pasados.

Precio de Venta

El precio de venta de los departamentos puede aumentar o
disminuir dependiendo del mercado, se ha observado en proyectos
de similares caracteristicas los precios pueden subir (con una
probabilidad menor) debido a altas demandas y pocas ofertas que
pueden ser aprovechadas, asimismo el precio de venta puede caer
(con una mayor probabilidad) debido a la gran competencia que se
encuentra en el mercado.

Costo de Construccion

Por experiencia propia se puede afirmar que si existe un buen
desarrollo de ingenieria y una buena planificacién con profesionales
competentes los costos de construccion puede bajar (con una
mayor probabilidad).

Costo de Terreno

Por concepto basico los terrenos muy dificilmente se deprecian o
caen de valor, por lo contrario casi siempre se aprecian. Para un
proyecto inmobiliario siempre los terrenos se apreciaran.

7.10. Clientes
7.10.1. Identificacion de los Clientes

Es necesario para empezar cualquier plan de marketing segmentar
el mercado, es decir, identificar quienes son los clientes potenciales,
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aquellas personas que actualmente o en un futuro pueden
convertirse en cliente efectivos.

El distrito de Miraflores se encuentra en primer lugar de preferencia
de compra de vivienda en Lima Metropolitana 2,845 personas estan
interesadas y tienen la capacidad de adquirir una vivienda en ese
distrito (ver cuadro 4.04).

Se sabe que la oferta de departamentos en Miraflores cuyo costo
esté entre US$ 50,000 y US$ 200,000 es de 4,231, teniendo una
demanda efectiva insatisfecha de 2,451 (ver cuadro 4.08).

De acuerdo a las encuestas realizadas en nuestro estudio de
mercado, concluimos que las personas que viven en Miraflores y
otros distritos similares, muestran una clara preferencia por el distrito
de Miraflores, considerandolo como un distrito acomodado en este
sector. En una entrevista realizada al Jefe del Departamento de
Urbanismo de la Municipalidad de Miraflores, comenté: “Es uno de
los distritos mas importantes de la ciudad de Lima y por
consecuencia uno de los mas importantes del pais. Su cercania a la
costa le da una caracteristica muy especial, la cual ha permitido un
crecimiento importante en el rubro de la construccion, sobre todo en
el de vivienda, ya que ofrece un panorama inmejorable hacia el mar
y conforma el perfil urbano de la ciudad.”

Se concluye que nuestros clientes potenciales son aquellas
personas quieren adquirir un departamento en el distrito de
Miraflores. Los clientes efectivos seran aquellas personas que
ademas de querer un departamento en Miraflores, deseen un
departamento cuyo precio esté entre US$ 50,000 y US$ 200,000 y
que cuenta con los recursos economicos suficientes para pagar.

7.10.2. Primer contacto con los clientes.
El primer contacto con el cliente puede marcar decisivamente la
relacibn que mantenga con nuestra empresa; se dice que los
primeros momentos de un encuentro son los fundamentales y que el
resto del tiempo se dedica a comprobar esa primera impresion.
Aunque el cliente conozca el sector, haya visto anuncios de
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viviendas o hayan hablado de ellas, éste sera su primer contacto real
y debera responder a sus expectativas y necesidades.

Debido a la gran importancia del primer contacto con el cliente, se le
dara un trato muy cordial, con los siguientes estandares de acogida.

e Dirigirse al cliente antes de que él reclame de la atencion.

Estaremos atentos a la entrada de clientes cuando estemos
realizando otras tareas.
Cuando se acerque un cliente, interrumpiremos nuestras
conversaciones, siempre que sea posible interrumpir la tarea que
estemos haciendo, y las llamadas telefonicas que estemos
realizando; si no fuera posible, haremos saber al cliente
mediante un gesto, una mirada, o unas palabras dandole la
bienvenida que sera entendido en seguida.

e Saludar al clientes
Mirarle a la cara y esbozar una sonrisa.

Saludar formalmente “buenos dias” “buenas tardes”.

Levantarse si esta sentado y darle la mano si procede.

Si se conoce el motivo de su visita, sustituir la invitacién por una
introduccion al tema: “Supongo que vive Ud. por el

departamento...”, “ya tengo preparada la documentacion....”, “el
sefior X le va atender en seguida....”

e Redireccionar al cliente
Indicaremos adecuadamente al cliente a quién o donde dirigirse.
Le acompafaremos si es posible; y le presentaremos al que ha
de atenderle.
Informemos a nuestro companero de lo que el cliente necesita,

para no hacérselo repetir.

Si tiene que esperar, le indicaremos cuanto y estaremos pendiente

de él durante ese periodo.

7.10.3. Informacién a otorgar.
Al cliente se le brindara informaciéon completa de nuestro producto,

indicando sus principales ventajas, ademas, se le brindara folletos o

PROYECTO INMOBILIARIO DE VIVIENDA MULTIFAMILIAR 28 DE JULIO — FORMULACION Y EVALUACION

Bach. QUISPE CHUQUILLANQUI LUIS FERNANDO 76



UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
Facuitad de Ingenierla Civil PLAN DE FINANCIAMIENTO Y MARKETING DEL PROYECTO

tripticos en colores que mostraran las ventajas de adquirir nuestras
viviendas para una mejor representacioén; por ultimo, se realizara un
presentacion virtual de la vivienda que mostrara el disefio y la
estructura de la vivienda; para todo este proceso, se contratara a
una persona especialista en ventas en este sector que se le pagara
como comision, aparte de su sueldo mensual, el 1% de la ventas,
como incentivo.

Para obtener la mayor cantidad de informacion, ademas de la actitud
de escuchar, es necesario pasar a la accién “controlando la
situacion”, y esto se logra preguntando. Realizaremos preguntas
abiertas que son las que obligan una respuesta amplia por parte del
interlocutor y que proporciona mucha informacién. Dan pie a
respuestas mas desarrolladas, a una exposicién mas larga, suscitan
respuestas referidas a motivaciones, opiniones, intenciones vy
animan a continuar la conversacion y el dialogo. Este tipo de
peguntas suele comenzar con frases semejantes a:

“¢podria decirse...?”, ”; Qué piensa respecto a...? ", 0, ¢ Qué...?

A todo este proceso le llamaremos “Conversacion abierta” que se
realizara siempre y cuando el cliente no tenga alguna objecién, ya
sea por no tener mucho tiempo disponible o por algun otro motivo.
Después de la conversaciéon abierta, se preguntara ya por
informacién puntual, distrito donde vive, edad, ingreso mensual; toda
informaciéon obtenida se registrara en una base de datos, para
tenerlos en cuanto siempre y hacerles un seguimiento; via mail,
llamadas telefdnicas o visitas.

Las caracteristicas principales que identifica durante la conversacién
abierta se anotaran al concluir la reunion; caracteristicas como
estilos de vida, percepcién del producto “Vivienda que se paga sola”,
de los financiamientos y de programas de construccion de vivienda;
la retroalimentacién se daria via llamada telefénica a las personas
que muestren mayor interés.

Se realiza todo este proceso con el fin de adquirir la mayor cantidad
de informacién del cliente, y en base a estas, disefar estrategias que
tendria como objetivo llevar a nuestros clientes potenciales al estado

de clientes efectivos.

PROYECTO INMOBILIARIO DE VIVIENDA MULTIFAMILIAR 28 DE JULIO - FORMULACION Y EVALUACION

Bach. QUISPE CHUQUILLANQUI LUIS FERNANDO 7



UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
Facultad de Ingenierla Civil PLAN DE FINANCIAMIENTO Y MARKETING DEL PROYECTO

7.10.4. Conservacion de contactos con el cliente.

El vendedor se encargara de comunicarse via mail o teléfono con los
clientes potenciales. Publicaremos algunos boletines electronicos de
periodicidad irregular, que saldra en el momento oportuno. Estos
brindaran toda la informacién del seto inmobiliario y de las
construcciones que le interesa al cliente, como lanzamiento de
nuevos programas (Ej. Mivivienda y Techo Propio) nuevas ofertas,
tasas de interés de los bancos, situaciones actuales de las
construcciones realizadas por nosotros, comentarios por nosotros,
comentario por parte de las personas que adquieren nuestra
viviendas, proyectos en mente de nuestra inmobiliaria. Dicha
publicaciones se hara llegar a aquellas personas que sean clientes
potenciales; las publicaciones también se encontraran en nuestro
local de venta. Realizar talleres o seminarios gratuitos de
“financiamiento para inversiones en vivienda” donde lanzaremos los
temas de dicho taller con las ventajas que ofrece nuestra vivienda
en este aspecto, el contar con un ambiente independiente para
poder alquilarlo, poner su oficina, o utilizarlo como el propietario
desee, que le genere ingresos que le ayudara a cancelar sus cuotas,
reduciendo asi el pago mensual que tendra que efectuar. Sea el
caso del clientes que ya hayan adquirido nuestros departamentos de
la comunicacién se realizara, para comprobar que estén conformes
con sus departamentos y ver si tienen algun inconveniente o
disgusto con ellos.

7.11. Argumentos de Venta
Es en este parte donde indicamos principalmente las ventajas competitivas,
las barreras, lo que diferencia de las demas empresas en el mismo sector y
que brindan el mismo producto.
Incidiremos basicamente en 3 cupones: econémico, social y afectivo.

Economico: Ofrecemos departamento a un precio promedio de $95.000 el
cual, se puede apoyar en el programa Mivivienda que e ofrece ventajas a
nuestro clientes, les da un plazo de hasta 20 afios para poder pagar el
monto prestado mas intereses, pagando cuotas mensual y si cumple con
pagar a tiempo su cuota mensual se hara acreedor de premio al buen
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pagador que consiste en le pago solo de 80% de las cuotas semestrales: si
se da el caso de pagar en 20 afos un departamento de costo promedio
promedio de $ 95,000 las cuotas mensuales promedio que tendrian que
aportar es de $720.

Social: Cabe resaltar que ademas del departamento también se vende
estatutos, ya como se menciond, Miraflores es visto como el mejor distrito
del Cono Sur, para esta afirmacion respalda el estudio de mercado y la
entrevista realizada al Jefe del Departamento de Urbanismo de la

Municipalidad de Miraflores.

Afectivo: Incidiremos en el componente efectivo, “dar una casa para toda la
vida”

Realzaremos una campafia con aprendizaje de tipo instrumental es decir
contacto cliente-departamento.

Pero sobre las ventajas que prestamos, es decir nuestras barreras,
elementos diferenciadores, inciden en 2 tipos, que cabe resaltar se

obtuvieron de 2 insights negativos de la gente:

Primero: Los clientes potenciales y la gran mayoria de personas muestran
desconfianza para con las entidades financieras, teniendo una mala
percepcion hacia ellas, y ademas dicen algo que cierto “el banco nunca
pierde”, para contrarrestar este insight negativo, hemos creado en las
viviendas un ambiente multiusos, que podria utilizarlo como ellos quieren,
si desean alquilar como cuartos para estudiantes, instalar su oficina, poner
un negocio, en fin, como ellos gusten, y esto les dara un ingreso que le
ayudara en gran parte a pagar sus cuotas mensuales al banco, es mas si
es que en algun momento estan pensando por un mal momento podrian
alquilar toda la vivienda, y pagar con esto sus cuotas.

“LA VIVIENDA SE PAGA SOLA”
Segundo: La gran mayoria de personas muestran desconfianza en la
construccién de vivienda, en lo que se refiere a seguridad y calidad,
prefieren por lo tanto en su mayoria la autoconstrucciones, prefieren ser
ellos los que supervisen la construccion. La caracteristica fundamental que
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prestaremos es la supervision por parte del mismo propietario durante toda
la construccion, si el asi lo desea.

7.12. Concepto del Nuevo Producto
En la elaboracién del concepto se indica las decisiones importantes para la
adquisicién de la vivienda, el precio, la ubicacion, la calidad, las normas de
seguridad, el ambiente independiente. Todos estos resultados son
extraidos del estudio de mercado.
El concepto es el siguiente:
Departamento para vivienda y negocio, dos entradas independientes uno
para la vivienda y otro para un ambiente privado multiuso. En el distrito
mas acomodado del cono sur “Miraflores” — construccion de alta calidad y
muy seguro, orientado a la clase media alta y alta.
“Vivienda que se paga que sola”
“vivienda para toda la vida”
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8.1. Reparacion y Mitigacion de los Reclamos de Post - Venta
8.1.1. Reclamo por Inconformidad de Acabados y “Metraje”

El cliente ademas de ser “cliente” también es una “competencia”,

segun Michael Porter, por ende, exigira la maxima calidad de

acabado que puede o que lo dejen, compitiendo de esta manera
con la empresa inmobiliaria.

La calidad de acabado con el nivel de expectativa que desee

satisfacer cada cliente, por eso no sera igual la exigencia de un

cliente del sector B acostumbrados en departamentos comodos y

que descienden econémicamente y pueden pagar departamentos

orientado al sector B(+).

Los reclamos por inconformidad de acabados y “metrajes” son

pocos probables (probabilidad muy baja) que ocurran si es que se

maneja correctamente, pero tiene un impacto enorme (impacto muy
alto) si es que ocurriesen ya que si es que el impacto enorme

(impacto muy alto) se es que ocurriesen en los costos de gastos

generales, trabajos rehechos, penalidades y un deterioro en la

imagen de la empresa con los demas clientes.

Mitigacion

Las estrategias para mitigar el impacto econdmico y de imagen son:

e Elaborar contratos donde se indique detalladamente los
acabados de los “departamentos” y de las “Areas Comunes”,
estos deberian estar reforzados en una pequefia descripcion de
“especificaciones técnicas” en los anexos. Asi mismo, se
recomienda que hay una clausura de manejo de cambios donde
se indique la imposibilidad de hacer cambios de acabados o si
es que estos se permitiesen costaria el adicional mas 20% de
gastos generales como minimo.

e Adjuntar como parte del contrato planos del departamento
indicando la distribucion, medidas (con +- 2 cm de error),
ubicacién y disposicion de los aparatos sanitarios y ubicacion de
los puntos eléctricos.

e Entregar el departamento mediante un “protocolo de entrega”
donde se verifique el buen estado y correcto funcionamiento de

cada uno de los acabados.
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e Entrega “manuales de uso y mantenimiento de acabados” que
estén asociados a la “garantia” del departamento, indicando si
es que hacen mal uso u omiten los mantenimientos debidos
pierden la garantia.

e Induccién a los clientes sobre la calidad de acabados adquiridos
por el precio pagado: esto debe realizarse en cada una de las
comunicaciones con el cliente: informandoles sobre el avance
de la obra, desembolso de sus créditos, fechas de entrega del

departamento, etc.

8.1.2. Reclamos por Incumplimiento de Plazo

El incumplimiento de plazos es poco frecuente (probabilidad baja)

en las construcciones debido a varios factores, entre las mas

importantes; atraso de inicio de obra por no completar el porcentaje
minimo de “pre-venta”, mala programacién de los trabajos de

“acabados”, atrazo por no tener licencia, desfinanciamiento

(problemas de liquidez). El impacto por incumplimiento de plazo es

alto (impacto alto) ya que se incurre en costos de penalidades

(pago de alquileres), gastos generales e incomodidad de los

propietarios.

Mitigacion.

Las estrategias para mitigar el impacto econémico y de imagen son:

e Incluir en el contrato una clausula de un “plazo de gracia” que
no esta afecta a penalidades de ningtin tipo, este plazo debe ser
de 01 mes como minimo y 03 meses recomendables.

e Elaborar e plan de obras antes de empezar a construir. La
planificaciones debe incluir como minimo: la “ingenieria de
detalle” de todas las especialidades (en especial de acabados)
expresado en “planos de obras” que han sido compatibilizado
con el plano de los disefiadores, organigrama, sistema de
control de costo y tiempo, distribucién en planta de construccién,
programacion de obras por hitos, analisis de recursos para cada
proceso (MRP- plan de abastecimiento), lista definida de

personal-contratista y proveedores.
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e Revisar mediante un “Check List” que todas las licencias estén
adquiridas, el “Check List” debe haberse elaborado mediante
experiencias de obras anteriores y actualizada para la obra en
mencion acercandose a las municipalidades y otras instituciones
competentes (como el INC de ser necesario).

e Negociar con contratistas y proveedores créditos a 15 dias
como minimo, aun asi se haya considerado en el flujo de caja el
pago semanal.

e Tener mas de un contratista y proveedor para cada trabajo o

material.

8.1.3. Fisuras en Paredes (Contraccion y Dilatacion)
Las fisuras por contraccion y dilatacién son “no estructurales” y se
presentan en la mayoria de los departamentos (probabilidad alta)
con paredes de “ladrillos de arcilla tarrajeados”, estas fisuras son
causadas por el efecto de contraccion del material ladrillo-tarrajeo al
liberar la humedad del mortero durante el tiempo (aprox. de 01
ano). Estas fisuras se presentan aproximadamente a partir de 03 a
12 meses de entregado el edificio (dependiendo en que estacion
climatica se ha construido). El impacto en costo e imagen de las
fisuras es bajo (impacto bajo) siempre y cuando estas se manejen
correctamente, si estos reclamos no son bien manejados el impacto
del costo e imagen puede ser muy alto, lo cual resultaria muy
riesgoso para el proyecto y la empresa (probabilidad e impacto
alto). Las fisuras son muy comunes y el propietario puede asociarlo
a una falla estructural el cual esta muy difundido en el “Ildeario
colectivo” debido a muchos reportajes periodisticos.
Mitigacion.
Las estrategias para mitigar el impacto econdmico y de imagen son:
e Dejar brunas profundas en los sectores donde se “sabe” que se
presentaran fisuras como en los alfeizeres y todos ios planos de
union de materiales distintos.
e CURAR el tartajeo con agua por lo menos durante 05 dias,
iniciando la jornada o terminada ésta, para evitar las
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contracciones rapidas por evaporacion, el curado es mucho mas
importante en estaciones con altas temperaturas.

e Ejecutar un escenario con cemento y arena gruesa en las
superficies lisas (placas y columnas de concreto) antes de
tarrajeo con arena fina, las “buenas practicas” recomiendan
escarchar todas las superficies.

e Tener un control estricto en las dosificaciones (cemento-arena)
y calidad de material (arena fina y agua) para el tarrajeo.

e Comunicar e inducir al propietario que aun tomando todas las
precauciones del caso se presentaran fisuras y que estas son
“no estructurales” y que la empresa repara las fisuras de
magnitud “considerables” que se presenta mediante un
masillado (con materiales plasticos-poliuretanos) y pintado de la
zona afectada en una fecha predeterminada para la cual el
propietario dara todas las facilidades.

e Buscar nuevas alternativas al tradicional empaste y pintado
como puede ser el “empapelado” (bastante empleado en Chile)
en nuestros medios poco aceptado por el cliente y todavia caro.

8.1.4. Aberturas de Parquet (Contraccion y Dilatacion)

El reclamo por la aberturas entre las maderas de parquet se
presentan con pocas frecuencias (probabilidad baja) siempre y
cuando se haya tomado las precauciones de parquet son elevados
(impacto alto) pues se incurre en altos costo de reparacion (incluido
transporte y limpieza de la zona habilitada), inconformidad de
acabado e insatisfaccién del propietario.

Normalmente las aberturas se reparan masillados o “chileteando”
(colocar tiras delgadas de parquet en las aberturas) las aberturas y
estos no tienen una buena apariencia, también se suele cambiar
piezas de parquet mas anchas para poder tapar las aberturas lo
cual incluye pulir todo el parquet y es demasiado incomodo para el
propietario, esto trabajos causan inconformidad por acabado o
insatisfaccion final del propietario.

La madera por ser una materia poco rigido y a la vez absorbente de
humedad sufre variaciones de dimensiones por contraccion y
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dilataciéon que son importantes. Las dimensiones de las aberturas

del parquet van en un rango desde poco perceptible hasta

“groseras” dependiendo del tipo de madera, disposicion (amarre) y

acabado del parquet.

Calidad d e la madera. Maderas blandas y pocos riesgosos
como la “capirona” se contrae mas que las de rigidez media
como el “pumaquiro” y las maderas duras y rigidas como el
“coricaspi” se contrae menos.

Disposicion del parquet: las disposiciones (amarre) tipo
“‘damera” (como un tablero de ajedrez o damas) se contraen
menos, debido a que las fuerzas de contraccién y dilatacidon se
contrarrestan, la disposicion tipo “ladrillo” se contrae mas ya que
esta dispuesto en forma lineal.

El acabado del parquet para los dos primeros afos se
recomienda que sea solo cera, posteriormente cuando la
madera este completamente ambientada a la humanidad del
edificio se puede aplicar acabado como el “DD".

Mitigacion

Las estrategias para mitigar el impacto econédmico de imagen son:

e Elegir una madera (coricaspi) y una disposicion de “damera” y
que estas estan indicadas en el contrato, si es que se
permitiesen cambios de material y disposicion se debe
comunicar y hacer responsable al propietario por las
consecuencias de estos mediante un documento firmado.

e Verificar el parquet sea “seco al horno” en hornos industriales o
al menos en hornos artesanales.

e Ambientar el parquet en la zona de instalacién por o menos de 3
a 4 semanas en forma de castillo.

e Pulir el parquet después de 3 semanas (como minimo) de haber
pegado el parquet, auque las “buenas practicas” recomienda
pulir después de 2 meses pero pro premura de tiempo por lo
menos respetar |o primero.

e Buscar nuevas alternativas al parquet como e laminado, ya que
el mercado puede existir colores claros (ya que las maderas
rigidas son de colores oscuros) para departamentos pequenos.

PROYECTO INMOBILIARIO DE VIVIENDA MULTIFAMILIAR 28 DE JULIO — FORMULACION Y EVALUACION
Bach. QUISPE CHUQUILLANQUI LUIS FERNANDO 86



UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
Facultad de Ingenierla Civil POST VENTA Y MANTENIMIENTO

e Tener control estricto del material brea el cual debe ser plastico
(puede verificarse doblando un pedazo de brea y este debe
moldearse al doblamiento sin romperse).

e Indicar en el “manual de uso y Mantenimiento” que el parquet no
puede humedecerse con ningun liquido, solo puede ser
trapeado con panos poco humedos, tener cuidados con las
fitraciones de agua en el parquet los cuales deben ser

rapidamente secados.

8.1.5. Filtraciones o Atoros en las Instalaciones Sanitarias

Filtraciones o atoros suelen presentarse con distintas frecuencias,

magnitud y formas. Esta depende de los procedimientos

constructivos y las medidas de “Aseguramiento de Calidad”
constructivas las filtraciones o atoros se presentan con mayor
frecuencia en la montante “a prueba” durante obra, ademas esta

filtraciones se hacen evidentes depuse del tiempo de largos (03 a

08 meses) resumiendo humedad por las paredes. Las filtraciones

de agua o de instalaciones de desaglie en el piso son menos

frecuente por que estas instantaneamente. El impacto de estas
reparaciones son muy altas (impacto alto) en costos de reparacion

(picado para identificacion del problema), incomodada de los

propietarios (pues debe de cortarse el agua a no utilizar el desague)

y deterioro de la imagen de la empresa.

Mitigacion

e Ubicar todo los momentos (colectores) de desagiie y agua por
ductos o exteriores evitando estén empotrados en paredes o
placas.

e Planificar el recorrido del sistema de agua y desagie de los
pisos por las puertas y pasillos, para evitar perforaciones que se
pueda realizar por el anclaje de columnetas o albaiileria
armada.

e Elaborar y ejecutar protocolos de entrega para el agua vy
desague (el sistema de agua debe estar a presion durante todo
el proceso de llenado de techo, levantamiento de instalaciones y
paredes, enchape de ceramicos y colocacién de pisos, asi
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mismo el desague debe estar con prueba hidrostatica durante
los mismos procesos).

e Elabora y ejecutar protocolos de entrega de aparatos sanitarios
y mezcladoras, en el cual se verifica la presion de agua en el
sistema de agua fria y caliente, correcto cierre y estado de los
aparatos.

e Verificar que las ubicaciones de tuberia empotradas estén de
acuerdo a las mediadas de los planos y si estos se modificaron
registrarlos para poder elaborar los planos “as build” (conforme

a obra).

8.1.6. Oxidacion de elementos de acero como barandas, puertas y otros.
La oxidacion de elementos fabricados con acero es mas intenso y
rapido en lugares mas cercanos al mar (por la brisa marina) en
zonas humedas como Lima. Estos elementos tienen que darseles
mantenimiento por lo menos una vez al afno (repintado) en la ciudad
de Lima. La oxidacién se presenta de 04 a 10 meses de entrega el
edificio dependiendo del tratamiento (tipo de aplicacién y pintura)
que se le haya dado. Si la oxidacién de elementos es manejo
correctamente la frecuencia baja (probabilidad baja) y su impacto
pobre (impacto bajo).

Mitigacion

La estrategia para mitigar el impacto econdmico y de imagen son:

e Arenar todos los elementos metalicos o aplicar “liquidos acidos”
que quiten la corroion, luego casi inmediatamente aplicar pintura
“‘epoxica” (no sincromatos), posteriormente aplicar pintura de
acabado que puede ser desde poliuretanos hasta esmalte u
oleos dependiendo de la importancia de la estructura.

e Limar y masillar las soldaduras sin dejar poros ni superficies
rugosas (donde es mas facil la oxidacién).

e Indicar en el “Manual de Uso y Mantenimiento” que los
elementos metalicos deben hacerse mantenimiento por lo
menos 01 ves al aino el cual involucra repintar el elemento y que
esto debe correr por cuenta de los propietarios.
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e Buscar nuevas alternativas como el aluminio, galvanizado o

maderas dependiendo del uso e importancia.

8.1.7. Repintado y correccion de paredes quiiadas

Durante el proceso de entrega del edificio- este trabajo se presenta

frecuentemente (frecuencia media). Las paredes se ensucian y

quinan durante el proceso de entrega del edificio, la entrega suele

demorar de 0.5 a 2 dias por departamento como promedio

(dependiendo de la magnitud del proyecto). Durante esta etapa se

ensucian y quifan las paredes las cuales hay que repararlas para

que los propietarios puedan recibirlas, el impacto es bajo (impacto
muy bajo) siempre y cuando se tome las precauciones del caso, el
impacto en costo, el impacto en costos es muy bajo ya que solo hay

que desmanchar paredes, pero puede tomar mucho tiempo e

indisposicion del cliente si es que no responde rapidamente.

Mitigacion

Las estrategias para mitigar el impacto econémico y de imagen son:

e Tener personal para entrega de departamentos con habilidades
multifuncionales que sepan reparar todo tipo de desperfectos
pequenos y que son, a la vez, apreciable por los propietarios
como desmanche de pinturas, quifies de puertas, omisiéon de
fraguas, cambio de ceramicas, pintado de elementos de
aluminio, metalicos, etc.

e Tener como reserva pintura de la misma calidad y color de las
paredes.

e Indicar en el “Manual de Uso y Mantenimiento” que tipo de
pintura se ha colocado en las paredes, si es que se ha utilizado
una pintura no lavable indicarlo y poner como recomendacién
no tratar de desmanchar las paredes con trapos humedos ya
que se originara una decoloracion.

8.1.8. Ceramica quinada.
Algunas ceramicas se quifian durante el proceso constructivo estas
se hacen evidente recién cuando se limpia el departamento para la
entrega, el porcentaje de ceramicas quifiadas es relativamente
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pequefa un 0.8% aproximadamente pero las consecuencias en

costo, tiempo y calidad del producto son altas porque las ceramicas

comprobadas al inicio (con un tono y formato indicado) es
improbable encontrarlas 02 meses después. La probabilidad es
media y el impacto muy bajo si es que se hace un buen manejo.

Mitigacion

La estrategia para mitigar el impacto economico y de imagen son:

e Calcular el metrado de ceramica con un 7% de desperdicio para
edificaciones donde se permiten cambios de ceramicos
(personalizacién) y un 5% en proyectos sin cambios.

e Hacer compras grandes de ceramicos para tener los mismos
tonos y formatos, no dividir las compras de ceramicos de la
misma serie.

e Tener personal para entrega de departamentos con habilidades
multifuncionales que sepan reparar todo tipo de desperfectos
pequefios y que son, a la vez, apreciables por |lo propietarios
como desmanche de pintura, quines de puertas, omision de
fraguas, cambio de ceramicas, pintado d elemento aluminios,

metalicos, etc.

8.1.9. Otros.

Algunos otros reclamos también se presentan en la etapa

denominada “post-venta” son variados y con baja frecuencia

(probabilidad baja) estos son: problemas de instalaciones eléctricas

como fugas eléctricas (tierra), descuadre de puertas, rayaduras en

marco de vidrios, decosturas en alfombra y otras menores. El

impacto de éstos también es bajo si es que se toma todas las

medidas necesarias.

Mitigacion

La estrategia para mitigar el impacto econdmico y de imagen son:

e Si es que los trabajos de acabados se realizan con contratistas
se debe retendra un fondo de garantia que se pagara recién en
02 meses entregado todos los departamentos siempre y cuando
se haya levantado observaciones presentados. Si el trabajo es
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con personal directamente contratado se debe tener un fondo
para estos imprevistos.

e Elaborar y ejecutar protocolos de entrega para cada uno de los
trabajos de contratistas, por ejemplo: para los trabajadores
eléctricos debe exigirse el “pilotaje” (prueba) de cada uno de los
puntos eléctricos y “megado”.

e Indicar en el “Manual de Uso y Mantenimiento” la forma correcta
de usar y de hacer mantenimiento de cada uno de los

acabados.

8.1.10. Matriz de riesgo de los reclamos de Post-Venta

En el cuadro 10.01 muestra la matriz de riesgo, elaborado con
datos de la inscripcidn de las reparaciones y mitigacion de los
reclamos post-venta, donde se puede concluir que los reclamos por
1), 2), 3), 4) 5) son de riesgo medio pero estos pueden convertirse
de mayor riesgo si no se controlan adecuadamente, ya que como
se vio en los capitulos precedentes son muy sensibles a “malas
practicas” de post-venta, se recomienda seguir los pasos de
mitigacion.

Los reclamos 6), 7) 8) y 9) son de riesgo bajo pero al igual que los
anteriores hay que seguir las recomendaciones de mitigacion y
monitorearlas durante la etapa de post-venta para ver como se

desempefan.
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Cuadro 8.01 Matriz de Riesgo de Post — Venta

PROBABILIDAD IMPACTO

RIESGO

muy muy [ muy muy | muy
DESCRIPCION baja | baja | media | alta | alta | bajo | bajo | medio | alto | alto | bajo

bajo | medio

alto

muy
alto

1) Reclamos por
inconformidad de X X
acabados y "metraje”
2) Reclamos por
incumplimiento de X X
plazo

3) Fisuras en paredes
(contraccion y X X
dilatacion)

4) Aberturas de
parquet (contraccion y X X
dilatacién)

5) Filtraciones o
Atoros en las
instalaciones
sanitarias

6) Oxidaciéon de
elementos de acero X X
como barandas, etc
7) Repintado y
correccion de paredes X X
quifadas

8) Ceramicas
quifiadas

9) Otros

8.2. Costos de Post-Venta

Para elaborar los costos de post-venta se asumira las probabilidades

siguientes:

Muy bajo (5%), baja (10%), media (30%), alta (50%) y muy alta (80%), los

impactos de costo han sido elaborados de acuerdo a gastos promedios,

teniendo en cuenta la exigencia de clientes del Cono Sur de Lima en

departamentos de US$ 950/m2, de la siguiente manera:

e Reclamos por inconformidad de acabado y “metraje”, para poder

solucionar este reclamo se suele, normalmente, cambiar los acabados

que genera inconformidad (como ceramicas, acabado de parquet o

contrazocalo, alfombras mezcladoras, aparatos sanitarios u otros). Asi

levantar la inconformidad (como muebles altos de cocina, closets,

termas, cortinas, etc.) el costo de estos reclamos asciende en promedio

a US$ 500.00 por departamento.

e Reclamos por incumplimiento de plazo. Las penalidades suelen estar

relacionado con los montos de alquiler de departamentos de similares

caracteristicas, para los tipos de departamento que se estudian(ubicado

en Miraflores de 80 m2 aprox.) oscilan entre US$ 200.0 a 250.
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Fisuras en paredes por contraccién y dilatacién. Los costos por este
concepto incluyen la mano de obra y materiales de los trabajas de:
masillado de las fisuras con material tipo “Chemaflex” o “Sikaflex”,
pintado de todo el pafno completo (pared, viga o columna) donde se han
presentado las fisuras, transporte y proteccion con plastico de los
muebles del departamento y los gastos generales asociados. Este
monto asciende a US$ 60.00 por departamento.

Abertura de parquet por contraccién o dilatacion. El costo de masillar o
“chiletear” las aberturas y pulir con lija fina (con maquina) todo el
parquet del ambiente afectado por las aberturas y dandole un acabado
de 01 mano de cera o DD mas los trabajos de transporte de muebles
ascienden a la suma de US$ 270.00.

Filtraciones o Atoros en las Instalaciones Sanitarias. Los costos
incluyen el picado, reparacién de la tuberia, reparacién de albanileria
(tarrajeo en ceramicos), pintura y limpieza asciende a US$ 200.00.
Oxidacion de elementos de acero como barandas, etc. Los costo
incluyen el lijado, aplicacion de pintura epoxica y acabado. Estos gastos
ascienden a US$ 40.00.

Los Costo de Repintado de paredes, Ceramicas quifiados y otros son
aproximados de cuerdo a las experiencias US$ 10.15 y 45.00

respectivamente.

Cuadro 8.02 Costo de Post — Venta por departamentos

) IMPACTO
DESCRIPCION PROBABILIDAD | ECONOMICO | COSTO/DPTO
(%) (US$) (US$)
TOTAL 160.00

1) Reclamos por inconformidad de 5% 500.00 25.00
acabados y "metraje"
2) Reclamos por incumplimiento de 10% 250.00 25.00
plazo
3) Fisuras en paredes (contraccion y 50% 60.00 30.00
dilatacion)
4) Aberturas de parquet (contraccién y 10% 270.00 27.00
dilatacion)
5) Filtraciones o Atoros en las 10% 200.00 20.00
instalaciones sanitarias
6) Oxidacion de elementos de acero 30% 40.00 12.00
como barandas, etc
7) Repintado y correccion de paredes 30% 10.00 3.00
quinadas
8) Ceramicas quifiadas 30?’ 15.00 14:;5500
9) Otros 30% 45.00 .
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n el cuadro 8.02 se calcula los costos de post-venta por departamento
que haciende a US$ 160.00 aproximadamente lo cual nos da un ratio de
US$ 2.0 /m2 de construccion, ratio que normalmente se maneja para
proyectos orientados a este tipo de mercado.
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CONCLUSIONES

Evaluaciéon Econémica y Financiera
Todos los procesos que conforma el negocio deben generar valor. Cada uno
de los siguientes procesos de negocio. Ventas, Financiamientos, Disefio,
Tramites, Construcciones y Atencion al cliente deben generar satisfaccién al
cliente y dejar rentabilidad a la empresa. Es la unica manera de que la
empresa puede subsistir dentro de un ambiente tan competitivo.
La rentabilidad del proyecto para el escenario mas probable es:
« VANE = US$ 634,159 TIRE mensual = 7.55% y TIRE anual = 139.38%
« VANF = US$ 645,494 TIRF mensual = 7.94% y TIRE anual = 150.12%
o Utilidad fuera de impuestos es de US$ 753,858.14 que representa el

8.50% de los ingresos.

La utilidad del proyecto es baja si es vista en el tiempo (24 meses
aproximadamente) US$ 31,410.75/mes para dos inversionistas como minimo
(duenio del terreno y el promotor-constructor).
Los costos planteados son conservadores (costo de construccion, gastos
administrativos y otros) con lo cual se puede afirmar que el proyectc rentara
US$ 753,858.14 como minimo si es que no ocurre algun evento de fuerza
mayor (ejemplo: Recesion, inflaciones altas, caidas fuertes del dolar,
inestabilidad politica o desastres naturales), estos son pocos probables por
las condiciones actuales.
L.os costos pueden ser reducidos con un buen manejo administrativo desde
el costo de produccion (en el mercado actual se logran costos US$ 176.0/m2
incluido IGV, estimandose un ahorro e US$ 5,000.0) hasta los costo
administrativos (US$ 1,200) y costo de impuesto mediante el uso del Leasing
(US$ 1,200) haciendo un total estimado de US$ 11,200.
Las variables mas sensible del proyecto son:
e Tiempo de venta, no resistiendo mas de 30 meses.
e Precio de venta, no resistiendo una caida de 10%.
e Costo de construccién, no resistiendo un alza del 10%.
Las variables de venta son las mas sensibles. Por lo tanto, es importante dar
bastante apoyo a la “fuerza de ventas” para poder llegar a los clientes
efectivos.
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El financiamiento del proyecto se da por los siguientes accionistas; un
accionista promotor y constructor, un accionista capitalista (dueno de terreno)

y una entidad bancaria (opcional).

Estudio de mercado

Las personas de la clase media alta y alta de Lima Metropolitana aspiran vivir
en el distrito de Miraflores, el cual es un distrito aspiraciénal que brinda
“estatus”, esto esta sustentado en el resultado de las encuestas de opinién
del presente estudio donde el 77% de los entrevistados, de un total de 117,
comprarian un departamento en Miraflores. La informacién secundaria de
Capeco y Mivivienda valida esta afirmacién mediante el resultado de sus
encuestas de preferencia de compra de vivienda donde el distrito de
Miraflores tiene un 1.26% de demanda de todos los limenos.

“El Banco nunca pierde” existe temor a adeudarse con las entidades
financieras a largo plazo (10 a 20 anos) por la seguridad de los ingresos en
el futuro, segun el focus group y las encuestas de opinion del presente
estudio. El concepto de “inseguridad de ingresos futuros” es una debilidad
para el negocio pero que convertimos en' una fortaleza revirtiendo el
concepto de “inseguridad” con el producto. “vivienda que se paga sola” con
un ambiente multiusos con ingresos independientes. Asimismo, el
departamento puede alquilarlos cuando ud. desee pero igual sigue siendo
suya.

El resultado de estudio de mercado para un producto es el “concepto de
producto” que resume el mercado objetivo, sus preferencias y sus

posibilidades econémicas.

Ingenieria del producto
Para proyectos de 10 pisos mas sétanos en 03 niveles, el sistema estructural
mas economico y aceptado es de pérticos y placas de concreto armado, y a
su vez es un sistema bien aceptado por los clientes porque son percibidos
como seguros, existe ademas, gran conocimiento de la técnica. Los
problemas de post-venta de poérticos y placas de concreto armado son
manejables por existir experiencia y estudios de este sistema.
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Para escala de proyectos de 102 departamentos para arriba con soétanos, el
sistema estructural mas econémico y rapido es el de “Poérticos y Placas de
concreto armado”.

En el diseno arquitecténico, configuracion estructural y la construccion se
encuentra los grandes ahorros. Con disefos simples (lineales, rectos),
elemento con dimensiones estandares se obtienen ratios bajos de material
(como acero/m2, concreto/m2 y encofrado/m2 de construccion),
productividad alta de la mano de obra (hh/m2 encofrado, hh/m2 de muros,

etc.) eficiencia en el abastecimiento y tiempos mas cortos.

Post-Venta

Hasta que el cliente no ha obtenido su utilidad final, en realidad no hay
“producto”; solo hay “materia prima”, Peter Drucker. La satisfaccion del
cliente es una de las razones de ser de la empresa. El ciclo del negocio
termina con la atencién post-veta del cliente no con la entrega del
departamento, ya que por ser una industria poco desarrollada (casi artesanal
todavia) se encuentra deficiencias en el uso del producto.

Actualmente le segundo sector con mas reclamos es el inmobiliario, segun
Indecopi, después del sector financiero. Asimismo, se puede percibir mucha
desconfianza del cliente hacia las contracciones alimentando por diversos
porcentajes televisivos de malas empresas constructoras.

La empresa debe estar preparada administrativa y presupuestalmente para
atender los reclamos de la post-venta normalmente las pequenas empresas
no consideran un presupuesto de Post-Venta. El presente estudio plantea
presupuestar como minimo US$ 2.0/m2 de construccién para trabajos de
post-venta y hacer uso de una guia mitigar los reclamos de Post-Venta.

RECOMENDACIONES
Elaborar estudios de mercado, conjuntamente con la facultad de Estadistica
de la UNI, sobre la demanda de viviendas en Lima.
Realizar estudios mas profundos sobre “Constructabilidad” y nuevos
materiales con el objetivo de reducir los costos de construccion del mercado
y elaborar un guia de “constructabilidad” para proyectos inmobiliarios. Este
estudio puede realizarse multidisciplinariamente con la facultad de Ingenieria

Industrial de |la UNI.
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Realizar mayores estudios sobre el desemperio de los nuevos sistemas
estructurales y materiales en el tiempo (1 afio) en la ciudad de Lima, para
reducir los costos de post-venta y elaborar procedimientos constructivos y
administrativos para mitigar los reclamos Post-Venta.

Realizar estudios sobre los comportamientos de las variables que inciden en
los proyectos inmobiliarios obteniendo como resultado modelos matematicos

de distribucion de probabilidades para cada variable.
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| VAN FINANCIERO = US$ 645,493.9 | VAN ECONOMICO = US$ 634,159.4 | UTILIDAD = US$ 753,858.1 |

PRECIO DEL TERRENO (POR PROYECTO)

Datos:
Area de Terreno (m2) = 1802.3 m2 Ndmero de Departamntos = 102
Precio de Terreno (US$/ m2) = Us$657.1 ConlIGV $0.00 0.0 m2
Costo Directo de Area Const. (US$/m2)= US$ 325.0 Area Constr  15208.4 m2
Costo Directo Total de la Obra (US$)= -US$ 4,942,730.0 Tipo de Cambio = 3.10
Rubros Und Us$ %
Costo por m2 US$ US$ 657.1
Area del Terreno m2 1802.3 m2
Sub Total US$ 1,184,200.0
Calculo del Impuesto de Alcabala 3% US$ US$ 11,129.0
Sub Total US$ US$ 1,184,200.0
-10UIT us$ -US$ 11,129.0
Gastos Notariales uss US$ 100.0
Gastos Registrales us$ US$ 100.0
Honorarios US$ US$ 100.0
[COSTO DEL TERRENO -$1,195,629.03 |
[Wes 1 0] 1] 2] 3] 4] 5 6] 7] 8] 9]

Terrenos del Proyecto [ -$1.195629.03 | | | [ | | [ [ |




[ VAN FINANCIERO = US$ 645,493.9 | | VAN ECONOMICO = US$ 634,159.4 | IyTILIDAD = US$ 753,858.1 |
ESTUDIO DE INGENIERIA (por Proyecto)
Datos:
Area de Terreno (m2) = 1802.3 m2 Numero de Departamntos = 102
Precio de Terreno (US$/ m2) = 657.1 m2 $0.00 0.0m2
Costo Directo de Area Const. (US$/m2)= US$ 325.0 Con IGV Area Construcc 15208.4 m2
Costo Directo Total de la Obra (US$)= -US$ 4,942,730.0 Tipo de Cambio = 3.10
Rubros Und. Cantidad P.Unitario |Parcial % Costo
m2 Us$ Us$ Directo
Arquitectura m2 15208.4 2.00] $30,416.80 -0.62%
Ingenieria Estructural m2 15208.4 1.50| $22,812.60 -0.46%
Instalaciones Sanitarias m2 15208.4 1.00] $15,208.40 -0.31%
Instalaciones Eléctricas m2 15208.4 1.00| $15,208.40 -0.31%
| TOTAL -$83,646.20| 1.69%
CRONOGRAMA DE DESEMBOLSO PARA EL ESTUDIO DE INGENIERIA
[Mes i 0] 1] 2] 3] 4] 5] 6] 7] 8] 9] 10]
[TOTAL | | -$83,646.20] T [ [ | ] [ [ ]
[Edificio 01 I [ -$83,646.20]

|




CRONOGRAMA DE DESEMBOLSO DE LAS LICENCIAS DE CONSTRUCCION

[ VAN FINANCIERO = US$ 645,493.9 | [ VAN ECONOMICO = US$634,159.4 | | UTILIDAD = US$ 753,858.1 |
LICENCIA DE CONSTRUCCION
Datos:
Area de Terreno (m2) = 1802.3 m2 Namero de Departamntos = 102
Precio de Terreno (US$/ m2) = 657.1 m2 $0.00 0.0 m2
Costo Directo de Area Const. (US$/m2)= US$ 325.0 Con IGV Area Consti  15208.4 m2
Costo Directo Total de la Obra (US$)= -US$4,942,730.0 Tipo de Cambio = 3.10
Rubros Und. Cantidad P.Unitario Parcial
Sl. Sl. US$
Parémetros Urbanisticos y Edificatorios Und 1 -181.50| -181.50| -$58.55
Formatos de Solicitud Und 1 -38.50 -38.50| -$12.42
Derecho de Revision de Planos m2 15208.4 -0.30| -4562.52| -$1,471.78
Inspeccién Ocular Und 1 -37.50 -37.50] -$12.10
Supervision de Obra por Cada Visita Und 3 -60.00[ -180.00| -$58.06
Licencia de Construccion % 0.15%| -15322463.00| -22983.69| -$7,414.10 |P.Unitario = Costo Directo de la Obra
Deterioro de Pistas y Veredas % 0.15%| -15322463.00| -22983.69| -$7,414.10 |P.Unitario = Costo Directo de la Obra
Control de Obra (01 control) % 0.15%| -15322463.00| -22983.69| -$7,414.10 |P.Unitario = Costo Directo de la Obra
| TOTAL -$23,855.19|

[ Mes I 0 | T ] 2 3 | 4 ] 5 | 6 | 7 [ 8 | o | 10 |
(TOTAL | ! [ -$23855.19] [ [ [ [ | I I |
[Edificio 01 [ [ [ -$23,855.19] [ [ [ [ [ [ [ |




[

| -84.140.00]

1-s4.140.00]

1 -54,140.00]

VAN FINANCIERO = USS 645,493.9 | [ VAN ECONOMICO = US$634,1694 | UTILIDAD = US$ 763,858.1 |
GASTOS ADMINISTRATIVOS (Mensual constante)
Datos:
Area de Terreno (m2) = 1802.3 m2 Numero de Departamntos = 102
Precio de Terreno (US$/ m2) = 657.1 m2
Costo Directo de Area Const. (US$/m2)=  US$ 325.0 Con IGV Area Construc: 15208.4 m2
Cos:o Directo Total de la Obra_(USS$)= -US$4.942,730.0 Tipo de Cambio = 3.10
Rubros Nro Cantidad | P.Unltario Parcial % Costo
meses US$ US$ Directo
PERSONAL DIRECTIVO
Gerente General 1 19.00| 2,000.0 $44,000.00 | -0.89%
Gerente Marketing y Administrativo 1 19.00 1,500.0f $28,500.00 -0.58%
$0.00 0.00%
$0.00 0.00%
SUELDOS DE PERSONAL
Contador 1 19.00 300.0] $6,600.00 0.13%
Secretaria 1 19.00 3000 $6,600.00 0.13%
Limpieza 1 19.00 400| $880.00 0.02%
GASTOS VARIOS DE OFICINA
Alquiler de Oficina 1 19.00 500.0/ $9,500.00 -0.19%
Alquiler Vehiculo 1 19.00 $0.00 0.00%
Luz 1 19.00 30.0| $570.00 0.01%
Agua 1 19.00 200| $380.00 0.01%
Teléfono 1 19.00 80.0( $1,520.00 0.03%
Utites de Oficina 1 19.00 400[  $760.00 -0.02%
Mensajeria 1 19.00 40.0(  $760.00 -0.02%
[ TOTAL -$4,850.00] -$100,070.00] 2.02%
CRONOGRAMA DE DESEMBOLSOS DE LOS GASTOS ADMINISTRATIVOS
[Mes | 9 1] 2] 3] 4] 5] 6] 7] )| 9] 10] 11] 12] 13] 14 18] 16] 17] 18] 19]
[TOTAL | $0.00] -$4,850.00] -54,850.00] -54,850.00] -$4,850.00] -$4,850.00] -$8,990.00] -$4,850.00] -$4,850.00] -$4,850.00] -$4,850.00] -$4,850.00] -$8,290.00] -$4,850.00] -$4,850.00] -$4,850.00] -$4,850.00] -$4,850.00] -$8,990.00] -$4,850.00]
Mes de la ultima Venta + 1 mes 19.00
ilgl;il}?gcm:lonzs 1| ! -$4,850.00] -$4,850.00]  -$4.850 00] -$4.850.00[ -$4.850.00] -$4,850.00] -$4.850.00] -$4.850 00] -$4,850. ooI -$4,850.00] -$4.850.00] -$4.850.00] -$4,850.00] -$4,850.00] -$4.850.00] -$4,850.00] -$4,850.00] -$4.850.00] -$4.850.00|




[ VAN FINANCIERO = US$ 645,493.9 | [ VAN ECONOMICO = USS 634,150.4___| [uTiLIDAD = USS 753,858.1 |

PUBLICIDAD Y MARKETING (POR PROYECTO- Desde el Inicio hasta la Gltima Venta)

Datos:
Area de Terreno (m2) = 1802.3 m2 Numero de Departamntos = 102
Precio de Terreno (US$/ m2) = 657.1 m2 $0.00 0.0 m2
Costo Directo de Area Const. (US$/m2)=  US$325.0 Con IGV Area Constru 15208.4 m2
Costo Directo Total de la Obra_(USS$)= -USS$ 4,942,730.0 Tipo de Cambio = 3.10
Rubros Nro/mes |Cantidad P.Unitario  |Parcial % Costo
meses Uss Uss Directo
PROPAGANDA
Avisos Periodicos 4 18.00 400.00| $28,800.00 | -0.58%
Folletos y Volantes 1 1 4000.00| $4,000.00 -0.08%
Letreros 1 1 3000.00{ $3,000.00 -0.06%
Gastos de Menasjeria 1 18.00 40.00{ $720.00 -0.01%
CASETA DE VENTAS
Caseta en Obra 1 1 4000.00 $4,000.00 -0.08%
Maquetas y Animacion Virtual 1 1 1000.00| $1,000.00 0.02%
Teléfono 1 18.00 80.00| $1,440.00 | -0.03%
Intenet 1 18.00 50.00( $900.00 -0.02%
Varios 1 18.00 50.00f $900.00 -0.02%
[_TOTAL -$44760.00] 0.91%
Mes Inicial -$12,000.00 Fijo en mes que inicia el proyecto
Meses de venta -$1,820.00 Monto constante mensual, hasta el ultimo mes de venta

CRONOGRAMA DE DESEMBOLSO DE LA PUBLICIDAD Y MARKETING

Mes 0 1 2 3
ITOTAL | $0.00{ -$13,820.00

-$1,820.00 -$1,820.00] -$1,820.00

6 7] 8

[ 9 10 11 72] 13 74] 18] 16 17] 18
~$1,820.00] -$1,820.00] -$1,820.00 -sLszo.ool -$1,820.00] -$1,820.001 -$1,820.00] -$1,820.00| -§$1,820.00] -$1,820.00] -$1,820.00] -$1,820.00] -$1,820.00

-$1,820.00




| VAN FINANCIERO = USS$ 645,493.9 | | VAN ECONOMICO = USS$ 634,159.4 UTILIDAD = US$ 753,858.1
GASTOS DE VENTAS
Datos:
Area de Terreno (m2) = 1802.3m2 Numero de Departamntos = 102
Precio de Temreno (USS/ m2) = 657.1 m2 $0.00 0.0 m2
Costo Directo de Area Const (US$/m2)=  US$325.0 ConIGV Area Construce  15208.4 m2
-US$ 4 942,730.0 Tipode Cambio = 3.10
Rubros Und. Cantidad |P.Unitario |Parclal % Costo
uss uss Directo
PERSONAL
04 Vendedores mes 18.00 600.00| $13,200.00 0.27% |Tiempo variable - hasta !a iltima Venta
COMISIONES A LA VENTA
\ % 1.00% $86,900.001 $88,638.00 D 1mes de la venta del departamento
[ ToTAL $101,838.00]  2.06%
-600.00|Sueldo fijo a vendedor
-869.00| Comision por departamento vendido
CRONOGRAMA DE DESEMBOLSOS DE LOS GASTOS DE VENTAS
[Mes | 0] 1] 2| 3] 4] 5| 6| 7| 8| 9 10] 11] 12| 13| 14] 15[ 16] 17] 18] 19]

[ToTAL

| $0.00]  $600.00]

-$600.00] -$600.00]

-$2,446.63] $4,293.25] -54,893.25] .$6,139.88] -$6,139.88] -$7,986.50] -$7,986.50] -$9,833.13] -$10,433.13] -57,986.50] -$7,986.50] -$6,139.88] -$6,139.88] -$4,293.25] $4,893.25] -52,446.63)




| VAN FINANCIERO & USS 645,493.9 l VAN ECONOMICO = US$634,159.4 | [ uTiLiDAD = US$ 753 858.1 |
DIRECTOS DE CONSTRUCCION
Datos:
Area de Terreno (m2) = 1802.3 m2 Namero de Departamntos = 102
Precio de Terreno (USS m2) = 657.1 m2 $0.00 0.0 m2,
Costo Directo de Area Const. (US$/m2)= US$325.0 Con IGV Area Constru  15208.4 m2
Costo Directo Total de la Obra {US$)= -US$ 4.942.730.0 Tipa de Cambio = 3.10
Tiempo de Ejecucién = 12 meses 100.0%
Desembolsos por mes 100.0%
mes 00 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10| 11 12 13 14 15 16 17 18 19
% 94% 10.0% 9.0% 8.0% 10.0% 6.0% 8.0% 6.0% 7.0%) 10.0% 8.0% 9.6%
466.296.3 4842730 3954184 3954184]  494.273.0|  -296.663.8] 3964184 .296,663.8 348.991.1 434.273.0 3954184 474,802.1 |
CRONOGRAMA DE DESEMBOLSOS DE LOS COSTOS DIRECTOS DE CONSTRUCCION
[Mes | 0] 1] 2] 3] 4] 5[ 6] 7] 8[ 9] 10( 11] 12| 13] 14] 15] 16[ 17] 18] 19|
[ToTAL | 30.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] 30.00]  3466.295.28 $434.27300]  $398.41040]  S3esat840]  Sase2r300]  save.e6380]  sasarea0]  Save.se3s0]  $s.991.10] -$494,273.00 -$395,418.40] -$474,502.08]
EDIFICIO 01
30%de Venta + 1= 8
Mes ogi 0_01 oo o_ol ogi_ 00 o_o_i 0] 2] o_al 04 05| 06] o7 08 ogl 10 1 12
Gastos | $46620528] 349427300 S3541840]  $35.41840]  $49427300]  -s296.56360] 539541840 529656380 -$345.991 10| -$494.273.00] -$395.418.40| -$474,502.08
SUB TOTAL | | | | | | sese2s8.28|  s4sa273.00] $39841840]  $398.41840]  $494.273.00] $296,563.80|  -$396.418.40 329666380 $348.991.10] -$494,273.00] -$395,418.40] -$474,502.08




| VAN FINANCIERO = USS$ 645,493.9 L VAN ECONOMICO = US$ 634,159.4 | [uTiLioAD = US$ 763,858.1 |
INDIRECTOS DE CONSTRUCCION (POR EL TIEMPO DE EJECUCION DE LA OBRA - 3 meses - apartir de la i ion (1 mes ésdelap )
Datcs:
Area de Tereno (m2) = 1802.3 m2 Numero de Departamntos = 102
Precio de Terreno (US$/ m2) = 657.1 m2 $0.00 0.0m2
Costo Directo de Area Const. (US$/m2)=  US$325.0 ConlIGV Area Constru 15208.4m2
|Costo Directo Total de la Obra_(USS$)= -USS$ 4,842,730.0 Tipode Cambio = 3.10
Rubros Und. Cantidad  [P.Unitario |Parcial % Costo
uss uss Directo
SULEDOS DE CONSTRUCCION
Ingeniero Residente mes 13 1500.00| $19,500.00 -0.39% |ing. Residente = Gerente General
Ingeniero Asistente mes 13 1000.00| $13,000.00 0.26%
ADMINISTRACION DE OBRA
Almacenero mes 13 500.00| $6,500.00 0.13%
Vigilante mes 13 400.00| $5,200.00 | -0.11%
GASTOS DE SUPERVISION
Supervicién del Banco 1% 13 3802.10| $49,427.30
GASTOS DE SERVICIOS mes
Luz mes 13 50.00| $650.00 0.01%
Agua mes 13 50.00| $650.00 0.01%
Teléfono Celulares mes 13 80.00| $1,040.00 0.02%
Utiles de Oficina mes 13 50.00f $650.00 0.01%
mes 0.00%
{ TOTAL $7,432.10] $96,617.30] 1.95%
CRONOGRAMA DE DESEMBOLSO DE LOS COSTOS INDIRECTOS DE CONSTRUCCION
[Mes | o] 1] 2] 3] 4] 5[ 6] 7| 8| 9] 10] 1] 12 13] 14] 15] 16] 17] 18] 19] 2]
ot (;I;gTAL [ $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00 $0.00] $0.00] $0.00] -$7432.10] -$7,432.10] $7,432.10] $7,432.10] -$7,432.10] -$7,432.10] -$7,432.10] -$7,432.10] -$7,432.10] .$7,432.10] $7,432.10] $7,432.10] -$7,432.10]
01
30%de Venta + 1= 8
Gastos (1 mes mas Liquidacién) | | | | [ | | | | -$7.432.10] -$7.432.10] -$7.432.10] -$7.432.10] -$7.432.10| -$7.432.10] -$7.432.10] -$7.432.10] -$7.432.10] -$7.432.10] -$7.432.10] -$7.432.10] -$7.432.10
SUB TOTAL $0.00] $0.00] $0.00| $0.00] $0.00| $0.00| $0.00| $0.00] -$7,432.10| -$7,432.10] $7,432.10] -$7,432.10| -$7,432.10] -$7,432.10] -$7,432.10] -$7,432.10| -$7,432.10] -$7,432.10] -$7,432.10] -$7,432.10] -$7,432.10




VAN FINANCIERO =

US$ 645,493.9

| VAN ECONOMICO =

US$ 634,159.4

DECLARATORIA DE FABRICA (POR PROYECTO)

Datos:
Area de Terreno (m2) = 1802.3 m2 Numero de Departamntos = 102
Precio de Terreno (US$/ m2) = 657.1 m2 $0.00 0
Costo Directo de Area Const. (US$/m2)= 325 Con IGV Area Construc: 15208.4
Costo Directo Total de la Obra (US$)= -4942730 Tipo de Cambio = 3.10
Rubros Und. Cantidad  |P.Unitario Parcial % Costo
Us$ Us$ Directo

Declaratoria de Fabrica Costo Direct 0.50%| -4942730.00( -$24,713.65 0.50%
Numeracion de Puertas Puertas 204 9.09| -$1,854.55 0.04%
= $0.00 0.00%

| TOTAL -$26,568.20] -$26,568.20| 0.54%

[UTILIDAD =

US$ 753,858.1




VAN FINANCIERO =

US$ 645,493.9

SERVICIOS PARA DEPARTAMENTO

[ VAN ECONOMICO =

US$ 634,159.4

Datos:
Area de Terreno (m2) = 1802.3 m2 Numero de Departamntos = 102
Precio de Terreno (US$/ m2) = 657.1 m2 $0.00 0
Costo Directo de Area Const. (US$/m2)= 325 Con IGV Area Construc 15208.4
Costo Directo Total de la Obra (US$)= -4942730 Tipo de Cambio = 3.10
Rubros Und. Cantidad |P.Unitario |Parcial % Costo
Us$ Us$ Directo
Medidores de Electricidad Departamen 102 300.00| -$30,600.00 0.62%
Agua y Desague Global 1 5000.00| -$5,000.00 0.10%
$0.00 0.00%
[__TOTAL -$35,600.00] -$35,600.00] 0.72%

[UTILIDAD =

US$ 753,858.1




US$ 634,159.4

VAN FINANCIERO = US$ 645,493.9 | | VAN ECONOMICO =
POST VENTA
Datos:
Area de Terreno (m2) = 1802.3 m2 Numero de Departamntos = 102
Precio de Terreno (US$/ m2) = 657.1 m2 $0.00 0
Costo Directo de Area Const. (US$/m2)= 325 Con IGV Area Construc 15208.4
Costo Directo Total de la Obra (US$)= -4942730 Tipo de Cambio = 3.10
Rubros Und. Cantidad P.Unitario Parcial % Costo
Us$ us$ Directo
Post Venta Departamento 102 150.00( -$15,300.00 0.31%
0.00%
0.00%
TOTAL -$15,300.00] -$15,300.00] 0.31%

[UTILIDAD =

US$ 753,858.1




ELECCION DEL TERRENO EN DONDE SE DESARROLLA EL PROYECTO

El proyecto se encuentra ubicado en el distrito de Miraflores, en la interseccion de la
Av. 28 de Julio y la Calle Ocharan, el terreno tiene la forma en “U” y cuenta con un
area de 1 802.25 m?, siendo el lado mas largo el que da a la Av. 28 de Julio y el lado
mas corto el que da a la Calle Ocharan.

La forma del terreno en forma de “U” es debido a que existe un terreno en medio de
los terrenos escogidos que cuenta con una edificacion de cuatro pisos.

I Terreno
. Av. Ricardo Palma y Bajada Balta
m—— Av. 28 de julio
I Av. José Larco
Av. Alfredo Benavides
Calle Ocharan



UBICACION DEL PROYECTO

A'.’_ LARCO



PLANO PERIMETRICO

COWN 363

AREA: 1815.25m2

MATERIAL FOTOGRICO




DEPARTAMENTO FAMILIAR

Departamentos de 03 dormitorios



DEPARTAMENTO EJECUTIVO

Departamentos de 03 y 01 dormitorio



DEPARTAMENTO EXCLUSIVO

Departamentos de 03 dormitorios
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