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Resumen

El trabajo de investigacion que presentamos denominado “Residencial Libertad” se
propone como un proyecto para ser desarrollado por la empresa HH&C proyectos,
obras y construcciones SAC la cual se constituird para afianzar una empresa
constructora que desarrolle proyectos de departamentos de calidad de acuerdo con
el tipo de proyecto a desarrollar, accesibles econémicamente al nacleo familiar del
nivel socio econémico B, C y D de la regién Junin.

El estudio de factibilidad de la empresa estd basado en el desarrollo de un primer
proyecto de viviendas multifamiliares de gran envergadura, el cual se implementara
en un lapso de dos afios y ocho meses. La empresa posteriormente desarrollara
otros proyectos similares, que le permitan el desarrollo de sus actividades de

manera continua.

Se contempla en una primera parte el analisis de mercado para la ejecucion de los
proyectos de vivienda, en la region Junin, especificamente en la provincia de

Huancayo en la jurisdiccion metropolitano.

Luego se abordan los temas de ingenieria basados en el primer proyecto de
viviendas, determinando los costos de inversidén y de puesta en marcha de este. En
seguida se pasa al analisis organizacion de la empresa, donde se describe el
equipo humano necesario para el desarrollo de las actividades. Posteriormente
entramos al analisis econémico y financiero, el cual nos permiti6 estimar la
rentabilidad econémica del proyecto Libertad, sus necesidades de financiamiento,
asi como su rentabilidad financiera. Finalmente se presentan las conclusiones y

recomendaciones.

Palabras Clave: Constructora, nucleo familiar, vivienda multifamiliar y

financiamiento.
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Abstract

The research work we present called "Residencial Libertad" is proposed as a project
to be developed by the company HH&C projects, works and constructions SAC
which will be constituted to strengthen a construction company that develops quality
department projects according to the type of a project to be developed, economically
accessible to the family nucleus of the socio-economic level B, C and D of the Junin

region.

The feasibility study of the company is based on the development of a first large-
scale multi-family housing project, which will be implemented over a period of two
year and eight months. The company will subsequently develop other similar
projects, which allow it to carry out its activities continuously.

The market analysis for the execution of housing projects in the Junin region,
specifically in the province of Huancayo’s in the metropolitan jurisdiction, is
contemplated in the first part.

Then the engineering issues based on the first housing project are discussed,
determining the investment and start-up costs of this. Next, the organization of the
company is analyzed, where the human team necessary for the development of the
activities is described. Later we entered the economic and financial analysis, which
allowed us to estimate the economic profitability of the Libertad project, its financing
needs, as well as its financial profitability. Finally, the conclusions and

recommendations are presented.

Key Words: Builder, family center, multifamily housing and financing
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Introduccion

La base para la realizacién de esta tesis es que, segun el estudio de demanda de
viviendas a nivel nacional de las ciudades principales - Hogares No Propietarios —
realizado por fondo Mi Vivienda y elaborado por el Instituto CUANTO el 2018,
aproximadamente 26 342 nucleos familiares viven en una vivienda alquilada, donde
el numero total de nucleos familiares de la ciudad de Huancayo es 78 992 de los
cuales 49 321 son propietarios de vivienda dentro de la misma ciudad, 3 329
propietarios de vivienda en otro lugar del pais y 26 342 son nucleo familiares no
propietarios de vivienda. Con esta tesis se busca analizar el estudio de factibilidad
de un proyecto multifamiliar que sea accesible a una demanda potencial y efectiva
a nucleos familiares del segmento B, C y D con el apoyo del bono del Fondo Mi

Vivienda.

Los autores.
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Capitulo |
Problema u oportunidad

1.1. Problema u oportunidad
1.1.1. Problema
e En la ciudad de Huancayo se presenta un importante déficit de
viviendas el cual segun el estudio de demanda de vivienda a nivel
de las ciudades principales - Hogares No Propietarios hecho por
fondo Mi Vivienda el 2018 es de aproximadamente 26 342 ndcleos
familiares, que viven en una vivienda alquilada.
e Existe un acceso limitado al financiamiento de las entidades
financieras para al sector comercio que registran informalidad.
1.1.2. Oportunidad
¢ l|dentificamos que existe un nicho del mercado de comerciantes y
profesionales con ingresos no sustentados formalmente, los
cuales, sin embargo, cuentan con capacidad de pago.
e Financiamiento de la CMAC Huancayo ofrece mayor flexibilidad
para este tipo de publico, aun cuando éste se brinde con tasas

diferenciadas segun la evaluacién crediticia del cliente.

1.2. Objetivo del estudio
e Determinar la viabilidad de un proyecto multifamiliar, dirigido a un publico
objetivo de nivel socioecondmico de los segmentos B, C y D con el apoyo

del bono del Fondo Mivivienda.

1.3. Objetivos de investigacion
e Determinar la demanda de viviendas multifamiliares en la region.
e Estimar la inversién y costos de un proyecto de vivienda
o Factibilidad econémica y financiera del proyecto de inversién Residencial
Libertad.

17



o Obtener la rentabilidad proyectada para el consorcio como para los

inversores.

1.4. Justificacion del estudio

e El crecimiento e incremento de la poblacién por migracién de las ciudades
y pueblos aledafios en la ciudad de Huancayo, hace que se venga
generando un déficit de viviendas, por lo que el giro de negocio de
construccién de viviendas multifamiliares se dinamice, por lo que para
poder desarrollar nuestro proyecto de inversion analizamos las variables
de oferta y demanda que existen actualmente en el mercado inmobiliario
en la region de Junin, el numero total de nucleos familiares de la ciudad de
Huancayo es 78 992 de los cuales 49 321 son propietarios de vivienda
dentro de la misma ciudad, 3 329 propietarios de vivienda en otro lugar del
pais y 26 342 son nucleo familiares no propietarios de vivienda, ademas
que existen clientes con suficiente capacidad de pago, sin embargo por la
informalidad que presentan no son sujetos de créditos para la banca
comercial.

e El publico objetivo para la venta de los inmuebles del proyecto esta
enfocado en el nivel socioeconémico de estratos medios, consideramos a
las personas con ingresos diversos que califiquen para una facilidad
crediticia, sin embargo observamos como un nicho de mercado que no esta
siendo atendido a los profesionales con renta de cuarta categoria y
comerciantes que generan rentas de tercera categoria que tienen ingresos
no sustentados, por lo que se propone trabajar como socio estratégico de
financiamiento con la CMAC Huancayo, teniendo en cuenta que esta
entidad realiza evaluaciones flexibles con visitas de campo para verificar la
fuente de ingresos de los clientes que solicitan financiamiento para
determinar su capacidad de Pago.

e Con laimplementacion del proyecto estudiado, se lograra otorgar a nuestro
publico objetivo la posibilidad de realizar el sueno de la casa propia, con
una infraestructura con proteccion sismica y moderna, para lo cual se
propone un disefio funcional, moderno, y con una ubicacion en el centro de

la ciudad de Huancayo que permite los accesos a todos los servicios.
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e La inversion en el sector construccion en la ciudad de Huancayo viene
creciendo, debido a que se viene construyendo centros comerciales,
tiendas por departamento, locales comerciales, viviendas y como es en
nuestro caso viviendas multifamiliares, por lo que la realizacion del
proyecto denominado “Residencial Libertad” tendrd un impacto directo en
la economia de la ciudad, debido a que se generara empleos de mano de
obra profesional, técnicos, calificada y no calificada, directa e indirecta,
ademas de que se desarrollara un flujo comercial de los proveedores de
materiales de construccion y productos afines, estas transacciones
comerciales contribuira al desarrollo del pais por la contribucién del pago
del Impuesto.

e En la ciudad de Huancayo existen inmobiliarias que ofrecen diversos
proyectos multifamiliares con distintas caracteristicas, generalmente estan
ubicado en zonas residenciales o periféricas de la ciudad, sin embargo,
presentamos una propuesta diferenciada porque nos encontramos en el
centro de la ciudad con precios competitivos del mercado y con acceso a
los centros de trabajo, educacién, instituciones publicas, privadas,

mercados y centros comerciales.

1.5. Descripcion del Producto
El proyecto comprendera la construccion de un edificio de 15 pisos superiores,
y 01 sétano de estacionamiento en los cuales se edificaran 102
departamentos tipo flat, el ingreso peatonal se dara por el Jr. Tarapacay Jr.
Libertad y vehicular por el Jr. Libertad - Huancayo. La circulacién vertical
constara de dos escaleras y dos ascensores comunes que ira desde el primer
so6tano hasta el 15° piso.

Se propone desarrollar la construccion de 15 pisos, con 102 departamentos
de tipo flat, 01 sétano de 26 estacionamientos, esta zona de estacionamientos
para todo el conjunto se distribuye en 01 Sétanos con acceso directo por el
Jirdn Libertad que cumplen las normas municipales, 3 tiendas y una oficina.

Para el primer nivel en el edificio, se accede a través de un lobby y estar

ubicada al ingreso principal del conjunto, el cual conduce al hall de circulacién
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vertical (02 escaleras y 02 ascensores) que comunica con los pisos

superiores.

Los departamentos tienen una distribucion de sala, comedor, pasadizo,

cocina, patio de servicio, dormitorios, ambiente de estudio, bafio completo

comun (lavatorio, inodoro y ducha), y bano completo dormitorio principal

(lavatorio y tina). Segun los Tipos de departamento que presentamos.

v Departamento tipo 1:

o  Modelos 1: Area 43 m2 — Minidepartamento

Un dormitorio.

Salita de estar

Cocina y comedor de diario
Patio de servicio

Un servicio higiénico completo

v Departamento tipo 2:
o  Modelo 1: Area: 61 m2

Dos dormitorios

Un servicio higiénico completo
Sala — comedor

Cocina y patio de servicio.

o  Modelo 2: Area: 65 m>2

Dos dormitorios

Un servicio higiénico completo
Sala — comedor

Cocina y patio de servicio.

o  Modelo 3: Area: 73 m?

Dos dormitorios

Dos servicios higiénicos completos
Sala - comedor

Cocina y patio de servicio.

v Departamento tipo 3:
o  Modelo 1: Area: 91.75 m?

Tres dormitorios

20



" Dos servicios higiénicos completos
. Sala — comedor
. Cocina y patio de servicio.
o  Modelo 2: Area: 94 m2
. Tres dormitorios
" Dos servicios higiénicos completos
. Sala — comedor
. Cocina y patio de servicio.
o  Modelo 3: Area: 98.50 m?2
. Tres dormitorios
" Un servicio higiénico completo
" Un servicio higiénico completo con hidromasaje
. Sala — comedor
. Cocina y patio de servicio.

1.6. Metodologia
El presente trabajo de investigacion se propuso validar la factibilidad de una
inversion econémica en la puesta en marcha de una empresa constructora de
edificaciones para vivienda en la ciudad de Huancayo, aplicando técnicas de
recoleccion de datos de fuentes primarias y secundarias.

Dentro de las fuentes secundarias se ha contado con informacién del Estudio
de Demanda de Viviendas a Nivel de las Principales Ciudades — Huancayo
del fondo Mi vivienda elaborado por el Instituto CUANTO el 2018 y también
informacién proveniente del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica —
INEI — Informe censo del 2017.

La informacién de fuentes primarias fue tomada sobre una muestra de 180
personas. Esta muestra corresponde a la poblacion total del estudio, la cual
fue estimada en 11359 habitantes entre hombres y mujeres, y fue calculada
con un nivel de confianza del 90%, y aceptando un error muestral de 5%.

Asi mismo, se contdé con elementos de informacién primaria, tomados

mediante la observacion directa de los posibles competidores del proyecto de

21



negocio propuesto, los mismos que se reflejan tanto en la matriz de

competitividad, asi como en el analisis de las cinco fuerzas de mercado.

1.6.1.

1.6.2.

Tipo y disefio de investigacion

Por su finalidad es aplicativa: La investigacidn es de tipo aplicativa,
pues las conclusiones a las que se arriba en el presente estudio son
de aplicacion practica real e inmediata para el inversionista que pueda
tomar la informacién obtenida y beneficiarse de una inversion
debidamente fundamentada, con niveles de rentabilidad estimados y
niveles de riesgo calculados. Asi mismo, las conclusiones obtenidas
en el trabajo de investigacion son de utilidad practica para el publico
en general que requiere investigar con mayor profundidad inversiones

en este rubro de negocios.

Por su nivel es explicativa: Es explicativa porque se ha centrado en
el principio de la causalidad. El modelo de negocio que se plantea,
basado en una empresa constructora de edificios para la vivienda,
con determinadas caracteristicas de disefo, propone una serie de
relaciones de causa y efecto con respuestas de comportamiento en
el publico objetivo del proyecto empresarial, las cuales se sometieron
a la validacién de una muestra representativa con el fin de estimar la
aceptacion del producto y estimar la demanda esperada. Los
resultados obtenidos se presentan en las conclusiones del presente
trabajo de investigacion.

Método de Investigacion

Por la metodologia de investigacién aplicada, el presente trabajo de

investigacion puede senalarse que es:

- Problematico-Hipotético: En cuanto se baso en la formulacion
de un problema sobre una realidad particular de negocios en la
regién Junin y en cuanto adelanté propuestas de soluciones

probables a dichas problematica.
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1.6.3.

1.6.4.

- Analitico-Sintético: Porque estudi6é la realidad en la cual se
basa el proyecto de inversion propuesto, considerando el riesgo,
distinguiendo y separando los elementos mas simples tanto a
nivel del estudio de mercado, como el estudio técnico. Para
luego de eso unir dichos elementos en la sintesis del estudio
econdmico financiero, obteniendo una vision global del conjunto
y de las relaciones estructurales entre sus elementos.

- Inductivo: Es inductivo en cuanto a partir de la observacion
directa de una realidad de negocios, asi como de la
experimentacion aplicada mediante el método de la encuesta,
llega a conclusiones de negocios que puede generalizarse en la
toma de decisiones de negocios de similar rubro en la regién
Junin o al resto del pais.

- Deductivo: Es deductivo en la medida que toma informacion de
la evolucion general de este tipo de negocios en el
macroentorno, para esbozar las posibles tendencias de mercado
en la regién Junin, donde se propone la implementacion del

proyecto.

Técnica de recolecciéon de datos

El presente trabajo de investigacion emplea 3 técnicas de recoleccidén
de datos e informacién

. Informacién documentaria

e  Observacion directa

. Encuesta

La toma de informacion de fuentes primarias se produjo entre mayo y
junio de 2016.

Andlisis e interpretacion de la informacion

Los resultados obtenidos fueron tabulados y procesados en cuadros
y graficos, los cuales se presentan en el capitulo de estudio de
mercado. La informacion para el estudio técnico fue tomada de

informacion documentaria y observacion directa.
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La informacién obtenida fue analizada e interpretada por el equipo
investigador, para finalmente arribar a las conclusiones vy

recomendaciones del presente trabajo de investigacién.
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2.1.

Capitulo Il
Estructura de la Industria

Descripcion del estado actual de la industria

2.1.1.

Coémo ha evolucionado el sector

Para revisar la evolucidbn del sector construccidon revisamos la
informacion del Ministerio de Vivienda Construccion y Saneamiento
donde indica los siguientes datos: El Panorama Econdmico Nacional
para el mes de julio de 2019 presento cifras estables de crecimiento.
Y con respecto al Sector Construcciéon registr6 un aumento de
13.63%, debido al aumento registrado en el consumo interno de
cemento en 11.90% y el avance fisico de obras en 20.34%. El empleo
en el Sector Construccién en julio del 2019 presenté un crecimiento
de 7.50%. El Despacho Nacional de Cemento en julio del afio 2019
presenta un crecimiento del 10.89%. Se adjunta cuadro de evolucion
desde el mes de febrero a junio de 2019. (Ministerio de Vivienda y
Construccién y Saneamiento, 2019, sn).

Tabla 1
Panorama econdmico nacional y el sector construccion
Aqtualizad(_)’con 1er Trimestre 2do Trimestre 3gr
informacion Trimestre
: . Acumulad
disponible hasta el Febre Marz 02019
23 de Agosto del Abril  Mayo Junio Julio
ro 0
2019
PBINacional ) 2.00% %0 %02 029 2% 1 np 1.73%
indice de precios -
alconsumidoren  0.15% 0% 022 009 005 023%  1.36%
Lima Met. ° ° ° %
Empleo: Nacional ., 060 040 0.20 0.80 o o
(PEA Ocupada) @ 0.50% % % o % 0.30% 0.47%
Precio del barril 54.98 58.15 63.87 60.73 54.67
de Petréleo 6 4 6 3 7 0009 57327

Tipo de Cambio
Bancario (solesa 3.322 3.304 3.303 3.334 3.325 3.290 3.317
doélares) 4
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Actualizado con 3er

informacion 1er Trimestre 2do Trimestre Trimestre Acumulad
disponible hasta el Febre Marz 02019
23 de Agosto del o o Abril  Mayo Junio Julio
2019

PBI de - 5.77 8.73 an 13.63 o

Construccion M 0.23% % % 0;20 % AP 4.98%

IPMC: Precios de - -

Materiales de ooy, 007 009 %0 089 o490 0499

Construccién @ A % ° °

Empleo: Sector -

Construccion 390% %0 030 370 90 7500 383%

(PEA Ocupada) ® ° % ° °

Despacho

Nacional de o 535 395 0977 6.18 5 i o

Cemento 6.53% % % % % 10.89% 9.92%

ASOCEM ™

Produccion de o i 460 6.70 c

Ladrillos 4.50% 1:1.90 % % 5;90 -1.70% -0.10%
Yo Yo

Créditos

hipotecarios
privados para

vivienda ™
Actualizacion: 23/08/2019 (1) Var|aC|~on porcgntual (%) respecto a igual
mes del afno anterior

Estimado (2) Variacion % en comparacion del mes
BCRP anterior

Estimado por  (3) Se refiere al trimestre movil que se
OGEI publica en el mes indicado
. . (4) Petroleum West Texas Intermediate,
HID No disponible US$/bl. Precio promedio del mes
(5) Es promedio del afio

Fuente: Ministerio de vivienda, construccién y saneamiento

1490 1550 1790 24.70 18.20 -16.40% -1.60%
% % % Yo Yo

Como se observa en la tabla N° 1 el promedio de crecimiento en los

ultimos 6 meses del PBI del sector construccion es de 4.98%.

También la Camara Peruana de la Construccion (CAPECO) en su
Informe Econdémico de la Construccion refiere que: El PBI sectorial
crecid 5.77% en 12 meses. También hubo un aumento en el nivel de
operaciones de las constructoras. ElI PBI del sector construccion
crecio 5.6% entre enero y noviembre del 2018, con respecto al 1.74%
alcanzado en el mismo periodo del 2017. Del mismo modo, crecid
5.77% en los ultimos 12 meses (diciembre 2017-noviembre 2018).

Luego de dos afos de caidas en el sector, -2.03% en el 2015y -2.27%
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en el 2016, este crecimiento también se evidencio en el aumento del
nivel de operaciones de las empresas del sector (+4.3%), segun el
gremio. Por otro lado, el sustento del crecimiento sectorial en el 2018
se baso en la inversion publica, la cual crecio en 9.9%. “El segmento
de vivienda también presentd un importante dinamismo el afio pasado
(6.9% en unidades). El segmento Mivivienda fue el mas dinamico
(28.9% en nuevos créditos), siendo la consolidacion del Bono Verde

el principal motor de este resultado” (Semana Econémica, 2019)

(Variacion % acumulado del periodo: Enero - Noviembre)

Figura 1. Variaciones segun la Camara Peruana de Construccién (Capeco)
Fuente: Elaboracién propia

Del mismo modo, también crecieron las expectativas de las empresas
para el 2019 en torno a la construccion. Con una proyeccidén de
crecimiento de 5.1%, CAPECO indica que la cifra es menor a la
prevision del BCR para el desempeno del PBI sectorial (6.9%).

‘La encuesta a empresarios revela que la construcciéon de
infraestructura sera el segmento mas dinamico en el 2019 (6.4%). En
el segmento inmobiliario también habra un importante crecimiento
(5.4%), previéendose la consolidacién de Mivivienda“, ademas
sostienen que las obras publicas dejaran de ser el motor principal del
sector construccion debido a una menor tasa de crecimiento de la

inversion del Estado (2.8%).
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2.1.2.

Evolucion Mensual de la Actividad del Sector Construccion (PBI
de Construccion: 2014 -2019)

El Sector Construccién registr6 un aumento de 0.76%, en julio del
2019, ante el aumento del consumo interno de cemento en 11.44%, y

el decrecimiento del avance fisico de obras en -26.18%.

El indice Mensual de la Actividad en el Sector Construccién (PBI de
Construccién), mide el dinamismo de sus actividades. El Sector
Construccién, participa con el 5.6% del indice de la Produccion
Nacional. La informacion sobre la actividad constructora tiene una
cobertura nacional y el calculo se realiza mensualmente. La
estimacion oficial la publica el INEI con 45 dias (mes y medio) de

retraso.
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Tabla 2

Panorama economico nacional y el sector construccion arios 2014 al 2019

Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Set. Oct. Nov. Dic.

2019 4.58% 0.90% -0.23% 5.77% 8.73% 13.63% 0.76%

2018 7.84% 7.92% 0.03% 10.55% 9.92% 2.24% 5.03% -0.09% -2.90% 8.71% 13.54% 4.58%

2017 -5.26% -6.89% -3.81% -8.00% -3.91% 3.49% 3.80% 4.78% 8.94% 14.25% 5.33% 6.62%

2016 -2.67% 5.37% 3.45% 1.36% 5.55% -3.78% -7.53% 1.33% -3.81% -16.51% -8.69% -4.19%

2015 -2.98% -9.88% -7.75% -8.57% -13.56% -3.15% -6.69% -8.12% -4.87% -1.26% -6.57% 0.08%

2014 3.20% 9.78% 3.06% -8.89% 4.75% 3.13% -6.02% -3.73% 6.93% -3.18% 3.68% 4.98%

Fuente: INEI / Direccion Nacional de Indicadores Econémicos
Evolucion Mensual de la Actividad del Sector Construccion (PBI de Construccién): 2017 - 2019
20.00%
15.00% 14.25%
13.54%
10.00% 8.94%
8.71% 239, 6.62%
4.78% :33%
5.00% 3.80%5 3% 4.58%
224% \ )
0.00% 0.76% 20.09%
Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Set-Z.QO% Oct. Nowv. Dic.
-5.00% -3.81% -3.91%
-5.26%
-10.00% 6.89% -8.00%
2017 o019 2018

Figura 2. Evolucién Mensual de la Actividad del Sector Construccién (PBI de Construccion): 2017-2019 Variacion Porcentual (%)

Fuente: Fuente: INEI / Direccién Nacional de Indicadores Econémicos
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Tabla 3

Producto bruto interno y demanda interna (indice 2007=100) - Construccion

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
2016 149.8 161.1 168.8 172.8 169 165.6 171.9 178 178.2 173.3 186 268.1
2017 141.8 149.6 161.9 158.2 162.2 171 178.5 186.3 194.4 201.5 196.1 286.2
2018 152.7 159.2 161.9 173.9 177.6 1745 187.3 187.3 190.8 219.9 218.9 300.5
2019 152.1 160.3 171.6 190 177.4 198.3 188.7 195.8
Fuente: BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL PERU - Gerencia Central de Estudios Econémicos

Producto bruto interno y demanda interna (indice 2007=100) - Construccion

350

300.5
300
250 1983 1887 1958 219.9 218.9
171.6 190 190.8
200 177.4
152.7 159.2
150 187.3 187.3
oo 1 16 161.9 173.9 177.6 174.5
100 .
50
0
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
2018 2019

Figura 3. Producto bruto interno y demanda interna (indice 2007=100) - Construccion
Fuente: BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL PERU - Gerencia Central de Estudios Econémicos

30



2.1.3.

Como esta repartido el mercado

Proporcion de nucleos familiares propietarios y no propietarios de
vivienda en el total de nucleos familiares, por niveles socio
economicos (NSE) El total de nudcleos familiares de la ciudad de
Huancayo es de 78,992 de los cuales el 62.3% son propietarios de
vivienda dentro de la ciudad, un 33.3% son nucleos familiares no
propietarios y el 4.5% son nucleos familiares propietarios de vivienda
fuera de la ciudad.

Tabla 4
Proporcion de nucleos familiares propietarios y no propietarios de
vivienda en el total de nucleos familiares, por NSE

Total NSE B NSE C NSE D

N % N % N % N %
Total ggg 100.0 11004 100.0 31337 100.0 36651 100.0
Propietario 49
dentro de la 623 6688 608 19050 608 23583 643
: 321
Ciudad
No 26 333 3465 315 11239 359 11638 318
Propietario 342 ' ' ) '
Propietario

fueradela 3329 4,5 851 7.7 1048 3.3 1430 3.9
Ciudad

Fuente: Estudio de demanda de vivienda — Fondo Mi Vivienda (2018)

La demanda (cantidad) potencial y efectiva de viviendas por NSE
existe en la ciudad de Huancayo una demanda potencial de 26 342
viviendas y una demanda efectiva de 4,400 viviendas. Por estratos
socioeconémicos se observa una mayor demanda tanto potencial
como efectiva entre los nucleos familiares no propietarios de vivienda

en el estrato D.
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Tabla 5

Demanda (cantidad) potencial y efectiva de viviendas por NSE

Nucleos Familiares

Nucleos No Propietarios Demanda
Familiares (Demanda Efectiva
Potencial)
Total 78 992 26 342 4 400
NSE B 11 004 3 465 1039
NSE C 31337 11 239 1499
NSE D 36 651 11 638 1862

Fuente: Estudio de demanda de vivienda — Fondo Mi Vivienda (2018)

Con esta fuente del estudio de demanda de vivienda del Fondo Mi
Vivienda podemos apreciar que existen 26 342 ndcleos familias No
Propietarios en el departamento de Junin especificamente en la
Provincia de Huancayo el cual es mercado objetivo denominado
Demanda Potencial.

2.2. Analisis del sector industrial
Utilizamos la teoria de las cinco fuerzas de Porter porque permite el andlisis
de las fuerzas competitivas de acuerdo con el nivel de competencia dentro de
la industria y de este modo se podra desarrollar una estrategia de negocio
gue muestre cuan atractiva es esta industria de la construccion y el modelo

de negocio para crear oportunidades de inversidon y rentabilidad.
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COMPETIDORES POTENCIALES

MEDIARQ S.A. (Residencial Santa Maria)
MONTECANELO S.A.C. (Residencial INNOVA)
EUROEDIFICACIONES S.AC. (Res. Las Lomas

de San carlos)

PROVEEDCORES

Ferreteria Erick
Megociaciones e Inversiones
“Jesis de Nazareth™ S R.L.
Inversiones S.A.C.
Construictec S R.L.
Constructec

COMPETIDORES

PIEAL SAC.
ANKASAC.
EMCINA S.AC.

CLIENTES

Estrato econémico B
Estrato econdmico C
Estrato econdmico D

SUSTITUTIVOS

CONDOMINIO “EL EDEN® CASAS DE 01 % 02 PISOS
CONDOMINIO “WAYRA" CASAS DE 01 ¥ 02 PISOS
Departamentos De segundo uso o de una antigliedad
mayor.

Figura 4. Las 5 fuerzas competitivas de Michael Porter

Fuente: Elaboracién propia
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2.2.1. Analisis de la competencias
En el sector construccion se pueden distinguir cuatro tipos principales

de empresas:

o Contratistas generales: Estas empresas se dedican a la
construccion, reforma y reparacion de edificios y estructuras de
ingenieria civil tales como: viviendas, carreteras, aeropuertos,
puertos y otros sistemas de acondicionamiento hidrico, sistemas
de riego, redes de alcantarillado y otras. Estas empresas
también se pueden dedicar a las actividades de preparacién del
terreno, tales como: demolicién de edificios y otras estructuras,
limpieza del terreno de construccién, a la perforacién, nivelacion,
movimiento de tierras, excavacion, drenaje y demas acciones de
preparacion de terreno y la venta de materiales procedentes de
las estructuras demolidas. La ejecucién de partes de obras
puede encomendarse a subcontratistas o contratistas

especializados.

o Contratistas especializados: Estas empresas sélo se dedican
a la construccién de parte de los trabajos de construccion de un
proyecto, abarca las actividades de instalacién de plomeria,
calefaccion y aire acondicionado, antenas, sistemas de alarma
y otros relacionados con el acondicionamiento de edificios, la
terminacién de edificios: revestimiento de pisos y paredes,
carpinteria final, pintura y otros. Estas empresas también se
pueden especializar en colocacion de concreto, perforacion de
pozos, instalacion de andamios, encofrados, etc.

) Proyectistas y consultores: En este grupo se encuentran las
actividades de elaboracion de proyectos completos de
edificacién y obras de ingenieria civil, proyectos de arquitectura
y consultoria sobre temas especiales; también se pueden
dedicar a la direccién y/o supervision de obras de construccion.
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o Actividades industriales afines al sector: En este grupo se
pueden incluir a empresas dedicadas a la fabricaciéon de
cemento, concreto, elementos prefabricados, productos
metalicos para uso estructural, etc. En la region, existe un gran
numero de empresas constructoras la mayoria de las cuales son

pequefnas y medianas empresas.

Cemento Andino en la ciudad de Tarma
Concreto Premezclado JUNIN
Concreto Premezclado PISAC
Concreto Premezclado GOVIL
Concreto Premezclado PRUCIL

En la regiébn existe un gran nimero de empresas constructoras la

mayoria de las cuales son pequenas y medianas empresas.

MEDIARQ S.A.
MONTECANELO S.A.C.
EUROEDIFICACIONES S.A.C.
PI&AL S.A.C.

ANKA S.A.C.

EMCINA S.A.C.

Todo lo expresando en el parrafo anterior eleva el nivel competitivo
en la region centro, originando que las empresas reduzcan sus costos
operativos y margenes de ganancia, trabajando muchas veces con
utilidad cero; con la finalidad de mantenerse en el mercado.

2.2.2. Analisis de los proveedores
En la regidn existe la suficiente disponibilidad y variedad de precios,
marcas, calidad y cantidad de materiales para satisfacer a la demanda

interna.
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2.2.3.

Los precios de materiales entre los proveedores locales se
encuentran practicamente estandarizados, los cuales no tienen
mucha variacién con los precios de los proveedores nacionales.
Dependiendo de la magnitud de la obra se elige a los
proveedores, los cuales pueden ser locales para obras
pequenas y nacionales para obras de mayor envergadura, las
obras de mayor envergadura requieren de mayor cantidad de
insumos, con lo cual el ahorro por la magnitud de la compra
compensa el flete de traer el material desde la fabrica hacia la
region.

Dado lo esporadico de las relaciones con proveedores
nacionales las condiciones de pago son diferentes que, con los
locales, dicha diferencia radica en que el pago se realiza contra
entrega.

Existe una relacion estrecha entre el constructor y el proveedor,
que los beneficia mutuamente, ya que el constructor consigue
facilidades de pago en la adquisicibon de materiales y el

proveedor garantiza una mayor rotacion de su stock.

Ferreteria Erick

Negociaciones e Inversiones “Jesus de Nazareth” S.R.L.
Inversiones S.A.C.

Constructec S.R.L.

SODIMAC

PROMART

MAESTRO

Analisis de los clientes

Las personas naturales su capacidad econémica constituye el factor
de decision para optar entre una empresa constructora, ingenieros
particulares 0 maestros de obra al momento de realizar una

construccién o una compra de una vivienda.
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Con clientes privados los contratos son mas flexibles y los
requerimientos iniciales también y con ello el tiempo planeado para la
obra, las penalidades son relativas, orientadas al cumplimento de la
obra por parte del contratista y el pago de esta por el cliente. Este
caso es en que la oferta de venta sea en plano o en ejecucién del

proyecto.

Pero el poder de negociacion en el sector construccion se presenta
dependiendo de la clasificacion de los clientes. Los clientes del sector
publico (entidades gubernamentales y locales) tienen poder de
negociacion frente a las empresas constructoras ya que a través de
las licitaciones publicas determinan precios (precio base de la obra),
asi como requisitos y tiempos limites. Los clientes del sector privado
no gozan de poder de negociacién frente a las constructoras, dado
que el valor de las obras se determina por medio de un presupuesto
dependiendo la calidad de los materiales, dichos precios son

determinados por la empresa constructora.

Para identificar los clientes de los niveles socio econémicos existe una
herramienta y muy usada para segmentar a un publico objetivo, los
niveles socio econdmicos (NSE) no miden los ingresos, dicho de otra
manera, para determinar el NSE al que pertenecen las personas no

incluye sus ingresos.

Nivel educativo

alcanzado por el

jefe del hogar.

« Sistema de salud al
que esté afiliado el

jefe de hogar.

» Material
predominante en
los pisos de la
vivienda.

» Material
predominante de
las paredes
exteriores de la
vivienda.

Bienes y servicios

o Auto o camioneta
de uso particular
(no taxi ni auto de
empresa)

o Servicio doméstico
pagado (que vaya
por lo menos 1 vez
por semana)

Equipamiento

del hogar

o Computadora/L
aptop

» Refrigeradora/C
ongeladora

e Lavadora

e Horno
Microondas

Servicios Publicos

 Teléfono fijo

e Television por
cable

o Internet

Figura 5. Las variables para la construccion de los Niveles Socioeconémicos

Fuente: Elaboracién propia
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La Asociacion Peruana de Marketing (APEIM) calcula la distribucion
de Niveles Socio econémicos en base a la Encuesta Nacional de
Hogares (ENAHO) que realiza el INEI (Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica) para elaborar los indicadores de pobreza.

Es decir, se aplica un cuestionario con diversas preguntas sobre
bienes y posesiones con los que cuentan las personas de la poblacion
y en cada pregunta se le otorga un puntaje por los bienes que posee,
si no tiene el bien entonces el puntaje sera de cero. Luego de esto, se
suma el puntaje total obtenido en la encuesta y segun este se
determina un NSE.

Las mediciones son las mas simples, lo que mide es: acceso a
servicios, condiciones de la vivienda, bienes y posesiones del hogar,
grado de instruccion y acceso a servicios de salud. Y como mencioné,

ninguna pregunta menciona los ingresos personales ni familiares.

Se hace uso de la famosa piramide de los NSE (aunque ahora es
llamada rombo) donde hace el célculo la Asociacién Peruana de
Marketing (APEIM) en base a una formula.

Para que quede mas claro vamos a poder un ejemplo bastante simple
(no es real, solo es para entender la idea); supongamos que se miden
3 bienes y que por tener cada uno se gana un puntaje de 3 puntos.
Los bienes seran auto, microondas y acceso a desagie; si no tuviese
ningun bien el puntaje sera cero, si solo tuviese acceso a desague el
puntaje seria 3 y si tuviese todos seria 9. Ahora, siguiendo con el
mismo ejemplo: si el puntaje fuese entre cero y 3 clasificaria en un
NSE E, si el puntaje fuese entre 6 y 9 clasificaria en el NSE A.

2.2.4. Distribucion de Hogares segun NSE 2018 - Peru Urbano
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2.2.5.

N° HOGARES 6’741,540 NSE ESTRATO PORCENTAJE
A1 0.3
NSE
A 22 A 2.2
A2 1.9
B1 4.6
NSE
B 135 B 135
B2 8.9
C1 20.2
NSE
e 32.9 c 32.9
c2 12.7
NSE
S 31.9 D D 31.9 31.9
NSE E E 19.5 19.5

Figura 6. Distribucion de Hogares segun NSE — 2018 Pert Urbano.
Fuente: APEIM 2018: Data ENAHO 2017 * Estimaciones APEIM segin ENAHO

2017

Distribucion de Hogares seguin NSE 2018 por departamentos

Tabla 6

Distribucion de hogares segun NSE 2018 Departamento (Urbano +

Rural)

Hogares Nivel Socioeconémico — Urbano+Rural (%)

Total AB C D E Muestra Error(%)
Ayacucho 100% 2.2 6.7 19.1 72.0 1,152 2.9
Huancavelica 100% 0.3 3.3. 10.1 86.3 1,031 3.1
Huanuco 100% 3.0 11.3 181 67.6 1,263 2.8
Junin 100% 3.3 149 274 544 1,537 2.5
Ica 100% 95 383 417 105 1,553 2.5

Fuente: APEIM 2018: Data ENAHO 2017-Estimaciones APEIM segun ENAHO 2017
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2.2.6. Distribucion de personas segun NSE 2018 por departamentos

Tabla 7
Distribucion de personas segun NSE 2018 Departamento (Urbano +
Rural)
Personas - Nivel Socioeconémico — Urbano+Rural (%)
Total AB C D E

Ayacucho 100% 2.2 7.5 20.6 69.7

Huancavelica 100% 0.3 3.8 10.8 85.1

Huénuco 100% 3.3 10.4 18.1 68.2

Junin 100% 3.8 16.0 28.7 51.5

Ica 100% 10.0 41.4 41.0 7.6

Fuente: APEIM 2018: Data ENAHO 2017-Estimaciones APEIM segun ENAHO 2017

La demanda potencial en la ciudad de Huancayo es de 26 342
nucleos familiares no propietarios; mientras que la demanda efectiva
es de 4 400 nucleos familiares no propietarios y con la demostracion
de los NSE del 2018 definimos los nucleos familiares de demanda

efectivason B, Cy D

Los nucleos familiares que componen la demanda efectiva
mayormente habitan en una vivienda cualitativamente adecuada, es
decir disponen de materialidad apropiada segun los “estandares
minimos establecidos para la proteccion de la vida familiar”
(materialidad de muros, techo y piso y estado de conservacion de las
edificaciones) asi como en viviendas que cuentan con servicios
basicos (agua potable, alcantarillado, electricidad). Los nucleos
familiares de la Demanda Efectiva, que comprarian o construirian una

vivienda con las siguientes caracteristicas:
Respecto al conocimiento de la existencia del Fondo Mivivienda, mas

de la mitad de los nucleos familiares lo conoce y la minoria considera

importante el rol que cumple.
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Tabla 8

Anadlisis de las 5 fuerzas competitivas de Michael Porter

:;Z;Z:z/a Valoracién Sustento
Los 03 rivales no son competencia en cuanto al precio
. , No inician su preventa con un departamento modelo
Rivalidad interna 2 .
No cuentan con un equipo preparado de ventas (salvo EMCINA SAC)
Tenemos 09 afios de experiencia
En inicio de obra, algunos son contemporaneos
Han ganado en cantidad de pisos en altura de edificacion
Empresas 4 Estan siguiendo la tendencia de las promociones y descuentos
entrantes Se acercan en el precio, incluso estan por debajo
Estan en franca competencia, con equipos preparados
Se han modernizado en cuanto a la presentacion del producto
Productos 1 Se encuentran en la periferia de la ciudad
sustitutos La cantidad departamentos de segunda, la oferta es minima
En turbulencia cambiaria, condiciona la venta (crédito cero)
Proveggg:s con 3 En escasez de productos, especulan con el precio
Productos de alta rotacion, te venden con otros productos, que puedes conseguir mejores precios
Clientes con poder 1 Los clientes de la actividad minera proponen precios con buena rebaja, para efectuar la compra al

contado.

Fuente: Elaboracion propia
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2.3. Matriz del perfil competitivo
Tabla 9

Matriz del perfil competitivo

Residencial
Libertad PIAL ANKA SAC
Peso Calificacién Peso Calificacion Peso Calificacion Peso
Ponderado Ponderado Ponderado
Factor
Ubicacién 20% 3 0.6 4 0.8 4 0.8
Acabados 10% 4 0.4 3 0.3 3 0.3
Costo del terreno 20% 4 0.8 2 0.4 2 04
Precio 20% 4 0.8 3 0.6 3 0.6
Disefo Funcional 20% 3 0.6 3 0.6 2 0.4
II\D/[étodo de venta Departamento 10% 4 0.4 3 03 3 06
iloto
100% 3.6 3 2.8
Calificacién 1 Debilidad Mayor
2 Debilidad Menor
3 Fortaleza Menor
4 Fortaleza Mayor

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 10

Cuadro de Benchmarking

Variables Categorias residencial libertad PIAL ANKA SAC

Unldac_jgs_ 102 72 80

Inmobiliarias

Tamafo de 43 m2, 61 m?, 65 m?, 73 m2, 92 m2, 95 m?, 5 5 5 5 5 5

Departamento 98 m?, 123 m? 75 m*, 83 m*, 87 m?, 92 m 77 M7, 84m

Modelos 1, 2 y 3 dormitorios 2y 3 Dormitorios 3 dormitorios
Porcelanato - Ceramico - Pintura Latex, A , Porcelanato-Ceramico-

Producto Acabados puertas de madera, muebles bajos, Eggf}gﬂgt?ég?jfmggegmura Pintura Latex-Puertas
Cocina 4 hornillas, campana extractora. de Madera
. . Estructura sismo resistente, Estructura sismo
. Estructura sismo resistente, Elevadores '

Tecnologia : ~ Elevadores Marca Orona resistente, Elevadores

Marca Orona procedencia espanola : = ) ;
procedencia espanola ensamblaje nacional
Comercio Interno Tiendas en la primera planta (3) No Tiene No Tiene
" . Cisterna de reserva de agua  Cisterna de reserva de
3
Areas Comunes Cisterna de reserva de agua 100 m 45 m3 agua 60 m?
Precio m2de Area vendible 1833.72 2185 1846
Entidades de
Ei o CMAC HUANCAYO CMAC HUANCAYO CMAC HUANCAYO
inanciamiento

TEA 10% 10% 10%

Oficina principal centro comercial Oficina principal centro
Distribucién  Punto de venta Mubarak Oficina principal Jr. Ica 290 comercial Mega centro,

Comunicacién Medios de difusion

Oficina de Obra, 2 puntos itinerantes
Pagina Web, redes sociales, banner en
CMAC Huancayo y punto de venta,
prensa escrita, publicidad en revistas,
paneles exteriores y recorrido virtual en
3D.

Prensa escrita, Banner en

punto de venta

oficina de obra

Prensa escrita, Banner
en punto de venta

Fuente: Elaboracién propia

43



Se analizaron dos proyectos en la zona de influencia, considerados
competidores directos por asemejarse en precio por metro cuadrado
y ubicacion. Las dos son de empresas diferentes: uno terminado con
acabados y uno en planos. Ambos aceptan financiamiento bancario.

La tipologia mas comun son los departamentos de 3 dormitorios,
seguidos por dos y un dormitorio.

Es importante resaltar que si bien todos tienen un alto ratio natural de
departamentos de tres dormitorios (como ANKA SAC al 100%), las
otras dos que aparentan tener ratios medios entre dos y un dormitorio.
En estos Uultimos casos lo que suele suceder es que los
departamentos de uno y dos dormitorios suelen ser multiples para
abaratar costos, baja la densidad poblacional de la obra para cumplir
con los limites municipales, estos dormitorios son de tamafo tan
pequeno que podrian ser rechazados en anteproyecto, y/o el tener
menos dormitorios les bajan los requerimientos a las inmobiliarias

para el nimero de estacionamientos que deben construir.

En el proyecto de la Residencial Libertad, los acabados con muebles
incluidos en la cocina, los acabados en las otras constructoras son
estandares del segmento, en general los tipos de acabados son muy
parecidos entre si, con paredes pintadas, con porcelanatos y
ceramicos en pisos de bafno y cocina.
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3.1.

Capitulo Il
Estudio de Mercado

Seleccion del segmento de mercado

Para realizar una aproximacion mas exacta en la estimacion del mercado

objetivo, y una proyeccion mas acertada de los ingresos del proyecto, hemos

combinado el uso de fuentes primarias (nuestras propias encuestas) y fuentes

secundarias de informacion (Fondo Mivivienda, 2018)

Para la elaboracion de nuestro estudio “Residencial Libertad” consideramos

la importancia en el estudio de mercado la segmentacion por lo que buscamos

agrupar a los potenciales compradores en base a diferentes datos como son

edad, sexo, nivel de ingreso, educacioén o lugar de residencia y otros.

Segun la fuente elaborada por el Instituto Cuanto por encargo de fondo mi

vivienda al afio 2018 se cuenta con los siguientes datos:

v

Que los nucleos familiares no propietarios de vivienda de la
ciudad de Huancayo del nivel socioeconémico B, C y D son una
poblacion donde la edad promedio de los jefes de los nucleos
familiares no propietarios de vivienda de la ciudad de Huancayo es de
41 anos y la de los (las) conyuges es de 37 afnos. Con relacién al
género de los jefes de los nucleos familiares, el 65.0% son varones y
un 35.0% mujeres, con relacién al género de los (las) cényuges el
90.8% son mujeres y el 9.2% varones.

El numero promedio de integrantes del nucleo familiar es de 3.4,
es la cantidad promedio que conforman los integrantes del nucleo
familiar, esta informacién nos es util para poder definir el tamafo y
modelo de los departamentos a ofrecer.

En cuanto a la distribucion entre trabajadores dependientes e
independientes, el 53.3% de los jefes de los nucleos familiares
trabajan como independientes, esta proporcibn aumenta entre los
estratos mas bajos C y D (565.2% y 55.9% respectivamente). La
proporcién de los jefes de los nacleos familiares que trabajan en forma

dependiente es de 46.7%, proporcion que aumenta significativamente
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en el estrato B (62.1%), con esta informacion se puede determinar
que la mayor cantidad de los pobladores de la provincia de Huancayo
son Independientes, quienes son los que tienen mayores facilidades
de créditos con la CMAC Huancayo con quienes se trabajara nuestro
proyecto.

El Ingreso conyugal neto: En referencia al ingreso promedio
conyugal mensual neto de los nucleos familiares es de S/. 1,714.4,
promedio que se incrementa en S/. 2,052.8 en los nucleos familiares
del estrato B y disminuye en el estrato D en S/. 1,612.0.

La mayoria de los nucleos familiares tienen intenciones de adquirir o
construir una vivienda, el 89.1% de ellos asi lo desean, esta
proporcién es ligeramente mayor en el estrato B (90.0%) y casi igual
en los estratos C (88.7%) y D (89.3%). Los nucleos familiares que
cuentan con intencién de compra o construccion de una vivienda, en
su mayoria construiran (67.8%) y el 32.2% comprarian. Estos datos
comparados con nuestras encuestas realizadas son similares,
nosotros obtuvimos que el 48.57% desea adquirir un departamento o
condominio y que son del nivel socioeconémico B, Cy D

Las principales caracteristicas que tendria la vivienda que comprarian

o construirian se muestran en la figura siguiente:
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Tabla 11

Caracteristicas de la vivienda que comprarian o construirian

Total NSE B NSE C NSE D
Tipo de Vivienda Yo Yo Y% Y%
Casa 91.2 94.6 89.1 92.1
Departamento 8.8 5.4 10.9 7.9
Area de terreno de la vivienda
Promedio m2 1241 120.3 119.2 130.0
Area construida de la vivienda
Promedio m2 96.7 105.2 92.6 98.1
N° de pisos
Promedio de pisos 2.1 2.0 2.0 2.2
N° Bafios que quisiera que tenga la
vivienda
Promedios de Bafios 2.2 2.3 2.1 2.2
N° Dormitorios quisiera que tenga la
vivienda
Promedio de Dormitorios 3.9 3.8 3.8 4.1
N° de Ambientes que tendria la vivienda
incluyendo dormitorios, sala y comedor
Promedio de Ambientes 6.0 5.8 5.7 6.4
Material predominante en las paredes de 5 5 5 5
su vivienda ° ° ° °
Ladrillo o bloque de cemento 96.5 100.0 98.6 93.5
Piedra a sillar con cal o cemento
Adobe 1.0
Inversién promedio (S/.) 69,848.2 65,813.3 74,2481 66,719.7
Cuota mensual promedio (S/.) 662.5 693.0 669.1 647.1
Tiempo promedio de pago (afnos) 7.2 7.3 7.6 6.8
Forma de Pago % % Y% Y%
Crédito financiero 89.1 81.7 89.1 91.4
Contado 10.7 17.2 10.9 8.6

Fuente (Fondo mi Vivienda, 2018)

Con esta informacion se podria determinar algunas caracteristicas para los

proyectos a realizar en la ciudad de Huancayo.

v

En esta tabla se puede observar que el 84.3% de los nucleos
familiares que estarian dispuestos a comprar una vivienda, este
porcentaje es ligeramente mayor en el estrato D., lo cual segun
nuestras encuestas realizadas el 48% estaria dispuesto a comprar un
departamento entre 1 a 2 anos.
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Tabla 12

Caracteristicas de la compra o construccion

Total NSEB NSEC NSED

Caracteristicas de Compra
Tiempo que piensa comprar su vivienda Yo Yo Y% Y%
Entre 6 meses y un afo 4.4 3.0 2.1 7.3
Entre un ano y dos anos 40.1 48.5 34.0 43.9
Mas de dos arios: 44.7 21.2 55.3 41.5
Lugar que compraria su vivienda Y% Y% % %
Departamento
Junin 97.1 100.0 97.9 95.1
Otro departamento (presentan) menos del
5,0%
Provincia
Huancayo 96.1 100.0 95.7 95.1
Otras provincias (presentan) menos del 5,0
%
Distrito
Huancayo 39.9 21.2 51.1 34.1
Chilca 8.7 6.1 4.3 14.6
El Tambo 60.4 87.9 55.3 56.1
Otros distritos (presentan) menos del 5,0%
Caracteristicas de Construccion

Donde construiria % % % Y%
En la vivienda que habita 11.7 8.3 8.8 15.3
En mi terreno 20.4 18.3 19.8 21.4
Otro Lugar 14.6 13.3 154 14.3
Parte de la vivienda que habita donde Y Y % Y
construiria ° ° ° °
En los aires 50.4 80.0 75.0 33.3
En un area que no esta construida 49.6 20.0 25.0 66.7
Ha hecho gestiones municipales para
independizar alguna seccion de esta % Y% Y% %
vivienda
Si 15.5 40.0 12.5 13.3
No 84.5 60.0 87.5 86.7
Tiempo que piensa construir su vivienda Y% Y% Y% Y%
Menos de 6 meses 4.3 5.0 3.3 5.1
Entre 6 meses y un afo 8.9 11.7 6.6 10.2
Entre un afo y dos anos 42.9 35.0 38.5 49.0
Mas de dos afos. ¢ En cuanto tiempo? 43.9 48.3 51.6 35.7

Fuente (Fondo mi Vivienda, 2018)

3.1.1. Definicion de la poblacién

A.

Perfil del Publico Objetivo:
J Departamento: Junin
o Provincia: Huancayo
. Sexo: Femenino y masculino

Determinacién de la poblacién objetivo
Proyecto: Residencial LIBERTAD
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Tabla 13

Determinacion del mercado objetivo

Poblacién de Mercado Mercado Mercado Mercado
Referencia Potencial Disponible Efectivo Objetivo
. Se obtiene
e cel Mercaco
Poblacion  realizada nuestro Del Mercado Cl?;sponlblelas
que viven en mercado potencial los nas Se
una vivienda potencial se que tienen la person f .
alquilada  encuentra en el necesidad de que piensan otrecera
: comprar un 102
(Fuente; rango de edad comprar un departament departame
Fondo de 18 a 45 afos departamento o o ntos
MiVivienda y de estos los condominio condominio
2018) que tienen (39.73%) en un plazo
ingresos de S/ menor a2
2,127 a S/ 6,601 anos
26 342 11,584 4,602 2209 110

Fuente: Elaboracién Propia

3.2. Investigacion cuantitativa

3.2.1.

3.2.2.

Universo

Se hatomado en cuenta la poblacién de hombres y mujeres del casco
urbano de Huancayo entre las edades de 18 a 45 anos, considerando
que este rango es econémicamente activo.

Poblacién

Considerando la informacion del ministerio de vivienda se puede
deducir que la poblacién universo con la que se va a realizar la

investigacion es de 11 564 habitantes entre hombres y mujeres.
Muestra
Para determinar la muestra que se tomara para realizar la

investigacion aplicamos la siguiente formula.

N:-.:::-qq:-q-lﬁ

n= - -
(N —1)e*+z2=g=*p

N= 50.329 (Hombres entre 19 y 64 anos de la ciudad de Huancayo)
n="?

p= 0,5 (Probabilidad de éxito 50%)
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g= 0,5 (Probabilidad de fracaso 50%)

z= 1,65 (Confiabilidad 90%)

e= 0,05 (Error relativa al muestreo 4%)

Para poder determinar con mayor objetividad el mercado objetivo de
la empresa se realizé una encuesta dirigida a personas que no
contaban con una vivienda propia.

El trabajo de campo se realiz6 entre el 14 de mayo al 6 de junio, sobre
un total de 180 personas correspondientes a la muestra con un nivel
de confianza de 90% y un error muestral de 5%.

La encuesta utilizada se presenta en el Anexo 1 “Instrumentos de

investigacion”.

3.3. Resultados de la encuesta

v

Nuestras encuestas se basaron el 100% a las personas que no
contaban con una vivienda propia, esta fue la pregunta de descarte
para continuar con esta. En la aplicacion de la encuesta fueron
abordados méas de 300 personas, solo encuestando a los que
cumplian el requisito.

La primera pregunta fue si ¢vive actualmente en una vivienda
alquilada o familiar? Y los resultados obtenidos fueron que el 59%

viven una vivienda familiar.

Tabla 14
Lugar donde vive

¢ Actualmente vive en?

Vivienda alquilada 73 41%
Vivienda familiar 107 59%
180 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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¢éSu vivienda es propia?
120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0%
0%
si no

Gridfico 1. Lugar donde vive

Fuente: Elaboracion Propia

La conformacién familiar de 1 a 3 personas es el 39% y el 61% son

de 4 a 6 personas.

Tabla 15
Cuantas personas viven en su hogar

¢ Cuantas personas viven en su hogar?

Det1a3 70 39%

De4 a6 110 61%

De7a9 0 0
180 100%

Fuente: Elaboracion Propia

é Cuantas personas
viven en su hogar?

70%

61%

60%

50%

39%
40%

30%

20%

10% -

0% -

Dela3 Dedaé6 De7a®9

Grafico 2. Cuantas personas viven en su hogar
Fuente: Elaboracion Propia
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El Nucleo familiar estd compuesto por 1 persona el 16%, de dos
personas el 19%, de 3 personas el 24%, de 4 personas el 22%, de 5

personas el 12% y de 6 personas el 7%.

Tabla 16
Cuantas personas conforman el ntcleo familiar

Nucleo Familiar

1 28 16%
2 34 19%
3 44 24%
4 40 22%
5 22 12%
6 12 7%
180 100%

Nucleo familiar

30%

24%
25%

22%
20% 19%
16%
15% %
10%
7%
5%
O% T T T T T
1 2 3 4 5 6

Grafico 3. Cuantas personas conforman el nucleo familiar

Fuente: Elaboracion Propia

Del total de la muestra el 98% esta interesado en comprar una
vivienda propia y el 2% no, de este 98% el 61% tiene la intencion de
comprar una casa, el 38% de comprar un departamento y el 1% que
desea vivir en un condominio.
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Tabla 17

Personas que desean adquirir una vivienda

¢ Ha pensado en adquirir una vivienda propia?

Sl 176 98%
NO 4 2%
180 100%
4 B iHa pensadaoen N
cfHa ensado en adquirir una vivienda propia?
adquirir una
vivienda

iaD. Gl QQO,

0

W ¢Ha pensado en
adquirir una
vivienda
propia?; NO;
2%
NN

- J

Griéfico 4. Personas que desean adquirir una vivienda

Fuente: Elaboracion Propia

Del total de personas que desean adquirir una vivienda propia el 61%

desea una casa propia, el 38% un departamento y el 1% un
condominio.

Tabla 18

Tipo de vivienda que desean adquirir

¢, Qué tipo de vivienda?

Casa 108 61%
Departamento 67 38%
Condominio 1 1%

176 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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¢Qué tipo de vivienda?

70%

61%

60% -

50% -

40% 38%
.

30% -

20% -

10% -

1%

0% -

Casa Departamento Condominio

Griéfico 5. Tipo de vivienda que desean adquirir
Fuente: Elaboracion Propia

La intencién de compra de una vivienda en el tiempo es del 32% en 1
ano, el 16% en 2 anos, en 3 afnos el 16%, en 4 anos el 2 y mas de 4%
anos el 21%; no saben el 14%.

Tabla 19
En qué tiempo desea adquirir una vivienda
ARos ¢ Para cuando tiene proyectado adquirir una vivienda?
1 57 32%
2 29 16%
3 28 16%
4 4 2%
mas de 4 37 21%
no saben 25 14%
180 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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éPara cuando tiene proyectado
adquirir una vivienda?

35% 32%
30%
0,
25% 21%
0,
2% 16% 14%
15% 2
10%
5%
0%

mas de 4

no saben

Gréfico 6. En qué tiempo desea adquirir una vivienda
Fuente: Elaboracion Propia

Se pudo verificar que actualmente el 91% cuenta con un trabajo, el

8% no tiene ingresos y el 1% no responde.

Tabla 20
¢ Trabaja actualmente?

¢ Trabaja actualmente?

SI 163 91%

NO 15 8%

sin respuesta 2 1%
180 100%

Fuente: Elaboracion Propia

¢Trabaja actualmente?

100% 91%

80% -

60% -

40% -

20% - 2%
1%

0% - T

Sl NO sin respuesta

Griéfico 7. ; Trabaja actualmente?
Fuente: Elaboracién Propia
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La condicién laboral se distribuye como dependiente el 44%,
independiente renta de 4ta categoria el 23%, independiente con

negocio el 22%, no labora el 10%, otros 1%.

Tabla 21
Condicion laboral

¢Cual es su condicién laboral?

Dependiente 79 44%
Independiente con RXH 42 23%
Independiente con Negocio 39 22%
No trabaja 18 10%

Otros 2 1%
180 100%

Fuente: Elaboracion Propia

éCual es su condicion laboral?

50%
45%
40%
35%
30%

44%

25% 23% 22%
20%
15% 10%
10%

5% . 1n0

O% T T T T 1

Dependiente Independiente Independiente No trabaja Otros
con RXH con Negocio

Grafico 8. Condicién laboral
Fuente: Elaboracion Propia

La condicion del conyuge tiene ingresos como dependientes el 17%,
independiente con recibo por honorarios, independiente con negocio
el 14%, no trabaja el 10%, no tiene cényuge el 48%
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Tabla 22
Condicion laboral de la pareja

¢, Cudl es la condicién laboral de su pareja?

Dependiente 31 17%
Independiente con RXH 19 11%
Indepﬁgggec?ée con o5 14%
No trabaja 18 10%

No tiene 87 48%

Otros 0 0%
180 100%

Fuente: Elaboracion Propia

¢Cual es la condicion
laboral de su pareja?

60%
50%
40%
30%

48%

20% % %
.
0% ] ] :
e o -2 e )
& Q:\g\ Y @ & °
& S & ol & o
Q,Qe R4 08\2/ °
Q & )
> X
& O
bQ’Q A
S

Grafico 9. Condicién laboral de la pareja
Fuente: Elaboracion Propia

Por los ingresos familiares se determiné que el 56% tiene ingresos
menores a s/2127.00 nuevos soles, el 25% tiene ingresos entre
s/2127.00 y s/3045.00, el 9% de s/3046.00 a s/3728.00. el 4% de
s/3729.00 a s/4000.00 y el 6% de s/4001 a s/6601.
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Tabla 23

Ingresos del nucleo familiar

¢ Cuales son los ingresos netos en su

nucleo familiar?

NSE E
NSE D
NSE C1
NSE C2
NSE AB

<a$S/2127
S/ 2127 a S/ 3045
S/ 3046 a S/ 3728
S/ 3729 a S/6601
>a S/ 6601
No tiene

101
45
17
17

0
0
180

56%
25%
9%
9%
0%
0%

100%

Fuente: Elaboracion Propia

60%

¢Cuales son los ingresos
netos en su nucleo familiar?

Ul
[e)}
o~

50%

40%

30%

20%

25%

9%

9%

10%

T T

0%

0%

T

T

1

<a$/2127 S/2127aS/ S/3046aS/ S/3729a >a $/6601  No tiene
3045 3728 $/6601
Griéfico 10. Ingresos del nacleo familiar
Fuente: Elaboracion Propia
El 64% de la muestra buscaria informacion respecto a un

departamento en revistas y periédicos, el 17% en pagina Web, el 6%

en bancos, el 7% en la misma inmobiliaria y el 6% en otros.
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Tabla 24

Medio de busqueda para la compra de un departamento

¢ Por qué medio buscaria informacion de la venta de
un departamento?

Revistas y periddicos 115 64%
Medios de comunicacién 0 0%
Bancos 11 6%
Inmobiliarias 13 7%
Paginas web 31 17%
Otros 10 6%

180 100%

Fuente: Elaboracion Propia

é¢Porqué medio buscaria informacion
de la venta de un departamento?
70% 64%
60%
50%
40%
30%
20% 17%
10% . 6% 7% 6%
0% T ’ T - T - T T -_\
é}(;:5’ ‘b(-‘;o“\ %ng" « (g;\’b" . & s &
& o".\\g Q N .43"\\@
rb‘;\Q (P@ \0@ ®
:&\‘:‘\. b@
¢ &°

Grafico 11. Medio de busqueda para la compra de un departamento
Fuente: Elaboracion Propia

El 27% prefiere comprar un inmueble en Huancayo Zona Centro, el
21% en Huancayo periferia, el 26% en el distrito de El Tambo, el 12%
en el Distrito de Pilcomayo, el 3% en el distrito de Chilcay el 11% en

otros lugares.
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Tabla 25
En qué distrito compraria un departamento

¢ En qué distrito compraria un departamento?

Huancayo zona centro 49 27%
Huancayo periferia 37 21%
El Tambo 47 26%
Chilca 5 3%
Pilcomayo 22 12%

Otros 20 11%

180 100%

Fuente: Elaboracion Propia

¢En qué distrito compraria
un departamento?

30%

N
=

26%
25%

21%
20%

10%
5% 3%
O% T T T - T T
Huancayo Huancayo ElTambo Chilca Pilcomayo Otros

zona centro periferie

Grafico 12. En qué distrito compraria un departamento
Fuente: Elaboracion Propia

Se puede observar que el 45% prefiere un departamento de mas de
101m2y el 24% de 91m2 a 100m2 que son en promedio las medidas
que se esté planteando en este proyecto arquitectdnico a realizar.

Tabla 26
De cuantos m2 prefieren su departamento

¢, De cuantos metros cuadrados prefiere su departamento?

menos de 70m2 23 13%
71m2 a 90m2 23 13%
91m2 a 100m2 43 24%
101m2 a mas 81 45%
otros 10 6%
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¢ De cuantos metros cuadrados prefiere su departamento?

180 100%

Fuente: Elaboracion Propia

é¢De cuantos metros cuadrados
prefiere su departamento?

50% 5%
45%
40%
35%
30%
25%
20%

24%

15% 13% 13%
10%
5%
0% T T 1
menos de 71m2a90m2 91m2 a 100m2 101m2 a mas otros
70m2

Grafico 13. De cuantos m2 prefieren su departamento
Fuente: Elaboracion Propia

En la muestra el 58% son varones y el 42% mujeres.

Tabla 27
Genero encuestado
Sexo
Mujer 75 42%
Varén 105 58%
180 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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70%

sexo

60%

58%

50%

42%

40% -

30% -

20% -

10% -

0% -
Mujer

Vardn

Grafico 14. Genero encuestado

Fuente: Elaboracion Propia

El 48% de los encuestados estan en la edad de 18 a 30 anos, el 44%

de 31 a 45 afos, el 6% de 46 a 55 afnos y el 2% de 56 afios a mas.

Tabla 28
Edad de los encuestados
Anos Edad
18230 87 48%
31a45 79 44%
46 a 55 11 6%
56 a mas 3 2%
180 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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EDAD

60%

48%

>0% 41%

40% -

30% -

20% -

&9
O7o

2%
.

18a 30 31a45 46a 55 56 a mas

10% -

0% -

Grafico 15. Edad de los encuestados
Fuente: Elaboracion Propia

El 43% vive en Huancayo, el 19% en el distrito de El tambo, el 12%
en el distrito de Chilca y el 26% en otros distritos.

Tabla 29
Distrito donde viven los encuestados

Distrito de Residencia

Huancayo 78 43%
El Tambo 35 19%
Chilca 21 12%
otros 46 26%
180 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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45%
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267
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Grafico 16. Distrito donde viven los encuestados

Fuente: Elaboracion Propia
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4.1.

4.2.

Capitulo IV

Proyeccion del mercado objetivo

El ambito de la proyeccion

El @mbito de nuestro estudio sera Metropolitano y regional (90% en Huancayo

urbano y un 10% que viven en zonas aledana que estan pesando adquirir una

vivienda en la zona de Huancayo).

Seleccion del método de proyeccion

De acuerdo con nuestras encuestas podemos determinar nuestro Mercado

Potencial, Disponible y efectivo.

4.2.1. Mercado Potencial

Deduciendo del rango de edades de 18 a 45 afos que son 166

personas y el 43.9% se encuentra en el rango de ingresos de S/

2,127.00 a mas, quienes son los que se encuentran en el nivel

socioeconémico B, C y D, este porcentaje que se concluye de la

muestra y lo relacionamos directamente proporcional a poblacion

universal de nucleos familiares que viven en viviendas alquiladas

(26,342) donde se determina que 11,564 nucleos familiares son un

Mercado Potencial.

Tabla 30
Encuestado de 18 a 45 arios en el rango de ingresos de S/ 2127 a
mas de S/ 6601
Mercado
Edad De 18 a 45 % Potencial
Ingresos
<a 2127 93 58.08
2127 a 6601
73 43.9 11,564
>a 6601 56
166 100.0

Fuente Elaboracién Propia
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4.2.2.

4.2.3.

Mercado disponible

A partir del analisis anterior se obtuvo el indicador de % del mercado
potencial (43.9%), analizando la tabla de muestra de adquirir un
departamento o un condominio, quienes vendrian a ser un mercado
disponible, deducimos que el 38.7% relacionado al Mercado Potencial
(11,564) se obtiene que 4,476 nucleo familiares son el Mercado

disponible.

Tabla 31
Encuestado de 18 a 45 arios en el rango de ingresos de S/ 2127 a
mas de S/ 6601 y que desean una casa o departamento

. Mercado
Porcentaje Disponible
Casa 108 61.3
Departamento +
Condominio o8 " e

Fuente Elaboracién Propia

Mercado efectivo

Del 38.7% que se obtuvo en el mercado disponible y comparando la
tabla en que tiempo desea adquirir un departamento o un condominio
en menos de 2 afos quienes vendrian a ser nuestro mercado efectivo,
bajo estas condiciones el 47.8% indicador menos de dos afios y se
relaciona al mercado disponible (4,476) obteniendo como resultado
2,140 como mercado efectivo.

Tabla 32
Encuestado de 18 a 45 anos
p . Mercado
orcentaje Efectivo
Menos de 2 afios 86 47.8 2,140
Otros 94 52.2
180 100

Fuente Elaboracion Propia
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4.2.4.

Mercado objetivo

Con esta informacion se puede observar que se tiene un amplio
mercado Efectivo para realizar varios proyectos a futuro, pero que
este proyecto inicial lamado Residencial Libertad abarcara un 4.62%
de este mercado Efectivo; ya que se contara con un total de 102
departamentos que vendria a ser nuestro Mercado Objetivo.

Y el mercado esta fortalecido con el Fondo MIVIVIENDA, un 69.4%
de los jefes de los nucleos familiares, han escuchado de la existencia
de esta institucion, de este grupo un 15.2% mencionan conocer los
productos que ofrecen, especialmente mencionan crédito
MIVIVIENDA o Nuevo crédito MIVIVIENDA (62.0%), asimismo el
42.4% de los jefes de los nucleos familiares consideran importante el

rol que cumple esta institucién. (MiVivienda, 2018).

4.3. Prondstico de ventas

4.3.1.

Estimacion de las ventas para el primer, segundo y tercer afio
de operacion del proyecto
Tabla 33
Prondstico de ventas del 1er, 2do y 3er ano
Total 1ER ANO Total 2DO ANO Total 3ER ANO

Modelo 1 (43 m2) 372000 279000 93000
Modelo 1 (61 m2) 675000 270000 405000
Modelo 2 (65 m2) 564000 282000 1128000
Modelo 3 (73 m2) 924000 308000 616000
Modelo 1 (91.75 m2) 985000 394000 2167000
Modelo 2 (94 m2) 404000 1616000 1212000
Modelo 3 (98.5 m2) 1260000 1890000 1050000

Modelo 4 (123 m2) 540000 540000 0

Estacionamiento 29000 290000 435000
Tienda 0 0 1020000
Oficina 0 0 95000
5753000 5869000 8221000

Fuente Elaboracién Propia

Nuestro prondstico de ventas mes a mes se fundamenta en base a la

experiencia en proyectos similares de nuestro socio Negocios e
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4.3.2.

inversiones Vialva EIRL y adicional a ello segun la Asociacion de
Empresas Inmobiliarias (ASEIl) unas diez mil nuevas viviendas
adicionales seran vendidas en los préximos doce meses gracias a la
ley que permite el retiro del 25% de los fondos de las AFP. Bragagnini
dijo que segun la SBS existen unos 600.000 afiliados que no tienen
vivienda propia y que podrian retirar de las AFP 8.800 millones de

soles. (EI Comercio, 2016)

Cantidad de bienes o servicios a vender mensualmente y

precios

Tabla 34

Precio de los departamentos por modelo
Modelo 1 (43 m?3) 93000
Modelo 1 (61 m?) 135000
Modelo 2 (65 m?) 141000
Modelo 3 (73 m?) 154000
Modelo 1 (91.75 m?) 197000
Modelo 2 (94 m?) 202000
Modelo 3 (98.5 m?) 210000
Modelo 4 (123 m2) 270000
Estacionamiento 29000
Tienda 340000
Oficina 95000

Fuente Elaboracion Propia
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Tabla 35

Venta de departamentos en el primer afio

Mes
12

Tipo

1

Tipo

2

Tipo

3

Modelo 1

Modelo 1
Modelo 2 (65 m2
Modelo 3 (73 m2
Modexlo 1 (91.75
m2)

Modelo 2 (94 m?)
Modelo 3 (98.5 m?)
Modelo 4 (123 m?)
Estacionamiento
Tienda

Oficina

Total

43 m2

61 m?

)
)
)
)

o~ o~ o~ o~

—

Fuente Elaboracion Propia

Tabla 36

Venta de departamentos en el segundo ario

Mes
24

Tipo

1

Tipo
2

Modelo 1

Modelo 1
Modelo 2
Modelo 3

43 m2

61 m?
65 m?

)
)
)
73 m?)

o~~~ o~
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Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Modelo 1 (91.75 1 1
Tipp M2)

3 Modelo 2 (94 m?) 1 1 1 1 1 1 1 1
Modelo 3 (98.5 m?) 1 1 2 2 1 1 1
Modelo 4 (123 m?) 2
Estacionamiento 1 2 2 2 1 1 1
Tienda
Oficina
Total 3 3 3 4 4 4 4 4 3 2 3 3

Fuente Elaboracién Propia

Tabla 37
Venta de departamentos en el tercer ano

Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes
25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36

T|1p ©  Modelo 1 )
Modelo 1 )

Modelo 2 (65 m?) 1 2 1 1 1 2
)

(43 m2
(
(
Modelo 3 (73 m?
(
(
(

61 m?
Tipo
2
Modelo 1 (91.75 m?2)
Modelo 2 (94 m23) 1 1 1 1 2

Modelo 3 (98.5 m?) 2 1 2

Modelo 4 (123 m?)

Estacionamiento 1 1 1 1 1 1 2

Tienda 1

Oficina

Total 4 4 4 5 5 4 5 4

—_
—
—_
[\
[\
—_
—_
—_
—_

Tipo
3

o) = = -

Fuente Elaboracién Propia
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4.3.3. Proyeccion del crecimiento de los Ingresos para los subsecuentes afos del proyecto Evaluacion econémica

Tabla 38

Ingresos del primer arfio

Mes

Mes 02 Mes 03 Mes 04 Mes 05 Mes 06 Mes 07 Mes 08 Mes (09 Mes 10 Mes 11 Mes 12

01

Total Primer
Ano

Ingresos:
Flujo de
Ingresos
Flujo de
Egresos
Flujo de Caja
Econdmico

75750 63750

41034 36424

34716 27326

70050 139350 65400 64500 101550 3560465 351000 141000 561000 555000

38683 56780 131145 129283 140135 2836865 631653 620229 635827 633965

31367 82570 -65745 -64783 -38585 725994 -74827 -78965

280653 479229

5753000

5933814

-180814

(+) Pagarés
(+)
Amortizacion
Con Intereses
1

(+)
Amortizacion
Con Intereses
2

Flujo
Financiero
Neto

Flujo de Caja
Financiera

34716 27326

800000

800000

31367 82570 -65745 -64783 -38585 725994 -74827 721035

280653 479229

800000

800000

619186

Ano

Wacc

Flujo
Actualizado

1 1
9.16% 9.16%

31804 25033

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16%

28736 75644 -60230 -59349 -35348 665099 -257112 -439032 -68550 -72342

1
9.16%

-165647
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I\{Iﬁs Mes 02 Mes 03 Mes 04 Mes 05 Mes 06 Mes 07 Mes08 Mes09 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Tota,IAr_ITgmer
Flujo - 185019 182146 174581 180604 186539 190074 123564 149275 193179 200034 207268
Acumulado 18752 8 1 8 8 7 5 6 8 0 0 2
31
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 39
Ingresos del segundo arno
Total
Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Segun
13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 do
Ano
Ingresos:
. 49700 60900 45700 65100 57100 47800 83500 47000 19300 23900 42800 44100 58690
Flujo de Ingresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00
. 53353 53768 73454 54401 53351 54235 54495 54205 10337 10287 10357 11456 87564
Flujo de Egresos 0 9 1 3 1 1 4 4 54 12 31 29 68
. . . . 10698 29004 ' X § R} .
Flujo de Caja Econdémico -36530 71311 27754 S 37489 -64351 5 72054 84075 78971 60773 70462 28874
1 4 2 1 9 68
(+) Pagarés 50038 50088
Igéég‘é’s”fac'on Con 70332 -70332 -70332 -70332 -70332 -70332 -70332 -70332 -70332 -70332 -70332 -70332 84399
2
I%Qrs“é’s”'zzac'o” Con 43957 43957 43957 43957 17583
9 9 9 9 17
Flujo Financiero Neto ~ -70333 -70333 -70333 -70333 -70333 -70333 -70333 -70333 44922 50991 50991 50991 23938
2 2 2
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Flujo de Caja Financiera 10686

34787

13468

21971

14238

36493

12996

11176

12145

48977

978 36655 -32843 i o
3 3 4 7 24 43 41 8
Afio 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Wacc 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16%
Flujo Actualizado 23293 24343 70562 66278 51005 59138 24233
30659 59850 4 89792 31464 -54009 0 -60474 7 8 6 0 90
Flujo Acumulado 21033 20434 22764 21866 21551 22091 19657 20262 27318 33946 39046 44960
41 91 25 33 69 78 48 22 49 37 93 73
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 40
Ingresos del tercer afio
Mes Mes Mes Mes Mes Total
Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes28 Mes?29 Mes 30 Mes 31 Tercer
32 33 34 3 36 O
Ingresos:
Flujo de Ingresos 569000 446000 569000 739000 779000 763000 619000 67508 10288 4338 9238 67208 822108
Flujo de Egresos 40000 33793 43625 45184 47799 103054 46620 37534 13201 422:3 1083 46318 724859
Flujo de Caja Econdmico 529000 412207 525375 693816 731201 659946 572380 63742 89292 392; 8283 62562 74961?
(+) Pagarés 0
(+) Amortizacion con 0
Intereses 1
(+) Amortizacién con - - - - - - - i §
Intereses 2 439579 439579 439579 439579 439579 439579 439579 4395; 351662
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43957

351663

Flujo Financiero Neto 429579 439579 439579 439579 439579 439579 439579 : :
Flujo de Caja Financiera 89421 27373 85796 254236 291622 220367 132800 ' 0o 09298 9957 8209 62568 397959
Afio 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Wacc 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 9.16% 50 % ° 9.16% 9.16%
. . 49013 68660 3043 6307 48107 576364
Flujo Actualizado 406738 316938 403951 533462 562207 507420 440092 5 0o 10 13 5 2
Flujo Acumulado 408933 377239 336844 283498 227277 176535 132526 83512 14852 1557 7864 12675
4 6 5 3 7 6 4 9 9 8 95 70

Fuente: Elaboracion propia
Flujo actualizado = Flujo de Caja financiera / (1 + 10.24%)"Afo
Flujo de Caja Financiera = Flujo de Caja econémico + Flujo de Caja Financiera

Tabla 41
Resumen de Ingresos del arfio cero al tercer arno
Afo 0 1 2 3
Flujo de Caja -1,907,035 619,186  -524.321 3,932,826
Financiero ’ ’ ’ ’ ’ ’
Flujo actualizado -1,907,035 -165,647  -2,423,390 5,763,642
Flujo acumulado -1,907,035 -2,238,329  -4,496,073 1,267,570

Fuente Elaboracién Propia
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5.1.

Capitulo V
Ingenieria del proyecto

Estudio de ingenieria

5.1.1.

Caracteristicas del proyecto

A

Espacios Comunes

Ya que los usuarios no soélo necesitan espacios privados, sino
lugares donde interactuar con los vecinos; se propone: un area
de espera en el primer piso (salita de estar, un remanso de un
area considerable en la interseccién de la entrada del Jr.
Libertad con el pasadizo principal).

Todos los espacios tienen la mas alta calidad de funcionalidad
de manera que los espacios sirvan a cabalidad para las
funciones a la que son destinadas.

Zonificacién

En el conjunto se identifican claramente tres zonas; VIVIENDA,
COMERCIO y SERVICIOS

Accesos

El ingreso peatonal al conjunto es por los jirones Libertad y
Tarapacd, reservandose el ingreso vehicular unicamente por el
Jr. Libertad.

El acceso peatonal que conecta directamente a la circulacion
vertical y el acceso vehicular que de manera directa ingresa al
sétano donde se encuentra el estacionamiento.

Circulacién Vertical

Los ascensores son los elementos principales de circulacion
vertical y se han considerado en numero de dos, de manera que
existe un ascensor para cada cuatro departamentos por piso y
tres en los pisos superiores del edificio.

Las dos escaleras tienen un ancho de 1.20 ml y son
consideradas de evacuacion toda vez que estan aisladas de las
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5.1.2.

torres de departamentos y pueden también ser aisladas de los
lugares en que se desarrolle un siniestro.

Circulacion Horizontal

La circulacién horizontal tiene la particularidad de comunicar la
circulacion vertical hacia los departamentos, so6lo dos
departamentos comparten esta circulacion.

Distribucion de la edificacion

La edificacion estd comprendida por 3 tiendas, 01 oficina, 102

departamentos y estacionamiento para 26 vehiculos, asi como

ambientes complementarios como cuarto de maquinas, cuarto de

basura; Y sistema de circulacion vertical a través de 2 ascensores y 2

cajas de escaleras.

El Conjunto multifamiliar se ha distribuido de la siguiente manera:

A.

Planta (s6tano - rea de estacionamientos)

Sobre una extension 974 m2, nuestro disefio del proyecto
arquitectonico incluye 26 estacionamientos, 4 almacenes, patio
de maniobras y zonas de acceso.

Figura 7. Imagen del Proyecto Multifamiliar Residencial Libertad.

Fuente: Elaboracién propia.
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Planta (1° piso — tienda y departamentos tipicos, acceso al
sétano)

PRIMER PISO. El primer piso tiene un area construida total de
862.95 m?, de estos se destina para areas de uso comun 316.51
m2 y los restantes 546.42 m? se distribuyen de la siguiente
manera:

Tienda 1.- Constituido por un ambiente de 48.60 m?.

Tienda 2.- Constituido por un ambiente amplio y un medio bano
haciendo un total de 42.05 m2.

Tienda 3.- Constituido por un ambiente amplio y un medio bafo
haciendo un total de 75.44 m2.

Oficina 1.- Constituido por un ambiente y su medio bafio con un
total de 22.93 m?.

Departamento 1.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios, dos banos completos, un
ducto de ventilacion y un hall de distribucién en la zona intima,
tiene un area total de 97.70 m2.

Departamento 2.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios, dos banos completos, un
ducto de ventilacion y un hall de distribucién en la zona intima,
tiene un area total de 97.70 m2,

Departamento 3.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios, dos banos completos, un
ducto de ventilacién, un hall de distribucion en la zona intima y
dos terrazas tiene un area total de 162.00 m2.
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PRIMER PISO — TIENDAS Y DEPARTAMENTOS

Figura 9. Plano del primer piso

Fuente Elaboracion Propia

79



Planta (2°-9° piso)

Del segundo piso al cuarto. Los 3 pisos siguientes son plantas
tipicas que ocupan 829.85 m2 por piso haciendo un total de
2,489.55 m? de construccion de los cuales, en cada planta se
dedican 699.58 m? a los 8 departamentos descritos a
continuacion:

Departamento 1.- Constituido por una estar, cocina, comedor,
dormitorio principal con closet y dormitorio adicional, un bafo
completo y un ducto de ventilacién, tiene un area total de 43.00
m2.

Departamento 2.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
dos bafios completos, un ducto de ventilacion y un hall de
distribucién en la zona intima, tiene un area total de 98.30 m2.
Departamento 3.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
dos bafos completos, un ducto de ventilacién, un hall de
distribucién en la zona intima. Tiene un area total de 91.75 m2.
Departamento 4.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
dos bafnos completos, un ducto de ventilacion, un hall de
distribucidén en la zona intima y una pequefa terraza tiene un
area total de 87.00 m?2.

Departamento 5.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
dos bafos completos, un ducto de ventilacién, un hall de
distribucidén en la zona intima y una pequena terraza tiene un
area total de 87.00 m?.

Departamento 6.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
dos bafnos completos, un ducto de ventilacién y un hall de

distribucién en la zona intima, tiene un area total de 77.30 mZ.
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Departamento 7.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
dos banos completos, un ducto de ventilacién y un hall de
distribucion en la zona intima, tiene un area total de 91.75 m2.
Departamento 8.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
un escritorio, dos bafos completos, un ducto de ventilacién y un
hall de distribucion en la zona intima, tiene un area total de
123.48 m2.

Del quinto piso al noveno. Los 5 pisos siguientes son plantas
tipicas que ocupan 829.85 m? por piso haciendo un total de
4,149.25 m? de construccion de los cuales, en cada planta se
dedican 699.58 m? a los 8 departamentos descritos a
continuacion:

Departamento 1.- Constituido por una estar, cocina-comedor,
dormitorio principal con closet y dormitorio adicional, un bafo
completo y un ducto de ventilacién, tiene un area total de 43.00
m2.

Departamento 2.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
dos bafos completos, un ducto de ventilacion y un hall de
distribucién en la zona intima, tiene un area total de 98.30 m2.
Departamento 3.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
dos bafos completos, un ducto de ventilacién, un hall de
distribucién en la zona intima. Tiene un &rea total de 91.75 m2.
Departamento 4.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
dos bafos completos, un ducto de ventilacién, un hall de
distribucién en la zona intima y una pequena terraza tiene un
area total de 87.00 m2.

Departamento 5.- Constituido por una sala, comedor, cocina,

patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
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dos bafos completos, un ducto de ventilacién, un hall de
distribucion en la zona intima y una pequefa terraza tiene un
area total de 87.00 m2.

Departamento 6.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
dos banos completos, un ducto de ventilacion y un hall de
distribucion en la zona intima, tiene un area total de 77.30 m?2.
Departamento 7.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
dos bafios completos, un ducto de ventilacion y un hall de
distribucién en la zona intima, tiene un area total de 91.75 m=2.
Departamento 8.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, dos dormitorios con sus respectivos closets, un
escritorio, un bafio completo, un ducto de ventilacion y un hall de
distribucién en la zona intima, tiene un area total de 61.75 m=2.
Departamento 9.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, dos dormitorios con sus respectivos closets, un
escritorio, un bafio completo, un ducto de ventilacién y un hall de

distribucidn en la zona intima, tiene un area total de 61.00 m?2.
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Planta (10°-15° piso — departamentos)

Del décimo piso al décimo quinto. Los 6 pisos ultimos de la
edificacion también son plantas tipicas, pero sélo ocupan 510.98
m?2 por piso haciendo un total de 3,065.88 m? de construccion de
los cuales, en cada planta se dedican 403.80 m? a los 5
departamentos descritos a continuacion:

Departamento 1.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
dos bafios completos, un ducto de ventilacion y un hall de
distribucidn en la zona intima y un espacio para escritorio, tiene
un area total de 98.50 m2.

Departamento 2.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, dos dormitorios con sus respectivos closets,
dos bafios completos, un ducto de ventilacion y un hall de
distribucién en la zona intima, tiene un area total de 73.00 m=2.
Departamento 3.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
dos dormitorios con sus respectivos closets, dos barfos
completos, un ducto de ventilacidén, un hall de distribucion en la
zona intima. Tiene un area total de 73.00 m2.

Departamento 4.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
un dormitorio con su respectivo closet, un bano completo, un
ducto de ventilacion, un hall de distribucion en la zona intima.
Tiene un area total de 65.00 m2.

Departamento 5.- Constituido por una sala, comedor, cocina,
patio de servicio, tres dormitorios con sus respectivos closets,
dos bafnos completos, un ducto de ventilacién y un hall de
distribucién en la zona intima y un espacio para escritorio, tiene

un area total de 98.50 m2.
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5.2. Proceso de ejecucion del proyecto residencial libertad
5.2.1. Fase pre operativa.
- Compra del terreno.

- Inscripcion de la transferencia de dominio en Registros Publicos.
- Gestion del Certificado de parametros urbanisticos

- Obtencion de Numeracién de Finca

- Gestidn de Licencia de demolicion

- Inscripcion en RR. PP de Licencia de demolicion.

5.2.2. Ante proyecto
- Presentacion del anteproyecto en consulta a la Municipalidad
provincial de Huancayo.
- Aprobacidn del anteproyecto y pago de derechos municipales
- Entrega de resolucién gerencial y fue del anteproyecto.

5.2.3. Proyecto

- Desarrollo de especialidades a nivel proyecto:

- Presentacion del proyecto a la comisién Municipal

- Pago de derechos de la comisién

- Integrantes de la comisién Municipal

- En el caso de aprobacion con observaciones se subsana y se
presenta con el levantamiento de las observaciones.

- En el caso de aprobacion sin observaciones se solicita la
acotacion para el pago de licencia de obra.

- Emision de acotacion por parte del técnico Municipal e incluye:
v Areas Construidas a ejecutar.
v Area de voladizos
v Déficit de estacionamientos.
v" Retiros Municipales (parametros urbanisticos).

- Se realiza la revision del monto de la acotacién y se acepta o se
solicita la reconsideracion en base a las normativas nacionales.

- Pago de Licencia de Obra.
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- Emisién de la resolucién de licencia de obra por parte de la
Gerencia de desarrollo urbano indicando explicitamente la
cantidad de metros cuadrados aprobado.

5.2.4. Operativa

v Envio de licitacién por invitacion (Sector privado) minimo 3
empresas.

v" Negociacién de contrato a suma alzada. (Tercerizacién de la
construccioén). Pago por m2 en moneda nacional y condiciones
financieras, carta de Fiel cumplimiento y cuenta garantia.

v' Contratar el profesional de Supervisién de Obra.

v' Entrega de terreno a la empresa ganadora con un acta firmada
del represéntate Legal de la empresa, contratista y supervision
de obra.

v' Entrega de un juego de planos del proyecto (04 especialidades)
e instalaciones especiales, ademas el expediente técnico de
metrados y presupuesto de obra.

v" Inicio de excavaciones, previo a un levantamiento topografico
del terreno para coincidir o rectificar el &rea comprada.

v Implementacion del area de ventas personal, oficina vy
herramientas.

v' Implementacién del &rea de publicidad.

v" Desarrollo del informe técnico financiero para solicitud de crédito
constructor a la institucion financiera del medio, supervisada por
la SBS, para el apalancamiento del 40 AL 50% segun

negociacion.

5.3. Determinacion del tamano

- Tamarno del mercado: nuestro mercado Objetivo es de 102 nucleos
familiares que es el 4.62% de este mercado Efectivo, quedando un
95.38% para ser cubierto por la competencia y nuevos proyectos que
seguiremos ejecutando una vez que se tenga concluido la edificacion

y las ventas en un 90%.
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- La capacidad financiera: Se cuenta con 3 socios, quienes invertiran
desde la compra del terreno hasta la finalizacion del proyecto, el cual

tendra un apalancamiento financiero por la CMAC Huancayo.

- Se realizara un contrato con una constructora para la construccion del
proyecto, quienes segun lo estimado deberan de concluir en un
periodo aproximado de 24 meses.

- Proyectar futuras ampliaciones del tamafo operativo del proyecto: Se
considera que se esta realizando un negocio debido a que no solo se
realizara el proyecto de la Residencial LIBERTAD, sino que se
proyectara seguir realizando nuevas construcciones ya teniendo la
base de este proyecto inicial, se estima que para las nuevas
inversiones ya se debe tener concluida la construccién del proyecto y
las ventas realizadas en un 90%, asi cada socio ya contara con una
rentabilidad la cual se podra invertir en un nuevo proyecto y asi

progresivamente convirtiéndose a la larga en un negocio.

5.4. Consideraciones legales
El trabajo de investigacion que presentamos tiene como objeto el estudio del
desarrollo de proyectos de construccién de departamentos por lo que se
constituira una Empresa promotora de ambito local con tinte regional, por lo
que debemos establecer los procedimientos y requisitos legales necesarios

para formalizar la empresa.

5.4.1. Requisitos
A. Elaborar la minuta de constitucion
»  Requisitos para elaboracion de minuta
o  La Reserva del nombre en la SUNARP
o  Busqueda de los indices
o  Solicitar la Reserva del Nombre de la persona juridica
a constituir

o Documentos Personales accionistas
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Se debe presentar copia simple del DNI y vigencia de poder de
la Personas Juridicas.

Victor Gerardo Cardenas Silva DNI 19986612.
Cinthia Gandhi Huaman Mendoza DNI 45184500
Victor Jaime Alvarez Hidalgo DNI 08323103

o  Descripcion de la Actividad Econdémica.

o  Capital de la Empresa.

o Bienes Dinerarios.

Victor Gerardo Céardenas Silva S/. 453,517.50
Cinthia Gandhi Huaman Mendoza S/. 453,517.50
Negocios e inversiones Vialva EIRL S/.1000000.00.

- Se constituira una Sociedad Andnima Cerrada, SAC y el
Nombre de la Empresa sera HH&C proyectos Obras y
Construcciones SAC.

- Inscripcion de la sociedad en la SUNARP, en el Registro
de Personas Juridicas.

- Obtener un R.U.C. en la SUNAT.

- Autorizacion de planillas de pago por parte de la autoridad
administrativa de trabajo, en el caso se tenga trabajadores

a cargo.

- Registrar a sus trabajadores dependientes ante ESSALUD,

que es el Seguro Social de Salud.

- Licencia de funcionamiento del local ante la Municipalidad
donde se encuentra ubicada la actividad empresarial

- Legalizar los libros contables.

5.5. Determinacion de la localizacion éptima

Tabla 42

Tabla comparativa de localizacion
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Residencial Residencial

Residencial Libertad ) io 2o PIAL - Mercaderes ANKA

HH&C SAC

SAC SAC
e Peso . Peso e Peso
PES Calglr::am Pondera Calgfam Pondera Calg:,am Pondera
do do do
Ubicacién
residenci 30% 4 1.2 4 1.2 4 1.2
al
Facilidad
es de
transport  20% 4 0.8 3 0.6 4 0.8
e
personal
Parametr
oS  20% 4 0.8 3 0.6 3 0.6
urbanistic
0s
Costo del
terreno x 30% 4 1.2 2 0.6 3 0.9
m2
100 4 3 35

%
Fuente: Elaboracién Propia
Debilidad Mayor
Debilidad Menor
Fortaleza Menor
Fortaleza Mayor

Calificacién

A WOWN =

El terreno para la construccién del proyecto denominado Residencial

“LIBERTAD”, se encuentra ubicado en:

Calle : Jr. Tarapaca N° 557, 559, 561 y Jr. Libertad N° 1144
Distrito : Huancayo
Provincia : Huancayo

Departamento: Junin

El acceso al predio se da a través del Jr. Tarapacay el Jr. Libertad. El proyecto
tiene la facilidad de tener al alcance diferentes espacios que atraen al publico
objetivo, como, por ejemplo, espacios comerciales, centros educativos, areas
de entretenimiento, entre otros.

Asimismo, su ubicacion permite contar con el acceso rapido a las avenidas
del distrito. La zona se caracteriza por contar con viviendas unifamiliares,
multifamiliares y diversas viviendas — comercios, como son las bodegas,

librerias, etc.

90



1 2 3
LY Pl i
ﬁmcomm e Rnaro
o, 8 6)
ey ilov
3¢ p—

“SAN JORGE"

Figura 12. Plano de ubicacion donde se elaborara el proyecto
Fuente: Elaboracién Propia

91



Capitulo VI
Aspectos organzacionales

6.1. Caracterizacion de la cultura organizacional deseada

6.1.1.

Cultura organizacional

A

Valores

Responsabilidad: cumplir con el deber y con lo que se ha
prometido, y asumir las consecuencias de nuestros actos.
Puntualidad: hacer las cosas en el momento oportuno,
sentir respeto por los demas cumpliendo con cada
compromiso contraido en la hora que se ha determinado.
La puntualidad busca la confiabilidad de una persona.
Lealtad: es el compromiso de defender lo que creemos y
en quienes creemos, en los buenos y en los malos
momentos. Es una llave que nos permite tener un auténtico
exito para poder alcanzar nuestras metas.

Trabajo en equipo: Es un conjunto de personas que
comparten un propésito comun, claramente conocido y por
ello se necesitan mutuamente, logrando resultados de
calidad, orientando los problemas en todos sus niveles.
Integridad: Hacer las cosas de la mejor manera, ser
honesto con los demés. (Ingrid, 2010, p.47)

6.2. Formulacién de estrategias del negocio

6.2.1.

Vision

Ser la empresa lider a nivel regional en proyectos de construccion

inmobiliaria, manteniendo una gran participacion en el mercado,

ofreciendo un servicio y producto de excelente calidad e innovacion,

logrando asi ser la mejor alternativa con una excelente atencion y

satisfaccion al cliente.
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6.2.2. Mision
Ser una empresa constructora que busca satisfacer a los clientes por
medio de una excelente calidad, servicio, tendencia innovadora y
creativa, ofreciendo un valor agregado en el disefio sostenible y
ambiental, aportando ingenieria de valor que contribuya al desarrollo
de la industria de la construccidén peruana y manteniendo el cuidado

del medio ambiente en nuestras ciudades.

6.2.3. Objetivo
Afianzar una empresa constructora que desarrolle proyectos de
departamentos de calidad de acuerdo con el tipo de proyecto a
desarrollar, accesibles econémicamente al nicleo familiar del nivel

socio economico A, By C de la region Junin.

6.2.4. Estrategias

v' Aprovechar las capacidades y experiencias de los socios. Victor
Jaime Alvarez Hidalgo tiene la experiencia de promocionar y
desarrollo de proyectos de Construccion de Multifamiliares.

v' Victor Gerardo Céardenas Silva y Cinthia Gandhi Huaman
Mendoza tienen la experiencia en asesoramiento financiero y
técnicas de ventas.

v" Desarrollo de proyectos de envergadura en consorcio con otras
empresas.

v" Penetracién de Mercado buscando una participacion en la
colocacioén de viviendas multifamiliares en 2.63%.

6.3. Determinacidén de las ventajas competitivas criticas
Los principales factores deseados por los nudcleos familiares para la
determinacién de la compra de un departamento son: ubicacion, precio,
diseno de funcionalidad espacios, forma de pago y accesibilidad y son los
factores que ofrece nuestra empresa; ya que se cuenta con una ubicacion
céntrica y accesible a 5 minutos de los entes gubernamentales (regional y

local), instituciones financieras, centros comerciales, empresas de servicios,
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centro de abastos e instituciones educativas; nuestros precios son
competitivos; los disefios de espacios son innovadores e incluso se ofrece en
los acabados de las cocinas muebles bajos, cocina empotrada y la campana
extractora, en algunos acabados de banos se ofrece con hidromasaje incluido;
en las formas de pago se propone trabajar en convenio con la CMAC
Huancayo donde las posibilidades de calificar a un crédito hipotecario son
mas altas; también se contard con un departamento modelo para que los
clientes puedan apreciar la calidad de los acabados, la funcionalidad de los
ambientes, la orientacion solar y la vista panoramica, también se contara con
un recorrido virtual tanto de los ingresos principales, las areas comunes y de

algunos departamentos con amueblamiento referencial.
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6.4. Diseno de la estructura organizacional deseada

[ Junta de Accionistas }

Asesoria Contable | _ _ _ _ _ _ _ <| Gerente General ] ________ ‘[ Asesoria Legal

Secretaria l

{ lefatura de Ventas w { Jefatura de Proyectos 1
Supervisor de Consultores
Obra Externos
Agentes Comisionistas J [ Vendedores }

Figura 13. Estructura organizacional
Fuente: Elaboracién Propia
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6.5. Diseno de los perfiles de puestos clave
Tabla 43
Perfil del Gerente General

Nombre del
. Gerente General
puesto:

Organizar, planear, dirigir y coordinar todas las areas,
Obietivo del dependencias y el personal, liderando un cambio positivo e
U(JastO' innovador tanto en la empresa como en el area de la construccion
P ' con el objetivo de dar y ofrecer un excelente servicio con los

mejores productos para el cliente.

- Supervisar las funciones de las jefaturas inmediatas, para que
se lleven a cabo con excelencia.

- Representar a la sociedad y administrar su patrimonio, dando
un trato equitativo a todos los socios y respetar el ejercicio del
derecho de inspeccion de todos ellos.

- Cumplir y/o hacer cumplir los objetivos de la organizacién.

Principales - Contratar las personas que cumplan los perfiles establecidos.
Eﬂgg't%r_]es del - Decidir sobre los reglamentos comerciales, financieros,

Relaciones de

técnicos y administrativos de la sociedad.

- Supervisar el correcto y oportuno registro de las operaciones
contables en los libros de la empresa, revisar, analizar y
autorizar los EE. FF considerando la razonabilidad de estos,
presentar y sustentar los EE. FF a la junta de socios.

- Asignar los diferentes recursos de la empresa, buscando ser
eficaz y eficiente.

Relaciones internas: Personal de toda la organizacion.

Jefe inmediato: Junta de Accionistas

Trabajo:

Género: Indiferente

Nivel académico . . . - .
e Titulado con preferencia con estudios especializados 0 maestria.

requerido:

Experiencia - - -
. Minimo 5 afios en puestos similares

profesional: P

Destrezas técnicas
y/o conocimientos
especiales:

Caracteristicas

- Capacidad de toma de decisiones.

- Capacidad de trabajo en equipo.

- Capacidad negociadora a todo nivel.

- Conocimiento en Gerencia estratégica.
- Desarrollo de Personas

- Liderazgo

- Orientacién hacia el logro

personales:

- Visién estratégica

- Capacidad de trabajar bajo presion.

- Licencia de manejo: Si

- Horario: A discrecidn por objetivos, personal de confianza.
Observaciones - Tipo de Contratacién: Indefinido

- Remuneracién: S/ 2,500.00 mensual

- Incentivos: Por logro de realizacién dentro del

proyectado.

plazo

Jefatura de Ventas
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Objetivo del
puesto:

Principales
Funciones del
Puesto:

Relaciones de
Trabajo:

Género:

Nivel académico
requerido:
Experiencia
profesional:

Destrezas técnicas
y/o conocimientos
especiales:

Caracteristicas
personales:

Observaciones

Objetivo del
puesto:

Principales
Funciones del
Puesto:

Es el responsable de dirigir al personal de ventas en la colocacion
de los bienes inmuebles que ofrecemos al mercado, buscando
superar las metas establecidas en el plan estratégico.

- Organizar el proceso de seleccidén del personal del area de
ventas, en base a los atributos que requiere el puesto.

- Realizar el seguimiento diario del plan de visitas de cada
vendedor, ademas de realizar visitas conjuntas para lograr el
cierre de las ventas.

- Seguimiento de las ventas respecto al Timming establecido en
el cronograma de ventas.

- Seguimiento de las operaciones derivadas
financiamiento en las entidades financieras.

- Seguimiento en la calidad de servicio y clima laboral del
equipo.

Relaciones internas: Fuerza de ventas, relacién con los agentes

inmobiliarios independientes.

Jefe inmediato: Gerente General

Indiferente

para el

Bachiller en Marketing o Administracién

Minimo 3 afos en el sector inmobiliario.

- Conocimiento de necesidades de diferentes tipos de clientes.
- Elaboracion de estrategias comerciales.

- Foco en el cliente.

- Conocimiento de Marketing.

- Conocimientos basicos en el area contable.
- Proactivo

- Lider

- Con iniciativa

- Orientacién hacia el logro de resultados

- Capacidad de trabajar bajo presion.

- Capacidad de comunicacion a todo nivel.

- Licencia de manejo: Si
- Horario: De 8:00 a 1:00 pm y de 3:00 a 6:00 pm. De lunes a
sabado.

- Tipo de Contratacién: Indefinido
- Remuneracién: S/ 1,500.00 mensual

- Incentivos: Comisién en base a metas y resultados.

Jefatura de Proyectos
Planificar, ejecutar, supervisar y coordinar los proyectos de obras
civles que la empresa realice, cumpliendo los tiempos
establecidos y evaluando la calidad del producto terminado.

- Proveer las herramientas necesarias para el desarrollo del
proyecto, tomando decisiones adecuadas en base a las normas
establecidas cuidando el disefio y midiendo los riesgos de las
obras civiles.

- Conocimiento del reglamento nacional de construcciones y las
necesidades de infraestructura a nivel nacional, ademas
conocer todas las leyes y legislaciones sobre la construccién y
manejo de esta.
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- Dirigir y supervisar que todos los empleados de su area trabajen
correctamente y segun sus roles y responsabilidades.

- Compilar y evaluar los niveles de conocimientos y tecnologia a
nivel nacional y regional.

- Evaluar y examinar los suelos y todas las excavaciones con el
fin de buscar y ofrecer una excelente base para las
edificaciones.

- Revisar y acoplar los disefios a la construccién con el fin de
llevar a cabo la edificacion de la forma mas clara posible, donde
todos los procesos tanto técnicos como practicos sean
correctos. (Ingrid, 2010. p.54)

Relaciones de Relaciones internas: Personal del area operativa.
Trabajo: Jefe inmediato: Gerente General
Género: Indiferente
Nivel académico . o .
X Ingeniero Civil y/o arquitecto
requerido: 9 y q
Experiencia - - o
. Minimo 4 afos en puestos similares.
profesional: 04 ano P

o - Capacidad para resolucién de problemas
Destrezas tecnicas Pensamiento analitico
y/o conocimientos . - . _
especiales: - Orientacién hacia el cliente
- Trabajo en Equipo y Cooperacién
- Iniciativa
- Preocupacioén por el orden y la calidad
- Organizado
- Lider
- Creatividad
- Licencia de manejo: Si

- Horario: De 8:00 a 1:00 pm y de 3:00 a 6:00 pm. De lunes a
sabado.

- Tipo de Contratacién: Por proyecto.(Global)

Fuente: Elaboracion propia

Caracteristicas
personales:

Observaciones

6.6. Politica de recursos humanos
6.6.1. Politica de recursos humanos

HH&C PROYECTOS OBRAS Y CONSTRUCCIONES SAC se
proyecta a iniciar sus actividades con un reducido grupo de personal
por la estructura organizacional adoptada; estableceremos una
politica de respeto y lealtad con las personas que la rodean tanto
dentro como fuera de la organizacion, preocupandose por el bienestar
laboral de las personas que aportan sus conocimientos, ideas y
experiencias.

La empresa buscara cumplir con este fin instaurando una

comunicacién con el grupo de trabajo externo e interno, en un
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6.6.2.

ambiente de participacién efectiva y flexibilidad que garantice el
cumplimiento de los planes y proyectos. Igualmente, los trabajos
seran remunerados en la medida que su contribucién conlleve al

cumplimiento de los objetivos de la organizacion. (Ingrid, 2010, p.70)

Politica de posventas

Si el producto final tiene alguna observacion o necesita algun arreglo
después de las entregas. Por ejemplo, si hay alguna grieta o
humedades, el comprador tendra un plazo de un mes para poder
requerir la peticidon del arreglo al encargado de ventas que a su vez
trasladara al constructor. Con el fin de brindar una solucién, con el

mejor resultado y en el tiempo indicado. (Ingrid, 2010, p.69).
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Capitulo VII
Plan de Marketing

7.1. Estrategia de competitividad
v Planteamos el liderazgo de Costos, debido a que se ofrecera un
precio menor al promedio del mercado sin sacrificar la calidad de
construccion.
v Diferenciacién se entrega los departamentos implementados con una
Cocina de acero inoxidable, campana extractora, tina con
hidromasaje.

7.2. Estrategias especificas
Tabla 44

Variable estratégica

Variable Estrategia
Producto Ubicacion
Precio Debajo del promedio del mercado

1 oficina Centro Comercial, 10oficina en Obra, 2 centros de atencidn
punto mévil, 2 agentes inmobiliarios independientes.

Publicidad Escrita (El de mayor circulacion Regional — Diario el correo),
Publicidad Radial (La exitosa), Publicidad televisiva (Rotativo canal 45).
Fuente: Elaboracién propia

Distribucién

Comunicacion

7.3. Estrategia de Ventas

v Personal Capacitado en promocion y ventas.
v Herramienta de un recorrido virtual

v Departamento Modelo concluido y amoblado.
v Contrato de agentes inmobiliarios

v Flexibilidad en los financiamientos

7.4. Estrategias de marketing
v Propuestas de Valor:
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Los departamentos multifuncionales brindan comodidad a las familias
y personas que las ocupan convirtiendo cada ambiente en un area
dinamica con espacio para cada situacion que se presenten.

Relacion con Clientes:

Para la relacion con los clientes se considera incluir una linea de
atencién al cliente a través de la atencién directa para el cual se
contara con informacién para describir a los clientes todas las

caracteristicas del departamento.

Ferias Inmobiliarias

Participacion en ferias comerciales especializadas donde estan
centrados solo propuestas inmobiliarias, asi como ferias de
MIVIVIENDA.

Testimonios, confianza y credibilidad:

Demostramos nuestros resultados al saber que las personas que
estaban en situaciones de adquirir su departamento, generandole
confianza y credibilidad al entregarle inmediatamente el
departamento que lo adquiere con los tramites notariales y registros
publicos que garantiza su compra al contado o hipotecaria que lo
realiza con la institucion financiera. Y esto garantiza para que terceros
puedan reafirmar su decisidon en adquirir un departamento en este

proyecto.

Marketing en Punto de Venta:
Utilizamos las siguientes técnicas:

— Muestra visual (recorrido virtual) y fisica del departamento modelo
(Visitas guiadas)

— La gestibn de documentos para su evaluacidon y tramites

correspondientes vinculados a la compra del departamento.

— La estimulacién a los clientes para la compra del departamento
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8.1.

Capitulo Vi

Plan financiero

Inversion
El proyecto Residencial Libertad dentro del presupuesto que se plantea
requiere de un capital importante en el momento 0, debido a que se requiere

tener el proyecto aprobado para iniciar con la inversion de la construccion.

La importancia de iniciar la inversién teniendo la propiedad del terreno y
documentacion legal nos permite iniciar con la Pre-Venta en el lanzamiento
del Proyecto, buscando en una primera etapa la venta del 25% al 30% del
total de departamentos, en este caso también podemos cumplir con los
requisitos que nos solicita la CMAC Huancayo para financiar la construccién

del inmueble.

La pre-inversién que se requiere sera aportada por los socios de la empresa

en los porcentajes que se estableci6 en la constitucion de la empresa.

Tabla 45
Cuadro de inversion ano 0
Monto

Activo Fijo
Terreno 1,400.000
Demolicién y Limpieza 55,000
Total Activo Fijo 1,455,000
Activos Intangibles
Habilitacién Urbana 100,635
Licencia de Obra 110,400
Consultoria de Proyecto 85,000
Publicidad del Lanzamiento 6,000
Total Activos Intangibles 302,035
Capital de trabajo 150,000
Total Inversiones 1,907,035

Fuente: Elaboracion propia
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8.2. Financiamiento
Se iniciara el proyecto con el aporte de los socios por el monto de S/
1,907,035.00, esta inversion servira para la compra de terreno, remocion de
tierras, tramites legales, lanzamiento del proyecto y un capital de trabajo

inicial.

o Negocios e Inversiones VIALVA EIRL s/1,000,000.00
. Victor Gerardo Cérdenas Silva S/453,517.50

. Cinthia Gandhi Huaman Mendoza S/453,517.50

Las fuentes de recursos externos sera financiado por la CMAC Huancayo para
lo cual nos solicitan como requisito realizar la pre Venta del 25% al 30% del
total de departamentos, de acuerdo a las negociaciones que se vienen
realizando con esta institucidon nos pueden otorgar un financiamiento del 30
al 40% del costo directo del proyecto, en este caso se solicitara una linea de
crédito de hasta S/5000000.00 las cuales seran desembolsadas de acuerdo

a nuestro requerimiento y con la valorizacién de los avances de la obra.

Los desembolsos se realizaran mediante la firma de un pagaré y dentro de
las condiciones que se tiene es que se pagara la TEA del 12.5% y se
manejaran los plazos de 6 a 12 meses con pago de cuotas mensuales.

Las garantias que se establecen para el financiamiento sera la hipoteca del
terreno, ademas el 70% de las ventas deben ser financiadas a traves de la
CMAC Huancayo, y se establece un fondo en la cuenta corriente de la
empresa del 5% del total de las ventas que sera de libre disponibilidad en
cuanto se cumpla con la independizacién de cada departamento y se entregue
los documentos saneados a cada propietario de la Residencia Libertad.

También dentro del proyecto se considera realizar “outsourcing o
externalizacion” de las actividades de construccion, consideramos como una
ventaja debido a que disminuira el riesgo y la responsabilidad de tener menor
cantidad de empleados en relacién de dependencia directa.

Otra de las ventajas que consideramos en el proyecto “Residencial Libertad”
al outsourcing, es una forma efectiva para mejorar la productividad y cumplir
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8.3.

con los plazos asumidos con los que adquirieron su departamento como bien

futuro, ya que mejora la eficiencia global del proyecto, mediante el traspaso

de la ejecuciéon de actividades complejas o tediosas y probleméaticas a

expertos o especialistas.

Para tercerizar la construccion se realizara a una licitacién privada a Suma

alzada por el valor de la construccion por m2, donde el ganador de la Buena

Pro debera contar con un capital de S/1,500,000.00 para el avance de la

construccidn y se le pagara de acuerdo con la valorizacién del avance de obra.

Tabla 46
Flujo financiero neto
Afo 0 1 2 3
Préstamo 0 800,000 5,000,000 0
Amortizacién 0 0 -2,602,310 -3,516,635
Flujo Financiero Neto 0 800,000 2,397,690 -3,516.6354

Fuente: Elaboracién propia

Presupuestos base

8.3.1.

Presupuestos de ingreso

Para determinar el presupuesto de ingreso estimamos que las
preventas se realizaran en promedio de 2 a 3 departamentos al mes,
sin embargo se viene proyectando en los 6 primeros meses el ingreso
de la inicial del 10% y en el octavo mes se recibira la diferencia ,
considerando que la Caja Municipal Huancayo debera desembolsar
el financiamiento de los bienes a Futuro del proyecto previa
calificacion , en el segundo afo consideramos un incremento hasta
de 4 departamentos en algunos meses, tomamos estas variaciones
en meses donde se registra mayor ingreso por gratificaciones, pago
de utilidades, en el caso de los comerciantes el incremento de ventas
en las diversas campanas estacionales.

Respecto al tercer afo, al tener las obras civiles concluidas,
consideramos el incremento de ventas de 3 a 5 departamentos con lo

que se concluira la entrega del proyecto.
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Tabla 47

Proyeccion mensual de ingresos primer arno (en soles)

Modelo Mes 01 Mes02 Mes03 Mes04 Mes05 Mes06 Mes07 Mes08 Mes09 Mes10 Mes11 Mes 12
Modelo 1 (43 m? 93000 93000 0 93000 O 0 0 93000 0 0 0 0. 372000
Modelo 1 (61 m?) 0 135000 270000 0 0 135000 O 0 0 0 0 135000 675000
Modelo 2 (65 m?) 0 0 0 0 282000 141000 0 0 0 141000 0 0 564000
Modelo 3 (73 m?) 0 0 0 154000 154000 154000 O 154000 154000 O 154000 0 924000
m;’)de'“ (91.75 0 197000 197000 0 0 0 197000 0 197000 O 197000 O 985000
Modelo 2 (94 m?) 202000 0 0 202000 0 0 0 0 0 0 0 0 404000
Modelo 3 (98.5 m?) 210000 0 0 210000 0 0 210000 0 0 0 210000 420000 1260000
Modelo 4 (123 m?) 0 0 0 270000 0 0 270000 0 0 0 0 0 540000
Estacionamiento 0 0 0 0 0 0 0 29000 0 0 0 0 29000
Tienda 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Oficina 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
505000 425000 929000 929000 436000 430000 677000 276000 351000 141000 561000 555000 5753000
Inicial 75750 63750 139350 139350 65400 64500 101550
Total ingresos 75750 63750 139350 139350 65400 64500 101550 3564650 351000 141000 561000 555000 5753000

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 48

Proyeccion mensual de ingresos segundo ario (en soles)

Modelo Mes 13 Mes14 Mes15 Mes16 Mes17 Mes18 Mes19 Mes20 Mes21 Mes22 Mes23 Mes 24
Modelo 1 (43 m?) 0 0 93000 0 93000 0 93000 0 0 0 0 0 279000
Modelo 1 (61 m?) 0 0 0 0 135000 O 0 0 135000 O 0 0 270000
Modelo 2 (65 m?) 141000 0 0 0 141000 0 0 0 0 0 0 0 282000
Modelo 3 (73 m?) 154000 0 154000 0O 0 0 0 0 0 0 0 0 308000
m;’)de'“ (91.75 0 197000 O 0 0 0 0 0 0 0 197000 0 394000
Modelo 2 (94 m?) 202000 202000 O 202000 202000 O 202000 202000 0 0 202000 202000 1616000
Modelo 3 (98.5 m?) 0 210000 210000 420000 0 420000 O 210000 O 210000 O 210000 1890000
Modelo 4 (123 m?) 0 0 0 0 0 0 540000 O 0 0 0 0 540000
Estacionamiento 0 0 0 29000 0 58000 0 58000 58000 29000 29000 29000 290000
Tienda 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Oficina 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
497000 609000 457000 651000 571000 478000 835000 470000 193000 239000 428000 441000 5869000
Inicial
Total ingresos 497000 609000 457000 651000 571000 478000 835000 470000 193000 239000 428000 441000 5869000

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 49

Proyeccion mensual de ingresos tercer arfio (en soles)

Modelo Mes25 Mes26 Mes27 Mes28 Mes29 Mes30 Mes31 Mes32 Mes33 Mes34 Mes35 Mes 36
Modelo 1 (43 m?) 0 0 0 93000 0 0 0 0 0 0 0 0 93000
Modelo 1 (61 m?) 0 135000 0 0 0 0 0 135000 0 0 0 135000 405000
Modelo 2 (65 m?) 141000 282000 141000 0 0 0 0 141000 141000 0 0 282000 1128000
Modelo 3 (73 m?) 0 0 0 0 154000 0 154000 0 0 154000 154000 0 616000
mg’)de'O 19175 197000 0 197000 197000 394000 394000 197000 197000 0 197000 0 197000 2167000
Modelo 2 (94 m?) 202000 0 202000 0 202000 0 0 202000 0 0 404000 0 1212000
Modelo 3 (98.5 m?) 0 0 0 420000 0 0 210000 0 420000 0 0 0 1050000
Modelo 4 (123 m?) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Estacionamiento 29000 29000 29000 29000 29000 29000 58000 0 29000 87000 29000 58000 435000
Tienda 0 0 0 0 0 340000 0 0 340000 0 340000 0 1020000
Oficina 0 0 0 0 0 0 0 0 95000 0 0 0 95000
569000 446000 569000 739000 779000 763000 619000 675000 1025000 438000 927000 672000 8221000
Inicial
Total ingresos 569000 446000 569000 739000 779000 763000 619000 675000 1025000 438000 927000 672000 8221000

Fuente: Elaboracién propia
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8.3.2.

Presupuesto de costos de la obra (egresos)

El pago del costo directo de la obra se realizara en el periodo de los

2 primeros afnos, se planifico realizar un contrato bajo la modalidad de

‘outsourcing o externalizacion” del total de las obras civiles para lo

cual se realizara una licitacién a suma alzada.

Tabla 50

Presupuesto de pago de costo de obra

Primer Afo Segundo Ano
1 0 13 500000
2 0 14 500000
3 0 15 500000
4 0 16 500000
5 100000 17 500000
6 100000 18 500000
7 100000 19 500000
8 2600000 20 500000
9 600000 21 1000000
10 600000 22 1000000
11 600000 23 1000000
12 600000 24 1109415
Total 5300000 Total 8309415
Costo de Obra Total 13609415

Fuente: Elaboracion propia

8.4. Presupuesto base

8.4.1.

Gastos de personal, administrativos y ventas

Dentro del presupuesto base , se ha proyectado realizar el gasto por

el monto de S/654650.00 durante los 03 anos,

de las cuales el

46.69% representa los gastos en personal, el 27.26% en gastos

adminitrativos y el 26.15% en gastos de venta.
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Tabla 51

Gastos de personal, administrativos y ventas primer afio

Personal Mes01 Mes02 Mes03 Mes04 Mes05 Mes06 Mes07 Mes08 Mes09 Mes10 Mesi11 Mes 12 1(-arr0?r~l10
Administracion 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 87,000
Subtotal personal 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 87,000
EsSalud 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 7,830
CTS 1208,33 3625 4,833
Total Personal 7,903 7,903 9,111 7,903 7,903 7,903 7,903 7,903 11,528 7,903 7,903 7,903 99,663
Otros gastos Adm.

Alquileres 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 9,600
Energia y agua 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800
Telefonia 200 200 200 200 200 200 200 240 240 240 240 240 2,640
Supervisor de Obra 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 42,000
Seguro CAR 0.25%

del costo total del 8506 8506 8506 8506 34,024
proyecto

Utiles de Oficina 100 100 100 100 150 150 150 150 150 150 150 150 1,600
Otros 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3,000

Total Gastos

. . 13,506 13,506 13,506 13,506 5,050 5,050 5,090 5,090 5,090 5,090 5,090 5,090 94,664
Administrativos

Gastos de ventas
Publicidad 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 24,000
Comisiones 2525 2125 2335 4645 2180 2150 3385 1380 1755 705 2805 2775 28,765

\T/Zﬁ'afaStOSde 4525 4,125 4335 6,645 4,180 4,150 5385 3380 3,755 2,705 4,805 4775 52765

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 52

Gastos de personal, administrativos y ventas segundo ario

Personal Mes 13 Mes14 Mes15 Mes16 Mes17 Mes18 Mes19 Mes20 Mes21 Mes22 Mes?23 Mes?24 2;—00}:‘%0
Administracion 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 87,000
Subtotal personal 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 87,000
EsSalud 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 7,830
CTS 3625 3625 7,250
Total Personal 7,903 7,903 11,528 7,903 7,903 7,903 7,903 7,903 11,528 7,903 7,903 7,903 102,080
Otros gastos Adm.

Alquileres 880 880 880 880 880 880 880 880 880 880 880 880 10,560
Energia y agua 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800
Telefonia 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 2,880
Supervisor de Obra 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 42,000
Seguro CAR 0.25%

del costo total del 0
proyecto

Utiles de Oficina 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800
Otros 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3,000

Total Gastos

. . 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 62,040
Administrativos

Gastos de ventas
Publicidad 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 24,000
Comisiones 2485 3045 2285 3255 2855 2390 4175 2350 965 1195 2140 2205 29,345

Jotal Gastos de 4485 5045 4285 5255 4855 4390 6175 4350 2965 3,195 4,140 4205 53,345

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 53

Gastos de personal, administrativos y ventas tercer ano

Personal Mes25 Mes26 Mes27 Mes28 Mes?29 Mes30 Mes31 Mes32 Mes33 Mes34 Mes35 Mes 36 3;_??%0
Administracion 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 87,000
Subtotal personal 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 7,250 87,000
EsSalud 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 652.5 7,830
CTS 3625 3625 1,813 9,063
Total Personal 7,903 7,903 11,528 7,903 7,903 7,903 7,903 7,903 11,528 7,903 7,903 9,715 103,893
Otros gastos Adm.

Alquileres 968 968 968 968 968 968 968 968 968 968 968 968 11,616
Energia y agua 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800
Telefonia 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 2,880
Supervisor de Obra

Seguro CAR 0.25%

del costo total del 0
proyecto

Utiles de Oficina 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800
Otros 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3,000
Total Gastos

Administrativos 1,758 1,758 1,758 1,758 1,758 1,758 1,758 1,758 1,758 1,758 1,758 1,758 21,096
Gastos de ventas

Publicidad 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 24,000
Comisiones 2845 2230 2845 3695 3895 3815 3095 3375 5125 2190 4635 3360 41105
\Tlgﬁﬁasms de 4845 4230 4845 5695 5895 5815 5095 5375 7125 4190 6635 5360 65105

Fuente: Elaboracién propia
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8.4.2.

Flujo de caja de operacion y financiera

Considerando que se trata de un proyecto de envergadura, se
desarrollara en un periodo de 36 meses hasta el cierre de este,
estamos considerando una estimacién objetiva promedio de acuerdo
con el cronograma valorizado de construccién y el estimado de

proyeccion de ventas.

Los ingresos esperados por la venta de los departamentos, tiendas y
estacionamientos son de S/. 19,843,000.00 durante los 3 afios, en el
primar afio estimamos un ingreso de S/. 5,753,000.00, el segundo afo
de S/. 5,869,000.00 y para concluir el proyecto el monto de S/.
8,221,000.00.

El costo directo del proyecto estamos considerando total de S/.
13,609,415.00 y de acuerdo con el planteamiento proyectado se
realizard el pago durante los dos primeros afos, en base a
certificaciones y avance de obra y estos pagos se dara a partir del 5to
mes haciendo un total en el primer afio el monto de S/. 5,300,000.00
y el segundo afio el monto de S/. 8,309,415.00 culminando con todo

lo que refiere a las obras civiles.

También estamos considerando en el flujo los gastos de personal,
gastos administrativos, gastos de ventas, cierre del proyecto y post
venta, pagos a cuenta del impuesto a la renta e IGV el monto de S/.
1,805,726.00, en el primer ano se proyecta a gastar el monto de S/.
633,814.00, el segundo afno el monto de S/. 447,053.00 y para cerrar
el proyecto se ha contemplado el monto de S/. 724,859.00.

Habiendo contemplado en el estudio la licitacién de la Construccién
de obras civiles, estratégicamente venimos apalancando los primeros
meses con el capital de la constructora que gane la licitacion, este
capital que se inserta es importante, ya que no se contemplan gastos

financieros para nuestra empresa.
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También estamos considerando una facilidad crediticia, aprobada al
inicio del proyecto por el monto de hasta S/ 5,800,000.00 que se
desembolsara de acuerdo con las necesidades de apalancamiento
del proyecto, por lo que en el presente estudio planteamos la
utilizacion de esta linea por el monto de S/. 800,000.00 a finales del
primer afno y el segundo afo el monto de S/. 5,000,000.00, los
pagarés son desembolsamos al plazo de 12 meses y la TEA del
12.5%.

Las condiciones para el desembolso del financiamiento por parte de
la CMAC Huancayo nos solicitan realizar una Pre-Venta del 23 al
30%, por lo que de acuerdo con la proyeccion realizada se cumplira

con este objetivo como maximo el octavo mes.

También es muy importante senalar respecto a los ingresos por las
ventas, estas seran financiadas por la CMAC Huancayo a nuestros
clientes, por lo que este apalancamiento no tendra ningun costo

financiero para nuestra empresa.
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Tabla 54

Flujo de caja primer ario

Mes01 Mes02 Mes03 Mes04 Mes05 Mes06 Mes07 Mes 08 Mes09 Mes10 Mesi11 Mes 12
Ingresos 75750 63750 70050 139350 65400 64500 101550 3564650 351000 141000 561000 555000 5’7503’00
Costo Directo 100,00 100,00 100,00 2,600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 5,300,00
de Obra 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos de 7903 7,903 9111 7,903 7,903 7,903 7,903 7,903 11,5528 7,903 7,903 7,903 99,663
Personal 3 3 b 3 b H 3 3 b y 3 y 3
Gastos
Administrativo 13,506 13,506 13,506 13,506 5,050 5,050 5090 5,090 5090 5090 5090 5090 94,664
S
S:rfttg: de 4525 4125 4335 6645 4180 4150 5385 3,380 3755 2705 4805 4775 52765
Cierre de
Proyecto y
Post Venta
Impuesto a la
Renta a 9,998 8451 9291 18373 8612 8527 13372 1,096 6,933 2,785 11,081 10,996 109,516
Cuenta
IGV 5103 2,440 2440 10354 5400 3,654 87385 221,187 4347 1,746 6,948 5202 277,206
Costos y 131,14 12928 140,13 2,838,65 631,65 620,22 63582 633,96 593381
Gastos 41,034 36,424 38683 56,683 ’ ’ ; 035, ; ’ , ’ 59,
5 3 5 6 3 9 7 5 4
Totales
E'“jo deGaja 54716 07306 31367 82570 -65745 -64,783 -38585 725994 28065 47922 -74827 -78.965 -180.814
conomico 3 9
o 150,00 184,71 212,71 24340 32597 26023 19545 882,86 602,20 122,97
Caja Inicial 0 6 6 9 8 4 0 156,866 0 7 8 48,152
(+) Pagarés - ; - ; - - - - - - - 800000 800000

(+)
Amortizacion -
con Interés 1
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Mes01 Mes02 Mes03 Mes04 Mes05 Mes06 Mes07 Mes 08 Mes09 Mes10 Mesi11 Mes 12
(+)

Amortizacién - - - - - - - - - - - -
con Interés 2

Flujo de Caja
Financiero 184(13,71 2121,04 24(;,40 32%,97 26(‘)1,23 1951,45 15%86 882,860 6027,20 12%,97 48152 75%18
Acumulado

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 55
Flujo de caja segundo arno

Mes 13 Mes14 Mes15 Mes16 Mes17 Mes18 Mes19 Mes20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes24

Ingresos 497000 609000 457000 651000 571000 478000 835000 470000 193000 239000 428000 441000 5869000

Costo 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 1,000,0 1,000,0 1,000,0 1,109,4 8.309.415

Directo de 0 0 0 0 0 0 0 0 00 00 00 15
Obra

Gastos de
Personal
Gastos
Administrati 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 5,170 62,040
VoS
Gastos de
Ventas
Cierre de
Proyecto y
Post Venta
Impuesto a
la Renta a 9,817 12,029 9,050 12,762 11,335 9,247 16,516 9,089 3,651 4,624 8,357 8,614 115,090
Cuenta

7,903 7,903 7,903 7,903 7,903 7,903 7,903 7,903 11,528 7,903 7,903 7,903 102,080

4,485 5,045 4,285 5,255 4,855 4,390 6,175 4,350 2,965 3,195 4,140 4,205 53,345

IGV 6,156 7,543 4,508 12,924 4248 15642 9190 15543 10440 7,821 10,162 10,323 114,498
g‘;i‘tgz y 533,53 537,68 734,54 544,01 53351 54235 54495 54205 10837 10287 10357 11456 o ..o
st 0 9 1 3 1 1 4 4 54 12 31 29 190,
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Mes13 Mes14 Mes15 Mes16 Mes17 Mes18 Mes19 Mes20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes24
Flujo de

] - 106,98 290,04 i ] i ) ]
Caja ~ -36530 71311 27754 7.7 37489 -64351 TS0 72054 gu054 789712 607,731 704,629 2,887,468
Econdmico 1
Cajalnicial -30,814 -67,343 3,967 27357 16658 129,09 193,44 96,598 24544 - 16059 22136

816.210
3 6 7 8 20 53
(+) Pagarés 5000000 5000000

(+) i i i i i i i i i i i i i
Amortizacio
70,332, 70,332, 70,332, 70,332, 70,332, 70,332, 70,332, 70,332, 70,332, 70,332, 70,332, 70,332, 843992,5

n con 71 71 71 71 71 71 71 71 71 71 71 71 174

Interés 1

Ch - - - - :

’:rgg:'zacm 439,579 439,579 439,579 439,579 1758317,
! 44 44 44 44 74

Interés 2

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 56
Flujo de caja tercer ano
Mes25 Mes26 Mes27 Mes28 Mes29 Mes30 Mes 31 Mes32 Mes33 Mes34 Mes35 Mes36

Ingresos 569000 446000 569000 739000 779000 763000 619000 675000 1020500 438000 927000 672000 8220100
Costo

Directo de

Obra
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Mes 25 Mes 26
Gastos
Administrat
ivos
Gastos de
Ventas
Cierre de
Proyecto y
Post Venta
Impuesto a
la Renta a
Cuenta

IGV

Costos y
Gastos
Totales
Flujo de
Caja
Econémico

1,758 1,758

4,845 4,230

2,444.4  2,444.4
4 4

11,142 8,746
11,908 8,713

40,000 33,793
529,000

2,918,2 2,389,2
82 82

Caja Inicial

(+)
Pagarés
(+)
Amortizaci
6n con
Interés 1
(+)
Amortizaci
6n con
Interés 2

439,579
44 44

412,207 525.375

Mes 27 Mes 28

1,758 1,758

4,845 5,695

2,444.4 24444
4 4

11,142 14,523
11,908 12,862

43,625 45,184
693,816

1,977,0 1,451,7
75 00

44 44

Mes 29

1,758

5,895

2,444.4
4

15,290
14,509

47,799

731,201

757,884

439,579 439,579 439,579 439,579

44

Mes 30

1,758

5,815

2,444.4
4

13,834

71,300

103,054

659,946

-26,683

439,579
44

Mes 31 Mes32 Mes33 Mes34 Mes35 Mes36
1758 1758 1758 1758 1758 1758 21,096
5095 5375 7125 4190 6635 5360 65105
04444 24444 24444
. . : 22,000
12,032 13366 18691 8360 17,073 13113 1571’31
17388 6,688 90468 20,007 73331 16,373 35%45
46,620 37,534 13%01 42218 10%’70 46318 72‘;’85
892,98 39578 820,30 62568 7,496.1
572,380 637466 OO > > > 41
12056 18431 27360 31318 39521
633263 43 09 95 77 77
0
0
439,579 439,579 351663
44 44 5

Fuente: Elaboracién propia
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8.5. Evaluacion Financiera

8.5.1.

8.5.2.

Flujo econémico para todo el periodo del proyecto
Tabla 57
Flujo econémico para el periodo del proyecto

Afo 0 1 2 3
Ingresos 5.753.000 5.869.000 8,221,000
Egresos 1.907.035 5.933.814 8.756.468 724,859
Fluj i

Ecéﬂg;igjla -1.907.035  -180.814 -2.887.468 7,496,141
Flujo actualizado 1.907.035  -165,647 -2,423,390 5,763,642
Flujo acumulado 1.907.035 -2,072,682 -4,496,073 1,267,570

Fuente: Elaboracion propia

Criterios de evaluacion

Tabla 58
VAN / TIR
VAN 1,267,569.57
B/C 1.66
Periodo recuperacion 2.78 afos
TIR 24.01%

Fuente: Elaboracion propia

El proyecto arroja un VAN positivo de 1 267 569 57 soles, que, en
relacién con el monto invertido, significa una relacion beneficio costo
de 162%, es decir 62 centavos por cada sol invertido. Por lo tanto,
este indicador reafirma la razén de aceptar el proyecto.

En esta evaluacion econémica, la inversion se recupera en 2.78 afnos,
es decir 2 afios 8meses.

Tabla 59
Costo Promedio Ponderado de Capital — WACC
Fuente de Promedio
financiamiento Monto Participacién Costo Ponderado
WACC
Préstamo 5,800,000.00 75% 8.81% 6.63%
Capital 1,907,035.00 25% 10.20% 2.52%
Total 7,707,035.00 100% 9.16%

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 60
Indicadores para el calculo del Costo Promedio Ponderado de
Capital - WACC

Tasa de Interés de Oportunidad 10.20%
Tasa de Interés 12.5%
Impuesto 29.5%
Costo Deuda 8.81%

Fuente: Elaboracion propia

La tasa interna de oportunidad TIO (10.20%) es la tasa de retorno
de la inversion que se aplica al célculo del valor presente. En otras
palabras, seria la tasa de retorno minima prevista como inversionistas
que se elige al aceptar una cantidad de dinero en el futuro, al
compararla con la misma cantidad en la actualidad.

La tasa interna de oportunidad que se elige para el calculo del valor
presente es altamente subjetiva, porque es la tasa de rendimiento
minima que se esperaria recibir si se invirtieran los soles de hoy por

un periodo de tiempo. (Contreras, 1998, p. 469)

El Costo promedio de Capital WACC es 9.16% utilizado para hallar el
Flujo Actualizado y si se compara con la TIR obtenida que es igual a
24,01% con el WACC obtenido del 9.16% es evidente que la TIR es
mayor, lo que quiere decir que se acepta el proyecto debido a que
esta generando mas de lo que le cuesta financiarse con deuda y

patrimonio.

La integracion de la TIR, el VPN y el WACC se utiliza con el objetivo
de estudiar la viabilidad de la empresa con la rentabilidad del proyecto
de inversioén, concluyendo si la TIR es mayor que el WACC y el VPN

es mayor a cero lo que quiere decir que el proyecto es viable.
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Tabla 61

Flujo financiero neto

Ano 0 1 2 3
Préstamo 0 800.000 5.000.000 0
Amortizaciones 0 0 -2.636.853  -3.563.315
Flujo Financiero Neto 0 800.00 2.363.147 -3.563.315
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 62
Evaluacion financiera
Afo 0 1 2 3
Flujo de Caja 1.907.035  619.186  -524.321  3.932.826
Financiero
Flujo actualizado -1.907.035 567.250 -440.051 3.023.876
Flujo acumulado -1.907.035 -1.339.785 -1.779.836 1.244.040
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 63
VANF / TIRF
VAN 1.244.040
B/C 1,65
Periodo recuperacion 2.59 anos
TIRF 31,24%

Fuente: Elaboracion propia
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Conclusiones

En resultado a los estudios de analisis y evaluacion para comprobar la
viabilidad y factibilidad econémica del proyecto multifamiliar residencial La
Libertad de la Empresa Inmobiliaria HH&C Proyecto y Obras y Construcciones
SAC, se concluye lo siguiente:

Existe una gran demanda insatisfecha en el mercado al que se pretende
ingresar, en vista de que la oferta actual no cubre las necesidades de la
demanda, debido a la reducida cantidad de viviendas multifamiliares en la
regidon Junin, y que por lo tanto resultan insuficientes para satisfacer las
necesidades de la creciente demanda, que tiene interés y el poder adquisitivo
necesario para demandar las infraestructuras.

También se observo que las condiciones de mercado que caracterizan a este
tipo de giro, corresponden a mercados de tipo competitivo, puesto que
existen, como ya se menciond, sélo pocas constructoras que ofrecen ofertas
con proyectos adecuados, sin que uno en particular domine todo el mercado.
Determinando que el proyecto en estudio es econémicamente rentable en
virtud de los resultados obtenidos mediante la aplicacion de métodos y

criterios de evaluacion que consideran el valor del dinero a través del tiempo.

Respecto al Objetivo Especifico “Determinar la demanda de viviendas
multifamiliares en la regién”

Los datos revelados determina la demanda de viviendas, determinado en la
metodologia de investigacién cuantitativa que tomé como inicio la poblacion
de referencia 26 342 nucleos familiares viven en una vivienda alquilada en el
departamento de Junin provincia de Huancayo, segun el estudio de demanda
de viviendas a nivel nacional de las ciudades principales - Hogares No
Propietarios — realizado por fondo Mi Vivienda y elaborado por el Instituto
CUANTO el 2108, también, se realiz6 una encuesta a 180 personas en el
departamento de Junin y se determiné como mercado potencial del 43.98%

que son personas que se encuentran en el rango de edad de 18 a 45 anos y
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cuenta con ingresos en el rango de S/ 2,127 a S/ 6,601, se obtuvo como
mercado disponible del 39.73% respecto al mercado potencial, que tienen la
necesidad de comprar un departamento o condominio, el mercado objetivo es
del mercado disponible que planean comprar en un plazo maximo de 2 anos,

nuestro mercado objetivo es el 4.62%.

Respecto al objetivo especifico “Estimar la inversién y costos de un proyecto
de vivienda”

Los datos obtenidos en el trabajo de campo permitieron determinar que el flujo
de caja del proyecto requiere una Pre-inversion de S/. 1°907,035.00. Que sera
aportada por los socios representante de la Empresa Negocios e inversiones
VIALVA E.I.R.L con el monto de S/. 1°000,000.00 y los socios Victor Gerardo
Cardenas Silva y Cinthia Gandhi Huaman Mendoza aportaran el monto de S/.
453,517.50 respectivamente.

Respecto al objetivo especifico “Factibilidad econdémica y financiera del
proyecto de inversiéon Residencial Libertad "

Se ha determinado en la evaluacidn del proyecto una rentabilidad del 31.74%
lo que permitira a la empresa cumplir su objetivo empresarial e introducirse

en proyectos de gran envergadura.

Respecto al objetivo especifico “Obtener la rentabilidad proyectada para el
consorcio como para los inversores”.

Los costos de financiamiento influyen favorablemente en la oferta inmobiliaria
del proyecto de inversion accesibles econémicamente al nacleo familiar del

nivel socio econémico B, C y D de la regién Junin.

122



Recomendaciones

Se recomienda implementar el proyecto, gracias a la expectativa de la
rentabilidad que se va a conseguir.

La presente investigacion puede servir de base para futuros investigadores
que van a evaluar proyectos inmobiliarios para que les sirva como punto de
partida.

La Empresa realizara el proyecto y probablemente terminando el mismo se

invertira en otro proyecto para asegurar el crecimiento de este.
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Anexos

Anexo 1. “Instrumentos de investigacion”

ENCUESTA

1.

¢ Usted estaria dispuesta a comprar un departamento?

a) Si
b) No

¢ En qué rango de edad se encuentra?
a) 24 a 30 anos

b) 31 a 37 afos

c) 37 a42 anos

d) Mas de 42 anos

¢, Sexo de la persona?
a) Masculino

b) Femenino

c) Otro

¢, Con que nivel educativo cuenta?

a) Superior Universitaria Completa
Superior Universitaria Incompleta
Superior No Universitaria Completa
Superior No Universitaria Incompleta
Secundaria Completa

f) Secundaria Incompleta

g) Primaria Completa

h) Primaria Incompleta

Inicial

Sin Instruccion
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. ¢ Estado civil de la persona?

a) Conviviente

Separado

Divorciado

Viudo

Casado

f) Soltero (pasar a la pregunta 7)

. ¢ Promedio de integrantes de su familia?
a) 2
b

(¢]

) 3
) 4
d) Mas de 4 personas
. ¢ Trabaja actualmente?
a) Si
b) No

. ¢Cual es su condicion laboral?

a) Dependiente

b) Independiente con recibos por honorarios
c) Independiente con negocio
d) Otros:

. ¢, CGuantos son tus ingresos brutos?
a) Menos de S/ 700

) S/ 700 a S/ 1500
c) S/1501 a S/ 2300

) S/ 2301 a S/ 3000

) Mas de S/ 3000

f) No cuenta con ingresos

129



10. ¢, Cudl es su condicion laboral de su pareja?

11

12.

13.

e)
f)
9)

h) Otros:

Dependiente
Independiente con recibos por honorarios
Independiente con negocio

. ¢, Cuantos son sus ingresos conyugales?

Menos de S/ 700
S/ 700 a S/ 1500
S/ 1501 a S/ 2300
S/ 2301 a S/ 3000
Mas de S/ 3000

No cuenta con ingresos

¢,Por qué medios usted buscaria informacion de la venta de un

departamento?

a)
b)
c)
d)

Revistas o periédicos
Medios de comunicacion
Bancos

Inmobiliarias

¢ En qué distrito compraria un departamento?

a)
b)

Huancayo zona centro

Huancayo periferia (San Carlos, Palian, San Antonio o la Rivera)

El Tambo
Chilca
Pilcomayo
Otros:

14. ; De cuantos metros cuadros prefiere su departamento?

a)
b)

43 m?
61 m?2 a 65 m?
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c) 73m?
d) 91 m2a 94 m?
e) Mas de 95 m?

15. ¢ Con cuantas habitaciones le gustaria tu departamento?
a) 1
b

(¢

) 2
) 3
d) Mas de 3
16. ¢ Con cuantos banos le gustaria su departamento?
a) 1
b) 2
c) Masde?2
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