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Abr. 2011 Novartec s.a.c.
' Asistente de disefio y metrados, realizaba los metrados correspondientes a
Nov.2011 las diferentes especialidades del proyecto. Elaboracion de los dibujos de
proyectos de habilitacion urbana.
Nov.2010 Constructora Cordillera s.a.c.
' Asistente del Ingeniero Residente, Practicante del area de supervision y
Feb. 2011 oficina técnica de obra, las funciones que desempefiaba fueron la
supervision de la construccion de las viviendas, y ejecucion de metrados.
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RESUMEN

La presente tesis propone la creacion de una empresa inmobiliaria que se dedicard a
desarrollar y administrar proyectos inmobiliarios especializados en renta, teniendo
como principales clientes potenciales a los inversionistas.

Una vez diagnosticado el mercado inmobiliario de Lima, se conocio que la mayoria de
los productos vienen siendo ofertados al segmento de compradores de primera
vivienda, sin embargo, existe un publico importante de inversionistas que se
encuentran interesados en comprar una vivienda con fines de inversion en los distritos
de Lima Top, dado a que ellos presentan una mayor rentabilidad en alquileres a
comparacion de los demas distritos de Lima Metropolitana.

Una vez revisado el contexto actual inmobiliario, se identifico la oportunidad de
negocio, a través de un modelo dirigido a inversionistas que desean invertir en
ladrillos y recibir una rentabilidad; para lo cual se planted evaluar la viabilidad
economica financiera de una empresa dedicada al desarrollo de edificios y
administracion de departamentos en renta, en Lima Top, con los siguientes objetivos:

e Determinar la viabilidad econdémica financiera de un plan de negocios para la
creacion de una empresa dedicada al desarrollo de edificios y administracion de
departamentos en renta, en Lima Top.

e Realizar un diagnostico de la situacion actual del mercado de departamentos para

renta.

Realizar un estudio de mercado.

Disefiar el producto ofrecido.

Determinar la estrategia a través del analisis FODA.

Elaborar los planes de ventas y promociéon del producto, operaciones,

administracién y recursos humanos.

e Evaluar el atractivo del negocio y determinar las fuentes de financiamiento.

A fin de identificar como opera un modelo de negocio de renta inmobiliaria, y las
necesidades de los inversionistas, se realizaron entrevistas a especialistas en desarrollo
de proyectos inmobiliarios en renta e inversionistas que ya se encuentran en el
negocio de alquiler, para conocer sus experiencias y opiniones del modelo de negocio
planteado. Por otro lado, se realizaron los estudios de mercado a los segmentos de
inversionistas, compradores de primera vivienda y arrendatarios, con la finalidad de
conocer los gustos y preferencias, disponibilidad de pago, los medios de
comunicacion mas usados, ubicacion, lugares y zonas de interés, ademas, se conocid
las caracteristicas de los productos que ofrece la competencia. A fin de poder atender
a los segmentos, se propuso crear dos unidades de negocio, una es la que desarrolla y
vende proyectos, y la otra, realiza la gestion de renta inmobiliaria.
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Para el disefio del producto, el distrito de preferencia por nuestros segmentos es
Barranco; se tomd en cuenta los resultados obtenidos en el estudio de mercado, y se
contrastd con los requerimientos minimos por la municipalidad, recogiendo las
necesidades, gustos y preferencias para la configuracion del proyecto. En cuanto a la
gestion de renta, se propuso una unidad de negocio especializada en esta labor, quien
se encargara de rentabilizar la propiedad a cargo, a través de una excelente gestion de
la propiedad, evitando asi que el inversionista cargue con toda esa labor.

Finalmente, luego de las evaluaciones y analisis realizados, se concluy6 que el
proyecto es viable, sustentado en los siguientes resultados:

e Se identificaron dos modelos de negocios existentes en Lima Metropolitana,
siendo el primero, propuestas por las empresas desarrolladoras inmobiliarias que
ofrecen productos con alta rentabilidad en alquileres, sin embargo, no ofrecen el
modelo de negocio completo, dado a que el mismo inversionista tiene que realizar
su gestion, y la otra por empresas que prestan servicios de gestion de renta
inmobiliaria, que trabajan de manera directa con el inversionista, y no trabajan con
alguna desarrolladora inmobiliaria.

e EI NSE de los segmentos al que va dirigido nuestro proyecto son los del Ay B1.

e Los atributos del producto més valorado por nuestros segmentos son: coworking,
gimnasio, patio con areas verdes, zona de parrillas y sala de juegos para nifios.

e Los dormitorios de las unidades inmobiliarias estan compuestos por 5
departamentos de 1 dormitorio, 10 departamentos de 2 dormitorios y 15
departamentos de 3 dormitorios, cumpliendo asi con las necesidades de nuestros
segmentos.

e Se realizo la evaluacion para el negocio de desarrollo y venta de proyectos, con un
horizonte de 31 meses para un primer proyecto, y luego en para 5 proyectos en 17
afios, se obtuvo un VAN positivo de $137,050 y una TIR de 20%, y la otra un
VAN positivo de $ 321,828 y una TIR de 20%.

e Para el negocio de renta, la evaluacion fue realizada en un horizonte de 20 afios,
primero para un proyecto, donde se obtuvo un VAN positivo de $ 13,318 y una
TIR de 23.82%, y luego en la evaluacién para 5 proyectos, donde se obtuvo un
VAN positivo de $159,973 y una TIR de 52.02%.
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1.1

1.2

CAPITULO I. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Introduccioén

La presente investigacion tiene como objetivo determinar la viabilidad de
una empresa que desarrollara edificios de departamentos y realizara la
administracion de la operacion y gestién de los alquileres de los activos
inmobiliarios a los clientes inversionistas. Para ello, se requiere estudiar el
mercado de inversionistas, llegando a caracterizarlos, con el proposito de

conocer sus preferencias.

El Plan de negocios tiene como objetivo especifico analizar la situacion
actual de los mercados inmobiliarios para renta, determinar la estrategia a
través del analisis FODA, elaborar el plan de ventas y promocion del
producto, de operaciones, administrativos y recursos humanos, asi como
también evaluaremos el atractivo del negocio y determinaremos las

fuentes de financiamiento.

Objetivos del plan de negocio

1.2.1 Objetivo general

Determinar la viabilidad econdmica financiera de un plan de negocios
para la creacion de una empresa dedicada al desarrollo de edificios y

administracion de departamentos en renta, en Lima Top.

1.2.2 Objetivos especificos

1.2.2.1 Objetivo especifico 1

Realizar un diagndstico de la situacion actual del mercado de

departamentos para renta.

1.2.2.2 Objetivo especifico 2

Realizar un estudio de mercado que permita lo siguiente:



Por el lado de la demanda

Caracterizar el perfil de los compradores.

Caracterizar el perfil de los arrendatarios.

¢ Identificar los atributos de valor para el producto, y asi definir una
estrategia de competencia y disefio de producto.

e Medir la disposicion a pagar por parte de los compradores.

e Medir la disposicion a pagar por alquileres por parte de los
arrendatarios.

e Estimar la demanda efectiva de departamentos para renta en el

mercado inmobiliario.
Por el lado de la oferta

Analizar la oferta existente en el mercado inmobiliario, identificar a los
competidores directos e indirectos y sus capacidades. Se analizaran
las diferencias existentes en la oferta actual en el mercado de
departamentos para renta, en Lima Top.

1.2.2.3 Objetivo especifico 3

Disefar el producto ofrecido

1.2.2.4 Objetivo especifico 4

Determinar la estrategia a través del analisis FODA

1.2.2.5 Objetivo especifico 5
Elaborar los planes de ventas y promocion del producto, operaciones,
administracion y recursos humanos.

1.2.2.6 Objetivo especifico 6

Evaluar el atractivo del negocio y determinar las fuentes de

financiamiento.



1.3 Alcances y limitaciones

1.3.1 Alcances

e Demogréfico, el presente plan de negocios esta circunscrito a 3 tipos
de clientes compradores de primera vivienda, inversionistas, y otro
de alquiler. Por un lado, inversionistas personas naturales que
adquieren un inmueble con el fin de alquilarlo. Por otro lado, las
personas que compran su primera vivienda con fines de habitarla, y
a personas que optan por el alquiler de una vivienda, siendo ellos

jovenes profesionales, que tomaron la decisidén de independizarse.

e Geografico, el analisis de este plan de negocios considera el
desarrollo de proyectos inmobiliarios evaluados dentro del

departamento de Lima metropolitana, segmento Lima Top.

e Sectorial, de acuerdo a la naturaleza de la presente investigacion, se
enfoca al sector inmobiliario, especialmente a proyectos que estén

direccionados a viviendas para alquiler.

1.3.2 Limitaciones

e La recoleccién de informacion de fuentes primarias se torna
complicada por motivos de la pandemia que atravesamos, debido a

ello se realiza encuestas y entrevistas virtuales, o hibridas.

1.4 Justificacion

Actualmente en el mercado inmobiliario las ofertas de departamentos no
son direccionadas a clientes que no buscan adquirir su primera vivienda,
y que buscan adquirir un bien con la finalidad de alquilarlo y generar una
renta. (El Comercio, 2020)

Por otro lado, los distritos de Lima Top vienen registrando un aumento
importante en las busquedas y en las operaciones de compra. De
acuerdo a Properati (2020), esto se puede identificar en la
rentabilidad que ofrece cada distrito. Los tres distritos en Lima que

generan mayor rentabilidad son: Brefia, con una tasa del 7.87 %,
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1.5

Barranco con 6.91 %, y por ultimo Rimac con 6.9%, convirtiéndose asi en
los distritos mas atractivos para este tipo de inversion (Properati, 2021)

A raiz de lo descrito en el parrafo anterior, se presenta el Plan de
negocios propuesto que busca evaluar la viabilidad de un plan de
negocios para la creacion de una empresa dedicada al desarrollo de

edificios y administracion de departamentos en renta.

El proyecto que se elabora en este documento consiste en desarrollar y
vender unidades inmobiliarias a clientes inversionistas personas naturales
gue buscan generar un ingreso a través del alquiler de su propiedad, a
familias jovenes que desean independizarse, y optan por comprar su
primera vivienda o alquilar. El proyecto contara con una administracion
especializada en renta inmobiliaria, que busca que los inversionistas no
se preocupen por las gestiones que implica un alquiler, tales como la
reduccién de la tasa de vacancia, pagos de servicios y administracion,
con el tnico propaosito de que solo reciba el integro de la utilidad. Por otro
lado, para los clientes que compran o alquilan en estas unidades
inmobiliarias y viviran en ella, se les ofrecera los servicios basicos para la
operacion del edificio de viviendas, asi como las comodidades de las

areas comunes que estaran a su disposicion.

Idea de Negocio

El producto esta direccionado a inversionistas personas naturales, a
personas que tienen en mente comprar o alquilar su vivienda a corto
plazo, combinando asi la oferta para estos segmentos. El proyecto busca
vender departamentos ofreciendo como valor la renta inmobiliaria,
ademas el producto es muy atractivo para la demanda de alquileres. Este
modelo se concentra en la administracion especializada en renta
inmobiliaria, que se encargara de realizar las gestiones para reducir la
tasa de vacancia del inmueble, y evitara que el inversionista cargue con

todas labores, teniendo como unico fin que éste reciba una utilidad.



1.6 Modelo de Negocio

Socios claves Actividades claves

¢ Entidades ela venta de unidades

financieras. inmobiliarias y
estacionamientos.

e Empresas

constructoras elLa administracion del

especialistas en edificio y de la renta

construccion en Lima inmobiliaria.

top.

¢ Relacion comercial con los
clientes.

Propuesta de Valor Relacion con clientes

Inversionista persona natural: * Post venta del proyecto para

garantizar el correcto
funcionamiento de los
equipamientos 'y  zonas
comunes.

¢ Gestiobn especializada de
renta

e Reportes de estado de
ingresos y egresos
mensuales.

e Asesoramiento del negocio
ofrecido al inversionista por
especialistas en renta

e Mejora de la demanda por | inmobiliaria.

los alquileres. . .,
4 e La administracion de renta

tenga presencia en los

. . . medios digitales ara la
Propietario y arrendatario: 9 P

Recursos claves

¢ Plataforma tecnoldgica.
¢ Profesionales capacitados

e Inmueble para el desarrollo
del proyecto.

efectividad de alquileres.

e Ubicacion estratégica Canales

* Mejora de la calidad de vida | Paginas Web especializadas

e Convivencia en comuni .
Co encia en comunidad ¢ Redes sociales

e Gestibn  simplificada de
pagos

e Teléfono
e Correo electronico

e Ferias inmobiliarias

Segmentos de clientes

En primer lugar, son
inversionistas  personales
naturales con un excedente
de dinero, y que tengan
interés en comprar un
departamento en zonas
con gran demanda por
alquileres.

En segundo lugar, a un
publico que tienen en
mente la compra de una
vivienda a corto plazo, con
deseos de independizarse
y optan por la compra.

En tercer lugar, a un
publico que tienen en
mente la compra de una
vivienda a largo plazo, y
por ahora optan por el
alquiler, asi mismo gustan
de vivir en comunidades
con un mismo estilo de
vida.

Flujo de costos

¢ Gastos preoperativos

¢ Gastos de construccion
¢ Gastos post operativos

¢ Gastos por administracion de renta inmobiliaria

Flujo de ingresos
¢ Ingresos por la venta de unidades inmobiliarias.
¢ Ingresos por la venta de estacionamientos.

e Ingreso por administracion de renta inmobiliaria
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1.7 Conclusiones del capitulo

e EIl plan de negocios determinara la viabilidad de una empresa que
desarrollara edificios de departamentos en renta y que busca atender
al publico de inversionistas a través de la venta, a los compradores de
su primera vivienda y a los posibles arrendatarios a través del alquiler.
Las personas identificadas como inversionistas, son posibles
compradores y es un publico no muy atendido por las empresas
inmobiliarias y este tipo de proyectos aun no se desarrolla

masivamente en Lima.



CAPITULO II. MARCO CONTEXTUAL

2.1 Anaélisis de Macroentorno

211

2.1.2

Entorno Politico y Legal

En el entorno politico, la principal cuestion a analizar es el
comportamiento del nuevo gobierno y la ideologia que su partido Peru
Libre representa. En principio, al tratarse de un gobierno claramente
identificado con la izquierda radical, muchas de las nuevas politicas que
desean implantar y del discurso que se vienen dando por los mismos
actores del ejecutivo vienen ahuyentado a muchos inversionistas, y
como resultado muchos de ellos se vieron en la necesidad bajarles el
ritmo a sus inversiones, e inclusive muchos detuvieron el inicio de sus

nuevos proyectos.

Enfocandonos en la industria inmobiliaria, cabe resaltar como principales
puntos afectados los siguientes: Implementacion de la nueva Ley de
Desarrollo Urbano Sostenible, la cual en esencia implica un nuevo
impuesto en estricto al incremento o plusvalia del activo inmobiliario.
Aunque cabe recalcar que el Ministerio de Vivienda ha salido a aclarar
gue no se trata de un nuevo impuesto sino mas bien de una

participacion del estado en propiedad publica. (Estudio Mufiiz, 2021)

Entorno Econémico

La economia nacional, en los Uultimos afios se consolid6 con un
crecimiento sostenido y de los mejores de la regién, sin embargo,
producto de la crisis pandémica y del gobierno de izquierda, el
crecimiento fué interrumpido. En la Figura 1, tal como muestra los
informes del BCRP, en el 2020, el PBI cerré con una caida del -11%. En
el 2021, la economia empez0 a recuperarse, cerrando el afio con 13.5%,
debido a la reactivacion de la economia y medidas preventivas contra el

coronavirus. EI comportamiento de la economia en el pais en el primer



trimestre del 2022 respecto al trimestre anterior en el 2021, incremento

en un 3.8 % gracias al proceso acelerado de vacunacion.

Figural

Variacion porcentual del PBI

PBI (variacién porcentual)
(2011-2021)

PBI (variacién porcentual): 13,5 }

o /

-15
2012 2014 2016 2018 2020 m

— PBI (variacidn porcentual)

Nota. Adaptado de PBI Variacion porcentual, por BCRP,2022
(https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/anuales/resultados/PM04863AA/htm])

Para el caso del sector inmobiliario, en cuanto al tercer trimestre del
2022, Gestion (2022), informa que la venta de viviendas en Lima fue de
1,460 unidades, siendo esto la cifra mas alta de los ultimos 12 meses,
ademas, Arbuld, presidente del comité de andlisis de la Asociacion de
Empresas Inmobiliarias (ASEI), sefiala que el volumen de ventas
registrados este afio es un 13.4% mayor que el mes de febrero del
202, y un 1.5% que el de marzo del 2021 (Gestion, 2022).

2.1.3 Entorno Social

La presente investigacion se tornara en la ciudad de Lima metropolitana,
de acuerdo a IPSOS (2019), en la Figura 2, se tiene una poblacion de
hogares aproximada de 2,841,000. Por otro lado, Lima se encuentra
dividido en 5 niveles socioeconomicos, donde IPSOS muestra una
mayor participacion de hogares el NSE C, ademéas el NSE A y B1,

cuentan con 5.1% y 8% respectivamente.


https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/anuales/resultados/PM04863AA/html

Figura 2
Poblacién por hogares de Lima Metropolitana por NSE del 2019

mm 2015 | 2016 | 2017 | 2018 2019

NSE A1 0.8%  0.6% 07% | 1.0%
NSEA2Z  379%  44% 46% 42% 39% | 4.1%
NSEBL  61%  7.2% 86% 9.0% 83% | 80%
NSEB2  g6%  12.8% 13.7% 15.4% 15.0% | 14.8%
NSECL  294% 253% 265% 263% 27.9% | 27.7%
NSEC2  145% 151% 14.0% 147% 13.4% | 16.6%
NSED  345% 257% 243% 233% 24.4% | 22.4%

NSEE 91% 87% 7.7% 63% 64% | 55%

Nota. Adaptado de Perfiles socioeconémicos en Lima metropolitana (p.13), por
IPS0OS,2019

Con respecto al tipo de vivienda, IPSOS (2019) informa que el NSE Ay
B, los hogares que tienen vivienda alquilada es 13% y 17%, cedidos por

otro hogar es 8% y 14%, respectivamente (ver Figura 3).

Figura 3

Tipos de tenencias de viviendas en Lima Metropolitana por NSE

Propia, totalmente pagada 71% 64% 58% 47% 43%
Cedida por otro hogar o institucién 8% 14% 20% 20% 19%
Alquilada 13% 17% 16% 17% 11%
Propia, por invasion 0% 2% 6% 14% 27%
Propia, comprandola a plazos 7% 3% 1% 1% 0%
Cedida por el centro de trabajo 0% 0% 0% 1% 0%

Nota. Adaptado de Perfiles socioeconémicos en Lima metropolitana (p.79), por IPSOS,2019

Adicionalmente, acudimos a los registros que tiene IPSOS (2016),
donde en la Figura 4, nos sefiala a la poblacidbn que cuenta con una

segunda vivienda en zonas urbanas de Lima metropolitana, donde el



NSE B, es quien mayor participacion tiene con un 8%, seguido del NSE
A con un 5%, seguido de los deméas segmentos (IPSO, 2016).

Figura4

Segunda vivienda como tenencia por hogares

Alguna vivienda particular en

0 0, 0, L 0,
zona urbana (2da. vivienda) 4% S e i £

Algun terreno agricola /

0 0, +) L 0
fundo / chacra 2% dio = £ e

Algin terreno en zona

2% 8% 4% 1% 2% 1%
urbana

Alguna vivienda de playa o
campo

1% 4% 2% 1% - 1%

Alguin establecimiento para

z 1% 6% 1% 1% 2%
negocio

Ninguno / No tengo otras

" 91% 74% 80% 96% 92%  98%
propiedades

Nota. Adaptado de Perfiles socioeconémicos en lima metropolitana (p.105), por
IPSOS,2016

2.1.4 Entorno Tecnoldgico

En la actualidad el proceso constructivo en el Perl se encuentra en un
alto nivel de estandarizacion, todas las empresas que cumplan con un
nivel de calidad minimo tienen que mejorar sus procesos. En cuanto a la
gestion y desarrollo del negocio inmobiliario, consideramos importante
incluir en la ejecucién de los planes algunos puntos como: medir la
penetracion de internet (sobre todo la publicidad), desarrollar nuevos
medios de comunicacion y contacto con los clientes como redes
sociales, blogs, boletines, optimizacion de la pagina web, etc. También
la gestion del conocimiento es vital, para poder focalizar, resumir y
comunicar toda la experiencia que se pueda obtener por parte del

cumplimiento de tareas de los miembros de la empresa en todas las
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2.15

areas. Implementacién y capacitacion en softwares y metodologias
como PMBOK, BIM, Business intelligence.

Entorno Ecoldgico

La gestion ecologica estda cada vez mas involucrada con el sector
inmobiliario, desde los requerimientos que exigen las municipalidades
para conservar el urbanismo y la sostenibilidad de los centros urbanos y
distritos, hasta las certificaciones ambientales (LEED, EDGE) que las
empresas vienen implementando en sus proyectos, poniendo en valor
para los clientes y la sociedad los beneficios y atributos que se pueden

brindar a las familias.

De acuerdo con el informe de la pagina web de la Republica Inmobiliaria
(2022), cada vez son mas las demandas de este tipo de proyectos por
los propietarios e inversionistas, mientras que los constructores las ven
como una opcion de futuro. Tabata Hinojosa, sub gerente de vivienda
del BBVA, observa una tendencia y una mayor concientizacion por
personas quienes buscan estos tipos de ofertas de viviendas con
espacios verdes, por tal motivo, la organizacién ha venido desarrollando
una oferta de hipoteca orientado a este tipo de proyectos, donde todos
compartan los valores de sostenibilidad, ademas, asegura que este tipo
de proyectos y de acuerdo a la certificacion que deseas obtener
respecto a sostenibilidad, impactan de forma directa el valor de tu
propiedad (La Republica Inmobiliaria, 2022).

En el caso de nuestro proyecto, si bien no se contard con una
certificacibn en especifico, si se seguiran todos los lineamientos
requeridos para optimizar la gestiébn de recursos como agua, energia,
gas, materia prima, areas verdes, mediante el desarrollo de las

especialidades necesarias y requeridas por ley.
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2.2 Analisis de Microentorno

2.2.1 Mercado de viviendas en Lima metropolitana

En la presente investigacion, se define al mercado de vivienda de Lima
metropolitana como las actividades econOmicas inmobiliarias de
desarrollo y construccién de proyectos de edificacion especializados en
viviendas en la region de Lima. Por otro lado, Lima top, se define como
una parte de lima representada por distritos exclusivos tales como San
Isidro, Miraflores, Barranco, San Borja, Santiago de Surco y La Molina
(Nexo Inmobiliario, 2021).

El mercado de viviendas en Lima en los ultimos afios se encontraba en
un crecimiento sostenible, con caidas puntuales nada criticos, sin
embargo, el 2019 fue un de récord de ventas, especialmente en el
sector social. Durante este periodo, la clase media fue la mas
beneficiados, logrando consolidarse y ademas de tener una preferencia
por la vivienda formal, donde estas mismas personas lograban acceder
a créditos hipotecarios con tasas de intereses bajas (CAPECO
PUBLICACIONES, 2020).

Respecto a las ventas, en su pagina web de TINSA (2021), nos dice que
tras el impacto de econémico de la pandemia, la colocacion de viviendas
comenzaron a mostrar una recuperacion a mediados del 2020, y que
esto continu6 hasta el final el 2021, no obstante, esta recuperacion no
llego a los niveles previos a la pandemia; y esto lo demuestra los
estudios realizado por Tinsa, donde nos menciona que en Lima
metropolitana y el callao durante el tercer trimestre del 2021 se llegaron
vender 3,465 viviendas nuevas, esto porcentaje es menor en un 28.7%
respecto a las ventas registradas en el mismo trimestre del 2019. Por
otro lado, surgieron algunos acontecimientos que contribuyeron mas a la
lentitud del sector, por ejemplo, en el tercer trimestre del 2021, tras el
cambio de gobierno, las ventas de viviendas se frenaron por primera vez

tras el Covid-19, ademas, Martin Villanueva, lider de consultaria de
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Tinsa se refirid, que el ritmo de recuperaciéon del mercado es incierto
(TINSA, 2021).

Con respecto a las ventas y el tipo de compra que se quiere realizar,
Pera construye (2020), informd que existié un retroceso de ventas con
intereses de inversiéon, ademas la ejecutiva de la inmobiliaria San
Charbel Edificaciones, menciona que solo un 14.7% desea comprar
como inversion, y que el interés de compra para residir aumento en un
79.6% (Peru Construye, 2020).

De acuerdo a los estudios de TINSA (2022), en el primer trimestre del
2022, Lima moderna y lima top concentra el 56.6% de las ventas totales
de viviendas, estando lima top debajo de lima moderna. Por otro lado, el
valor del m2 es de s/ 8,760 soles en promedio, siendo un 1.1% inferior al
trimestre pasado, y con respecto al area promedio mas ofertada en lima
top, este se encuentra en 92 m2. Con respecto a la disponibilidad de
viviendas, lima top y lima moderna se encuentran liderando este conteo,

con un 67.1% respecto a lima metropolitana (TINSA, 2022).

Con respecto al mercado de viviendas para renta, en Lima metropolitana
se viene dando a través de la compra de inmuebles por inversionistas,
con interés en alquilarlos, y la gestion de alquileres la asumen en
muchos casos los propietarios, o en el mejor, contratan a empresas
dedicadas a la gestion de alquileres. En los ultimos afios, este tipo de
compras viene en incremento, y esto no solo genera una plusvalia en el
tiempo, sino que también generan ganancias por el arrendamiento del
mismo. Esto cada vez genera un mayor interés en este segmento, de
acuerdo con TINSA (2020), la pandemia ha acentuado el interés por la
inversion en ladrillo, y las inmobiliarias contrastan que la compra de
departamentos como inversién se ha duplicado. Las inmobiliarias vienen
evidenciando un gran interés por este mecanismo de compra, y se ha
detectado que el interés viene de personas naturales con excedentes de

dinero, con ganas de invertir en la llamada “inversién de ladrillo”.

13



2.2.2

Por otro lado, este tipo de inversion se presenta con mayor importancia
en los distritos de Lima Centro, Lima Top y Lima moderna, en donde los
volumenes de venta se incrementaron en un 20% respecto al trimestre
anterior (TINSA, 2020).

Modalidad de gestién y administracion de alquileres en Lima

En Lima metropolitana, se ha podido identificar una pequefia cantidad
de empresas que presentan operaciones en los distritos de Barranco,
Miraflores y San Isidro, y los distritos de Lima Moderna, tales como
Airbnb, Booking.com, TripAdvisor, Trendy Host, We Host, Wayrabnb,
ademas, tal como menciona Tinsa, estos distritos de Lima metropolitana
son los mas demandados, por otro lado, se ha identificado inversionistas
gue se dedican a la autogestion, y que apoyados de las plataformas

digitales ponen en renta su propiedad.

Revisando las paginas webs de las empresas que se dedican a la
gestion de alquileres, podemos ver que existen distintos paquetes de
alquileres dentro de su oferta, y que pueden varias de acuerdo a su
periodo de permanencia del arrendatario, publicidad en medios digitales,

y otros servicios adicionales.

2.3 Experiencias Internacionales

2.3.1 Tendencias de departamentos en renta en otros paises

Los proyectos de renta inmobiliaria nacen como “Multifamily” o “Build to
Rent” en Estados Unidos, y son disefiados exclusivamente para la renta,
el propietario es un unico duefio, pudiendo ser la misma inmobiliaria o
algun otro inversionista. Estos proyectos se han expandido en todo el
mundo, tomando presencia en paises europeos con mas fuerza, tales
como Espafia, y también en otros paises de Latinoamérica a menor

velocidad, Tales como Chile, México y Brasil (Best Place to Live, 2021).

A diferencia de Europa y Estados Unidos, los desarrolladores latinos han

creado productos inspirados Multifamily, pero, dirigidos a compradores
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inversionistas que desean adquirir un inmueble en uno de estos
proyectos, y a diferencia del Multifamily, en este nuevo modelo de

negocio, existen varios propietarios duefios de una unidad inmobiliaria.

2.3.2 Proyecto de departamentos de renta en Espafia

e Sensia Residences Badalona Fase Il

Ubicado en Barcelona, es un proyecto bajo el concepto de alquileres
Build to Rent, donde todo el edificio pertenece a la inmobiliaria. El
proyecto cuenta con una vista privilegiada al mar, y rodeado de areas
verdes, ademas el proyecto cuentas con areas comunes pensados en
las necesidades de los arrendatarios. Los departamentos se
encuentran entre 69 m2 a 116 m2, con ambientes de 2,3 y 4
dormitorios. Cuenta con areas comunes tales como zona de terrazas,
zona de juegos de nifios, piscina, Gimnasio, zona Co-working, Lockers
inteligentes. El proyecto cuenta con una administracion en gestion de
alquileres llamado Llanero S.A. Una caracteristica de este tipo de

conceptos, es que los alquileres son a largo plazo.

Figura 5

Procedimiento para arrendar una vivienda

1. Elige tu casa 2. Visitala 3. Revisa las condiciones

Para tu mayor tranquilidad, pod
equ

4. Reserva 5. Alquila 6. iDisfruta de tu nuevo hogar!

Cuand:

iYa tienes las llaves! Ahora solo te queda

doc disfrutarla.

para firmar.Y la

tuya

Nota. Adaptado de Que es y como funciona la administracion de propiedades, por Activa

Inmobiliaria, 2022 (https://www.activa.cl/blog/noticias/que-es-y-como-funciona-la-

administracion-de-propiedades/)
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Figura 6

Tipologia de unidades inmobiliarias
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Nota. Adaptado de Sensia Residences, por Sensia Residences, s.f.
(https://sensiaresidences.com/)
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Tabla 1l

Cuadro resumen proyecto Sensia Residences

Unidades Habitaciones Segmento Uso Zona comun Administracion Estadia Precio
Inmobiliarias mercado
- Lobby - Modalidad Build to Rent, la
Desde - Personas - Para el - Piscina inmobiliaria es el Gnico duefio
69.00 m2 23y4 que no arrendatario -terrazas de proyecto, y la administracion Minimo 6 meses, Desde 1,100
dormitorios cuentan con - Piscina es través de llanos S.A, un arriendos a largo euros por
Hasta una -Zona de juegos operador que se encarga de plazo. mes
116.00 m2 propiedad - Gimnasio toda la gestion de los alquileres
- Co-working y de la entrega al arrendatario.
- Lockers

Nota. Explicacidn resumida de los atributos del proyecto, por elaboracion propia

17



e AQ Jardins del forum

Es un desarrollo inmobiliario, ubicado en Barcelona, es un proyecto
bajo el concepto de alquileres Build to Rent, es decir, todo el edificio
pertenece a la inmobiliaria. Este proyecto cuenta con 120 viviendas,
con ambientes de 2 y 3 dormitorios, desde los 85 m2 hasta 116.26 m2.
Los ambientes de uso comun son la piscina, aparcamientos para

bicicletas, garajes.
e Vila Bonaplata

Es un proyecto, ubicado en Barcelona, bajo el concepto de alquileres
Build to Rent, y todo el edificio pertenece a la inmobiliaria. Este
proyecto cuenta con 20 pisos, con departamentos de 2,3 y 4
dormitorios y areas dese los 80 m2 hasta los 159 m2 (ver Figura 7,8 y
9). Los ambientes de uso comun son las areas verdes, salas de
reuniones, piscina, gimnasio, Smart Lockers, zona de bicicletas (ver
Tabla 3). Los mas resaltante de este proyecto, es que se muestra en
su pagina es el recorrido virtual de sus instalaciones a disposicién de

los interesados en alquilar.

Figura7

Tipologia de 2 dormitorios

Acogedores pisos de
2 habitaciones

|:" Dezde OOM2

Nota. Adaptado de Alquiler residencial en la Marina del Prat Vermell, por Bialto, s.f.
(https://bialto.es/pdf/dossier-vila-bonaplata-es.pdf)
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Figura 8

Tipologia de 3 dormitorios

Amplios pisos do
3 habitaciones

Ejemplo plano de planta vivienda.

pesa= 902

—_—
Salon / Comedor 22m?
Cocina 8.8m*

3 habitaciones
Dormitario principal - 12m*
Dormitorio 1- 9m*
Dormitario 2 - 9,6m

P
@Tﬁ Terraza - 93m*
£ Bafio 1- 35m*

Bafio 2 - 3.6m*

P Unaplaza de parking en el

;&% e ey e s98088 880008 ®

con cada piso

Nota. Adaptado de Alquiler residencial en la Marina del Prat Vermell, por Bialto, s.f.
(https://bialto.es/pdf/dossier-vila-bonaplata-es.pdf)

Figura 9

Tipologia de 4 dormitorios

Espoctlaculares pisos de 4 habitacioncs

Ejemplo plano de planta vivienda tipo

[]| ceetzom2

Salon / Comedor 30m*
> &
al

Nota. Adaptado de Alquiler residencial en la Marina del Prat Vermell, por Bialto, s.f.
(https://bialto.es/pdf/dossier-vila-bonaplata-es.pdf)
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Tabla 2

Cuadro resumen Proyecto Villa Bonaplata

Unidades Habitaciones Segmento Uso Zona comun Administracién Estadia Precio
Inmobiliarias mercado
- Lobby - Modalidad Build to Rent, la
Desde - Personas - Para el - Areas verdes inmobiliaria es el Unico duefio
80.00 m2 23y4 gue no arrendatario - Sala de de proyecto y es el operador Desde 1,250
dormitorios  cuentan con reuniéon que se encarga de toda la Arriendos a euros hasta
Hasta una - Piscina gestién de los alquileres y de mediano vy los 1,995
159.00 m2 propiedad - Gimnasio la entrega al arrendatario. largo plazo. euros
- Smart Lockers mensuales.
-Zona de
bicicletas

Nota. Explicacién resumida de los atributos del proyecto, por elaboracién propia
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2.3.3 Proyecto de departamentos en renta en Chile

e Edificio Sucre 3028

Es un desarrollo de actual inmobiliaria, ubicado en la comunidad de
Nufioa, Chile, cuenta con una ubicacién privilegiada y vias de facil
accesibilidad como el metro Chile Espafia. Los departamentos varian
entre los 20.61 m2 hasta 98.74 m2, de uno, dos y tres dormitorios, los
precios varian de acuerdo al metrado, y existen desde los $ 156,372.75
dolares americanos, las zonas comunes tales como lobby, cafeteria,
piscina, pet zone, lounge hall, sala de juegos infantiles, gimnasio, estan
pensadas en el disfrute de las personas que habitaran el edificio. El
proyecto presenta varios beneficios para los propietarios tales como
ser ecoldgico, kit de amoblamiento y renta inmobiliaria, para el caso de
la renta inmobiliaria, actual inmobiliaria a través de un operador
garantiza una renta fija por 12 meses, no cobra la administracion del
primer contrato de arriendo, y ofrece asesoria para unas préximas

inversiones (ver Tabla 3).
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Tabla 3

Cuadro resumen Edificio Sucre 3028

Unidades Habitaciones Segmento Uso Zona Administracion Estadia Ingresos
Inmobiliarias mercado comun adicionales
- Modalidad Renta inmobiliaria
Desde Unidades de - Lobby mediante un operador que se encarga
20.61 m2 una (1), dos -Inversionistas - Parael - Cafeteria de toda la gestion de los alquileres y
(2) y tres (3) - Arrendatarios arrendatarioy - Pet zone de la entrega al arrendatario, los Arriendos
Hasta habitaciones de Familias para el - Piscina departamentos se entregan amediano = --------
98.74 m2 jovenes propietario -Lounge totalmente amoblados. y largo
hall - Asesoria en las proximas compras y  plazo
- Gimnasio libre de pagos de administracion en el
- Sala de  primer contrato.
juegos - Renta fija el primer afo, posterior a
-Lavanderia  ello es variable.

Nota. Explicacion resumida de los atributos del proyecto, por elaboracién propia
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e Programa D2R

El mercado inmobiliario ofrece productos a diferentes segmentos,
donde han incluido en su oferta al inversionista. La empresa Activa
Inmobiliaria, es una empresa que ofrece sus productos también al
segmento de inversionistas, donde a través de su programa D2R (ver
Figura 10), ha creado proyectos especializado de renta inmobiliaria.
Inspirado en el modelo de negocio “Build to Rent’, estos proyectos
estdn direccionado a personas quienes desean comprar un
departamento con fines de renta. Estos proyectos recogen las
necesidades de los inversionistas y arrendatarios, donde a través de
Assetplan, empresa especializada en administracion de alquileres,
simplifican la gestion que antes hacia el mismo inversionista y ahora

gueda en manos de una empresa especialista (ver Tabla 4).

Figura 10

Programa de renta inmobiliaria

Nactiva WND2R

design to rent

Nota. Adaptado de D2R Design to rent, por Activa Inmobiliaria,2022
(https://www.activa.cl/wp-content/uploads/2020/12/D2R_2.pdf)
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Tabla 4

Cuadro resumen de los proyectos D2R

Proyectos Und. Habitaciones Segmento Uso Zona comun Administracion Estadia Precio
Inmobiliarios Inmob. mercado venta
35 m2 - Inversionistas  Exclusivo $154,000

Independencia a 12y3 - Arrendatarios  Arrendatario - Modalidad Renta Hasta
65 m2 dorm. inmobiliaria mediante un $175,000
operador que se encarga $154,000

39 m2 - Inversionistas  Exclusivo de toda la gestion de los Hasta
Mirador a ly2dorm. - Arrendatarios Arrendatario - Piscina alquileres y de la entrega $185,000

66 m2 - Sala de eventos al arrendatario.
- Sala co-work Arriendos a

36 m2 - Inversionistas Exclusivo - Zona de parrillas - Asesoria en las préximas  mediano vy $120,000

Plaza a ly2dorm. - Arrendatarios Arrendatario - Zona de  comprasy libre de pagos largo plazo Hasta
Chacabuco 63 m2 Gimnasio de administracién en el $174,000

- Lavanderia primer contrato.

35 m2 - Zona de bicicleta $124,000

Dominica a ly2dorm. - Inversionistas Exclusivo Hasta
56 m2 - Arrendatarios  Arrendatario $140,500
39 m2 $106,000

WM815 a ly2dorm. - Inversionistas Exclusivo Hasta
66 m2 - Arrendatarios Arrendatario $158,000

Nota. Explicacién resumida de los atributos del proyecto, por elaboracion propia
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En la Figura 11,12 y 13, se pueden ver los tipos de unidades inmobiliarios
de los departamentos de este tipo de programa inmobiliario para

inversionistas son diversos.

Figura 11
Plano tipico proyecto WM815

Nota. Adaptado de D2R Design to rent, por Activa Inmobiliaria,2022
(https://www.activa.cl/wp-content/uploads/2020/12/D2R_2.pdf)

Figura 12

Plano tipico proyecto Independencia

Nota. Adaptado de D2R Design to rent, por Activa Inmobiliaria,2022
(https://www.activa.cl/wp-content/uploads/2020/12/D2R _2.pdf)
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Figura 13

Plano tipico proyecto Independencia de 3 dormitorios
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Nota. Adaptado de D2R Design to rent, por Activa Inmobiliaria,2022
(https://www.activa.cl/wp-content/uploads/2020/12/D2R_2.pdf)

—

2.4 Metodologia de la Investigacién

Para la presente, se aplica la investigacion exploratoria y descriptiva,
porque abordaremos proyectos de viviendas en renta, un producto que no
esta muy desarrollado en el pais, para ello, el trabajo consta de 2 etapas:
La primera es la revision de fuentes secundarias, tales como datos
estadisticos poblacional, caracteristicas de viviendas, y articulos
periodisticos; la segunda etapa es la obtencién de fuentes primarias,
donde realizaremos entrevistas a especialistas en el rubro inmobiliario de
renta y a personas naturales que ya se encuentran en el negocio de
alquileres, y encuestas a clientes potenciales . Luego caracterizaremos a
nuestro publico objetivo, evaluaremos los atributos mas valorados por

nuestra demanda.
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24.1

24.2

2.4.3

2.5

Investigacion exploratoria de fuentes secundarias

Son aquellos estudios que fueron realizados con anterioridad, y se
encuentran disponibles, los mismos pueden ser realizados por otros
autores o por el mismo investigador para diversos fines (Mayorga y
Araujo, 2013).

Aqui revisaremos la informacion disponible de los estudios realizados
por las casas estadisticas tales como IPSOS, APEIM, articulos
periodisticos entre otras que puedan brindarnos una informacién mas

certera.

Investigacion exploratoria de fuentes primarias

Se ha levantado informacion a través de entrevistas a profundidad a
gerentes de empresas desarrolladoras inmobiliarios enfocados a la
renta, personas naturales que se encuentran en el negocio de alquileres,
y a especialistas en administracion de alquileres. Por otro lado, se
realiz6 encuestas a personas que tienen una segunda vivienda, y a

personas que no son propietarios de una vivienda.

Entrevista a profundidad

Las entrevistas consisten en la obtencion de informacion a través de las
opiniones del publico objetivo, estas se caracterizan por ser individuales
y dirigidas a personas con caracteristicas en particular definidas

previamente (Mayorga y Araujo, 2013).

Para el caso, se realizé entrevistas de manera presencial y virtual.

Conclusiones del capitulo

En el presente capitulo se muestran los conceptos que se aplicaron para
este plan de negocios planteado, los mismos que facilitaran la

comprensién de los términos usados en este capitulo.

e Respecto al mercado de viviendas en lima metropolitana, TINSA

(2022), menciona que en lo que va del primer trimestre del 2022, lima
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moderna y lima top concentra el 56.6% de las ventas totales, siendo
lideres respecto a los otros segmentos, por otro lado, el valor del m2 en
promedio es de s/ 8,760 soles, siendo un 1.1% inferior respecto al

trimestre pasado.

Sobre el mercado de renta, existen empresas que se dedican a la
gestion de alquileres, cada una de ellas ofrece diferentes paquetes que
van de acuerdo al tiempo de estadia del arrendatario, publicidad y

otros servicios, que son ofrecidos al propietario.

Las experiencias internacionales nos permiten conocer cémo opera el
mercado extranjero, donde el mercado americano y espafiol vienen
trabajando con un modelo de negocio Build to Rent o Multifamily, y el
propietario es una sola empresa, puede ser la inmobiliaria 0 un

inversionista.

Del mercado latinoamericano, en Chile, se pudo conocer que los
proyectos Build to Rent o Multifamily muchos fueron adaptados y
aterrizados en su modelo de negocio disefiado para renta de estadia a
mediano y largo plazo, donde se hacen proyectos especializados a
inversionistas, es decir, el publico que compra los departamentos que
son personas naturales con excedente de dinero y que quieren alquilar
su propiedad, y el proyecto tiene una empresa que se encarga de la

administracion de renta.

De los proyectos mostrados, podemos destacar las zonas comunes
que existen en cada uno de ellos, siendo diversos y de gran

importancia para que puedan satisfacer la necesidad del usuario.
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CAPITULO III. INVESTIGACION DE MERCADO

Se ha levantado informacién a través de entrevistas a profundidad a
gerentes de empresas desarrolladoras inmobiliarios enfocados a la renta,
personas naturales que se encuentran en el negocio de alquileres, y a
especialistas en administracion de alquileres. Por otro lado, se realiz6
encuestas a personas que tienen una segunda vivienda, y a personas

gue no son propietarios de una vivienda.

3.1 Entrevista ainversionistas

El grupo de personas entrevistadas cuentan con una o mas viviendas, y
ya se encuentran en el negocio de alquileres. Estos inversionistas son
personas naturales, con ingresos mensuales mayores al resto,
pertenecen a un NSE A y B1, que en general ocupan altos cargos en sus

respectivos centros laborales (ver Tabla 5).

Objetivos de lainvestigacién
e Conocer los principales intereses al momento de la compra.

¢ |dentificar las ventajas y desventajas al momento de alquilar un

departamento.

Principales resultados

Tabla b

Resultado de las entrevistas a inversionistas personas naturales

Cliente Aporte sobre su experiencia alquilando su departamento

Potencial

Carlos e .
; Principales intereses al momento de la compra:
Altamirano
¢ Comenta que tiene interés en comprar departamentos en distritos
con una mayor demanda por alquileres, que cuenten con areas

comunes de interés del usuario, ademas de grandes areas verdes.

Caracteristicas
de su
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propiedad
Ubicacion:
Santiago de
Surco

Valor de
compra:
115,000
délares

Area: 90 m2

e Prioriza bastante la existencia de una junta de propietarios, dado a
que se encarga de mantener a la propiedad en perfecto estado.

e Para la publicidad de sus alquileres utiliza solo las
recomendaciones de amigos y familiares, y le gustaria que se
mueva por otros medios digitales.

e Le interesa la idea que una empresa gestione los alquileres de su
propiedad, ya que realizan toda la gestion, y libera de las gestiones
al propietario.

Ventajas y desventajas:

e Nos comenta que hasta ahora no ha tenido problemas con su
inquilino, sin embargo, algunos de sus conocidos si han tenido
problemas con las moras y hasta posesion, es por ello que cree de
mucha desventaja un contrato que no cuente con clausulas.

e La desventaja también va sobre la gestion que recae en el
propietario, ya que tiene que dedicarle un tiempo para realizar esta
gestién.

Kenneth Furse

Caracteristicas
de su
propiedad

Ubicacion:
Barranco

Valor de
compra:

60,000 dolares
Area: 100 m2

Santos
Chauca

Caracteristicas
de su
propiedad

Ubicacion:
Jesls Maria

Valor de
compra:

80,000 délares
Area; 80 m2

Principales intereses al momento de la compra:

e Tiene en mente seguir comprando viviendas, y nos comenta que le
interesaria comprar su propiedad en un proyecto especializado en
renta.

¢ Nos comenta que la seguridad es un factor muy importante, es por
ello que prefiere invertir en los distritos de Lima Top, ademas que la
rentabilidad es mas alta que otros distritos.

e Tiene interés en comprar departamentos de menor tamafios, nos
comenta que esos departamentos son mas demandados, y la
inversion es menor.

e Su departamento es demandado por parejas de profesionales
jovenes con hijos y padre o madre soltera, prefieren que sean
habitadas por familias.

Ventajas y desventajas:

e La ventaja de tener una propiedad en un distrito de Lima Top, es la
rentabilidad, porque es superior al resto.

e Ladesventaja que tiene al gestionar su propiedad, es que no cuenta
con tiempo y conocimientos para poder moverse por redes sociales.

Principales intereses al momento de la compra:

e Tiene interés en comprar propiedades en proyectos especializados
en renta inmobiliaria, él tiene sus propiedades frente a parques de
Jesls Maria, y destaca esa gran virtud, ademas, ve necesario que
las propiedades tengan cercanias a grandes areas verdes.

e Recuperar su inversion en el menor tiempo posible, asi que tiene
preferencias en invertir en distritos de Lima Top o cercanias a este.
El recibe por cada propiedad un aproximado de 2100 soles
mensuales.

e Su departamento es demandado por parejas profesionales jovenes
con hijos, asi que tiene interés en gque estas personas sean sus
inquilinos.

Ventajas y desventajas:

e Algunas desventajas latentes son que, al momento de cambio de
inquilino, este tiempo puede llegar a durar meses.
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e La morosidad es una desventaja, ain no le ha pasado, sin
embargo, es una posibilidad, ademas no tiene contratos con
clausulas que puedan cubrir esta necesidad.

Nota. Explicacion resumida de las respuestas a los objetivos, por elaboracion propia

Para apreciar los resultados de la investigacion completa, ver el anexo
N°1.

3.2 Entrevista al especialista en desarrollo inmobiliario de
proyectos de renta
El grupo de personas entrevistadas cuentan con amplia experiencia en el
rubro y ocupan altos cargos tales como: gerentes y jefes, que dirigen
organizaciones del rubro inmobiliario (ver Tabla 6).
Objetivos de lainvestigacion
¢ |dentificar las nuevas tendencias en el sector inmobiliario.
e Conocer el mercado de viviendas en renta en Lima metropolitana.

e Conocer los servicios que ofrece una empresa de administracion de

renta inmobiliaria.

e |dentificar las ventajas y desventajas en la gestion de renta

inmobiliaria.

Principales resultados

Tabla 6

Resultado de las entrevistas a especialista en desarrollo inmobiliario

Experto Aporte sobre el sector inmobiliario para renta

o Respecto a las tendencias:
Alonso Reafio P

e El mercado inmobiliario se est4 adaptan a las necesidades del

Gerente publico objetivo, en este caso, su empresa realiza proyectos

General direccionados a inversionistas, que prefieren invertir en ladrillos que

AR en acciones o bonos, ader_nés detalla que el mercado de viviendas

. se adapta de acuerdo al tipo de generacion que corresponden los
Arquitectos USUArios.
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Mercado de renta inmobiliaria:

Mencionan que los inversionistas compran departamentos de 1y 2
dorm. entre 30 y 45 m2, y los de primera vivienda de 65 m2 a mas,
los inversionistas compran departamentos donde la inversion es
menor. Ademas, nos dice que sus proyectos tienen una ubicacion
céntrica y con accesos, cerca al mar, bares, plazas y atractivos
turisticos. Ademas, que ofrece una rentabilidad entre 8-10% anual.

Menciona que en su proyecto se combina la oferta, donde estan los
inversionistas y personas que buscan su primera vivienda. Sus
compradores tienen entre 30 a 60 afios, son ejecutivos, de un NSE
AB, y los inversionistas estan entre 45 a 60 afios. Aprox. un 50% de
los departamentos ofertados los compran como inversion.

Servicios que ofrece una administracién de renta:

Menciona que es sus proyectos, existe una empresa externa que
gestiona los alquileres a los propietarios inversionistas que quieran
tomar el servicio. Por otro lado, nos menciona que la empresa de
administracion esta encargada de mover la propiedad por las redes,
contratos con el propietario, reporte de ingresos y gastos, ademas
indica que existe una rentabilidad mayor en las ventas de
departamentos y que le interesa ofrecer ese servicio mas adelante
para completar el modelo de negocio.

Ventajas y desventajas:

Se identifica que el negocio de la empresa es la venta de
departamentos, y que abrir una unidad de negocio de administracion
por el momento no lo ve rentable.

Si bien es cierto, es una ventaja a corto plazo, a largo plazo lo ve
COmo una ventaja ya que podria tener un proyecto especializado con
el negocio completo y atractivo para el inversor.

Raquel
Torres
Jefe de

Proyectos
lllusione

Respecto a las tendencias:

Los proyectos direccionados al segmento de inversionistas
presentan unas caracteristicas en cuanto al tamarfio, estos productos
son de menor metraje, sin embargo, son poseedores de multiples
zonas comunes que estd acorde al usuario. Por otro lado, los
proyectos combinan a dos publicos, a los inversionistas y los de
primera vivienda.

Menciona que el nicho de inversionistas va en tendencia a nivel
mundial y que existe una gran demanda en Lima.

Mercado de renta inmobiliaria:

Los inversionistas compran departamentos entre 30 y 40 m2, y los
de primera vivienda de 55 m2 a méas.

Sus compradores de primera vivienda, tienen entre 30 a 55 afios,
son ejecutivos, parejas con hijos, solteros, de un NSE AB.

Menciona que los proyectos se encuentran en lugares con ubicacion
cerca al mar, bares, plazas y atractivos turisticos.

Servicios que ofrece una administracion de renta:

Menciona que solo de dedican a la venta, y que dejan a libertad del
inversionista la gestion, agrega que por el momento solo les interesa
vender, y no la gestion de alquileres.
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Ventajas y desventajas:

e Se identifica que el negocio de la empresa es la venta de
departamentos, y no la administracion, asi que para estar en el
negocio tendria que contar con personal especializado en
administracion.

Héctor
Vilchez

Jefe de
Proyectos

Inmobiliaria
Canamont

Respecto a las tendencias:

¢ Menciona que el nicho de inversionistas va en aumento, y que eso lo
vuelve muy atractivo, ademas que las tendencias de los proyectos
tienden a la especializacion, tanto asi que en sus proyectos
combinan la oferta de renta con la oferta de primera vivienda.

Mercado de renta inmobiliaria:

e Sus compradores tienen entre 30 a 60 afios, son ejecutivos, parejas
con hijos, solteros, de un NSE AB.

e Menciona que buscan lugares con cercanias a centros de comercio,
oficinas, parques, bares, y de facil acceso, por otro lado, sefala que
las zonas més solicitadas son los gimnasios, coworking.

e Los inversionistas compran departamentos entre 30 y 50 m2, y los
de primera vivienda de 65 m2 a mas.

Servicios que ofrece una administracién de renta:

e Menciona que solo de dedican a la venta, y que dejan a libertad del
inversionista la gestion. Agrega que por el momento solo les interesa
vender, mas no la gestion de alquileres.

Ventajas y desventajas:

e Se identifica que el negocio de la empresa es la venta de
departamentos, y no la administracion, El especialista menciona que
por el momento ven como una desventaja el negocio de renta,
porque no tienen el conocimiento de administracién de alquileres.

Nota. Explicacion resumida de las respuestas a los objetivos, por elaboracién propia

Para apreciar los resultados de la investigacibn completa, ver el Anexo

N°1.

3.3 Entrevista al especialista en administracion y gestiéon de renta

inmobiliaria

La persona entrevistada tiene amplia experiencia en el sector de gestion y

administracion de alquileres de bienes inmuebles (ver tabla 7).
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Objetivos de la investigacion

e Conocer los servicios que ofrece una empresa de administracién de

renta inmobiliaria.

¢ |dentificar las ventajas y desventajas en la gestion de la renta

inmobiliaria.

Principales resultados

Tabla 7

Resultado de la entrevista a especialista en administracion y gestion de alquileres

Experto

Aporte sobre la administracion y gestion de propiedades en alquileres

Cesar

Carrasco R.

Gerente
General

FIRS S.A.C

Respecto a los servicios que ofrece:

Sefiala que sus servicios son la administracion y gestion de alquileres, y el
trato es directo con el propietario. Sus costos son del 20% del excedente
que se estima del alquiler. Ellos se encargan de los contratos, inicio y
salida de inquilinos, evaluacién, publicidad por medios digitales y
plataformas de busqueda.

Menciona que ellos ofrecen diferentes paquetes de administracion, pero lo
mas solicitado es la administracién y control de alquileres, todo esto es
negociable con el propietario. Agrega, que, si el cliente quiere
implementar su departamento y dejarlo listo para el alquiler, la empresa
puede financiar la implementacion que aproximadamente oscilan en
promedio 10,000 délares.

Menciona que los principales desafios y riesgos que se afronta son las
morosidades y la competencia, ellos contrarrestan esto ofreciendo
servicios completos de administracion incluido el financiamiento de la
implementacién, ademas de cobrar sus servicios siempre y cuando este
pase el minimo mensual pactado entre el cliente y la empresa.

Menciona que ellos realizan un contrato con el propietario, cominmente
son de 1 afio, y el costo del servicio es del 20% del excedente del alquiler
base pactado, y en el caso donde ellos financian la implementacion, ellos
amortizan dicha inversion al propietario, sin embargo, el plazo del contrato
es mas largo, en promedio unos 3 afios.

Sefiala que el riesgo es reducido para la empresa, sin embargo, ellos
tienen limitaciones, los riesgos que asume, es en cuanto al inquilino y los
pagos, la empresa asegura sus contratos con clausulas de desalojos
expresos. Por otro lado, la empresa estima que, con la rentabilidad
obtenida, los departamentos financiados a 20 afios, pueden pagarse en
un promedio de 14 afios.

Menciona que existe un mercado que va en crecimiento, ya que existen
aun pocas empresas que se dedican a este rubro, ademas, estima que
existe mercado para los préximos 10 afios, y que su crecimiento va de la
mano con el aumento de los proyectos de construccién. Por otro lado, nos
dice que la politica y la guerra en Europa, son determinantes para la
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prosperidad.
Ventajas y desventajas:

e Las desventajas es la morosidad, aunque no ha tenido hasta la fecha este
tipo de inquilinos, es una gran amenaza.

e Al ser por comisiones de no llegar al minimo pactado, no existiria
comisiones.

e Una de las grandes ventajas, es cuando una propiedad se encuentra
entre los distritos de Miraflores, Barranco o alguna que cuente con acceso
al mar, porque existe mas demanda.

Nota. Explicacién resumida de las respuestas a los objetivos, por elaboracién propia

Para apreciar los resultados de la investigacion completa, ver el anexo
N°1.

3.4 Encuestas

El muestreo es no probabilistico — bola de nieve, para el caso, se toma la
poblacibn hogares de Lima Metropolitana de IPSOS en el 2019,
proyectados al término del 2021, donde la cantidad de hogares es de
3,239,435. Se realiz6 encuestas a personas de un NSE A y B1, donde la
cantidad de hogares de estos niveles son 144,891 y 227,280
respectivamente, con el fin de obtener informacion de interesados en
adquirir un departamento como inversion, interesados en adquirir su
primera vivienda e interesados en alquilar. ElI numero hogares
encuestados son de 100 para cada segmento (inversionistas, primera
vivienda, alquiler de vivienda), sin embargo, a este resultado se le agrega
5 encuestas a cada segmento por seguridad. Las encuestas se enviaron
de manera virtual a los correos electronicos de 204 personas propietarias
de viviendas y 447 personas no propietarios de viviendas. Posterior a ello,
se filtr6 a las personas que cumplen las caracteristicas del NSE A y B1,

llegando al nimero hallado de muestras.

Objetivos de lainvestigacion
e Conocer la demanda de departamentos para renta.
e Conocer la predisposicidon del inversionista al modelo de negocio de

renta inmobiliaria.
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e Conocer la predisposicion del comprador de primera vivienda al
modelo de negocio.

e Medir la disposicion a pagar por ambos segmentos.
e Conocer los distritos de su interés.
¢ lIdentificar las areas comunes de su preferencia.

e |dentificar los medios de comunicaciéon mas usados.

Principales resultados

Respecto a conocer la demanda de departamentos para renta

En la figura 14, los resultados determinaron que existe un publico que se
encuentra interesado en el proyecto, sin embargo, se encuentran
clasificados de acuerdo a las cantidades de propiedades que tienen. Las
personas que contestaron que, si tienen pensado en invertir en la
compra de una vivienda para dedicarla a alquilar, son propietarios de 1 o
mas viviendas representando el 93%, y el 7% no son propietarios de

ninguna vivienda.

Figura 14

Resultado de la demanda de departamentos

| Si

H No

Nota. Resultado de las encuestas, por elaboracién propia
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La demanda para el publico de primera vivienda y vivienda en alquiler,
de acuerdo a las encuestas realizadas y a los que contestaron la
pregunta sobre el tipo de vivienda en la que reside, se pudo conocer que
nuestra demanda esta compuesta por 2 tipos de personas, tales como:
No propietarios que viven en casas cedidas por un familiar y viviendas
alquiladas, de la cual un 49.4 % contestaron que viven en casa cedidas

por un familiar, y un 50.6% que viven en viviendas alquiladas.

Respecto a conocer la predisposicion del inversionista al modelo

de negocio de renta inmobiliaria

En la Figura 15, los resultados determinaron que las personas del NSE
Ay B1 tienen en su mayoria un gran interés por este concepto, donde
los que respondieron la pregunta respecto a la disposicién a comprar

una vivienda en este tipo proyecto, un 85% dijo que si.

Figura 15

Resultado de la predisposicién del inversionista al modelo de negocio

uSi

m No

Nota. Resultado de las encuestas, por elaboracion propia
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e Respecto a conocer la predisposicion del comprador de primera

vivienda al modelo de negocio.

En la Figura 16, los resultados determinaron que las personas del NSE
Ay B1, tienen en su mayoria un gran interés por este concepto, donde
los que respondieron la pregunta respecto a la disposicion a comprar
una vivienda en este tipo proyecto, un 82% dijo que si.

Figura 16

Resultado de la predisposicion del comprador de primera vivienda al modelo de negocio

Nota. Resultado de las encuestas, por elaboracién propia

e Respecto a medir la predisposicién a pagar por ambos segmentos

De acuerdo a los resultados obtenidos de las encuestas, se pudo
determinar que los compradores y arrendatarios de viviendas del NSE A
y B1, que respondieron acerca del monto que estarian dispuesto a pagar

son los siguientes:

Los compradores Inversionistas, un 54% entre $ 125,000 y $ 190,000,
un 42% entre $ 70,000 y $ 120,000, y un 4% mas de $ 190,000 délares
americanos. Los compradores de primera vivienda, un 55% entre $
125,000 y $ 190,000, un 33% entre $ 70,000 y $ 120,000, y un 12% mas

de $ 190,000 délares americanos. Los arrendatarios, un 60% entre s/

38



2,500 y s/ 3,500, un 21% entre s/ 3,500 y s/ 5,500, y un 19% entre s/
1,500 y s/ 2,500 soles mensuales.

Respecto a conocer los distritos de interés

De acuerdo a los resultados obtenidos, se pudo determinar que los
compradores y arrendatarios de viviendas del NSE A y B1, respondieron

acerca del distrito de su preferencia del proyecto.

Los compradores Inversionistas respondieron, un 56% Barranco, un
27% Miraflores, y un 1% Pueblo Libre. Los compradores de primera
vivienda respondieron, un 48% Barranco, un 29% Miraflores, y un 3%
San Borja. Los arrendatarios respondieron, un 45% Barranco, un 26%

Miraflores, y un 8% San Borja y Surco.
Respecto a identificar las areas comunes de su preferencia

En la Figura 17, los resultados obtenidos pudieron determinar que los
compradores y arrendatarios de viviendas del NSE A y B1, respondieron

acerca de sus areas comunes preferidas, son los siguientes:

Los compradores de primera vivienda respondieron, un 28% zona de
coworking, un 24% zonas de patrrillas, un 19% gimnasios, un 12% patios
con areas verdes, un 10% sala de juegos para nifios, y en ultimo lugar

sala de reuniones y piscina, con 1%.

Figura 17

Resultado de la identificacion de areas comunes preferidas

W Gimnasio

W Lavanderia
Patios con areas verdes
Sala Bar

W Sala de juego de nifios

M Sala de reuniones

m Zona de coworking

M Zona de parrillas

m Piscina

m Estacionamientos de bicicletas

Nota. Resultado de las encuestas, por elaboracion propia

39



Los arrendatarios respondieron, un 26% zona de coworking, un 27%
zonas de parrillas, un 17% patios con areas verdes, un 14% gimnasios,
un 8% sala de juegos para nifios, y en ultimo lugar la piscina, con 2%
(Ver Figura 18).

Figura 18

Resultado de la identificacion de areas comunes preferidas por arrendatarios

B Gimnasio

M Lavanderia
Patios con areas verdes
Sala Bar

M Sala de juegos para nifios

H Sala de reuniones

M 7ona de coworking

M Zona de parrillas

M Estacionamientos para hiciletas

W Piscina

Nota. Resultado de las encuestas, por elaboracion propia

e Respecto alos medios de comunicacién mas usados

De acuerdo a los resultados obtenidos de las encuestas, se pudo
determinar que los compradores y arrendatarios de viviendas del NSE A
y B1, que respondieron acerca de los medios de comunicacion que mas

usan, son los siguientes:

Los compradores inversionistas respondieron, un 31% redes sociales
(Facebook, Tik tok, Instagram, etc.), un 30% buscadores de péaginas
especializadas, un 14% paneles publicitarios y revistas y diarios, un 10%
recomendaciones, y, por ultimo, la television, con 1%. Los compradores
de primera vivienda respondieron, un 37% redes sociales (Facebook, Tik
tok, Instagram, etc.), un 32% buscadores de paginas especializadas, un
16% paneles publicitarios, un 11% revistas y diarios, y un 4%

recomendaciones. Los arrendatarios respondieron, un 41% redes
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sociales (Facebook, Tik tok, Instagram, etc.), un 24% buscadores de
paginas especializadas, un 19% paneles publicitarios, un 12%

recomendaciones, y un 4% revistas y diarios.

Para apreciar los resultados de la investigacion completa, ver el Anexo
N°2.

3.5 Conclusiones del capitulo

e Respecto a las tendencias del mercado inmobiliario, las inmobiliarias
estan especializando sus proyectos con la finalidad de llegar de
manera efectiva al publico. En el caso de los especialistas
entrevistados, muchos de sus proyectos estan siendo dirigidos al
inversionista, porque encontraron un nicho que no esta siendo muy
atendido.

e Respecto al mercado de renta, los entrevistados respondieron que las
viviendas mas solicitadas por inversionistas y compradores de primera
vivienda se encuentran entre 30 y 65 m2, y que sus compradores
pertenecen aun NSE Ay B1.

e En relacién a los servicios ofrecidos, el entrevistado especialista en
administracion de renta, ofrece diversos paquetes que pueden ser
desde la comision por solo Unica vez, administracion permanente a
largo plazo, y la gestion integral de la vivienda e inclusive equipamiento

si fuera el caso.

e La desventaja que se tiene en la administracion de renta, es cuando
los alquileres no llegan a su minima requerido por el cliente, en esa
ocasion ya no comisionarian, a esto podria agregar la morosidad por
parte de los inquilinos. Por otro lado, las ventajas de operacion, es
cuando se tiene a cargo propiedades en los distritos de Lima top, son

los que generan mas rentabilidad.

e En relacion a la demanda para renta, los inversionistas que
respondieron que, si tienen pensado en invertir en una vivienda, y ya
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cuentan con 1 o mas viviendas, representan un 93% del total de

encuestas, y el otro 7% no cuenta con una propiedad.

Respecto a la predisposicion de pagos, los compradores de viviendas
como inversion, respondieron que un 54% esta dispuesto a pagar entre
$125,000 y $ 190,000, y, los compradores de primera vivienda
respondieron que un 55% esta dispuesto a pagar $ 125,000 y $
190,000 dolares. Los arrendatarios respondieron que un 60% esta
dispuesto a pagar por el alquiler entre s/ 2,500 y s/ 3,500 soles

mensuales.

A raiz de las encuestas realizadas, se pudo conocer los distritos de
preferencia, donde las personas interesadas en comprar una vivienda
como inversion respondieron un 56% Barranco, y un 27% Miraflores.
Por otro lado, los compradores de primera vivienda respondieron un
48% Barranco y un 29% Miraflores, y los interesados en alquiler un
45% Barranco y un 26% Miraflores, determinando asi al distrito de

Barranco como el preferido.

A raiz de las encuestas realizadas, en su mayoria las personas
respondieron que tienen una preferencia por invertir y vivir en el distrito
de Barranco, por otro lado, las zonas comunes mas preferidas por los
encuestados son las zonas de coworking, zonas de parrillas,

gimnasios, patios con areas verdes y sala de juegos para nifos.

De acuerdo a los resultados de la investigacion, se conocio los medios
mas consumidos por el publico objetivo, dentro de estos podemos
destacar que son las redes sociales (Facebook, Tik tok, Instagram,

otros), buscadores especializados, y paneles publicitarios.
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CAPITULO IV. ESTIMACION DE LA OFERTA Y LA DEMANDA

4.1 Analisis de la oferta

Para poder competir con las compafiias que actian en el contexto, es
necesario definir las variedades de productos y servicios parecidos o
similares que se ofrecen a los mismos clientes, y a precios similares. Para
ello, debemos realizar un andlisis que nos permita conocer a nuestros
competidores, se debe comparar constantemente las estrategias de
marketing, productos, precios, canales y promocion, con el fin de
descubrir ventajas y desventajas competitivas potenciales. (Kotler &
Amstrong, 2012)

4.1.1 Competidores directos

Las empresas inmobiliarias que son nuestra competencia directa, son
los que tienen en sus proyectos caracteristicas de renta inmobiliaria y
los precios son similares a nuestra oferta. Por otro lado, las empresas
gue se encargan de la gestion de renta inmobiliaria, también son
considerados en esta competencia. Para el caso, se analizan los
proyectos desarrollados en Barranco y Miraflores, que cuenten con

caracteristicas similares.

Respecto a los precios, el ultimo informe del Banco Central de Reserva
del Perd, ratifica al primer trimestre del 2022, donde los precios por m2
de venta de Barranco y Miraflores siguen liderando en el tiempo, con un
$2,333 y $ 2,083 ddlares respectivamente, en el afio 2021, cerro con $
1,984y $ 2,110, en el afio 2020, con $ 2,354 y $ 2,219, en el afio 2019
con $2,496 y $2,178, respectivamente, por encima del resto de distritos
(BCRP, 2022).

En el afio 2021, se registré que Lima Top tuvo una participacion en la
generacion de nueva oferta de vivienda del 36.3%, con 9,862 und. del
total registrado del afio (IPDU, 2022).
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Respecto a las areas y precios del m2 promedio, EYNG (2022) nos
menciona que ASEI en el 2021, sefiala que el distrito de Barranco y
Miraflores cerraron la venta de departamentos con areas de 61.86 m2 y
97.16 m2 en promedio, pertenecientes a Lima Top (EYNG, 2022).

En el afo 2020, se registré que Lima Top tuvo una participacion en la
generacion de nueva oferta de vivienda del 30.2%, con 7,830 und.
Respecto a los precios y areas promedios, se registré que, en el distrito
de Barranco y Miraflores, las areas promedias son 61.70 m2 y 111.57
m2, respectivamente (ASEI, 2020).

En el afio 2019, se registré6 que Lima Top tuvo una participacion en la
generacion de nueva oferta de vivienda del 23.6%, con 5,855 und.
Respecto a los precios y areas promedios, se registré que, en el distrito
de Barranco y Miraflores, las areas promedias son de 58.37 m2 y 124.48
m2, respectivamente (ASEI, 2019).

Para el 2022, se realiza una proyeccion de la oferta con los datos
registrados, donde Lima Top cierra con 13,237 und, se proyecta un area
promedio de 64 m2 y 86 m2, los precios proyectos por m2 son de $
2,771 y $ 2,000 dolares,para los distritos de Barranco y Miraflores
respectivamente (ver Tabla 8).

Tabla 8

Caracteristicas de viviendas ofertadas en LimaTop

Oferta Oferta Oferta Oferta
Descripcién 2019 2020 2021 2022
ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL
Lima Top 5,855 und 7,830 und 9,862 und 13,237
area prom. 58.37 m2 61.70 m2 61.86 m2 64 m2
Barranco
area prom. 12448 m2  111.57 m2 97.16 m2 86 m2
Miraflores
Precios/ m2 $ 2,496 $2,354 $1,984 $2771
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Barranco

Precio/m2 $2,178 $2,210 $2,110 $ 2,000
Miraflores

Nota. Explicacion resumida de las ofertas existentes, por elaboracion propia

En cuanto a los alquileres en Barranco y Miraflores, en el tiempo vienen
liderando la recuperacion de la inversion en afios respecto a Lima Top,
sufriendo este ultimo afio un ligero incremento en Barranco, y una
reduccion de tiempo en Miraflores, donde el primer trimestre cerré en
20.4 afios y 19.3 afios respectivamente. Por otro lado, los alquileres
anuales por m2 en ambos distritos, siguen perteneciendo al grupo de
lideres con el ratio mas alto del mercado limefio, donde el primer
trimestre llegd a $ 115 doélares y $108 dolares anuales por m2 (BCRP,
2022).

Por otro lado, se registra que los precios promedios de los
departamentos en Barranco y Miraflores estan en $ 1,023.3 y $ 1,069.5

dolares al mes (Properati Blog, 2022).

Para el afio 2022, se realiza una proyeccion de los alquileres hacia el
cierre para Barranco y Miraflores, donde hallamos que el alquiler / mes
anual es de $ 119 y $ 113 dolares , respectivamente. Por otro lado,
tambien se muestra los afios de recuperacion para cada periodo (ver
Tabla 9).
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Tabla 9

Caracteristicas de las viviendas en alquiler en Barranco y Miraflores

Alquileres  Alquileres  Alquileres  Alquileres/

L / m2 / m2 / m2 m2
Distritos
anual anual anual anual
2019 2020 2021 proyectado
2022
Barranco $133 $132 $114 $119
Anos 18.7 17.8 17.4 23.3
recup.
Miraflores $122 $ 109 $103 $113
Afos 17.8 20.3 20.4 17.7
recup.

Nota. Explicacion resumida de las ofertas existentes, por elaboracién propia

Finalmente, identificamos los proyectos que se encuentran en los
distritos de Lima Top, tales como Barranco y Miraflores, con
caracteristicas similares. Estos proyectos vienen dirigiendo sus ofertas a
inversionistas y a compradores de primera vivienda. Por otro lado, se
identifican las areas comunes que cuenta cada proyecto, asi como las
cantidades de dormitorios ofrecidos, areas de departamentos, modalidad

de gestién, precio de departamentos y la cantidad de pisos.

4.1.1.1 Proyectos de renta inmobiliaria en Barranco y Miraflores

En la Tabla 10, se muestra los proyectos existentes en los distritos de
Barranco y Miraflores, ademas procederemos a describir sus
caracteristicas en cuanto a zonas comunes, precios de venta, areas
ofrecidas y el segmento al cual se dirigen. Respecto a las empresas
que se dedican a la administracion de alquileres, se procede a
identificar si los proyectos cuentan con una propia, O tercerizan este
servicio, por otro lado, también se identifican las empresas que ofrecen

sus servicios de administracion y gestion de alquileres.
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Tabla 10

Cuadro resumen de proyectos en Barranco y Miraflores

Distrito Proyecto Area Dorm. Segmento Uso Zona Administracion Precios
U.l. Comdin
- Lobby
- Talent room La gestibn de
Av. Almirante STELAR 38 m2 - Inversionistas - Alquiler a - Terraza alquileres a
Migue Grau (EDIFICA) a - Arrendatarios tercerosy uso - Co-working través de
1422 20 pisos 140 m2 12,3 Familias del propietario  -Zonade TRENDY HOST  Desde
204 depart. jévenes parrillas para los $104,948
Barranco 2017 - Primera - El alquiler es -SalaBary propietarios que
Inmediata vivienda para estadias Karaoke compran con
familias cortas - Cooking fines de alquiler
jévenes zone
- Gimnasio
- Inversionistas - Lobby La gestibn de
Av. Pedro de OSMA 307 - Arrendatarios - Alquiler a - Gimnasio alquileres a
Osma 307 (EDIFICA) 30 m2 Familias terceros y uso - Piscina través de
5 pisos a 1,2 jévenes del propietario - Sala Bar TRENDY HOST
Barranco 125 depart. 63 m2 - Primera -Zonade para los  Sin
2017 vivienda - El alquiler es parrillas propietarios que  informacion
Inmediata familias para estadias - Smart Café compran con
jovenes cortas - Patio fines de alquiler
central
- Lavanderia
-Zona de
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bicicleta

- Lobby
TAMAYO 35 m2 12,3 - Inversionistas - Alquiler a -Zona de Los propietarios Desde
Jr. Augusto (QUISPE & a - Arrendatarios terceros y uso parrillas que compran S/ 247,800
Tamayo MAMANI) 120 m2 Familias del propietario - Sala de con fines de
Vargas 275 6 pisos jovenes recreacion alquileres se
90 depart. - Primera - Lavanderia encargan de su
Barranco 2022 vivienda - Patio de propia gestion o
En construccién familias juegos encargan a una
jévenes empresa de
gestion de
alquileres
externo.
- Lobby
Av. Pedro de MONUMENTAL 35m2 1,2 - Inversionistas - Alquiler a - Sala Bar Los propietarios  Desde
Osma 345 (INMOBILIARIA a - Arrendatarios terceros y uso -Salade que compran S/ 435,948
AR) 65 m2 Familias del propietario estar con fines de
Barranco 5 pisos jévenes - Gimnasio alquileres se
40 depart. - Primera - Lavanderia encargan de su
2021 vivienda - Patio propia gestién o
Inmediata familias central encargan a una
jévenes empresa de
gestion de
alquileres
externo.
- Inversionistas - Alquiler a - Lobby La gestion de
MID 490 70 m2 - Arrendatarios tercerosy uso -Plaza alquileres a Desde
Av. 28 de (EDIFICA) a 1,2,3 Familias del propietario Interior través de $164,381
Julio 1895 7 pisos 179 m2 jovenes - Terraza TRENDY HOST
114 depart. Primera - El alquiler es - Sala Bar para los
Miraflores 2017 vivienda para estadias  -Zonade propietarios que
Inmediata familias cortas parrillas compran con
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Av. 28 de
Julio 377

Miraflores

Av. José
Pardo 510

Miraflores

SOUL
(EDIFICA)
2021
13 pisos
76 depart.
Inmediata

CANVAS
(EDIFICA)

20 pisos
2017
aprox. 115 depa.
Inmediata

85 m2

184 m2

86 m2

106 m2

jévenes

- Inversionistas
1,2,3 - Arrendatarios

Familias
jovenes
- Primera
vivienda
familias
jovenes

- Inversionistas
- Arrendatarios

1,2 Familias
jovenes

- Primera
vivienda

familias

jovenes

- Alquiler a
terceros y uso
del propietario

- El alquiler es
para estadias
cortas

- Alquiler a
terceros y uso
del propietario

El alquiler es
para estadias
cortas

- Sala Bar
- Piscina
- Gimnasio

- Lobby

- Co-Working
& Coffe

-Terraza

- Plazuela

- Gimnasio

-Zona de
parrillas
Sala Bar
Zona de
bicicleta

- Lobby

- Salén SUM
-Terraza

- Piscina

- Gimnasio

fines de alquiler

La gestion de

alquileres a
través de
TRENDY HOST
para los

propietarios que
compran con
fines de alquiler

La gestion de

alquileres a
través de
TRENDY HOST
para los
propietarios que
compran con

fines de alquiler

Desde
S/ 764,749

Sin
Informacion

Nota. Detalle de las ofertas mas relevantes, por elaboracion propia
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Figura 19

Ubicacion de los proyectos de Barranco y Miraflores
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Nota. Mapeo de los proyectos, por elaboracion propia

Como podemos ver en la Tabla 10, los proyectos estan dirigidos a 2
tipos de clientes; los que compran por inversion, y los que compran con
fines de habitarla. Existe una empresa que se encarga de la
administracion de los alquileres, y en el caso de los proyectos de la
inmobiliaria Edifica, todos sus proyectos tienen a la empresa
administradora de gestion de renta inmobiliaria TRENDY HOST. En la
Figura 10, se muestra la ubicacién de los proyectos mencionados en la
tabla anterior mencionada. En la Tabla 11, se describen a las
empresas que actlan en Lima top, y con principal énfasis en Barranco
y Miraflores.
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Tabla 11

Empresas de gestion de alquileres en Lima Top

Empresa Tiempo de alquiler Funciones y propuestas econémicas
Wynwood Corto y largo plazo  Operacién de inmuebles 100%, incluye remodelacion,
decoracién, comercial, implementacién y operacion.
Ofrecen retornos al inversor de 5- 9%.
CMI Cortoy largo plazo Ofrece 2 paquetes de administracion tradicional y

Internacional

property manager de cortos y largos plazos, al
propietario. Los servicios que ofrece en cada uno de
sus paquetes se diferencian por el tiempo de
administracién, ellos se encargan de los
mantenimientos, cobranza y seguimiento de pagos,
ingresos y salidas, servicio de limpieza, gestion de
pagos y comunicaciones.

Ofrece diferentes paquetes de administracion, de
cortos y largos plazos, al propietario. Cobra un 20%
del excedente de lo que se estima del alquiler. Ellos
se encargan de los contratos, inicio y salida,
evaluacion, publicidad y busqueda de arrendatarios.

Usa la plataforma Airbnb como herramienta principal,
realiza reservas, check-in/check-out, actualizacion de
tarifas, optimizacién de perfil a través de cambios de
imagenes en las plataformas de buasqueda de
viviendas temporales, soporte de huéspedes,
limpieza integral.

Firs Corto y largo plazo
Wayrabnb Corto y largo plazo
Administracién
de Air BNB
Nexo Perl Corto plazo
Trendy Host Cortas y largo
plazo

Una de sus unidades de negocio es la gestion de
alquileres de periodos cortos. Los servicios que
ofrece para la unidad son la publicidad por diversas
plataformas digitales, recibimiento, ingreso y salida,
atencion al cliente arrendatario en general.

Encargado de la gestion total, tales como pagos de
servicios, cobranza a inquilinos, todo el proceso de
arrendamiento, blsqueda a través de plataformas,
seleccion y aprobacion de inquilinos. Garantiza una
rentabilidad base del 3% anual, y la empresa tiene
como cobro permanente del 5% de los ingresos
brutos, el otro 20% lo cobra solo en el caso que el
departamento genere utilidad para el propietario. En
su péagina indica que lo tiempos de alquileres son
hasta 90 dias, puede ser renovable.

Nota. Detalles de operadores mas relevantes, por elaboracion propia
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Por otro lado, en la Tabla 12, se muestra el andlisis para el primer
semestre del 2022 de los distritos de Barranco y Miraflores, donde
presentan un promedio de alquiler mensual mas alto de los distritos de

Lima top, y de Lima metropolitana (Properati Blog, 2022).

Tabla 12

Resumen de costos de alquileres promedios mensuales

Ranking Distritos Alquiler
promedio
mensual

#2 Miraflores $1,241.4
#3 Barranco $1,169.5

Nota. Precio de los alquileres mensuales por departamentos, por

elaboracién propia

De acuerdo a lo mostrado en la tabla 10, los departamentos ofertados
en el distrito de Barranco son aproximadamente 459 unidades , y en
Miraflores son 305 unidades; de acuerdo a la entrevista realizada al
especialista en desarrollo inmobiliario de renta, un 50% de la oferta se
encuentra bajo alquileres, estimando asi 230 viviendas para Barranco y
153 viviendas para Miraflores bajo esta modalidad. Por otro lado, estos
proyectos presentan caracteristicas muy similares entre si, siendo los
mas resaltantes las diversas zonas comunes, tales como zona de

parrillas, gimnasios, terrazas, patios centrales y lobby.

4.1.2 Competidores indirectos

Las empresas inmobiliarias que son nuestra competencia indirecta son
todos los que tienen en sus proyectos caracteristicas de renta
inmobiliaria, sin embargo, los precios que ofertan se encuentran por

debajo de nuestros competidores directos. Por otro lado, las empresas
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gue se encargan de la gestion de renta inmobiliaria y operan en este
segmento, también son considerados en esta competencia indirecta.
Para el caso, se analizan los proyectos desarrollados en el distrito de

Chorrillos, que cuentan con caracteristicas similares.

En el afio 2021, las areas y precios del m2 promedio de Chorrillos cerrd
con un area promedio vendida de 63.34 m2 y el precio por m2 cerr6 en
s/ 4,893 por m2 (EYNG, 2022).

En el afio 2020, se registré una generacion de viviendas nuevas en Lima
Sur de 4.3 % con 1,115 und. Por otro lado, el area promedio vendida en
el distrito de Chorrillos es de 64.76 m2, y el precio al cierre del afio
quedo en s/4,488 soles el m2 (ASEI, 2020).

En el afio 2019, se registré que Lima Sur tuvo una participacion en la
generacion de nueva oferta de vivienda de 4.25 %, con 1,066 und.
Respecto a los precios y areas promedios, se registré que en Chorrillos
los precios estan en s/ 4,371 soles, y el area promedio es de 68.04 m2
(ASEI, 2019).

Para el caso de la oferta de Lima Sur 2021 y 2022, se realiza una
proyeccion, donde cerramos con 1,249 und y 1,356 und
respectivamente, lo mismo se realiza para las areas promedios,
cerrando en 61 m2 y el precio por m2 proyectado al 2022 es de s/ 5,185
soles (ver Tabla 12).

Tabla 13

Caracteristicas de viviendas ofertadas en Lima Sur

Descripcion Oferta 2019 Oferta 2020 Oferta 2021  Oferta 2022

ANUAL ANUAL ANUAL Proyectada
Lima Sur 1,066 und 1,115 und 1,249 und 1,356 und
area prom. 68.04 64.76 m2 63.34 m2 61 m2
Chorrillos
Precios/ m2 s/ 4,371 s/ 4,488 s/ 4,893 s/ 5,185
Chorrillos

Nota. Explicacién resumida de las ofertas existentes, por elaboracion propia
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En cuanto a los alquileres, Properati Blog, muestra que Chorrillos en el
2021 tiene un precio por ratio anual de m2 de $74.88, de acuerdo al
cuadro anterior, el periodo de recuperacion para Chorrillos es de 17.1
afios. En lo que va del 2022, se registra que el ratio anual de venta por
m2 es de $68.16, y se proyecta al cierre de este afio con $ 74.28 y el

periodo de recuperacion es de 17.2 afios (Properati Blog, 2022).

En el 2019, Chorrillos registro un ratio alquileres de $ 105 por m2 anual,

con un tiempo de recupero de 10.9 afios (Properati Blog, 2020).

Por otro lado, se registra que los precios promedios de los
departamentos estan en $ 647.4 dolares al mes (Properati Blog, 2022).

Para el caso de la cuantificacion de los alquileres por m2 anual, para
Chorrillos en el 2020, se realiza una proyeccién con los datos
registrados, donde hallamos que el ratio de alquiler por m2 anual es de $
89.94, y el tiempo de recuperacion es de 13.1 afios (ver Tabla 13).

Tabla 14

Caracteristicas de las viviendas en alquiler en Chorrillos

Alquileres/  Alquileres/  Alquileres/ Alquileres/

o m2 m2 m2 m2
Distritos
anual anual anual Proyectado
2019 2020 2021 2022
Chorrillos $ 105 $89.94 $74.88 $74.28
Afios 10.9 13.1 17.1 17.2
recup.

Nota. Explicacion resumida de las ofertas existentes, por elaboracion propia
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4.1.2.1 Proyectos en Chorrillos

En la Tabla 15, se muestra los proyectos existentes en el distrito de
Chorrillos, ademas, procederemos a describir sus caracteristicas en
cuanto zonas comunes, precios de venta, areas ofrecida y segmento al
cual se dirigen. Respecto a las empresas que se dedican a la
administracion de alquileres, se procede a identificar si los proyectos
cuentan con una propia, tercerizan este servicio, 0 no cuentan con este
servicio, por otro lado, también se identifican las empresas que ofrecen
sus servicios de administracion y gestion de alquileres. Por otro lado,
se muestra en la Figura 20, el mapeo de todos los proyectos que se

describen en la tabla anterior mencionada.

Figura 20

Ubicacion de los proyectos de Chorrillos
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Nota. Mapeo de los proyectos, por elaboracion propia
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Tabla 15

Cuadro resumen de proyectos en Chorrillos

Distrito Proyecto Area Dorm  Segmento Uso Zona Comun Administracion Precios
U.l.
Jirén INDEPENDENCIA 46 m2 la4d En Proyecto no - Lobby Proyecto no
Pedro (CAPAC) a general especifica presenta en su Desde
Solari 228 9 pisos 117 m2 restricciones oferta la renta S/362,943
35 depart. inmobiliaria
Chorrillos 2023
En construccion
Calle SOLAR 68 m2 la3 En Proyecto no - Lobby Proyecto no
Daniel (GRACIA a general especifica presenta en su Desde
Urrea HOGARES) 150 m2 restricciones oferta la renta S/509,022
6 pisos inmobiliaria
Chorrillos 14 depart.
2023
En construccion
Malecoén VISTA MARINA 356 45 m2 la3 -En Proyecto no - Lobby Proyecto no
Costa Sur (TALE) a general especifica presenta en su Desde
356 aprox.75 depa. 164 m2 restricciones oferta la renta S/578,567
2024 inmobiliaria
Chorrillos En planos
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Av. José
Olaya 225

Chorrillos

Av.
Mariscal
Castilla
555

Chorrillos

INVENT
(INVENT)
11 pisos
157 depart.
2023
En construccién

ALMARE
(LA MURALLA)
11 pisos
56 depart.
2023
En planos

36 m2 la3 En Proyecto no
a general especifica
70 m2 restricciones

48 m2 la3 En Proyecto no
a general especifica
65 m2 restricciones

57

- Lobby

- Area de juegos
- Sala Bar

- Areas verdes

- Sala de internet
- Gimnasio

- Zona de patrrillas
- Sala multiusos
-Terraza

- Lavanderia

- Coworking

- Lobby

- Area de juegos

- Sala Bar

- Areas verdes

- Zona de patrrillas
-Cine al aire

- Coworking
-Terraza

- Zona bike

Proyecto no
presenta en su
oferta la renta
inmobiliaria

Proyecto no
presenta en su
oferta la renta
inmobiliaria

Desde
S/ 249,700

Desde
S/ 509,022



Av.
Alejandro
Iglesias
111

Chorrillos

Calle
Maximo
Alvarado
351

Chorrillos

Calle
Maximo
Alvarado
448

Chorrillos

CARDINAL
(LAMURALLA)
11 pisos
89 depart.
2022
Inmediata

ALVARADO I
(ANDIAMO)
5 pisos
15 depart.
2022
En construcciéon

ALVARADO |
(ANDIAMO)
5 pisos
20 depart.
2022
Inmediata

52 m2

93 m2

58 m2

122 m2

66 m2

117 m2

la3

2a3

la3

En
general

En
general

En
general

Proyecto no
especifica
restricciones

Proyecto no
especifica
restricciones

Proyecto no
especifica
restricciones

- Lobby

- Sala Bar

- Areas verdes

- Zona de parrillas

- Lobby

- Sala multiusos

- Areas verdes

- Zona de parrillas
-Zona Bike
-Terraza

- Lobby

- Zona de parrillas
- Areas verdes

- Sala multiusos

- Zona Bike
-Terraza

Proyecto no
presenta en su
oferta la renta
inmobiliaria

Proyecto no
presenta en su
oferta la renta
inmobiliaria

Proyecto no
presenta en su
oferta la renta
inmobiliaria

Desde
S/ 290,000

Desde
S/ 305,900

Desde
S/ 269,900

Nota. Detalle de las ofertas mas relevantes, por elaboracion propia
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Tabla 16

Empresas de gestion de alquileres en Chorrillos

Empresa

Tiempo de alquiler

Funciones y propuestas econémicas

Firs

Wayrabnb

Administraciéon de
Air BNB

CMI Internacional

Corto y largo plazo

Corto y largo plazo

Cortas y largo plazo

Ofrece diferentes paquetes de administracion,
de cortos y largos plazos, al propietario. Cobra
un 20% del excedente de lo que se estima del
alquiler. Ellos se encargan de los contratos,
inicio y salida, evaluacion, publicidad vy
busqueda de arrendatarios.

Usa la plataforma Airbnb como herramienta
principal, realiza reservas, check-in/check-out,
actualizacién de tarifas, optimizacion de perfil a
través de cambios de imagenes en las
plataformas de blsqueda de viviendas
temporales, soporte de huéspedes, limpieza
integral.

Ofrece 2 paquetes de administracién tradicional
y property manager de cortos y largos plazos, al
propietario. Los servicios que ofrece en cada
uno de sus paquetes se diferencian por el
tiempo de administracion, ellos se encargan de
los mantenimientos, cobranza y seguimiento de
pagos, ingresos y salidas, servicio de limpieza,
gestién de pagos y comunicaciones.

Nota. Detalles de operadores mas relevantes, por elaboracion propia

Por otro lado, En la Tabla 17, se muestra el andlisis para el primer

semestre del 2022 del distrito de Chorrillos, donde presenta un

promedio de alquiler mensual de $ 647.4 dolares, ocupando el puesto

N° 17 de los distritos méas caros de Lima (Properati Blog, 2022).
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Tabla 17

Resumen de costos de alquileres promedios mensuales

Ranking Distrito Alquiler
promedio

mensual

#17 Chorrillos $647.4

Nota. Precio de los alquileres mensuales de departamentos, por elaboracion

propia

De acuerdo a lo mostrado en la tabla 15, los departamentos ofertados
en el distrito de Chorrillos son aproximadamente 461 unidades, y, de
acuerdo a la entrevistada realizada al especialista en desarrollo
inmobiliario de renta, un 50% de la oferta se encuentra bajo alquileres,
estimando asi 231 viviendas bajo esta modalidad. Por otro lado, estos
proyectos presentan caractersticas muy smilares entre si, siendo los
mas resaltantes las diversas zonas comunes, tales como zona de

parrillas, coworking, areas verdes y lobby.

Una vez realizado el analisis de la oferta competitiva, los proyectos
mostrados servirdn como punto de partida para concebir caracteristicas
propias al proyecto, tales como las diversas areas comunes que son de
gran necesidad para los usuarios y son ofertados en el contexto
inmediato. EI proyecto recogera las caracteristicas, luego seran
mejoradas y evaluadas con la finalidad que estén se diferencien del resto

y sean atractivas para el publico objetivo.
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4.2 Estimacion de la demanda potencial y efectiva de vivienda por
inversion
Para efectos de célculo, partimos de los datos de IPSOS del 2019, y
proyectamos la poblacion de hogares hasta el 2024, donde se estima
empezara el proyecto. Lima metropolitana en el 2024 proyecta una
poblacién de 3,535,639 hogares, y el NSE A y B1, proyecta un 4.96% y
7.2% respectivamente, por otro lado, IPSOS (2016), nos dice que existe
un 5% y 8% de la poblacién que tiene una segunda vivienda para cada
NSE mencionado, por lo que se continu6é con el mismo porcentaje de la
poblacién de segunda vivienda hasta el 2024. Para el calculo de la
demanda Potencial, en la Tabla 18, se calcul6 las poblaciones desde el
2022 con datos anteriores de las fuentes mencionadas, y se proyecto

hasta el afio 2024.

Tabla 18

Estimacion del mercado para viviendas por inversion

Paoblacion 2016 2019 2022 2023 2024
Hogares

Lima 2,459,863 2,841,000 3,239,435 3,384,298 3,535,639
metropolitana

NSE A 127,913 144,891 162,541 168,890 175,486
% 5.20% 5.10% 5.02% 4.99% 4.96%
NSE B1 211,548 227,280 243,378 248,993 254,738
% 8.60% 8.00% 7.51% 7.36% 7.20%
2da Vivienda 6,396 7,245 8,127 8,444 8,774
NSE A 5.0% 5.0% 8.0% 5.0% 5.0%
%

2da Vivienda 16,924 18,182 19,470 19,919 20,379
NSE B1 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0%
%

Cantidad 23,320 25,427 27,597 28,364 29,153

Nota. Calculo la poblacion que tiene segunda vivienda, por elaboracién propia
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Luego, en la Tabla 19, se calculo la diferencia de la poblacion de
hogares entre el 2024 y 2022, donde se obtuvo una cantidad de 1,556

hogares.

Tabla 19

Calculo de la demanda potencial para viviendas por inversion

Poblacién 2024 (a) 2022 (b) (c)=(a)-(b)
Hogares D. Potencial
2da Vivienda 29,153 27,597 1,556
NSE Ay B1

Nota. Célculo potencial de los que tienen segunda vivienda, por elaboracion propia

Para el calculo de la demada efectiva, en la Tabla 20, se aplicd el
resultado (85%) de los que respondieron que si comprarian una vivienda
por inversion en el proyecto a la demanda potencial, obteniendo como

resultado 1,323 hogares.

Tabla 20

Célculo de la demanda efectiva para viviendas por inversion

Poblacién D. Potencial (c) Si adquiririan en D.Efectiva
Hogares el proyecto (d) (©)*(d)
2da Vivienda 1,556 85% 1,323
NSE Ay B1

Nota. Célculo efectivo de los respondieron que, si adquirian una vivienda en el
proyecto con las caracteristicas mostradas, por elaboracion propia
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4.2.1 Perfil del comprador Inversionista

De acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas, en la Tabla 21,
se procedio a realizar la caracterizacion a través de la informacion del
cuestionario, donde se pudo conocer todo al respecto de su NSE, siendo
el Ay B1, y un gran porcentaje de ellos cuenta con educacion postgrado
y universitaria, viven en los zonas top de Lima, y son altos directivos en
sus respectivas empresas, determinandose asi como personas con el
estilo de vida de sofisticados, en su mayoria pertenecen a la Generacion
X, seguido de los Millennials, y unas de su principales motivaciones
esta fijjados por el incremento de su patrimonio a través de la
rentabilidad de sus inversiones, y prefieren realizar dicha inversion de

forma segura en zonas de alta rentabilidad.

Tabla 21

Caracteristicas del inversionista

Caracteristicas Personales

Edad: Un 49% personas entre 46 a 55 afios, un 30% personas
entre 36 a 45 afios, 11% personas entre 31 a 35 afios, y
un 10% personas mayores a 55 afios

Educacion: Profesiones con educacién postgrado un 59%, un 28%
con educacion superior universitaria, y un 13% con
educacién superior no universitaria

Carlo laboral: Representados por un 73% de gerente, un

23% de jefes de area, y un 4% son administrativos y
analistas

Lugar donde
vive:

Ingresos
mensuales:

Motivacion por
la inversién en
viviendas:

Un 85% de los inversionistas viven en los distritos de
Lima top, el resto esta en Lima moderna

Son de un NSE Ay B1. Los sueldos que son mayores a
s/ 15,000 son un 46%, un 44% tienen sueldos entre s/
10,000y s/ 15,000, y un 10% entre s/ 8,000 a s/ 10,000

Tienen un gran interés por invertir en viviendas de los
distritos de Lima top, los resultados arrojaron un 96%, y
el resto tiene interés en Lima Moderna. Respecto a la
rentabilidad, un 50% de ellos encuestados atribuyen
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que la ubicacién es la principal razén del éxito, seguido
de la arquitectura con un 30%.

Monto de inversion Un 54% tiene interés en invertir en departamentos entre
$125,000 a $190, 000 dolares, un 42% entre $70,000 a
$120, 000 dolares, y un 4% mayor a $190,000 dolares.

Nota. Se explica de forma resumida los resultados de las encuestas, por
elaboracién propia

4.3 Estimaciéon de la demanda potencial y efectiva de primera

vivienda

Para el calculo, partimos de la poblacién hallada del NSE A y B1, ademas
IPSOS en el 2019, sefiala que un 13% y 17% de los hogares viven en
viviendas alquiladas, 8% y 14% cedidas por otro hogar, respectivamente.
Luego se aplica los mismos porcentajes para la proyeccién de la
poblacion hasta el 2024. Para el calculo de la demanda Potencial, en la

Tabla 22, se calculé la poblacién hasta el 2024.

Tabla 22

Estimacion del mercado para primera vivienda

Poblacion Hogares 2016 2019 2022 2023 2024
Lima metropolitana 2,459,863 2,841,000 3,239,435 3,384,298 3,535,639
NSE A 127,913 144,891 162,541 168,890 175,486
% 5.20% 5.10% 5.02% 4.99% 4.96%
NSE B1 211,548 227,280 243,378 248,993 254,738
% 8.60% 8.00% 7.51% 7.36% 7.20%
Vivienda alquilada 15,350 18,836 21,130 21,956 22,813
NSE A

% 12.0% 13.0% 13.0% 13.0% 13.0%
Vivienda alquilada 33,848 38,638 41,374 42,329 43,305
NSE B1 16.0% 17.0% 17.0% 17.0% 17.0%
%

Vivienda cedida por 11,512 11,591 13,003 13,511 14,039
otro hogar

NSE A
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%

9.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0%
Vivienda cedida por 29,617 31,819 34,073 34,859 35,663
otro hogar
NSE B1
% 14.0% 14.0% 14.0% 14.0% 14.0%
Cantidad 90,326 100,884 109,851 112,655 115,821

Nota. Calculo la poblacion que no es propietaria de una vivienda y estan situadas en

hogares cedidos por otra familia, por elaboracion propia

Luego en la Tabla 23, se calcul6 la diferencia de la poblacién de hogares

en el 2024 y 2022, dandonos como resultados 6,240 hogares que nos son

propietarios de una vivienda, a este resultado, se le aplica el porcentaje

de las personas que respondieron que estan interesados en comprar su

primera vivienda (49.4%), el cual nos da una demanda potencial de 3,083

hogares.

Tabla 23

Célculo de la demanda potencial para primera vivienda

Poblacién 2024 (a) 2022 (b)  (c)=(a)-(b) % que tienen

Hogares intenciéon de
compra (d)

Viviendas 115,821 109,581 6,240 49.4%

alquiladas y

cedidas por

otro  hogar

NSE Ay B1

D. Potencial
(e)=(c)*(d)

3,083

Nota. Calculo potencial de la poblacién que no es propietaria de una vivienda y estan
situadas en hogares cedidos por otra familia o pagan un alquiler, por elaboracion

propia

Para el calculo de la demanda efectiva, en la Tabla 24, se aplico el

resultado (82%) de los que respondieron que si comprarian una vivienda

en el proyecto a la demanda potencial, obteniendo como resultado 2,528

hogares.
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Tabla 24

Célculo de la demanda efectiva para primera vivienda

Poblacién D. Potencial (e) Si adquiririan en D.Efectiva
Hogares el proyecto (f) @)

Viviendas 3,083 82% 2,528
alquiladas y

cedidas por

otro  hogar

NSE Ay B1

Nota. Calculo efectivo de los respondieron que, si adquirian una vivienda en el
proyecto con las caracteristicas mostradas, por elaboracion propia

4.3.1 Perfil del comprador de primera vivienda

De acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas, en la Tabla 25,
se procedio a realizar la caracterizacion a través de la informaciéon del
entrevistado en el cuestionario, donde hemos podido conocer toda al
respecto a su NSE, que es el A y B1, gran porcentaje de ellos cuenta
con educacién universitaria y postgrado, viven en los zonas top de lima,
y son altos directivos en sus respectivas empresas, determinandose asi
como sofisticados, en su mayoria estan compuestos por Millennials, y
unas de su principales motivaciones esta fijados por la calidad de vida
gue ellos ya vienen manteniendo, y por ello la necesidad de compra de
vivienda que buscan, estan marcados con caracteristicas tales como
cercanias a parques y centros de comercio, con zonas comunes como

coworking y zonas de patrrillas.

Tabla 25

Caracteristicas del comprador de primera vivienda

Caracteristicas Personales

Edad: Un 47% entre 36 a 45 afios, un 27% entre 31 a 35 afios, 22% entre 46
a 55 afios, y un 4% personas son menores a 31

Educacion: Profesiones con educacion universitaria un 68%, un 30% con
educacion postgrado, y un 2% con educacién superior no universitaria

Carlo laboral: Representados por un 51% de jefes de areas, un 45% de gerentes, y
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Lugar donde
vive:

Ingresos
mensuales:

Motivacion por
la compra de
su vivienda:

un 4% son administrativos y analistas

Un 93% viven en los distritos de Lima top, el resto esta en Lima
moderna

Son de un NSE Ay B1. Las personas con sueldos entre s/ 10,000 y s/
15,000 son un 69%, un 16% entre s/ 8,000 a s/ 10,000, y un 15% son
mayor a s/ 15,000

Tienen un gran interés por comprar viviendas en los distritos top de
lima, los resultados arrojaron un 89%, y el resto tiene interés en Lima
Moderna. La preferencia de compra es influenciada en estos lugares
por sus caracteristicas en cercanias a lugares de interés, y aumento
de la calidad de vida a través viviendas que cumplan con sus
requerimientos

Nota. Se explica de forma resumida los resultados de las
encuestas, por elaboracién propia

4.4 Estimacion de la demanda potencial y efectiva de los

arrendatarios

Para el calculo, partimos de la poblacion hallada del NSE Ay B1, ademas

IPSOS en el 2019, nos sefiala que un 13% y 17% de los hogares viven en

viviendas alquiladas, 8% y 14% cedidas por otro hogar, respectivamente.

Luego se aplica los mismos porcentajes para la proyeccién de la

poblacion hasta el 2024.

Para el célculo de la demanda potencial, en la Tabla 26, se calculé las

poblaciones desde el 2022 con datos anteriores de las fuentes

mencionadas, y se proyect6 hasta el afio 2024.

Tabla 26

Estimacion del mercado para viviendas en alquiler

Poblacion 2016 2019 2022 2023 2024
Hogares

Lima 2,459,863 2,841,000 3,239,435 3,384,298 3,535,639
metropolitana

NSE A 127,913 144,891 162,541 168,890 175,486
% 5.20% 5.10% 5.02% 4.99% 4.96%
NSE B1 211,548 227,280 243,378 248,993 254,738
% 8.60% 8.00% 7.51% 7.36% 7.20%
Vivienda 15,350 18,836 21,130 21,956 22,813
alquilada

NSE A 12.0% 13.0% 13.0% 13.0% 13.0%

%
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Vivienda 33,848 38,638 41,374 42,329
alquilada 16.0% 17.0% 17.0% 17.0%
NSE B1

%

Vivienda 11,512 11,591 13,003 13,511
cedida por otro

hogar

NSE A 9.0% 8.0% 8.0% 8.0%
%

Vivienda 29,617 31,819 34,073 34,859
cedida por otro

hogar

NSE B1 14.0% 14.0% 14.0% 14.0%
%

Cantidad 90,326 100,884 109,851 112,655

43,305
17.0%

14,039

8.0%

35,663

14.0%

115,821

Nota. Calculo de la poblacién que no es propietaria de una vivienda y estan situadas en

hogares cedidos por otra familia o pagan un alquiler, por elaboracién propia

Luego en la Tabla 27, se calcul6 la diferencia de la poblacién de hogares

en el 2024 y 2022, obteniendo como resultado 6,240 hogares que nos

son propietarios de una vivienda, al resultado, se le aplicd el porcentaje

de las personas que respondieron que estan interesados en alquilar una

vivienda (50.6%), donde se obtuvo una demanda potencial de 3,158

hogares.

Tabla 27

Célculo de la demanda potencial para viviendas en alquiler

Poblacién 2024 (a) 2022 (b) (c)=(a)-(b) % que tienen  D. Potencial

Hogares intencion de  (e)=(c)*(d)
compra (d)

Viviendas 115,821 109,581 6,240 50.6% 3,158

alquiladas y

cedidas por otro
hogar NSE Ay
B1

Nota. Calculo potencial de la poblacion que no es propietaria de una vivienda y estan
situadas en hogares cedidos por otra familia o pagan un alquiler, por elaboracién propia
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Para el célculo de la demanda efectiva, en la Tabla 28, se aplicé el
resultado (81%) a la demanda potencial, de los que respondieron que si
alquilarian una vivienda en el proyecto, donde se obtuvo como resultado
2,558 hogares.

Tabla 28

Calculo de la demanda efectiva para viviendas en alquiler

Poblacion D. Potencial (e) Si adquiririan en D.Efectiva
Hogares el proyecto (f) @

Viviendas 3,158 81% 2,558
alquiladas y

cedidas por

otro hogar

NSE Ay B1

Nota. Célculo efectivo de los respondieron que, si adquirian una vivienda en el
proyecto con las caracteristicas mostradas, por elaboracion propia

4.4.1 Perfil del arrendatario

De acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas, se procedié a
realizar la caracterizacion a través de la informacién personal del
entrevistado en el cuestionario, donde se pudo conocer toda la
informacion respecto a su NSE, que es el A y B1, gran porcentaje de
ellos cuenta con educacién universitaria y postgrado, viven en los zonas
top de lima y lima moderna, sin embargo sus viviendas son alquiladas
y/lo cedidas por otra familia, son altos directivos en sus respectivas
empresas, con capacidad de pago mensual por una vivienda en alquiler
en los distritos top de lima, determinandose asi como sofisticados, en su
mayoria estan compuestos por Millennials, y menor cantidad son de
generacion X, unas de su principales motivaciones estan fijados por la
calidad de vida que ellos ya vienen manteniendo, aun no tienen pensado
en comprar una vivienda a corto plazo, es por ello la necesidad de

continuar alquilando una vivienda en zonas del mismo nivel , que estan
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marcados con caracteristicas tales como cercanias a parques y centros

de comercio, con zonas comunes de parrillas y coworking ( ver Tabla

29).

Tabla 29

Caracteristicas del arrendatario

Caracteristicas Personales

Edad:

Educacion:

Carlo laboral:

Lugar donde

vive:

Ingresos
mensuales:

Motivacion por
la compra de su
vivienda:

Estadia:

Capacidad de
pago:

Un 74% entre 36 a 45 afios, un 14% entre 46 a 55 afos,
11% entre 31 a 35 afios, y un 1% personas son menores a
31.

Profesiones con educacion universitaria un 72%, un 27%
con educacién postgrado, y un 1% con educacién superior
no universitaria

Representados por un 45% de gerentes, un 42% de jefes
de areas, y un 13% son administrativos y analistas

Un 51% viven en los distritos de Lima top, el resto esta en
Lima moderna

Son de un NSE Ay B1. Las personas con sueldos entre s/
10,000 y s/ 15,000 son un 87%, un 9% entre s/ 8,000 a s/
10,000, y un 4% son mayor a s/ 15,000

En su mayoria, tienen un gran interés por comprar
viviendas en los distritos top de lima, los resultados
arrojaron un 96%. La preferencia de compra es
influenciada en estos lugares por sus caracteristicas en
cercanias a sus lugares de interés, y es aumentada por la
calidad de vida a través viviendas que cumplan con sus
requerimientos

En cuanto al tiempo de estadia, un 80% respondieron que
alquilarian una vivienda entre 1 y 3 afios, un 18% entre 3y
5 afios, y un 2% menores a 1 afio.

Un 69 % puede pagar entre s/ 2,500 a s/ 3,500, un 21%
entre s/3,500 y 5,500, y un 19% entre s/1,500 a 2,500
soles mensuales.

Nota. Se explica de forma resumida los resultados de las encuestas, por

elaboracion propia
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4.5 Conclusiones del capitulo

e De acuerdo a los estudios realizados, en Barranco existen 459 de
viviendas en venta, y de las cuales se aproxima que 230 son dirigidos
para la renta, en Miraflores existen 305 viviendas para la venta y de las
cuales 153 viviendas se estima que son para la renta, y en Chorrillos
no se encuentran proyectos bajo este enfoque, sin embargo, las zonas
cercanas a Barranco tienen productos con caracteristicas similares
internas y externas a los distritos de Lima top, se estima que existen
461 viviendas para la venta, y de las cuales 231 viviendas estimadas

son para la renta.

e A raiz de lo investigado, no necesariamente es la misma empresa
quien realiza esa la labor de administracion y gestion de alquileres, en
otros casos tiene un socio estratégico externo quien se encarga de la
gestion de renta, y sus tiempos ofrecidos son de corto y largo. Una de
las empresas quien ha tenido mas presencia en los mercados de Lima
top es TRENDY HOST, quien es una empresa del mismo grupo
constructor EDIFICA, quien esta presenta en todos sus proyectos. En
cambio, en Chorrillos, la oferta esta compartida por diversas empresas
gue extienden sus operaciones hacia ese mercado, tales como Wayra
BNB, Wynwood, entre otros.

¢ Del analisis de las encuestas, Barranco es uno de los distritos de Lima
Top que tiene los precios mas altos en Lima, por encima de Miraflores
en el 2022, y de Chorrillos colindante con Barranco, en cuanto a
alquileres, Barranco es quien tiene el ratio mas alto de ingresos por m2
anuales respecto a Miraflores y Chorrillos, y tiene un tiempo de
recuperacion de la inversion de 23.3 afios en el 2022, estando mas alto
gue Miraflores con 17.7 afios y Chorrillos con 17.2 afos, sin embargo,
en los afios anteriores Barranco ha tenido un menor tiempo de

recuperacion que Miraflores.

e De acuerdo a los resultados de las encuestas, se determind la

demanda potencial para las viviendas por inversion, hallandose un total
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1,556 hogares y una demanda efectiva de 1,323 hogares, para el
comprador de primera vivienda, la demanda potencial es de 3,083
hogares y una demanda efectiva de 2,528 hogares, y para el los
arrendatarios, la demanda potencial es de 3,158 hogares y una

demanda efectiva de 2,528 hogares.

Respecto al perfil de los segmentos, se determind que los 3 perfiles
comparten el mismo estilo de vida de sofisticados, porque pertenecen
a un NSE A y B1, ocupan altos cargos en sus centros de labores,
tienen sueldos superiores al promedio, y viven en los distritos de Lima

Top, en su mayoria en Surco y San Borja.

Respecto al perfil del inversionista, presentan una gran motivacion por
generar rentabilidad, teniendo como caracteristica principal la tenencia
de 1 o mas viviendas, ademas, el monto que prefieren invertir para una
compra de vivienda estd entre $120,000 y $190,000 ddlares, y el
distrito de su preferencia es Barranco.

Respecto al perfil del comprador de primera vivienda, presentan una
motivacion por la compra de vivienda a corto plazo, donde se destaca
la preferencia por vivir cerca parques y plazas, asi como también a los
centros de comercio, y en edificios donde existan ambientes comunes

tales como zonas de parrillas y coworking.

Respecto al perfil del arrendatario, aun no tienen en mente la compra
de una vivienda a corto plazo, sin embargo, en muchos casos tienen la
necesidad de independizarse y de vivir en lugares con centralidad a su
trabajo, en su mayoria este segmento esta dispuestos a pagar por el

alquiler entre s/ 2,500 a s/ 3,500 soles mensuales.
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CAPITULO V. PLAN ESTRATEGICO

5.1 Misién
Enfocar nuestros productos al segmento de inversionistas de Lima
metropolitana, con una propuesta basado en el desarrollo y ventas de

departamentos, asi como en la administracién y gestion de renta

inmobiliaria, que sea atractiva a nivel econémico financiero.

5.2 Vision
Queremos ser reconocidos como una empresa desarrolladora de
proyectos inmobiliarios de renta inmobiliaria, con una alta
especializacion en administracion y gestibn de renta, con retornos
econdmicos atractivos para nuestros clientes inversionistas.

5.3 Propésito

Potenciar tu rentabilidad generando mejores espacios para vivir

5.4 Matriz Foda

En la tabla 30, se muestra como es que a partir del analisis interno y
externo desarrollado a través de la herramienta FODA, se conoce la
situacién real de nuestra organizacion, la cual nos permite tener una
mejor Optica de la realidad, con la finalidad de explotar nuestras ventajas

y oportunidades, y reducir nuestras amenazas.
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5.5

5.5.1

Tabla 30

Areas de uso comun de acuerdo a las
necesidades del usuario

Ubicacion estratégica

Administracién especializada en renta
inmobiliaria para inversionistas

Equipo multidisciplinario

Matriz Foda
FORTALEZA OPORTUNIDADES
Proyecto especializado en renta Reciente crecimiento de proyectos
inmobiliaria especializados en renta inmobiliaria

Mayor interés por compra de viviendas
con fines de alquiler (Inversién)

Atraccion por vivir en la zona en Lima
top

Mayor rentabilidad en alquileres en los
distritos de Lima top.

DEBILIDADES

Poca liquidez para el inicio de la pre
inversién
No existe posicionamiento de la marca

Primera  experiencia  desarrollando

proyectos inmobiliarios

Limitado acceso para la obtencion de
financiamiento

AMENAZAS
Clientes inversionistas con pocos
conocimientos de la gestion

especializada en alquileres
Incremento del costo de materiales
Incertidumbre causada por el Covid-19

Incertidumbre politica por el gobierno
de turno

Nota. Se realiza el andlisis interno y externo para la organizacién, por elaboracién
propia

Matriz EFl y Matriz EFE

Las matrices de evaluacion de los factores internos y externos, son
herramientas de generacion de estrategias que nos permiten realizar un

analisis completo de la realidad del contexto donde en el que actua.

Matriz EFI

Es una herramienta que se utiliza para la gestién estratégica, donde se
evalla los factores internos, tanto las fuerzas y debilidades mas
importantes de un area de negocio de una empresa, ademas, gracias a
esta matriz podemos obtener una informacion que sirve como base para

la identificar y evaluar la relacion de las areas entre si (ver Tabla 31).
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Tabla 31

Matriz de Evaluacién de Factores Internos (EFI)

Factores determinantes del éxito Peso Valor Ponderacioén
Fortalezas
Proyecto especializado en renta inmobiliaria 0.20 4 0.80
Areas de uso comin de acuerdo a las necesidades del  0.05 3 0.15
usuario
Ubicacion estratégica 0.10 3 0.30
Administracion especializada en renta inmobiliaria 0.15 4 0.60
Equipo multidisciplinario 0.10 3 0.30
2.15
Debilidades
Poca liquidez para el inicio de la pre inversion 0.15 1 0.15
No existe posicionamiento de la marca 0.10 1 0.10
Primera experiencia desarrollando proyectos inmobiliarios  0.10 2 0.20
Limitado acceso para la obtencién de financiamiento 0.05 2 0.10
0.55
Sub total 1.00 2.70

Nota. Se realiza la evaluacion de factores internos de la organizacion, por elaboracién
propia
Una vez realizado el andlisis, podemos apreciar que las fortalezas
internas tienen un ponderado de 2.15, a comparacion de las
debilidades que tiene un ponderado de 0.55, siendo asi las fortalezas
internas mas favorables, y el ponderado total es de 2.70, demostrando

gue tenemos una posicion interna solida.

5.5.2 Matriz EFE

Es una herramienta que se utiliza para la gestion estratégica, donde se
evalla los factores externos, tanto las oportunidades y amenazas que
me permitan analizar el entorno politico, financiero, tecnoldgico, social,
cultural, demogréfica, juridica y competitivo que puedan influir en el
desarrollo y crecimiento de una empresa (ver Tabla 32).
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Tabla 32

Matriz de Evaluacién de Factores Externos (EFE)

Factores determinantes del éxito Peso Valor Ponderacion

Oportunidades

Reciente crecimiento de proyectos 0.10 3 0.30
especializados en renta inmobiliaria
Mayor interés por comprar una vivienda con 0.10 4 0.40
fines de alquiler (inversionistas)
Atraccion por vivir en la zona en lima top 0.10 3 0.30
Mayor rentabilidad en alquileres en los 0.20 3 0.60
distritos de lima top
1.60
Amenazas
Clientes inversionistas con poco conocimiento 0.05 3 0.15
de la gestién especializada en alquileres
Incremento del costo de materiales 0.15 1 0.15
Incertidumbre causada por el Covid-19 0.10 1 0.10
Incertidumbre politica por el gobierno de turno 0.20 3 0.60
1.00
Sub total 1.00 2.60

Nota. Se realiza la evaluacién de factores externos de la organizacion, por elaboracion
propia

Una vez realizado el analisis, podemos apreciar que las oportunidades
externas tienen un ponderado de 1.60, a comparacion de las amenazas
gue tiene un ponderado de 1.00, eso quiere decir que las oportunidades
de crecimiento y el aprovechamiento de las mismas es mayor a las
amenazas que esta afrontando, ademas el ponderado total es de 2.60,
demostrando asi que tenemos un entorno favorable para nuestra

organizacion.

5.6 Analisis estratégico

En este capitulo, mostraremos la metodologia utilizada para la
identificacion de la oportunidad de negocio, donde se utilizaron las

herramientas detalladas a continuacion:
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5.6.1 Cadenade valor

A continuacion, se establecen los procesos de las actividades

necesarias para poder asegurar la continuidad del negocio.

Figura 21

Cadena de Valor y sus procesos claves

e

N

Inmobiliario

Mercado \\

Procesos claves

Segmento iinacid T‘:nq::::: Configuracién Disefio del Pre Ventay
seleccionado e del proyecto proyecto publicidad

Procesos claves

Construccion Entrega cel OT;::E':D“:E'
del proyecto product » gestion de renta
inmobiliaria

Nota. Conjunto de procesos del negocio, por elaboracién propia

Segmento seleccionado

Es el proceso donde se realiza la investigacion del mercado
inmobiliario, para determinar y elegir el segmento a cual dirigirnos.
Para el caso del proyecto los segmentos son personas inversionistas,
personas que compran su primera vivienda, y en la investigacion
encontramos que existe un interés de los inversionistas por la
administracion en renta inmobiliaria, asi que el proyecto también va

dirigido a las personas interesadas en alquilar una vivienda.
Determinacion de la ubicacién

Es el proceso donde se realiza la seleccion del entorno ideal donde se
construird el proyecto inmobiliario, con condiciones atractivas para el

segmento seleccionado. Para el caso de la presente investigacion, el
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distrito elegido es Barranco, en la avenida San Martin, cerca al estadio
Chipoco, a grandes parques y zonas de comercio.

Busqueday compra de terreno

Es el proceso donde se realiza la busqueda de terreno saneados
completamente, y que cumplan con las condiciones ideales para poder
configurar los ambientes y niveles de preferencia del segmento
elegido. Una vez realizado la busqueda se procede a la compra del
terreno, donde con anterioridad se analizan los precios comerciales de

la zona y una cabida previa para la determinacion de la viabilidad.
Configuracién del proyecto

Es el proceso donde se realiza las investigaciones de mercados, para
conocer los atributos mas deseados, y de esta forma potenciar el

producto y asi sacar un maximo provecho al proyecto inmobiliario.
Disefio del proyecto

Es el proceso donde se realiza el anteproyecto y proyecto, y donde se
define los atributos que tendrd, este disefio toma la informacion del

estudio de mercado y lo plasma en los planos del proyecto.
Pre ventay publicidad

Es el proceso donde se realiza los planes y estrategias de marketing

con el fin de aplicar las mejores técnicas para la venta del producto.
Construccion del proyecto

Es el proceso donde se determina los costos de inversion e inicio de la

construccion.
Entrega del producto

Es el proceso donde se realiza las entregas de las unidades

inmobiliarias y el proyecto completo.
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Operacién del edificio del edificio y gestion de rentainmobiliaria

Es el proceso donde el edificio se encuentra en uso, y se empieza a
gestionar la operacion del mismo, y adicional, para los inversionistas la
renta de sus alquileres.

5.6.2 Propuestade valor

La propuesta de valor para los segmentos seleccionados son los

siguientes:
Inversionistas persona natural
e Gestidn especializada de renta
e Reportes de estado ingresos y gastos mensuales.
e Mejora de la demanda por los alquileres
Propietarias que habitan en su vivienday arrendatarios
e Ubicacion estratégica
e Mejora de la calidad de vida
e Convivencia en comunidad

e Gestion simplificada de pagos

5.6.3 Estrategia de nivel negocio
Estrategia genérica

De acuerdo con Michael Porter, se aplicara la estrategia por
diferenciacion (ver Figura 22), porque nuestra propuesta busca
proponer un producto sobresaliente dentro de la competencia. El
producto buscar brindar soluciones al segmento de inversionistas a
través del modelo de gestiébn de renta inmobiliaria, por otro lado, al
comprador de su primera vivienda y al arrendatario, la solucién es a
través de los atributos del proyecto de acuerdo a sus gustos y

preferencias.
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Figura 22

Estrategia de diferenciacion

TODO UN . e Liderazgo
Diferenciacion
SEG en costos
- Diferenciacion Segmentacion con
SEGMENTO enfocada a un enfoque de costos

segmento bajos

EXCLUSIVIDAD PERCIBIDA POSICIONAMIENTO
POR EL CLIENTE DE BAJO COSTO

Nota. Adaptado de Las estrategias genéricas de Michael Porter y el plan de

marketing, por elaboracion propia

5.6.4 Propuesta de creacion de unidades de negocio

Una vez analizado la cadena de valor del negocio, y encontrar los
procesos claves del modelo de negocio, asi mismo, analizar la
propuesta de valor, planteamos en crear dos unidades de negocio que
puedan complementarse entre si. Para ello requerimos que cada
empresa se dedigue a realizar actividades diferentes, pero

complementarias, para ello nace estas dos unidades de negocio:

- Unidad de negocio desarrolladora y ventas de proyectos

inmobiliarias

- Unidades de negocio de administracion edificios y gestién de renta

inmobiliaria
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5.7

Conclusiones del capitulo

Respecto al analisis interno, se realizé la evaluacion de las fortalezas y
debilidades a través de la matriz EFI, y como resultado obtuvimos que
las fuerzas internas son favorables, y que contamos con una posicion

sélida de la organizacion.

Respecto al analisis externo, se realiz6 la evaluacion de las
oportunidades y amenazas a través de la matriz EFE, y como resultado
obtuvimos que las oportunidades de crecimiento y aprovechamiento
son mayores a las amenazas, ademas la organizacion se encuentra en

un entorno favorable.

En la cadena de valor realizada, se pudo identificar 3 procesos claves,
uno es la busqueda y compra de terreno, la configuracién del proyecto,

y por ultimo la operacion del edificio y gestion de renta inmobiliaria.

Nuestra propuesta de valor busca resolver las necesidades de los
inversionistas, de los compradores de primera vivienda y de los
arrendatarios, convirtiéndolo asi en un proyecto especializado en la

venta de departamentos y administracion de renta inmobiliaria.

Para el presente proyecto se plantea la estrategia de diferenciacion,
debido a que nos encontramos enfocado a un publico que tiene
caracteristicas en particular y busca productos que van de acuerdo a

sus intereses de inversion, gustos y preferencias.

Como resultado del analisis de los procesos claves y la propuesta de
valor, se plantea crear 2 unidades de negocio para que pueda atender
cada necesidad, y complementarse; para ello se propone las unidades
de negocio de desarrollo y venta de departamentos, y la unidad de

administracion de edificios y gestion de renta inmobiliaria.
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6.1

CAPITULO VI. UNIDADES DE NEGOCIOS Y DISENO DEL
PRODUCTO

Definicién de las unidades de negocio

Producto de la investigacion, la idea de negocio contempla la formacién
de dos unidades de negocio, la primera se encargara del desarrollo y
ventas de proyectos inmobiliarios, y la segunda, especializada en la
administracion de edificios y gestion de propiedades por encargo de los
inversionistas de los proyectos que solo desarrolla la primera empresa.
Para ambas empresas, los accionistas son los mismos, ademas, el
proyecto trabajard con una sola Marca que representard el modelo del
negocio, y en general. El producto recoge las necesidades de las
personas inversionistas y compra de primera vivienda; en la Figura 23, se

muestran como ambas unidades de negocio hacen sinergia entre si.

Figura 23

Esquema de la sinergia entre las dos unidades de negocio

Unidad de Negocio 1 Unidad de Negocio 2
Desarrolio y venta de Administracién de
viviendos bl El proyecto es edificios oy
: entregado bajo los J

servicios de H = : El propietario es
: administracién de : : I quienviveensu
SR La empresa & edificios de la unidad : : :  departomentoy
compraenlat entregael & de negocio 2. : : : paga una cuota
emp:;m nio producto al § respondiendo a los H : i mensudlporel
: cliente : necesidades de la : 3 s mantenimiento y
: : junta de propietario : : :  vigilancia del

edificio

Persona con necesidad : : o ciente recib : : 3
de compra de vivienda  [rrresaast Taae ;“-n : eci 'e U lsesssessssssssssnsasnnnnany H
por vivir o inversién spariamenta s :§

El propietario que decida I
poner en renta su H
propiedad, toma los

servicios de lo unidad de
negocio 2, gestién de renta =
inmobiliaria 3

€l propietario realiza un

2 g contrato para encargar la
o ied oo ‘ gestion de su propiedad a
Administaciende | I empresa, y ella ®
geshon dsrenta ] rentabilizara dicha
lpxiobing propiedad a favor del @
propietario

Nota. Esquema del engranaje de ambas unidades de negocio dentro del proyecto, por

elaboracion propia
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Lo que se explica la figura 23, es como el modelo de negocio a través de
sus unidades actian desde que existe un cliente inversionista o

comprador de primera vivienda.
Persona con necesidad de comprar

Inicia cuando existe un interés de compra por un inversionista o
comprador de primera vivienda, por algunos de nuestros productos

inmobiliarios.
Unidad de negocio 1

En esta etapa, la unidad de desarrollo y ventas, ofrece el proyecto
mostrando sus atributos y especializacion a los clientes, hasta que se

llegue a la venta.
El cliente recibe su propiedad

Una vez se logré la venta en la unidad de negocio 1 y la construccion, el

cliente recibe su propiedad.

Unidad de negocio 2
Servicio de Administracion de edificios

El servicio de administracién tomara la administracion del edificio con la
inmobiliaria, y luego esta vendera sus servicios a la junta de propietarios
para seguir con la gestion. Las funciones que realiza esta unidad son:
gestionar los pagos y cobros, areas comunes, mantenimientos, control de

visitas.
Servicio de gestidén de renta inmobiliaria

Este servicio, tomara como clientes a los inversionistas, aqui la unidad de
negocio 2 se encargara de asesorar y gestionar los contratos celebrados
entre los propietarios y el arrendatario, gestionar los pagos y cobros,
enviar estados de ganancias, captacion de los clientes arrendatarios a
través de medios digitales, filtro de prospectos de arrendatarios para

asegurar el flujo de pagos.
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6.2 Unidad de negocio desarrolladora y ventas de proyectos

inmobiliarios

Esta unidad de negocio es quien realizara los desarrollos inmobiliarios y
las ventas de las unidades inmobiliarias, que, a su vez, para Sus
proyectos especializados en renta actuardn bajo una sola marca quien

por su mismo nombre sera facil de entender el objetivo del proyecto.

6.2.1 Analisis del entorno

De acuerdo a los resultados obtenidos, al grupo interesado en realizar la
compra de su primera vivienda, se les presentara el producto como una
de las mejores opciones para vivir, y que el disefio recoge los gustos y
preferencias de las personas, tomando como principal caracteristica la
ubicacion del proyecto, los parques y centros de comercio existentes
alrededor, la cercania al mar, las areas comunes del proyecto, tales
como las zonas de parrillas, coworking, patio con areas verdes y el
gimnasio, ademas, que el distrito de Barranco es el que muestra todas

esas caracteristicas.

El presente proyecto de edificacion, de acuerdo al mapa sectorizacion
de la municipalidad de Barranco se encuentra en el sector 1, sub sector
SS-1B, cuadrante C2, por otro lado, podemos identificar que en el sector
existen grandes espacios de &reas verdes tales como parques y zonas

de juegos, zonas de colegios y comercio.

En la Figura 24, el sector 1 esta delimitado por el circuito de playa de la
costa verde, por la av. Republica de Panama, por la av. Sdenz Pefia, av.
Balta y avenida Piérola, ademas uno de los hitos principales del sector
es el estadio Chipoco, que se encuentra en el centro del sub sector SS-
1B.
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Figura 24

Plano de sectorizacion de Barranco
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Nota. Adaptado de Mapa sectorizado del distrito de Barranco, por MDB, s.f.
(https://munibarranco.gob.pe/codisec/)

En la Figura 25, en el plano de zonificacién del distrito de Barranco se
muestra que predomina la zona residencial media (RDM) y zona de uso

mixto (V-T), seguidos de las zonas comerciales, zonas de educacion y
zonas de areas verdes.

Figura 25

Plano de zonificacién de Barranco
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Nota. Adaptado de Propuesta de zonificacidn, por MDB, s.f.
(https://munibarranco.gob.pe/codisec/)
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En cuanto la accesibilidad, el sector 1 del distrito de Barranco,
exactamente el sector SS-1B, donde se encuentra el entorno inmediato
del proyecto, esta comprendida por las vias metropolitanas de alta
fluidez tales como Paseo de la Republica y Circuito de playa, y por las
vias locales tales como la avenida San Martin y la avenida Miguel Grau

(ver Figura 26).

Figura 26

Vias de acceso para el proyecto en el distrito de Barranco
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Nota. Vias de conexién con los distritos aledafios, por elaboracion propia

6.2.2 Ubicacion y localizacion

Una vez analizado el entorno del proyecto, se plantea que el proyecto se
ubigue en la Avenida San Martin N°610-618-622 del distrito de
Barranco, este sector limita con el distrito de Miraflores. El predio, de
acuerdo a sus parametros urbanisticos tiene una superficie de 500.57
m2, con un frente de 16.20 ml, por otro lado, el predio se encuentra
fuera de la zona monumental, encontrandose asi libre de restricciones

impuestas por el municipio (ver Figura 27).

86



Figura 27

Ubicacion del terreno
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Nota. Vias de conexion con los distritos aledafios, por elaboracion propia

6.2.3 Parametros urbanisticos

El predio se encuentra fuera de la zona monumental, con una
zonificacion de Densidad Residencial Alta (RDA), la atura permitida es
de 10 pisos mas una azotea, el retiro es de 5 ml. Por otro lado, para las
azoteas de acuerdo a la ordenanza N°303-MDB-2008, en el articulo 4.8,
menciona que el area techada no deberd exceder el 50% del area
utilizable, y respecto a los estacionamientos, sera en relacion de 1 por 1
respecto a las unidades inmobiliarias (ver Figura 28).

Barranco no cuenta con una ordenanza respecto a viviendas
ecosostenibles, y en las encuestas, un reducido 4% de los inversionistas
respondieron que el medio ambiente es importante en un proyecto de

renta inmobiliaria2. Por tal motivo, la vivienda no cuenta con el atributo
verde.
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Figura 28

Certificado de parametros urbanisticos
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Nota. Adaptado de Certificado de parametros urbanisticos y
edificatorios (p.1), por MDB, 2021

6.2.4 El disefio del producto

De acuerdo con los resultados de las encuestas, los compradores de
primera vivienda y los arrendatarios respondieron que prefieren vivir en
edificios entre 7 y 10 pisos de altura, y de acuerdo a los parametros
urbanisticos y al disefio del proyecto, esta cuenta con 10 pisos, y una
azotea que alberga las areas comunes que estaran a disposicion de los

usuarios, contrastando asi la informacién obtenida.
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Las areas comunes responden a las necesidades de con los resultados
de las encuestas y puestos en el disefio, tales como la zona de
coworking, zona de parrilla, gimnasio, patio con areas verdes y sala de
juegos de niflos. Por otro lado, los departamentos se encuentran
distribuidos en los 10 niveles del proyecto, en la Tabla 33, se muestra la

distribucion para cada ambiente en el proyecto.

Tabla 33

Ambientes del proyecto

Niveles Ambientes

Sétano (1,2,3) Estacionamientos y depdésitos / Piso

Piso 1 2 Dpto + coworking + patio con areas verdes / Piso
Piso 2 al 8 3 departamentos / Piso

Piso 9 3 departamentos / Piso

Piso 10 4 departamentos

Azotea Gimnasio +sala de juegos de nifios+ zona de parrillas

Nota. Se realiza la descripcion de los ambientes por cada nivel, por elaboracién propia

Respecto a las éareas de los departamentos, la municipalidad de
Barranco restringe la cantidad para cada tipo, donde el 50% de las U.l
del proyecto debe tener minimo 90 m2 para 3 dormitorios, un 35% de las
U.l deben tener como minimo 75 m2 para 2 dormitorios, y un 15% de
como minimo 60 m2 para 1 dormitorio. Sin embargo, los resultados de
las encuestas de los compradores de primera vivienda y de los
arrendatarios nos arrojaron gque tienen entre sus mayores preferencias
departamentos entre 50 m2 y 75 m2, y la segunda mayor preferencia de
80 m2 y 100 m2, encajando asi con lo dispuesto por el distrito de
Barranco. En la Tabla 34, se muestra la distribucion de areas de los
departamentos por piso, y en la Tabla 35, las cantidades de

departamentos, depdsitos y estacionamientos vendibles.
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Tabla 34

Cuadro de areas de las unidades inmobiliarias

Niveles

Tipologias / areas

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Soétano 3 10 estacionamientos + 9 depdsitos
Soétano 2 10 estacionamientos + 9 depdsitos
Sétano 1 10 estacionamientos + 9 depdsitos
Piso 1 105.31 81.19
Piso 2 93.89 86.20 96.82
Piso 3 93.89 86.20 96.82
Piso 4 93.89 86.20 96.82
Piso 5 93.89 86.20 96.82
Piso 6 93.89 86.20 96.82
Piso 7 93.89 86.20 96.82
Piso 8 93.89 86.20 96.82
Piso 9 93.89 86.20 96.82
Piso 10 67.67 6753 6152 77.88
Azotea

Nota. Areas de los departamentos por tipologia, por elaboracion propia

Tabla 35

Cantidades de unidades inmobiliarias vendibles

Descripcion Und Cantidad
Unidades inmobiliarias en los niveles Und 30
superiores

Depdsitos en los s6tanos Und 27
Estacionamientos en los sétanos Und 30

Nota. Cantidades vendibles de departamentos, depdésitos y estacionamientos, por

elaboracion propia

Tal cual se describe en la Tabla 34, los estacionamientos y depésitos se

encuentran distribuidos en los sétanos 1,2,3; los departamentos se

encuentran distribuidos en todos los pisos del edificio, sin embargo, las

areas comunes estan en el piso 1, y en la azotea. En la figura 30, el

nivel 1, de color naranja se encuentran las zonas comunes, tales como

el coworking y el patio con areas verdes, y de color verde, 2

departamentos; en el nivel 2 al 8, se encuentran 3 departamentos por

piso.
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Figura 29

Disefio de los sétanos del proyecto
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Nota. Distribucion de los departamentos en el proyecto, por elaboracion propia

Figura 30

Disefio del nivel 1 al 8 del proyecto

PATIO CON
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Nivel 01 Nivel 02 al 08

Nota. Distribucion de los departamentos en el proyecto, por elaboracion propia
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En la figura 31, el nivel 9 y 10, tiene 3 y 4 departamentos identificados
con el color verde respectivamente. En la figura 31, la azotea cuenta con

zonas de parrillas, sala de juegos para nifios y un gimnasio.

Figura 31

Disefio del nivel 9 y 10 del proyecto

Nivel 09 Nivel 10

Nota. Distribucion de los departamentos en el proyecto, por elaboracién propia

Figura 32

Disefio de la azotea
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Nota. Distribucién de las areas comunes en el proyecto, por elaboracion propia
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6.2.5 Tipologias de departamentos

De acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas, los disefios de
los departamentos obedecen a las areas y cantidades de dormitorios de
preferencia de los compradores de primera vivienda y de los
arrendatarios. El proyecto cuenta con 12 tipos de departamentos, de las
cuales 15 departamentos tienen 3 dormitorios y son mayores a 90 m2,
10 departamentos tienen 2 dormitorios y son mayores a 75 m2, y 5
departamentos tienen 1 dormitorio, y son mayores a 60 m2. Por otro
lado, al proyecto se destinaron 5 areas comunes; coworking y un patio
con &reas verdes ubicados en el primer piso; en la azotea, un gimnasio,

una sala de juegos de nifios y una zona de patrrillas.

Figura 33

Tipologialy 2

MOD: 01 /0lund
A.T: 90.73m2
A.L: 14.58m2

MOD: 02 / 0lund
A.T: 49.37
A.L: 31.82m2

Nota. Tipos y areas de departamentos, por elaboracion propia
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Figura 34

Tipologia 3y 4

MOD: 03 / 07und
AT 93.89m2
OEP/ 203 31 803

MOD: 04 / 07und
AT: 86.20m2
DEP/ 201 i 801

Nota. Tipos y areas de departamentos, por elaboracion propia

Figura 35

Tipologia5y 6

MOD: 06 / 0lund
AT:93.89m2
DEP/ 903

MOD: 05 / 07und
AT:96.82m2

DEP/ 202 ot 802

Nota. Tipos y areas de departamentos, por elaboracién propia
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Figura 36

Tipologia 7y 8

MOD: 07 / Olund
AT:86.20m2

DEP/ M

MOD: 08 / 0lund
A.T: 96.82m2

DEP/ 902

Nota. Tipos y areas de departamentos, por elaboracion propia

Figura 37

Tipologia 9y 10

MOD: 09 / 0lund
AT: 67.67m2

DEP/ 1004

MOD: 10/ 0lund
A.T: 67.53m2
DEP! 1002

Nota. Tipos y areas de departamentos, por elaboracién propia
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Figura 38

Tipologia 11y 12

MOD: 11 /0lund
A.T: 61.52m2
MOD: 12 / 0lund

DEP/ 1003 AT 77.88m2
DEP/ 1001

Nota. Tipos y areas de departamentos, por elaboracién propia

Figura 39

Coworking

Nota. Zona comun coworking con jardin, por elaboracion propia
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Figura 40

Patio con areas verdes

Nota. Zona comun patio con &reas verdes, por elaboracion propia

Figura 41

Gimnasio

Nota. Zona comun gimnasio, por elaboracién propia
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Figura 42

Zona de patrrillas

Nota. Zona comun de parrillas, por elaboracion propia

Figura 43

Sala de juegos para nifios

Nota. Zona comun sala de juegos para nifios, por elaboracién propia
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6.3 Unidad de negocio de administracion de edificios y gestion de

renta inmobiliaria

La empresa solo trabajara con los proyectos que desarrolla la unidad de
negocio 1. Para los propietarios y habitantes del edificio, se encargara de
administrar las areas comunes Yy la vigilancia del edificio, por otro lado,
para los inversionistas se ofrecera los servicios de gestion total de sus
propiedades, tales como la asesoria necesaria para que comprendan el
mecanismo del modelo de negocio, se le explicara que al tomar el
producto, la gestion integral de los alquileres recae sobre la empresa
administradora, ademas, se les informara acerca del tiempo aproximado
de recupero de su inversion, y la rentabilidad anual que generara. En la
figura 44, se muestra el esquema del modelo en negocio de renta, y en la
Tabla 36, se detalla las caracteristicas del servicio y estadias, asi mismo
de las obligaciones del propietario, por otro lado, en la Tabla 37

detallamos las caracteristicas del servicio de administracion del edificio.

Figura 44

Esquema de la unidad de negocio de administracién de edificios y gestién de renta

inmobiliaria

El cliente recibe
su
departamento

El propietario o amendatario es quien
vive en su departamento y paga una
cuota mensual por el mantenimiento y

Unidad de Negocio 2 | s
sus | Rimnocne L TITT
: ‘ edificios |

El proyecto es entregado bjo los
Unidackde Negocio 2 Sricioedo admirkhocbade
Adminishacién d edificiosy. | Sdificios de a unidad de negocio 2,
it respondiendo a las necesidades de
oLl lojunta de propietario

L“SGC; ,dfd“‘eg‘i":“’ 2 /[ )\ : loempresase : I Llapropiedad
sl i encargode i i empezaa i el
buscara :  rentabiizar
i arendoforios
El propietario es un 3 2
Sermbnaygists €l propietario Celebra los El propietario recibe sus ingresos
Slquilor $u propiedad encarga la gestién confratos con los directo a su cuenta, ademés de
: de su propiedad ala arendatarios un resumen de la gestién
empresa econémica

Nota. Esquema del funcionamiento de la unidad de negocio 2, por elaboracion

propia
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Tabla 36

Caracteristicas de la administracion y gestion de alquileres

Caracteristicas
del servicio

Descripcion del servicio
(estadias hasta a 180 dias)

Financiamiento
de
implementacién

Administraciény

gestién del
alquiler

Comisiones

Obligaciones del
propietario

Se financiara la implementacion del departamento para la compra de
todo lo necesario para habitarla, sin intereses. El cobro sera
amortizado con las mensualidades.

La empresa tiene el control del departamento, tales como la
captacion del arrendatario, el marketing, cobros, asesorias para la
elaboracién de contratos, pagos de los servicios de luz, agua,
administracion del edificio, lavado de sabanas y cubrecamas.

La empresa cobrara 5% incluido IGV mensual de los ingresos brutos,
y solo cuando los ingresos sean mayores al monto promedio de los
alquileres de la zona pactados con el propietario. La comisién
adicional es igual a 20 % del excedente.

Pago de los tributos ante la municipalidad y sunat, firmas de los
contratos previa asesoria y revisién de la empresa de renta.

Nota. Descripcion del servicio de gestion de alquiler, por elaboracion propia

Tabla 37

Caracteristicas de la administracion de edificios

Caracteristicas
del servicio

Descripcion del servicio

Administracion
de edificios

Comisiones

La empresa se encargara de la administracion del edifico y
areas comunes, tales como la vigilancia, los cobros de los
servicios de agua desagle, luz, control de visitas, gestionar el
uso de las areas comunes Yy los mantenimientos del
equipamiento

La empresa cobrard un monto Unico por los servicios de
administracion y gestién, y los gastos originados por los trabajos
de mantenimiento y consumo de las areas comunes seran
asumidos por los propietarios.

Nota. Descripcion del servicio de gestion del edificio, por elaboracion propia
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Una vez mostrado las caracteristicas de los servicios en esta unidad, se

detallan las acciones y proceso que se realizaran para cada funcion:
Administraciéon de edificios

Vigilancia

La U.N. se encargara de colocar vigilancia 24 horas, del control de

visitas a los habitantes del edificio, y la comunicacion entre el visitante y
el visitado.

Gestion de mantenimiento

La. U.N. se encargara de gestionar los usos de las areas comunes, del
buen estado del lugar, del mantenimiento de los equipamientos del
edificio a través de la comunicacion con los proveedores, de los cobros
del consumo de los servicios comunes, cobros y pagos de los servicios

de administracion, y de la limpieza del edificio completo.
Gestion de renta Inmobiliaria
Captacién de alquileres

La U.N. realizara la busqueda de arrendatarios, a través de los medios
de comunicacion digital, luego evaluara a cada prospecto, con la
finalidad de garantizar el flujo continuo de los pagos de los alquileres.

Evaluacién crediticia

La U.N. realizara la evaluacién al prospecto, a través de la revision de su
historial creditico, capacidad de pago, antecedentes policiales, judiciales

y penales, para la cual se definen los siguientes procesos:
- Verificacion del historial crediticio en Infocorp

- Capacidad de pago a través de los ingresos familiares percibidos, el
30% del ingreso familiar debe ser mayor o igual a la cuota de la

mensualidad del departamento.

- Antecedentes policiales, judiciales y penales, para evaluar el tipo de

infracciones y comportamiento se ha tenido ante la ley.
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Para las garantias del alquiler, se plantea lo siguientes:
- 1 mes de pago por garantia

- 1 mes de pago por adelantado

Asesoriay gestion de Alquileres

La U.N. se encargara a través de sus especialistas ingresar clausulas en
el contrato que garanticen la idoneidad del alquiler a celebrar entre el

inversionista y arrendatario.
Gestion de la propiedad

La U.N. se encargara de los cobros de alquileres, pagos por los
servicios de administracion del edificio, mantenimientos del
departamento entre cambios de arrendatarios, pagos de los servicios
basicos tales como: agua, luz, gas, entre otros, y enviar los estados

financieros al propietario.

6.4 Conclusiones del capitulo

e El proyecto contara 3 sétanos, 10 pisos, y una azotea, ademas de 12
tipologias de departamentos. La cantidad de habitaciones responden a
los requerimientos del parametro urbanistico y a los resultados de las
encuestas, y estan distribuidos en 5 departamentos de 1 habitacién, 10
departamentos de 2 habitaciones y 15 departamentos de 3

habitaciones.

e El proyecto cuenta 5 areas comunes, tales como zona de coworking y
patio con areas verdes ubicados en el primer piso, en la azotea se

cuenta con una zona de parrillas, gimnasio y sala de juegos para nifos.

e El proyecto ofrece 2 tipos de productos, uno es la venta de
departamentos para personas que quieren comprar su primera

vivienda y a inversionistas, y la otra es la administracion de edificios y
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gestion de renta inmobiliaria a través de una unidad de negocio, donde

la renta esté dirigido exclusivamente al comprador inversionista.

La empresa de administracion de edificios y gestion de renta
inmobiliaria, solo trabajarad con los proyectos que desarrolla la unidad
de negocio de desarrollo inmobiliario, la cual se encargara de la
gestion total de las areas comunes y los pagos correspondientes a ello,
el otro servicio que ofrece, es la gestiébn de los alquileres para los
inversionistas, donde ofrecera estadias hasta 180 dias , donde mas de
1 arrendatario toma el inmueble, y el cobro es un 5% del monto brutal
mensual pactado, y un 20% adicional del excedente del monto pactado
en caso exista rentabilidad para el propietario. Para ambas empresas,

las acciones son los mismos.
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CAPITULO VII. PLAN DE PROMOCION y VENTAS

7.1 Plan de promocion y ventas

El presente plan de promocion y ventas, responde al plan estratégico del
producto planteado en el capitulo IV, donde se fijan estrategias que
buscan colocar viviendas al segmento de inversionistas y compradores de
primera vivienda. A través de un modelo negocio de gestion de renta

inmobiliaria se propone al cliente inversionista rentabilizar su inversion.

7.2 Objetivos del plan de promocidn y ventas

e Ofrecer y vender el proyecto especializado en renta inmobiliaria no
solo a los inversionistas, también a los compradores de primera

vivienda, que buscan proyectos con los mismos atributos.

e Ofrecer y vender el servicio de gestion de renta inmobiliaria a los
inversionistas que buscan una oportunidad de inversion, resaltando

la alta rentabilidad en alquileres del distrito de Barranco.

e Enfocarse en mostrar las areas comunes y las cercanias a los
parques y centros de comercio que tiene el proyecto para
diferenciarse de los proyectos del distrito de Barranco

e Potenciar el mercado de alquileres a través de un modelo de

negocio en renta inmobiliaria en el distrito de Barranco.

e Establecer un presupuesto optimizado, aprovechando los medios
por donde se mueve el segmento de inversionistas, compradores de

primera vivienda y personas con interés de alquiler.

e Analizar los medios por donde se mueve la competencia para

promocionar sus productos con la finalidad de ser competitivo.
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7.3 Segmentacion y posicionamiento

Se determinaron los siguientes segmentos para cada producto ofrecido:

Unidad de negocio de desarrollo y ventas de proyectos inmobiliarios

- Compradores de primera vivienda

- Inversionistas

Unidad de negocio de administraciéon de edificios y gestién de renta

inmobiliaria
- Junta de propietarios

- Inversionistas

- Arrendatarios que buscan una vivienda para alquilar

7.4 Objetivos y estrategias

Tabla 38

Elaboracion de las estrategias de los objetivos de la promocién y ventas

Objetivos

Meta

Estrategia

- Ofrecer y vender el proyecto
especializado en renta inmobiliaria
no solo a los inversionistas,
también a los compradores de
primera vivienda, que buscan
proyectos con los mismos
atributos.

- Ofrecer y vender el servicio de
gestién de renta inmobiliaria a los
inversionistas que buscan una
oportunidad de inversion,
resaltando la alta rentabilidad en
alquileres del distrito de Barranco.

- Enfocarse en mostrar las areas
comunes y las cercanias a los
parques y centros de comercio que
tiene el proyecto para diferenciarse

Vender nuestros productos
inmobiliarios al segmento de
inversionistas y a los
compradores de primera
vivienda, sin perder nuestra
especializacién de renta
inmobiliaria.

Vender nuestro servicio de
gestién de renta inmobiliaria
a los inversionistas.

Diferenciar nuestro producto
inmobiliario de la
competencia.
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Enfocar nuestra
publicidad a la renta,
sin discriminar la venta
a personas que quieren
comprar su primera
vivienda

Brindar asesoria a los
inversionistas

compradores
interesados en invertir y
explicarles cémo

funciona el modelo de
negocio de renta.

Mostar en la publicidad
los atributos que tiene
el proyecto y el distrito



de los proyectos del distrito de de Barranco.
Barranco.

- Potenciar el mercado de alquileres - Posicionarnos como una - Crear una Marca que
a través de un modelo de negocio marca desarrolladora de pueda memorable y de
en renta inmobiliaria en el distrito productos especializados en facii  de identificar
de Barranco. renta inmobiliaria. nuestro modelo de

negocio.

Establecer un  presupuesto - Llevar nuestra publicidad al Establecer estrategias

optimizado, aprovechando los cliente inversionistas, gue puedan ser

medios por donde se mueve el comprador de  primera promocionadas y

segmento de inversionistas, vivienda y personas vendidas en los medios

compradores de primera vivienda y interesadas en alquilar. mas  utilizados  por

personas con interés de alquiler. nuestro segmento
objetivo.

Establecer los medios

Analizar los medios por donde se - Competir en el mercado

mueve la competencia para inmobiliario. mas consumidos por
promocionar sus productos con la nuestro segmento
finalidad de ser competitivo. objetivo.

Nota. Estrategias de los objetivos propuestos, por elaboracion propia

7.5 Estrategias marketing mix

7.5.1 Producto

El producto estd disefiado para satisfacer las necesidades de los
inversionistas, compradores de primera vivienda e interesados en
alquilar. Para ello, el producto recoge los gustos y preferencias de las
personas interesados en el proyecto. A continuacion, se describen los

atributos de cada producto planteado.

7.5.1.1 Unidad de negocio desarrolladora y ventas de proyectos
inmobiliarios

Tal cual como se describe en el capitulo VI, un factor importante del
proyecto, es la especializacion y la diferenciacion, dado a que busca
llegar a inversionistas, a personas interesados en vivir en zonas con
mucha accesibilidad y atractivos, es por ello que Barranco es un distrito
gue cumple con estas condiciones, ademas, el proyecto recoge las
areas comunes mas demanda por el publico objetivo, y el distrito de
Barranco fue el mas demando en las encuestas realizadas en el
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estudio de mercado. El proyecto cuenta con 10 pisos y una azotea, con
30 departamentos desde los 60 m2 hasta los 100 m2, de 1 hasta 3

dormitorios.

La diferenciacion del proyecto respecto el resto, son relevantes, a nivel
de cercanias, nos encontramos a 1 cuadra del parque los héroes, a 2
dos cuadras del Malecén Paul Harris, a 15 minutos de caminata y en
auto, a 6 minutos de centros financieros, comerciales en la plaza de

Barranco.

A nivel de accesos, el proyecto se encuentra cerca de dos grandes
vias principales tales como Av. Paseo de la republica y el circuito de

playa, que dan acceso a los principales distritos de Lima metropolitana.

A nivel de areas comunes, el proyecto cuenta con un coworking en el
primer nivel y un patio central con areas verdes; en la azotea,
contamos con un gimnasio, sala de juegos para nifios y una zona de

parrillas.

A nivel de estacionamientos, el proyecto cuenta con depdsitos en cada
estacionamiento para el almacenamiento de las pertenencias de los

usuarios.

A nivel de especializacion, el proyecto trabaja bajo el modelo de
negocio de renta inmobiliaria, ofreciendo una gestibn de renta
simplificada, donde el inversionista no realiza las gestiones que implica

esta gestion, y solo recibira sus utilidades.

7.5.1.2 Unidad de negocio de administracion de edificios y gestion

de renta inmobiliaria

El producto hara sinergia con la unidad desarrolladora, convirtiéendose
parte del modelo del negocio ofrecido a los inversionistas. Tal cual
como lo explica el capitulo VI, este producto tiene la finalidad de
administrar el edificio para los usuarios, y de gestionar la propiedad de

los inversionistas para conseguir la mayor rentabilidad posible a través
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de la busqueda continua de posibles arrendatarios por los medios de

comunicacion.

El distrito de Barranco, tal cual se menciona en el capitulo IV, es uno
de los distritos que genera mayor rentabilidad en alquileres de Lima
metropolitana, y uno de los mas demandados, sin embargo, este
modelo de negocio aun va en crecimiento, presentandose asi una

oportunidad para nuestro producto.

La diferenciacion del modelo de negocio respecto al resto, es que la
misma empresa a través de una unidad de negocio gestionara la
propiedad de los inversionistas, enfocando sus fortalezas a una mayor

generacion de rentabilidad.

7.5.1.3 La Marca

La marca con la que los proyectos trabajaran se denominara “Renta
Inmobiliaria”, incluido este proyecto, describiendo la especializacion y
el objetivo principal del negocio, permitiéndonos que la marca sea
memorable tanto para los inversionistas, y para los futuros
arrendatarios. Respecto al disefio del logo, el color negro que se
encuentra de fondo, y el tipo de letra, esta disefio de tal forma que sea

atractiva para el publico objetivo.

Figura 45

Logo del modelo de negocio de renta inmobiliaria

Inmobiliaria

Nota. La marca, por elaboracién propia
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7.5.2 Precio

7.5.2.1 Unidad de negocio de desarrollo y venta de proyectos

inmobiliarios

Estrategia de fijacion de precios basados en el valor

Primero, hemos determinamos las necesidades y preferencias de
nuestro cliente a través de una investigacion de mercado, luego fijamos
un precio meta basado en las percepciones que tiene el cliente de

nuestros productos ayudados con el estudio de la oferta.

Definicion de precios

Para la determinacién de precios de los productos, establecemos
montos de acuerdo a las vistas que tiene cada unidad hacia el exterior,
cercanias a los amenities, que con el pasar del tiempo iran
incrementando de valor. Por otro lado, de acuerdo a las etapas de
construccion, los precios de los departamentos incrementaran. Para la
construccion del flujo de financiero, se ha tomado estos precios, con un
tiempo determinado de 31 meses. Para la construccion del flujo de
caja, se tomara un valor de $ 2,700 por m2, e incrementard a medida

que avance el proyecto.

Tabla 39

Lista de precios de los departamentos y estacionamientos

Tipologia Pre- ventas Construccion del proyecto Entrega Precio de
(dscto inmediata Lista
12%) (dscto 10%) (dscto 8%) (dscto 2%)
Mes 0-9 Mes 10-14 Mes 15-25 Mes 26 -31

Mod.1 $ 242,000 $ 247,500 $ 253,000 $ 269,500 $ 275,000
Mod.2 $ 189,200 $ 193,500 $ 197,800 $ 210,700 $ 215,000
Mod.3 $ 233,200 $ 238,500 $ 243,800 $ 259,700 $ 265,000
Mod.4 $ 220,000 $ 225,000 $ 230,000 $ 245,000 $ 250,000
Mod.5 $ 246,400 $ 252,000 $ 257,600 $ 274,400 $ 280,000

109



Mod.6 $ 233,200 $ 238,500 $ 243,800 $ 259,700 $ 265,000
Mod.7 $ 220,000 $ 225,000 $ 230,000 $ 245,000 $ 250,000
Mod.8 $ 242,000 $ 247,500 $ 253,000 $ 269,000 $ 275,000
Mod.9 $ 172,480 $ 176,400 $ 180,320 $ 192,080 $ 196,000
Mod.10 $ 184,800 $ 189,000 $ 193,200 $ 205,800 $ 210,000
Mod.11 $ 158,400 $ 162,000 $ 165,600 $ 176,400 $ 180,000
Mod.12 $ 215,600 $ 220,500 $ 225,400 $ 240,100 $ 245,000
Estacionamiento 1 $ 16,720 $17,100 $17;480 $ 18,620 $ 19,000
Estacionamiento 2 $ 14,960 $ 15,300 $ 15,640 $16,660 $ 17,000
Estacionamiento 3 $ 13,200 $ 13,500 $ 13,800 $ 14,700 $ 15,000

Nota. Precios de los departamentos y los estacionamientos, por elaboracion propia

7.5.2.2 Definicién de precios del servicio de administracién de

edificios y gestidon de renta inmobiliaria

Estrategia de fijacion de precios basados en la competencia

Para la determinacién de los cobros por los servicios prestados por la
administracion de edificios y gestion de renta inmobiliaria, y de los
alquileres, se proces6 los datos del estudio de la oferta, donde se ha
encontrados empresas con caracteristicas similares que actian en el

contexto, y, se nuestros precios se basan en ellos.

Definicion de precios

En la Tabla 40, se definen los precios basados en los competidores,
por concepto de servicios de administracion del edificio. Este monto
sera costeado por todas las personas que residen en los
departamentos.
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Tabla 40

Precios de los servicios de administracion de edificios

Descripcién Costo del servicio
Servicio de vigilancia 24 horas s/ 4,000
Servicio de limpieza s/ 2,000
Administracion del edificio s/ 3,000

Nota. Precios de los servicios de administracion de edificios, por elaboracion propia

En la Tabla 41, se definen los precios basados en la competencia, por
concepto de servicios de gestion de renta inmobiliaria, cual estara
disponible para aquellas personas que deciden colocar su vivienda en
alquiler. Los precios de los alquileres tradicionales mensual fueron
estimados con los datos del BCRP, de la tabla 9 en el capitulo IV,
donde indica que la rentabilidad anual por m2 en el 2022 es de $119
anuales para Barranco, y la rentabilidad es de 5.1 %. Por otro lado, de
acuerdo a la entrevista realizada a Alonso Reafio, experto en este tipo
de proyectos en renta, indica que las rentabilidades percibidas oscilan
entre 8 y 10%, asi que para los alquileres se estiman una rentabilidad
anual del 8%, y una recuperacion de la inversién aproximada de 15

afnos.
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Tabla 41

Precios de los servicios de gestidon de renta

Descripcion Area Alquiler Alquiler Excedente del Comision
Promedio basico Renta Basico % /
Inmobiliaria 5%/ mes
Dptos. (a) (?g/;') c= (b-a) *20% d= a*5%
1d Mod: 65 $ 645 $ 1,200 $111 $32
9,10,11,12
2d Mod: 2,6,7,8 85 $ 840 $1,570 $ 146 $42
3d. Mod: 1,3,4,5 90 $910 $1,660 $ 150 $46

Nota. Precios de los servicios de gestion de renta, por elaboracion propia

7.5.3 Plaza

De acuerdos a los estudios realizados, los resultados arrojaron que

nuestro segmento de inversionistas, compradores de primera vivienda

y arrendatarios, en su gran mayoria hace uso de los medios digitales,

tales como redes sociales, paginas especializadas y plataformas

inmobiliarias, asi mismo, en menor porcentaje, pero igual de importante

los medios fisicos, con la finalidad de buscar viviendas con fines de

compra y alquiler. Para llevar acabo esto, se analiz6 los medios donde

se ofrecera nuestro proyecto.

7.5.3.1 Unidad de negocio de desarrollo y venta de proyectos

inmobiliarios

Para llegar a tener el alcance esperado, utilizaremos un canal de

distribuciéon directo con los clientes. Para llevar a cabo, se analiz6 los

medios donde se ofrecerian nuestro proyecto.
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Medios fisicos

De acuerdo a los resultados de las encuestas, en su gran mayoria, el
segmento de inversionistas y compradores de primera vivienda, se
mueven por los medios fisicos. Para llevar a cabo la estrategia, se
planted tener puntos de captacion del cliente en diversos medios que
permitan desarrollar esta actividad. A continuacion, se describe los

medios fisicos:

- Caseta de ventas en el proyecto y modulo piloto

- Panelero exterior cerca a instituciones y centros comercio
- Centros institucionales, sociales y comerciales

- Ferias inmobiliarias

Medios digitales

De acuerdo a los resultados de las encuestas, en su gran mayoria, el
segmento de inversionistas y compradores de primera vivienda, se
mueven por los medios digitales, asi mismo, se plantea crear una
pagina Web de la marca con los proyectos especializados. A

continuacion, se presentan los canales propuestos.

- Pagina web del proyecto

- Paginas especializadas: Tales como Urbania, Nexo Inmobiliario,

Properati y A donde vivir.

- Redes sociales: Tales como Instagram, Facebook, Tik Tok.
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7.5.3.2 Unidad de negocio de administracion de edificios y gestion

de renta inmobiliaria

Se ha plante6 hacer uso de canales de distribucion directos con los
clientes. Para llevar acabo esto, se analiz6 los medios donde se

ofrecerian nuestro proyecto.
Medios fisicos

De acuerdo con a los resultados de las encuestas, en su gran mayoria,
el segmento de inversionistas, también se mueven por los medios
fisicos. Para llevar a cabo esta estrategia, se plante6 tener puntos de
captacion del cliente en diversos medios que permitan desarrollar esta

actividad. A continuacién, se describe los medios fisicos:
- Caseta de ventas en el proyecto y modulo piloto
- Centros sociales y comerciales

- Ferias inmobiliarias

Medios digitales

De acuerdo a los resultados de las encuestas, en su gran mayoria, el
segmento de arrendatarios, se mueven por los medios digitales, asi
mismo se plantea usar la pagina Web de la marca Renta Inmobiliaria,
donde se muestran los proyectos especializados. A continuacion, se

presentan los canales propuestos.
- P&agina web del proyecto
- Paginas especializadas: Air BNB, Properati, Urbania.

- Redes sociales: Tales como Instagram, Facebook y Tik tok.
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7.5.4 Promocion

7.5.4.1 Unidad de negocio de desarrollo y venta de proyectos

inmobiliarios

La publicidad y Promocién de ventas

Una vez determinado los canales por donde se tomara el primer
contacto, se define las directrices para cada uno de los canales
planteados en la plaza. Se plantea contratar los servicios de
especialistas en marketing para lanzar las promociones sobre el
producto de renta, resaltando la oportunidad del negocio y la alta
rentabilidad en alquileres que tiene el distrito de Barranco entre otros
distritos, se resaltardn las zonas comunes del proyecto, asi como la
cercania al malecon Paul Harris y estadio Chipoco, a la plaza de
Barranco, al restaurante Central, y los lugares turisticos que brinda el
distrito. Por otro lado, se plantea ofrecer descuentos para las compras
en diferentes etapas del proyecto, asi como obsequios para poder

tener una mayor llegada a los segmentos objetivos.

Medios fisicos
Caseta de ventas en el proyecto y modulo piloto:

Se plantea construir un departamento piloto y un area de ventas en
ella, de tal forma que mientras se brinda la informacion, las personas
puedan apreciar y experimentar la convivencia en uno de nuestros
productos; por otro lado, en el mismo modulo, existird informacion
respecto a la especializacion de renta y las rentabilidades que el
proyecto genera en alquileres. Para ello se plantea contratar personal
de venta, por otro lado, al momento de realizar las ventas se plantea
hacer descuentos en las diferentes etapas de construccién del
proyecto, asi mismo se brindaran obsequios a las personas que

consulten por el producto.
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Paneleria exterior cerca a instituciones y centros de comercio:

Se plantea utilizar este tipo de canales cerca a colegios profesionales,
tales como el colegio médico, club Terrazas, e inclusive Regatas, en
centros de comercio, tales como la Avenida Grau en Barranco, la
Avenida 28 de Julio en Miraflores, y en Larcomar. En la Paneleria
exterior se mostrara un QR donde las personas podran ser derivados a
un registro y con esto podrdn obtener un descuento especial al

momento de la compra.

Centros sociales y comerciales:

Para brindar la informacion de nuestro producto al segmento
inversionistas y compradores de primera vivienda, se planted tener un
acercamiento a los centros sociales tales como el club terrazas, al
centro comercial Larcomar y 28 de Julio, a través de un modulo de
informacion para captar clientes. No obstante, aqui se ofreceran
descuentos especiales de acuerdo a la etapa en que se encuentre el

proyecto y se entregaran brochures y obsequios del proyecto.

Ferias Inmobiliarias:

Se plantea ingresar a ferias inmobiliarias tales como Expo Urbania,
Nexo Inmobiliario, 3 dias de Locura, a través de alquiler de médulos de
ventas, con la finalidad de captar la mayor cantidad de clientes
posibles. Esta captacién se dara a través de concursos y obsequios, e

inclusive descuentos por la compra.
Medios digitales:

Pagina web del proyecto:

Se plantea hacer uso de una pagina web para mostrar el proyecto y
Sus cercanias, pero como primer contacto usaremos una land page,
gue mostrard el proyecto y cercanias, asi mismo, las posibles
rentabilidades que se puede obtener, con una breve descripcion; a su

vez mostrara un pequeiio formulario para rellenar los datos basicos e
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identificar si es comprador de primera vivienda o inversionista, asi

mismo, al realizar esto accedera a descuentos.

Paginas especializadas:

De acuerdo con los resultados de la investigacion, se planteoé llevar la
publicidad por los medios, tales como paginas web especializados en
el sector inmobiliario mas visitados en Lima, Nexo Inmobiliario,
Properati, Urbania y A donde vivir. Aqui se presentaran a través de una

land page para tener un primer contacto con los clientes.

Redes sociales:

De acuerdo con los resultados de la investigacion, se planted usar los
siguientes medios digitales vigentes tales como Tik Tok, Facebook e
Instagram, para llegar a ello, se pagara por pautas digitales, dado a
gue esta herramienta se encarga de segmentar y mostrar la
informacion de interés al publico objetivo. En estos medios se mostrara
los descuentos que se tendrian por comprar por etapas. Asi mismo, se
plantea usar estos medios para mostrar las actividades y las
experiencias de invertir y vivir en un proyecto de estas caracteristicas
de especializacion en renta y disefiados acorde a las necesidades de
las personas.

Mailing:

Una vez utilizado los land page, y con la informacion recibida, se
planted hacer una campafia de Mailing, hacia las personas captadas,
donde se puede visualizar los descuentos que tiene cada unidad

inmobiliaria.
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7.5.4.2 Unidad de negocio de administracion de edificios y gestion

de renta inmobiliaria

La publicidad y la Promocién de ventas

Una vez determinado los canales por donde se tomara el primer
contacto con el segmento de inversionistas y arrendatario, se define las
directrices para cada uno de los canales planteados en la plaza. Se
plantea contratar los servicios de especialistas en marketing para
lanzar las promociones sobre el producto de gestibn de renta
inmobiliaria, donde se enfatice las rentabilidades en alquileres en el
distrito de Barranco, asi mismo, de las zonas comunes para el disfrute
de las personas que habitardn en el proyecto, como la cercania al
malecon Paul Harris y estadio Chipoco, a la plaza de Barranco, al
restaurante Central, y los lugares turisticos que brinda el distrito. Por
otro lado, se plantea ofrecer promociones en financiamiento para
implementacion a los inversionistas descuentos no constantes a los

arrendatarios en alquileres.
Medios fisicos
Caseta de ventas en el proyecto y modulo piloto:

Para el segmento inversionista, se hace uso de la caseta instalada por
la unidad de negocio de desarrollo inmobiliario, y dentro de ella se
tendrd un asesor encargado de atender a este segmento, quien se
encargara de explicar el modelo de negocio y sus posibles
rentabilidades anuales, asi mismo se le ofrecerd una promocion de

financiacion de la implementacion de su departamento sin intereses.
Centros sociales y comerciales:

Para el segmento inversionista, se planteé actuar siempre
acompafnando en los puntos donde se encuentra del modulo de la
empresa desarrollara de viviendas, a traves de un asesor
especializado en renta, quien apoyado de brochures especializados en

el servicio de renta entregara a cada cliente interesado en el modelo de
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negocio, ademas, se entregaran obsequios para poder tener una

mayor llegada.

Ferias Inmobiliarias:

Para el segmento inversionista, se planteé actuar en conjunto con la
empresa desarrolladora, participando de la gestion de los concursos y
entrega de obsequios, ademas, se les ofrecera promociones de cero
intereses en implementacion por la compra de un departamento, asi
como informacion a través de brochures respecto al modelo de

negocio.
Medios digitales
Pagina web del proyecto:

Para arrendatarios, se ha planteado usar la misma pagina web de la
unidad de desarrollo y del land page, donde se muestra la ubicacion
del proyecto y las cercanias existentes, asi mismo, existird una opcién
para personas interesados en alquilar, donde se mostrara la
disponibilidad para arrendar, y se mostrara el contacto de un
especialista con quien comunicarse. Asi también como descuentos de

forma no permanente.
Paginas especializadas:

Para el segmento de arrendatarios, se plante6 hacer uso de las
paginas web especializadas para la captacion y busqueda de las
personas que buscan arrendar una propiedad, a través de pautas
digitales, para ello nos apoyaremos de las siguientes paginas:

- Airbnb

- Properati

- Booking.com
- Urbania
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Redes sociales:

Para el segmento de arrendatarios, se plante6 usar pautas digitales en
las redes sociales mas usadas por este segmento, tales como: Tik Tok,
Facebook e Instagram; donde dicha informacién estara direccionada
hacia los proyectos disponibles en donde se pueda arrendar un
departamento, asi mismo, un mostrara un nimero y correo de contacto

para la captacion de clientes interesados.

Mailing: Para el segmento de arrendatarios, igual que la unidad de
negocio de ventas de departamentos, se plantea hacer uso del land
page de modelo de negocio “Renta Inmobiliaria”, cual contiene
informacion de personas interesados en arrendar, con la finalidad de

hacer camparfas de Mailing.

7.6 Presupuesto

En la Tabla 42, se detallan todos los costos que generara realizar el
lanzamiento del proyecto, desde su inicio de ventas hasta el afio 3, afio

donde se planea terminar el proyecto.

Tabla 42

Presupuesto de marketing para el desarrollo y venta de departamentos del proyecto

L Afo 1 Afo 2 Afo 3
Descripcion
(ensoles) (ensoles) (ensoles)

]I:o_smlonamlento de la Marca digital y 10,000 15,000 15,000
isica
Publicidad digital del proyecto

Comunity Manager Free lancer 3,000 12,000 6,000

Pagina Web, Pauta digital (Tik tok, 6,000 10,000 5,000

Facebook e Instagram)

Plataforma Mailing 5,000 1,500 1,500

Publicidad Fisica

Servicio de instalacion de Paneleria 20,000 10,000

publicitaria en zonas determinadas

para proyecto

Cerco artistico publicitario en obra 4,000
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Servicio de Elaboraciéon y entrega de 2,000 2,000
folletos al publico objetivo
Permisologia y otros
Licencia de cartel publicitario 500
Oficinas y modulo piloto
Implementacion de modulo piloto y 35,000
caseta de ventas en obra
Personal de ventas y comisiones 8,000 60,000 9,000
Materiales de oficina 6,000 6,000
Internet y telefonia 2,500 2,500
Alquiler de punto de ventas en ferias 15,000 25,000
inmobiliarias y personal de ventas
Material promocional
Contratacion de Influencers 10,000
Activaciones 15,000
Sub total (s/.) 73,000 202,500 45,000
Sub total ($) 18,961 52,597 11,688
Tipo de cambio: 3.85 Total ($) 83,247

Nota. Gastos por marketing para el desarrollo y ventas de departamentos del

proyecto, por elaboracion propia

En la Tabla 43, se detallan todos los costos que generara acompanar

lo servicios de administracién y gestion con el proyecto en el primer

afo, asi mismo de los costos anuales en marketing.
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Tabla 43
Presupuesto de marketing para administracion de edificios y gestion de renta

inmobiliaria
Descripcion Afio 1 Afio 2 en adelante
Antes de entregar el Proyecto entregado
proyecto (en soles)
(en soles)
Publicidad digital del servicio
Comunity Manager Free lancer 15,000 6,000
Pautas digitales (Tik tok, Facebook e 4,000
Instagram) para captar arrendatarios
Plataforma Mailing 1,500
Publicidad fisica
Servicio de Elaboracién y entrega de 5,000 2,000
folletos al publico objetivo
Personal de contacto
Personal contacto en caseta 15,000
Personal de contacto en moédulos de 10,000 5,000
eventos
Total (S/.) 45,000 18,500
Total ($) 11,780 4,843

Tipo de cambio: 3.82

Nota. Gastos por marketing para la gestion de renta inmobiliaria, por elaboracion
propia

7.7 Conclusiones del capitulo

e Respecto al producto, es un proyecto especializado en renta
inmobiliaria, dado a que recoge las necesidades del publico
inversionista, también el proyecto recoge las necesidades de personas
que desean vivir en ella, por lo que el proyecto es vendido a los
inversionistas y compradores de vivienda, sin perder su

especializacion.

e Respecto a la fijacion de precios, para la venta de departamentos, nos
basamos en la estrategia basada en el valor, dado a que el proyecto

recoge las necesidades de los segmentos de inversionistas y
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compradores de primera vivienda, para la unidad de administracién y

gestion de renta, la estrategia aplicada esta basado en la competencia.

Respecto a la plaza, la unidad de ventas utilizara tanto los medios
fisicos como virtuales, como caseta de ventas y Paneleria exterior,
paginas web y redes sociales; para la administracion y gestion de
renta, utilizaremos el medio fisico para los inversionistas, y para la
captacion de arrendatarios utilizaremos los medios digitales, tales

como las redes sociales y paginas especializadas.

Respecto a la promocion, para ambas unidades de negocio se ha
planteado utilizar imagenes del proyecto y el entorno del distrito, dando
a conocer y transmitir la experiencia del proyecto, asi mismo el
proyecto se enfocar4 en mostrar la especializacion del proyecto y la
rentabilidad. Asi mismo, la unidad de administracion y gestion de renta,
utilizara la misma pagina para mostrar a los arrendatarios la

disponibilidad de los departamentos.

Respecto al presupuesto de marketing, se estima gastar para la unidad
de desarrollo y venta de departamentos $83,247, y para la unidad de
administracion de edificios y gestion de renta inmobiliaria, en el primer

afo de $ 11,780; seguido un presupuesto anual de $ 4,843.
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CAPITULO VIIl. PLAN DE OPERACIONES y ADMINISTRACION

8.1 Plan de operaciones

8.1.1 Tipo de empresa

Se planted tener 2 unidades de negocios, donde los accionistas son los
mismos, donde la primera se encargara de desarrollar edificios y
vender los departamentos, la segunda se encargara de la
administracion de los edificios y gestionar los departamentos de los
inversionistas. La empresa de administracion y gestion, Unicamente
trabajarda de la mano con los proyectos realizados por la empresa

inmobiliaria bajo la marca “Renta Inmobiliaria”.

Las empresas tendrdn como ingresos econdmicos la venta de las
unidades inmobiliarias y del servicio de administracion de edificios y

gestion de renta inmobiliaria de los inversionistas, respectivamente.
8.1.2 Unidad de negocio desarrollo y ventas de proyectos
inmobiliarios
Los principales procesos que tiene a cargo esta unidad de negocio son
los siguientes:
8.1.2.1 Desarrollo de proyectos inmobiliarios

Una vez obtenido los resultados del estudio de mercado, en esta etapa
se definen los siguientes procesos:

Busqueday compra de terreno

Se realiza la busqueda del terreno, considerando la ubicacion, altura
permitida, y el distrito. Para ello, se realiz6 la busqueda de terreno en
el distrito de Barranco, con caracteristicas exteriores acorde con los

resultados obtenidos del estudio de mercado
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Analisis de los documentario y compra de terreno

Una vez ubicado el terreno, se realizo el estudio documentario del
predio, estudio de parametros urbanisticos con la finalidad de
conseguir la altura necesaria evidenciada en el estudio de mercado,

posterior a ello se cierra la compra.

8.1.2.2 Ejecucion y comercializacidon de proyectos inmobiliarios
Proceso de Disefio

Con los resultados obtenidos del estudio de mercado, en esta etapa,
se concibe la idea del disefio arquitectonico del producto. Una vez
definido la se realiz6 una cabida arquitectonica, donde planteamos las
distribuciones de las areas comunes, areas de departamentos y los
estacionamientos, luego, se realiza la evaluacion para la viabilidad del
proyecto. Luego, de la evaluacion y aprobacion del anteproyecto, se
realiza el disefio de todas las especialidades del proyecto.

Para finalizar, se realiza toda la tramitologia municipal, luego se realiza
un concurso de licitacién para la construccion, donde se elegira una
empresa con amplia experiencia en la construccion de proyectos de

este tipo.
Proceso de Ejecucion
Este proceso, se compone por 3 sub procesos:

Pre construccion: se realiza la seleccion de la empresa constructora
quien ejecutard la construccion, esto se da a través de una licitacién
privada, donde se invitara a una cantidad determinada de empresas
constructoras con experiencia en construccion de edificios de

viviendas.

Construccion: se realiza la construccion, a cargo de la empresa

constructora ganadora, quien nos garantizara cumplir con la calidad, el

tiempo y el costo meta. Durante esta etapa, la empresa constructora

tendra comunicacién constante con un supervisor de nosotros, para

resolver las diferentes dudas que se susciten durante estos procesos,
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realizara las valorizaciones, apoyara con la vigilancia y trazabilidad de

la construccion.

Cierre de obra: se realiza la verificacion de los entregables y se
recepcion la obra. Una vez obtenido toda esta informacion se realiza a
los tramites de conformidad de obra ante las entidades municipales
distritales correspondientes e independizaciones de cada unidad

inmobiliaria.
Proceso de Venta de unidades inmobiliarias

Una vez evaluado los medios mas consumidos por nuestro segmento,
y definido los precios de nuestras unidades, en esta etapa, se realiza
las ventas el publico en general, esto se da a través de medios
digitales y medios fisico planteados en el plan de marketing. Las
personas que se dedican a la venta fisica, se encontrardn dentro de
una caseta de venta ubicado dentro del modulo piloto en obra, por otro
lado, los mismos vendedores seran los que cerrardn las ventas del

publico contactado por medios digitales.

8.1.2.3 Estructura organizacional

La empresa tiene como duefio a los mismos accionistas en la unidad
de negocio de administracion de edificios y gestion de renta

inmobiliaria.
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Figura 46

Organigrama de la unidad de negocio de desarrollo y ventas de proyectos inmobiliarios

Gerente de proyectos
|
Jefe de

Sub contrata | Sub contrata

Jefe
Comercial

Supervisor de

Sub contrata
obra

Nota. Organigrama de la empresa de desarrollo inmobiliario, por elaboracion propia

La estructura organizacional que se muestra en la figura 46, esta sujeta
mucho con el desarrollo de la empresa, en primera instancia,
comenzaremos con nuestra organizacibn como muestra, y, a medida
gue nuestros proyectos incrementen, la organizacibn aumentara las

areas para hacer posible el funcionamiento de la misma.

Por otro lado, en la Tabla 44, se detallan las funciones que cada

miembro realizara de acuerdo a su jerarquia.
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Tabla 44

Responsabilidades por areas de la unidad de desarrollo y ventas de proyectos

inmobiliarios

Areas

Responsabilidades

Gerente de
proyecto

Contador

Jefe de
proyectos

Asesor legal

Supervisor de
obra

Jefe Comercial

Marketing

Ventas

Es el encargado de realizar el plan de gestion del proyecto, ademas
de velar por el cumplimiento de cada proceso establecido por el
mismo

En esta area, se tomara los servicios de un estudio especializados
en el sector inmobiliario, con la finalidad de que nos realiza los
pagos correspondientes al estado, ademas de los gastos que
puedan incurrir ante una oportunidad de negocio

Tiene la responsabilidad de hacer seguimiento al presupuesto
establecido el proyecto, asume la responsabilidad del proyecto, se
encarga de la gestion municipal, gestibn ante especialistas, y
gestion de seleccion del contratista de obra. Ademas de seguir los
planes establecidos en el plan de gestién

En esta area, se tomara los servicios de un estudio especializados
en el sector inmobiliario, con la finalidad de que nos brinda la
asesoria al momento de estudiar los documentos de cada
propiedad, los contratos de construccion, los tramites ante entidades
estatales

Se encargara de velar todos los aspectos técnicos-econémicos de
cada obra

Tiene la responsabilidad de disefiar y supervisar la estrategia de
promocion y ventas de los productos de la empresa, contacto
permanente con los clientes, ademas de coordinaciébn de la
ubicacion e implementacion de los puntos de ventas.

En esta area, se tomara los servicios de un especialista en
marketing, quien utilizara todas las herramientas necesarias para
disefiar las estrategias necesarias propuestas en el plan de
promocion y ventas

Los vendedores seran contratados por la empresa, ellos se
encargaran de ofrecer nuestros productos en cada punto de ventas
colocado.

Contador

Administracion y

finanzas

Areas futuras
Tiene la responsabilidad de realizar los pagos correspondientes al
estado, ademas de los gastos que puedan incurrir ante una
oportunidad de negocio.

Realizas las evaluaciones y controles financieros de la empresa,
con fines de obtencion de mayor rentabilidad, y las gestiones
necesarias para iniciar cada proyecto.

Nota. Descripcion de las funciones por area de la empresa de desarrollo y ventas de
proyectos inmobiliarios, por elaboracién propia
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Revisar el Anexo N°3, para ver el perfil profesional para cada area.

8.1.3 Unidad de negocio de administracion de edificios y gestion de

renta inmobiliaria

Los principales procesos que tiene a cargo esta unidad de negocio son

los siguientes:

8.1.3.1 Gestion de renta inmobiliaria

En esta etapa, la empresa gestiona las propiedades encargadas por
los inversionistas. Para el desarrollo de esta etapa se realizan los

siguientes procesos:
Proceso de captacion

Una vez recibida la propiedad a cargo, la empresa realizara la
basqueda de clientes arrendatarios, utilizando los medios digitales mas

usados por aquellas personas.
Proceso de cierre de alquiler

Se realizara la asesoria al inversionista para la redaccién del contrato y

firma con el arrendatario
Proceso de gestion de propiedad

Se realiza los cobros al arrendatario mensual, realizacién de los pagos
de las areas comunes al edificio, el recibimiento de cada arrendatario,
la limpieza de la propiedad y lavados de las sdbanas al cambiar de
inquilino, contratacion de personal para mantenimiento de los acabos.
Para el cierre mensual se le envia un estado de ganancias y gastos de

la propiedad.

8.1.3.2 Administracion del edificio

En esta etapa, la empresa administrara las areas comunes del edificio,
realiza los cobros por mantenimiento y administraciéon. Para el

desarrollo de esta etapa se realizan los siguientes procesos:
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Proceso control de visitas

Se realiza la vigilancia a través camaras, el control de visitas,

comunicacion entre visitante y habitante.
Proceso de uso de areas comunes

Se realiza la coordinacién y programacion del uso de las éareas
comunes, donde se mantiene informado al usuario los horarios y areas

disponibles, asi mismo de la supervision del correcto uso.
Proceso de mantenimiento

Se realizan los controles y registros de la fecha de mantenimiento de
los equipamientos de los sistemas del edificio, asi como también del
mantenimiento y limpieza de areas comunes y jardineria, por otro lado,
se realiza contratacion de empresas que ofrece servicios de

equipamientos.

8.1.3.3 Estructura organizacional

La empresa tiene como duefio a los mismos accionistas en la unidad

de negocio de desarrollo y ventas de proyectos inmobiliarios.

Figura 47

Organigrama de la unidad de negocio de administracion de edificios y gestion de renta

inmobiliaria

Sub contrata Sub contrata

Sub contrata

Nota. Organigrama de la empresa de administracion de edificios y gestion de renta

inmobiliaria, por elaboracién propia
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La estructura organizacional que se muestra en la figura 47, esta sujeta

mucho con el desarrollo de la empresa, en primera instancia,

comenzaremos con nuestra organizacion como muestra la figura, y a

medida que nuestros proyectos aumenten, la organizacion aumentara

areas para hacer posible el funcionamiento de la misma.

Por otro lado, en la Tabla 45, se detallan las funciones que cada

miembro realizard de acuerdo a su jerarquia.

Tabla 45

Responsabilidades por areas en la unidad de administracién de edificios y gestion de

renta inmobiliaria

Areas

Responsabilidades

Administrador

Contador

Personal de
operaciones

Asesor legal

Asesor comercial

Marketing

Se encargara de las coordinaciones y soluciones técnicas ante
una eventualidad del edificio en operacién, supervisard los
procesos de atencién de reclamos y consultas, gestiones de
alquileres de cada propietario inversionista que tome el servicio,
usard las herramientas digitales y fisicas necesarias rentabilizar
los servicios.

En esta éarea, se tomard los servicios de un estudio
especializados en el sector inmobiliario, con la finalidad de que
nos realiza los pagos correspondientes al estado, ademéas de
los gastos que puedan incurrir ante una oportunidad de negocio

Encargados de ejecutar los trabajos de vigilancia, limpieza y
mantenimiento del edifico en general.

En esta éarea, se tomara los servicios de un estudio
especializados en el sector inmobiliario, con la finalidad de que
nos brinda la asesoria al momento de la firma contractual.

En esta area, recibiremos asesoria del jefe comercial de la
unidad de desarrollo inmobiliario, con la finalidad de fijar y
elaborar objetivos de promocién y ventas.

En esta area, se tomard los servicios de un especialista en
marketing, quien utilizar4 todas las herramientas necesarias
para disefar las estrategias necesarias propuestas en el plan de
promocion y ventas

Areas futuras

Gerente General

Administrador de

Encargado de generar los planes y objetivos de la empresa, de
la evaluacion y mejoras de las operaciones y finanzas.

Encargado de las gestiones operativas del edificio, supervisién
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edificio el correcto funcionamiento de equipamientos, desempefio de
personal operativo.

Administracion de Encargado de las gestiones de los alquileres, asesorias,
renta contratos, busqueda de arrendatarios, y del control.

Nota. Descripcion de las funciones de la empresa de administracion de edificios y
gestion de renta inmobiliaria, por elaboracion propia

Revisar el Anexo N°3, para ver el perfil profesional para cada area.

8.2 Conclusiones del capitulo

e Se plantea un primer organigrama para cada unidad de negocio, con
las areas suficientes para poder gestionar el proyecto y el servicio
planteado, ademas, se definen areas estratégicas de planta y otras
subcontratadas.

e Respecto a la unidad de negocio de desarrollo de proyectos
inmobiliarios, una vez se consolide, se plantea tomar como area de
planta al puesto de contador, ademéas agregar el area de

administracion y finanzas para controlar las finanzas de cada proyecto.

e Respecto a la unidad de negocio de administracion de edificios y
gestion de renta inmobiliaria, una vez se consolide y existe mas
proyectos bajo nuestra gestién, se plantea contratar un gerente
general, un administrador de edificios y un administrador de renta
inmobiliaria.
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9.1

9.2

CAPITULO IX. PLAN FINANCIERO

Objetivos financieros

El presente objetivo, busca determinar la viabilidad econdémica vy
financiera del negocio de venta de departamentos y el negocio de renta

inmobiliaria.

Supuestos para la unidad de desarrollo y ventas

Para la evaluacion financiero del proyecto, se asumira algunas de las
variables que afectan la viabilidad del proyecto. A continuacién, se

presentan los puntos establecidos:

a) Se considera un costo de oportunidad del 17 % para la unidad del
negocio de venta. Consideramos que esta tasa rescata la percepcion
de riesgo que tienen los inversionistas en este tipo de proyectos, por la
experiencia desarrollada, el atractivo de la zona, y el tipo de clientes. Si
bien existen posibles riesgos que afectan el costo y crédito,
consideramos que esta tasa es congruente con el riesgo asumido,
dado a que se tiene una inversion importante, con un alto riesgo del
mercado causado por las variables de costos y gastos que impactan

directamente al proyecto.

b) Para la evaluacion del primer proyecto, se considera un horizonte de
31 meses para la evaluacion del flujo de caja del negocio de venta,
dado a que el proyecto tiene tres etapas, la pre construccién donde se
compra el terreno y se realiza los disefios de los planos y se inicia pre
ventas; en la etapa de construccién, se realiza la construccion del
proyecto y se continua con las ventas; y la etapa de post construccion,

es la etapa donde se realiza el cierre del proyecto y postventa.

c) Para el negocio de venta, se considera en la construccion del flujo de
caja tres etapas, la etapa de pre construccion que tiene una duracién

del mes 1 al mes 9, y donde se considera el disefio del proyecto y pre
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ventas de 10 U.l (33% de preventas), la etapa de construccion que
tiene una duracién del mes 10 al mes 26, y donde se realiza la
construccion del proyecto, y la etapa final del mes 27 al mes 31, donde

se considera la post construccion y cierre del proyecto.

d) Se asume para el negocio de venta, que el costo del terreno y

preoperativos, son considerados como capital del inversionista.

e) En cuanto a la velocidad de venta de departamentos, y tomando como
referencia los datos de los especialistas en desarrollo inmobiliario, se

consider6 una velocidad final de 1.2 unidades por mes.

f) Se considera $ 83,247 para el Marketing, representa el 1% de las

ventas.

g) Se considera $ 23,400 de comisiones de venta, representa el 2% de

las ventas.

h) Se considera $ 1,804,335 por compra de terreno, representa un 25%
de las ventas.

i) Se considera un costo de construccion de $ 450 por m2 mas I.G.V.

j) Se considera una Evaluacion financiera para un primer proyecto de 30
departamentos, y luego se considera 5 proyectos a lo largo de 17 afios,

cada 2 afos se inicia la concepcién de los proyectos.

k) Se considera pagos mensuales de 18% por I.G.V, y pagos a cuenta del
impuesto a la renta del 1.5% mensuales, y el saldo es pagado al final

del negocio.

9.2.1 Ingresos y egresos

Para la evaluacion de un primer proyecto, los ingresos estan compuesto
por la venta de los diferentes tipos de departamentos, y los
estacionamientos incluidos los depositos. Para la evaluacion de un
primer proyecto, los egresos para la venta, estd compuesto los costos
de venta, gastos administrativos, de marketing y publicidad, comisiones

de venta, municipales y supervision de obra.
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Figura 48

Ingresos por la venta de departamentos del primer proyecto

[ 1.NGRESOS |
[1.1 Ingresos por Vtas
Dep. MOD. 1 231,403 3%
Dep. MOD. 2 201,113 3%
Dep. MOD. 3 1,703,802 23%
Dep. MOD. 4 1,564,253 22%
Dep. MOD. 5 1,756,972 24%
Dep. MOD. 6 232,572 3%
Dep. MOD. 7 2135523 3%
Dep. MOD. 8 261,148 4%
Dep. MOD. 9 167,623 2%
Dep. MOD. 10 167,276 2%
Dep. MOD. 11 152,389 2%
Dep. MOD. 12 192,914 3%
Estac. 1 138,495 2%
Estac. 2 248,642 3%
Estac. 3 36,330 0%
TOTAL 7,268,455 100%
[1.4 Ingresos Finan. [ | 0] 0%)]
[ TOTAL INGRESOS [ 7,268,455] 100%]

Nota. Detalle de los ingresos, por elaboracién propia

Figura 49

Egresos por la venta de departamentos del primer proyecto

2.COSTOS Y GASTOS

Costo de Ventas 4,686,504 -64%
Terreno, alcabala y otros -1,804,335 -25%

Permisos y licencias -10,000 0%

Estudios y proyecto -130,000 -2%

Costo de construccion -2,742,470 -38%

[Gasto Administrativos | [ -372,000] 5%
[Gastos munic.post operativos | [ -15,000] 0%
[Comisiones de Venta [ 2.0%] -158,452] 2%
[Gastos de Marketing y publicidad | [ 70,548] A%
[Supervisién de obra | [ -23,400] 0%
[2.7 Gastos Financieros | [ [ 0%
[ TOTAL COSTOS Y GASTOS [ -5,325,005] 73%]

Nota. Detalle de los egresos, por elaboracion propia

9.2.2 Estado de ganancias y perdidas

A partir de los datos mostradores con anterioridad, se realiza el presente
estado para determinar la utilidad neta que se tendria en el primer

proyecto después de impuestos.
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Figura 50

Estado de ganancias y pérdidas para la venta del primer proyecto

Il. ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS |

3 [

[1.1 ingresos por vias
Dep. MOD. 1 231,403 3%
Dep. MOD. 2 201,113 3%
Dep. MOD. 3 1,703,802 23%
Dep. MOD. 4 1,564,253 22%
Dep. MOD. 5 1,756,972 24%
Dep. MOD. 6 232,572 3%
Dep. MOD. 7 213,523 3%
Dep. MOD. 8 261,148 4%
Dep. MOD. 9 167,623 2%
Dep. MOD. 10 167,276 2%
Dep. MOD. 11 152,389 2%
Dep. MOD. 12 192,914 3%
Estac. 1 138,495 2%
Estac. 2 248,642 3%
Estac. 3 36,330 0%
TOTAL 7,268,455 100%
[1.4 Ingresos Finan. [ Bl 0] 0%)
[ TOTAL INGRESOS [ 7,268,455] 100%)

2.COSTOS Y GASTOS

Costo de Ventas 4,686,504 B4%
Terreno, alcabala y otros -1,804 335 -25%
Permizsos y licencias -10,000 0%
Estudios y proyecto -130,000 -2%
Costo de construccion -2, 742470 -38%
[Gasto Administratives | [ -372,000] —5%|
[Gastos munic.post operativos | [ -15,000] [
[Comisiones de Venta [ 2.0%] -158,452] %]
[Gastos de Marketing y publicidad | [ 70,548] %]
[Supervisién de obra | [ -23,400] [
[2.7 Gastos Financieros | [ [ [
[ TOTAL COSTOS Y GASTOS [ -5,325,005] T3%]
4. UTILIDAD ANTES DE IMP. 1,942,550] 27%)|
[4.1 Impuestos Netos [ 20.5%] 573,052] B%|
5. UTILIDAD NETA 1,369,408] 10%)]

Nota. Detalle de estado de ganancias y pérdidas para venta, por elaboracion propia

9.2.3 Evaluacion financiera

Para la evaluacion del primer proyecto, se estima un costo de
oportunidad del 17%, donde observamos que tenemos una TIR anual de
20%, y un VAN positivo de $ 137,050. Se ha considerado que en el afio
cero se realiza la compra del terreno, y en la etapa de pre construccion,

que viene desde el mes 1 al mes 9, se realiza la inversion de costos y
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gastos del proyecto; del mes 10 al mes 26, es la etapa de construccion,
donde se construye el proyecto, y en la etapa final del mes 27 al 31, se
realiza el cierre y post venta del proyecto. Por otro lado, se considera
gue se realizaran 5 proyectos que iniciaran cada 2 afos a lo largo de 17
afnos, donde se obtuvo un VAN positivo de $ 321,828 y una TIR anual de
20%.

Figura 51

Evaluacion financiera para la venta del primer proyecto

VI. EVALUACION FINANCIERA |

| K men [ VAN | TIRmensual | KAnual | TIR Anual
|FINAN.IACCION. (Ke) | 1.32%)] 137,050 | 1.51%] 17.00%] 20%

Nota. VAN y TIR para la venta del primer proyecto, por elaboracion propia

Figura 52

Evaluacion financiera para la venta de 5 proyectos

VI. EVALUACION FINANCIERA |

| K men | VAN | IRmensual| KAnual | TR Anual |
FINAN.JACCION. (Ke) | 1.32%] 321,828 | 1.51%] 17.00%] 20%|

Nota. VAN y TIR para la venta de 5 proyectos, por elaboracién propia

Revisar el Anexo 4, para ver el flujo operativo de caja de venta

9.2.4 Puntos criticos

Para la venta de departamentos del primer proyecto, se ha realizado un
analisis de las variables, cuando se tiene un VAN =0.
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Tabla 46

Andlisis de puntos criticos

Variables Valor inicial Valor con VAN=0 % variado
Precios por m2 de venta inicial ~ $2,700 $2,591.37 -4.02%
Costo del terreno $ 3,500 $ 3830.88 8,64%
Costo de construccion $ 450 $ 489.32 8.04%

Nota. Variables afectadas cuando el VAN es 0, por elaboracion propia

9.2.5 Analisis de sensibilidad

Para el analisis, se toman las variables de importancia, como precios de
venta, costo del terreno, costo de construccion. En la figura 53, se
considerd una variabilidad maxima del 10%, donde se muestra que en
cambios porcentuales de un -6%, la variable de precio es la mas
sensible, lo cual lo convierte inviable. Por otro lado, ante un cambio
porcentual del 10%, la variable costo de construccién y terreno,

convierte al proyecto en inviable.

Figura 53

Andlisis unidimensional

[ ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEL VANF |
| UNIDIMENSIONAL |

Variacion
Precio | Costo Terre. [Costo Const.
-203,573 282,020] 291,604
-B% -1 253
| -6% -67,324] 224,032
4% 801 195,038
-2%) 68,925 166,044
0% 137,050 137,050
2% 205,174 108,056
4% 273,238 79,061
6% 340,661 50,067
408,084 21,073
475,508 -7,921

-10%)|

230,318
199,676
168,416
137,050
105,683
74,317
42,950
11,584
-13,782] |

VANF

500,000

8%
| 10%

400,000

300,000

-

T T T &
% -8% - -4% -2% 1)
-100,000

200000

200,000

2% 4% 6% 8% 10% 129

Nota. Viabilidad del proyecto ante cambios de variables, por elaboracién propia
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9.3 Supuestos parala unidad de administracion y rentas

Para la evaluacion financiero del proyecto, se asumira algunas de las

variables que afectan la viabilidad del proyecto. A continuacion, se

presentan los puntos establecidos:

a) Se considera un costo de oportunidad del 14 %, dado a que esta tasa

rescata la percepcién de riesgo que tienen los inversionistas por un
negocio que es principalmente de asesoria, gestion comercial y
administrativa, y adicionalmente, tiene un nivel de inversion
relativamente bajo, pero, que se potencia con los clientes que se van

a captar de la primera linea de negocio.

b) Se considera un horizonte de 20 afios para el flujo de caja, donde se

asume gue cada 3 afios se empieza administrar un proyecto nuevo,

encontrandose en el flujo 5 proyectos asumidos.

c) Se realiza la evaluacion financiera para un primer proyecto en 20

afos, luego se realiza para 5 proyectos en 20 afios. Para dicha
evaluacion consideramos que en cada proyecto se toma la
administracion del edificio y que 15 departamentos del total por

proyecto las rentas son gestionadas.

d) Se estima un incremento anual en los ingresos de 3.5%, dado a que

el mercado de alquileres presenta incrementos promedios en el
distrito de Barranco, mientras para los gastos se considera un 2.5%,

dado la inflacién en servicios obtenidos en los Ultimos afos.

e) Para la construccién del flujo de caja para para ambas unidades de

f)

negocio, se considera que todos parten en 0, dado a que en el afo
cero para el negocio de venta, se considera la inversion realizada
tales como la compra del terreno, entre otros gastos del proyecto, y
para la unidad de renta, se inicia en el mismo afo 0, no obstante, la

inversion se realiza recién en el afio 1.

Para la construccion del flujo de caja del negocio de renta, se

considera que los tres primeros afios solo se realiza inversiones,
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931

dado a que el proyecto alun se encuentra en construccion, en el

cuarto afio recién se considera ingresos.
g) Se considera una inversion inicial en marketing de $ 11,780.
h) Se considera una inversién anual en marketing de $ 4,843.

1) Se considera los pagos de impuesto a la renta por 29.50% al final del

afo, durante el periodo de evaluacion.

j)Se asume una tasa de vacancia del 15% en el afio 4 y 6, dado a que la
marca recién empezara a posicionarse, luego una tasa de 10% a lo

largo de 20 afios.

Ingresos y egresos

Los ingresos, estan compuestos por los cobros de las comisiones por la
gestion de alquileres, y también de los cobros por la administracién del
edificio. Por otro lado, los egresos, estan compuestos por los gastos de
la administracion del edificio y renta, servicios contabilidad, servicios de
asesoria legal, servicios de marketing, vigilancia y materiales por

limpieza.

Figura 54

Ingresos y egresos por rentas de departamentos

[Ingresos |

Descripcion mes Sin IGV Con IGV
Ingresos por administracion del edificio mes 5 235602 % 2,780.10
Ingresos por gestion de renta inmobiliaria mes 5 266350 % 3,142.93
[Costos y gastos

Descripcion und Sin IGV Con IGV
Administrador del edificio y renta inmobiliaria mes 5 78534 5 926.70
Senicio de Contabilidad mes il 13089 § 154.45
Senicio de asesoria legal (contratos) mes 5 157.07 | % 185.34
Senicios de Marketing en el afio 0 vez 5 11,78000| % 13,900.40
Senicios de Marketing vez 5 1,20850| % 1.426.03
Vigilancia 24x7 mes 5 1.04712( § 1.235.60
WMateriales de limpieza permanente mes 5 52356 % 617.80
Otros mes 5 15000 § 177.00
Incremento de personal en el tercer proyecto und Sin IGV Con IGV
Gerente general { se implemental al tercer proyecto ) mes 5 130880 % 1,544.50
Administrador de renta inmabiliaria ( se implmenta al tercer proyecta) mes 5 78534 % 926.70

Nota.Detalle de los ingresos, por elaboracion propia
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9.3.2 Estados de ganancias y peérdidas

Se realiza un analisis para un solo proyecto, luego para 5 proyectos, a lo
largo de 20 afios. Por otro lado, de acuerdo a las entrevistas realizadas
a los inversionistas, Kenneth Furse, quien es uno de ellos indicé, que en
sus viviendas alquiladas estima que existe un 10% de tasa de vacancia
anual. Para el presente analisis, se asume una tasa de vacancia para el

afo 4y 5 del 15%, y luego, una tasa anual del 10%.

El impuesto a la renta se viene pagando cada mes un 1.5%, y se aplica
al flujo de caja; y al cierre de afio se realiza la liquidacion total. El 1.G.V.

se aplica de forma mensual al flujo de caja.

Figura 55

Estado de ganancias y pérdidas para renta de 1 proyecto en 20 afios

1l. ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

[TOTAL INGRESOS [ 918,546 |
[TOTAL COSTOS Y GASTOS [ -793,702 |
[4.1 Impuestos Netos | 29.50%| -40,304 |

Nota. Detalle de estado de ganancias y pérdidas para renta, por elaboracién
propia
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Figura 56

Estado de ganancias y pérdidas para renta de 5 proyectos en 20 afios

1. ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

[TOTAL INGRESOS [ 3,273,406 |
[TOTAL COSTOS Y GASTOS [ -2,216,449 |
[4.1 Impuestos Netos | 29.50%| -215,549 |
741408 | 226% ]

Nota. Detalle de estado de ganancias y pérdidas para renta, por elaboracién
propia

9.3.3 Evaluacion financiera

Para la evaluacion, se estimé un costo de oportunidad del 14%, dado a
que es un negocio de asesoria, gestibn comercial y administrativa, y
tiene un nivel bajo de inversién, donde observamos que para un solo
proyecto tenemos una TIR anual de 23,82%, y un VAN positivo de $
13,318, y para 5 proyectos se obtuvo una TIR anual de 52.02% y un
VAN positivo de $156,973, todo esto en un horizonte de 20 afios.

Figura 57

Evaluacion financiera para renta de 1 proyecto

EVALUACION FINANCIERA |

K anual VAN TIR Anual
|FINANJACGION. (Ke) 14.00% 13,318 23.82%

Nota. VAN y TIR para el negocio de renta en 1 proyecto, por elaboracién propia
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Figura 58

Evaluacion financiera para renta de 5 proyectos

EVALUACION FINANCIERA |

K anual VAN TIR Anual
IFINANJACCION. (Ke) 14.00% 156,973 52.02%

Nota. VAN y TIR para el negocio de renta en 5 proyectos, por elaboracion propia

Revisar el Anexo 4, para ver el flujo operativo de caja de renta

9.4 Conclusiones del capitulo

e Se ha realizado la evaluacion financiera para la venta de 1 proyecto,
donde se ha considerado un costo de oportunidad de 17% anual, por lo
gue se concluye desde el punto de vista financiero, viable, dado a que
se tiene un VAN de $137,050, con una TIR anual de 20%, también se
ha realizado la evaluacion para 5 proyectos, dado a que para el
negocio de renta se requiere tener un volumen considerable de
proyectos a nuestro cargo, de la cual, se obtuvo un VAN de $321,828 y
una TIR de 20%.

e Para las rentas, se ha considerado un costo de oportunidad de 14%
anual, y se ha realizado la evaluacién para de 1 proyecto y 5
proyectos, ambos con un periodo de 20 afios, por lo que se puede
concluir desde el punto de vista financiero viable, donde para un
proyecto se tiene un VAN de $13,318, con una TIR anual de 23.82%, y
para 5 proyectos, se obtuvo un VAN de $156,973, y una TIR de
52.02%.

e Se ha realizado un estado de ganancias y pérdidas para el negocio de
ventas, donde se ha determinado una utilidad neta del 19% sobre las

ventas.
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e Se ha realizado un estado de ganancias y pérdidas para el negocio de
rentas, para 1 proyecto, y luego para 5 proyectos, donde a lo largo de
20 afos se ha determinado una utilidad neta del 9.2% y 22.6%

respectivamente sobre las ventas.

e El analisis de sensibilidad para el negocio de ventas, muestra que la
variable precio es la méas sensible ante una reduccion del precio en -
6%, y las variables de costo de terreno y construccién, ante un
incremento del 10%.
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CAPITULO X. CONCLUSIONES

e En la presente investigacion, se concluye que existe dos modalidades
de renta inmobiliaria en el mercado de Lima metropolitana, una
funciona a través del mismo desarrollador inmobiliario, que ofrece sus
departamentos como una oportunidad de negocio, y que a su vez estas
propiedades que seran vendidas a ese publico, seran administradas
por una empresa de la misma inmobiliaria, la que se encargara de solo
rentabilizar su propiedad. Por otro lado, la otra oferta que aparece es
gue los desarrolladores realizan un producto de renta inmobiliaria, sin
embargo, ellos no cuentan con una empresa especializada que
generacion de rentabilidad de alquileres, dejandolo asi, a la libre
eleccion del inversionista, si este lo autogestionara o contratara una

empresa externa que se dedica a gestionar su propiedad.

e Los inversionistas, compradores de primera vivienda y arrendatario,
pertenecen a un NSE A y NSE B1, todos son profesionales. La mayor
cantidad de inversionistas se encuentran entre 36 y 55 afios, los
compradores de primera vivienda entre 31 y 45 afios, y los
arrendatarios en la gran mayoria se encuentran entre 36 a 45 afios. En
cuanto a ingresos mensuales, estos segmentos perciben sueldos
mayores a 8,000 soles, siendo los inversionistas los que perciben en
su mayoria mas de 10,000 soles al mes, ademas, ellos son los que
tienen una o mas de 1 vivienda en su patrimonio, en cuanto a los otros

segmentos, aun no cuentan con una propiedad.

e Los atributos identificados méas valorados por los segmentos y que
fueron colocados en el disefio del producto, son: coworking, zona de
parrilla, gimnasio, patio con areas verdes y sala de juegos para nifos.
Por otro lado, la cantidad de dormitorios mas solicitado por los
segmentos son los de 2 dormitorios, seguido de 1 y 3 dormitorios,

estos ultimos con una minima diferencia.
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e A través de las encuestas se conocio la disposicion a pagar por los
compradores y arrendatarios. En relacion con las areas de
departamentos preferidas y los precios a pagar por ellos, los precios
por m2 se encuentre desde los $ 2500 dolares a mas. Por otro lado,
por los compradores Inversionistas, un 54% desean pagar entre $
125,000 y $ 190,000, un 42% entre $ 70,000 y $ 120,000, y un 4% mas
de $ 190,000 dolares americanos. Los compradores de primera
vivienda, desean pagar un 55% entre $ 125,000 y $ 190,000, un 33%
entre $ 70,000 y $ 120,000, y un 12% mas de $ 190,000 dolares
americanos. Los arrendatarios, un 60% desean pagar entre s/ 2,500 y
s/ 3,500, un 21% entre s/ 3,500 y s/ 5,500, y un 19% entre s/ 1,500 y s/
2,500 soles mensuales. Estos precios son pretendidos pagar por
departamentos entre 30 m2 hasta mayores a 75 m2.

e Se estima una demanda efectiva de vivienda por inversion para el
proyecto de 1,323 hogares, para primera vivienda se estima una
demanda efectiva de 2,528 hogares, y para arrendatarios se estima

una demanda efectiva de 2,558 hogares.

e Por el lado de la oferta competitiva, se encontraron proyectos
especializados que cuentan con este modelo de negocio de renta, asi
mismo, también existen empresas que solo gestionan alquileres. Se
detect6 que la empresa Trendy host, es la que mas presencia tiene en
Barranco y Miraflores, dado a que es el brazo administrador de la
empresa inmobiliaria edifica, quien desarrolla proyectos bajo el modelo
de renta. Por el lado de los competidores indirectos, se ha detectado
en Chorrillos proyectos con caracteristicas de renta inmobiliaria, no
obstante, no todos cuentas con las ubicaciones y vistas similares a la
de Barranco y Miraflores, ademas sus precios estan por debajo de los
competidores directos. También se detectaron empresas de gestion de

renta, sin embargo, son muy pocas los que actian en este sector.

e A raiz de los resultados de las encuestas y entrevistas, ademas de los

parametros municipales, para el proyecto se han propuesta 12
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tipologias de departamentos desde 1 hasta 3 dormitorios, que cuenta
con bafios, dormitorios, cocinas, sala y lavanderia, asi como 5 zonas
comunes tales como coworking, gimnasio, patio con areas verdes,
zona de patrrilla y sala de juego para nifios, y 3 s6tanos con depdésitos y
30 estacionamientos. A si mismo, se ha propuesta para la
administracion y gestion de alquileres, una unidad que se encargara de
administrar el edificio, y para los inversionistas, se encargara de la
basqueda, colocacion y gestion de la propiedad con la finalidad de

generar la mayor rentabilidad posible.

A raiz del analisis FODA realizado, se utilizaron las matrices EFl y EFE
para la gestion estratégica, y como resultado, nos muestra que nuestra
organizacion cuenta con mayores fortalezas que debilidades, asi
mismo, existen mas oportunidades de crecimiento que las amenazas
que afrontamos, mostrandonos asi que estamos en un entorno

favorable.

Por otro lado, se ha propuesto una estrategia por diferenciacion, dado
a que nuestro producto es especializado en renta inmobiliaria, ademas
para el disefio, se recoge las referencias del publico objetivo. Por otro
lado, como resultado del analisis de la cadena de valor y propuesta de
valor, proponemos crear 2 unidades de negocio, una de disefio y
ventas de departamentos, y otra de administraciébn y gestion de

propiedades para que actlen entre si.

Una vez realizado el analisis para la estratega de marketing, producto,
precio, plaza y promocion, se ha planteado usar un presupuesto para
cada unidad de negocio; para la unidad de desarrollo y ventas se
propone un presupuesto de $ 83,247 dolares, para los proximos 31
meses, y para la unidad de negocio de administracion de edificios y
gestion de renta inmobiliaria, se propone un presupuesto inicial de $
11,780 délares en el primer afio, y después un presupuesto de $ 4,843

dolares anual.

147



e Para la operacion del proyecto, se planea que cada unidad de
negocios se encargue de las actividades correspondientes, tales como
la unidad de desarrollo y ventas, se encargara de los desarrollos de
proyectos y de la ejecucion y comercializacion de proyectos; para la
unidad de administracion y gestion de propiedades, se plantea que
realizaran la gestion inmobiliaria y administracion del edificio. Para la
unidad de desarrollo y ventas se planea tener un gerente de proyectos,
contador sub contratado, jefe de proyectos y supervisor de obra, sub
contratar la asesoria legal, un jefe comercial, subcontrata el marketing,
y personal de ventas. Para la unidad de administracion y gestion de
propiedades, se planea tener un administrador, un contador
subcontratado, personal de operaciones, asesor legal subcontratado,
un asesor comercial, y subcontratar el marketing. A raiz que se
generan mas proyectos se evaluara e incrementard el personal y areas

de trabajo.

e A partir del analisis financiero para las ventas en 31 meses, se ha
obtenido un VAN de $137,050 y una TIR de 20%, considerando un
costo de oportunidad de 17% anual. Para las rentas, se ha realizado
una evaluacion de 5 proyectos, para un horizonte de 20 afios, donde
se obtuvo un VAN de $156,973 y una TIR anual de 52.02%,
considerando un costo de oportunidad de 14%.

e Por otro lado, se ha determinado, que los costos del terreno y
preoperativos son asumidos por los accionistas, ademds, para la
construccion del flujo de caja en el negocio de renta, se considera la

administracion y gestion de 5 proyectos.
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ANEXO 1

ANEXOS

Resultados de las entrevistas a profundidad

Cuadro de resultados de las entrevistas a inversionistas

Entrevistador: Bruno Azanedo Soraluz

Entrevistado: Carlos Altamirano

Profesion / ocupacién: Ingeniero Civil

De la propiedad

Aporte sobre su experiencia alquilando su departamento

Ubicacion:

Santiago de

Surco

Valor de compra:
115,000 dolares

Area: 90 m2

Principales intereses al momento de la compra:

Comenta que tienen intereses de comprar departamentos en
distritos con mayor demanda por alquileres, que cuenten con areas
comunes de intereses del usuario, ademas de grandes areas
verdes.

Prioriza bastante que existe una junta de propietarios, ya que esto
se encarga de mantener a la propiedad en perfecto estado.

Para la publicidad de sus alquileres utiliza solo las recomendaciones
de amigos y familiares, le gustaria que esto se moviera por otros
medios digitales.

Le interesa la idea que una empresa gestiona los alquileres de su
propiedad, ya que estas realizan toda la gestion, y libra de las
gestiones al propietario.

Sefala que la tasa de vacancia es baja, y que desde que tiene en
alquiler su vivienda, solo 3 meses ha estado libre, indica que lo tiene
més de 5 afios en alquiler.

Ventajas y desventajas:

Nos comenta que hasta ahora no ha tenido problemas con su
inquilino, sin embargo, alguno de sus conocidos si han tenido
problemas con las moras y hasta posesion, es por ello que ve de
mucha desventaja un contrato que no cuente con clausulas.

La desventaja también va sobre la gestion que recae en el
propietario, ya que tiene que dedicarle un tiempo para realizar esta
gestion.
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Entrevistador: Freddy Martin Condor Aquino

Entrevistado: Kenneth Furse

Profesion / ocupacién: Administrador

De la Aporte sobre su experiencia alquilando su departamento
propiedad
o Principales intereses al momento de la compra:
Ubicacion: e Tiene en mente seguir comprando viviendas, y nos comenta que le
Barranco interesaria comprar su propiedad en un proyecto especializado en

Valor de compra:
60,000 dolares

Area: 100 m2

renta.

Nos comenta que la seguridad es un factor muy importante, es por
ello que prefiere invertir en los distritos de lima top, ademas que la
rentabilidad es mas alta que otros distritos.

Tiene interés en comprar departamentos de menor tamafos, nos
comenta que esos departamentos son mas demandables, y la
inversion es menor.

Su departamento es demandado por parejas de profesionales
jovenes con hijos y padre o madre soltera, prefieren que sean
habitadas por familias.

Comenta que sus propiedades se encuentran en barranco y
Miraflores, y él % de vacancia es muy baja, considera un 10%.

Ventajas y desventajas:

La ventaja de tener una propiedad un distrito de Lima Top, es la
rentabilidad, es superior al resto.

La desventaja que tiene al gestionar el mismo su propiedad, es que
no cuenta con tiempo y conocimientos para poder moverse por
redes sociales y otros medios.

Nos comenta que una desventaja seria la morosidad, a pesar de
existir adelantos es un riesgo latente.
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Entrevistador: Yoselin Chauca Ramos

Entrevistado: Santos Chauca

Profesion / ocupacién: Empresario

De la Aporte sobre su experiencia alquilando su departamento
propiedad
Ubicacion: Principales intereses al momento de la compra:
JesUs Maria e Tiene interés de comprar propiedad en proyectos especializados

Valor de compra:
80,000 dolares

Area: 80 m2

en renta inmobiliaria, él tiene sus propiedades frente a un gran
parque de Jesls Maria, y destaca es gran virtud, y ve necesario
gue las propiedades tengan cercanias a grandes areas verdes.

Recuperar su inversién en el menor tiempo posible, asi que tiene
preferencias en invertir en distritos de Lima Top o cercanias a
este. El en sus propiedades recibe por cada uno un aproximado
de 2100 soles mensuales.

Su departamento es demandado por parejas de profesionales
jévenes con hijos, asi que tiene interés en que estas personas

sean sus inquilinos.

Ventajas y desventajas:

Algunas desventajas latentes son que, al momento de cambio
de inquilino, este tiempo puede llegar a durar meses.

La morosidad es una desventaja, aun no le ha pasado, sin
embargo, es una posibilidad, ademas no tiene contratos con
clausulas que puedan cubrir esta necesidad.
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Cuadro de resultados de las entrevistas a desarrolladores de proyectos
inmobiliarios especializados en renta

Entrevistador: Bruno Azaiedo Soraluz
Entrevistado: Alonso Reafo Avendafio
Profesion / ocupacién: Gerente General / AR Arquitectos

Aporte sobre el sector inmobiliario para renta

Respecto a las tendencias:

e El mercado inmobiliario se estd especializando, y se adaptan a las necesidades del
publico objetivo, en este caso su empresa realiza proyectos direccionados a
inversionistas, que prefieren invertir en ladrillos que, en acciones o bonos, ademas
detalla que el mercado de viviendas se adapta de acuerdo al tipo de generacién que
corresponden los usuarios. Sin embargo, no discrimen al comprador no inversionista.

Mercado de renta inmobiliaria:

e Mencionan que los inversionistas compran departamentos entre 30 y 45 m2, y los de
primera vivienda de 65 m2 a mas, los inversionistas compran departamentos donde la
inversién es menor. Ademas, nos dice que sus proyectos tienen una ubicacién céntrica y
con accesos, cerca al mar, bares, plazas y atractivos turisticos.

e Menciona que en su proyecto combina su oferta, donde estdn los inversionistas y
personas que buscan su primera vivienda. Sus compradores tienen entre 30 a 60 afos,
son ejecutivos, de un NSE AB, y los inversionistas estan entre 45 a 60 afios.

e Respecto a la velocidad de venta, menciona que el Ultimo proyecto present6 1.4
unidades por mes.

Servicios que ofrece una administracion de renta:

e Menciona que es sus proyectos, existe una empresa externa que gestiona los alquileres
a los propietarios inversionistas que quieran tomar el servicio. Por otro lado, nos
menciona que la empresa de administracién se encarga de mover la propiedad por las
redes, contratos con el propietario, reporte de ingresos y gastos, ademas indica que
exista una rentabilidad mayor en las ventas de departamentos y que le interese ofrecer
ese servicio mas adelante para completar el modelo de negocio.

Ventajas y desventajas:
e Se identifica que el negocio de la empresa es la venta de departamentos, y que abrir una
unidad de negocio de administracion por el momento no lo ve rentable.

e Si bien es cierto, es una ventaja a corto plazo, a largo plazo lo ve como una ventaja ya
gue podria tener un proyecto especializado con el negocio completo y atractivo para el
inversor.
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Entrevistador: Freddy Martin Condor Aquino

Entrevistado: Raquel Torres Di Zillo

Pues

to / empresa: Jefe de Proyectos / lllusione

Aporte sobre el sector inmobiliario para renta

Respecto a las tendencias:
Los proyectos direccionados al segmento de inversionistas presentan unas
caracteristicas en cuanto al tamafio, estos productos son de menor metraje que otros,
sin embargo, son poseedores de multiples zonas comunes que esta acorde al usuario.
Por otro lado, los proyectos que realizan combinan a dos publicos, a los inversionistas y
los de primera vivienda.
Menciona que el nicho de inversionistas va en tendencia a nivel mundial y que existen
una gran demanda en Lima.

Mercado de renta inmobiliario:
Los inversionistas compran departamentos entre 30 y 40 m2, y los de primera vivienda
de 55 m2 a mas.
Sus compradores tienen entre 30 a 55 afios, son ejecutivos, parejas con hijos, solteros,
de un NSE AB.
Los inversionistas compran departamentos entre 30 y 40 m2, y los de primera vivienda
de 55 m2 a més.
Menciona que los proyectos se encuentran en lugares con ubicacién cerca al mar,
bares, plazas y atractivos turisticos.

Servicios que ofrece una administracién de renta:
Menciona que solo de dedican a la venta, y que dejan a libertad del inversionista la
gestién, agrega que por el momento solo les interesa vender, mas no la gestion de
alquileres.

Ventajas y desventajas:
Se identifica que el negocio de la empresa es la venta de departamentos, y mas no la
administracion, asi que para estar en el negocio tendria que contar con personal
especializado en administracion.
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Entrevistador: Freddy Martin Condor Aquino
Entrevistado: Héctor Vilchez Castro
Puesto / empresa: Jefe de Proyectos / Canamont

Aporte sobre el sector inmobiliario para renta

Respecto a las tendencias:
¢ Menciona que el nicho de inversionistas va en aumento, y que eso lo vuelve muy
atractivo, ademas que las tendencias de los proyectos tienden a la especializacion, tanto
asi que en sus proyectos combinan la oferta de renta con la oferta de primera vivienda.

Mercado de renta inmobiliaria:

e Sus compradores tienen entre 30 a 60 afios, son ejecutivos, parejas con hijos, solteros,
de un NSE AB.

¢ Menciona que buscan lugares con ubicacién cerca a centros de comercio, oficinas,
pargues, bares, y de facil acceso, por otro lado, sefiala que las zonas mas solicitadas son
los gimnasios, coworking.

e Los inversionistas compran departamentos entre 30 y 50 m2, y los de primera vivienda
de 65 m2 a més.

e Respecto a la velocidad de venta, menciona que en el Ultimo proyecto presento 1.8
unidades por mes.

Servicios que ofrece una administracion de renta:

e Menciona que solo de dedican a la venta, y que dejan a libertad del inversionista la
gestién, cuentan con 2 empresas externas que ofrecen sus servicios de administracion
de alquiler a los inversionistas. Agrega que por el momento solo les interesa vender, mas
no la gestién de alquileres.

Ventajas y desventajas:
e Se identifica que el negocio de la empresa es la venta de departamentos, y mas no la
administracion, El especialista menciona que por el momento lo ven como una
desventaja porque no tienen el conocimiento de administracion de alquileres.
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Cuadro de resultados de la entrevista a especialista en administraciéon y
gestion de propiedades

Entrevistador: Freddy Martin Condor Aquino
Entrevistado: Cesar CARRASCO
Puesto / empresa: Gerente General / Firs

Aporte sobre la administracion y gestion de propiedades en alquileres

Respecto a los servicios que ofrece:

Seflala que sus servicios son la administracién y gestién de alquileres, y el trato es
directo con el propietario. Sus costos son del 20% del excedente que se estima del
alquiler. Ellos se encargan de la asesoria de los contratos, inicio y salida de inquilinos,
evaluacion, publicidad por medios digitales y plataformas de busqueda.

Menciona que ellos ofrecen diferentes paquetes de administracion, pero lo mas
solicitado es la administracion y control de alquileres, todo esto es negociable con el
propietario. Agrega, que, si el cliente quiere implementar su departamento y dejarlo
listo para el alquiler, la empresa puede financiar la implementacion que
aproximadamente oscilan en promedio 10,000 délares.

Menciona que los principales desafios y riesgos que se afronta son las morosidades y
la competencia, ellos contrarrestan esto ofreciendo servicios completos de
administracion incluido el financiamiento de la implementacion, ademas de cobrar sus
servicios siempre y cuando este pase el minimo mensual pactado entre el cliente y la
empresa.

Menciona que ellos realizan un contrato con el propietario, cominmente son de 1 afio,
y el costo del servicio es del 20% del excedente del alquiler base pactado, y en el
caso donde ellos financian la implementacion, ellos amortizacién dicha inversion al
propietario, sin embargo, el plazo del contrato es mas largo, en promedio 3 afios.

Sefiala que el riesgo lo asume la empresa, sin embargo, ellos tienen limitaciones, los
riesgos que asume es en cuanto al inquilino y los pagos, la empresa asegura sus
contratos con clausulas de desalojos expresos. Por otro lado, la empresa estima que,
con la rentabilidad obtenida, los departamentos financiados a 20 afios, pueden
pagarse en promedio a 14 afios.

Menciona que existe un mercado que va en crecimiento, ya que existen alun pocas
empresas que se dedican a este rubro, ademas, estima que existe mercado por los
préximos 10 afios, y que su crecimiento va de la mano con el aumento de los
proyectos de construccion. Por otro lado, nos dice que el tema politico y la guerra en
Europa, son determinantes para la prosperidad, y que hoy en dia a ralentizado esta
actividad.

Ventajas y desventajas:

Las desventajas es que pueden existir morosos, aunque no ha tenido hasta la fecha
este tipo de inquilinos, es una gran amenaza.

Al ser por comisiones de no llegar al minimo pactado, no existiria comisiones.

Una de las grandes ventajas, es cuando una propiedad se encuentre entre los distritos
de Miraflores, Barranco 0 alguna que cuente con acceso al mar, porque existe mas
demanda.
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ANEXO 2
Resultados de las encuestas

Resultado de las encuestas a los inversionistas

01 (Es usted propietario de una o mas viviendas para inversion ? 05 ¢Qué tamafio de departamentos se adapta mas a sus posibilidades de inversion ?

LY

aNo m30a45m2
m50a75 m2
mMayor a 75 m2

02 ,Tiene pensado invertir en una vivienda para dedicarla a alquilar ?
06 ;Cuanto estaria dispuesto a invertir por la compra de un departamento ?

uSi

mNo mS$ 70,000 2 $ 120,000
dolares amercanos

®S$ 125000 a § 190,000
délares amercanos

¥ Mayor § 180,000
délares amercanos

03 ;En cual de los siguientes distritos le gustaria que se ubique el proyecto ?

mBaranco
mJesus Maria 07 ;Cémo pagaria la compra ?
mlince
mMirafiores
mPueblo libre
mSan Borja
mSan lsidro
L WAl contado
mFnanciado por banco
04 ,Cual de estos factores cree que influye en la bilidad de los alquil ?
08 ;En cuanto tiempo espera recuperar su inversion ?
BArquitectura
®Seguridad m5 afos
wUbicacitin w7 afos
uPrecio =8 afios
EMedio Ambiente m2 afios
810 afios
mi1 afos
12 afos
15 sfios
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09 ;Qué mecanismo usaria para el alquiler de su propiedad ?

mAukgestion usando
hesramientas fisicas y
digitales

m Coniralar una empresa
que se encargue de la
gestitn de ios alquleres

10 De acuerdo a lo expuesto en el saludo

¢ Estaria dispuesto a comprar un departamento en este tipo de proyecto ?

11 ¢Qué medios de comunicacion son los que mas revisa
para la busqueda de propiedades ?

WBuscadores en paginas
especiaizadas

mPaneles publiclarios

mRecomendadones

mTekevision

mRedes sociales ( facebook ik

1ok Instagram, otros)
BRevistas y diarios

12 Grado de Instruccion

B Superior no universitara
BSuperior universitaria
EPosiyrado
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13 Edad

14 Cargo laboral

15 Distrito donde vive

MEnte 31 -35af0s
WEntre 36 - 45 afos.
mEntre 46 - 55 afwws
mMayor 8 55 afios

mAdministrativo y analista
mJefatra de drea
uGerents

mSurco
mBarranco
mSan Berja
Hiince
WSurquillo
mSan Migue!
mlesus Marle
mSan lsidro
MBellavista
BLa Molina
mPuebio Libre
mMagdatena
mMuaflores

WEntre 8/ 8,000 a s/
10,000 soles

WEnire 8/ 10,000 a s/
12,000 scies

mEntre 8/ 12,000 a 8/
15,000 scles

W Mayor a &/ 15,000 sokes



Resultados de las encuestas al comprador de primera vivienda

01 La vivienda en la que usted reside ;Es propia, alquilada o de un familiar ?

 Familisr
= Alquilada

02 ;Tiene intencion de comprar una vivienda en los proximos 2 afios ?

L
BSi, luego de 2 aios

03 ¢En cual de los siguientes distritos le gustaria que se ubique el proyecto ?

06 ;Qué tipos de zonas comunes le gustaria que tuviera el proyecto ?

mGimnasio
u Lavanderls

B Patios con Areas verdes
8 Sala Bar

B Sala de juego de nifios
1 Sala de reunionss
mZona de coworking.
mZon de parrilas
mPiscing

mEstacionamientos de bicidetas

07 ;Qué tamafio de departamento se adapta mas a sus necesidades ?

m0s45m2
®50 8 75m2
mE0 8100 m2

uMayor 8 100 m2

ala preg , ¢Cuantas

m Barranco
® Jesus Maria
u Lince

= Mirafiores
m San Borja
m San lsidro
u Surco

04 Cerca a cual de estos lugares les gustaria que se ubique el proyecto

 Colegios
\
W Parques y plazas
 Centros de comercio
® Centros de diversién
noctuma
= Centros financieros y oficinas
W Al mar

05 ¢Cuantos pisos preferiria que tuviera el proyecto ?

se a

™1 dormitario
m 2 dormitorios

= 3 dormitarios.

sus

09 ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por la compra de un departamento ?

10 ;Cdémo pagaria la compra ?

W Hasta 4 pisos
mEntre 4y 7 pisos
m Entre 7y 10 pisos

 Mayor a 10 pisos
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m$70,000 2 $ 120,000 délares
americanos

5 125,000 $ 190,000
délares americanos

200,000 & $ 250,000
dblares americanos

W Crédito Hipotecario
WAl contado
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11 De acuerdo a lo expuesto en el saludo

¢ Estaria disp ) a un depar > en este tipo de proyecto 7

p

usi
mNo

12 ;Qué medios de comunicacion son los que mas revisa para la bisqueda de propiedades?

m Buscadores en paginas
especializadas

' Redes sociales { facebook,tik
tok instagram, otros)

W Revistas y diarios

W Paneles publicitarios

W Recomendacionss

| Television

13 Grado de Instruccion

W Supérior no universitaria
| Superior unversitaria

W Postgrado

14 Edad

mMenor a3l

mEntre 31 - 35 afos
m Entre 36 - 45 afos
® Entre 46 - 55 afos

30%
68%
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15 Cargo laboral

W Administrativo y analists
m jefatura de dres
u Gerente

16 Distrito donde vive

m Ls Molina
W Mirafiores
u San Borja
W San Isidro
W Surco

mSurquilla

17 Ingresos mensuales

W Entre 4/ 8,000 4/ 10,000
soles

= Entre &/ 10,000 2 8/ 12,000
soles

m Entre &/ 12,000 a &/ 15,000
soles

® Mayor & 5/ 15,000 soles




Resultados de las encuestas a personas interesadas en alquilar una

vivienda

01 La vivienda en la que usted reside ;Es propia, alquilada o de un familiar ?

W Farndiar

8 Alquilada

02 ¢Tiene intencion de comprar una vivienda en los proximos 2 afios ?

03 ¢En cual de estas situaciones se encuentra usted actualmente ?

W Pensando en alquiler un
departamento a corto plazo

W Pensando en alquiler un
departamento a largo plazo

® Pensando en cambiarse de
departamento y alquilsr uno
de scuerdo a sus necesidades

04 ;Cudles son sus principales motivaciones para alquilar un departamento ?

W Distancis hacia el trabajo
®independizacién
W Mayor Integrantes en la

tamilia

H Mejor calidad de vida

05 ¢En cual de los siguientes distritos le gustaria que se ubique el proyecto ?

mBarranco

W Jesus Maria
|Lince

m Mirafiores
& San Borja
| San kidro
mSurco

06 Cerca a cual de estos lugares le gustaria que se ubique el proyecto

WAl mar

u Centros de comercio

m Centros de diversidn nocturna
® Centros financieros y oficinas
= Colegios

m Parques y plazas

07 ¢ Cuantos pisos preferiria que tuviera el proyecto ?

W Hasta 4 pisos
mEntre 4y 7 pisos
u Entre 7y 10 pos
® Mayor 2 10 pisos

08 ¢ Que tipos de zonas comunes le gustaria que tuviera el proyecto ?

B Gimnasio

® Lavanderia

o Patics con Sreas verdes
WSals Bar

W Sals de juegos para nifios
m Sala de reuniones

W Zona de coworking

W Zona de parrillas

B Piscing
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09 ¢ Qué tamario de departamentos se adapta mas a sus necesidades ? 13 De acuerdo a lo expuesto en el saludo
¢ Estaria dispuesto a alquilar un departamento en este tipo de proyecto *

m3Da45m2

m50a75m2

=80 a100m2 msi
o Mayor a 100 m2 mNo

10 En relacion a la pregunta anterior
¢ Cuéntas habitaciones se adaptan a sus necesidades ? 14 ; Que medios de comunicacion son los que mas revisa para la busqueda

de propiedades en alquiler ?
mMono ambiente { un solo
ambiente )
®1 dormitorio
m2 dormitorias
u3 dormitorias

11 ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el alquiler de un departamento ?

mEntre </ 1,500 -5/2,500
soles

mEntre 5/2,500-5/3,500
soles

m Entre s/ 3,500-3/5,500
soles

12 ¢ Por cuanto tiempo alquilaria un departamento ?

18%
EMenor a 1 afio
mEntre 1y 3 sfios
mEntre 3y 5 afios
W Mayor & 5 afios
80%

B Buscadores en paginas
especializadas

mPaneles publicitarios
mRedes sociales ( facebook tik
tok,instagram, otros)

W Revistas y diarios

| Recomendacionss

WTelevision

15 Grado de Instruccion

W Superiar no universitarns
| Superior universitaria

W Postgrado
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16 Edad
EMenor a 31
mEntre 31 - 35 afos
mEntre 36 - 45 afos
B Entre 46 - S5 aftos
17 Cargo laboral

W Adminstrativo y anafista
m Jefatura de drea
= Getente

19 Ingresos mensuales

18 Distrito donde vive

162

mEntre &/ 8,000 & 4/ 10,000
soles

mEntre </ 10,000 2 5/ 12,000
swles

mEntre &/ 12,000 a 4/ 15,000
soles

uMayor a 4/ 15,000 soles

W Jesies Mariz
| La Molina
W Lince

= Magdalenas
m San Borja
 San isidro
W Surca



ANEXO 3
Perfil Profesional para cada puesto

Perfil profesional para la unidad de negocio de desarrollo inmobiliario y
venta de departamentos

Areas Perfil

Gerente general | Profesional Arquitecto, Ingeniero civil, administrador o afines,
con maestria en gerencia relacionados al rubro, debera contar
con experiencia en gerencia de general, jefatura de areas, o
cargos ejecutivos, la experiencia debe ser mayor o igual a 10
afios ocupando estos cargos

Contador En esta &rea, la sub contrata debera contar con 5 experiencia
en el rubro inmobiliario.

Jefe de Profesional titulado de Arquitecto o Ingeniero civil, con
proyectos especializaciones en gestion de construccion, desarrollo
inmobiliario a nivel de diplomatura, experiencia en el rubro
inmobiliario y construcciéon no menor a 5 afios.

Asesor legal En esta area, la subcontrata debera contar con experiencia no
menor a 5 afios en la elaboracién de contratos de ventas y
alquileres en el rubro inmobiliario

Supervisor de Profesional titulado de Ingeniero Civil, con experiencia en el

obra sector de construccién, procesos municipales, debe contar con
5 afios trabajando en la construccion de proyectos
inmobiliarios.

Jefe Comercial Profesional en Administracion, Marketing o afines, debe contar
experiencia no menor a 5 afios en el area inmobiliaria
ocupando cargos en el &rea comercial y puestos similares.

Marketing En esta area, la sub contrata debera contar experiencia no
menor a 5 afios en el rubro inmobiliario y en la realizacion del
entorno marketing para la promocion de proyectos.

Ventas Egresado de carreras técnicas o profesionales afines con
afines a ventas o negociacion, debera contar con mas de 5
afios de experiencia en atencién al cliente.
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Perfil profesional para la unidad de negocio de renta inmobiliaria

Areas

Perfil

Administrador

Contador

Asesor legal

Asesor
comercial

Marketing

Profesional en administracion o afines, debe tener experiencia
no menor a 3 afios en administracion de edificios, y gestion de
renta inmobiliaria.

En esta area, la sub contrata debera contar con 5 afios de
experiencia en el rubro inmobiliario.

En esta area, la subcontrata debera contar con 5 afios de
experiencia en la elaboracién de contratos de ventas y
alquileres en el rubro inmobiliario.

En esta area, se recibe la asesoria del Jeje comercial del &rea
de la unidad de negocio de venta. Es un profesional en
Administracién, Marketing o afines, que cuenta con 5 afos de
experiencia en el area inmobiliaria ocupando cargos en el
area comercial y puestos similares.

En esta &rea, la sub contrata debera contar con 5 afios de
experiencia en el rubro inmobiliario y en la realizacion del
entorno marketing para la promocién de proyectos.
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ANEXO 4
Flujos operativos de las unidades de negocio

Flujo de caja operativo del negocio de Ventas en 1 proyecto

ML FLUJO DE CAJA ]

_M 0 1 T2 T 3 T a [ s T 6 T 7 T B s 10 T 11 [ 1z | KB [1a T 15 e i 17 | KD 18 | 20 21 T2z T 23 T 24 25 2 Jazr i 28 29 T 30 i 31 ]
[ ingresos por Adelanto I [ I [ I I 1 I 1 I I I | I 1 1 1 T 1 1 i} I I | 1 1 T 1 1 1 I 1 1

[ cuenta | [ | | | | I 1 I 1 121084 188.062] 224 646] 178,409 210,766 239,150] 220,624 284,314] 327272] 275481 252,982 210.766] 220.624] 210.766] 187.984] 187.241] 81,336 41,451 34.275] 15,087 12216 4,108,180
[ | [ [ [ | [ I | I | | [ I [ | I | [ I I I [ I I I [ [ I I | I [ ]
[ TOTAL INGRESOS I of of of of of of of of o o[ ziosea] tesoea] 22e646] 17840s] 210.766]  239.10] 220624]  26431a] 327272] 275481 252982 210.766] 220624  z10.766] 187.964] 167241 61336] an4si]  se2rs| tsesr]  12216] a0s180]
0 1 [EaE==] 3 T 3 [ s | T e [ A [y ) e i P ) [ V) (1 V) R ) | e [ (e P e 1 ] T [ ) [ [z | =5 28| 25 [oae [&r ] oA o 2 | we ] <31
[Terreno y permisos, Lic ] _-1.804,335] ~10,000] I | I I I I I I I I I I | I | | | I | I I I I | I I | I | ]
[Estudios y proyecto I I 51.133] [ I -51.133] | [ 51133 [ [ I I I I I [ [ I I I | I I I [ I I I [ I | |
[ I [ I I I I I I I I I eise] ter7es] ter7es] fe1766] ioata6] to4146] foa1a6] 256 861] 291216 266861 226503 104 146] -194.146] i4146] 161.786]  161.788] a7ts] I I I I ]
[Gasto Administrac. con 1GV I 1476 .416]_-1.416] 1416 -1.416] AA1§] A4t tate] A416] 1416]  A4t6]  1.416] 1416 1416 -1.416] 1416 A416]  -1.416] -1.416] -1416]  -1416]  1416] 1416 1416 -1.416]  -1.416] -1.416] -1.416] A4t6]date] 1416 ]

[Gasto Administrac_ sin IGV [ tosoo] ~10,800] -10,800] 10,800 10,800] 10,800}

[Gastos munic post operativos I | [ | | | I | I | | | I | | | [ | | | | | | | | | | T 5000 | | | |
de Venta | [ o o o] 3,588 5.594] 9908] __-i5472] 5404] _3918] _ 16029] 5.719] _-10,649] | o i68ia] s8a0] -5,232 o -5.840] o] _5.840] o] _s672] -5.232] o] 5824 1.367] o o 9]
[Gastos de Marketing y publicidad [ 2871 2871 2871] 2.871] 2871] 2871 2871 2871 -2.871] 2871 2871 -2871] 2871 -2.871] 2871 -2871] 2871 -2871] -2.871] 2871 2871 2.871] 2871 -2.871] 2871 2871 -2.871] -2.871] 2871 T |
[Supervision de Obra ] [ I I I I I I I I I 7 I -7 N ) NP2 N N ) ) N ) 7 ) N 7 N ) S 7 N 1) NS 7 BT ) ISR | I I I ]
Imp & la Renta 1 [ o] o] o] 2.467] 5.913] 817 10.646] 3719] 2696 11029]  3.938] 7.327] of o[ A1,570] _4.018] 3,600 7921 o] 4,018 o]__a.018] o] _-3,903[ -3,600] o] _4.007] 7.821] o[ o] asa025]
. T S ) N e N R 77 T MY N7 N ) M) ) ST ) S ) ) ) ) 0 7 ) N ) ) WO A 7T R ) N 7 R )
3. FLUJO CAJA OPERATIVO [ 1.816,551] 76,220 _15.087] -15.087] -72.273] -29.584] 31812]  92338] 24210 21.701] 5.517] o] _28.261] o] o] | ]| o] o | o] of o] | o] o] | | o] o] o] 3644.155]
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0] 0| 0 [ 0] 0| 0] 0] 0 of 0] of 0] 0 0] 0] 0] 0] 0 of o] 0 0] 0
0| 0| 0] [} 3.620) o] 14.480] 0| 0| of [ o] [ 0] 0| 0| 0] 0] [ o| of [ 0| 0]
0 4.186 4,434 17.737| 4434 o] 17.737] 0 of 4434 17.737| 4558 o] 18.23 0
[ 0 4,07 20356 0] _16.285 0] 0| 0 407 16.285] _ 4.185| 16.740
0 4317 45T 4573| 18.291| 22.864 o] 22864 22,864 o] 1829 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0] 0 0 0| 0] 3843 0] 0 0 0| 0 0 0] 0| 0) 0| 0| 0] 0 0| 0 0 0 0
0| 0 0 0 0 0 0 4.70 18,803
0| 0 0 0 0| 0) 0| 0
0| 3011 12.044 0 0] 0 0 0
2.74§| o] _10.97; 0 0 0 0 0 0
0] 0 0 0| 0 o] 3472 0 0| 0 0 0 0] 0| 0 0| 0] 0] 0 0| 0 0 0) 0
of 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
gl | 2ag 1494 996] 2241 1,245 o] 1245 249  996] 1246 500 1,000] 2,000
218) n 0 0 0 0 0 0 0 0 - 0 0
2,961 096] 20,025] 41,159 4822 59.854] 17.281] 42842 24.15 0| 23970] 4.320] 18.734| 22,089] 9.386] 19,234| 37.543
qf of qf of 0 o] of
8,454 | 654] -8.454 654] 1654|8454
8,454 654 654 8.454] 654]  654| -8.454]
5.51 -1,597] .z1,znl 7.974)
247 0 0
118,11 53,47
551 0 0

-nmlzmﬂmm-m-mn-m-zm
‘mm-m-mm— 30,503 30,503| -30,503| 40,375
[ 36532

s F 1 B ) 3 3 7 ) ) ) 7 53
[Pago a la SUNAT [ of of of o of o] -10343] 32,705 -36,532] 53,681 -5517] o] -28.261] of o o of of of of of of of of of of o of o o of o]
Flujo relevante de IGV [ -216] -8,454] -654) 654] 5493 6442] 9028 of of of of 7.905] 7.905] 6680 4,668 -16,620] -25682] 19.479] 16,519 23,094] 7.403] 30503] 6394] 30503] -1597] -21.247] 7.974] 21.201] 8,732 18,580] 37,327 0
AT e —|
[o [1 [ 2 } [ 4 [s Te | | 8 T Tio Tt T2 T13 [ 1 [ 15 [ 16 [17 T1ie T19 T20 T 21 Irz2: [asys fras iass fae”  [iav: Siass {isew Jaor st st
1. Flujo de Caja Operativo con IGV [ 1,816,551] -75.2—_26[ B 7] 0] 28,261 o] 0] o] | 0] o] 0] 0] o] | 0] 0] 0] | o] o] | 0] 3,w.1§|
2- pgéoau SUNAT | | 0] o] - w 53.681] 5.517] 0] -28.261 [ o] [ o o | [ [ [ 0] [ [ 0| | [ [l | [ 0

of o 0 [] of o[ o] o o 3644155

FLUJO DEL ACCIONISTA

Flujo de Beneficios [ [ 0] 0] 0] 0] 0) [ | 0] 0] | o] [ 0] 0] 0] 0] | [ [ o] o] o] | | | o] [ o] [ [ 3,5«.13'
|'F"|u1‘_a de Costos | -1816551] 76,220 15087| 15087 -72.273] 29,594 125,043 60742 75382 o] [l o] o] o o] o | o] 0] o] | | of | o] | 0| of o] of 0
72,273 -29,594] 42,155[ -125,043] 60,742 _-75.382] | of o] o] of o o o] of o] o] o] o] of o] o] o of o] o] 0] 3,644,155
72,273 29594 42,155| 125,043 60,742 75,382 of o o] of o of o o] of | of of of of of of o of o | of 0

Flujo Operativo+Flujo rel. IGV.
FINANCIAMIENTO ADICIONAL | 1,816,551

76,220
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Flujo de caja operativo del negocio de Ventas en 5 proyectos

[ EVALUACION FINANCIERA |

[1] [ 1 [ z [ 3 [ 4 [ 5 [ 3 7 [ 8 [ E] [ 10 n [ 12 [ 13 14 [ 15 16 [ 7 [ 18 13 [ Z0 [ 21
-1.816,551| —76,270| -15.087| 15087 72,273 | -29,594| -42.155| -125.043| -60.742] -75.382| [1] of of [1] o] [1] o] of [1] o] o] [1]
L ACCIONISTA -1.816.551] —76.220] —15.087] —15.087] —72.273] —29.594] 42155 125043] -B0.742] -75.382] o] 0] [ o] 0] [1]| [ [ o] [ 0] [1]
33 | 34 [ 35 [ 38 | 37 | 3 [ 38 | 4o [ 41 [ 4z [ 43 | 44 [ 45 | 4B
5 —72.27¢3] 29594] -—a2.155] 125043] -60.742] —75.382] o] o] 0] 0] ]| o] o] 1]
= s
FLUJO DEL ACCIONISTA o] [ [l o[ o] [l 0[-1.816551] -76.220]3.629.068] -15.087| -72.273| -29.534] -42155| -125.043] -60.742] —75.382] o] o] [ [l o[
47 [ a8 [ 45 | S0 [ &1 [ & | &3 | ®4 [ &5 [ &6 | &7 [ &8 [ &8 | B0 | &1 | B2 [ 63 | B4 | & | 66 [ B7 | &8 (=5 N I { T I i WO I 7 |
0] 0] 1| o] 0] o] o] 0] 0] ]| o] 0] 0] 3.644_155
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OYECTO -1816.551] -v6.220] -15.087] -15.087] -72.2¢3| -29.594] -42155] -125043] -60.742] -75.362] o] 0] 0] [1]]| o] [1]] 0] o o] 0] 0]
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_ 38 | EE | 100 | 101 | 10z | 103 | 104 | 105 | 106 | 107 | 108 | 103 | 110 | mn | 12 | 113 | 114 | 115 | 116 | 17 | 118 | 13 | 120 | 121 | 122
PROYECTO
PROYECTO
PROVECTO 0] 0] o] 0] 0] o] o] 0] o]
PROYECTO
[ERERaETR)
FLUJO DEL ACCIONISTA 0] [1]| o] 0] o] o] 0] 0] [1]| 0] 3.644_155] 0] 1| o] 0] o] o] 0] 0] [1]| o] 0] o] i 0]
123 [ e [ @2s [ vee [ 1z | w@e | 129 | 30 [ 331 | 182 | 133 | 134 | 135 | 136 | 3¢ | 138 | 139 [ w0 [ 1 [ 14z | 43 | 14 [ 145 | 16 | 147
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FRO 0
FLUJO DEL ACCIONISTA [1]| 0] -1.816.551] -76.220] —15.087] —15.087] -72.273] -29.594] -42.155] -129.043] -60.742] —75.382] 1]l o] 0] [1]| o] [1]| [1]| [1]| o] [1]| [1]| 1]l 1]
& | @5 [ 80 | 81 | 57 [ 53 | 154 | 55 6 | W57 [ 158 [ 158 | W0 [ 81 | 16z | 63 | 64 | 185 (67 [ 68 [ 168 [ 170 [ 471 | 172z | 173 |
PROYECTO 1 I
PROYECTO 2
PROYECTO 3
PROYECTO 4 I [1]] o] [1]| [1]] [1]] 1] [1]] 0] 3.644.155]
PROYECTO S 1,816,551
FLUJO DEL ACCIONISTA || 0] [1]]| 1| o] 0] 1| 0] 0] 3.644.155] 1| 0] 0] ]| 1| o] [1]| 1| 0] 0] o] 0] 1| 0] 1| 0] -1.516.551
74 [ 175 [ we [ Tz [ w78 [ 1ws [ w0 [ 81 [ 182 183 [184  [185 186 (187 [188 [ 183 [190 [191 [192 [193 [ 194 [ 195 [196 Jis7 [198 [183 [ 200 |
S 0B7] 72273 -28,584] 42 155] 175043 -60,742] —75382] o] o] 1] o] o] 1] o] o] 1] o] 1] o] [1]) o] 1] o] o] ] 1] 0] 3.644.155
FLUJO DEL ACCIONISTA 087| -72,273| -29,594| -42,155| -125,043| -60,742| -75.382| 0] [ 1] 0] [ 1] 1] [ 0] [1] 0] 1] 0] [} 0] [1] 0] [ [1] [1] 0] 3,644,155
V. COSTO DE CAPITAL ¥ TASAS DE DESCUENTO ]
[Ke anual ] 17.00;
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Vi EVALUACION FINANCIERA ]
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FINAN.IACCION. (Ke) | 1320] 321,828 | 1.514] 1r.00] 20




Flujo de caja operativo del negocio de rentas en 1 proyecto

[ S FLUJO DE CAJA
7 T 7 T 0 0 % gl 3 (5 i 3 | = T F0) 1
[E¥acanca T I 5% T T 0% 0% 0% 10% | T % | T | T T | T | T I I 10%
[ingresos por del edéicio | Proyecto © Il [ 0 1 [ 25021 Il 1 27741 | 28712 28717 30,757 | IETE 32548 | IEEKET | DT I | Srsce 135132 1 I 43386
[ingre=os por gestion de renta inmobikaria / Proyecio 1 Il 1 28,286 Il 1 31,362 | 32458 33596 34771 | BT | 372 [ sasst | T I | eras | aa23 I I 49,048
[FoTAL WeRESGS 1 45311 I I 53182 | Y 56,981 58,975 61,040 [ &.176 65,387 67,676 72496 [ 7503 I 83,191
ro— EA—— D % m = = = STa— -  ——
[ 35l oo y ek inobilana BT 2275 EPET) 2856 SEFIE] 3548 ) 4236 BIE) 15330 571 6821
[Serwicio de Contabiiced 1,500 2048 2087 2148 2.203 2258 2316 2373 2432 2555 (30) 2820
[Servicio ds asesoria legal (coras] 2750 24858 2516 2578 261 2710 2778 2847 2318 3066 EXLE) 338
[Serveo oo 0 o o o o o o o o o [ 0
= Seir 5206 645t £615 £780 6950 AP 7302 748t 7863 8060 5679
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[ 3_FLUJO CAJA OPERATING T 317 T a7 sz [ 5211 5768 €356 €972 7620 5301 | [ _s7er | oss | T 3488
Ty — — — . = . = - = — —
311GV do los I
[% Vacancia T % T T 0% T o% 0% o T % To% To% T % T T 0% T 0% T T 0%
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2 1GV do Coston y Gastos
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[iglancia 2ax7 2318 2487 2623 2689 2756 2825 2865 2968 3118 3196 3432
[Materiaies e impieza permaners 1,159 -1248 1311 1348 EE A aas 1484 1,559 ~1.58 1721
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T o] 6317 4] ) 12,261 12,659]
| 954 %,745| ~7.264] 70| 10,014)
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Flujo de caja operativo del negocio de rentas en 5 proyectos

[ il FLUJO DE CAJA 1
o e o s
% Vacancia 15% 15% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10%
Ingresos por administracion del edificio / Proyecto 1 0 0 0 1] 25,021 25,897 26.803 27.741 28,712 29.717 30.757 31.834 32,948 34.101 35,294 36.530 37.808 39,132 40.501
0 1 0 0 0 0 28.286 29.276 30.301 31362 | 32.450 33.505 34771 | 35088 37.248 38.551 39,901 41207 | 42.743 44,239 45.787
0 25,897 26,803 27,741 | 28712 29717 30757 | 31834 32,94 34,10 35,204 %530 | 37,808 39,132 40.501
02 0 29,276 30,301 31,362_| 32,459 33,595 34,771 | 35988 37,24 38,55 39,90 41297 | 42743 44,239 45,787
0 0 0 0 0 29717 30757 | 31,834 32,94 34,10 35,294 36,530 | 37,808 39,132 40,501
03 0 0 0 0 1] 33,595 4771 35,988 37,24 38.55 39.90 41,297 42,743 44,239 45787
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [ [ 0 34.101 35.204 36530 | 37.808 39,132 40.501
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [ 0 0 38.551 39,901 41207 | 42743 44,239 45787
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 39,132 40,501
1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 44,233 45787
0o [ o | 0o | 0 [ a5311 | 93,794 | 102,787 | 106,385 | 110,108 | 170,943 | 176926 | 183,119 | 189,528 | 261,549 270703 | 280,177 | 289,984 375,166 388,297
[T [ ) [ | 3 | | 5 | 6 T ] a8 ] (| 0] 11 I 2] 13 I 14 15 1 16 7 | B [ |
0 0 0 0 11,398 11,683 11975 | 12275 | 12582 | 1289 13219 | 13.549 13888 14,235 14,591 14956 | -15.330 15713 -16.106
0 0 0 0 1,900 1,947 -1,996 2046 | -2,007 2,149 2203 | 2258 2315 2373 2432 2493 | -2555 2619 2,684
0 0 0 0 -2.280 2,337 2395 2455 | 2516 2,579 2644 | 2710 2778 2847 2918 2,091 3,066 3,143 3221
0_|1390| 6255 255 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 5847 ~11.986 12285 | 12503 | 12907 | -17.979 18.428 | -18.889 19361 23072 24571 25185 | -25815 29,964 30714
0 0 0 0 -15.198 31,156 31935 | 32733 | 33551 46.734 47,902 | 49.099 50.327 62311 63,869 65466 | -67.103 77.88% 79,836
0 7.599 15,578 15967 | 16.366 | 16776 | 23367 23951 | -24,550 25163 31,156 31,935 32733 | -33551 -38,945 30,918
0 2,177 4,463 4,575 4689 | 4,806 6,695 6862 | -7.033 7.208 8,926 -9.149 0378_| 9612 11,158 11,437
0 a 0 0 18,534 18997 | -19.472 -19.059 20,458 20,970 21494 _| 22031 22,582 23,146
0 0 0 0 11,120 11,398 | -11.683 11,975 12275 12,582 12.896_| -13.219 13,548 ~13.888
Impuesto a la renta 29.5 0 0 0 0 -3.661 -5415 -5.807 6218 -7.223 -7.831 -8.469 -9.138 -20.749 -21,922 -23.146 -24 426 -39.901 41,837
[TOTAL EGRESOS [ o Ti3s0] 6255 | 6,255 [ 46399 | 82,811 | 86543 | 88964 | 91454 | 149,276 | 153,438 | 157,713 | 162,114 | -199.301 [ 204938 [ -210738 [ -216707 [ -255.463 ] -262.787
[ 3. FLUJO CAJA OPERATIVO T o T1390] 6255 | 6,255 [ 1087 | 10,983 I 16244 | 17421 | 18655 | 21668 | 23492 | 25406 | 27414 | 62,247 [ es7es [ ev439 [ 73277 [ 119,704 [ 125510
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|
4. FLUJO DEL IGV ]

15.0% 15.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0%
0 0 0 0 3817 3.950 4.089 4232 4.380 4533 4602 4.856 5.026 5.202 5.384 5572 5767 5969 6178
[ 0 0 0 4.315 4.466 4622 4.784 4.951 5125 5.304 5490 5682 5.881 6.087 6.300 6.520 6.748 6.984
0 [) 0 0 0 3,950 4,089 4,232 4.380 4533 4,692 4,856 5,026 5.202 5384 5572 5767 5.969 6178
0 4,466 4622 4,784 4,951 5125 5,304 5,490 5682 881 087 300 520 748 984
0 0 0 4.533 4,692 4,856 5.026 202 384 572 767 969 17
0 0 5125 5.304 5.490 5682 881 087 300 520 748 98/
0 0 0 0 0 0 .202 384 572 767 969 A7
Ingresos por gestion de renta i 0 0 0 0 0 0 0 0 5,881 6.087 6.300 6,520 6.748 6.984
Ingresos por administracion del edificio / Proyecto 5 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 0 0 5969 6178
Ingresos por gestion de renta inmobiliaria / Proyecto 5 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 6.748 6.984
[ [o [ o [ o [ 6912 [ 14.308 [ 5679 [ 16228 [16.796 [ 26,076 [ 26.989 [ 27933 8911 [_39.897 [ 41284 [ 42739 [ _4a23s [57.228 [ 59232 ]
0 0 0 1,739 1,782 3.827 1872 1,919 1,967 2,016 2,067 2118 2171 2226 2281 2,338 2457
0 0 0 250 207 304 312 320 328 336 344 353 362 371 -380 -390 409
0 0 0 348 -356 -365 374 384 393 403 413 424 434 445 456 468 491
212 954 -954 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 -892 1,828 1,874 -1.921 -1,969 2,743 2,811 2,881 2,953 3,657 3748 3842 3938 -4.685
0 2318 4.753 4.871 4,993 5,118 7,129 7.307 -7.490 7677 0,505 9.743 -9.986 -10.236 12,178
0 1,159 2376 2.436 2497 2,559 3,564 3,654 -3.745 -3.838 4.753 4871 4,993 5118 6,089
0 332 681 698 715 733 1,021 -1.047 -1.073 -1.100 1,362 -1.396 1431 -1.466 -1.745
[) 0 0 0 0 0 0 2,827 2,898 2970 -3.045 121 3199 3279 -3.361 3531
0 0 0 0 0 0 0 0 0 -1,696 1739 1782 1,827 1872 1919 -1.967 2016 2118
0 212 954 954 7,078 12,074 12,376 12,685 13,002 21,669 22211 22,766 23,335 27,237 27,918 28,616 29,331 33,704
0 212 954 954 -166 2234 3,304 3,543 3794 4,407 4778 5167 5576 12,660 13,376 14423 14,904 24,347 25527
0 212 954 954 -166 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [
0 212 1,166 2120 2,286 -52 [ 0 0 [ 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 3,252 3,543 3,794 4,407 4778 5167 5.576 12,660 13,376 14,123 14,904 24,347 25527
o] of of of 6.912] 14, # 15,679 16, 16,7 076] 26,989 27,933] 28,911] 39,897] 41,294] 739 44,235] 57,2: 59,232
of 212 954 954 -7,078] -12,074 12,376 12,685 -13,002) -21,669 22211 766 -23335 -27,237] 27,918 -28.616) 29,331 -32,882 -33.704
of 212 954 954 -166) 2,234] 3,304] 3,543 3,794 4,407 4,778) 5,167 5,576 12,660 13,376 14,123 14,904 24,347 25,527
[Pago a la SUNAT I of of of of of of 3.252] -3,543] -3,794] 4.407] 4.778] 5,167 5,576] -12,660] -13,376] -14,123] -14,904] -24,347] 25,527
Flujo relevante de IGV | of 212] -954] 954 -166] 2.234] 52] o of of o o of of of 0o o of ]
V. FLUJO DE FONDOS BASE |
| ey | EE] | TS ED | s s =3 [ 8 | ) | D) 11 [ 12 I 13 | BT [ 15 I 16 | =y, I 18 ]
1. Flujo de Caja Operativo con IGV. | [ El .nji 4.23' -s,zEl -1,087] 10,983] 16,244 17,421] 18,655 21,668 z:usZ' 25,406] :7,41_4| 62,247] 65, 755’ 69,439] 73,277] 119,704] 125,510}
2. Pago a la SUNAT 1 of 0) [] [ of 0 3,252/ -3,543] -3,794] 4,407 -4.778] 5,167 5,576 -12,660( 13,376, 14,123] 14,904( -24,347| 25,527
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