Universidad de Lima
Facultad de Ciencias Empresariales y Econdmicas

Carrera de Administracién

iy

v

Ly ]
(%7 N
Wria gr PR

EJECUCION DEL PROYECTO
INMOBILIARIO MULTIFAMILIAR TORRE
BARRON EN LA URBANIZACION DE SANTA
BEATRIZ DEL DISTRITO DE CERCADO DE
LIMA, PROVINCIA Y DEPARTAMENTO DE
LIMA

Trabajo profesional tedricamente fundamentado (Proyecto profesional) para optar el
Titulo Profesional de Licenciado en Administracion

Jorge Francisco La Torre Tarrillo
Cadigo 19940446

Asesor

Gustavo Ruy Jiménez Mendoza

Lima — Peru
Noviembre del 2017






DEDICATORIA

Este trabajo esta dedicado a todas aquellas personas emprendedoras que buscan una

guia para la ejecucion de su primer proyecto inmobiliario.



AGRADECIMIENTOS

Agradezco a Dios, a mi esposa Kathie, a mis hijos Valeria y Mateo, a mi madre Lucy, a
mi hermano Nicanor y a todas aquellas personas que siempre me apoyaron, alentaron y

confiaron en mi.



EJECUCION DEL PROYECTO
INMOBILIARIO MULTIFAMILIAR TORRE
BARRON EN LA URBANIZACION DE SANTA
BEATRIZ DEL DISTRITO DE CERCADO DE
LIMA, PROVINCIA Y DEPARTAMENTO DE
LIMA



TABLA DE CONTENIDO

INTRODUGCCION. cctttuuuuuuneeieieeereeeeeeeeetteereneesnsnneessessseseeseesessssssssnsnssens 1
CAPITULO I: DEFINICION DEL NEGOCIO....uierreiirnnneeaereerernnneeseeeeennnen 3
1.1.  Oferta, segmento y ventajas competitivas. ............coooeiiiiiiiiiiiiiiiie 3
1.2.  Lavisiony lamision del NeQOCIO. .........ouviniiii i, 4
12,00 VISION. ..ot e e e e e e 4
1.2.20 MUSION. ..o e e 4
1.3.  Sustento de la eleccion del NEQOCIO. .........ooviviiriiiii e, 4
CAPITULO 11: ESTUDIO DE MERCADO .. .c.uctvtteiertneeereneereneissnneessnmmmesmnes 6
2.1.  Definicion de los clientes potenciales. ..o, 6
2.2, Evaluacion de 1as eNCUESEAS. ........o.ovirirititit e 7
2.3. Lademanda actual y la demanda proyectada......................coooiiiiinl. 9
2.4.  Analisis del entorno general y eSpecifico.............ocooiiiiiiiiii i 9
2.4.1. ENtOrN0 €CONOIMICO. ... .uutitit ittt e, 10
2.4.2. Entorno demografico ysocial...............oooiiiiiii 10
2.4.3. ENtorno politico Y JUMAICO. ......verii e 13
2.4.4. SECLOr CONSLIUCCION. .. ..\ttt ettt ettt ettt et e et e e e e e 14
2.4.5. Mercado de las edificaciones urbanas. ............ccooeieeiiiiiiiiiiiee 16
2.4.6. Proveedores potenciales. ... .....c.ooviiiiiii i 17
2.5.  Analisis de 1a COMPELENCIA. ......cuiuierii it 18
CAPITULO 111: PLAN ORGANIZACIONAL .cccuutettneeeeneereieereneeeraneersnnnnns 21
3.1.  Matriz FODA de la emMpPresa. ......c.ovineiniiiiiee e e 21
3L L. FOMAIBZAS. ...ttt 21
3.1.2. OPOrtUNIAAUES. . ... 22
3.1.3. Debilidades. ..o 22
3 14, AMEBNAZAS. ...ttt 22
3.2.  Lavisiony lamision de la empresa...........oovviiiiiiiiiiiiiiie e 22
321, VSION. .o 22
B.2.20 MIISION. .o 22
3.3.  Politicas generales de la empPresa..........coooveriiiieiiiiie e 23
3.4, ODbjJetivos eStrategiC0S. ... .ue ettt 23

Vi



3.5.  Estrategias a nivel corporativoy de NegocCio............c.ooevviiiiiiiiiiiiienan.. 24

3.6.  Estructura organizacional................ccooiiiiiiiiiiii i 26
3.7.  Funciones y actividades de las areas principales..................cccoeeiiiiiinnnn. 26
3.7.1. GerenCia GeNeral. ... ... 26
3.7.2. Jefatura COmMErcial..........ooniiii e 29
3.7.3. Jefatura de OPeraCionesS. .........ouiurinrini it 29
3.7.4. Jefatura de ADmINIStraCion...........c..ouiuininiii e 30
3.8.  Personal requerido, nivel de formaciény perfil....................o 30
3.8.1. GErente GeNEIal........c.vneieiit it e 31
3.8.2. Jefe COMErCIal.... ..o 31
3.8.3. Jefe de OPEraCiONeS. .......viee ittt e e 31
3.8.4. Jefe de AdMINISIrACION. ... . ..ot e, 32
3.8.5. Asistente adminiStratiVo..........c.oovuiuiiiieiie e 32
3.8.6. Encargado de seguridad.............oeiiiiiiiiii 32
3.9.  Sistema informatico y SUS @lCaNCES...........coviririiiiriiiii e 33
3.10. Cadena de valor de la empresa y sus interrelaciones de valor..................... 33
3.10.1. ACtiVIdades PrimMaridsS. ... .oueinirit ettt e 34
3.10.2. Actividades de SOPOIE. ......oueeit ittt e 35
CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING Y VENTAS. ..ctuttiiieereenerneenneennes 36
4.1.  Qué necesidades satisface el producto y como las satisface........................ 36
4.2, Objetivos de Marketing.........oevuiniiirii e 37
4.3.  Estrategia del producto..........ccooieiniiiii 37
4.4,  EStrateqia 0 PreCiOS. .. ..oiuitiit ittt 42
4.5. Estrategia de publicidad...............oooiiiiiii 44
4.6. Estrategia de promoCiON...........cooviriiii e 46
4.7. Estrategia de ingreso al mercado.............cooevieiieiiiiiiiii i 46
4.8.  Determinacion de la participacion del mercado...................ccoooiiiiinni 46
4.9.  ProyecCiones de VENTAS. ..........viuiiritit e, 48
4.10. EStrategias 08 VENTAS. ......c.iiriit ittt 49
4.11. POItICaS A& VENTAS. ... vttt e 49
CAPITULO V: ESTUDIO TECNICO...cctvuuuueeeereenrnnnnneiiseeeeeeeresennnsseseenenn 50
5.1.  Localizacion del proyecto...........cooiiniiriiiii e, 50
5.1.1. Macro localizacion del proyecto...........ccoviuviniiniiii e 50
5.1.2. Micro localizacion del proyecto..........c.oooviiiiiiiii e, 52



5.2  Diseflo del ProyeCtO. .....c.viniieii i 55

5.3  Desarrollo del proyecto.........c.o.oeiiiniiii 57
5.3.1. El proceso de CONSLIUCCION. .........ooviuiniiriii e, 57
5.3.2. Seleccion de latecnologia...........ooovvviniiiiii 64
5.3.3. Estrategia l0gistiCa. ... ...c.ooviniiri i 67
CAPITULO VI: PLANEAMIENTO Y PRESUPUESTOS....ucetvveriieeeeneeeennnnens 69
6.1.  Cronograma general de implementacion...................ooiiiiiiiiiiiienennns. 69
6.2.  INVersiones Preliminares. ... .....o.one ittt i 70
6.3.  Planeamiento comercial..............cooiiiiiiiiiii e 70
6.4.  Planeamiento OPeratiVo...........c.oiiriirit i, 71
6.5.  FINANCIAMIENTO. ...\ttt e 71
CAPITULO VII: ESTADOS FINANCIEROS....cuuttuiriirniereenerneiseieenneeeenns 72
7.1, Estado de reSultados. ..........ouviuininiit i 72
7.2.  Estado de Situacion fINANCIEIa. ... .......ouieirieit it eeie e 73
7.3 FIuo de caja.....o.oiiiii i e 74
CAPITULO VIII: EVALUACION DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO....... 75
8.1.  Determinacion del costo de inversion de los accionistas. .......................... 75
8.2.  Determinacion de las variables estimadas para el proyecto........................ 76
8.3.  Flujo econdémico del proyecto estimado.............cccooeiiiiiiiiiiiiiiiiii, 77
8.4.  Evaluacién econémica del proyecto estimado (VAN y TIR Econdémicos)....... 77
8.5.  Flujo financiero del proyecto estimado...............cooovviiiiiiiiiiiiiiiiieien, 77

8.6.  Evaluacion financiera del proyecto estimado (VAN y TIR Financieros).........78

8.7.  Anadlisis del punto de equilibrio...............ooiiii i 78
8.8.  Simulacién bajo un escenario optimista................coooiiiiiiiiii 78
8.9.  Simulacion bajo un escenario CoONServador..............ccveieiiiiieiiiiienanns. 80
CONCLUSIONES. .. uttitititieitintasatatrtttitiiiistecstscsseesssesssesssssssssasasasasas 82
REFERENCIAS. ... iiiiiiiiiiiiiiiiiieieieittneasasasasasesessssssssssssssssssssssssssssssssns 86
BIBLIOGRAFIA. ... tttttiieeeeeeeettiieeeeeeeeerennneseeseeeennnnssseeeeesnnnsssssssesssnes 90
N AN N 91

viii



Tabla 2.1.
Tabla 4.1.
Tabla 4.2.
Tabla 4.3.
Tabla 4.4.
Tabla 5.1.
Tabla 5.2.
Tabla 5.3.
Tabla 5.4.
Tabla 5.5.
Tabla 5.6.
Tabla 5.7.
Tabla 5.8.
Tabla 6.1.
Tabla 7.1.
Tabla 7.2.
Tabla 7.3.
Tabla 8.1.
Tabla 8.2.
Tabla 8.3.
Tabla 8.4.
Tabla 8.5.
Tabla 8.6.
Tabla 8.7.

INDICE DE TABLAS

Indicadores del sector construccion 2003 —2007............cccevvevvenennnnnnn 14
Relacion de departamentos y estacionamientos del edificio Torre Barrén...40
Caracteristicas de la competencia y del edificio Torre Barrén................. 42

Precios de departamentos y estacionamientos del edificio Torre Barron.....43

Proyeccion de ventas del edificio Torre Barron..................ocoeiinnnn.. 48
Tabla de enfrentamiento macro localizacion.....................oooeiiiini, 51
Tablade calificacion.............cooiiiiii i 51
Ranking de factores macro localizacion......................ocooiiiiiinnn. 52
Oferta de departamentos en distritos de Lima 2007....................oevene. 52

Tabla de enfrentamiento micro localizacion....................c.coooviiiinn. 53
Ranking de factores micro localizacion........................cocooiiiin . 54
Normas de zonificacion residencial 2008................cccocvviiiiiiiiinnnnn.n 56
Cronogramade avance de 0bra............ccooveiiiiiiii i, 58
Cronograma general de implementacion resumido Mar — Dic 2008.......... 69
Estado de Resultados del 01Marzo al 31 Diciembre 2008..................... 72
Estado de Situacion Financiera al 31 de Diciembre de 2008................... 73
Flujo de Caja al 31 de Diciembre de 2008..............cccevviiiniininiinnnn.. 74
Flujo econdmico del proyecto estimado...................ccooooiviiiiiinn.n. 77
Flujo financiero del proyecto estimado.................cccoeviiiiiiiiinninennnn, 77
Flujo econdmico del proyecto en punto de equilibrio........................... 78
Flujo econémico del proyecto bajo un escenario optimista..................... 79
Flujo financiero del proyecto bajo un escenario optimista..................... 79
Flujo econdmico del proyecto bajo un escenario conservador................. 80
Flujo financiero del proyecto bajo un escenario conservador.................. 81



INDICE DE FIGURAS

Figura 2.1. Tenencia de la vivienda en Santa Beatriz 2007.................ccoeeiiiininnn. 12
Figura 2.2. Poblacion segmentada por edades en Santa Beatriz 2007...................... 12
Figura 2.3. Colocacidn de créditos hipotecarios para vivienda 2005 — 2008.............. 15

Figura 2.4. Participacion de mercado en la colocacién de préstamos hipotecarios

20007 . . e e e 15
Figura 2.5. Oferta total de viviendas (julio 2007).........cc.ovviiiiiiiiiiiiee e 16
Figura 2.6. Proyectos inmobiliarios ubicados en Santa Beatriz 2008...................... 19
Figura 3.1. Matriz FODA de laempresa 2008............c.ovviiiiiniiiiiiiieieeeeena, 21
Figura 3.2. Diagrama de las 5 fuerzas de Michael Porter 2008......................oeeeee. 25
Figura 3.3. Organigrama de 1a EMPreSa. ... ....o.oueeriniieeeiieeeee e 26
Figura 3.4. Cadena de valor de laempresa...........coooeiiiiiiiiiiei e, 34
Figura 4.1. Piramide de Abraham Maslow..............ccooiviiiiiiiiiii e, 36
Figura4.2. Niveles del producto.......... ..., 37
Figura 4.3. Imagen del edificio multifamiliar “Torre Barron™.............................. 38
Figura 4.4. Ubicacion del edificio multifamiliar “Torre Barron™........................... 39

Figura 4.5. Disefo arquitectonico de los departamentos del edificio “Torre Barron”...41

Figura 4.6. Cuenta de Facebook del edificio “Torre Barron™.....................coooeeee. 45
Figura 4.7. Participacion del mercado en el afio Cero.................oooeveeiiiinann... 47
Figura 4.8. Participacion del mercado proyectadaal ano 5.................c.cooeeennnn.. 47
Figura 5.1. Plano de la Urbanizacion de Santa Beatriz — Cercado de Lima.............. 54

Figura 5.2. Imagen del predio adquirido..............cooiiiiiiii i, 55

Figura 5.3. Instalacion de muros de ladrillos Placa P-10 “LACASA”.................... 59

Figura 5.4. Imagen final del edificio “Torre Barron™................ccoviiiiiiiiiiinnnnn.. 60
Figura 5.5. Instalacion de vigas prefabricadas y bovedillas “FIRTH”..................... 64
Figura 5.6. Vaciado de concreto en techos aligerados...............cccooeviiiiiiiiinnenn.. 65
Figura 5.7. Camion mezclador de concreto y bomba telescopica “FIRTH”............... 66
Figura 5.8. Encofrado de placas estructurales..............cooviviiiiiiiiiiiiiieieene, 66
Figura 5.9. Proceso de eliminacion de desmonte...............ocoovviiiiiiiiiiiinenenns. 68



INDICE DE ANEXOS

Anexo 1: Edad de las personas encuestadas. ...........c.oovvveiiiirineiiiiiaieee e, 92
Anexo 2: Género de las personas encuestadas. ...........ooovvriiiiiriiiiiiiiiieeeaes 93
Anexo 3: Estado civil de 10S encuestados. ...........coovvevriiiiiiiiiiii e 94
Anexo 4: Dependientes de los encuestados. ...........c.oeveiiiiiiiiii i 95
Anexo 5: Segmentacion de 10S eNCUEStAd0S. ..........c.ovtiviirie e, 96
Anexo 6: Tipo de trabajo de los encuestados............coevviiiiiiiiii i, 97
Anexo 7: Nivel de ingresos de los encuestados..............cooovviiiiiiiiiiiiiiiie, 98
Anexo 8: Recordacion de CONSIIUCIONAS. .. .. .ouivierieieet et e ieaeans 99
Anexo 9: Nivel de cumplimiento de expectativas...............ccoeveiiiiiiiniiiinannn.. 100
Anexo 10: Ventajas de los actuales proyectos...........ccccovvviiiiiiiiiiiiiieieeeeene, 101
Anexo 11: Desventajas de 10S Proyectos. ........couvvvieiniinii e, 102
Anexo 12: Apreciacion de informacion ofrecida. ..o 103
Anexo 13: Informacion necesaria para la toma de decisiones............................. 104
Anexo 14: Cantidad de departamentos que deberia tener un edificio..................... 105
Anexo 15: Cantidad de pisos que deberia tener un edificio................................ 106
Anexo 16: Frontis ideal de un departamento.............cccoeiiiiiriiiiiiiieee, 107
Anexo 17: Altura idénea de un departamento.............ccoooeiriiiiiiiiiiiiiiieia, 108
Anexo 18: Ambientes que deberian tener vista hacia lacalle.............................. 109
Anexo 19: Cantidad minima de muebles en ambiente de sala............................. 110
Anexo 20: Cantidad minima de personas en ambiente de comedor...................... 111
Anexo 21: Ubicacion del ambiente de lavanderia................ccoooviiiiiiiiiiiiinininn.. 112
Anexo 22: Cantidad apropiada de dormitorios............c.oiieeiiiiiiiiiiiieeen, 113
Anexo 23: Tamafio de camas en [0S dormitorios. .............cceveiiiiiiiiiiinieennn, 114
Anexo 24: Cantidad de bafios NECESArOS. .........ovviiii i, 115

20007 et 116
Anexo 26: Demanda insatisfecha de departamentos en Lima Metropolitana y el Callao
20007 . e 117
Anexo 27: Indicadores econdmicos 2000 — 2007 ..........oviereriniiriiiiiaeiennnn. 118
Anexo 28: Crecimiento de los grupos de edad (1995 - 2010)...........ccoeiiiiininnnn. 119

Xi



Anexo 29: Poblacion total estimada por sexo y tasa de crecimiento, 2003 — 2010

(MBS ) . e 120
Anexo 30: Creditos hipotecarios para vivienda (miles de NS/.) 2005-2008............. 121
Anexo 31: Demanda insatisfecha segun precio de la vivienda (julio 2007)............. 122
Anexo 32: Oferta total de vivienda segun precios de venta (julio 2007)................. 123

Anexo 33: Oferta total de viviendas vendidas segun precios de venta (julio 2007)....124
Anexo 34: Oferta total de departamentos segln precios de venta (julio 2007)......... 125
Anexo 35: Oferta total de departamentos segun sector urbano y precio (julio 2007)...126

Anexo 36: Oferta total de departamentos segun distrito y grupo (julio 2007)........... 127
Anexo 37: Precios promedio anuales de los materiales de construccién, 2003 —
20007 . e 129
Anexo 38: Variacion porcentual anual de los precios de los materiales de construccion,
2003 — 2007 . ..ot 130
Anexo 39: Comparativo entre preferencias de los clientes y caracteristicas reales del
70 o o P 131
Anexo 40: Imagenes del volante diptico del proyecto..................cooiiiiiiinininn 133
Anexo 41: Distribucion de volantes diptiCoS.............coviiiiiiiiiiiieen, 134
Anexo 42: Entidades proximas al proyecto...........cc.cooeiveiriiiiiiiiiiiiieeieae, 135
Anexo 43: Cartel de obra N® L. 136
Anexo 44: Cartel de 0braN® 2. ..o 137
Anexo 45: Cartel de 0bra N® 3. ... .o 138
Anexo 46: Cartel de 0bra N® 4. .o 139
Anexo 47: Participacion del mercado proyectada del afio cero al afio 5.................. 140
Anexo 48: Relacion de los acabados instalados en los departamentos................... 141
Anexo 49: Vista frontal del edificio “Torre Barron™..............ccoocoviiiiiiiiiinnn... 143
Anexo 50: Plano de planta del primer piSO..........cccoiiiiiiiiiiiii e, 144
Anexo 51: Plano de planta segundo PiSO.........coviuiiiiriiiii i 145
Anexo 52: Plano de planta tipica 3er al 6t0 PiSO..........ccoviiriiiiiiiiiiiee, 146
Anexo 53: Plano de planta SEtimo PiSO........c.oviriiiirii e, 147
Anexo 54: Licencia de Obra para Edificacion Nueva....................cooooiieiiininn. 148

Anexo 55: Relacion de Unidades Inmobiliarias, Numeracion Municipal y

PrOPIETAITOS. ...ttt 149
Anexo 56: Cronograma General de Implementacion Detallado........................... 150
Anexo 57: Presupuesto de Ventas Netas. ..........o.oviiiiiiiiiiiiiiieeeeee 152



Anexo 58: Presupuesto de Cobranza por Ventas..............ccoooeeiiiiiiiiiiiiiiinnen.n. 153

Anexo 59: Presupuesto de Gastos de Marketing...............coooiiiiiiiiiiiinnn 154
Anexo 60: Presupuesto de Desembolso de Gastos de Marketing......................... 155
Anexo 61: Presupuesto de Gastos de Administraciony Ventas........................... 156
Anexo 62: Presupuesto de Desembolso de Gastos de Administracion y Ventas........ 157
Anexo 63: Presupuesto de Gastos Bancarios.............coooieeiiiiiiiiiiiiiiiias 158
Anexo 64: Presupuesto de Desembolso de Gastos Bancarios..................ccceeeevnen. 159
Anexo 65: Presupuesto de Gastos por Adquisicion de Terreno........................... 160
Anexo 66: Presupuesto de Desembolso de Gastos por Adquisicion de Terreno........ 161
Anexo 67: Presupuesto de Gastos de Proyecto...........coovviiiiiiiiiiiiiiiiieene.s 162
Anexo 68: Presupuesto de Desembolso de Gastos de Proyecto.....................u..... 163
Anexo 69: Presupuesto de Gastos de ConstrucCion................cooeviiviiiiniinaninnn. 164
Anexo 70: Presupuesto de Desembolso de Gastos de Construccion..................... 165
Anexo 71: Presupuesto de Gastos Municipales................cooviiiiiiiiiiinnnn. 166
Anexo 72: Presupuesto de Desembolso de Gastos Municipales........................... 167
Anexo 73: Presupuesto de Gastos de Titulacion..................oooiiiiiiiiiiienennn, 168
Anexo 74: Presupuesto de Desembolso de Gastos de Titulacion......................... 169
Anexo 75: Presupuesto de Gastos IMprevistos..........ccoevveveeiiniiiiiniiiiiiniiinennn. 170
Anexo 76: Presupuesto de Desembolso de Gastos Imprevistos........................... 171
Anexo 77: Presupuesto de Gastos FINANCIEIOS.........oeoeiriiriiiiiiiieieiieeeane e, 172
Anexo 78: Presupuesto de Pago de Deuda.............ccoveniiiiiiiiiiiiiiiiiee, 173
Anexo 79: Estado de Resultados Mensual del 1 de marzo al 31 de diciembre de
2008, .. e 174
Anexo 80: Flujo de Caja Mensual al 31 de diciembre de 2008........................... 175

Anexo 81: Evolucién de la Demanda Efectiva de Hogares y Precio Promedio de los
Departamentos, 2003 — 2007 ... ....onutiniiiit e e e 176
Anexo 82: Evolucion del Precio de los Terrenos, de los Materiales, de la UIT, de la
RMV y de [0S PRESC, 2003 — 2007 .......uiuininiiiieieeeee e e e 177

Xiil



INTRODUCCION

El presente trabajo ha sido elaborado con la finalidad de servir de guia a aquellos
emprendedores que decidan incursionar en el negocio de la construccién y desarrollar
un primer proyecto inmobiliario. El trabajo est& dividido en ocho capitulos, totalmente
diferenciados y concatenados entre si, y toma en cuenta las principales herramientas

administrativas para poder planificar, organizar, dirigir y controlar el proyecto.

En el primer y segundo capitulos, explicamos la razén de ser del negocio,
describimos nuestra oferta, el segmento al que nos dirigimos y nuestras principales
ventajas competitivas. Asi mismo, definimos a nuestros potenciales clientes,
presentamos una evaluacion de las encuestas realizadas y determinamos la demanda
actual y la demanda proyectada. Complementamos la informacion, realizando un

analisis situacional del entorno general y del entorno especifico.

En el tercer capitulo, presentamos la organizacion de la empresa, empleando la
matriz FODA para tener claro los aspectos positivos y negativos, tanto de origen interno
como externo y poder determinar nuestra vision, mision, politicas generales, objetivos
estratégicos y las estrategias para conseguirlos, a nivel corporativo y a nivel de negocio.
Asi mismo, planteamos la estructura organizacional, las funciones y actividades de las
areas principales, el personal requerido y el sistema informatico a utilizar. Finalmente,

definimos la cadena de valor de la empresa y sus interrelaciones de valor.

En el cuarto capitulo, nos enfocamos en nuestro proyecto inmobiliario, el
Edificio Multifamiliar Torre Barron, estableciendo las necesidades que satisface de
nuestros clientes, determinando los objetivos de marketing y desarrollando las
diferentes estrategias para lograrlos (estrategias del producto, de precios, de publicidad,
de promocion y de ingreso al mercado). Asi mismo, establecemos la participacion del
mercado, la proyeccion de ventas, las estrategias y las politicas de ventas

En el quinto capitulo, determinamos la localizacion 6ptima y el disefio del
proyecto inmobiliario. Revelamos el proceso constructivo, desde la adquisicién del
inmueble sobre el que se ejecutd la obra hasta la inscripcion de la Declaratoria de
Fabrica de Obra Nueva, el Reglamento Interno del edificio, la Independizacion y
Numeracion de los inmuebles, en la Superintendencia Nacional de los Registros
Publicos. Asi mismo, desarrollamos la estrategia logistica del proyecto.



En el sexto capitulo, presentamos el proyecto en términos de presupuestos, es
decir, desarrollamos el cronograma general de implementacion del proyecto y las
inversiones realizadas necesarias para su ejecucion. Asi mismo, presentamos las
principales partidas que componen el planeamiento comercial y el planeamiento

operativo y la estructura de financiamiento determinada para el proyecto.

En el septimo y octavo capitulos, realizamos un andlisis de los principales
estados financieros de la empresa (Estado de Resultados, Estado de Situacion
Financiera y Flujo de Caja), evaluamos la factibilidad del proyecto, determinando los
flujos econémico y financiero, planteados en un horizonte de tiempo de cinco afios. Asi
mismo, realizamos un analisis del punto de equilibrio y presentamos un analisis de

sensibilidad del proyecto en dos posibles escenarios, optimista y conservador.

Finalmente, enunciamos las principales conclusiones del proyecto vy
presentamos los anexos que ayudaran a profundizar, conocer y entender la informacion

brindada en los diferentes capitulos.



CAPITULO I: DEFINICION DEL NEGOCIO

En el presente capitulo definiremos nuestro negocio, explicando la razén de ser del
negocio y nuestra oferta, describiendo el segmento al que nos dirigimos y detallando
nuestras principales ventajas competitivas. Asi mismo, enunciaremos la vision y mision
de nuestra empresa. Finalmente, presentaremos el sustento de la eleccion de nuestro

negocio.

1.1. Oferta, segmento y ventajas competitivas

Constructora Las Torres Sociedad Andnima Cerrada es una empresa que constituimos
con el objeto de dedicarnos a efectuar actividades relacionadas con operaciones de tipo
inmobiliario como son la compraventa de inmuebles, la construccién, la modificacion,
el arrendamiento y la administracion de los mismos, asi como todos los actos
relacionados con las actividades inmobiliarias. La empresa la conformamos tres socios,
Julia Mercedes La Torre Davila, Nicanor Antonio La Torre Tarrillo y Jorge Francisco
La Torre Tarrillo, el 14 de febrero de 2008 y la inscribimos ante la Superintendencia
Nacional de los Registros Publicos (SUNARP), en el Registro de Personas Juridicas de
Lima obteniendo la Partida Electronica N° 12135204 y ante la Superintendencia
Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT) obteniendo el Registro Unico de
Contribuyentes N° 20518771877.

Constructora Las Torres S.A.C. inici6 sus operaciones con el planeamiento y
gjecucion de un proyecto inmobiliario en la Urbanizacion de Santa Beatriz del Distrito
de Cercado de Lima, Provincia y Departamento de Lima. El proyecto consisti6 en la
construccién de un edificio multifamiliar, cuyas caracteristicas buscaban satisfacer las

necesidades y preferencias del segmento de mercado seleccionado.

El segmento de mercado al cual nos dirigimos estaba conformado por familias
constituidas en general por cuatro o mas personas (padre, madre e hijos); cuyos ingresos
eran percibidos por los padres, algunos dependientes, otros empresarios; con hijos en
edad escolar y universitaria; en todos los casos, aspiracionales, provenientes de las
zonas marginales de Lima y cuyas demandas de vivienda eran la amplitud de los
espacios 0 ambientes, el disefio funcional y moderno, la adecuada ventilacion e

iluminacién natural, la reducida cantidad de viviendas, la privacidad, tranquilidad y
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seguridad conseguida por la calidad de la estructura y de los acabados, la céntrica

ubicacion del inmueble, entre otras.

Entre las principales ventajas competitivas podemos mencionar, la misma
ejecucion del proyecto con caracteristicas no tomadas en cuenta por otras constructoras
que nos permitieron diferenciarnos con facilidad de otros proyectos presentes, la escasa
oferta inmobiliaria en la urbanizacidn, su ubicacion estratégica, la atencion y asesoria
personalizada ofrecida hacia los clientes, la sinergia conseguida con las entidades

financieras, nuestro equipo multidisciplinario de profesionales, entre otras.

1.2. Lavisiony la mision del negocio

1.2.1. Vision

“Buscamos ser reconocidos como una de las principales constructoras del pais, que
desarrolla proyectos inmobiliarios que satisfacen las necesidades de sus clientes,
generando empleos que aseguran el bienestar y el compromiso de sus colaboradores,
formando alianzas estratégicas con sus proveedores e incrementando la riqueza de sus

accionistas.”

1.2.2. Misidn

“Estamos orientados a ofrecer una mejor calidad de vida a las familias, brindandoles un
mejor lugar donde vivir, desarrollando proyectos inmobiliarios acorde a sus

necesidades, requerimientos y preferencias.”

1.3.  Sustento de la eleccidn del negocio

Para decidir en qué sector incursionar y rentabilizar nuestra inversién, evaluamos
diferentes variables. A nivel macro podriamos afirmar que los factores econémicos,
demogréficos, sociales, politicos y juridicos, representaron una oportunidad en su
conjunto ya que los principales indicadores mostraban una situacion favorable para
emprender un negocio. Para el afio 2007, el PBI Total y el PBI Per Cépita venian
incrementadndose en 9% respecto al afio anterior, el tipo cambiario mostraba cierta

estabilidad (S/. 3.13) y la inflacion se conservaba controlada (1.8%). A nivel



demogréfico, el incremento poblacional mostraba una tendencia creciente de 1.4%
anual. Asi mismo, el grupo o segmento al cual iba dirigido el negocio, se habia
incrementado anualmente desde el afio 2000, ya que de acuerdo al Instituto Nacional de
Estadistica e Informética (INEI) el segmento poblacional de 20 a 59 afios creceria de
48.18% a 51.93% entre el afio 2000 y 2010. Por otro lado, la estabilidad politica y
juridica amparada por el gobierno de momento, complementaba la evaluaciéon de los

diferentes factores.

A un nivel especifico, podriamos afirmar que los favorables indicadores del
sector construccion representaban una oportunidad para invertir en dicho rubro. El PBI
— Construccion se incremento en el 2007 en 16.5%, las importaciones de los materiales
de construccion aumentaron en 72%, la produccion de cemento en 16%, la produccion
de barras de construccion en 24.7%, las colocaciones bancarias en el sector en 28.8% y
los préstamos hipotecarios para vivienda en 15.9%. Es importante mencionar que este
comportamiento o tendencia en el sector construccion se venia manifestando desde el

afio 2003, lo cual representaba una situacion optimista para la incursion en dicho sector.

Nuestra decision fue definitiva al evaluar los estudios del mercado inmobiliario
realizados por la Cémara Peruana de la Construccion (CAPECO). La demanda
insatisfecha de hogares en Lima Metropolitana y el Callao, representaba una excelente
oportunidad de negocio. En el afio 2007 la demanda efectiva de hogares superaba en
veintiuna veces a la oferta inmediata de viviendas, por lo que la demanda insatisfecha
representaba un 95% de la demanda total efectiva. Por su parte, la demanda insatisfecha
de departamentos mostraba un comportamiento similar. Dicho analisis se complemento
con los estudios econémicos del BBVA Banco Continental que determinaron que la
concentracion o participacion de mercado de las empresas constructoras en Lima
Metropolitana y Callao era baja a fines del afio 2007, ya que ninguna de las méas de 400
empresas dedicadas a la construccion de proyectos inmobiliarios de viviendas
representaba mas del 10% de las ventas. Asi mismo, se determind que las empresas
promotoras y constructoras obtuvieron rentabilidades sobre sus patrimonios de mas del
20% durante los afios 2006 y 2007. Dicha situacién fue atractiva para nosotros, como
inversionistas, tanto por la alta rentabilidad obtenida como por la posibilidad de
ingresar al mercado inmobiliario y conseguir incrementar con facilidad nuestra

participacion.



CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

En el presente capitulo definiremos a nuestros potenciales clientes, presentaremos una
evaluacion de las encuestas realizadas, definiremos la demanda actual y proyectaremos
la demanda esperada. Asi mismo, realizaremos un andlisis del entorno general
(econémico, demografico, social, politico y juridico) y del entorno especifico (sector
construccién, mercado inmobiliario y proveedores potenciales). Finalmente,

presentaremos un analisis de la competencia.

2.1.  Definicion de los clientes potenciales

Para poder determinar el segmento de mercado al cual nos ibamos a dirigir, realizamos
un estudio de mercado basado en encuestas, que nos permitieron establecer sus
principales caracteristicas y necesidades. Las encuestas se realizaron a 100 personas en
la Urbanizacion de Santa Beatriz, del Distrito de Cercado de Lima, Provincia y
Departamento de Lima, en marzo del afio 2008. Las personas que fueron entrevistadas
pertenecian a un rango de edad entre los 30 y 50 afios aproximadamente, 52% del
género femenino y 48% del masculino, casados y/o convivientes en su mayoria, con

hijos en edad escolar y universitaria. Ver anexos 1, 2, 3y 4.

Al analizar los resultados pudimos comprobar que los clientes potenciales
podian ser clasificados en tres conjuntos o categorias, los que residian en Santa Beatriz
(20%), los que trabajaban en la urbanizacion (35%) y los que tenian a sus hijos
estudiando en ella (45%). Respecto al grupo de encuestados que residian en la
urbanizacion, el 85% eran trabajadores dependientes y 15% independientes. De los
trabajadores dependientes, solo el 18% tenia un nivel de ingresos superior a los S/.
4,000.00, mientras que de los independientes, el 33%. Del grupo de los encuestados que
trabajaban en la urbanizacion, el 86% eran trabajadores dependientes y 14%
independientes. De los trabajadores dependientes, solo el 17% tenia un nivel de
ingresos superior a los S/. 4,000.00, mientras que de los independientes, el 40%. En
relacion a los que tenian a sus hijos estudiando en Santa Beatriz, el 87% eran
trabajadores dependientes y 13% independientes. De los trabajadores dependientes, solo
el 10% tenia un nivel de ingresos superior a los S/. 4,000.00, mientras que de los
independientes, el 50%. En resumen podemos concluir que el 86% de los encuestados
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eran trabajadores dependientes de los cuales solo el 14% tenian ingresos superiores a
los S/. 4,000.00; por otro lado el 14% de los encuestados eran trabajadores
independientes, de los cuales el 43% mantenian ingresos por encima de los S/. 4,000.00.
Finalmente, podemos afirmar que solo el 18% del total encuestados obtenian ingresos

superiores a los S/. 4,000,00. Ver anexos 5,6y 7.

2.2. Evaluacién de las encuestas

Las encuestas desarrolladas buscaron determinar la oferta inmobiliaria en la zona de
ejecucion del proyecto y establecer lo que las personas buscaban como vivienda ideal,
es decir, qué caracteristicas debian tener las viviendas para que cumplieran con sus

expectativas y preferencias.

De acuerdo a las encuestas realizadas podemos afirmar que son solo dos las
constructoras que consideraron como oportunidad de negocio, desarrollar algin
proyecto inmobiliario multifamiliar en la Urbanizacion de Santa Beatriz, el Grupo
Constructor Rocazul, conocido por un 60% de los encuestados y el Grupo Inmobiliario
Imagina, recordado por un 35%. Ver anexo 8.

Pese al reconocimiento y experiencia de dichas empresas, el 55% de los
encuestados afirmé que los departamentos que se ofrecian por la zona no cumplian con
sus expectativas, siendo las principales razones, el reducido tamafio de las viviendas
(100%), la excesiva cantidad de departamentos (95%), la poca cantidad de
estacionamientos (90%), la falta de ascensor (20%), entre otras. Asi mismo, un 20%
afirmé que las viviendas ofrecidas en la zona si cumplian con sus perspectivas, por
ofrecer modernidad (100%), financiamiento (85%), la atenciéon brindada (40%),
adecuada asesoria (25%), entre otras razones. El 25% restante manifestd que las
constructoras de la zona cumplian sus expectativas moderadamente. Respecto a la
informacién brindada en los proyectos, a un 85% le parecid insuficiente, mientras que
un 10% la calificd como precisa y un 5% como excesiva. En ese sentido, se preguntd
qué informacion les gustaria recibir para tomar una adecuada decision, respondiendo
que seria importante conocer el tamafio de la vivienda (100%), los precios (100%), los
descuentos (100%), la descripcion de los ambientes (95%), la descripcion de los
acabados (90%), la descripcion de la estructura (90%) y el financiamiento (85%). Ver
anexos 9, 10, 11, 12 y 13.



Por otro lado, respecto al segundo grupo de preguntas, podemos afirmar que el
87% de los encuestados preferirian proyectos con 15 departamentos como maximo y
que el 81% considera que un edificio deberia tener como mé&ximo 07 pisos. Ver anexos
14y 15.

En relacion al disefio de las viviendas, las personas afirmaron que un
departamento deberia tener mas de 05 metros de frontis (50%), con una altura entre 02
y 03 metros (75%), vista hacia la calle (98%), que la sala y/o el comedor deberian ser
los ambientes con vista hacia la calle (90%), que en la sala deberian entrar méas de 02
muebles (83%), que en el comedor deberian poder sentarse a la mesa 06 personas
(68%), que los ambientes de cocina y lavanderia no deberian estar en una misma zona
(82%), que en la cocina se deberian contemplar muebles reposteros (98%), que la
lavanderia deberia estar ubicada internamente pero con buena ventilacion (77%), que el
departamento deberia contar con cuarto y bafio de servicio (92%), 03 dormitorios
(75%), en los cuales deberian entrar camas de 02 o mas plazas (88%) y 02 bafios (80%),
que tengan buena iluminacion natural y suficiente ventilacién (100%) y que no es
necesario que tenga una terraza o balcén (55%). Ver anexos 16, 17, 18, 19, 20, 21, 22,
23y 24.

Por otro lado, respecto a los acabados, podemos afirmar que las personas
preferirian ventanas de aluminio (46%) y acero (44%), pisos laminados en sala y
comedor (88%) y en los dormitorios (90%), pisos ceramicos en la cocina (97%),
lavanderia (100%) y bafios (100%), griferia y sanitarios de la marca “Trebol” (85%),
que los dormitorios deberian contar con closets (100%), que tanto los bafios (100%), la
cocina (82%) y la lavanderia (65%) deberian contar con agua fria y caliente, que
preferirian elegir el color de pintura de su departamento (95%).

A un nivel especifico, podemos afirmar que los encuestados preferian contar con
puntos de cable en los ambientes de sala y/o comedor (85%) y dormitorios (100%),
puntos de Internet en sala y/o comedor (23%) y dormitorios (100%) y puntos de
telefonia fija en sala y/o comedor (89%), dormitorios (100%) y cocina (56%). Asi
mismo consideraban necesario contar con mas de 02 tomacorrientes en los dormitorios
(80%), en la sala (85%), en el comedor (85%) y en la cocina (90%), mientras que en los
bafios (75%) y en la lavanderia (57%) consideraban que era suficiente contar solo con
02 tomacorrientes. Respecto a los servicios basicos, preferian contar con medidores

independientes tanto de agua como de energia eléctrica e intercomunicador (100%).



Finalmente, en relacion a los ambientes comunes, podemos afirmar que en su
mayoria prefirieron una ascensor con capacidad para 06 0 méas personas (80%), que el
piso del estacionamiento debia ser de cemento pulido (86%), que las puertas de ingreso
a los estacionamientos debian ser de fierro y madera (38%), que la puerta de ingreso
peatonal debia ser de madera (56%), que no era importante contar con un departamento
“piloto” (77%), que no era conveniente contar con areas verdes (66%), que no era
adecuado contar con sala de juegos (88%), que no era necesario tener una sala de
eventos (90%) y que no consideraban importante tener una piscina (98%).

2.3. Lademanda actual y la demanda proyectada

Basados en los estudios del mercado inmobiliario realizados por la Camara Peruana de
la Construccion (CAPECO), determinamos que la demanda insatisfecha de hogares en
Lima Metropolitana y el Callao, representaba una gran oportunidad de negocio, ya que
desde el afio 2004 la demanda efectiva de hogares estaba muy por encima de la oferta

inmediata de viviendas.

En el afio 2007 la demanda efectiva de hogares (296,921) era veintitn veces la
oferta inmediata de viviendas (13,902), por lo que la demanda insatisfecha (283,019)
representaba un 95.32% de la demanda efectiva. De acuerdo al anélisis de los cuatro
ultimos afios pudimos afirmar que la demanda insatisfecha de hogares se incrementaria

en 9% anualmente. VVer anexo 25.

Por su lado, la demanda efectiva de departamentos (291,304) mostraba el
mismo comportamiento que el de los hogares, ya que era veintiin veces la oferta
inmediata de viviendas (13,639), por lo que la demanda insatisfecha de departamentos
(277,665) representaba un 95.32% de la demanda efectiva. De acuerdo al analisis de los
cuatro ultimos afios pudimos determinar que la demanda insatisfecha de departamentos

se incrementaria en 16% anualmente. Ver anexo 26.

2.4.  Andlisis del entorno general y especifico

En este sub capitulo presentamos un analisis del entorno econdémico, demografico,
social, politico y juridico. Asi mismo, exponemos una evaluacién especifica del sector
construccion, del mercado de las edificaciones urbanas y de los potenciales

proveedores.



2.4.1. Entorno econémico

De acuerdo al analisis del entorno econémico realizado desde el 2000 hasta el 2007,
podriamos afirmar que la situacion del pais era favorable para los diferentes sectores, ya
que la economia presentaba indicadores, que venian creciendo de manera sostenida en
los ultimos afios. Tanto el PBI total como el PBI Per Capita venian incrementandose a
razon de 5% anual en promedio, desde los ultimos cinco afos. El tipo de cambio
presentaba una tendencia decreciente desde el 2002, basicamente por la devaluacion del
dolar norteamericano a nivel mundial, por el incremento de las exportaciones de
minerales, de las remesas del exterior, de la afluencia de turistas, entre otros factores.
Por otro lado, la inflacion promedio presento variaciones diferentes siendo la més alta,
la mostrada en el 2004 que fue de 3.66%. En cuanto a las tasas de interés interbancarias
en moneda nacional y extranjera, tuvieron un ligero incremento en los Gltimos cuatro

afos. Ver anexo 27.

2.4.2. Entorno demografico y social

El crecimiento poblacional tuvo la misma tendencia que el PBI, es decir, presentd un
comportamiento incremental, cuya tasa promedio fue de 1.40% anual.

Respecto a los segmentos poblacionales por edad podriamos agruparlos en
cuatro grandes conjuntos: de 0 a 19 afios, de 20 a 39 afios, de 40 a 59 afios y de 60 afios
en adelante. EI primer grupo se fue reduciendo en 5.63% anual en promedio mientras
que los otros tres por el contrario se fueron incrementando en estos Gltimos diez afios,
en 1.59%, 8.29% y 8.86% respectivamente, siendo esta la tendencia a largo plazo. Es
importante mencionar que desde 1995 el grupo mas grande, ha sido el de 0 a 19 afios y
el grupo mas pequefio el de 60 a mas afios. Las proyecciones al 2010 confirmaron este

comportamiento. Ver anexo 28.

En cuanto a la poblacion segmentada por sexo, se podria afirmar que en el afio
2006 predominantemente fue masculina (14,254 habitantes), representando un 50.28%
y en el caso del sexo femenino (14,095 habitantes) representando un 49.72%, cifras que

se pueden visualizar en el anexo 29.

Siendo mas especificos y basandonos en el Censo Nacional de Poblacion y
Vivienda del afio 2007, podemos afirmar que la Urbanizacion de Santa Beatriz estaba
conformada por 4,019 viviendas, distribuidas en 63 manzanas y con una poblacion de
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11,999 habitantes. Respecto a los tipos de vivienda encontrados, podemos mencionar
que el 51% eran departamentos en edificios (2,055), el 34% casas independientes
(1367), el 12% viviendas en quintas (461) y el 3% restante estaba conformado por
viviendas en casa de vecindad, hoteles, hostales, etc. En relacion al material de
construccién predominante en las viviendas censadas, se puede afirmar que el 79%
estaban edificadas con ladrillos o blogues de cemento en las paredes y el 15% con
adobe o tapia. Asi mismo, podemos indicar que en el 35% de las viviendas se encontro
losetas y terrazos en los pisos, en el 33% parquet 0 madera pulida y en el 22% cemento.
Respecto a los servicios basicos podemos sefialar que en el 84% de las viviendas el
abastecimiento de agua se daba a través de la red publica dentro de la vivienda,
mientras que en el 15% fuera de ella. Otro dato importante a mencionar es que el 98%
de las viviendas contaban con servicio de agua potable todos los dias. Por otro lado, en
el 86% de las viviendas, la red publica de desagie estaba dentro de la vivienda,
mientras que en el 14% estaba fuera. Finalmente podemos mencionar que todas las
viviendas de la urbanizacion contaban con servicio de alumbrado eléctrico. En relacion
a la cantidad de habitaciones, podemos mencionar que el 31% de las viviendas tenian
entre 1 y 2 habitaciones, el 46% entre 3 y 4 habitaciones mientras que el 23% tenian
mas de 4. Respecto a la tenencia de la vivienda, podemos indicar que el 41% de las
viviendas censadas eran propias y estaban totalmente pagadas, el 40% eran alquiladas,
el 13% eran propias pero se venian pagando a plazos, mientras que el 6% restante
estaban cedidas por el centro de trabajo, era una institucion, etc., segin se muestra en la

figura 2.1.

Respecto a la vivencia en la urbanizacion, el 34% no vivia en Santa Beatriz hace
5 afios, mientras que el 66% si. Por otro lado, el 97% hablaba Castellano, el 2%
Quechua y el 1% Aymara, Ashaninka, otra lengua nativa, idioma extranjero y/o es
sordomudo. El 96% sabia leer y escribir. EI 33% asistia a algin colegio, instituto o
universidad. En relacion al ultimo nivel de estudios que aprobaron, se puede afirmar
que el 3% no tenia nivel, el 2% poseia educacion inicial, el 12% tenia nivel Primaria, el
29% Secundaria, el 6% Superior No Universitaria incompleta, el 13% Superior No
Universitaria completa, el 12% Superior Universitaria incompleta y el 23% Superior
Universitaria completa. Respecto a la poblacion segmentada por genero, se puede
determinar que el 54% estaba conformado por mujeres y el 46% por hombres.

Finalmente, en relacion a la poblacién segmentada por grupos de edad, podemos
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determinar que el grupo mayoritario era el de 20 a 39 afios (33.8%), seguido de los
grupos de 0 a 19 afios (24.8%) y de 40 a 50 afios (24.8%), tal como se muestra en la
figura 2.2.

Figura 2.1

Tenencia de la vivienda en Santa Beatriz 2007

6%

m Alquilada

® Propia pagando a
plazos

» Propia totalmente
pagada

m Cedida por el centro de
trabajo / otro hogar /
institucion

13%

Fuente: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA E INFORMATICA (INEI)
Censos Nacionales 2007: XI de Poblacion y VI de Vivienda.
Base de datos a nivel de manzanas. Elaboracidn: Propia.

Figura 2.2

Poblacién segmentada por edades en Santa Beatriz 2007

mDe0-19
mDe 20 -39
mDe 40 -59

E De 60 a mas

33.8%

Fuente: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA E INFORMATICA (INEI)
Censos Nacionales 2007: XI de Poblacién y VI de Vivienda.
Base de datos a nivel de manzanas. Elaboracidn: Propia.
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2.4.3. Entorno politico y juridico

En el afio 2006 Alan Gabriel Ludwig Garcia Pérez, fue elegido por segunda vez como
Presidente del Perl. Este segundo gobierno democrético, se caracterizd por el inicio de
grandes proyectos econdmicos, la reestructuracion de las relaciones diplométicas y la
continuidad de la estabilidad politica y juridica del estado. Durante los tres primeros
afios de gobierno, pasaron por la cartera del Ministerio de Vivienda, Construccién y
Saneamiento, los ministros Hernan Garrido Lecca (2006-2007) y Enrique Cornejo
Ramirez (2007-2008); como Presidentes del Congreso de la Republica, Mercedes
Cabanillas Bustamante (2006-2007) y Luis Gonzales Posada Eyzaguirre (2007-2008);
como Presidente de la Corte Suprema, Walter Vasquez Bejarano (2005-2007) y
Francisco Tavara Coérdova (2007-2009); y como Alcalde de la Municipalidad
Metropolitana de Lima a Luis Castafieda Lossio (2003-2010).

Para la ejecucion del proyecto empresarial que llevamos a cabo nos basamos en

diferentes reglamentos, decretos supremos y leyes tales como:

- Resolucion N° 079-2005-SUNARP/SN  “Texto Unico Ordenado del
Reglamento General de los Registros Publicos”.

- Decreto Supremo N° 005-2007-EF “Texto Unico de Procedimientos
Administrativos de la Superintendencia Nacional de Administracion
Tributaria”.

- Decreto Supremo N° 011-2006-VIVIENDA “Reglamento Nacional de
Edificaciones”.

- Decreto Supremo N° 024-2008-VIVIENDA “Reglamento de Licencias de
Habilitacion Urbana y Licencias de Edificacion”.

- Decreto Supremo N° 055-1999-EF “Ley de Impuesto general a las Ventas e
Impuesto Selectivo al Consumo”.

- Decreto Supremo N° 064-2001-EF “Modificacion al D.S. N° 29-1994-EF en
lo referido a la aplicacion del IGV en la primera venta de inmuebles realizada
por el constructor”.

- Ordenanza N° 1334 “Texto Unico de Procedimientos Administrativos de la
Municipalidad Metropolitana de Lima”.

- Ley N° 27157 “Ley de Regularizacion de Edificaciones, del Procedimiento
para la Declaratoria de Fabrica y del Régimen de Unidades Inmobiliarias de

Propiedad Exclusiva y de Propiedad Comun”.
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2.4.4. Sector construccion

De acuerdo a nuestra investigacion, determinamos que los principales indicadores
estratégicos de la construccion empezaron a tener una tendencia creciente a partir del
afio 2005. Durante el afio 2007 el PBI de la Construccion se increment6 en 16.5%
respecto al afio anterior; la importacion de materiales de construccion aumentd en
71.8%; la produccion de cemento varié en 16.0% y los despachos locales de cemento en
15.1%; la produccion de hierro y acero se incremento en 13.1 %, mientras que la
produccion de barras de construccion en 24.7%; las colocaciones bancarias en el sector

aumentaron en 28.84%, tal como se muestra en la tabla 2.1.

Tabla 2.1

Indicadores del sector construccién 2003 - 2007

Indicadores 2003 2004 2005 2006 2007
PBI Construccion (variacién real %) 4,2 4,7 8,4 14,8 16,5
VAB Construccion (var %) 4,8 4,7 8,7 14,7 16,0
Materiales de Construccion (mill. US$)
Importaciones (mill. US$) 197,4 189,0 301,6 533,1 915,9
Variacién Porcentual (%) -27,1 -4,3 59,6 76,8 71,8
Precios (var %) 0,8 12,5 6,5 34 75
Otros indicadores (var%)
Produccién de Cemento (var %) 2,3 9,3 11,0 13,6 16,0
Despachos Locales Cemento (miles TM) 3.780,0 3.9950 4.3940 5.081,0 5.850,0
Despachos Locales Cemento (var %) 3,1 5,7 10,0 15,6 15,1
Produccién de Hierro y Acero (var %) 6,7 4,8 7,7 12,7 13,1
Produccién barras de construccion (miles TM) 367,4 386,1 406,6 429,8 536,1
Produccién barras de construccion (var %) 9,9 51 5,3 5,7 24,7

Colocaciones Bancarias en el Sector
Millones US$ 226,9 199,1 2319 247,6 319,0
% del Total 2.9 25 2.6 2.3 25

Fuente: PERU EJECUTIVO Proyecciones Econdmicas 2006-2011 y 2007-2012 MAXIMIXE CASER
(Club de Andlisis de Riesgos Estratégicos). Datos Histéricos: INEI, BCRP, SBS, ASOCEM, Sider Per,
Aceros Arequipa. Proyecciones: MAXIMIXE.

Elaboracion: Propia.

Asi mismo, podemos afirmar que los préstamos hipotecarios para vivienda
otorgados por el sistema financiero se incrementaron en 15.9% durante el afio 2007,
tendencia que se mantuvo creciente desde el afio 2006. Por la colocacion de créditos
hipotecarios registrados al mes de junio del afio 2008, pudimos afirmar que se

mantendria esta tendencia, segin se muestra en la figura 2.3 y en el anexo 30.
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Figura 2.3
Colocacion de créditos hipotecarios para vivienda 2005 - 2008
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Nota: La informacion consignada en el afio 2008 es proyectada.

Fuente: Superintendencia de Banca, Seguros y AFP - Boletin Estadistico de Banca
Multiple - Alcance y Participacion de Mercado: Ranking de Créditos Directos por Tipo
Elaboracién: Propia.

Cabe mencionar que las entidades financieras que otorgaron la mayor cantidad
de créditos hipotecarios durante el afio 2007, fueron el Banco de Crédito del Peru (S/.
36.300.981) con una participacion del 39%, seguido por el Banco BBVA Continental
(S/. 27.526.097) con un 30% Yy por el Scotiabank (S/. 11.641.020) con un 12%. Durante
el primer semestre del afio 2008 estos mismos bancos fueron los que otorgaron mas
créditos hipotecarios para vivienda, con una proyeccion anual del 8%. Ver figura 2.4.

Figura 2.4

Participacion de mercado en la colocacion de préstamos hipotecarios 2007

505 3% 3%

mBCP

EBBVA

= SCOTIABANK
= INTERBANK
m BIF

= FINANCIERO
= OTROS

Fuente: Superintendencia de Banca, Seguros y AFP - Boletin Estadistico de Banca
Multiple - Alcance y Participacion de Mercado: Ranking de Créditos Directos por Tipo
Elaboracion: Propia.
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2.4.5. Mercado de las edificaciones urbanas

De acuerdo a la informacion obtenida de la Cémara Peruana de la Construccion
(CAPECO) podemos afirmar que durante el primer semestre del afio 2007, la demanda
efectiva de hogares en Lima Metropolitana y el Callao, estaba muy por encima de la
oferta inmediata de vivienda, generando una demanda insatisfecha de 283,019 hogares,
es decir, un 95% de la demanda total efectiva. La demanda efectiva de hogares ascendia
a 296,921 mientras que la oferta inmediata de viviendas llegaba a 13,902. Cabe
mencionar que la mayor demanda insatisfecha se concentraba en las viviendas cuyo
precio oscilaban entre los US$ 4,000 y US$ 25,000 (81.45%). Ver anexo 31.

Asi mismo, podemos afirmar que durante el primer semestre del afio 2007, la
oferta de viviendas estaba conformada por 14,140 departamentos que representaban el
98% de la oferta total y por 268 casas que representaban el 2%. Durante el mismo
periodo, la oferta total de viviendas vendidas estaba conformada por 10,043
departamentos que representaban el 95% del total y por 528 casas que representaban el
5%. Ver anexos 32 y 33.

Respecto a la oferta total de departamentos en Lima Metropolitana y el Callao,
podemos afirmar que el 96% (13,639 unidades) estaba conformado por la oferta
inmediata, mientras que el 4% (501 unidades) estaba representado por la oferta futura,

tal como se aprecia en la figura 2.5 y en el anexo 34.

Figura 2.5
Oferta total de viviendas (julio 2007)

3%_\ 2%

m Dptos. Oferta Inmediata
(13,639 unid)

m Dptos. Oferta Futura
(501 unid)

Casas (268 unid)

95%

Fuente: XII Estudio Afio 2007 El Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima
Metropolitana y el Callao - Cdmara Peruana de la Construccion (CAPECO)
Elaboracion: Propia.
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Por otro lado, el precio promedio de los departamentos en Lima Metropolitana y
el Callao ascendia a Cincuenta y Tres Mil Seiscientos Veintinueve y 00/100 Dolares
Americanos (US$ 53,629.00), siendo el area promedio de 92,6 metros cuadrados y de
Quinientos Veintinueve y 00/100 Délares Americanos (US$ 529.00) el precio por metro

cuadrado. Ver anexo 35.

Una vez analizada la demanda efectiva de hogares y la oferta inmediata de
viviendas, determinamos que la demanda insatisfecha de hogares representaba una gran
oportunidad de negocio, sin embargo, debiamos analizar con mayor detenimiento la
oferta de departamentos en Lima Metropolitana, especificamente en el distrito de
Cercado de Lima ( lugar donde desarrollariamos nuestro proyecto inmobiliario), la cual
estaba conformada por 39 departamentos en el grupo A con areas de 81 m2 en
promedio, 165 departamentos en el grupo B con areas de 67 m2 y 30 departamentos en

el grupo C con areas de 79 m2. Ver anexo 36.

2.4.6. Proveedores potenciales

Para fines de nuestro proyecto agrupamos a los proveedores en diez categorias:

Proveedores de metalicos, en los que consideramos a quienes nos podian
suministrar acero corrugado, alambre y clavos, como Aceros Arequipa 0
distribuidores como Tradisa;

- Proveedores de concreto u hormigén, como Firth, Unicon o Supermix;

- Proveedores de agregados y aglomerantes, en los que consideramos a los que
nos podian proveer cemento, yeso, cal, piedra chancada, arena gruesa y arena
fina, como Cementos Lima, Cemento Pacasmayo Yy canteras cercanas;

- Proveedores de ladrillos, como Compafiia Minera Luren o Ladrillo Pirdamide;

- Proveedores de encofrados, como Ulma, Efco o Peri;

- Proveedores de materiales varios, entre los que podemos mencionar maderas,
cables eléctricos, tuberia, herramientas, entre otros. Para ello consideramos
empresas como Remasa El Pino, Indeco, Pavco, etc.;

- Proveedores de materiales de acabados, entre los que podemos indicar

ceramicos, aparatos sanitarios, puertas, ventanas, pintura, entre otros.

Consideramos a empresas como Celima, Trebol, Decorlux, Pinturas Aurora;

- Proveedores de ascensores, como JV Ascensores, Otis o Schindler;
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- Proveedores de servicios financieros, como el Banco Financiero, Banco BCP,
BBVA Banco Continental, etc.;
- Proveedores de servicios béasicos (agua, energia eléctrica, telefonia fija,

internet, etc.), como Sedapal, Luz del Sur y Movistar.

Para complementar el analisis de nuestros potenciales proveedores fue
importante observar permanentemente la variacion de los precios de los principales
materiales. Para ello recurrimos al estudio mensual que el Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (INEI) realiza a los precios de los materiales de construccion,
desde el afio 2003 hasta el afio 2007. De dicho estudio pudimos determinar que a partir
del afio 2005 los precios de la mayoria de los materiales se incrementaron hasta en 40%
en algunos de los casos. El precio promedio de los ladrillos llegd a incrementarse en
41% para el afio 2007, el precio de la mayolica en 6%, el precio del hormigon o
concreto en 10%, el precio de los fierros corrugados en 3.5% y el precio promedio de la
madera en 7%. Ver anexos 37 y 38.

2.5.  Andlisis de la competencia

Basados en el Servicio de Estudios Economicos del BBVA Banco Continental
denominado “Situacion Inmobiliaria Peri de Agosto de 2008, confirmamos que la
concentracion o participacion de mercado de las empresas constructoras en Lima
Metropolitana y Callao era baja a fines del afio 2007, ya que ninguna de las mas de 400
empresas dedicadas a la construccion de proyectos inmobiliarios de viviendas
representaba mas del 10% de las ventas. Asi mismo, se determind que las empresas
promotoras y constructoras obtuvieron rentabilidades sobre sus patrimonios de mas del
20% durante los afios 2006 y 2007. Dicha situacion volvio al sector construccion
atractivo para los inversionistas, tanto por la alta rentabilidad obtenida como por la
posibilidad de ingresar al mercado inmobiliario y conseguir incrementar con facilidad

su participacion ya que la demanda excedia a la oferta ampliamente.

En ese sentido, la Urbanizacion de Santa Beatriz no fue la excepcion. Después
de realizar un trabajo de campo en dicha urbanizacién, a fines de marzo del 2008,
pudimos encontrar veinte edificios multifamiliares, dieciocho de ellos construidos y
habitados, con una antigliedad no mayor a cinco afios y dos ain en proceso de
construccion. Cabe mencionar que dicho trabajo de campo se realiz6 basado en la

observacién y en entrevistas a propietarios de los diferentes inmuebles.
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El 60% de los edificios multifamiliares encontrados en Santa Beatriz, fueron
desarrollados por la empresa Constructora Roca Azul, el 20% por la empresa
Constructora Imagina y el 20% restante, por empresas constructoras de menor tamafo.
Por normativa distrital, basada en la zonificacion y en los parametros urbanisticos y
edificatorios, encontramos edificios con un maximo de ocho pisos, con treinta
departamentos en promedio, con un estacionamiento por cada dos departamentos. Los
edificios con menos de seis pisos, carecian de ascensor y las areas de los departamentos

eran de sesenta metros cuadrados en promedio. En la figura 2.6, mostramos la relacion
y ubicacion de

los edificios multifamiliares proximos a nuestro proyecto,

diferenciandolos en dos categorias, edificios terminados y edificios en construccion.
Figura 2.6

Proyectos inmobiliarios ubicados en Santa Beatriz 2008
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LEYENDA: @ TORRE BARRON [_|TERMINADO N PROYECTO
1. Edificio de 7 pisos con 31 dptos.

11. Residencial de 5 pisos con 34 dptos.
2. Proyecto de 8 pisos con 32 dptos Lima Kensetsu 12. Edificio Regina V de 8 pisos con 32 dptos.
3. Resid. Parg. de la Reserva de 5 pisos con 60 dptos 13. Edificio Regina Ill de 7 pisos con 34 dptos.
4. Edificio de 5 pisos con 17 dptos.
5. Residencial dos bloques de 8 pisos con 80 dptos.
6. Edificio Regina Il de 7 pisos con 28 dptos.
7. Edificio Regina | de 7 pisos con 28 dptos.
8. Edificio Villa Leticia de 7 pisos con 28 dptos.

9. Edificio Resid. Natalia de 8 pisos con 24 dptos.
10. Edificio de 8 pisos con 20 dptos.

14. Edificio de 5 pisos con 10 dptos.

15. Edificio de 8 pisos con 26 dptos.

16. Edificio de 5 pisos con 20 dptos.

17. Residencial de 4 pisos con 24 dptos.
18. Edificio de 5 pisos con 10 dptos.
19. Proyecto de 7 pisos con 18 dptos Yufra Construct

20. Edificio Regina IV de 8 pisos con 37 dptos.

Elaboracién: Propia
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Respecto a los dos proyectos que se encontraban en proceso de construccién
pudimos determinar que el proyecto de la empresa Lima Kensetsu se ubicaba en el Jiron
Enrique Barron y desarrollarian un edificio de 8 pisos, con 32 departamentos cuyas
areas oscilarian entre los 73 y 95 metros cuadrados, conformados por 3 dormitorios,
sala y comedor, 2 bafios, cuarto y bafio de servicio y dos ascensores, con precios que
fluctuarian entre los 51 y 68 mil ddlares americanos. Por su parte el proyecto de la
empresa Yufra Constructores se ubicaba en el Jiron Manuel Segura y desarrollarian un
edificio de 7 pisos, con 18 departamentos cuyas areas oscilarian entre los 60 y 94
metros cuadrados, conformados por 2 y 3 dormitorios, sala y comedor, 2 bafios y

ascensor, con precios que fluctuarian entre los 41 y 59 mil d6lares americanos.
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CAPITULO I1I: PLAN ORGANIZACIONAL

El presente capitulo aborda una de las principales actividades de la Administracion, la
organizacion de la empresa. Empezamos el capitulo desarrollando la matriz de las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de nuestra empresa. A continuacion
desarrollamos y declaramos nuestra vision, mision, politicas generales, objetivos
estratégicos y las estrategias para conseguirlos, tanto a nivel corporativo como a nivel
de negocio. Luego presentamos y explicamos la estructura organizacional, las funciones
y actividades de las areas principales, el personal requerido (describiendo su nivel de
formacion y perfil) y el sistema informatico a utilizar. Finalmente, definimos la cadena

de valor de la empresa y sus interrelaciones de valor.

3.1.  Matriz FODA de la empresa 2008

A continuaciéon presentamos nuestra matriz FODA elaborada a inicios del 2008,

conformada por 4 Fortaleza, 4 Oportunidades, 4 Debilidades y 4 Amenazas.

Figura 3.1
Matriz FODA de la empresa 2008

FODA Origen Interno Origen Externo

” Fortalezas
Positivo
4
. Debilidades Amenazas
Negativo

4 4

Elaboraci6n: Propia
3.1.1. Fortalezas

- Estructura organizativa horizontal y reducida.
- Equipo de trabajo profesional multidisciplinario.
- Alianzas estratégicas con proveedores.

- Oferta inmobiliaria diferenciada.
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3.1.2. Oportunidades

Alta demanda insatisfecha de los departamentos.

Identificacion de un nicho de mercado.

Crecimiento demografico de la ciudad de Lima.

Alta rentabilidad del negocio inmobiliario.

3.1.3. Debilidades

- Escasa experiencia en el negocio.
- Limitado respaldo financiero.
- Cero historiales crediticios.

- Desarrollo del primer proyecto inmobiliario.

3.1.4. Amenazas

- Posible ingreso de competidores.
- Potencial incremento de los precios de los materiales.
- Virtual aumento de las tasas crediticias.

- Probable crecimiento del precio de los terrenos.

3.2.  Lavisiony la mision de la empresa

3.2.1. Visién

“Buscamos ser reconocidos como una de las principales constructoras del pais, que
desarrolla proyectos inmobiliarios que satisfacen las necesidades de sus clientes,
generando empleos que aseguran el bienestar y el compromiso de sus colaboradores,
formando alianzas estratégicas con sus proveedores e incrementando la riqueza de sus

accionistas.”

3.2.2. Mision

Respecto a nuestra mision, la definimos tomando en cuenta cuatro interrogantes, qué
hacemos, por qué lo hacemos, para qué lo hacemos y como lo hacemos. Ante la primera

pregunta, qué hacemos, desarrollamos proyectos inmobiliarios; respecto a la segunda,
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por qué lo hacemos, porque queremos que las familias tengan un mejor lugar para vivir;
en relacion a la tercera, para qué lo hacemos, para que las familias mejoren su calidad
de vida; finalmente, como lo hacemos, basdndonos en sus necesidades, requerimientos
y preferencias de viviendas. Una vez respondidas las preguntas, pudimos definir nuestra
mision: “Estamos orientados a ofrecer una mejor calidad de vida a las familias,
brindandoles un mejor lugar donde vivir, desarrollando proyectos inmobiliarios acorde

a sus necesidades, requerimientos y preferencias.”

3.3.  Politicas generales de la empresa

Constructora La Torres se comprometio desde su constitucion a ser reconocida como
una empresa cuyas actividades se basarian en principios y valores empresariales
acordes al dinamismo actual de los negocios. De esta manera asegurariamos alcanzar
nuestra vision empresarial ya que la practica de estos principios y valores en nuestras
actividades se daria a todo nivel y con todos los “stakeholders” o grupos de interés para
nuestra empresa, es decir, conseguiriamos beneficiar a nuestros clientes, a nuestros
colaboradores, a nuestros proveedores, a nuestros accionistas y en general a la

comunidad. Nuestros principios y valores empresariales son:

- Tratar a los deméas como nos gustaria ser tratados.
- Cumplir lo prometido y/o acordado.

- Establecer vinculos de confianza y honestidad.

- Ser apasionados por lo que hacemos.

- Ser ordenados Y disciplinados.

- Respetar las leyes, normas y reglamentos.

- Mejorar nuestros procesos continuamente.

3.4. Objetivos estratégicos

Para poder establecer nuestros objetivos estratégicos de largo plazo, nos apoyamos en el
Servicio de Estudios Econémicos del BBV A Banco Continental denominado “Situacion
Inmobiliaria Peri de Agosto de 2008. En dicho estudio determinaron que la
concentracion o participacion de mercado de las empresas constructoras era baja a fines
del afio 2007, ya que ninguna de las 400 empresas dedicadas a la construccion de
proyectos inmobiliarios de viviendas representaba mas del 10% de las ventas. Asi
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mismo, se establecio que las empresas promotoras y constructoras obtuvieron

rentabilidades sobre sus patrimonios de mas del 20% durante los afios 2006 y 2007.

Tomando como referencia dicha informacion, decidimos establecer cuatro

objetivos estratégicos de largo plazo:

- Obtener una participacion de mercado del 10% en un periodo de cinco afios.

- Conseguir una rentabilidad sobre nuestro patrimonio (ROE) de 20% y una
rentabilidad sobre nuestro aporte de 25%, durante el primer afio.

- Incrementar nuestra rentabilidad en 5% anualmente durante los siguientes
cinco afos, desarrollando un proyecto inmobiliario de viviendas anualmente.

- Estructurar el financiamiento de los proyectos con un 20% de aporte propio y
un 10% de financiamiento bancario como maximo, y un 70% como minimo

de aporte de los clientes (cuotas iniciales y créditos hipotecarios).

3.5.  Estrategias a nivel corporativo y de negocio

Para poder establecer o formular nuestras estrategias a nivel corporativo y de negocio,
realizamos un analisis de la competencia empleando el modelo de las cinco fuerzas de
Michael Porter. Respecto a la rivalidad entre las empresa competidoras pudimos afirmar
que era alta por la gran cantidad de empresas constructoras e inmobiliarias presentes en
la industria (mas de 400 a fines del 2007) y por ser una industria muy atractiva por su
alta rentabilidad (20%). Por otro lado, pese a la gran cantidad de potenciales clientes o
consumidores, el poder de negociacion de los mismos no era alto, ya que la oferta
inmobiliaria era muy inferior a la demanda. De acuerdo a CAPECO, a fines del afio
2007 la demanda efectiva de hogares ascendia a 296,921 mientras que la oferta
inmediata de viviendas llegaba a 13,902. En relacion al poder de negociacion de los
proveedores, pudimos determinar que era alto, porque a pesar que entre ellos existe una
gran competencia, conforman un mercado muy consolidado ofreciendo servicios,
productos y precios muy similares entre ellos. Son pocas las empresas que fabrican y
comercializan los principales materiales de construccion, tales como el cemento
(Cementos Lima, Cementos Pacasmayo, Cementos Yura, Cementos Sol), el acero
(Corporacién Aceros Arequipa y Empresa Siderdrgica del Pertd) y el hormigdn (Unicon,
Supermix, Mixercon, Firth). Respecto a la entrada potencial de nuevos competidores,

ésta era muy factible por las razones comentadas anteriormente, es decir, al analizar el
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sector se determin0 que era muy atractivo para los inversionistas, por dos razones
fundamentales, la alta rentabilidad y la alta demanda insatisfecha de viviendas.
Finalmente, en cuanto al desarrollo potencial de productos sustitutos, pudimos afirmar
que era escaso ya que éstos podian ser representados por las casas y de acuerdo al
estudio del mercado inmobiliario de CAPECO, las casas representaban menos del 2%
del total de la oferta de viviendas en Lima Metropolitana (para el primer semestre del
afio 2007 se ofertaban 268 casas, que sumaban 49.087 metros cuadrados; por su lado se
vendian 14.149 departamentos, que conformaban 1.309.139 metros cuadrados).

Figura 3.2

Diagrama de las 5 fuerzas de Michael Porter 2008
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Elaboracion: Propia.

En conclusién, pudimos aseverar que la intensidad de la competencia entre las
empresas de la industria era alta, basicamente por tres de las cinco fuerzas que Michael
Porter considera en su modelo: la alta rivalidad entre las empresas competidoras, el alto
poder de negociacién de los proveedores y la creciente entrada de nuevos competidores.
Basados en este analisis, nuestra empresa determind seguir a nivel corporativo y de
negocio, dos claras estrategias, una estrategia intensiva de penetracién en el mercado y
una estrategia genérica de diferenciacion, enfocada en un segmento del mercado.
Ambas estrategias se complementaron y se justificaron al encontrar la oportunidad de
cubrir parte de la gran demanda insatisfecha con una oferta diferenciada y poder
obtener una conveniente participacion del mercado constructivo e inmobiliario.
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3.6.  Estructura organizacional

La estructura organizacional fue planteada de manera horizontal y reducida, con la
finalidad de agilizar el proceso de toma de decisiones y reducir significativamente los
costos laborales. La organizacion estaba conformada por una Gerencia General, una

Jefatura Comercial, una Jefatura de Operaciones y una Jefatura Administrativa.

Figura 3.3
Organigrama de la empresa

Gerencia
General
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Comercial

Jefatura de Jefatura
Operaciones Administrativa

Elaboracion: Propia.

3.7.  Funciones y actividades de las areas principales

Como se indicd en el organigrama, se planted una estructura horizontal y reducida,
conformada por una Gerencia General y tres jefaturas, que a continuacién

describiremos.

3.7.1. Gerencia General

Tal como lo indica la minuta de constitucion de la empresa, la Gerencia General se
encargaria de administrar la sociedad constituida, ejecutando todas las disposiciones
adoptadas por la Junta General de Accionistas y todo acto y/o contrato correspondiente
al objeto de la sociedad. En ese sentido, la Gerencia General tiene cinco diferentes
facultades, administrativas, laborales, contractuales, bancarias y facultades de

representacion.
Dentro de las principales facultades administrativas podemos mencionar:

- Ejecutar los acuerdos de la Junta General de Accionistas;
- Suscribir los estados financieros; todo tipo de documentos, minutas y
escrituras publicas, incluidas las de Constituciones de Sociedades, asi como

cualquier otro documento;
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Ordenar la realizacion de auditorias a nivel nacional y regional, balances o la
ejecucion de cualquier otra medida de control contable, administrativa,
destinada a conocer la situacion de la empresa;

Otorgar recibos, facturas o cancelaciones; solicitar, adquirir, transferir, dar y
tomar en arrendamiento a nombre de la sociedad, registro de patentes,
marcas, nombres comerciales y/o concesiones y celebrar cualquier tipo de
contrato referente a la propiedad industrial o intelectual,

Representar a la sociedad ante las personas juridicas en las que sea socia,

asociada o accionista; entre otras.

Respecto a las principales facultades laborales podemos sefialar:

Celebrar contratos de trabajo bajo cualquier modalidad sea a tiempo
determinado o indeterminado;

Nombrar a los trabajadores de la empresa funcionarios a nivel nacional o
internacional; amonestar, suspender y separar a los trabajadores; aceptar la
renuncia de trabajadores; otorgar permisos sin limite de tiempo a los
trabajadores; promover, trasladar o re categorizar a los trabajadores; otorgar
gratificaciones y otro tipo de incentivo a los trabajadores;

Emplear, contratar, suspender o despedir a los funcionarios, empleados y
demaés trabajadores de la sociedad, determinando sus obligaciones, horario de
labores, vacaciones y en general, el régimen de trabajo, fijando sus

remuneraciones y acordando sus gratificaciones.

En relacién a las principales facultades contractuales podemos sefialar:

Negociar, celebrar, suscribir, modificar, rescindir, resolver y dar por
concluidos los contratos de trabajo a plazo determinado e indeterminado;
contratos preparatorias o contratos de compraventa definitiva o con reserva
de propiedad; permuta, comodato o donacion de bienes muebles o inmuebles,
contratos de mutuo con o sin garantia hipotecaria o de cualquier otra indole;
arrendamiento de bienes muebles e inmuebles; arrendamiento financiero y
“lease back”; “joint venture”; “know how”; “factoring”; maquila; asociacion
en participacion, comision y gestion de negocios;

Participar en constitucidn de sociedades, asociaciones o personas juridicas de

cualquier tipo; prestacion de servicios en general, lo que incluye la locacion
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de servicios, el contrato de obra, el mandato y el depoésito; contrato de fianza
simple y fianza solidaria; seguros; comisién mercantil, concesion privada y

publica, construccién, publicidad, transportes, distribucion; entre otras.
En relacién a las facultades bancarias, podriamos mencionar:

- Abrir y cerrar todo tipo de cuentas y depositos, sea en moneda nacional o
extranjera, en cualquier entidad del sistema financiero nacional o
internacional; solicitar y acordar créditos en cuenta corriente u otra
modalidad, avance o sobregiro y crédito documentario;

- Girar, endosar, aceptar, avalar y dar en garantia, letras, letras hipotecarias,
pagarés, vales y en general cualquier documentacion crediticia;

- Descontar, protestar y cobrar letras, letras hipotecarias, pagarés, vales y en
general cualquier documentacion crediticia;

- Girar, endosar, protestar, cobrar y dar en garantia cheques y cualquier otra
orden de pago, pudiendo girar cheques en sobregiro;

- Solicitar la emision de cartas de crédito o cartas fianza, avales u otros
documentos de crédito, realizar pagos en garantia;

- Contratar polizas de seguros y endosarlas; otorgar fianzas y prestar aval.
Finalmente, en relacion a las facultades de representacion, podemos mencionar:

- Representar a la sociedad ante todo tipo de instituciones publicas o privadas,
autoridades administrativas y funcionarios judiciales, politicas, civiles,
municipales, administrativas constitucionales, tributarios, de aduana,
policiales y militares, con las facultades de presentar toda clase de recursos y
reclamaciones y desistirse de ellos, ya sea en el Per( o el extranjero;

- Presentar toda clase de declaraciones, denuncias, renunciar derechos, cobrar
0 consignar dinero 0 en su caso, bienes;

- Solicitar permisos, patentes y las inscripciones de registros que sean
necesarios en organismos publicos de cualquier clase;

- Participar en las licitaciones y/o concursos, ya sean publicos o privados, asi
como en los demas procesos de seleccién y/o contratacion con empresas y
entidades del estado peruano o de otro pais;

- Representar a la sociedad ante las distintas autoridades, instancias del poder

judicial, asi como los procesos que se tramiten ante autoridad administrativa,
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laboral, civil, penal, la jurisdiccion arbitral, policial y/o militar, bien sea
como demandante o demandada, asumir la representacion de la sociedad con
las facultades suficientes para practicar los actos a que se refiere el codigo
procesal civil y la ley general de arbitraje;

Asumir la representacion de la sociedad especialmente en procedimientos
laborales ante el Ministerio de Trabajo y los Juzgados y Salas Especializadas

de Trabajo en todas las divisiones e instancias; entre otras.

3.7.2. Jefatura Comercial

Esta jefatura fue considerada como primordial dentro de la organizacién ya que seria

responsable de generar los ingresos econdmicos para la empresa, sin embargo, se

encontraria al mismo nivel que las otras dos jefaturas. Dentro de sus principales

funciones y responsabilidades podemos mencionar:

Disefiar la estrategia comercial que permitiria lograr alcanzar los objetivos
del area, asi como desarrollar el plan de marketing y ventas.

Buscar, orientar y asesorar adecuadamente a los potenciales clientes,
buscando su fidelizacion y recomendacion. Evaluar a los potenciales clientes,
estudiar sus necesidades y ofrecerles diferentes soluciones o alternativas a sus
requerimientos, preferencias y/o necesidades.

Plantear y definir las estrategias de producto, precios, publicidad y

promocion.

3.7.3. Jefatura de Operaciones

Esta jefatura cumpliria una funcion relevante para la empresa ya que velaria por la

correcta ejecucion de los proyectos a ser desarrollados. Dentro de sus principales

funciones y responsabilidades podemos sefalar:

Desarrollar el presupuesto de compras y/o adquisiciones.

Controlar permanentemente la calidad, cantidad y costos de los principales
materiales de construccion.

Buscar, negociar y contratar a los contratistas y sub contratistas de los
diferentes proyectos a desarrollar. Supervisar, evaluar y controlar a los

contratistas y subcontratistas, asegurando que cumplan lo acordado.

29



- Analizar permanentemente la industria de la construccién, el mercado

inmobiliario, la competencia y los precios de los materiales de construccion.

3.7.4. Jefatura de Administracion

Esta jefatura representaria el area de soporte 0 apoyo a las demas jefaturas. Dentro de

sus principales funciones y responsabilidades podemos indicar:

- Buscar, seleccionar, evaluar, contratar, capacitar, motivar y controlar al
personal. Manejar la planilla laboral, estableciendo las remuneraciones,
gratificaciones y bonificaciones, asi como los horarios de trabajo, vacaciones
y obligaciones de los trabajadores.

- Velar por las buenas condiciones laborales, de seguridad y medio
ambientales. Implementar y estandarizar las normas de seguridad, salud e
higiene ocupacional y medio ambiente en los diferentes proyectos,
capacitando permanentemente a los trabajadores.

- Llevar la contabilidad interna de la empresa, controlando y manteniendo
actualizada la informacion de los estados financieros.

- Programar y realizar oportunamente los pagos de las diferentes obligaciones,
a los trabajadores, proveedores, contratistas y al Estado. Realizar las
diferentes gestiones ante las autoridades laborales, municipales y registrales.

- Manejar, actualizar y difundir los reglamentos administrativos, laborales,
municipales, registrales, de edificacion, de seguridad industrial, medio
ambientales, entre otros.

- Gestionar el abastecimiento, buscando sinergias y alianzas estratégicas con
los principales proveedores, negociando condiciones crediticias favorables
para la empresa. Manejar el inventario de existencias de la empresa y de los
proyectos, controlando los ingresos y las salidas de los materiales y

gestionando el manejo de los residuos.

3.8.  Personal requerido, nivel de formacion y perfil

Para conducir la Gerencia General y las tres jefaturas que conformaban la organizacion,
decidimos contratar un Gerente General, un Jefe Comercial, un Jefe de Operaciones y

un Jefe de Administracion. Asi mismo, decidimos contar con un Asistente
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Administrativo y un Encargado de Seguridad, que integrarian el equipo administrativo.
En los siguientes parrafos describiremos los puestos requeridos, detallando el perfil, el

nivel de formacién y las competencias necesarias para cada uno de ellos.

3.8.1. Gerente General

El Gerente General debia ser un profesional en Administracion de Empresas, Ingenieria
Industrial, Contabilidad o alguna carrera similar; con 5 afios de experiencia en
Gerencias, Jefaturas o cargos similares; con conocimientos de planeamiento estratégico,
disefio de planes de negocio, finanzas y contabilidad, derecho laboral y recursos
humanos, marketing y ventas; con las siguientes competencias: capacidad de resolucion
de problemas, capacidad de organizacién del trabajo, responsabilidad en el trabajo,
capacidad de trabajar en equipo, actitud enfocada en el logro de objetivos; relacion
interpersonal, liderazgo, control, decision, autonomia e integridad; con conocimientos

de herramientas de Office a nivel avanzado.

3.8.2. Jefe Comercial

El Jefe Comercial debia ser un profesional en Administracion de Empresas, Ingenieria
Industrial, Economia o alguna carrera similar; con 5 afios de experiencia en el area
Comercial como minimo y por lo menos 3 afios de experiencia en venta de intangibles;
con conocimientos en planeamiento estratégico, disefio de planes de negocio,
administracion, finanzas, marketing y publicidad; con las siguientes competencias:
capacidad de resolucion de problemas, capacidad de organizacion del trabajo,
responsabilidad en el trabajo, capacidad de trabajar en equipo, actitud enfocada en el
logro de objetivos, relacion interpersonal, tolerancia al estrés, atencion al cliente,

decision e integridad; con conocimientos de herramientas de Office a nivel avanzado.

3.8.3. Jefe de Operaciones

El Jefe de Operaciones debia ser un profesional en Ingenieria Civil con colegiatura
vigente; con 5 afios de experiencia en el sector de construccion; con experiencia
demostrada en edificacion de proyectos inmobiliarios, condominios, centros
comerciales, etc.; con conocimientos en costos y presupuestos y en sistemas de gestion

integrados; con experiencia en gestion de compras y gestion de almacén; con
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experiencia en supervision y control de contratistas; con experiencia en gestion de
seguridad, salud e higiene ocupacional y medio ambiente; con las siguientes
competencias: capacidad de resolucién de problemas, capacidad de organizacion del
trabajo, responsabilidad en el trabajo, capacidad de trabajar en equipo, capacidad de
iniciativa, creatividad, decision e integridad ; con conocimientos de herramientas de

Office, MS Proyect y software de disefio de estructuras a nivel avanzado.

3.8.4. Jefe de Administracion

El Jefe de Administracion debia ser un profesional en Administracién de Empresas,
Ingenieria Industrial, Contabilidad o alguna carrera similar; con 5 afios de experiencia
en el area de Administracion como minimo y por lo menos 3 afios en posiciones
similares en empresas de construccion, inmobiliarias, de infraestructura, consorcios o
empresas contratistas; con conocimientos de Contabilidad y de Sistemas de Control;
con experiencia en gestion de compras y gestion de almacén; con experiencia en gestion
de recursos humanos; con experiencia en gestion de seguridad, salud e higiene
ocupacional y medio ambiente; con las siguientes competencias: capacidad de
resolucion de problemas, capacidad de organizacion del trabajo, responsabilidad en el
trabajo, capacidad de trabajar en equipo, relacion interpersonal, liderazgo e integridad;

con conocimientos de herramientas de Office a nivel avanzado.

3.8.5. Asistente administrativo

El Asistente Administrativo debia ser un técnico en Administracion de Empresas,
Contabilidad o alguna carrera similar; con 3 afios de experiencia en el area de
Administracion como minimo; con conocimientos de Contabilidad; con experiencia en
gestion de compras y gestién de almacén; con experiencia en gestiéon de recursos
humanos; con las siguientes competencias: responsabilidad en el trabajo, capacidad de
trabajar en equipo, relacion interpersonal e integridad; con conocimientos de

herramientas de Office a nivel intermedio.

3.8.6. Encargado de seguridad

El encargado de Seguridad debia ser un profesional o técnico en Ingenieria de

Seguridad, Higiene Industrial y Prevencién de Riesgos Ocupacionales; con 3 afios de
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experiencia como minimo en el area de seguridad industrial, higiene ocupacional y
medio ambiente en empresas de construccion, inmobiliarias y/o almacenes; con
conocimiento de leyes, reglamentos, estatutos, politicas, normas y procedimientos
relativos al area de seguridad industrial, proteccion ambiental e higiene ocupacional;
con conocimientos de métodos de prevencion y registros de accidentes, inspecciones,
etc.; con las siguientes competencias: capacidad de resolucion de problemas,
responsabilidad en el trabajo, capacidad de trabajar en equipo, relacion interpersonal e

integridad; con conocimientos de herramientas de Office a nivel intermedio.

3.9. Sistema informatico y sus alcances

Respecto al sistema informatico que decidimos implementar, consideramos necesario la
utilizacion de ordenadores portatiles que operarian bajo el sistema operativo Microsoft
Windows, contando con las principales herramientas de Microsoft Office (Word, Excel,
Power Point, etc.) y software de disefio de estructuras como Autocad, entre otros. Asi
mismo, se contaria con una impresora multifuncional (que imprima, escanee vy
fotocopie) para documentos hasta de tamafio A4 (210 x 297 mm) y una impresora
profesional para planos hasta de tamafio Al (594 x 841 mm), ambas con acceso
inalambrico para que todos los usuarios puedan acceder. El servicio de Internet seria
proporcionado por algin operador local, como Movistar o Claro, requiriendo una
velocidad minima de 10 Mbps.

3.10. Cadena de valor de la empresa y sus interrelaciones de valor

Como se menciond en parrafos anteriores, la empresa se dividia en una Gerencia
General y tres jefaturas, cada una de las cuales se encargaria de realizar actividades

primarias o de soporte.

La Gerencia General y la Jefatura de Administracién se encargarian de las
actividades de soporte, es decir, de la infraestructura de la empresa, de la gestion de
recursos humanos, del desarrollo tecnoldgico y del abastecimiento. Por su lado, la
Jefatura de Operaciones, se encargaria de las actividades primarias conformadas por la
logistica interna, las operaciones y la logistica externa. En cuanto a la Jefatura
Comercial, se encargaria de las actividades primarias restantes, es decir, del marketing

y ventas, y de los servicios de postventa. Ver figura 3.4.
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Figura 3.4
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Elaboracién: Propia

3.10.1. Actividades primarias

Respecto a las actividades primarias, éstas serian ejecutadas por la Jefatura Comercial y

la Jefatura de Operaciones:

Marketing y Ventas: disefiar la estrategia comercial que permitiria lograr
alcanzar los objetivos del area, asi como desarrollar el plan de marketing y
ventas; plantear y definir las estrategias de producto, precios, publicidad y
promocion.

Servicio de Venta y Postventa: buscar, orientar y asesorar adecuadamente a
los potenciales clientes, buscando su fidelizacién y recomendacion; evaluar a
los potenciales clientes, estudiar sus necesidades y ofrecerles diferentes
soluciones o alternativas a sus requerimientos, preferencias y/o necesidades.
Logistica Interna: desarrollar el presupuesto de compras y/o adquisiciones;
buscar, negociar y contratar a los contratistas y sub contratistas de los
diferentes proyectos a desarrollar.

Operaciones: controlar permanentemente la calidad, cantidad y costos de los
principales materiales de construccion; analizar permanentemente la industria
de la construccion, el mercado inmobiliario, la competencia y los precios de
los materiales de construccion.

Logistica Externa: supervisar, evaluar y controlar a los contratistas y

subcontratistas, asegurando que cumplan lo acordado.
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3.10.2. Actividades de soporte

Las actividades de soporte tal como lo hemos manifestado, las desarrollarian la Jefatura

de Administracién, ordendndolas de la siguiente manera:

Infraestructura de la Empresa: llevar la contabilidad interna de la empresa,
controlando y manteniendo actualizada la informacion de los estados
financieros; programar y realizar oportunamente los pagos de las diferentes
obligaciones, a los trabajadores, proveedores, contratistas y al Estado;
manejar, actualizar y difundir los reglamentos administrativos, laborales,
municipales, registrales, de edificacion, de seguridad industrial, medio
ambientales, entre otros; realizar las diferentes gestiones ante las autoridades
laborales, municipales y registrales.

Gestion de Recursos Humanos: buscar, seleccionar, evaluar, contratar,
capacitar, motivar y controlar al personal; manejar la planilla laboral,
estableciendo las remuneraciones, gratificaciones y bonificaciones, asi como
los horarios de trabajo, vacaciones y obligaciones de los trabajadores; velar
por las buenas condiciones laborales, de seguridad y medio ambientales;
implementar y estandarizar las normas de seguridad, salud e higiene
ocupacional y medio ambiente en los diferentes proyectos, capacitando
permanentemente a los trabajadores.

Desarrollo Tecnologico: implementar los sistemas informaticos en la
organizacion.

Abastecimiento: gestionar el abastecimiento, buscando sinergias y alianzas
estratégicas con los principales proveedores, negociando condiciones
crediticias favorables para la empresa; manejar el inventario de existencias de
la empresa y de los proyectos, controlando los ingresos y las salidas de los

materiales y gestionando el manejo de los residuos.
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CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING Y VENTAS

En el presente capitulo nos enfocamos en nuestro producto, es decir, en el proyecto
inmobiliario multifamiliar Torre Barron. Establecemos qué necesidades satisface
nuestro producto y cdémo lo hace. Determinamos los objetivos de marketing y
desarrollamos las diferentes estrategias para lograrlos (estrategias del producto, de
precios, de publicidad, de promocion y de ingreso al mercado). Asi mismo,
determinamos la participacion del mercado, la proyeccion de ventas, las estrategias y

las politicas de ventas para alcanzarlas.

4.1. Qué necesidades satisface el producto y como las satisface

Tomando como referencia la teoria psicolégica de la piramide o jerarquia de las
necesidades humanas que propuso Abraham Maslow, identificamos que las necesidades
que satisfacia nuestro producto eran la necesidad de seguridad de recursos (como una
casa o departamento) y la necesidad de proteccion (como una vivienda). En el entorno
socio cultural en el que desarrollamos nuestros productos entendemos que estas
necesidades se transformaron en deseos particulares, que pretendimos satisfacer,
estudiando las caracteristicas de mayor valor para los potenciales clientes. Es por ello
que las encuestas desarrolladas determinarian las caracteristicas que debian tener las
viviendas que construiriamos para que satisficieran sus deseos, expectativas y

preferencias.

Figura4.1

Piramide de Abraham Maslow

Estima
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Elaboracion: Propia.
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4.2.  Objetivos de marketing

Los objetivos de marketing debian estar alineados con los objetivos de la empresa,
obtener una participacion de mercado del 10% en un periodo de cinco afios, conseguir
una rentabilidad sobre el patrimonio de 20% y sobre el aporte de 25%, durante el primer
afio e incrementarla en 5% anualmente durante los siguientes cinco afios, desarrollar un
proyecto inmobiliario de viviendas anualmente y cumplir con la estructura de
financiamiento planteada. Estos objetivos empresariales definirian los objetivos de
marketing planteados por la Jefatura Comercial: vender como minimo el 50% de los
departamentos en la etapa de pre venta, es decir, antes del inicio de la ejecucion del
proyecto y el 100% antes de su término, con lo que evitariamos recurrir al
financiamiento bancario y el proyecto se desarrollaria en un 80% con aporte de terceros
(clientes) a cero costo y en 20% con nuestro aporte de capital.

4.3.  Estrategia del producto

Nuestro producto fue analizado en tres niveles, como producto fundamental, como

producto real y como producto aumentado.

Figura 4.2

Niveles del producto

Mejorar la calidad de vida de las familias
Edificio Torre Barron
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Producto
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\

Elaboracién: Propia.

Como producto fundamental establecimos que nuestra empresa ofreceria una
“mejor calidad de vida a las familias”, brindandoles un mejor lugar donde vivir,
desarrollando proyectos inmobiliarios acorde a sus necesidades, requerimientos y

preferencias, tal como lo estipulaba nuestra mision.
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Como producto real, desarrollamos un proyecto inmobiliario que consistio en la
construccién, promocion y venta de un edificio multifamiliar denominado “Torre
Barron”, compuesto por un bloque, con una altura de siete pisos, con un total de doce
departamentos, distribuidos a razén de dos departamentos por piso, a partir del segundo
nivel, con areas que oscilaban entre los 90 y 127 m2 y doce estacionamientos en el

primer nivel, tal como se muestra en la figura 4.3.

Figura4.3

Imagen del edificio multifamiliar “Torre Barrén”

Elaboracion: Propia.

El inmueble se edificd sobre un terreno de 330 m2, de propiedad de nuestra
empresa, ubicado en el Jr. Comandante Enrique Barron N° 1113, Urbanizacion de Santa
Beatriz, del Distrito de Cercado de Lima, Provincia y Departamento de Lima. En la
zona urbana donde se ubicaba existian los servicios de agua potable, desagie,
electricidad, entre otros, por lo que se esperaba contar con una factibilidad positiva de
los servicios correspondientes. Ver figura 4.4.
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Figura 4.4
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Elaboracién: Propia

En concordancia a la zonificacién y al Certificado de Parametros Urbanisticos y
Edificatorios N° 41-2006 otorgado por la Municipalidad Metropolitana de Lima,

debimos considerar y ajustarnos al tipo de zonificacion que era Residencial de Alta
Densidad (RDA), al porcentaje minimo de &rea libre del 40%, a la altura maxima de
edificacion que era de siete (7) pisos y al indice de espacios de estacionamientos que
era de 1 unidad por cada vivienda. Los departamentos estaban compuestos de sala—
comedor,

3 dormitorios, 2 bafios completos, uno interno al dormitorio principal

y
cocina—lavanderia. Todos los departamentos fueron del tipo flat, contaban con bafio de

servicio y seis de los doce departamentos consideran ademas con cuarto de servicio.

Tenian un disefio funcional que optimizaba el area que ocupaban, con ambientes

muestra en la figura 4.5.

iluminados y ventilados, con salas — comedor que se abrian al retiro frontal y dormitorio
se optimizaban también las instalaciones, tal como se describe en la tabla 4.1 y se

principal que abria hacia el retiro posterior y zonas de servicios nucleados, con lo cual
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Tabla 4.1

Relacion de departamentos y estacionamientos del edificio “Torre Barron”

Unidad Inmobiliaria Area (m2) Caracteristicas diferenciadoras
Departamento 201 126.53 Bafio y cuarto de servicio, patio y terraza
Departamento 202 122.44 Bafio de servicio, patio y terraza
Departamento 301 98.00 Bafio y cuarto de servicio
Departamento 302 92.20 Bafio de servicio
Departamento 401 98.00 Bafio y cuarto de servicio
Departamento 402 92.20 Bafio de servicio
Departamento 501 98.00 Bafio y cuarto de servicio
Departamento 502 92.20 Bafio de servicio
Departamento 601 98.00 Bafio y cuarto de servicio
Departamento 602 92.20 Bafio de servicio
Departamento 701 94.00 Bafio y cuarto de servicio
Departamento 702 90.20 Bafio de servicio
Estacionamiento 1A 12.00 Semitechado
Estacionamiento 1B 15.17 Techado con espacio para depésito
Estacionamiento 2A 12.00 Semitechado
Estacionamiento 2B 14.60 Techado con espacio para dep6sito
Estacionamiento 3 12.00 Semitechado
Estacionamiento 4 12.45 Techado
Estacionamiento 5 12.46 Techado
Estacionamiento 6 16.48 Techado con espacio para dep6sito
Estacionamiento 7 16.49 Semitechado con espacio para depdsito
Estacionamiento 8 12.31 Semitechado
Estacionamiento 9 12.31 Semitechado
Estacionamiento 10 16.49 Semitechado con espacio para depdsito

Elaboracion: Propia.

Considerando que el proyecto se encontraba en una region de alto riesgo
sismico, fue necesario que el sistema constructivo sea seguro y antisismico, por lo que
se eligio el sistema de encofrados con tableros de triplay fendlico en combinacion con
algunos porticos, mientras que la tabiqueria estaria compuesta por bloques del tipo P-10
del sistema “LACASA”. Las redes tanto de agua como desague fueron empotradas, sin
embargo se previé ductos para alojar las tuberias que recorrian en forma vertical, asi
como para alojar los medidores de agua para cada departamento. Los alimentadores de
electricidad hacia los departamentos se condujeron a través de ductos disefiados
especialmente para estos, asi como los correspondientes a teléfonos exteriores,

comunicadores y TV cable. Cada departamento contd con un medidor de energia
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eléctrica, ubicado en un banco de medidores al exterior del edificio. La edificacion
considerd un ascensor con cabina estandar para 6 personas de origen importado, una

escalera de emergencia y un sistema contra incendios.

Figura4.5

Disefio arquitectonico de los departamentos del edificio “Torre Barron”
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Elaboracion: Propia.

Finalmente, como producto aumentado establecimos dos caracteristicas
complementarias y diferenciadoras, el servicio de asesoria permanente a los clientes y
la garantia por el inmueble adquirido. El servicio de asesoria permanente a los clientes
consistia en: asesorar comercialmente al cliente, ofreciéndole una vivienda que se
ajustara a sus necesidades, preferencias y capacidad de adquisicion y apalancamiento;
asesorar legalmente al cliente, elaborando y revisando conjuntamente el contrato de
compra venta; y asesorar financieramente al cliente, para la obtencién de un crédito
hipotecario con las diferentes entidades bancarias. Respecto a la garantia por el
inmueble adquirido, nos encargamos de comunicarlo y difundirlo a nuestros clientes,
para generar una mayor confianza en nuestra propuesta. Para ello nos basamos en el
Articulo N° 54 del Reglamento Nacional de Edificaciones que estipula lo siguiente:
"...el constructor y el profesional responsable de la obra responderan frente al cliente,
en el caso de que sean objeto de controversia o desacuerdo por dafios materiales
ocasionados en el producto de la edificacion dentro de los cinco afios", plazo que de
acuerdo al reglamento fue contado desde la fecha de recepcion o finalizacion de obra
por la Municipalidad Metropolitana de Lima. Cabe mencionar que el disefio de nuestro

proyecto se baso en las encuestas desarrolladas con la finalidad de lograr satisfacer las
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necesidades y preferencias de nuestros clientes. En el Anexo 39 presentamos un
comparativo entre las preferencias de los clientes y las caracteristicas reales del edificio

Torre Barron.

4.4. Estrategia de precios

Los precios de los departamentos del proyecto inmobiliario Edificio Torre Barron se
determinaron considerando tanto factores externos como internos. Respecto a los
factores externos, tuvimos que analizar el mercado, la demanda y la competencia. De
acuerdo a Philip Kotler y Gary Armstrong, el tipo de mercado en el que participabamos
era bajo la competencia de monopolio, ya que el mercado inmobiliario estaba
compuesto de muchos compradores (demanda insatisfecha de 283,019 hogares en Lima
Metropolitana) y muchos vendedores (mas de 400 constructoras e inmobiliarias) que
comerciaban con una gama de precios. En este tipo de mercados se desarrollan ofertas
diferenciadas para diferentes segmentos de clientes o consumidores. De acuerdo a
nuestra estrategia genérica de diferenciacién, enfocada en un segmento del mercado, el
Edificio Torre Barron representaba un producto diferente a lo ofrecido hasta ese
momento en la Urbanizacién de Santa Beatriz. Mientras que las areas de nuestros
departamentos eran mayores, los precios por metro cuadrado eran inferiores, lo cual
concordaba con nuestra estrategia de determinacion de precio de penetracion de
mercado, para atraer un mayor nimero de compradores y lograr una participacién de

mercado mayor.

Tabla 4.2

Caracteristicas de la competencia y del edificio “Torre Barron”

Lima Yufra Edificio

Caracteristicas / Proyectos Kensetsu  Constructores Torre Barrén

Cantidad de pisos 8 7 7
Cantidad de departamentos 32 18 12
Area minima de departamento 73 m2 60 m2 90.20 m2
Area maxima de departamento 95 m2 94 m2 126.53 m2
Precio minimo de departamento $51,000.00 $ 42,000.00 $62,333.33
Precio maximo de departamento $68,000.00 $59,000.00 $ 74,333.33
Precio minimo por m2 $698.63 $627.66 $587.48
Precio maximo por m2 $715.79 $ 700.00 $691.06

Elaboracién: Propia.
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Basados en esta informacion establecimos un precio promedio de USD 691.00
por metro cuadrado, lo que representaba un valor inferior al precio de la competencia.
Respecto a nuestra estrategia de ajuste de precios, otorgamos un descuento maximo del
5% sobre el precio base de los departamentos, en la etapa de pre venta y/o si la compra
se realizaba al contado. En la Tabla 4.3 presentamos los precios de los departamentos y

estacionamientos (en Nuevos Soles y en Dolares Americanos).

Tabla 4.3

Precios de departamentos y estacionamientos del edificio “Torre Barron”

Unidad Inmobiliaria Area (m2) Precio en NS/. Precio en USD
Departamento 201 126.53 223,000.00 74,333.33
Departamento 202 122.44 212,000.00 70,666.67
Departamento 301 98.00 203,000.00 67,666.67
Departamento 302 92.20 191,000.00 63,666.67
Departamento 401 98.00 203,000.00 67,666.67
Departamento 402 92.20 191,000.00 63,666.67
Departamento 501 98.00 203,000.00 67,666.67
Departamento 502 92.20 191,000.00 63,666.67
Departamento 601 98.00 203,000.00 67,666.67
Departamento 602 92.20 191,000.00 63,666.67
Departamento 701 94.00 195,000.00 65,000.00
Departamento 702 90.20 187,000.00 62,333.33
Estacionamiento 1A 12.00 10,000.00 3,333.33
Estacionamiento 1B 15.17 15,000.00 5,000.00
Estacionamiento 2A 12.00 10,000.00 3,333.33
Estacionamiento 2B 14.60 15,000.00 5,000.00
Estacionamiento 3 12.00 10,000.00 3,333.33
Estacionamiento 4 12.45 10,000.00 3,333.33
Estacionamiento 5 12.46 10,000.00 3,333.33
Estacionamiento 6 16.48 15,000.00 5,000.00
Estacionamiento 7 16.49 15,000.00 5,000.00
Estacionamiento 8 12.31 10,000.00 3,333.33
Estacionamiento 9 12.31 10,000.00 3,333.33
Estacionamiento 10 16.49 15,000.00 5,000.00

Elaboracién: Propia.
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4.5.  Estrategia de publicidad

Nuestra estrategia de publicidad buscaba conseguir dos objetivos primordiales, informar
y persuadir a nuestro publico objetivo en dos etapas del proyecto. Inicialmente
decidimos informar a nuestro mercado sobre las principales caracteristicas del proyecto
inmobiliario, tales como el nombre, su ubicacion, la informacion de contacto, una
descripcion detallada del mismo, el disefio de los departamentos y los requisitos para la
obtencion de un credito hipotecario. Buscdbamos diferenciarnos de la competencia
resaltando los aspectos méas importantes, como la imagen futura del edificio, el disefio
funcional de los departamentos, la poca cantidad de viviendas y las areas de los

departamentos que respecto a la oferta de la zona, eran mayores.

Para poder informar adecuadamente a los clientes, empleamos diferentes medios
de comunicacidn, tales como la distribucion de volantes dipticos, la instalacion de
carteles de obra, publicaciones en los principales diarios impresos, envio de correos

electrénicos, creacion de una cuenta de Facebook, entre otros.

Respecto a los volantes dipticos, se imprimieron 10,000 unidades, que contenian
informacion escrita y grafica del proyecto, tal como se muestra en el anexo 40. Dicho
material grafico se distribuyé en las diferentes empresas, colegios, institutos,
academias, entidades financieras y vecinos en general, proximos al proyecto
inmobiliario, ubicados en los distritos de Cercado de Lima (Santa Beatriz), Jesis Maria
y Lince, tal como se sefiala en los anexos 41 y 42.

Asi mismo, se exhibieron diferentes carteles de obra en el frontis del proyecto,
cuyo objetivo era que las personas interesadas puedan ubicarlo con facilidad, acercarse
e informarse del mismo, tal como se presenta en los anexos 43 y 44. Con la instalacion
de los dos ultimos carteles, buscabamos conseguir nuestro siguiente objetivo, es decir,
persuadir al cliente de que debia adquirir nuestros departamentos. Transmitiendo un
mensaje de escases 0 pérdida de oportunidad, logramos que la decisién de compra de

los potenciales clientes se acelere y se concrete. Ver anexos 45 y 46.

Adicionalmente, se realizaron publicaciones en el diario de mayor circulacion y
tiraje a nacional durante seis meses consecutivos, Diario EI Comercio, los dias
domingo, en su suplemento de Clasificados. Una ventaja adicional de publicar el
anuncio del proyecto en dicho diario, fue la posibilidad de hacerlo virtualmente en su

pagina web, con lo cual llegariamos a una mayor cantidad de clientes.
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Otra manera de publicitar el proyecto fue a través de un contrato de “Opcién de
Venta” que celebramos con la empresa Casas & Bienes Peru S.A.C., con R.U.C N°
20492011763, mediante el cual autorizdbamos a publicitar el proyecto y realizar la
venta en corretaje de los departamentos y estacionamientos aun disponibles,
reconociendo una comision del tres por ciento (3%) calculado sobre el precio de venta

de los inmuebles, por las gestiones realizadas.

De manera complementaria, empleamos una herramienta de gran utilidad, el
“mailing masivo”, es decir, el envid folleteria virtual a través de los correos electronicos
obtenidos de diversas bases de datos. Durante la etapa de preventa llegamos a enviar

correos electronicos a mas de 10 mil destinatarios.

Finalmente recurrimos a las redes sociales para publicitar el proyecto, creando
una cuenta de “Facebook” denominada Torre Barrdn, tal como se muestra en la figura
4.6. A través de esta cuenta mantuvimos continuo contacto con nuestros clientes,
resolviendo cualquier duda o consulta y publicando permanentemente fotos del avance

de la obra.

Figura 4.6

Cuenta de Facebook del edificio “Torre Barron”
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Elaboracién: Propia.
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4.6. Estrategia de promocion

Como se mencioné anteriormente, uno de los objetivos de nuestra publicidad fue el de
persuadir al cliente para adquirir los departamentos acelerando su decision de compra.
Este objetivo se pudo conseguir implementando una estrategia de promocion a corto
plazo en diferentes momentos o etapas de la ejecucion del proyecto. Durante la etapa de
pre venta, es decir, antes del inicio de la construccién del edificio, ofrecimos un
descuento de hasta el 5% por la compra futura del inmueble. Durante la etapa de
gjecucion de la obra planteamos un descuento de hasta 5% por la compra de los

departamentos si ésta era al contado, es decir, sin la gestion de un crédito hipotecario.

Otros incentivos durante este periodo, fueron los de permitir que los clientes
pudieran elegir el color de pintura de las paredes del departamento adquirido, el color
de la tina de bafio, el modelo y color de los sanitarios a instalar en el bafio de la
habitacion principal, el modelo de los cerdmicos a instalar en la cocina y bafios, el tipo

de piso a instalar en el departamento, etc.

4.7.  Estrategia de ingreso al mercado

Nuestra estrategia intensiva de penetracion en el mercado se complementd con nuestras
estrategias de producto, precios, publicidad y promocion ya que ofrecimos un producto
totalmente diferenciado (areas superiores a los 90 metros cuadrados, disefios
funcionales, poca cantidad de departamentos, todos los inmuebles con vista a la calle,
reposteros en las cocinas, closets en los dormitorios, un estacionamiento por cada
departamento, medidores de agua y luz independientes, ascensor y escalera de
emergencia, sistema contra incendios, instalaciones de gas, adecuada iluminacion y
ventilacion naturales); establecimos un precio por metro cuadrado inferior al de nuestra
competencia en 3.58%; publicitamos el proyecto por diferentes medios de manera
agresiva y permanente; promocionamos el proyecto ofreciendo descuentos competitivos

en diferentes etapas de la ejecucion del proyecto.

4.8. Determinacion de la participacion del mercado

De acuerdo al estudio de mercado realizado en Santa Beatriz, determinamos que la
participacion del mercado inmobiliario estaba dividida entre cinco empresas

constructoras, Constructora Roca Azul con un 60% (12 edificios multifamiliares
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construidos), Constructora Imagina con un 20% (4 edificios construidos), Lima
Kensetsu con un 5% (1 edificio en proyecto), Yufra Constructores con un 5% (1

edificio en proyecto) y otros con 10% (2 edificios construidos). Ver figura 4.7.

Figura 4.7

Participacion del mercado en el afio cero
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Elaboracién: Propia.

Para determinar nuestra participacion proyectada a cinco afios, asumimos que
desarrollariamos un proyecto inmobiliario cada afio, alcanzando una participacion del
10% a partir del cuarto afio. Otros supuestos para determinar dicha participacion fueron
que la Constructora Imagina desarrollaria también un proyecto inmobiliario cada afio y
que con el ingreso de nuevos competidores, agrupados en el conjunto  “Otros”
ejecutarian de dos a mas proyectos por afio progresivamente, alcanzando a construir

hasta seis edificios multifamiliares en el afio 5. Ver figura 4.8 y anexo 14.

Figura 4.8
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Elaboracion: Propia.

47



4.9.  Proyecciones de ventas

Nuestra proyeccién de ventas para el proyecto inmobiliario Torre Barron consideraba
vender todas las unidades inmobiliarias (12 departamentos y 12 estacionamientos) en
un plazo maximo de seis meses. EI 50% de las unidades se venderian durante el periodo
de preventa, es decir, durante los tres primeros meses, antes del inicio de la ejecucion de
la obra. El saldo se venderia durante la construccion del proyecto, es decir, los ultimos

tres meses.

Tabla 4.4

Proyeccién de ventas del edificio “Torre Barron”

Unidad Inmobiliaria Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Total S/.

Departamento 201 223,000 - - - - - 223,000
Departamento 202 212,000 - - - - - 212,000
Departamento 301 - 203,000 - - - - 203,000
Departamento 302 - 191,000 - - - - 191,000
Departamento 401 - - 203,000 - - - 203,000
Departamento 402 - - 191,000 - - - 191,000
Departamento 501 - - - 203,000 - - 203,000
Departamento 502 - - - 191,000 - - 191,000
Departamento 601 - - - - 203,000 - 203,000
Departamento 602 - - - - 191,000 - 191,000

Departamento 701 - = - -

195,000 195,000

Departamento 702 - - - - 187,000 187,000

Estacionamiento 1A 10,000 - - - - - 10,000
Estacionamiento 1B 15,000 - - - - - 15,000
Estacionamiento 2A - 10,000 - - - - 10,000
Estacionamiento 2B - 15,000 - - - - 15,000
Estacionamiento 3 - - 10,000 - - - 10,000
Estacionamiento 4 - - 10,000 - - - 10,000
Estacionamiento 5 - - - 10,000 - - 10,000
Estacionamiento 6 - - - 15,000 - - 15,000
Estacionamiento 7 - - - - 15,000 - 15,000
Estacionamiento 8 - - - - 10,000 - 10,000
Estacionamiento 9 - - - - - 10,000 10,000
Estacionamiento 10 - - - - - 15,000 15,000
Total S/. 460,000 419,000 414,000 419,000 419,000 407,000 2,538,000

Elaboracion: Propia.
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4.10. Estrategias de ventas

Respecto a nuestra estrategia de venta podemos afirmar que mantuvimos una fuerza de
ventas interna y una fuerza de ventas externa. Nuestra fuerza de ventas interna estuvo
dirigida por el Jefe Comercial, quien desde la caseta de ventas ubicada dentro de la obra
atendia personalmente a los clientes para asesorarlos comercial, legal vy
financieramente. La asesoria comercial consistia en ofrecerle al cliente una vivienda
que se ajustara a sus necesidades, preferencias y capacidad de adquisicion y
apalancamiento. La asesoria legal por su parte, consistia en elaborar y revisar el
contrato de compra venta junto con el cliente. Finalmente, la asesoria financiera
consistia en analizar la capacidad de endeudamiento del cliente y ayudarlo a obtener un
crédito hipotecario con una tasa adecuada o preferencial. No obstante, el Jefe Comercial
también realizaba visitas a los potenciales clientes fuera de obra, es decir, en sus centros
de trabajo, en sus domicilios, entre otros lugares. En relacion a nuestra fuerza de ventas
externa, se manejé indirectamente ya que estuvo conformada por los ejecutivos de
cuentas de la empresa Casas & Bienes Per S.A.C., con quien celebramos un contrato
de “Opcion de Venta”, mediante el cual autorizamos a realizar la venta en corretaje de

los inmuebles, reconociendo una comision por la gestion realizada.

4.11. Politicas de ventas

El proceso de la venta se iniciaba cuando el cliente después de haber sido asesorado,
tomaba la decision de adquirir alguno de los inmuebles. El primer paso consistia en la
separacién de la unidad inmobiliaria, para lo cual el cliente firmaba un documento de
separacion y pagaba Un Mil Quinientos y 00/100 Nuevos Soles (S/. 1.500,00). Dicho
acuerdo tenia dos semanas de plazo para que el cliente pueda abonar la cuota inicial. La
venta del inmueble se cerraba o concluia con el pago parcial o total del valor del
inmueble y la firma del contrato de compraventa de bien futuro. El pago parcial
consistia en el pago de una cuota inicial minima equivalente al 20% del valor del
inmueble. La diferencia seria cancelada a través de un crédito hipotecario obtenido en
cualquier entidad bancaria. Por otro lado, el pago total se realizaba cuando el cliente
adquiria el inmueble bajo la modalidad de compra al contado. En este caso, el Jefe
Comercial tenia la potestad de otorgarle al cliente un descuento de hasta el 5% sobre el
valor del inmueble. Es importante mencionar que todo pago se realizd a través de

transferencias bancarias o depdsitos en nuestra cuenta corriente.
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CAPITULO V: ESTUDIO TECNICO

En el presente capitulo determinamos la localizacion éptima y el disefio de nuestro
proyecto inmobiliario. Seguidamente explicamos el proceso constructivo, desde la
adquisicién del inmueble sobre el que se ejecutd la obra, hasta la instalacion de los

acabados. Finalmente, desarrollamos la estrategia logistica del proyecto.

5.1. Localizacion del proyecto

Con el objetivo de determinar la localizacién 6ptima del proyecto, desarrollamos dos
estudios técnicos. El primero a nivel de macro localizacion para acordar el
departamento, region o ciudad del pais donde nos estableceriamos. El segundo estudio
técnico lo desarrollamos a nivel de micro localizacion para convenir la ubicacion exacta
del proyecto en el departamento, regién o ciudad escogido. En ambos casos empleamos
herramientas de analisis tales como tablas de enfrentamiento y ranking de factores.

5.1.1. Macro localizacion del proyecto

El objetivo del estudio de macro localizacion fue determinar la ciudad o departamento
idéneo para ubicar y desarrollar el proyecto. Para ello tomamos en cuenta tres posibles
lugares del pais basandonos en el incremento de proyectos inmobiliarios. Las ciudades

analizadas fueron Lima, Arequipa y Chiclayo, considerando los siguientes factores:

- El incremento de proyectos inmobiliarios
- El'incremento de créditos hipotecarios

- El poder adquisitivo de la poblacién

- El'incremento demografico

- Ladisponibilidad de materiales

- Ladisponibilidad de mano de obra calificada

Consideramos que el incremento de proyectos inmobiliarios era el factor mas
importante, seguido del incremento de los creditos hipotecarios, ya que ambos nos
indicaban la tendencia de las personas a adquirir departamentos en este tipo de
proyectos. Asi mismo, consideramos que tanto el poder adquisitivo como el incremento

demogréafico eran medianamente importantes. Finalmente, establecimos que la

50



disponibilidad de los materiales y de mano de obra calificada eran los factores menos
importantes ya que podriamos conseguirlos en Lima y trasladarlos de ser necesario. En

el siguiente cuadro mostraremos la tabla de enfrentamiento de los factores analizados.

Tabla 5.1

Tabla de enfrentamiento macro localizacion

Factor A B C D E F Total %
Incremento de proyectos inmobiliarios A X 1 1 1 1 1 5 0.28
Incremento de créditos hipotecarios B 0 X 1 1 1 1 4 0.22
Poder adquisitivo de la poblacion c 0 0 X 1 1 1 3 0.17
Incremento demografico D 0 0 1 X 1 1 3 0.17
Disponibilidad de materiales E 0 0 0 1 X 1 2 011
Disponibilidad de mano obra calificada F 0 0 0 0 1 X 1 0.06

Elaboracion: Propia.

Respecto a la tabla de calificacion consideramos apropiado establecer tres
niveles de evaluacion: bueno, con una valoracion de 10 puntos; regular, con una

valoracion de 5 puntos; y malo, con una valoracién de 1 punto.

Tabla 5.2
Tabla de calificacion

Evaluacién Valoracion

Bueno 10
Regular 5
Malo 1

Elaboracion: Propia.

Una vez establecidos los parametros para el analisis, determinamos tres posibles
ciudades para desarrollar el proyecto, Lima, Arequipa y Lambayeque. De acuerdo al
segundo Boletin Estadistico del afio 2007 emitido por el Ministerio de Vivienda,
Construccion y Saneamiento y el Diagnéstico Urbano del afio 2007 elaborado por la
Municipalidad de Chiclayo, el incremento de proyectos inmobiliarios y créditos
hipotecarios, tanto en Lima como en Lambayeque se aceleraron considerablemente,
mientras que en Arequipa disminuyeron por diversos factores econémicos. Respecto al
poder adquisitivo de la poblacién y al incremento demografico, durante los ultimos se
mantuvo un comportamiento ascendente en las tres regiones analizadas. Respecto a la
disponibilidad de materiales, en todas las regiones se podia acceder a los principales

materiales empleados en construccion (cemento, acero, hormigdn, maderas, encofrados,
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entre otros). Finalmente, en cuanto a la disponibilidad de mano de obra calificada, es en
Lima donde se concentra la mayor cantidad de trabajadores de construccion (47.9% de
la PEA ocupada en el sector) especializados en albafiileria, carpinteria y fierreria. Una
vez realizado el ranking de factores, llegamos a la conclusion de que la localizacion
Optima o0 mas apropiada para ejecutar el proyecto, era la ciudad de Lima, teniendo como

segunda opcion la region de Lambayeque.

Tabla 5.3

Ranking de factores macro localizacion

i % - Lima A.\requipa Lar.nbayeque

Calif Punt Calif Punt Calif Punt
Incremento de proyectos inmobiliarios 0.28 10 2.80 5 1.40 10 2.80
Incremento de créditos hipotecarios 0.22 10 220 5 1.10 10 220
Poder adquisitivo de la poblacién 0.17 10 1.70 10 1.70 10 1.70
Incremento demografico 0.17 10 1.70 10 1.70 10 1.70
Disponibilidad de materiales 0.11 10 1.10 10 1.10 10 1.10
Disponibilidad de mano de obra calificada  0.06 10 0.60 5 0.30 5 0.30
Puntuacion total 10.10 7.30 9.80

Elaboracion: Propia.

5.1.2. Micro localizacion del proyecto

El objetivo del estudio de micro localizacién era determinar el distrito apropiado para
ubicar y desarrollar el proyecto en la ciudad de Lima. Para ello tomamos en cuenta tres
posibles lugares basandonos en el incremento de proyectos inmobiliarios y el costo de
los terrenos. De acuerdo al estudio del mercado inmobiliario realizado por CAPECO en
el 2007, los distritos de Jesis Maria y San Miguel fueron los que mostraron una mayor

oferta de departamentos.

Tabla 5.4.

Oferta de departamentos en distritos de Lima 2007

Distritos Unidades M2 Area Prom.
JesUs Maria 1.183 100.519 85 m2
Lince 283 23.492 83 m2
Magdalena del Mar 952 84.074 88 m2
Pueblo Libre 427 36.751 86 m2
San Miguel 1.067 89.287 84 m2

Elaboracién: Propia.
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En ese sentido, analizamos los distritos de Jesus Maria, San Miguel y Santa

Beatriz (Cercado de Lima), considerando los siguientes factores:

- El precio de los terrenos por metro cuadrado

- El precio de los departamentos por metro cuadrado
- El incremento de proyectos inmobiliarios

- El'incremento de créditos hipotecarios

- Acceso a los servicios basicos

Consideramos que el precio de los terrenos por metro cuadrado era el factor mas
importante por representar una alta inversion y una variable importante en el analisis de
rentabilidad del proyecto. Otro factor importante fue el precio de los departamentos por
metro cuadrado, ya que se tomaria en cuanta para definir nuestros precios. Estimamos
que también eran importantes el incremento de proyectos inmobiliarios y creditos
hipotecarios, ya que ambos nos indicaban la tendencia de las personas a adquirir
departamentos en este tipo de proyectos. Menos importante que los anteriores pero fue
necesario considerar el acceso a los servicios basicos de energia eléctrica, de agua
potable, de red de alcantarillado, de telefonia e Internet, de gas natural, entre otros. En

el siguiente cuadro mostraremos la tabla de enfrentamiento de los factores analizados.

Tabla 5.5

Tabla de enfrentamiento micro localizacién

Factor A B C D E Total %
Precio de los terrenos por M2 A X 1 1 1 1 4 0.31
Precio de los departamentos por M2 B 1 X 1 1 1 4 0.31
Incremento de proyectos inmobiliarios cC 0 0 X 1 1 2 0.15
Incremento de créditos hipotecarios D 0 0 1 X 1 2 0.15
Acceso a servicios basicos E 0 0 0 1 X 1 0.08

Elaboracion: Propia.

Respecto a la tabla de calificacion utilizamos la misma que se menciona en la
Tabla 5.2. Una vez establecidos los parametros para el anélisis, determinamos tres
posibles distritos para desarrollar el proyecto, San Miguel, Jesis Maria y Santa Beatriz
(Cercado de Lima). De acuerdo al estudio de mercado que realizamos en los diferentes
distritos de Lima, determinamos que el precio promedio de los terrenos por metro
cuadrado era mas competitivo en la Urbanizacion Santa Beatriz (USD 318.00), que en
los distritos de San Miguel (USD 366.00) y Jesus Maria (USD 511.00). Por otro lado,
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de acuerdo a la Oficina General de Estadistica e Informatica (OGEI) del Ministerio de
Vivienda, Construccion y Saneamiento, determinamos que el precio de los
departamentos por metro cuadrado era superior en Jesus Maria (USD 495.00) y San
Miguel (USD 466.00), en comparacion con Santa Beatriz (USD 386.00). Asi mismo,
determinamos que tanto los proyectos como los créditos hipotecarios se incrementaron
en los tres distritos, pero en menor proporcion en San Miguel. Finalmente, pudimos

concluir que en los tres distritos era factible acceder a los servicios basicos.

Tabla 5.6

Ranking de factores micro localizacion

Factor % Santa Beatriz ~ San Miguel JesUs Maria

Calif Punt Calif Punt Calif Punt
Precio de los terrenos por M2 0.31 10 3.10 10 3.10 5 1.55
Precio de los departamentos por M2 0.31 10 3.10 5 1.55 5 1.55
Incremento de proyectos inmobiliarios  0.15 10 1.50 5 0.75 10 1.50
Incremento de créditos hipotecarios 0.15 10 150 5 0.75 10 1.50
Acceso a servicios basicos 0.08 10 0.80 10 0.80 10 0.80
Puntuacion total 10.00 6.95 6.90

Elaboracion: Propia.

Una vez realizado el ranking de factores, llegamos a la conclusion de que la
localizacion éptima o mas apropiada para ejecutar el proyecto, era la Urbanizacion de
Santa Beatriz en el distrito de Cercado de Lima.

Figura5.1

Plano de la Urbanizacién de Santa Beatriz — Cercado de Lima
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Elaboracién: Propia.

54



5.2. Disefio del proyecto

Definida Santa Beatriz como la localizacién dptima, encontramos en ella diferentes
inmuebles con areas que superaban los 300 metros cuadrados, apropiados para
desarrollar el proyecto. Dentro de las diferentes alternativas optamos por adquirir el
inmueble ubicado en el Jiron Comandante Enrique Barron N° 1113, cuyas dimensiones
eran de 12 metros de frontis y 27.5 metros de fondo con lo cual se pudo disefiar el

proyecto en un &rea total de 330 metros cuadrados. Ver figura 5.2.

Figura 5.2

Imagen del predio adquirido

&ﬂ i

/\ V'.‘(

—

=Y B e __w_;

Nota: Predio inscrito en la Partida Electronica N° 07009113 del Registro de la Propiedad
Inmueble de la Zona Registral N° IX - Sede Lima. Elaboracion: Propia.

Para adquirir el predio y poder disefiar el edifico multifamiliar nos basamos en
el area del mismo y en los documentos legales que se indican a continuacion:

- Copia literal completa del inmueble, conformada por la Ficha Registral, la
Partida Electronica y el Certificado Registral Inmobiliario (CRI).

- Copia del documento que acredita adquisicion de la propiedad del inmueble,
pudiendo ser el Testimonio de Compra Venta, el Testimonio de Permuta, el
Testimonio de Dacion en Pago.

- Copia de recibos de servicios basicos del inmueble cancelados, entre ellos los
cuatro ultimos recibos de agua y los cuatro Gltimos recibos de luz.
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Tabla 5.7

Copia de autovaluo de los cuatro ultimos ejercicios (2005 -2008), es decir, la
Hoja Resumen (HR), el Predio Urbano (PU), la Declaracién Jurada (DJ), los
comprobantes de pago del impuesto predial y de arbitrios, a la fecha y la
Constancia de No Adeudo del contribuyente.

El Certificado de Parametros Urbanisticos y Edificatorios N° 41-2006
otorgado por la Municipalidad Metropolitana de Lima, que de acuerdo a
dicho documento, disefiamos el proyecto adecuandonos al tipo de
zonificacion que era Residencial de Alta Densidad (RDA), al porcentaje
minimo de area libre que era del 40%, a la altura maxima de edificacion que
era de siete (7) pisos y al indice de espacios de estacionamientos que era de 1

unidad por cada vivienda o departamento. Ver tabla 5.7.

Normas de zonificacion residencial 2008

Lote Frente Altura de Area

Zona Usos Permitidos Minimo Minimo Edificacion Libre Ers]:?:rl‘(:ga
(m2) (ml)  Maxima (pisos) Minima

Unifamiliar 120 6 3 30% 1 c/dpto.

Residencial Multifamiliar 150 8 5 40% 1¢/2 dpt

de Densidad Multifamiliar 200 10 7 40%  1c/2dpt
Media

RDM Vivienda - Taller 180 8 3 35% 1 c/dpto.

Conjunto Residencial 1600 7 50% 1 c/dpto.

Residencial Multifamiliar 300 10 7 40% 1 c/dpto.

de Densidad Multifamiliar 300 10 15 (a+r) 50% 1 c/dpto.

RDA Conjunto Residencial 2500 1.5 (a+r) 60% 1 c/dpto.

Fuente: Instituto Metropolitano de Planificacion — Cuadros Normativos de Zonificacion Residencial,
Area de Tratamiento Il. Recuperado de http://www.imp.gob.pe/index.php/reajuste-integral-del-plano-de-
zonificacion-de-lima-metropolitana

Elaboracidn: Propia.

Tomando como referencia esta informacion, se procedio a disefiar el proyecto

Torre Barron, que estaria compuesto por un bloque, con una altura de siete pisos, con

un total de doce departamentos, distribuidos a razon de dos departamentos por piso, a

partir del segundo nivel, con areas que oscilaban entre los 90 y 127 m2 y doce

estacionamientos en el primer nivel. Los departamentos, que fueron del tipo “flat”,

estaban compuestos de sala—comedor, 3 dormitorios, 2 bafios completos, uno interno al

dormitorio principal y cocina—lavanderia, bafio de servicio y seis de los doce

departamentos consideraban ademas con cuarto de servicio. Tenian un disefio funcional
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que optimizaba el area que ocupaban, con ambientes totalmente iluminados y
ventilados, con salas — comedor que se abrian al retiro frontal y dormitorio principal
que abria hacia el retiro posterior y zonas de servicios nucleados. El sistema
constructivo debia ser seguro y antisismico, por lo que se eligio el sistema de
encofrados con tableros de triplay fenolico en combinacion con algunos porticos,
mientras que la tabiqueria estaria compuesta por bloques del tipo P-10 del sistema
“LACASA”. Las redes tanto de agua como desagiie fueron empotradas, sin embargo se
previo ductos para alojar las tuberias que recorrian en forma vertical, asi como para
alojar los medidores de agua para cada departamento. Los alimentadores de electricidad
hacia los departamentos se condujeron a través de ductos disefiados especialmente para
estos, asi como los correspondientes a teléfonos exteriores, comunicadores y TV cable.
Cada departamento cont6 con un medidor de energia eléctrica, ubicado en un banco de
medidores al exterior del edificio. La edificacion consideré un ascensor con cabina
estandar para 6 personas, una escalera de emergencia y un sistema contra incendios. En
el anexo 48 se muestra la relacion de los acabados que se implementaron en los
departamentos. En los anexos 49, 50, 51, 52 y 53 se aprecian los disefios 0 planos

arquitectonicos de los departamentos y estacionamientos.

5.3.  Desarrollo del proyecto

5.3.1. El proceso de construccion

Para la ejecucion del proyecto decidimos contratar a la empresa ALM
CONSTRUCTORES S.A.C., con R.U.C. N° 20492153126, quienes se encargaron de
construir integramente el edificio Torre Barron. El proceso constructivo se desarrollo en
etapas, siendo la demolicion del predio la primera fase, seguido de la construccién del
edificio, la implementacion de los acabados y la instalacion del ascensor. Para la
primera etapa tramitamos ante la Municipalidad Metropolitana de Lima una licencia de
demolicion, obteniendo la Licencia de Demolicion Total N° 043-08-MML-GDU-SAU-
DE-LO, con fecha de expedicion 16/06/2008 y expediente N° 64447-08. Esta etapa
consideraba, la demolicién total del predio, el estudio de suelos y el movimiento de
tierras. La demolicion del inmueble tom6 dos semanas, ya que por el tipo de
construccion existente (muros de adobe y techos de madera machihembrada, revestidos

con yeso), se ejecutd manualmente. El predio quedé completamente libre ya que se
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eliminé el cimiento existente y todo el desmonte generado, dejando solo operativos el

medidor de energia eléctrica y el medidor de agua potable y desag(ie.

Paralelamente se realiz6 el estudio de suelos, cuyo objeto fue evaluar las
caracteristicas fisico-mecénicas del terreno para proponer, en base a los resultados
obtenidos, alternativas y recomendaciones de cimentacion que satisfagan las
solicitaciones de las cargas actuantes. Para finalizar esta primera fase, se realizo el
movimiento de tierras que consistio en las excavaciones necesarias para la construccion
de los cimientos del edificio, tomando en cuenta las posibles interferencias a encontrar,
tales como cables de telefonia, postes de energia eléctrica, tuberias de agua y desague y
las edificaciones colindantes. Una vez identificadas dichas interferencias se coordind
con las diferentes entidades (Telefonica, Sedapal y Luz del Sur) para su reubicacion
definitiva.

Concluida la demolicion, iniciamos el tramite de construccion del edificio ante
la Municipalidad Metropolita de Lima, obteniendo la Licencia de Obra para Edificacion
Nueva N° 083-2008.MML-GDU-SAU-DE-LO, con fecha de expedicion 09/09/2008 y
expediente N° 77239-08, tal como se muestra en el anexo 54. Con esta gestion
empezamos la segunda etapa del proceso constructivo, la construccion del edificio
“Torre Barron”, que considero seis partidas principales: las estructuras, la arquitectura,
las instalaciones eléctricas, las instalaciones sanitarias, las instalaciones electro
mecéanicas y las instalaciones de gas, las cuales se desarrollarian en siete (7) meses, de

acuerdo al cronograma de avance de obra que se muestra en la tabla 5.8.

Tabla 5.8

Cronograma de avance de obra

Partidas Mes 1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7

Estructuras (180 dias)
Arquitectura (180 dias)
Instalaciones Eléctricas (165 dias)
Instalaciones Sanitarias (165 dias)
Instalaciones de Gas (165 dias)

Inst. Electro Mecénicas (90 dias)
Elaboracion: Propia.

La partida de estructuras consideraba la construccion de los cimientos, zapatas,

falsas zapatas, vigas de cimentacion, columnas, vigas, techo aligerado, losas de
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concreto armado, placas de concreto armado, cisterna de agua, caseta de bombas,

tanque elevado de agua, cuarto de maquinas para el ascensor y escaleras.

La partida de arquitectura comprendia la instalacion de los muros y tabiques de
ladrillos LACASA P-10, los tarrajeos y cielorrasos, los pisos (de cerdmicos, laminados,
de cemento pulido y de ladrillos pasteleros), contra pisos, zocalos y contra zocalos, las
puertas de madera y de MDF, los muebles de cocina y los closets de las habitaciones,
las puertas metalicas (cortafuegos, la puerta levadiza y las puertas del estacionamiento),
las bisagras y cerraduras, las mamparas, ventanas y blocks de vidrio, la pintura de todos
los ambientes y la instalacion de los aparatos y accesorios sanitarios (inodoros,

lavatorios, lavaderos, lavarropas, papeleras, jaboneras, toalleras y griferia en general).

Figura 5.3

Instalacion de muros de ladrillos Placa P-10 “LLACASA”
~ "‘-‘w—*-\\' =y

Elaboracién: Propia.

La partida de las instalaciones eléctricas contemplaba el alumbrado, los
tomacorrientes e interruptores, las acometidas a los tableros eléctricos y los tableros (de
servicios generales, de distribucion para cada departamento y el tableros general de
bombas contra incendios), las tuberias y conductores, las cajas de pase o derivacion y
de distribucidn, las salidas de fuerza (para intercomunicador, television cable, teléfono,

sirenas, detectores de humo y de temperatura), el sistema de alarma contra incendios y
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las diferentes electrobombas. La partida de instalaciones sanitarias consideraba la
implementacion del sistema de agua fria y contra incendios, el sistema de agua caliente,
los medidores de agua independientes y el sistema de desaglie (estos sistemas estaban
conformados por tuberias, valvulas, sumideros, cajas de registros, accesorios varios,
etc.). La partida de instalaciones de gas suponia la instalacion de las tuberias de cobre y
salidas para las cocinas de cada departamento. Finalmente, las instalaciones electro
mecénicas consideraban la instalacion del ascensor (de procedencia espafiola y con
capacidad para 6 personas) que fue adquirido mediante contrato de compra venta a la
empresa J V ASCENSORES S.A., con R.U.C. N°20109914984.

Figura5.4

Imagen final del edificio “Torre Barron”

Elaboracién: Propia.
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Un aspecto importante y fundamental para la ejecucion y téermino del proyecto,
son los tramites que se deben realizar en las diferentes entidades publicas y privadas
involucradas, que para el caso de nuestro proyecto fueron la Municipalidad
Metropolitana de Lima, la Superintendencia Nacional de los Registros Puablicos
(SUNARP), Servicio de Parques de Lima (SERPAR), Luz del Sur S.A.A., Sedapal S.A.
y Telefonica del Peru S.A.A.

Una vez construido y terminado el edificio, solicitamos el Certificado de Pago
de Aportes ante el Servicio de Parques de Lima (SERPAR). Obtenido dicho documento,

gestionamos ante la Municipalidad Metropolitana de Lima los siguientes certificados:

- Certificado de Finalizacién de Obra y Zonificacion
- Certificado de Numeracion de las unidades inmobiliarias

- Declaratoria de Fabrica de Obra Nueva

Conseguidos estos documentos, solicitamos en la Superintendencia Nacional de
los Registros Publicos (SUNARP), la inscripcion de la Declaratoria de Fabrica de Obra
Nueva, el Reglamento Interno del edificio, la Independizacion y Numeracién de los

inmuebles. Ver anexo 55.

Simultdneamente gestionamos en Luz del Sur S.A.A., la factibilidad del
suministro y conexiones nuevas de energia eléctrica; en Sedapal S.A., la factibilidad del
servicio y conexiones domiciliarias de agua potable y de desagiie; y en Telefonica del
Perd S.A.A., la factibilidad del servicio de telecomunicaciones (telefonia, TV cable,
Internet).

Un tema relevante y de obligatoriedad para la ejecucion de la obra fue la
elaboracion, difusion e implementacion del Plan de Seguridad y Salud Ocupacional,
cuyo objeto fue establecer las directrices respecto a la seguridad y salud en el trabajo,
prevencion de riesgos y accidentes de trabajo, de enfermedades profesionales y de

dafios a terceros. La existencia e implementacion de dicho plan tenia tres finalidades:

- Inculcar e instruir a todo el personal de la empresa y sus contratistas que
laboraran en la ejecucion de la obra, acerca de las politicas, normas y
lineamientos que deberan observar respecto a la seguridad y salud en el
trabajo y respecto de la prevencion de riesgos y accidentes ocupacionales.

- Conseguir que la prevencién de perdidas integrales afronte todos los riesgos

profesionales y que desde una actitud proactiva, vigile y controle el conjunto
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de factores que puedan afectar a la seguridad y salud del trabajador, equipos,
materiales de la empresa y de terceros, promoviendo todas aquellas acciones
que puedan contribuir a la mejora de las condiciones de trabajo y en
definitiva, a mejorar la calidad y productividad dentro de la obra.

- Regular todas las acciones preventivas encaminadas a la proteccion de la
salud e integridad fisica de los trabajadores por medio de la mejora de las
condiciones de trabajo.

El plan de seguridad consideraba la dotacion de Elementos de Proteccién
Personal (EPP’s); la adecuacién de ambientes necesarios para el personal como
vestuarios y servicios higiénicos; el suministro y ubicacion de equipos contra incendios;
el registro actualizado de las lesiones, enfermedades, incidentes, accidentes, dafios
materiales, cuasi accidentes, incendios, etc.; la investigacion y comunicacion de los
incidentes y/o accidentes que provoquen lesiones y/o enfermedades profesionales en el
trabajo, al Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo. Asi mismo, contemplaba la
capacitacion y entrenamiento del personal, mediante charlas de induccién (higiene,
seguridad y medio ambiente), charlas técnicas especificas de acuerdo a operaciones,
charlas de 5 minutos sobre trabajo diario (antes del inicio de las labores) y charlas de
prevencion de riesgos semanales. El plan también consideraba un programa de acciones
disciplinarias, a través del cual se clasificaban las infracciones o faltas y se establecian
las sanciones. Finalmente, establecia el tratamiento de las diferentes emergencias tales
como, contingencia médica en caso de accidente, contingencia en caso de sismo y

contingencia de paro civico o tumulto.

Adicionalmente, elaboramos y proporcionamos a los propietarios un documento
denominado “Manual del Propietario del Edificio Torre Barron” con el proposito de
servir de guia en el adecuado uso y mantenimiento de sus inmuebles, ofreciéndoles
algunos consejos o recomendaciones Utiles y practicas. EI manual estaba conformado
por diez capitulos y contenia: la Memoria Descriptiva, en la que se describia la
propuesta arquitectonica del Edificio Torre Barrdn, indicando su ubicacion, precisando
el &rea del inmueble, mencionando la factibilidad de obtener los servicios bésicos, las
principales caracteristicas del edificio y de los departamentos y los principales
proveedores con los que se trabajo; las Normas de Convivencia, basadas en el respeto
al derecho que todos tenemos a llevar una vida agradable y pacifica y tener nuestra

propiedad en perfecto estado de conservacion y orden; el Mantenimiento Preventivo,
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donde se mencionaban una serie de indicaciones sobre el adecuado uso y cuidado de los
diferentes acabados con los que se implementaron los departamentos, tales como, pisos,
muros de concreto y de ladrillos P-10, pinturas y revestimientos, ventanas, puertas,
cerraduras, griferias, lavaderos de cocina, closets y muebles de cocina; las
Recomendaciones, Reparaciones y Modificaciones, en donde presentabamos las
indicaciones de como se deberia proceder ante la aparicion de fisuras y humedad, de
coémo utilizar las instalaciones eléctricas, de agua potable y de desagle, sobre el
cuidado de los aparatos sanitarios, de la instalacion de cerraduras especiales y de
seguridad y sobre la forma de proceder, en caso de que vaya a considerar una
modificacion en su vivienda; el Plan de Seguridad, Sefalizacion y Evacuacion, que
presentaba un andlisis de riesgo de la edificacién, debiendo tomar en cuenta las
sugerencias mencionadas para afrontar situaciones imponderables tales como un sismo
y/o un incendio, complementandolo con las sefializaciones y rutas de evacuacién
empleadas para prevenir y orientar al usuario en la forma de como tendria que actuar
frente a situaciones de riesgo; finalmente en Garantias y Servicio de Post Venta,
mencionabamos sobre la garantia con la que cuentan las viviendas, de conformidad a la
legislacion vigente, y sobre el procedimiento para la presentacién de observaciones
posteriores a la entrega de la vivienda, respectivamente. A modo de anexos, adjuntamos
los planos de la distribucion de los departamentos y de los estacionamientos, los planos
de sefializacion y evacuacién, una relacion con los principales teléfonos de emergencia,

los certificados y cartas de garantia de nuestros principales contratistas y proveedores:

- ALM CONSTRUCTORES S.A.C., disefio y construccion del edificio;

- CERAMICA LIMA S.A., suministro de ceramicos CELIMA;

- CIA. MINERA LUREN S.A., suministro de ladrillos LACASA Placa P-10;

- CONTRASTE DE MEDIDORES E.I.R.L., suministro de medidores de agua;

- CORPORACION CERAMICA S.A., suministro de griferias y sanitarios
TREBOL,;

- CORPORACION MARA S.A., suministro de pintura AURORA;

- DECORLUX S.A.C., suministro e instalacién de pisos laminados;

- FIRTH INDUSTRIES PERU S.A., suministro de concreto premezclado;

- FISHER CORPORATION S.A.C., suministro de intercomunicadores
COMMAX-DELTA y cerraduras PARKER LOCKS;

- INDUSTRIAL EPEM S.A., suministro de tomacorrientes e interruptores;
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- ITIC S.A., suministro de aditivos CHEMA para enchapar y fraguar
ceramicos;
- JV ASCENSORES S.A., suministro e instalacion de ascensor importado;

- TRADI S.A., suministro de barras de acero corrugado, clavos y alambres.

5.3.2. Seleccidn de la tecnologia

La seleccion de la tecnologia estuvo relacionada al disefio y caracteristicas propias del
edificio. En su estructura empleamos concreto armado, es decir, concreto de diferentes
resistencias reforzado con barras de acero corrugado dimensionado y de diferentes
diametros, para la edificacion de zapatas, vigas de cimentacion, columnas, vigas, techos
aligerados, losas, cisterna, caseta de bombas, tanque elevado, cuarto de maquinas,
escaleras y placas (muros estructurales), que eran encofrados con tableros de triplay
fendlico de 18mm x 1.22m x 2.44m. El concreto premezclado fue suministrado y
transportado por camiones mixer y bombeado hacia los pisos de mayor altura a través
de bombas telescopicas de FIRTH. En los techos aligerados se emplearon ademas,

viguetas prefabricadas pretensadas y bovedillas de arcilla también de FIRTH.

Figura5.5
Instalacion de vigas prefabricadas y bovedillas “FIRTH”

€}

Elaboracién: Propia.
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Asi mismo, empleamos ladrillos silico calcareos LACASA Placa P-10 para los
muros divisorios con un alto coeficiente termo acustico; ceramicos, parquet y pisos
laminados de madera de alta resistencia al desgaste con base HDF (High Density
Fibreboard) para los pisos; puertas principales de madera y puertas interiores de MDF
(Medium Density Fibreboard); muebles de cocina y closets de las habitaciones de
melamine; puertas metalicas cortafuego con cierrapuertas y barras anti panico; pintura
latex lavable en todos los ambientes. Utilizamos también, mamparas y ventanas de
cristal primario y superficies de aluminio con el sistema NOVA,; aparatos y accesorios
sanitarios de alta calidad; electrobombas para el sistema contra incendios, para el
consumo domeéstico de agua potable y para el sumidero; un sistema de alarmas contra
incendios, conformado por una central, una botonera de control y pulsadores;
adicionalmente se considerd instalar detectores de humo, sensores de temperatura,
extintores del tipo polvo quimico seco (PQS) ABC de 4 kg (9 Ibs) y gabinetes contra
incendios ubicados en el hall de acceso a los departamentos y en el ingreso al edificio,
con una manguera de agua de 30 metros de longitud; y un ascensor de Ultima
generacion, de procedencia espafiola, con capacidad para 6 personas (450 kgs) y con

una velocidad de a 1.5 metros por segundo.

Figura 5.6

Elaboracién: Propia.
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Figura 5.7

Camidn mezclador de concreto y bomba telescopica “FIRTH”
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Elaboracion: Propia.

Figura 5.8

Encofrado de placas estructurales

Elaboracién: Propia.
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5.3.3. Estrategia logistica

Nuestra estrategia logistica se basd en tres politicas fundamentales, una politica de

abastecimiento, una politica de inventarios y una politica de manejo de residuos.

Respecto a nuestra politica de abastecimiento, seria la Jefatura de

Administracion la responsable de manejarla o ejecutarla. Para ello determinamos dos

tipos de compras, compras internas y compras estratégicas:

Las compras internas correspondian a la adquisicion de articulos y/o insumos
(Gtiles de oficina, equipos de computo, insumos de computo, combustible,
articulos de publicidad y promocién, impresién de documentos como
facturas, boletas de venta y notas de crédito, articulos de limpieza, etc.) y
servicios (mantenimiento de los equipos de computo, transporte para realizar
diligencias, asesoria legal externa y asesoria contable externa) necesarios
para poder administrar la empresa. Estas compras se pagaban al contado y se
realizaban cada dos meses.

Las compras estratégicas concernian a la adquisicion de los materiales de
construccién, acabados, elementos de proteccion personal, articulos de
seguridad, herramientas, equipos menores y servicios necesarios para la
construccion del Edificio Torre Barron. Para realizar estas compras se
gestionaron lineas de crédito de 15 y 30 dias con los diferentes proveedores y
se aplico el sistema de abastecimiento “Justo a Tiempo” (JAT) para trasladar
integramente el costo de almacenaje al proveedor. Las compras estratégicas
se realizaban de acuerdo al presupuesto y cronograma de compras elaborado
por la Jefatura de Operaciones, con quien se coordinaba permanentemente.
Esta jefatura no solo era responsable de la elaboracion del presupuesto de
compras, se encargaba ademas de controlar la calidad, la cantidad y los
costos de los materiales requeridos. Este proceso de control se desarrollaba
revisando los materiales que ingresaban obra, comparandolos con la guia de
remision, la factura correspondiente y la orden de compra generada por la

Jefatura de Administracion.

Respecto a nuestra politica de inventarios, también ejecutada por la Jefatura de

Administracion, establecimos dos tipos de inventarios, de insumos internos y de

insumos estratégicos:
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- Para el inventario de los insumos internos, mantuvimos un stock para dos
meses de duracion.

- Para el inventario de los insumos estratégicos, aplicamos el sistema “Justo a
Tiempo” (JAT), con lo cual todo material adquirido para la ejecucion de la
obra se utilizaba ni bien era entregado por el proveedor. La Unica excepcion
se dio en el almacenamiento de las herramientas, equipos menores, elementos
de proteccion personal y articulos de seguridad, manteniendo un stock para

dos meses de duracion.

Finalmente, en relacién a nuestra politica de manejo de residuos, determinamos
que serian acopiados temporalmente en zonas establecidas para ello, por un maximo de
30 dias. Una vez cumplido el plazo, los residuos eran llevados a centros de eliminacién
autorizados denominados rellenos sanitarios. Entre los principales residuos generados
podemos mencionar: bolsas de cemento, trozos de madera, trozos de alambres y cables,
trozos de barras de acero corrugado, trozos de ladrillos y ceramicos, desmonte, etc.

Figura 5.9

Proceso de eliminacién de desmonte

Elaboracion: Propia.
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CAPITULO VI: PLANEAMIENTO Y PRESUPUESTOS

En el presente capitulo presentamos el proyecto en términos de presupuestos, es decir,
desarrollamos el cronograma general de implementacion del proyecto y las inversiones
realizadas necesarias para su ejecucion. Asi mismo, presentamos las principales partidas
que componen el planeamiento comercial y el planeamiento operativo. Finalmente,

demostramos la estructura de financiamiento determinada para el proyecto.

6.1. Cronograma general de implementacion

El proyecto inmobiliario multifamiliar “Torre Barron” se desarrollo a lo largo de diez
meses, desde la constitucion de la empresa en marzo del 2008 y compra del inmueble
donde se ejecutd la obra (abril del 2008) hasta su culminacién con la declaratoria de
fabrica de obra nueva, independizacion de las unidades inmobiliarias e inscripcion del
reglamento interno y junta de propietarios en la Superintendencia Nacional de los
Registros Publicos (SUNARP) en diciembre del 2008.

En la siguiente tabla presentamos el cronograma general de implementacién
resumido en las principales partidas presupuestales. En el anexo 56 se muestra el
cronograma detallado.

Tabla 6.1

Cronograma general de implementacion resumido Marzo — Diciembre 2008

Tipo mar abr may jun jul ago sep oct nov dic

Presupuestos Gasto 08 08 08 08 08 08 08 08 08 08

P. de Ventas Netas -

P. de Gastos Marketing Ind.
P. de Gastos Admin.y Ventas  Ind.
P. de Gastos Bancarios Ind.
P. de Gastos Adg. del Terreno  Dir.
P. de Gastos Proyecto Ind.
P. de Gastos Construccion Dir.
P. de Gastos Municipales Ind.
P. de Gastos Titulacion Ind.
P. de Gastos Imprevistos Ind.

Elaboracion: Propia.
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6.2.  Inversiones preliminares

Nuestras primeras inversiones se realizaron en tres partidas presupuestales
fundamentales: inversion en gastos pre operativos, en capital de trabajo y en activos
fijos.

La constitucion de la empresa, conformada por la asesoria legal, la presentacion
de la minuta de constitucion ante una notaria, la inscripcion de la sociedad ante los
Registros Publicos, la obtencion del Registro Unico del Contribuyente ante SUNAT,
entre otros, representaron los gastos pre operativos, cuyo monto ascendio a S/. 4,000.00.

La inversion en capital de trabajo, conformada por el pago de remuneraciones,
gastos de contabilidad, legalizacion de libros, compra de utiles de oficina, copias e
impresiones, pago de servicios basicos, transporte, herramientas, equipos, combustible,
gastos de representacion, implementacién de oficina de ventas, estudio de mercado e

instalacion del cartel de obra, ascendi6 a S/. 17,179.00.

Finalmente, la inversion en activos fijos, representada por la adquisicion del

terreno, el pago de alcabala, gastos notariales y registrales, ascendio a S/. 321,372.00.

6.3.  Planeamiento comercial

La elaboracién y control del planeamiento comercial fue responsabilidad del Jefe
Comercial y estuvo conformado por los presupuestos de Ventas Netas y Cobranza; y
por los presupuestos de gastos y desembolsos de Marketing, de Administracion y

Ventas y Bancarios, de acuerdo a la relacion que se presenta a continuacion:

- Presupuesto de Ventas Netas (ver anexo 57)

- Presupuesto de Cobranza por Ventas (ver anexo 58)

- Presupuesto de Gastos de Marketing (ver anexo 59)

- Presupuesto de Desembolso de Gastos de Marketing (ver anexo 60)

- Presupuesto de Gastos de Administracién y Ventas (ver anexo 61)

- Presupuesto de Desembolso de Gastos de Administracion y Ventas (ver
anexo 62)

- Presupuesto de Gastos Bancarios (ver anexo 63)

- Presupuesto de Desembolso de Gastos Bancarios (ver anexo 64)
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6.4. Planeamiento operativo

En el caso del planeamiento operativo, su elaboracion y control estuvieron a cargo del
Jefe de Operaciones y fue conformado por los presupuestos de gastos y desembolsos

gue se mencionan a continuacion:

- Presupuesto de Gastos por Adquisicion de Terreno (ver anexo 65)

- Presupuesto de Desembolso de Gastos por Adquisicién de Terreno (ver
anexo 66)

- Presupuesto de Gastos del Proyecto (ver anexo 67)

- Presupuesto de Desembolso de Gastos del Proyecto (ver anexo 68)

- Presupuesto de Gastos de Construccion (ver anexo 69)

- Presupuesto de Desembolso de Gastos de Construccion (ver anexo 70)

- Presupuesto de Gastos Municipales (ver anexo 71)

- Presupuesto de Desembolso de Gastos Municipales (ver anexo 72)

- Presupuesto de Gastos de Titulacién (ver anexo 73)

- Presupuesto de Desembolso de Gastos de Titulacion (ver anexo 74)

- Presupuesto de Gastos Imprevistos (ver anexo 75)

- Presupuesto de Desembolso de Gastos Imprevistos (ver anexo 76)

6.5. Financiamiento

La busqueda de financiamiento del proyecto estuvo a cargo del Jefe Administrativo y

estuvo representada por dos presupuestos:

- Presupuesto de Gastos Financieros (ver anexo 77)

- Presupuesto de Pago de Deuda (ver anexo 78)

Respecto a la estructura de financiamiento del proyecto, estuvo conformada por

cuatro componentes:

- Aporte o Capital Propio de S/. 548,000.00, que representd el 22.8%;

- Financiamiento Bancario de S/. 220,000, que represento el 9.2%;

- Desembolso de los Créditos Hipotecarios de S/. 1,128,509.00, que
representaron el 46.9%;

- Desembolso de las Cuotas Iniciales proporcionadas por los clientes de S/.
507,600.00, que representaron el 21.1%.
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CAPITULO VII: ESTADOS FINANCIEROS

En el presente capitulo realizamos un andlisis de los estados financieros de la empresa:
el Estado de Resultados (también llamado Estado de Ganancias y Pérdidas), el Estado

de Situacion Financiera (también conocido como Balance General) y el Flujo de Caja.

7.1. Estado de Resultados

De acuerdo a las partidas contables del Estado de Resultados que mostramos en la tabla

7.1, podemos determinar los siguientes ratios financieros:

- Margen Bruto (U.B. / V.N.): 17.88%, es decir, por cada S/. 1.00 de ventas
obtuvimos S/. 0.1788 de ganancia bruta;

- Margen Operativo (U.O. / V.N.): 8.91%, es decir, por cada S/. 1.00 de ventas
obtuvimos S/. 0.0891 de ganancia operativa;

- Margen antes de Impuestos (U.A.l. / V.N.): 8.21%, es decir, por cada S/. 1.00
de ventas obtuvimos S/. 0.0821 de ganancia antes de impuestos;

- Margen Neto (U.N. / V.N.): 5.75%, es decir, por cada S/. 1.00 de ventas
obtuvimos S/. 0.0575 de ganancia neta.

Asi mismo, podemos concluir que el Costo de Ventas representd el 87.1% del
total de costos y gastos (S/. 2°196,497.00), los Gastos Operativos el 9.5%, los Gastos

Financieros el 0.7% y el Impuesto a la Renta el 2.6%. Ver al detalle en el anexo 79.

Tabla 7.1
Estado de Resultados del 01Marzo al 31 Diciembre 2008

Partidas Contables Siglas Total en NS/.
Ventas Netas V.N. 2,330,388
(-) Costo de Ventas C.V. -1,913,776
Utilidad Bruta U.B. 416,612
(-) Gastos Operativos G.O. -209,030
Utilidad Operativa U.0. 207,582
(-) Gastos Financieros G.F. -16,309
Utilidad antes de Impuestos U.A.L 191,273
(-) Impuesto a la Renta (30%) I.R. -57,382
Utilidad Neta U.N. 133,891

Elaboracién: Propia.
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Estado de Situacién Financiera

De acuerdo a las partidas contables del Estado de Situacion Financiera que mostramos

en la tabla 7.2, podemos determinar los siguientes ratios financieros:

Liquidez (Activo Cte. / Pasivo Cte.): 35.55 lo que quiere decir que por cada
S/. 1.00 de pasivo corriente, tuvimos S/. 35.55 de respaldo en el activo cte.;
Capital de Trabajo (Activo Cte. — Pasivo Cte.): S/. 681,891.00 con lo cual,
tuvimos una gran disponibilidad monetaria para llevar a cabo nuestras
operaciones corrientes, luego de haber cubierto nuestras deudas de corto
plazo;

Rentabilidad Patrimonial o ROE (Utilidad Neta / Patrimonio): 19.64%, es
decir, por cada S/. 1.00 invertido obtuvimos una ganancia de S/. 0.1964,
cumpliéndose de esta manera nuestro objetivo estratégico.

Rentabilidad de los Activos o ROA (Utilidad Neta / Activo Total): 18.08%,
es decir, cada S/. 1.00 de activos generaron S/. 0.1808 de ganancia.
Rentabilidad sobre el Aporte (Utilidad Neta / Aporte): 24.43%, es decir, por
cada S/. 1.00 aportado por los accionistas obtuvimos una ganancia de S/. 0.24

Tabla 7.2

Estado de Situacién Financiera al 31 de Diciembre de 2008

Activo

Pasivo y Patrimonio

Caja y Bancos 605,564 Cuentas por pagar 0
Valores Negociables 0 Aportes por pagar 2,070
Cuentas por cobrar a corto plazo 0 Retenciones por pagar 4,657
Inventario 0 CTS por pagar 2,236
Otros Activos 96,064 IGV por pagar 0
Impuestos por pagar 10,774
Intereses por pagar 0
Pte. Cte. de la DLP 0
Total Activo Corriente 701,628 Total Pasivo Corriente 19,737
Deuda a Largo Plazo 0
Activo Tangible 0
Depreciacion Acumulada 0 Capital Social 548,000
Activo Intangible 0 Reserva Legal 0
Amortizacion Intangible 0 Resultados Acumulados 133,891
Total Activo Fijo 0 Total Patrimonio 681,891
Total Activo 701,628 Total Pasivo y Patrimonio 701,628

Elaboracién: Propia.
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7.3.  Flujo de Caja

El analisis del Flujo de Caja nos permitié determinar que pese al déficit obtenido de la
operacion del proyecto, el aporte de los accionistas y el financiamiento bancario nos
permitieron conseguir un saldo final positivo. Asi mismo, pudimos concluir que los
Costos Directos (Terreno y Construccion) representaron el 79.31% del total de egresos,
mientras que los Costos Indirectos (Marketing, Administracion y Ventas, Bancarios,
Proyecto, Municipales, Titulacion, Imprevistos, Amortizacién, Intereses, Pago a Cuenta
del Impuesto a la Renta, etc.) constituyeron el 20.69%. Ver tabla 7.3 y anexo 80.

Tabla 7.3
Flujo de Caja al 31 de Diciembre de 2008

Ingresos — Egresos Total
Ingresos:

Contado 2,538,000
Total Ingresos 2,538,000
Egresos:

Comerciales:

(1) Marketing 6,069
(1) Administracién y Ventas 174,912
(1) Bancarios 27,370
Operativos:
(D) Terreno 321,372
() Proyecto 10,000
(D) Construccion 1,820,340
(1) Municipales 21,380
(D) Titulacion 18,226
() Imprevistos 17,850

Otros egresos:

(1) Amortizacion 220,000

(I) Intereses 16,309

(1) Pago a Cuenta IR 46,608
Total Egresos 2,700,436
Ingresos menos Egresos -162,436
Flujo de Caja Total
Saldo Inicial 4,000
Excedente / Déficit -162,436
Préstamo Accionistas / Banco 764,000
Saldo Final 605,564

Elaboracién: Propia.
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CAPITULO VIII: EVALUACION DE FACTIBILIDAD DEL
PROYECTO

En el presente capitulo calculamos la factibilidad del proyecto determinando y
evaluando los flujos econdémico y financiero, planteados en un horizonte de tiempo de
cinco afios. Asi mismo, realizamos un andlisis del punto de equilibrio y presentamos
una simulacion y el respectivo analisis de sensibilidad del proyecto en dos posibles

escenarios, optimista y conservador.

8.1. Determinacion del costo de inversion de los accionistas

El costo de inversion de los accionistas o también denominado el Costo de Oportunidad
del Capital, lo establecimos basandonos en el estudio del mercado inmobiliario
realizado por el BBVA Banco Continental en el 2007, en el que determinaron que los
ratios de rentabilidad sobre el patrimonio fueron superiores a 20%. Sin embargo, para
evaluar nuestro proyecto utilizamos como tasa de descuento el Costo Promedio
Ponderado del Capital o Weighted Average Cost of Capital (WACC) para un horizonte

de tiempo de 5 afios, que fue de 7.20%.

Para determinar la tasa de descuento WACC, empleamos la siguiente formula:
WACC = %E x Ke + %D’ x Kd' x (1-IMP), donde:

- %E representa el porcentaje de Aporte Propio, igual a 22.8%);

- Ke representa el Costo de Oportunidad de Capital, igual a 20%;

- %D’ representa el porcentaje de Capital de Terceros, igual a 77.2%;
conformado por la sumatoria de los porcentajes del financiamiento bancario
(%D) de 9.2%, de los desembolsos por creditos hipotecarios (%H) de 46.9%
y de los desembolsos de las cuotas iniciales de los clientes (%l) de 21.1%;

- Kd’ representa el Costo de la deuda, igual a 4.9%; que es el promedio
ponderado de los costos del financiamiento bancario (Kd) de 41.31% (TEA
otorgada por el Banco Financiero) y los costos de los desembolsos por
créditos hipotecarios (Kh) y cuotas iniciales (Ki) que fueron iguales a 0%, ya
gue no tienen costo financiero;

- IMP representa el Impuesto a la Renta del 2008, igual a 30%;
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8.2.  Determinacion de las variables estimadas para el proyecto

Para elaborar y proyectar los flujos economico y financiero del proyecto en un
horizonte de tiempo de cinco afios consideramos que tanto nuestros ingresos como

nuestras inversiones se incrementarian anualmente.

Para determinar la variacion porcentual anual de los ingresos, analizamos el
comportamiento de los indicadores del mercado inmobiliario del 2003 al 2007 y nos
permitieron concluir que tanto la demanda efectiva de hogares como el precio promedio
de los departamentos en Lima Metropolitana mostraban una tendencia creciente. En el
caso de la demanda efectiva de hogares, establecimos que la variacion porcentual anual
promedio fue de 7% y en el caso especifico del precio promedio de los departamentos,
determinamos que la variacién porcentual anual promedio fue del 9%, por lo que
establecimos que dicho porcentaje representaria la variacion porcentual anual de

nuestros ingresos. Ver anexo 81.

Para establecer la variacion porcentual anual de las inversiones, analizamos la
evolucion del precio de los terrenos y de los materiales, del monto de la Unidad
Impositiva Tributaria (UIT), de la Remuneracion Minima Vital (RMV) y de la
Remuneracion Promedio de los Empleados en el Sector Construccion (RPESC) del
2003 al 2007. La evolucion del precio de los terrenos nos llevd a determinar que la
variacion porcentual anual promedio fue de 11%, por lo que establecimos que dicho
porcentaje representaria la variacion porcentual anual de nuestra inversion en terrenos.
Por otro lado, la evolucién porcentual anual del precio de los materiales fue en
promedio de 6%, por lo que determinamos que dicho porcentaje representaria la
variacion porcentual anual de nuestra inversion en construccion. Para determinar la
variacion porcentual anual de los costos indirectos, tomamos en cuenta las variaciones
porcentuales anuales promedio de la UIT (2%), de la RMV (5%) y de la RPESC (5%),
estableciendo el valor mas alto para la variaciéon porcentual anual de nuestra inversion

en costos indirectos, es decir, 5%. Ver anexo 82.

En resumen, las variaciones porcentuales anuales establecidas para evaluar el
proyecto son: WACC de 7.20%; el préstamo representaria el 9.20% del total de la
inversion anual en el proyecto; los ingresos se incrementarian en 9% anualmente; la
inversion en terrenos aumentaria en 11%, la inversion en construccion en 6% vy la

inversidn en costos indirectos en 5%, anualmente.
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8.3.  Flujo econdémico del proyecto estimado

Tomando en cuenta las variables mencionadas y los incrementos porcentuales

supuestos, determinamos el flujo econdémico, tal como se muestra a continuacion.

Tabla 8.1

Flujo econdmico del proyecto estimado

Afio 0 Afio 1
Ingresos 2,538,000
Inversion
Terreno -321,372
Construccion -1,820,340
Costos Indirectos -262,397
Inversidn Inicial -548,000
Flujo Econémico -548,000 133,891

Elaboracion: Propia.

Afio 2
2,769,517
-356,385
-1,932,109
-276,386

204,638

Afio 3
3,022,153
-395,212
-2,050,740
-291,120

285,080

Afo 4
3,297,835
-438,269
-2,176,656
-306,641

376,269

Afio 5
3,598,664
-486,018
-2,310,302
-322,988

479,356

8.4.  Evaluacion econémica del proyecto estimado (VAN y TIR Econémicos)

Para realizar la evaluacién econémica, utilizamos dos parametros fundamentales, el

Valor Actual Neto Econdmico (VANE) y la Tasa Interna de Retorno Econdmica

(TIRE), obteniendo los siguientes resultados: VANE de S/. 609,719 y TIRE de 35%.

8.5.  Flujo financiero del proyecto estimado

Para elaborar y proyectar el flujo financiero del proyecto en un horizonte de tiempo de

cinco afios consideramos que el préstamo representaria un 9.20% del total de nuestras

inversiones., tal como se muestra a continuacion.

Tabla 8.2

Flujo financiero del proyecto estimado

Afio 0 Afo 1

Financiamiento

Amortizacion -220,000
Interés -16,302
Préstamo 220,000 234,712
FCD 220,000 -1,590
Flujo Financiero -328,000 132,301

Elaboracion: Propia.

Ao 2

-234,712
-17,392
250,470

-1,635

203,003

Afio 3

-250,470  -267,352

-18,560
267,352
-1,677

283,404

Ao 4

Afio 5

-285,448

-19,811  -21,152

285,448

-1,715 -306,600

374,554 172,757
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8.6.  Evaluacion financiera del proyecto estimado (VAN y TIR Financieros)

Para complementar la evaluacion de la factibilidad del proyecto realizamos una
evaluacion financiera, utilizando dos pardmetros, el Valor Actual Neto Financiero
(VANF) vy la Tasa Interna de Retorno Financiera (TIRF), obteniendo los siguientes
resultados: VANF de S/. 607,632 y TIRF de 55%.

8.7.  Andlisis del punto de equilibrio

Para determinar el punto de equilibrio nos basamos en el supuesto de que nuestras
inversiones se incrementarian anualmente, tal como lo establecimos inicialmente
(terreno en 11%, construccion en 6% Yy costos indirectos en 5%), que el WACC seria de
7.20% Yy que nuestros ingresos solo aumentarian en 6%, es decir, se reducirian en 30%
respecto a nuestro hipotético escenario inicial. Tomando en cuenta dichas variables y
los incrementos porcentuales supuestos, determinamos el flujo econémico, tal como se

muestra en la siguiente tabla.

Tabla 8.3
Flujo econémico del proyecto en punto de equilibrio

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 2,538,000 2,700,164 2,872,690 3,056,239 3,251,516
Inversién
Terreno -321,372  -356,385  -395,212  -438,269 = -486,018
Construccion -1,820,340 -1,932,109 -2,050,740 -2,176,656 -2,310,302
Costos Indirectos -262,397  -276,386  -291,120  -306,641  -322,988
Inversion Inicial -548,000
F. Econémico pe -548,000 133,891 135,285 135,617 134,673 132,208

Elaboracion: Propia.

Utilizando los parametros Valor Actual Neto Econdmico en Punto de Equilibrio
(VANE pg) y la Tasa Interna de Retorno Economica en Punto de Equilibrio (TIRE pg),
obtuvimos los siguientes resultados: VANE pe igual a Cero y una TIRE pe de 7.20%,

equivalente al WACC establecido.

8.8.  Simulacion bajo un escenario optimista

Para realizar una simulacion de nuestro proyecto bajo un escenario optimista nos

basamos en el supuesto de que nuestras inversiones se incrementarian anualmente, tal
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como lo establecimos originalmente (terreno en 11%, construccion en 6% Yy costos
indirectos en 5%), que nuestros ingresos aumentarian en 14% anualmente, es decir, se
incrementarian en 50% respecto a nuestro hipotético escenario inicial, el préstamo
representaria un 10% de la inversion total y que la tasa de descuento WACC seria de
6.89%, es decir, se reduciria en 4% respecto al escenario original. Tomando en cuenta
dichas variables y los incrementos porcentuales supuestos, determinamos el flujo

econdmico, tal como se muestra a continuacion.

Tabla 8.4

Flujo econdmico del proyecto bajo un escenario optimista

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 2,538,000 2,885,276 3,280,069 3,728,882 4,239,107
Inversion
Terreno -321,372  -356,385  -395,212  -438,269  -486,018
Construccion -1,820,340 -1,932,109 -2,050,740 -2,176,656 -2,310,302
Costos Indirectos -262,397  -276,386 -291,120  -306,641 -322,988
Inversion Inicial -548,000
F. Econémico go -548,000 133,891 320,396 542,996 807,317 1,119,799

Elaboracion: Propia.

Utilizando los pardmetros Valor Actual Neto Econdmico bajo un Escenario
Optimista (VANE go) Yy la Tasa Interna de Retorno Economica bajo un Escenario
Optimista (TIRE go), obtuvimos los siguientes resultados: VANE go de S/. 1,723, 146 y
una TIRE go de 62%.

De igual modo, determinamos el flujo financiero del proyecto bajo un escenario

optimista, tal como se muestra a continuacion.

Tabla 8.5

Flujo financiero del proyecto bajo un escenario optimista

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Financiamiento
Amortizacién -220,000 -256,488 -273,707 -292,157 -311,931
Interés -16,302 -19,006 -20,282 -21,649 -23,114
Préstamo 220,000 256,488 273,707 292,157 311,931
FCD 220,000 20,186 -1,786 -1,832 -1,875 -335,045
F. Financiero go -328,000 154,077 318,610 541,164 805,442 784,754

Elaboracién: Propia.
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Utilizando los parametros Valor Actual Neto Financiero bajo un Escenario
Optimista (VANF go) y la Tasa Interna de Retorno Financiera bajo un Escenario
Optimista (TIRF gp), obtuvimos los siguientes resultados: VANF go de S/. 1,717,432 y
TIRF g0 de 93%.

En conclusion, podemos afirmar que tanto los parametros econémicos como los

financieros nos indican que el proyecto es factible bajo el escenario optimista.

8.9.  Simulacién bajo un escenario conservador

Para realizar una simulacion de nuestro proyecto bajo un escenario conservador nos
basamos en el supuesto de que nuestros ingresos se incrementarian en 14% anualmente,
nuestras inversiones aumentarian 16% en terreno, 9% en construccion y 8% en costos
indirectos, es decir, se incrementarian en 50% respecto a nuestro hipotético escenario
inicial. EI préstamo representaria el 35% de la inversion total del proyecto y el WACC
ascenderia a 14.12%, es decir, 96% por encima de la tasa de descuento original.
Tomando en cuenta dichas variables y los incrementos porcentuales supuestos,

determinamos el flujo econémico, tal como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 8.6

Flujo econdémico del proyecto bajo un escenario conservador

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 2,538,000 2,885,276 3,280,069 3,728,882 4,239,107
Inversion
Terreno -321,372  -373,891  -434,993  -506,080  -588,784
Construccion -1,820,340 -1,987,993 -2,171,087 -2,371,045 -2,589,418
Costos Indirectos -262,397 -283,380  -306,041 -330,515  -356,946
Inversidn Inicial -548,000
F. Econémico gc -548,000 133,891 240,011 367,947 521,243 703,960

Elaboracién: Propia.

Utilizando los parametros Valor Actual Neto Econdémico bajo un Escenario
Conservador (VANE gc) y la Tasa Interna de Retorno Econémica bajo un Escenario
Conservador (TIRE gc), obtuvimos los siguientes resultados: VANE gc de S/. 672,216 y
una TIRE gc de 46%.

De igual modo, determinamos el flujo financiero del proyecto bajo un escenario

conservador, tal como se muestra en la siguiente tabla.
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Tabla 8.7

Flujo financiero del proyecto bajo un escenario conservador

Afio 0
Financiamiento
Amortizacion
Interés
Préstamo 220,000
FCD 220,000
F. Financiero g¢ -328,000

Elaboracion: Propia.

Utilizando los parametros Valor Actual Neto Financiero bajo un Escenario

Conservador (VANF gc) y la Tasa Interna de Retorno Financiera bajo un Escenario

Conservador (TIRF g¢), obtuvimos los siguientes resultados: VANF gc de S/. 866,172 y

una TIRF gc de 196%.

En conclusion, podemos afirmar que tanto los parametros econémicos como los

financieros nos indican que el proyecto también es factible bajo el escenario

conservador.



CONCLUSIONES

Desde mediados del 2003 hasta inicios del 2008, los principales indicadores
econdémicos, demogréaficos, sociales, politicos y juridicos mostraban una
situacion propicia para emprender un negocio. Los favorables indicadores del
sector construccion confirmaban tal situacion. Sin embargo, fueron tres los
factores decisivos para ingresar al mercado inmobiliario: la gran demanda
insatisfecha de hogares en Lima determinada en el 2007 (283,019 hogares), la
baja participacion de mercado de las empresas constructoras (ninguna de las
mas de 400 empresas dedicadas a la construccién de proyectos inmobiliarios
representaba mas del 10% de las ventas) y las altas rentabilidades obtenidas
(mas de 20% de rentabilidad sobre sus patrimonios, durante el 2006 y 2007).
Para poder determinar las principales necesidades y preferencias de los clientes,
realizamos un estudio de mercado, basado en encuestas y en la observacion y
analisis de los proyectos ejecutados por las empresas competidoras en la zona de
influencia del proyecto. Esto nos llevé a disefiar un proyecto que se diferencid
de la competencia, ofreciendo departamentos con mayor area y menor precio
por metro cuadrado, cumpliendo con las expectativas de los clientes.

La alta rivalidad entre las empresas competidoras, el alto poder de negociacion
de los proveedores y la creciente entrada de nuevos competidores, generaron
una alta intensidad de la competencia entre las empresas de la industria, por lo
que decidimos seguir una estrategia intensiva de penetracion en el mercado a
nivel corporativo y una estrategia genérica de diferenciacién, enfocada en un
segmento del mercado a nivel de negocio. Ambas estrategias se
complementaron al encontrar la oportunidad de cubrir parte de la demanda
insatisfecha y poder obtener una participacion del mercado minima de 10%.

En ese sentido, decidimos contar con una estructura organizativa reducida y
horizontal, conformada por una Gerencia General y tres jefaturas. La Jefatura
Comercial se encargaria de las actividades de marketing, ventas, servicios de
venta y post venta. La Jefatura de Operaciones se responsabilizaria de las
actividades de operaciones, logistica interna y externa. La Jefatura de
Administracion responderia por las actividades de soporte, infraestructura de la

empresa, gestion de recursos humanos, desarrollo tecnologico y abastecimiento.
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Nuestro proyecto consistié en la construccion de un edificio multifamiliar
denominado “Torre Barron”, compuesto por un bloque de siete pisos de altura,
con un total de 12 departamentos, distribuidos a razén de dos departamentos por
piso, a partir del segundo nivel, con areas que oscilaban entre los 90 y 127 m2 y
12 estacionamientos en el primer nivel. Se edifico sobre un terreno de 330 m2,
en la Urbanizacion de Santa Beatriz, del Distrito de Cercado de Lima. Los
departamentos fueron del tipo flat y estaban compuestos de sala—comedor, 3
dormitorios, 2 bafios y cocina—lavanderia, bafio de servicio y cuarto de servicio.
Los precios oscilaron entre los S/. 187 mil y S/. 223 mil (S/. 2 mil por m2).
Nuestra estrategia de publicidad buscaba informar y persuadir a nuestro publico
objetivo. Para ello empleamos diferentes medios de comunicacion, tales como la
distribucion de volantes dipticos, la instalaciéon de carteles de obra,
publicaciones en los principales diarios impresos, envio de correos electronicos,
creacion de una cuenta de Facebook, entre otros. Adicionalmente, ofrecimos un
descuento de hasta el 5% por la compra futura del inmueble, si se realizaba en la
etapa de pre venta o se adquiria al contado.

Para determinar la localizacion optima del proyecto, desarrollamos un estudio
técnico a nivel de macro localizacién para acordar la regién del pais donde nos
estableceriamos y otro a nivel de micro localizacion para convenir la ubicacién
exacta del proyecto en la regién escogida (Urbanizacion de Santa Beatriz).

La obra se ejecutd a lo largo de siete meses, siendo las principales partidas
constructivas: las estructuras, la arquitectura, las instalaciones eléctricas,
sanitarias, electromecéanicas y de gas. Sin embargo, el proyecto se desarrollé en
diez meses, desde la constitucion de la empresa (marzo 2008) hasta la
inscripcion de independizacion de los departamentos en los Registros Pablicos
(diciembre 2008), realizando diferentes gestiones en las entidades publicas y
privadas involucradas, como la Municipalidad Metropolitana de Lima, la
Superintendencia Nacional de los Registros Publicos (SUNARP), el Servicio de
Parques de Lima (SERPAR), Luz del Sur, Sedapal y Telefonica del Peru.

El anélisis del Estado de Resultados nos permitié precisar que obtuvimos un
margen bruto de 17.88%, un margen neto de 5.75% y que el costo de venta
representd el 87.1% del total de los costos y gatos del proyecto. Del analisis del
Estado Situacional pudimos inferir que la rentabilidad patrimonial obtenida
(ROE) de 19.64% se aproximd a nuestro objetivo estratégico que era de 20%,
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que la rentabilidad de los activos (ROA) llegd a 18.08% y que la rentabilidad
sobre nuestro aporte fue de 24.43%. Del analisis del Flujo de Caja podemos
mencionar que los costos directos representaron el 79.3% del total de egresos,
mientras que los indirectos constituyeron el 20.7%.

La inversion total del proyecto tuvo cuatro fuentes de financiamiento,
conformadas por S/. 548,000 de aporte propio (%E de 22.8%) a un costo de
20% (Ke), por S/. 220,000 de financiamiento bancario (%D de 9.2%) a un costo
de 41.31% (Kd), por S/. 507,600 de las cuotas iniciales de los clientes (%l de
21.1%) y por S/. 1,128,509 de los créditos hipotecarios (%H de 46.9%). Estos
dos altimos aportes no tuvieron costo financiero (Ki y Kh igual a 0%).

Para evaluar la factibilidad del proyecto en un horizonte de tiempo de cinco
afios, consideramos una WACC de 7.2%, una variacion porcentual anual de 9%
en los ingresos, una variacion porcentual anual en nuestras inversiones de 11%
en terrenos, de 6% en construccién y de 5% en costos indirectos, y que el
financiamiento representaria un 9.2% de nuestra inversiones. Del analisis
realizado pudimos concluir que el proyecto era factible y rentable ya que se
obtuvo un VAN economico de S/. 609,719.00, una TIR econémica de 35%, un
VAN financiero de S/. 607,632.00, una TIR financiera de 55% y un ROE que se
incremento de 19.64% a 23.84% en promedio.

De igual modo, pudimos afirmar que si nuestros ingresos sélo se incrementarian
en 6% anualmente, manteniendo las demas variables constantes, encontrariamos
el punto de equilibrio del negocio, en el que el VAN economico seria igual a
cero y la TIR econdmica igual al WACC establecido de 7.20%.

Al realizar la evaluacion del proyecto bajo un escenario optimista,
comprobamos que seria factible y rentable obteniendo un VAN econémico de
S/. 1,723,146.00, una TIR econdémica de 62%, un VAN financiero de S/.
1,717,432.00, una TIR financiera de 93% y un ROE que se incremento de
19.64% a 33.42% en promedio. Para este escenario consideramos una WACC
de 6.89%, una variacion anual de 14% en los ingresos y que el financiamiento
bancario representaria un 10% de nuestra inversion total.

Bajo un escenario conservador, comprobamos que el proyecto seguia siendo
factible y rentable, obteniendo un VAN econdmico de S/. 672,216.00, una TIR
econdmica de 46%, un VAN financiero de S/. 866,172.00, una TIR financiera
de 196% y un ROE que se increment6 de 19.64% a 27.83% en promedio. Para
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este escenario consideramos una WACC de 14.12%, una variacion anual de
14% en los ingresos, de 16% en terrenos, de 9% en construccién, de 8% en
costos indirectos y que el financiamiento bancario representaria un 35% de
nuestra inversion total.

Finalmente podemos concluir que el éxito de un proyecto inmobiliario radica en
realizar un adecuado estudio de mercado; satisfacer las necesidades y
preferencias del publico objetivo; organizarte funcionalmente; informar,
asesorar y persuadir oportunamente a los clientes; establecer alianzas
estratégicas con tus proveedores; y procurar financiar el proyecto solo con
aporte de capital propio y con aporte de los clientes a través de los desembolsos

de las cuotas iniciales y los créditos hipotecarios a cero costo financiero.
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ANEXO 1: Edad de las personas encuestadas

13% 3% 4%

31%

27%

m.-de30aflos m30-35 m36-40 m41-45 m46-50 m.+deb0

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 2: Geénero de las personas encuestadas

48% 52%

® Femenino ® Masculino

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 3: Estado civil de los encuestados

m Casado m Conviviente m Separado m Divorciado m Soltero

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 4: Dependientes de los encuestados

25%

H .- de 05 afos m05-10 m11-15 m16-20 .+ de 20

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 5: Segmentacion de los encuestados

20%

35%

m Residentes m Trabajadores = Hijos estudiantes

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 6: Tipo de trabajo de los encuestados

86%

m Dependiente ® Independiente

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 7: Nivel de ingresos de los encuestados

18%

82%

m Ingreso < S/. 4mil m|ngreso > S/. 4mil

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 8: Recordacion de constructoras

5%

E Imagina ® Rocazul = Otras

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 9: Nivel de cumplimiento de expectativas

uSj ® MA&s 0 menos = No

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracion: Propia.
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ANEXO 10: Ventajas de los actuales proyectos

100%

Modernidad Financia miento  Asesoria Atencion Otros

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 11: Desventajas de los proyectos

100%
0,
95% 90%
20%
5%
: I
Cantid dptos  Cantid estac Tamafio Falta ascensor Otros
vivienda

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 12: Apreciacion de informacion ofrecida

5%

10%

m Insuficiente ® Precisa m Excesiva

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 13: Informacion necesaria para la toma de decisiones

Tamario vivienda 100%
Descrip ambients 95%
Descrip acabads
Descrip estructura
Financia miento
Precios 100%
Descuentos 100%

Otros 10%

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracion: Propia.
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ANEXO 14: Cantidad de departamentos que deberia tener un

edificio

8% 5%

29%

58%

B Menos 10 dptos M 10 - 15 dptos 16 - 20 dptos B Mas 20 dptos

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.

105



ANEXO 15: Cantidad de pisos que deberia tener un edificio

m Menos 05 pisos m 05 - 07 pisos =08 - 10 pisos m Mas 10 pisos

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 16: Frontis ideal de un departamento

m 03 metros = 04 metros = 05 metros m Mas de 05 mts

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 17: Altura idonea de un departamento

75%

® Menos de 02 metros m 02 - 03 metros m Mas de 03 metros

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 18: Ambientes que deberian tener vista hacia la calle

5% 3%

2%

m Sala y/o comed mDormit princip = Cocina y/o lavand ® Dormitorios

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 19: Cantidad minima de muebles en ambiente de

sala

3%

83%

® 01 mueble ® 02 muebles = Mas de 02 muebles

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracién: Propia.
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ANEXO 20: Cantidad minima de personas en ambiente de

comedor

7%

68%

m 04 personas m 06 personas = Mas de 06 personas

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 21: Ubicacién del ambiente de lavanderia

23%

7%

m Vista hacia la calle ® Internamente, con ventilacién

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 22: Cantidad apropiada de dormitorios

75%

201 dormit m02 dormit mO03 dormit mMas de 03 dorm

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracion: Propia.
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ANEXO 23: Tamano de camas en los dormitorios

5%

43%

m0lplaza ®01%plaza wO02plazas mMasde 02 plz

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 24: Cantidad de bafios necesarios

m 01 bafo m 02 bafios m Mas de 02 bafios

Nota: Total de personas encuestadas (100).
Fuente: Encuestas realizadas por nuestra empresa en Marzo 2008.
Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 25: Demanda insatisfecha de hogares en Lima

2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011

Nota: Los afios 2009, 2010 y 2011 son proyectados.

Metropolitana y el Callao 2007

Demanda

Efectiva
Hogares

219.977
242131
280.648
296.921
303.283
330.578
360.331
392.760

Oferta
Inmediata
Viviendas

13.948
11.413
13.364
13.902
12.782
13.932
15.186
16.553

Demanda
Insatisfecha

Hogares
206.029
230.718
267.284
283.019
290.501
316.646
345.144
376.207

Variacion %

0,12
0,16
0,06
0,03
0,09
0,09
0,09

Fuente: CAMARA PERUANA DE LA CONSTRUCCION (CAPECO) — El Mercado de Edificaciones
Urbanas en Lima Metropolitana y el Callao, X Estudio Afio 2004, X Estudio Afio 2005, XI Estudio Afio

2006, X1l Estudio Afio 2007, XII1 Estudio Afio 2008.
Elaboracion: Propia.
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ANEXO 26: Demanda insatisfecha de departamentos en Lima

Metropolitana y el Callao 2007

Demanda Oferta Demanda
Afo Efectiva Inmediata Insatisfecha Variacion %
Departamento Vivienda Departamento

2004 152.492 9.669 142.823 -
2005 229.747 10.829 218.918 0,53
2006 247.447 11.783 235.664 0,08
2007 291.304 13.639 277.665 0,18
2008 248.093 10.456 237.637 -0,14
2009 287.788 12.129 275.659 0,16
2010 333.834 14.070 319.765 0,16
2011 387.248 16.321 370.927 0,16

Nota: Los afios 2009, 2010 y 2011 son proyectados.

Fuente: CAMARA PERUANA DE LA CONSTRUCCION (CAPECO) — El Mercado de Edificaciones
Urbanas en Lima Metropolitana y el Callao, X Estudio Afio 2004, X Estudio Afio 2005, XI Estudio Afio
2006, XII Estudio Afio 2007, X111 Estudio Afio 2008.

Elaboracion: Propia.
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Indicadores econdmicos 2000 — 2007

ANEXO 27
Indicadores 2000
Poblacién (Miles habitantes) 25.9
PBI Miles de millones S/. 186.8
PBI Variacion % real 31
PBI Per Cépita S/. 7212
PBI Construccién Variacion % -4.3
Tipo de Cambio (N/S x US$) 3.49
Depreciacién (Variacion %) 3.3
Inflacion promedio (Variacién %) 3.8
Tasa Interbancaria Nominal S/. 11.4
Tasa Interbancaria Nominal US$ 8.4
TAMN promedio S/. 32.5
TAMEX promedio US$ 13.8

2001

26.3
189.5
0.2
7205
-6.0
3.51
0.6
2.0
3.15
2.07
24.98
12.16

2002

26.7
200.0
5.4
7491
8.3
3.52
0.3
0.2
3.8
2.2
20.77
10.04

2003

27.1
210.7
3.8
7775
4.2
3.48
-1.1
2.3
2.51
1.09
21.02
9.66

2004

27.2
234.3
4.8
8614
4.7
3.41
-1.9
3.7

3
2.19
24.67
9.07

2005

275
261.6
6.4
9513
8.4
3.30
-3.4
1.6
3.3
4.2
23.6
10.4

2006

27.7
304.5
7.6
10993
14.8
3.27
-0.7
2.0
3.42
412
25.15
12.23

2007

27.9
341.2
9.0
12229
16.5
3.13
-4.5
1.8
n/d
n/d
19.7
10.7

Fuentes: MINISTERIO DE ECONOMIA Y FINANZAS (MEF) — “Marco Macroeconémico Multianual
2002 - 2004, 2003 - 2005, 2004 - 2006, 2005 — 2007 y 2006-2008”. BANCO CENTRAL DE RESERVA

DEL PERU (BCRP) www.bcrp.gob.pe “Estadisticas — Cuadros Anuales”. INSTITUTO CUANTO

cuanto.org “Anuario Estadistico: Pert en Nimeros 2006 y 2007”. INSTITUTO PERUANO DE
ECONOMIA (IPE) www.ipe.org.pe. MAXIMIXE CONSULT S.A. “CASER Riesgo Macro Agosto 2005

y Mayo 2006.
Elaboraci6n: Propia
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ANEXO 28: Crecimiento de los grupos de edad (1995 - 2010)

mDe 60 a mas
= De 40 - 59
mDe 20 - 39
mDe0-19

1995 2000 2005 2010

Fuente: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA E INFORMATICA (INEI)
Boletin “Pert: Estimaciones y Proyecciones de Poblacion 1950 —2050”.
Elaboracion: Propia.
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ANEXO 29: Poblacion total estimada por sexo y tasa de

Afio

2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010

crecimiento, 2003 — 2010 (miles)

Total
Poblacion
27,148
27,547
27,947
28,349
28,751
29,153
29,555
29,958

Hombre
Cantidad %
13,654 50.29%
13,852 50.29%
14,051 50.28%
14,254 50.28%
14,451 50.26%
14,650 50.25%
14,850 50.24%
15,049 50.23%

Mujer
Cantidad
13,494
13,694
13,895
14,095
14,300
14,503
14,705
14,909

%
49.71%
49.71%
49.72%
49.72%
49.74%
49.75%
49.76%
49.77%

Fuente: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA E INFORMATICA (INEI)
Boletin “Peru: Estimaciones y Proyecciones de Poblacion 1950 —2050”.
Elaboracion: Propia.

Tasa anual
%

1.49
1.47
1.45
1.44
1.42
1.40
1.38
1.36
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ANEXO 30: Creditos hipotecarios para vivienda (miles de
NS/.) 2005-2008

B. de Crédito del Peru
B. Continental
Scotiabank Peru

B. Wiese Sudameris
Interbank

B. Interamericano Finanzas
B. Sudamericano

B. Financiero
Mibanco

B. Falabella Peru
HSBC Bank Peru
Citibank

B. de Comercio

B. del Trabajo
BankBoston

B. Standard Chartered
Total

Variacion %

2005

27.013.882
18.283.679
0
6.861.584
5.169.880
3.444.882
3.150.744
2.042.779
282.066

0

0

133.969
51.870
1.872.922
310

185

68.308.752

0%

2006

30.583.359
22.508.420
7.541.774
2.677.712
6.345.154
4.075.741
1.103.484
2.697.885
403.567

0

0

132.805
62.573
2.323.421
0

0

80.455.895

17,8%

2007

36.300.981
27.526.097
11.641.020
0
7.942.039
4.549.274
0
2.839.284
511.557
192.156
38.881
135.128
62.509
1.499.518
0

0

93.238.444

15,9%

Jun.2008

20.442.353
14.352.507
6.162.705
0
5.307.442
2.335.896
0
1.405.098
274.209
162.298
127.117
59.956
33.617
16.459

0

0

50.679.657

Fuente: Superintendencia de Banca, Seguros y AFP - Boletin Estadistico de Banca Multiple
Alcance y Participacion de Mercado: Ranking de Créditos Directos por Tipo.

Elaboracion: Propia.
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ANEXO 31: Demanda insatisfecha segun precio de la

vivienda (julio 2007)
Precios de las Demanda Oferta Demanda Participacion
Viviendas en US$ Efectiva Inmediata Insatisfecha por Rango
Hogares Vivienda Hogares %

Hasta 4,000 28.787 0 28.787 10,17
4,001 8,000 64.084 0 64.084 22,64
8,001 10,000 40.252 100 40.152 14,19
10,001 15,000 56.234 5 56.229 19,87
15,001 20,000 390.324 1.181 38.143 13,48
20,001 25,000 33.077 1.188 31.889 11,27
25,001 30,000 10.516 1.582 8.934 3,16
30,001 40,000 9.343 3.221 6.122 2,16
40,001 50,000 3.585 1.521 2.064 0,73
50,001 60,000 3.084 1.186 1.898 0,67
60,001 70,000 1.893 1.148 745 0,26
70,001 80,000 2.086 663 1.423 0,50
80,001 100,000 3.471 798 2.673 0,94
100,001 120,000 334 394 -60 -0,02
120,001 150,000 508 367 141 0,05
150,001 200,000 343 274 69 0,02
200,001 250,000 0 162 -162 -0,06
250,001 300,000 0 57 -57 -0,02
300,001 500,000 0 48 -48 -0,02
Mas de 500,000 0 7 -7 0,00

Total 296.921 13.902 283.019 100,00

Fuente: XII Estudio Afio 2007 El Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima
Metropolitana y el Callao - Camara Peruana de la Construccién (CAPECO)
Elaboraci6n: Propia
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ANEXO 32: Oferta total de vivienda segun precios de venta

Precios de las

Viviendas en US$

Hasta

4,001

8,001

10,001
15,001
20,001
25,001
30,001
40,001
50,001
60,001
70,001

4,000

8,000
10,000
15,000
20,000
25,000
30,000
40,000
50,000
60,000
70,000
80,000

80,001 100,000

100,001
120,001
150,001
200,001
250,001
300,001
Mas de

Total

120,000
150,000
200,000
250,000
300,000
500,000
500,000

(Julio 2007)
Oferta Total

Casas Departamentos

Unids m2 Unids m2
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 100 5.900
0 0 5 305
1 80 1.187 73.524
0 0 1.196 78.004
0 0 1.653 118.664
104 14.955 3.285 260.647
0 0 1.557 139.687
9 918 1.264 122.401
40 4.444 1.128 114.860
0 0 671 74,722
0 0 801 98.436
2 540 402 55.992
16 3.080 373 58.557
45 9.975 261 45.927
17 4.696 179 37.228
16 4.540 41 9.631
18 5.859 30 10.657
0 0 7 3.997
268 49.087 14.140 1.309.139

Total

Unids

0
0
100

1.188
1.196
1.653
3.389
1.557
1.273
1.168
671
801
404
389
306
196
57
48

7

m2

0

0

5.900
305
73.604
78.004
118.664
275.602
139.687
123.319
119.304
74.722
98.436
56.532
61.637
55.902
41.924
14.171
16.516
3.997

14.408 1.358.226

Fuente: XII Estudio Ao 2007 El Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima

Metropolitana y el Callao - Camara Peruana de la Construccién (CAPECO)

Elaboracion: Propia.

123



ANEXO 33: Oferta total de viviendas vendidas segun precios
de venta (julio 2007)

Precios de las

Viviendas en US$

Hasta
4,001
8,001
10,001
15,001
20,001
25,001
30,001
40,001
50,001
60,001
70,001

4,000

8,000
10,000
15,000
20,000
25,000
30,000
40,000
50,000
60,000
70,000
80,000

80,001 100,000

100,001
120,001
150,001
200,001
250,001
300,001
Mas de

Total

120,000
150,000
200,000
250,000
300,000
500,000
500,000

Vendidos

Casas Departamentos

Unids m2 Unids m2
0 0 0 0
430 14.620 328 15.088
0 0 0 0
0 0 55 3.355
0 0 350 22.554
0 0 405 26.062
0 0 1.086 74.428
8 1.176 2.079 161.247
5 900 1.117 97.356
7 714 947 87.658
16 1.762 919 92.877
0 528 58.518
0 0 837 101.939
0 0 247 34.859
26 5.521 334 51.248
25 5.475 300 54.725
1 212 280 57.234
5 1.435 84 20.218
5 1.705 112 36.221
0 0 35 17.932
528 33.520 10.043 1.013.519

Total

Unids

0
758

55
350
405

1.086
2.087
1.122
954
935
528
837
247
360
325
281

89
117

35

10.571

Fuente: XII Estudio Ao 2007 El Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima

Metropolitana y el Callao - Camara Peruana de la Construccién (CAPECO)

Elaboracion: Propia.

m2

29.708
0

3.355
22.554
26.062
74.428
162.423
98.256
88.372
94.639
58.518
101.939
34.859
56.769
60.200
57.446
21.653
37.926
17.932

1.047.039
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ANEXO 34: Oferta total de departamentos segun precios de
venta (julio 2007)

Precios de los

Departamentos en US$

Hasta
4,001

8,001
10,001
15,001
20,001
25,001
30,001
40,001
50,001
60,001
70,001
80,001
100,001
120,001
150,001
200,001
250,001
300,001
Mas de

4,000

8,000

10,000
15,000
20,000
25,000
30,000
40,000
50,000
60,000
70,000
80,000
100,000
120,000
150,000
200,000
250,000
300,000
500,000
500,000

Total

Oferta Inmediata

Unids

100

1.181
1.188
1.582
3.117
1.521
1177
1.108
663
798
392
351
233
145
41
30

7

m2

0

0

5.900
305
73.014
77.284
113.458
247.712
136.332
113.249
112.795
73.962
98.106
54.652
54.917
40.947
30.088
9.631
10.657
3.997

13.639 1.257.006

Fuente: XII Estudio Afio 2007 El Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima
Metropolitana y el Callao - Camara Peruana de la Construccién (CAPECO)
Elaboracién: Propia.

Oferta Futura

Unids

Lo o O O o o

71
168
36
87
20
8
3
10
22
28
34
0
0
0

501

m2

o O o o

510
720
5.206
12.935
3.355
9.152
2.065
760
330
1.340
3.640
4.980
7.140
0

0

0

52.133

Oferta Total

Unids % m2
0 0,0 0
0 0,0 0
100 0,7 5.900
5 0,0 305
1.187 8,4 73.524
1.196 8,5 78.004
1.653 11,7 118.664
3.285 232 260.647
1.557 11,0 139.687
1.264 8,9 122401
1.128 8,0 114.860
671 4,7 74,722
801 57 98.436
402 2,8 55.992
373 2,6 58.557
261 1,8 45.927
179 1,3 37.228
41 0,3 9.631
30 0,2 10.657
7 0,0 3.997
14.140 100,0 1.309.139
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ANEXO 35: Oferta total de departamentos segun sector

urbano y precio (julio 2007)

Sector Urbano

1. Miraflores
2. San Isidro
3. La Molina

4. Santiago de Surco, San Borja

5. JesUs Maria, Lince, Magdalena del Mar, Pueblo
Libre, San Miguel

6. Barranco, Chorrillos, Surquillo

7. Ate, Cieneguilla, Chaclacayo, Lurigancho, Santa
Anita

8. Cercado de Lima, Brefia, La Victoria, Rimac, San
Luis

9. Carabayllo, Comas, Independencia, Los Olivos,
Pte. Piedra, S.M.P

10. El Agustino, San Juan de Lurigancho

11. Ancoén, Santa Rosa

12. Lurin, Pachacamac, S.J.M., Villa El Salvador,
Villa Maria del Triunfo

13. Pucusana, Pta. Hermosa, Pta. Negra, S. Bartolo,
Sta. Maria del Mar

14. Bellavista, Callao, Carmen de la Legua, La
Perla, La Punta

15. Ventanilla

Total

Unids

1.696
670
385

3.044

3.912

1.140

530

724

148

1.377
0

0

75

439

0

14.140

Estructura de la Oferta

Precio Area
Medio US$ Prom m2

89.365 112,1
128.777 141,6
52.723 104,8
66.754 106,1
42.196 85,4
44.366 82,8
27.483 72,6
28.279 74,0
25.322 86,2
18.589 62,1

0 0,0

0 0,0

58.693 111,3
28.565 76,9

0 0,0

53.629 92,6

Fuente: XII Estudio Afio 2007 El Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima
Metropolitana y el Callao - Camara Peruana de la Construccién (CAPECO)

Elaboraci6n: Propia

Precio por
m2 US$

770
884
503
589

493

467

381
382

301

300
0

0
516

374

529
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ANEXO 36: Oferta total de departamentos segun distrito y

Sector
Urbano

Distrito

1. Miraflores

. San Isidro

. La Molina

. Santiago de Surco

. San Borja

. Jests Maria

. Lince

. Magdalena del Mar

. Pueblo Libre

. San Miguel

. Barranco

. Chorrillos

. Surquillo

. Ate

grupo (julio 2007)

Grupo

>

O m>» 0O W®>»®>0O®H>OE>OE>I>OE>OX>OE>OE>T>O

Oferta Total
Unidades m2
514 59.348
935 103.673
247 27.054
583 84.066
87 10.777
59 6.383
201 21.885
125 12.072
567 76.759
990 107.562
1.010 79.510
70 11.441
402 47.124
5 593
689 62.403
356 27.705
138 10.411
46 4.190
237 19.302
222 22.780
136 11.395
594 49.899
272 22.880
97 9.284
58 4.587
273 24.099
86 6.530
708 58.658
21 4.145
50 5.100
58 11.046
16 1.306
534 36.290
203 16.183
160 12.611
98 7.752
324 24.850
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10

11
13

14

Fuente: XII Estudio Afio 2007 El Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima
Metropolitana y el Callao - Camara Peruana de la Construccion (CAPECO)

A W N P OB WDN

AN P OB N EFEP NN PO

. Chaclacayo
. Santa Anita
. Cercado de Lima

. Brefia

. La Victoria

. Rimac

. San Luis

. Carabayllo

. Comas

. Independencia
. Los Olivos

. San Martin de Porres
. El Agustino

. San Juan de Lurigancho
. Santa Rosa

. Pucusana

. Punta Hermosa

. San Bartolo

. Santa Maria del Mar
. Bellavista

. Callao

. La Perla

Total

Elaboracion: Propia.

198
39
165
30
377
52
10
51
29
20

34
22
35
1.291
86

10
36
25
27
332
80

14.140

720
12.892
3.162
11.125
2.385
28.694
3.883
735
3.568
2.378
1.300
320
360
3.145
2.210
3.050
81.129
4.332
0

480
820
3.348
3.698
2.323
25.553
5.876

1.309.139
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ANEXO 37: Precios promedio anuales de los materiales de
construccion, 2003 - 2007

Materiales de construccion Unid 2003 2004 2005 2006 2007

Ladrillos
King Kong Millar  287.61 282.82 317.02 354.76 495.98
Pandereta Millar  236.44 227.82 253.62 276.60 397.11
Techo Hueco 15 Millar  885.92 850.95 92245 10055 1417.2
Corriente Millar  488.56 518.27 532.29 580.24 593.63
Mayodlica M2 19.85 1924 18.13 18.10 19.21
Aglomerantes
Cemento bls 45.5 kg Unid 1711 1728 17.24 1739 17.28
Yeso bls 25 kg Unid 5.64 5.82 5.93 5.94 5.40
Cal bls 25 kg Unid 13.70 1488 16.72 16.72 16.72
Agregados
Piedra chancada 1/2" M3 3491 3783 4019 43.03 44.79
Arena gruesa M3 17.68 2116 2324 2595 28.12
Hormigon M3 11.13  19.07 24,65 2795 30.70
Metéalicos
Fierro constr 9mtsx1/2" Varilla 1473  22.83 2297 2371 2456
Fierro constr 9mtsx3/8" Varilla 830 1273 1278 1326 13.72
Fierro constr 9mtsx5/8" Varilla  23.14 3547 3571 36.94  38.26
Alambre negro Kg 2.38 3.65 3.32 3.37 3.45
Clavos 2" a 4" Kg 2.36 3.70 3.46 3.60 3.72
Accesorios plasticos
Alambre TW Unid 0.65 0.94 1.01 1.39 1.40
Cable WP Unid 2.85 3.80 3.93 5.43 5.13
Alambre telefénico Unid 0.45 0.58 0.82 1.08 1.10
Maderas
Tornillo Unid 3.06 3.06 3.20 3.56 3.82
Cedro Unid 6.27 6.64 6.91 8.51 9.21
Caoba Unid 11.42 11.99 13.61 14.57 15.23
Tripley Unid 1941 2262 2364 2431 2712

Fuente: Precios de Materiales de Construccion, Sistema de Precios Promedios,
Informacion Econdmica, Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI).
Elaboracién: Propia.
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ANEXO 38: Variacion porcentual anual de los precios de los

materiales de construccién, 2003 - 2007

Materiales de construccion Unidad 2003 2004 2005 2006 2007

Ladrillos
King Kong Millar -1.0% -1.7%  12.1% 11.9% 39.8%
Pandereta Millar -1.8%  -3.6% 11.3% 9.1% 43.6%
Techo Hueco 15 Millar -1.8%  -3.9% 8.4% 9.0% 40.9%
Corriente Millar 0.3% 6.1% 2.7% 9.0% 2.3%
Mayodlica M2 -31% -3.0% -58% -0.2% 6.1%
Aglomerantes
Cemento bls 45.5 kg Unid 0.8% 1.0% -0.2% 0.8% -0.6%
Yeso bls 25 kg Unid 1.2% 3.1% 1.8% 03% -9.2%
Cal bls 25 kg Unid -12.2% 8.6% 12.3% 0.0% 0.0%
Agregados
Piedra chancada 1/2" M3 19.5% 8.4% 6.2% 7.1% 4.1%
Arena gruesa M3 40.6%  19.7% 9.8% 11.7% 8.4%
Hormigon M3 21.1% 71.4% 29.3% 13.4% 9.8%
Metéalicos
Fierro constr 9mtsx1/2" Varilla 6.1% 55.1% 0.6% 3.2% 3.6%
Fierro constr 9mtsx3/8" Varilla 7.1% 53.3% 0.4% 3.8% 3.5%
Fierro constr 9mtsx5/8" Varilla 7.1% 53.3% 0.7% 3.5% 3.6%
Alambre negro Kg 78% 53.6% -9.2% 1.6% 2.4%
Clavos 2" a 4" Kg 4.6% 56.7% -6.4% 4.1% 3.2%
Accesorios plasticos
Alambre TW Unid -9.5% 45.8% 6.9% 38.2% 0.3%
Cable WP Unid -7.6% 33.2% 35% 381% -5.6%
Alambre telefénico Unid -85% 30.5% 405% 31.3% 2.1%
Maderas
Tornillo Unid 5.0% 0.0% 45% 11.4% 7.3%
Cedro Unid 7.7% 5.8% 42% 23.0% 8.3%
Caoba Unid 138%  49% 13.6% 7.0% 4.6%
Tripley Unid 51% 16.5% 4.5% 28% 11.6%

Fuente: Precios de Materiales de Construccion, Sistema de Precios Promedios,
Informacion Econdmica, Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI).
Elaboracién: Propia.
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ANEXO 39: Comparativo entre preferencias de los clientes y

caracteristicas reales del edificio

Descripcion de la preferencia

Caracteristicas de disefio de los departamentos
La cantidad de departamentos, maximo 15

La cantidad de pisos o niveles, maximo 7

El frontis debe ser mayor a 5 mts

La altura del departamento de 2 a 3 mts

El disefio debe considerar vista a la calle

La sala y el comedor con vista a la calle

En la sala deben entrar mas de 2 muebles

El comedor debe tener un aforo de 6 personas
La cocina y la lavanderia deben estar separadas
La cocina debe tener muebles reposteros

La lavanderia debe ser al interior y ventilada

El disefio debe incluir cuarto y bafio de servicio
El disefio debe considerar 3 dormitorios

En el dormitorio debe entrar una cama de 2 plz
El disefio debe considerar 2 bafios completos

El disefio debe contar con iluminacion natural

El disefio debe contar suficiente ventilacion
Acabados de los departamentos

Las ventanas deben ser de aluminio

Los pisos deben ser laminados en sala y comedor
Los pisos deben ser laminados en dormitorios
Los pisos deben ser ceramicos en cocina

Los pisos deben ser ceramicos en lavanderia

Los pisos deben ser ceramicos en bafios

La griferia y sanitarios deben ser marca "Trebol"
Los dormitorios deben incluir closets

Se debe considerar agua fria y caliente en bafios
Se debe considerar agua fria y caliente en cocina

Se debe considerar agua fria y caliente lavanderia

El cliente debe elegir el color de pintura del dpto..

Instalaciones y servicios de los departamentos
Puntos de TV cable en sala y comedor
Puntos de TV cable en dormitorios

Preferencias
seglin encuesta

87%
81%
50%
75%
98%
90%
83%
68%
82%
98%
77%
92%
75%
88%
80%
100%
100%

46%
88%
90%
97%
100%
100%
85%
100%
100%
82%
65%
95%

85%
100%

Caracteristicas
reales del edifico

12 dptos
7 pisos
6 mts
2.40 mts
Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si

Si
Si
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Puntos de Internet en dormitorios

Puntos de telefonia fija en sala y comedor
Puntos de telefonia fija en dormitorios
Puntos de telefonia fija en cocina

Mas de 2 tomacorrientes en sala y comedor
Mas de 2 tomacorrientes en dormitorios
Mas de 2 tomacorrientes en cocina
Suficiente 2 tomacorrientes en bafios
Suficiente 2 tomacorrientes en lavanderia
Medidor independiente de agua

Medidor independiente de energia eléctrica
Intercomunicador

Caracteristicas de las areas comunes
Contar con ascensor con capacidad de 6 personas
Piso de estacionamiento con piso pulido
Elaboracion: Propia.

100%
89%
100%
56%
85%
80%
90%
75%
57%
100%
100%
100%

80%
86%

Si
Si
Si
Si
3 puntos
3 puntos
3 puntos
2 puntos
2 puntos
Si
Si
Si

6 personas
Si
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ANEXO 40: Imagenes del volante diptico del proyecto

Torre Barron

Edificio Multifamiliar

ve@ti‘)ulo
1

(o

lavanderia] escalera l

to serv.

=]
| | patio.
®) |
=l
dormit. dormit 3
——

E J:l

terraza terraza

Jr. Enrique Barrén 1113

REQUISITOS PARA EL FINANCIAMIENTO BANCARIO:

Torre Barrdn edificio Multitamiliar

Copia del DNI de titular(es)

1135
2. Copiadel Ultimo recibo de luz, aguay teléfono fijo
¥ Edificio multifamiliar de 07 pj SOS 3. Copia de farieta de propiedad vehicular, de ser el ccso
" . 4. Copiadel Ultimo estado de cuenta de tarjeta de consumo y fo crédito
» 12 exclusivos departamentos (02 por piso)
> 12 estacionamientos (1 er piso) SIES TRABAJAD OR DE EMPRESA (DEPENDIENTE — St C ATEG ORIA)
» Deporfomen’ros de 20 m2a 127 m2 AProx. 5. Copiade las 3 Oltimas boletas de pago (¢ Ultimas en caso de recibir
f i comisiones)
» SO|Q‘}/ comedor Ql"f"‘lp“OS, convista ala calle 4. Copiadel certificado de retencién de sta categoria emitido por la empresa
» Cocind Y lavanderia 7. Copiadel estado de cuenta corriente AFP
> 03 dormitorios SI EMITE RECIBOS P OR HONORARIOS (IND EPENDIENTE — 4t CATEG ORI A)
> 02 bafios completos )
¢ 3 3 ¥ 2 5. Copia de recibos por honorarics emitidos en los Ultimos é meses
» Dormitorio principal con bafo incorporado 6. Copia de las declaraciones mensucles aSUNAT de los Ulfimes & meses,
» Bafo y cuarto de servicio adjuntando constancia de pago . .
- Hisiisteti 7. Copiade las declaraciones juradas anuales de los 2 Oltimos afios,
ernraza y pdrio INternor adjuntando constancia de pago (Eiercicio Gravable]
3> AsCensor de |UjO \/ hO” de Iﬁg reso 8. Copia del certificado de retencién de 4ta categoria de la empresa en que
trabaja
» Sistema contra incendios ?E: gomcjel RIS e rab
s Z . Copia de constancia de frabajo
> Instalaciones de Teléfono, Cable e Internet K J
> ‘nsfolocic’)n de GOS SI CUENTA CON NEGOCIO PROPIO (INDEPENDIENTE - 3ra C ATEGORIA)

5. Copiade & Oltimos pagos de IGV

4. Copiade las declaraciones mensuales aSUNAT de los Ulfirmos 6 meses,
adjuntando constancia de pago (PDT mensual)

7. Copiade las declaraciones juradas anuales de los 2 Ulfimaos afios,
adjuntando constancia de pago (Eercicio Gravable o POT anual

8. Copiadel RUC

2. Copiade la constitucion de la empresa

10. Copia de constancia de ingrescs femitida por el contador)

Ubicacion

CLT

constructora

CONSTRUCTORA
LAS TORRES S.A.C.

SI ALQUILA UN INMUEBLE (RENTISTA - 1 ra CATEGORIA)
5. Copia del Contrato de alquiler de los 3 Oltimos afios
4. Copiade los pagos a SUNAT de los 6 Ultimos meses
7. HRy PU [DJ) delinmueble en alquiler

SI RECIBE REMESAS DEL EXTERIOR

5. Cuota inicial minima del 40%
4. Copia de las remesas de los & Ultimos meses

Nota: Deberd presentar 02 juegos de todos los documentos en copia fotostatica.

Elaboracién: Propia.
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01

02

03

04

05

06

07

08

09

10

11

12

13

14

15

16

17

18

Total

ANEXO 41: Distribucion de volantes dipticos

Entidad

Compariia Peruana de Radiodifusion
S.A. (Canal 4)

Panamericana Contenidos S.A.A.
(Canal 5)

Instituto Nacional de Radio y
Television - IRTP (Canal 7)

Banco Financiero Agencia Risso

Bancos de Cercado de Lima, Jesis
Maria y Lince

Colegio Dante Alighieri

Colegio Trilce - Santa Beatriz

Centro Preuniversitario San Marcos -

Santa Beatriz

Academia Pamer | - Santa Beatriz
Academia Pamer Il - Santa Beatriz
Instituto Sise

Instituto Idat

Instituto Interglobal — Idiomas
Academia Trilce

Telefénica del PerG

Bodegas y estaciones de servicio
(grifos) de la zona

Transporte publico en principales
avenidas

Vecinos y visitantes del proyecto

Elaboracién: Propia.

Entregado a:

Gerente de Recursos Humanos
Carlos A. Beteta Godoy

Gerente de Recursos Humanos
Miguel Merino Silva

Asistencia Social - Sara Soria

Ejecutivo de Banca Personal Ana
Maria Casafranca

Ejecutivos de banca personal
Secretaria / Padres de familia
Secretaria / Padres de familia
Secretaria / Estudiantes
Secretaria / Estudiantes
Secretaria / Estudiantes
Secretaria / Estudiantes
Secretaria / Estudiantes
Secretaria / Estudiantes
Secretaria / Estudiantes

A trabajadores

A los propietarios

Pasajeros de las diferentes lineas de
transporte

Entrevista personal en obra

Cantidad
400 dipticos
300 dipticos
300 dipticos

1,000 dipticos
1,200 dipticos
500 dipticos
300 dipticos
300 dipticos
300 dipticos
300 dipticos
500 dipticos
500 dipticos
100 dipticos
500 dipticos
500 dipticos
1,000 dipticos
1,000 dipticos
1,000 dipticos

10,000 dipticos
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ANEXO 42: Entidades proximas al proyecto
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@ 10RRE BARRON [ coLEGIOS & AcADEN [[] SERVICIOS
1. Estacion de Senicio Repsol

[ ]esT servicio GRIFO [_] OTROS
2. Estacion de Senvicio Repsol & KFC 10. Colegio Pamer

3. Colegio Dante Alighieri

4. Canal 4

18. Canal 7
11. Academia Pamer | 19. Libreria
12. Academia Pamer I 20. Internet
5. Canal 5 13. Iglesia Cristo Rey
6. Parque de la Resenva Circuito Agua 14. Panaderia
7. Ofic Normalizacion Previsional ONPE 15. Botica
8. Sauna Villa Roma
9. Colegio Trilce

21. Museo Historia Natural
16. Estacion de senicio ABC
Elaboracidn: Propia

17. Estacion de senicio ABA SINGER
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ANEXO 43: Cartel de obra N° 1

Edificio Multifamiliar Torre Barron

Elaboracion: Propia.
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ANEXO 44: Cartel de obra N° 2

Torre Barron

Edificio Multifamiliar

12 exclusivos departamentos (02 por piso)
12 amplios estacionamientos (1er piso)
Departamentos de 90 m2 a 127 m2
Sala y comedor con vista a la calle
Amplia cocina y lavanderia
03 Dormitorios y 02 Barios
Cuarto y baio de servicio
Patio interno y terraza
Ascensor de lujo
Hall de ingreso
Escalera de emergencia
Sistema contra incendios
Instalacion de Teléfono, Internet, Cable y Gas

Jr. Enrique Barron N° 1113 Urb. Santa Beatriz
Dist. Cercado de Lima
(511) 471 4166 / (511) 99804 2838
torre.barron@hotmail.com

Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 45: Cartel de obra N° 3

Torre Barron
Jr. Enrique Barrén 1113

471-4166

99804-2838

torre.barron@hotmail.com

MAS DE 90 m2! CUOTAS DESDE

CUOTA COMO SI FUERAN DE SI.1 ,405
80 m2 COMO S| PAGARAS ALQUILER
jAléjate de la bulla Todos 03 dormitorios
de las avenidas!!! Todos vista a la calle

Elaboracion: Propia.
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ANEXO 46: Cartel de obra N° 4

Torre Barron
Jr. Enrique Barrén 1113

471-4166
99804-2838

torre.barron@hotmail.com

MAS DE 90 m2:

CUOTA COMO SI FUERA DE 80
m2

jAléjate de la bulla
de las avenidas!!!

Elaboracion: Propia.

CUOTA DESDE

s.1,405.

COMO S| PAGARAS ALQUILER

Todos 03 dormitorios
Todos vista a la calle

clficas
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ANEXO 47: Participacion del mercado proyectada del afio

Afio

5

Empresas

Cant. Edificios
Participacion %
Cant. Edificios
Participacion %
Cant. Edificios
Participacion %
Cant. Edificios
Participacion %
Cant. Edificios
Participacion %
Cant. Edificios
Participacion %

Elaboracion: Propia.

Const.
Roca
Azul

12
60%
12
52%
12
43%
12
35%
12
29%
12
24%

Const.
Imagina Kensetsu Construct

4
20%

17%

18%

18%

17%

16%

cero al ano 5

Lima

1
5%
1
4%
1
4%
1
3%
1
2%
1
2%

Yufra

1
5%

4%

4%

3%

2%

2%

Otros

10%

17%

25%
11
32%
16
39%
22
45%

Const.
Las
Torres

0
0%

4%

7%

9%

10%

10%

Total

20
100%
23
100%
28
100%
34
100%
41
100%
49
100%
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ANEXO 48: Relacion de los acabados instalados en los

Ambiente

Dormitorio
principal

Dormitorio
secundario

Pasadizo

Bafio principal

Bafio secundario

departamentos

Piso
Contrazécalo
Muros

Cielo raso
Puerta
Ventanas
Piso
Contrazécalo
Muros

Cielo raso
Puerta
Ventanas
Piso
Contrazdcalo
Muros

Cielo raso
Piso

Pared

Muros
Cielo raso
Puerta
Ventanas

Griferia

Inodoro
Lavatorio
Piso
Pared

Muros
Cielo raso
Puerta
Ventanas

Griferia

Inodoro
Lavatorio

Descripcion
Listones laminados color madera
De madera de 3" x %2" (sin roddn)
Empastado y pintado con latex lavable
Empastado y pintado con latex lavable
De MDF
Sistema NOVA
Listones laminados color madera
De madera de 3" x %" (sin rod6n)
Empastado y pintado con latex lavable
Empastado y pintado con latex lavable
De MDF
Sistema NOVA
Listones laminados color madera
De madera de 3" x %" (sin rodon)
Empastado y pintado con latex lavable
Empastado y pintado con latex lavable

Ceramico CELIMA de 30 x 30, modelo Duna o similar

Ceramico CELIMA de 30 x 30, modelo Duna o similar,
altura 1.20m en bafio y 1.80m en ducha

Empastado y pintado con latex lavable
Empastado y pintado con latex lavable
De MDF

Sistema NOVA

Griferia TREBOL modelo iris cromada, con desagiie
cromado simple. Mezcladora para ducha marca TREBOL
o similar.

Marca TREBOL, modelo Top Piece, color blanco
Marca TREBOL, color blanco

Ceramico CELIMA de 30 x 30, modelo Duna o similar

Ceramico CELIMA de 30 x 30, modelo Duna o similar,
altura 1.20m en bafio y 1.80m en ducha

Empastado y pintado con latex lavable
Empastado y pintado con latex lavable
De MDF

Sistema NOVA

Griferia TREBOL modelo iris cromada, con desaglie
cromado simple. Mezcladora para ducha marca TREBOL.

Marca TREBOL o similar, color blanco
Marca TREBOL, color blanco
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Cocina

Sala - Comedor

Lavanderia

Terraza

Patio

Cuarto de servicio

Bafio de servicio

Elaboracion: Propia.

Piso
Contrazécalo
Muros

Cielo raso
Puerta
Ventanas
Griferia
Lavadero
Piso
Contrazécalo
Muros

Cielo raso
Puerta
Ventanas
Piso
Contrazdcalo
Muros

Cielo raso
Lavadero
Piso
Contrazdcalo
Muros

Piso
Contrazdcalo
Muros

Piso
Contrazdcalo
Muros

Cielo raso
Puerta
Ventanas
Piso

Pared

Muros

Cielo raso
Puerta
Ventanas

Griferia

Inodoro

Cerdmico CELIMA, serie Duna de 30 x 30
Cerdmico CELIMA, serie Duna de 10 x 30
Empastado y pintado con latex lavable
Empastado y pintado con latex lavable
De MDF

Sistema NOVA

Mezcladora TREBOL de 8"

Lavadero RECORD de una pieza con escurridero
Listones laminados color madera

De madera de 3" x %" (sin roddn)
Empastado y pintado con latex lavable
Empastado y pintado con latex lavable
De MDF

Sistema NOVA

Cemento pulido

Cemento pulido

Empastado y pintado con latex lavable
Empastado y pintado con latex lavable
De granito

Cemento pulido

Cemento pulido

Empastado y pintado con latex lavable
Cemento pulido

Cemento pulido

Empastado y pintado con latex lavable
Cerédmico CELIMA de 30 x 30
Cerdmico CELIMA de 10 x 30
Empastado y pintado con latex lavable
Empastado y pintado con latex lavable
De MDF

Sistema NOVA

Ceréamico CELIMA de 30 x 30
Ceréamico CELIMA de 10 x 30
Empastado y pintado con latex lavable
Empastado y pintado con latex lavable
De MDF

Sistema NOVA

Llave marca TREBOL de 4". Mezcladora para ducha
marca TREBOL

Marca TREBOL, modelo Rapid Jet, color blanco
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ANEXO 49: Vista frontal del edificio “Torre Barréon”
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Elaboracién: Propia.

143



ANEXO 50: Plano de planta del primer piso
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Elaboracion: Propia.
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Plano de planta segundo piso

ANEXO 51
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Elaboracion: Propia.
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ANEXO 52: Plano de planta tipica 3er al 6to piso
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Elaboracion: Propia.



Plano de planta sétimo piso

ANEXO 53
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ANEXO 54: Licencia de Obra para Edificacion Nueva

MUNICIPALIDAD METROPOLITANA DE LIMA

3l <K 089. (EXHIBIR EN LUGAR VISIBLE)
LICENCIA N GDU-SAU - DE - LO pxpediente N7 72 29- OB

FECHA DE EXPEDICION m ,m l % FECHA DE CADUCIDAD m Im/2041
propieTaRio CON UCT
LAS

osra OBEA AUE VA area 1449.48 m?

BB, SAITA BEATPIZ
PROFESIONAL RESPONSABLE Ma )4 N 7DA.// 0
MOREND ESP

MOZA  ClP: 2221

. ACTR i o
auwmow—m VL ID METRLINR G LA
. 54 s on DACOMT Unaanad e I TE AL 15 s
@ SWIon BE COICACIONES -‘

JEFE DE LA DIVISION DE EDIFICACIONES SUBGERENTE DE AUTORIZACIONES URBANAS

Elaboracidn: Propia.
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ANEXO 55: Relacion de Unidades Inmobiliarias, Numeracion

Unidad
Inmob.

D_201
D_202
D_301
D_302
D_401
D_402
D_501
D_502
D_601
D_602
D_701
D_702
E_1A
E 1B
E_2A
E 2B
E_3
E 4
E 5
E_6
E_7
E_8
E 9

E_10

Nivel

2do piso
2do piso
3er piso
3er piso
4to piso
4to piso
5to piso
5to piso
6to piso
6to piso
7mo piso
7mo piso
ler piso
ler piso
ler piso
ler piso
ler piso
ler piso
ler piso
ler piso
ler piso
ler piso
ler piso

ler piso

Elaboracién: Propia.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Jr.

Municipal y Propietarios

Numeracion Municipal

Enrique Barrén N° 1113 - D201
Enrique Barrén N° 1113 - D202
Enrique Barrén N° 1113 - D301
Enrique Barrén N° 1113 - D302
Enrique Barrén N° 1113 - D401
Enrique Barrén N° 1113 - D402
Enrique Barrén N° 1113 - D501
Enrique Barrén N° 1113 - D502
Enrique Barrén N° 1113 - D601
Enrique Barrén N° 1113 - D602
Enrique Barrdn N° 1113 - D701
Enrique Barrdn N° 1113 - D702
Enrique Barrén N° 1113 - C - E101
Enrique Barrdn N° 1113 - C - E102
Enrique Barrén N° 1113 - B - E101
Enrique Barron N° 1113 - B - E102

Enrique Barrén N° 1113 - A

. Enrique Barrén N° 1111 - E107

Enrique Barrén N° 1111 - E106
Enrique Barrdn N° 1111 - E105
Enrique Barrdn N° 1111 - E104
Enrique Barrdn N° 1111 - E103
Enrique Barrdn N° 1111 - E102

Enrique Barrén N° 1111 - E101

Propietario
David Eduardo Marquez
Atahui
Marisa Celia Luna Vela

Hugo Aurelio Ledn Cheng
Nicolai Vasquez Yap Sam
Julio Ferndndez Beltran

Ana Carola Burga Yncio
Fausto Edwin Torrecilla Pérez

Hugo Aurelio Ledn Cheng

Norma Bertha Aguilar
Damaso

Germain Sanchez Hinojosa

JesUs Hildebrando Poma
Viscaya

Margarita Estrada Linares
Nicolai Vasquez Yap Sam

Nicolai Vasquez Yap Sam

David Eduardo Marquez
Atahui
David Eduardo Méarquez
Atahui

Hugo Aurelio Ledn Cheng

Miguel Angel Paniagua
Garcia
Miguel Angel Paniagua
Garcia
Miguel Angel Paniagua
Garcia
Miguel Angel Paniagua
Garcia
Miguel Angel Paniagua
Garcia

Hugo Aurelio Ledn Cheng

Miguel Angel Paniagua
Garcia

DNI

09393900
10082403
06389923
16718381
06025589
16637192
10196895
06389923
20403258
01335062
04000523
04081235
16718381
16718381
09393900
09393900
06389923
06102456
06102456
06102456
06102456
06102456
06389923

06102456
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ANEXO 56: Cronograma General de Implementacion
Detallado

P. de Ventas Netas -
P. de Gastos Marketing Ind.
Material de venta Ind. - - -
Publicaciones en diarios Ind.
Letreros Ind. - -
Oficina de ventas Ind.
Estudio de mercado Ind. -
P. de Gastos Admin. y Ventas Ind.
Gastos Personal Ind.
Gastos Contabilidad Ind. - - - - -I
Gastos Legales Ind.
Constitucion Empresa Ind.
Legalizacion libros Ind. -
Vigencia de poder Ind.
Contrato Construccién Ind. -
Contrato Comp/Venta Ind.
Utiles de oficina Ind. - - - -
Copias e impresiones Ind.
Servicios Publicos Ind.
Luz del Sur (Luz) Ind.
Sedapal (Agua) Ind.
Internet y Telefonia Ind.
Representacion Ind.
Combustible Ind.
Equipos Ind.
Herramientas Ind. -
Transporte Ind.
Gastos Municipales Ind.
Arbitrios Ind. -
Predial Ind.
P. de Gastos Bancarios Ind.
Estudio Técnico Ind. -
Valorizacién Ind.
Péliza CAR Ind. |
Cartas fianzas Ind.
P. de Gastos Adq. del Terreno Dir.
Adgquisic terreno Dir. -
Adgquisic imp alcabala Dir.
Adaquisic notariales Dir. -
Adquisic registrales Dir.
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P. de Gastos Proyecto
Proyecto elaboracion
Proyecto est topografico
Proyecto est de suelos

. de Gastos Construccion
Obra de Demolicion
Construc movim tierras
Construc Contrato
Construc Pintura
Construc Ascensor
Construc Factibilidad servic
Construc Conexién servic

. de Gastos Municipales
Anteproy Revision
Demolic Licencia
Demolic Cert Finaliz Obra
Demolic Declarat Fabrica
Inspeccién Ocular
Obr Nue Licencia
Obr Nue SERPAR
Obr Nue Cert Finaliz Obra
Obr Nue Cert Numeracion
Obr Nue Declarat Fabrica

. de Gastos Titulacion
Gastos Registrales

Hipoteca del terreno
Levantamiento hipoteca
Demolic Declarat Fébrica
Obr Nue Declarat Fabrica
Obr Nue Independizacion
Obr Nue R.I-J.P-M.A
Gastos Notariales

Hipoteca del terreno
Levantamiento hipoteca
Escritura Compra Vta
Demolic Declarat Fabrica
Obr Nue Declarat Fabrica
Obr Nue Independizacion
Obr Nue R.I-J.P-M.A

P. de Gastos Imprevistos

Imprevistos

Elaboracién: Propia.

Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Dir.
Dir.
Dir.
Dir.
Dir.
Dir.
Dir.
Dir.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
Ind.
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Unidades Inmobiliarias

Departamento 201
Departamento 202
Departamento 301
Departamento 302
Departamento 401
Departamento 402
Departamento 501
Departamento 502
Departamento 601
Departamento 602
Departamento 701
Departamento 702

Sub Total Departamentos

Estacionamiento 1A
Estacionamiento 1B
Estacionamiento 2A
Estacionamiento 2B
Estacionamiento 3
Estacionamiento 4
Estacionamiento 5
Estacionamiento 6
Estacionamiento 7
Estacionamiento 8
Estacionamiento 9
Estacionamiento 10

Sub Total Estacionamientos

Ventas Totales

IGV
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv

sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv

ANEXO 57: Presupuesto de Ventas Netas

mar 08 abr 08

0 0
0 0
0 0

may 08  jun 08

203,653
193,607

185,388

174,429

397,260 359,817
10,000
15,000

10,000

15,000

25,000 25,000
422,260 384,817

jul 08

185,388
174,429

359,817

10,000
10,000

20,000
379,817

ago 08

185,388
174,429

359,817

10,000
15,000

25,000
384,817

sep 08 oct 08

185,388
174,429

178,082

170,776

359,817 348,858
15,000
10,000

10,000

15,000

25,000 25,000

384,817 373,858

Total
203,653
193,607
185,388
174,429
185,388
174,429
185,388
174,429
185,388
174,429
178,082
170,776
0 2,185,388
10,000
15,000
10,000
15,000
10,000
10,000
10,000
15,000
15,000
10,000
10,000
15,000
0 145,000
0 2,330,388
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Unidades Inmobiliarias

Departamento 201
Departamento 202
Departamento 301
Departamento 302
Departamento 401
Departamento 402
Departamento 501
Departamento 502
Departamento 601
Departamento 602
Departamento 701
Departamento 702

Sub Total Departamentos

Estacionamiento 1A
Estacionamiento 1B
Estacionamiento 2A
Estacionamiento 2B
Estacionamiento 3
Estacionamiento 4
Estacionamiento 5
Estacionamiento 6
Estacionamiento 7
Estacionamiento 8
Estacionamiento 9
Estacionamiento 10

Sub Total Estacionamient

Ventas Totales

IGV
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv

sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv

ANEXO 58: Presupuesto de Cobranza por Ventas

mar 08 abr 08 may 08

g " 44,600
- - 42,400

- - 87,000
- - 10,000
- - 15,000

- - 25,000
- - 112,000

jun 08

40,600
38,200

78,800

10,000
15,000

25,000
103,800

jul 08

178,400
169,600
162,400
152,800
203,000
191,000

20,000
1,077,200

ago 08

203,000
191,000

394,000

25,000
419,000

sep 08

203,000
191,000

394,000

25,000
419,000

oct 08

195,000
187,000

382,000

10,000
15,000

25,000
407,000

nov 08

dic 08

Total
223,000
212,000
203,000
191,000
203,000
191,000
203,000
191,000
203,000
191,000
195,000
187,000
2,393,000
10,000
15,000
10,000
15,000
10,000
10,000
10,000
15,000
15,000
10,000
10,000
15,000
145,000
2,538,000
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ANEXO 59: Presupuesto de Gastos de Marketing

Partidas IGV  mar 08 abr 08 may 08 jun 08 jul 08 ago 08 sep 08 oct 08 nov 08 dic 08 Total
Material de venta cligv 300 300 300 900
Publicaciones en diarios cligv 300 300 300 300 300 300 1,800
Letreros cligv 100 100 200
Oficina de ventas cligv 2,000 2,000
Estudio de mercado cligv 200 200
Total 0 2,300 600 300 700 300 600 300 0 0 5,100
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Partidas
Material de venta
Publicaciones en diarios
Letreros
Oficina de ventas
Estudio de mercado
Total

ANEXO 60: Presupuesto de Desembolso de Gastos de Marketing

IGV
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv

mar 08

abr 08 may 08
- 357
- 357
119 -
2,380 -
238 -
2,737 714

jun 08

jul 08
- 357
357 357
- 119
357 833

ago 08

sep 08
- 357
357 357
357 714

oct 08

357

357

nov 08

dic 08

Total
1,071
2,142

238
2,380
238
6,069
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Partidas
Sueldo Total
Gratificaciones
Remuneracion
CTS
ESSALUD
Gastos Personal
Gastos Contabilidad
Gastos Legales
Constitucion Empresa
Legalizacién libros
Vigencia de poder
Contrato Construccién
Contrato Comp/Venta
Utiles de oficina
Copias e impresiones
Servicios Publicos
Luz del Sur (Luz)
Sedapal (Agua)
Internet y Telefonia
Representacion
Combustible
Equipos
Herramientas
Transporte
Gastos Municipales
Avrbitrios
Predial
Total

ANEXO 61: Presupuesto de Gastos de Administracion y Ventas

IGV
100%
17%
117%
10%
11%
137%
sligv

sligv
cligv
sligv
sligv
sligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
sligv

sligv
sligv

mar 08 abr 08

11,500
1,917
13,417
1,118
1,208
15,742
350

4,000
1,500

1,000
100

100
200
300
300
100
500
500
300

4,000 20,992

may 08

11,500
1,917
13,417
1,118
1,208
15,742

200
800
600

100
100
200
300

300
100

300

18,742

jun 08

11,500
1,917
13,417
1,118
1,208
15,742
350

600
1,000

100
200
300
300
100

300

18,992

jul 08

11,500
1,917
13,417
1,118
1,208
15,742

600
100
100
200
300

300
100

300

17,742

ago 08

11,500
1,917
13,417
1,118
1,208
15,742
350

600
1,000

100
200
300
300
100

300

18,992

sep 08

11,500
1,917
13,417
1,118
1,208
15,742

600
100
100
200
300

300
100

300

17,742

oct 08

11,500
1,917
13,417
1,118
1,208
15,742
350

600
1,000

100
200
300
300
100

300

18,992

nov 08
11,500
1,917
13,417
1,118
1,208
15,742

200
100
200
300

100

300

4,500
6,000
217,442

dic 08

11,500
1,917
13,417
1,118
1,208
15,742
350

200

100
200
300

100

300

17,292

Total
103,500
17,250
120,750
10,063
10,868
141,680
1,750

4,000
1,500
400
800
3,600
4,000
600

0

900
1,800
2,700
2,100
900
500
500
2,700

4,500
6,000
180,930
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ANEXO 62
Partidas IGV
Sueldo Total
(-) AFP
(-) IR5TA
Sueldo Neto
Gratificacion
(-) AFP
Gratificacion liquida
CTS
ESSALUD
AFP
IR5TA
Pago Remunerac
Gastos Contabilidad sligv
Constitucion Empresa sligv
Legalizacion libros cligv
Vigencia de poder sligv
Contrat Construccion sligv
Contrat Comp/Venta sligv
Utiles de oficina cligv
Copias e impresiones cligv
Luz del Sur (Luz) cligv
Sedapal (Agua) cligv
Internet y Telefonia cligv
Representacion cligv
Combustible cligv
Equipos cligv
Herramientas cligv
Transporte sligv
Arbitrios sligv
Predial sligv
Total

. Presupuesto de Desembolso de Gastos de Administracion y Ventas

mar 08

0
0

0

0
4,000

eNoloNoNoloNololNollolololNoelNololNo)

4,000

abr 08
11,500
-1,475
-1,706

8,318

o oo

8,318
350

1,785

1,190
119
119
238
357
357
119
595
595
300

14,442

may 08
11,500
-1,475
-1,706

8,318

1,118
1,035
1,475
1,706
13,653
0

0

0

200
800
600

0

119
119
238
357
357
119

0

0

300

0

0

16,862

jun 08
11,500
-1,475
-1,706

8,318

1,035
1,475
1,706
12,535
350

0

0

0

0

600
1,190
0

119
238
357
357
119

0

0

300

0

0

16,165

jul 08
11,500
-1,475
-1,706

8,318
5,750

-738
5,012

1,035
1,475
1,706
17,547
0

0
0
0
0
600

0
119
119
238
357

357
119

ago 08
11,500
-1,475
-1,706

8,318

1,553
2,213
1,706
13,790
350

0

0

0

0

600
1,190
0

119
238
357
357
119

0

0

300

0

0

17,420

sep 08
11,500
-1,475
-1,706

8,318

oct 08
11,500
-1,475
-1,706

8,318

1,035
1,475
1,706
12,535
350

0

0

0

0

600
1,190
0

119
238
357
357
119

0

0

300

0

0

16,165

nov 08
11,500
-1,475
-1,706

8,318

6,708
1,035
1,475
1,706
19,243

[N e NoleNo o]

0
238
119
238
357

0

119

0

0

300
4,500
6,000
31,114

dic 08
11,500
-1,475
-1,706

8,318
11,500
-1,475
10,025

1,035
1,475
1,706
22,560
350

0

0

200

0

0

0

0

119
238
357

0

119

0

0

300

0

0

24,243

Total
103,500
-13,279
-15,356
74,865
17,250
-2,213
15,037
7,826
8,798
12,541
13,650
132,717
1,750
4,000
1,785
400
800
3,600
4,760
714
1,071
2,142
3,213
2,499
1,071
595
595
2,700
4,500
6,000
174,912
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Partidas
Estudio Técnico
Valorizacién
Péliza CAR
Cartas fianzas
Total

IGV
cligv
cligv
cligv
cligv

ANEXO 63: Presupuesto de Gastos Bancarios

mar 08

abr 08

0

may 08
2,000
7,000
4,000

13,000

jun 08

jul 08

ago 08

sep 08

oct 08

nov 08

10,000
10,000

dic 08 Total
2,000
7,000
4,000
10,000
0 23,000
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Partidas
Estudio Técnico
Valorizacién
Péliza CAR
Cartas fianzas
Total

ANEXO 64: Presupuesto de Desembolso de Gastos Bancarios

IGV
cligv
cligv
cligv
cligv

mar 08

abr 08

may 08
2,380
8,330
4,760

15,470

jun 08

jul 08

ago 08

sep 08

oct 08

nov 08

11,900
11,900

dic 08

Total
2,380
8,330
4,760

11,900
27,370
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Partidas
Adquisic terreno
Adquisic imp alcabala
Adquisic notariales
Adquisic registrales
Total

ANEXO 65:

IGV
sligv
sligv
cligv
sligv

mar 08

Presupuesto de Gastos por Adquisicion de Terreno

abr 08

313,182
6,000
1,000
1,000

321,182

may 08

jun 08

jul 08

ago 08

sep 08

oct 08

nov 08

dic 08 Total
313,182
6,000
1,000
1,000
-| 321,182
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ANEXO 66: Presupuesto de Desembolso de Gastos por Adquisicion de Terreno

Partidas
Adquisic terreno
Adquisic imp alcabala
Adquisic notariales
Adquisic registrales
Total

IGV
sligv
sligv
cligv
sligv

mar 08

abr 08

313,182
6,000
1,190
1,000

321,372

may 08

jun 08

jul 08

ago 08

sep 08

oct 08

nov 08

dic 08

Total
313,182
6,000
1,190
1,000
321,372
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Partidas
Proyecto elaboracion
Proyecto est topografico
Proyecto est de suelos
Total

IGV
sligv
sligv
sligv

ANEXO 67: Presupuesto de Gastos de Proyecto

mar 08

abr 08
7,000
500
2,500
10,000

may 08

jun 08

jul 08

ago 08

sep 08

oct 08

nov 08

dic 08

Total
7,000
500
2,500

10,000
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Partidas
Proyecto elaboracion
Proyecto est topografico
Proyecto est de suelos
Total

ANEXO 68: Presupuesto de Desembolso de Gastos de Proyecto

IGV
sligv
sligv
sligv

mar 08

abr 08
7,000
500
2,500

10,000

may 08

jun 08

jul 08

ago 08

sep 08

oct 08

nov 08

dic 08

Total
7,000
500
2,500

10,000
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Partidas
Obra de Demolicion
Construc movim tierras
Construc Contrato
Construc Pintura
Construc Ascensor
Construc Factibilidad servic
Construc Conexién servic

Total

IGV
sligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv

ANEXO 69: Presupuesto de Gastos de Construccion

mar 08

abr 08

10,000
10,000

20,000

may 08

151,269

8,529

159,799

jun 08

205,903

205,903

jul 08

207,386

42,647

250,033

ago 08

213,087

213,087

sep 08

214,349

25,588

239,938

oct 08

204,936
30,000

200
7,000
242,136

nov 08

191,870

8,529

200,399

dic 08 Total
10,000
10,000
1,388,800
30,000
85,294
200
7,000
- 1,531,294
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Partidas
Obra de Demolicion
Construc movim tierras
Construc Contrato
Construc Pintura
Construc Ascensor
Construc Factibilidad servic
Construc Conexién servic

Total

ANEXO 70: Presupuesto de Desembolso de Gastos de Construccion

IGV
sligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv

mar 08 abr 08
- 10,000
- 11,900

may 08

180,010

10,150

190,160

jun 08

245,024

245,024

jul 08

246,789

50,750

297,539

ago 08
253,574

253,574

sep 08

255,076

30,450

285,526

oct 08

243,874
35,700

238
8,330
288,142

nov 08

228,325

10,150

238,475

dic 08

Total
10,000
11,900

1,652,672
35,700
101,500
238

8,330
1,820,340
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Partidas
Anteproy Revision
Demolic Licencia
Demolic Cert Finaliz Obra
Demolic Declarat Fébrica
Inspeccién Ocular
Obr Nue Licencia
Obr Nue SERPAR
Obr Nue Cert Finaliz Obra
Obr Nue Cert Numeracion
Obr Nue Declarat Fabrica
Total

IGV
cligv
cligv
sligv
sligv
sligv
cligv
sligv
sligv
sligv
sligv

ANEXO 71: Presupuesto de Gastos Municipales

mar 08

abr 08
1,500
500
150
300
200
10,000

12,650

may 08

jun 08

jul 08

ago 08

sep 08

oct 08

nov 08

4,500
150
1,500
300
6,450

dic 08

Total
1,500
500
150
300
200
10,000
4,500
150
1,500
300
19,100
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ANEXO 72: Presupuesto de Desembolso de Gastos Municipales

Partidas IGV  mar 08 abr 08 may 08 jun 08 jul 08 ago 08 sep 08 oct 08 nov 08 dic 08 Total
Anteproy Revision cligv - 1,785 - - - - - - - - 1,785
Demolic Licencia cligv - 595 - - - - - - - - 595
Demolic Cert Finaliz Obra sligv - 150 - - - - - - - - 150
Demolic Declarat Fébrica sligv - 300 - - - - - - - - 300
Inspeccién Ocular sligv - 200 - - - - - - - - 200
Obr Nue Licencia cligv - 11,900 - - - - - - - - 11,900
Obr Nue SERPAR sligv - - - - - - - - 4,500 - 4,500
Obr Nue Cert Finaliz Obra sligv - - - - - - - - 150 - 150
Obr Nue Cert Numeracion sligv - - - - - - - - 1,500 - 1,500
Obr Nue Declarat Fabrica sligv - - - - - - - - 300 - 300
Total - 14,930 - - - - - - 6,450 - 21,380
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Partidas
Gastos Registrales
Hipoteca del terreno
Levantamiento hipoteca
Demolic Declarat Fébrica
Obr Nue Declarat Féabrica
Obr Nue Independizacion
Obr Nue R.I-J.P-M.A
Gastos Notariales
Hipoteca del terreno
Levantamiento hipoteca
Escritura Compra Vta
Demolic Declarat Fabrica
Obr Nue Declarat Fabrica
Obr Nue Independizacion
Obr Nue R.1-J.P-M.A
Total

IGV

sligv
sligv
sligv
sligv
sligv
sligv

cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv
cligv

ANEXO 73: Presupuesto de Gastos de Titulacion

mar 08

abr 08

200

500
500

1,200

may 08

jun 08

jul 08

800

700

1,500

ago 08

sep 08

oct 08

nov 08

dic 08

800

4,500
3,500
2,000

700

500
2,000
500
14,500

Total
800
800
200

4,500
3,500
2,000
700
700
500
500
500
2,000
500
17,200
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ANEXO 74: Presupuesto de Desembolso de Gastos de Titulacion

Partidas IGV  mar 08 abr 08 may 08 jun 08 jul 08 ago 08 sep 08 oct 08 nov 08 dic 08 Total
Gastos Registrales - - - - - - - - - - -
Hipoteca del terreno sligv - - - - 800 - - - - - 800
Levantamiento hipoteca sligv - - - - - - - - - 800 800
Demolic Declarat Fébrica sligv - 200 - - - - - - - - 200
Obr Nue Declarat Fabrica sligv - - - - - - - - - 4,500 4,500
Obr Nue Independizacion sligv - - - - - - - - - 3,500 3,500
Obr Nue R.I-J.P-M.A sligv - - - - - - - - - 2,000 2,000
Gastos Notariales -
Hipoteca del terreno cligv - - - - 833 - - - - - 833
Levantamiento hipoteca cligv - - - - - - - - - 833 833
Escritura Compra Vta cligv - 595 - - - - - - - - 595
Demolic Declarat Fabrica cligv - 595 - - - - - - - - 595
Obr Nue Declarat Fabrica cligv - - - - - - - - - 595 595
Obr Nue Independizacion cligv - - - - - - - - - 2,380 2,380
Obr Nue R.I-J.P-M.A cligv - - - - - - - - - 595 595
Total - 1,390 - - 1,633 - - - - 15,203 18,226
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ANEXO 75: Presupuesto de Gastos Imprevistos

Partidas IGV  mar 08 abr 08 may 08 jun 08 jul 08 ago 08 sep 08 oct 08 nov 08 dic 08 Total
Imprevistos cligv - - - - - - - 5,000 5,000 5,000 15,000
Total - - - - - - - 5,000 5,000 5,000 15,000
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ANEXO 76: Presupuesto de Desembolso de Gastos Imprevistos

Partidas IGV  mar 08 abr 08 may 08 jun 08 jul 08 ago 08 sep 08 oct 08 nov 08 dic 08 Total
Imprevistos cligv - - - - - - - 5,950 5,950 5,950 17,850
Total - - - - - - - 5,950 5,950 5,950 17,850
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ANEXO 77: Presupuesto de Gastos Financieros

Partidas IGV  mar 08 abr 08 may 08 jun 08 jul 08 ago 08 sep 08 oct 08 nov 08 dic 08 Total
Crédito sligv 0 0 0 6,431 4,892 3,308 1,678 0 0 0 16,309
Total 0 0 0 6,431 4,892.03 3,308 1,678 0 0 0 16,309
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Partidas
Amortizacion
Interés
Total

ANEXO 78: Presupuesto de Pago de Deuda

IGV  mar 08 abr 08 may 08 jun 08 jul 08 ago 08 sep 08 oct 08 nov 08 dic 08 Total

sfigv 0 0 0 52,646 54,185 55,769 57,399 0 0 0| 220,000
sfigv 0 0 0 6,431 4,892 3,308 1,678 0 0 0 16,309
0 59,077 59,077 59,077 59,077 0 0 0 236,309
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ANEXO 79:

Partidas Contables

Ventas Netas

(-) Costo de Ventas

Utilidad Bruta

(-) Gastos Operativos
Utilidad Operativa

(-) Gastos Financieros
Utilidad Antes de Impuestos
(-) Impuesto a la Renta

Utilidad Neta

Estado de Resultados Mensual del 1 de Marzo al 31 de Diciembre de 2008

mar 08
0
0
0
-4,000
-4,000

-4,000
1,200
-2,800

abr 08
0
-365,032
-365,032
-23,292
-388,325
0
-388,325
116,497
-271,827

may 08
422,260
-159,799
262,462
-32,342
230,120
0
230,120
-69,036
161,084

jun 08
384,817
-205,903
178,914
-19,292
159,622
-6,431
153,191
-45,957
107,234

jul 08
379,817
-251,533
128,284
-18,442
109,842
-4,892
104,950
-31,485
73,465

ago 08
384,817
-213,087
171,730
-19,292
152,438
-3,308
149,130
-44,739
104,391

sep 08
384,817
-239,938
144,880
-18,342
126,538
-1,678
124,860
-37,458
87,402

oct 08
373,858
-247,136
126,722
-19,292
107,430
0
107,430
-32,229
75,201

nov 08
0
-211,849
-211,849
-37,442
-249,291
0
-249,291
74,787
-174,504

dic 08
0
-19,500
-19,500
-17,292
-36,792
0
-36,792
11,038
-25,755

Total en NS/.
2,330,388
-1,913,776
416,612
-209,030
207,582
-16,309
191,273
-57,382
133,891
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Ingresos — Egresos

Ingresos:
Contado
Total Ingresos
Egresos:
Comerciales:
Marketing
Administracién y Ventas
Bancarios
Operativos:
Terreno
Proyecto
Construccion
Municipales
Titulacién
Imprevistos
Otros egresos:
Amortizacion
Intereses
Pago a Cuenta IR
Total Egresos
Ingresos menos Egresos

Flujo de Caja

Saldo Inicial

Excedente / Déficit

Préstamo Accionistas / Banco
Saldo Final

ANEXO 80: Flujo de Caja Mensual al 31 de Diciembre de 2008

mar 08

4,000

O O O o oo

o

0
4,000
-4,000

mar 08
4,000
-4,000

544000

544,000

abr 08

2,737
14,442
0

321,372
10,000
21,900
14,930

1,390
0

0
0

386,772
-386,772

abr 08

544,000
-386,772

157,228

may 08

112,000
112,000

714
16,862
15,470

0
0
190,160
0
0
0

0
0

223,206
-111,206

may 08
157,228
-111,206

46,022

jun 08

jul 08

103,800 1,077,200
103,800 1,077,200

357
16,165
0

0
0
245,024
0
0
0

52,646
6,431
8,445

329,069
-225,269

jun 08
46,022

-225,269

220,000
40,753

833
19,756

0

0
297,539
0

1,633

0

54,185
4,892
7,696
386,535
690,665

jul 08
40,753
690,665

731,418

ago 08

419,000
419,000

357
17,420

0
0
253,574
0
0
0

55,769
3,308
7,596

338,025

80,975

ago 08
731,418
80,975

812,393

sep 08

419,000
419,000

714
14,744

0
0
285,526
0
0
0

57,399
1,678
7,696

367,757

51,243

sep 08
812,393
51,243

863,636

oct 08

407,000
407,000

357
16,165

0
0
288,142

7,696
318,310
88,690

oct 08

863,636
88,690

952,326

nov 08

0
31,114
11,900

0

0
238,475
6,450

0

5,950

0

0

1477
301,366
-301,366

nov 08

952,326
-301,366

650,960

dic 08

24,243

o O O o

15,203
5,950

0
0

45,396
-45,396

dic 08

650,960
-45,396

605,564

Total

2,538,000
2,538,000

6,069
174,912
27,370
321,372
10,000
1,820,340
21,380
18,226
17,850

220,000
16,309
46,608

2,700,436
-162,436

Total
4,000
-162,436
764,000
605,564

175



ANEXO 81: Evolucion de la Demanda Efectiva de Hogares y

Precio Promedio de los Departamentos, 2003 — 2007

Variables 2003 2004 2005 2006 2007 Prom
DEH (miles) 239 220 242 281 297
Var % DEH 13% -8% 10% 16% 6% 7%
PPD ($ x m2) 426 431 480 526 629
Var % PPD 4% 1% 11% 10% 20% 9%

Notas: a. DEH = Demanda Efectiva de Hogares; b. PPD = Precio Promedio de los Departamentos
Fuente: EI Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima Metropolitana y el Callao — CAPECO
Elaboracion: Propia.
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ANEXO 82: Evolucion del Precio de los Terrenos, de los

Materiales, de la UIT, RMV y PRESC, 2003 — 2007

Variables 2003 2004 2005 2006 2007 Prom
PTERR ($ x m2) 210 228 252 286 325
Var % PTERR 8% 9% 11% 13% 14% 11%
Var % PMAT 1% 13% 7% 3% 8% 6%
UIT (NS/.) 3100 3200 3300 3400 3450
Var % UIT 0% 3% 3% 3% 1% 2%
RMV (NS/.) 460 460 500 500 530
Var % RMV 12% 0% 9% 0% 6% 5%
RPESC (NS/.) 1777 1708 1869 1882 2240
Var % RPESC 1% -4% 9% 1% 19% 5%

Notas: a. PTERR = Precio de los Terrenos en Cercado de Lima; b. PMAT = Precio Promedio de los
Materiales; c. UIT = Unidad Impositiva Tributaria; d. RMV = Remuneracion Minima Vital; e. RPESC =
Remuneracion Promedio de Empleados en el Sector Construccién

Fuentes: EI Mercado de Edificaciones Urbanas en Lima Metropolitana y el Callao - CAPECO; PERU
EJECUTIVO Proyecciones Econdmicas 2006-2011 y 2007-2012 MAXIMIXE CASER;
Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria - indices y Tasas - Unidad Impositiva
Tributaria, recuperado de http://www.sunat.gob.pe/indicestasas/uit.html; Ministerio de Trabajo y
Promocién del Empleo - Estadisticas Laborales - Evolucion de la Remuneracion Minima Vital Nominal a
Feb 2013, recuperado de http://www?2.trabajo.gob.pe/promocion-del-empleo-y-autoempleo/informacion-
del-mercado-de-trabajo/estadisticas-de-empleo/; Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo -
Estadisticas Laborales - Prom Remunerac. Empleados en el Sector Construccidn, recuperado de
http://www?2.trabajo.gob.pe/promocion-del-empleo-y-autoempleo/informacion-del-mercado-de-
trabajo/estadisticas-de-empleo/

Elaboracion: Propia.
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