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Asesorias y consultorias de proyectos de infraestructura e inmobiliarios.
Jefe del Area de Desarrollo de Proyectos

Encargado del desarrollo del area de proyectos arquitecténicos diversos y responsable
del desarrollo de partidas presupuestales.

Asistente de Supervision de Obra

Asistencia y apoyo en la supervision de obras civiles, especialidad de arquitectura —
acabados y elaboracién de informes semanales.

Oficina Arqg. Jorge E. Bonilla Gordillo 1997 - 2005

Oficina particular de arquitectura dedicada al desarrollo integral de anteproyectos y
proyectos de arquitectura: vivienda, institucionales, culturales y educacionales.

Asistente de proyectos de arquitectura

Asistencia en el desarrollo del disefio arquitectonico en niveles y etapas de anteproyecto,
proyectos y a detalle de diversos proyectos inmobiliarios.

Levantamientos de obra y elaboracion de maquetas

Funcion: arquitecto supervisor en la especialidad de arquitectura, etapa de acabados, de
los procesos constructivos encargados por la Gerencia General.

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2017 - 2019
Maestria en Gestion y Desarrollo Inmobiliario

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA — UNI 2015- 2016
Titulado y Colegiado en Arquitectura

ESCUELA POST GRADO UPC-COLEGIO DE ARQUITECTOS DEL PERU 2006

Curso Actualizacion en Gerencia de Proyectos de Inversion Inmobiliaria MiVivienda.
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA — UNI 1989- 1997

Egresado y Bachiller en Arquitectura de la FAUA.

OTROS ESTUDIOS

House OnLine S.A.—Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento del Perd.
2016

Curso de Especializacion del Agente Inmobiliario

Fobus SAC — Educacion Corporativa. Miraflores 2012
Seminario Taller: Lean Construccion

Colegio de Arquitectos — CAP Lima 2010

Taller Impacto Ambiental y Vial: Evaluacion de Impacto Ambiental y Vial para
Edificaciones

OTROS CONOCIMIENTOS

Informatica:

Windows 10.

Microsoft Office (Word, Excel, PowerPoint, Outlook).
Autocad 2019 (avanzado).

Adobe llustrator,

Revit (intermedio).

Idiomas:

Castellano:  Lengua maternal.

Inglés: Inglés Basico e Intermedio.
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DOCENCIA
Academia Trilce 1997 —2000

Asesor y profesor interno en aritmética y RM para nivel UNI.

Giorgio Faruco Yapur Cereghino

Profesional con mas de 15 afios de experiencia como Gestor de proyectos e
implementacion en el area de Arquitectura. Con 1 afio de experiencia como profesor
universitario de Taller de disefio, 2 afios de experiencia en direccion y analisis de
produccion textil y 6 afios de experiencia en el desarrollo de estudios de mercado y
analisis urbano para el sector inmobiliario.

Orientado a resultados, habilidad para trabajar en equipo y liderar. Capacidad para
trabajar bajo presion. Analitico, trabajador, organizado, sumamente adaptativo y
confiable. Me gusta mantener siempre abierta la comunicacion en el trabajo,
constantemente busco maneras de retarme y mejorar.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

VVeMés Consultoria SAC. 2014 — Actualidad
Empresa especializada en el desarrollo de estudios de mercado para el sector
inmobiliario.

Fundador / Director
Lideré el desarrollo de la propuesta de valor y estrategias para el negocio, implementé
las mejoras necesarias para el crecimiento y desarrollo de la empresa.

Gerente Comercial
Gestion de la cartera de cliente e implementacion de estrategias de venta y crecimiento.
Desarrollo y gestion del departamento de mejora de producto

A.G Arquitectos 2005 — Actualidad
Empresa de disefio y construccion especializada en remodelaciones

Gerente general
Direccion, administracion y manejo de la empresa. Arquitecto encargado del
desarrollo del disefio y la arquitectura en el area de proyectos inmobiliarios diversos.

Supervision de Obra
Arquitecto supervisor en la especialidad de arquitectura y de los procesos
constructivos.
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Tejidos y elasticos PYSA 2014 — 2018
Empresa de produccién de productos intermedios para el sector textil

Gerente de Analisis
Desarrollo de anélisis de produccion, optimizacion de procesos internos, mejora de
infraestructura, proyeccién de resultados y desarrollo de estrategias.

DLPS Arquitectos 2013 - 2014
Estudio de disefio de arquitectura

Arquitecto del area de vivienda
Desarrollo de cabidas, disefio de proyectos de vivienda, gestion y coordinacion de
especialidades y desarrollo de planos

Universidad San Martin 2011 - 2012
Universidad privada

Docente de Taller de disefio
Encargado de preparar y dictar el curso central de taller de disefio para los niveles V' y
VI de la facultad de Arquitectura.

Cesel Ingenieros 2004 — 2005
Empresa de ingenieria y construccion

Practicante
Desarrollo de planos y detalles

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2017 - 2019
Maestria en Gestion y desarrollo inmobiliario

UNIVERSIDAD RICARDO PALMA 2000 - 2005
Titulado y colegiado en arquitectura y urbanismo

OTROS ESTUDIOS

Curso de construccion con Drywall sistema Gyplac, Instituto SENCICO.
Diplomado en Arquitectura, Escuela de Arte digital.

Certificacion Autodesk, 3D Max Fundamentals and Advanced.

Certificacion en CS Illustrator, Instituto Peruano de Arte y Disefio IPAD.
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Certificacion en CS Photoshop, Instituto Millenium Quest.

Certificacion Profesional Autodesk Revit Architecture, Escuela de Arte digital.

OTROS CONOCIMIENTOS
Informatica:

e Microsoft Office. (avanzado).
e Windows 10

e Adobe Photoshop

e Autocad 2020

e Sketch up Pro

e 3D Studio Max

e Corel Draw

e Adobe llustrator

e Adobe InDesign

e Revit

Idiomas
e Inglés Avanzado
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SCHOOL OF

¥ BUSINESS
RESUMEN EJECUTIVO
Grado : Magister en gestion y desarrollo inmobiliario
Titulo de la tesis: “Plan de negocios para el desarrollo de edificios de

consultorios médicos”

Autor(es) : Espiritu Napa, Diana Stefany
Loayza Aliaga, Eduardo Dante
Tesén Romero, Mauro Enrique
Yapur Cereghino, Giorgio Faruco

Resumen:

La presente tesis proyecta la puesta en marcha de una empresa que se dedique a
desarrollar edificios de oficinas minimas especializadas por nicho (consultorios
médicos), dicha hipdtesis se basa en la constitucion del empresariado peruano y el

tamafo de las empresas que lo componen.

El nicho atendido en la presente tesis es el del sector salud, dimensionando un
producto inmobiliario a la medida de este sector y sus derivados. El analisis inicial para
la seleccién del nicho parte de un macro analisis del sector salud en el cual se observa
un crecimiento sostenido junto con una fuerte demanda de profesionales médicos o
relacionados al sector salud. Partimos de la siguiente hipotesis: la reduccion y

especializacion de la tipologia de oficinas las hace mas atractivas y accesibles para el
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cliente final, ya sea este un profesional relacionado al sector salud o un inversionista

interesado en adquirirlas para colocarlas en el mercado de alquileres.

Se buscoé no so6lo reducir el metraje y especializar la tipologia, sino también
optimizar los metros cuadrados destinados a implementacién por el cliente final
compartiendo los espacios de uso comun entre todos los usuarios, haciendo asi que la
oficina sea més eficiente y sostenible, mas accesible por ticket (comparativamente con
la oferta tradicional) y, por lo tanto, méas rentable para los desarrolladores. Al solucionar
las necesidades del usuario final en menos metros, se eleva considerablemente el valor

de metro cuadrado sin exceder la capacidad de pago del publico objetivo.

Para validar la hipotesis, se recurrid a varias herramientas, entre ellas: Panel de
expertos, encuestas e investigacion de mercado, una parte a cargo de los tesistas y otra
subcontratada a la empresa VeMas para profundizar en algunos aspectos detallados mas
adelante.

El primero ayudo a determinar de manera genérica la configuracion del producto y

las areas que deberian ser exploradas en profundidad.

El estudio de mercado validé los factores que la ubicacion seleccionada aportaban
al producto, la tendencia en area de la oferta disponible en base a la observacion de los
mejores comportamientos economicos por tipologia, el mix tentativo de tipologias y
espacios, el ticket o precio promedio por tipologia y las areas comunes necesarias para
configurar un producto atractivo con un valor agregado lo suficientemente potente para
elevar la rentabilidad del proyecto. Se determiné también, en base a la observacion de
la oferta, el potencial comportamiento de la propuesta en relacion con el ritmo de ventas

y porcentaje de absorcion.

Finalmente, las encuestas ayudaron a validar la propuesta construida. En base a
todas las herramientas mencionadas se construy6 un plan financiero que demostré la
viabilidad del proyecto reportando un VAN de 4, 031,393 y una TIR anual de 60%.
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CAPITULO I. GENERALIDADES, MARCO CONCEPTUAL Y
REFERENCIAL

El presente capitulo establece los antecedentes, objetivos del plan de negocio y
normativas aplicables a considerar para el desarrollo del proyecto.

1.1. Antecedentes.

Es sabido que el mercado en la ciudad de Lima actualmente cuenta con un sobre
stock de metros cuadrados de oficinas, detallado en el Anexo 01, explicable por muchos
motivos que no son materia de esta investigacion, uno de los problemas radica en un
importante factor de configuracién de producto inmobiliario inadecuado para el
empresariado peruano. Nuestro entorno empresarial estd compuesto principalmente por
MIPYMES (Micro, pequefia y mediana empresa), seguin PRODUCE este segmento
representa el 96.2% del empresariado, de las cuales el 87.6% se dedica a comercio y
servicios, empresas de esta dimension no solo no pueden acceder al ticket de una
tipologia de oficinas, sino que tampoco tienen la capacidad (y tampoco lo necesitan) de
invertir en la compra e implementacion de todos los metros cuadrados de uso comun
(entiendase por ello las areas de recepcion, sala de espera, nucleos de bafos, etc.) que

existen en una oficina de formato intermedio, digamos 80 a 120 metros cuadrados.

Ahora bien, si se reduce las tipologias hacia el espacio minimo necesario para
trabajar o desarrollar la actividad puntual, entonces se optimiza y adecua el formato a
la capacidad de pago (ticket) de un empresario pequefio o incluso un profesional
independiente, haciéndolo méas accesible y mucho mas atractivo, si a eso se le suman
areas comunes para desarrollar un producto personalizado y adecuado a la comunidad
especifica de profesionales, se obtiene un producto bastante atractivo, accesible y que
se puede vender a un valor mucho mayor por m2, maximizando el uso del espacio para
el desarrollador, obteniendo rentabilidades superiores a las del mercado actual y ritmos
de venta mas acelerados, este formato es el de consultorios que pasaremos a detallar y
acotar mas delante, el cual es la resultante del cruce de informacion entre la

investigacion realizada y lo observado en el estudio de mercado.



1.2 Objetivos del plan de negocios

1.2.1. Objetivo General.

Desarrollar un plan de negocios para el lanzamiento y puesta en marcha de una

empresa dedicada a desarrollar edificios de consultorios, ofreciendo una solucion

accesible y atractiva para los profesionales de la salud que necesitan un espacio de

consulta con acceso a los recursos complementarios de su especialidad.

Proponer una implementacién exitosa, evaluando integralmente el atractivo del

negocio.

1.2.2 Objetivos Especificos.

Tabla 01: Objetivos Especificos

Obijetivos Especificos 01

Obijetivos Especificos 02

Realizar un diagnostico integral de la
situacion actual del mercado (sustitutos mas
cercanos, formas actuales de satisfacer la
necesidad) de consultorios y servicios para la
comunidad médica.

Disenar el producto a ser ofrecido

e Segln los resultados del estudio de
mercado.

e Atributos principales del producto que
ofrecemos.

e Atributos secundarios del producto.

Objetivos Especificos 03

Objetivos Especificos 04

Realizar una investigacion de mercado de la
oferta:

e Analisis de la oferta competitiva:
e Competidores directos.
o Competidores potenciales.

e Identificacion de Brechas

e Construccion de barreras
competidores potenciales).

e Proveedores o marcas asociadas.

o Intermediarios o posibles operadores

(en  los

Realizar una investigacion de mercado para
la demanda:

e Estimar
producto.

e Medir la disposicion a pagar (precio).

e Caracterizar el perfil del consumidor.

la demanda efectiva por el

Identificar atributos de valor para el
producto/servicio.

Objetivos Especificos 05

Objetivos Especificos 06

Proponer la estrategia para la puesta en
marcha y posterior operacion.

e Desarrollando los planes de marketing y
ventas, operaciones, y finanzas.
e ventajas competitivas del negocio.

Evaluar integralmente el atractivo del
negocio propuesto:

e Rentabilidad.
e Perspectivas futuras.
e Riesgos y planes de contingencias.

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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1.3. Delimitacién de la tesis
1.3.1. Alcances y Limitaciones.

Si bien el concepto de modificacion de la tipologia de oficinas que esta detréas de
esta investigacion puede ser aplicable a diversos tipos de sectores y profesionales varios,
se decidio limitarlo al sector médico por ahora pues se observa que este sector se
encuentra en crecimiento y la especializacion se puede trabajar mejor para obtener un
producto bien detallado y mas especializado que en otros sectores, lo cual, se presume
que puede elevar mucho la rentabilidad de todo el ejercicio inmobiliario. Por la alta
demanda de especialistas médicos, este esquema puede ser altamente replicable en

diversas zonas de lima y provincias.

1.4. Justificaciéon

e Se observa que este modelo de negocio actualmente es incipiente en el mercado
peruano, una realidad que genera nuevas oportunidades de negocio y beneficia
a todos los servicios complementarios relacionados.

e Seidentificd un crecimiento econdmico sostenido en el sector salud (tabla 15).

e Seidentificd que existe demanda por el servicio de medicina particular (grafico
02) y que éste se encuentra bien valorado por los NSE Ay B (grafico 03).

e Seidentificé demanda insatisfecha de médicos especialistas en el sector salud.

1.5. Metodologia de la investigacion
Para lograr los objetivos planteados identificamos los siguientes pasos.
1.5.1. Etapas de la investigacion.

Se identificaron las siguientes fases dentro del desarrollo:
e Investigacion del sector.
e Recoleccion de datos.
o Desarrollo de estudios de muestra comparativa.
e Analisis y conclusiones de datos recolectados.
e Configuracion de producto inmobiliario.

e Proyeccion econdmica y flujo del proyecto.



1.5.2. Estructura y recoleccién de datos.

Tabla 02: Estructura de recoleccion de datos

« Definicién de ficha técnica y datos necesarios (Ficha 01).
e Encuestas (anexo).

Fuentes o Panel de expertos (anexo).
Primarias « Simulacion de inversion (anexo).
o Estudio de mercado (Benchmarking).
« Definicidn de perfil de la competencia.

Herramientas | ¢ Aspectos positivos y negativos de la competencia.

de sistematizacién | ¢ Apreciaciones cualitativas y cuantitativas.

y analisis
Fuentes e Revistas especializadas
Secundarias e Internet

Fuente: Elaborado por los autores 2019

1.5.3. Analisis y conclusiones de datos recolectados.

Se realiz6 un analisis de los resultados obtenidos en las fuentes y herramientas mas

relevantes para elaborar el marco conceptual.

1.6. Descripcion del negocio

1.6.1. Idea del negocio.

Configurar edificios especializados, de tipologias minimas (consultorios) que

respondan a las necesidades del sector que se esta atendiendo.

Para efectos de esta tesis se define como consultorio el formato de las oficinas
minimas, en funcién a la cantidad de metros cuadrados que tiene y no a su uso

especifico.

Para el presente caso, se determind atender las necesidades de profesionales
relacionados al sector salud, ya sea como oferta primaria 0 como servicios de soporte,
ofreciéndoles espacios de oficina en VENTA, destinados para el uso de consultorio
dentro de un edificio especializado que cuente con las areas y equipamiento
complementario necesarios para facilitar el desarrollo profesional de los futuros

usuarios, permitiendo de esa manera que las areas que son comunes a todos para el
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ejercicio de su profesion (salas de espera, bafios, recepcion, etc.) sean compartidas,
optimizando el uso de los metros cuadrados que son propios y haciendo mas eficiente
el &rea adquirida.

1.7. Marco conceptual y referencial

Grafico 01: Matriz de Procesos

Seleccion de tema —

Investigacion Idea de negocio

Planeamiento estratégico

Atractivos diferenciales

Definicion de
objetivos del plan

Definicion de alcances
v limitaciones

Metodologia de

nvestigacitn

Dezamrolle de producto
v plan de negocios

Redaccion de tesis

Fuente: Elaborado por los autores 2019




1.8. Marco legal/ normativo

Definida y enmarcada la zona de trabajo, el marco legal delimité y proporciond las
bases normativas-legales que alcancen y regulen el planteamiento, desarrollo e
implementacion de nuestro modelo propuesto, el cual, estard a su vez enmarcado en los

siguientes instrumentos generales que se interrelacionan y complementan entre si:

e La Constitucion Politica del Peru.

e ElReglamento Nacional de Edificaciones (RNE).

e EICddigo Civil.

e Ordenanzas de la Municipalidad Metropolitana de Lima.
e Ordenanza de la Municipalidad Distrital de San Borja.

e Certificado de pardmetros urbanisticos y edificatorios
1.8.1. Normas y leyes vigentes pertinentes.

a) En el Sector Inmobiliario:

o FEtapa Disefio:

Que comprendera las etapas por las que pasard la propuesta para su
viabilidad ante las autoridades pertinentes. Comprende las etapas de
Anteproyecto y Proyecto en todas las especialidades que esta involucre ante la

municipalidad o entes involucrados de la jurisdiccion.

La finalidad del mismo es la obtencion de la(s) licencia(s) de obra, asi como

los permisos relacionados cuando se desee ejecutar el proyecto.
Esta etapa se encuentra referenciada por los siguientes instrumentos normativos:

- El RNE vigente del 2006, (y sus respectivas actualizaciones al 2019): el cual
posee normas regulatorias y criterios técnicos en el que se establecen las
disposiciones aplicables al disefio y la construccion de edificios de cualquier

indole.


https://www.monografias.com/trabajos35/materiales-construccion/materiales-construccion.shtml

Certificado de parametros urbanisticos y edificatorios vigente del inmueble,
documento oficial que informa sobre los pardmetros de disefio que regulan el
proceso de la construccién sobre un predio mayormente urbano, expedido por
la Municipalidad de San Borja.

Ley 27972, la Ley Orgéanica de Municipalidades, Articulo 79.

Ley 29060, la ley del silencio administrativo, en su 1ra. disp.com. y final
(Silencio administrativo negativo).

El decreto supremo N° 011-2017-VIVIENDA, que tiene por objeto desarrollar
los procedimientos administrativos.

El TUPA, (Texto unico de procedimientos administrativos) vigente de la
Municipalidad distrital de San Borja.

Etapa Construccion:

El RNE vigente del 2006 (y sus respectivas actualizaciones al 2019).

Ley 27972, la Ley organica de municipalidades, Articulo 79.

Régimen de construccion civil (Base legal: Decreto legislativo N° 727 Ley de
fomento a la inversion privada de la construccion).

El decreto legislativo N° 727, Ley de fomento a la inversion privada de la
construccion.

Reglamento de inspecciones técnicas de seguridad en edificaciones (D.S. N°
002-2018-PCM).

Etapa Comercializacion:

El codigo civil peruano.

b) En el Sector Salud:

El RNE vigente del 2006 (y sus respectivas actualizaciones al 2019) - Norma
técnica A0S0 - SALUD.

Norma técnica 113-MINSA/DGIEM, “Infraestructura y equipamiento de
establecimientos de salud de primer nivel ”.

Resolucion ministerial N° 999-2016/MINSA.


https://es.scribd.com/document/348410427/Decreto-Supremo-N-011-2017-VIVIENDA

CAPITULO Il. ANALISIS DEL MERCADO

En este capitulo se realizd un analisis de los factores externos del entorno que

podrian afectar al proyecto, se buscé determinar si se constituyen como amenazas u

oportunidades utilizando la metodologia de analisis SEPTEG. Adicionalmente, se

revisd la evolucién de la industria de la salud a nivel Latinoamérica, Perd y Lima.

2.1. Andlisis del entorno

2.1.1. Analisis SEPTEG.

Tabla 03: Factores Sociales

Variables Tendencia Efecto O/A
Sociales Probable
indice de Per0 es considerado como un pais con Se ha tomado @]
desarrollo un IDH alto, de 0,750 por la PNUD de la en cuenta 2
humano (IDH) | ONU al 2017 que, frente al afio 2000, el variables que
valor del IDH aumenté en impactaran e
aproximadamente 11%, debido a las influenciaran
mejoras en los ingresos per capita, la directamente en
esperanza de vida y la tasa de mortalidad. nuestro proyecto:
Estandares para
Este indicador analiza la salud, la un nivel de vida
educacion y los ingresos de los habitantes | digno
de un pais.
Vida larga y
saludable (calidad
de vida).
Crecimient El INEI prevé un crecimiento sostenido La demanda O
0 sostenido de | de la poblacidn en el pais de 1%, hasta de los servicios
la poblacién minimo el 2020. seguira en
aumento.
Variables La jornada laboral de los médicos es de Los )
exigidas por es de 06 horas diarias, 36 horas semanales o | profesionales de
los 150 horas mensuales, segun el art. 9 del la salud buscan
profesionales | D.L. 559 “Ley de trabajo médico”. comprar, alquilar
de la salud y/o compartir

Ante ello, el profesional de la salud
opta por alquilar, trabajar en clinicas o de
forma particular debido a que sus ingresos
les son insuficientes.

consultorios para
laborar en sus
horas libres.

Fuente: Elaborado por los autores 2019




Tabla 04: Factores Econdmicos

Variables Tendencia Efecto O/A
Econdmica Probable
s
Producto Segun proyecciones del gobierno El constante O
bruto interno peruano, a partir del 2021 nuestra economia | crecimiento y
(PBI) alcanzaria un crecimiento sostenido del 5%, | estabilidad
teniendo como pilar principal a la econémica que se
competitividad y como la unica manera de | refleja de nuestro
crecer a estas tasas de manera sostenible, pais, hace que
seglin el ex ministro de Economia, Carlos diversos
Oliva. inversionistas
Al 2018 nuestro PBI se encontro6 al planifiquen
mismo promedio de los paises de Europa permanentemente
emergente y supera al de América Latinay | diversos
el Caribe (Gestion, 31/05/19). proyectos
inmobiliarios a
nivel nacional.
Créditos La existencia de productos bancarios Las O

hipotecarios
para oficinas

como el “Préstamo Comercial Mi Oficina”
del BBVA, asi como el préximo
lanzamiento (para el 2020) de productos
similares en bancos como el BCP,

facilidades para la
adquisicion de
oficinas para
personas naturales

Scotiabank e Interbank. seran mas
accesibles.
Gasto SegUn datos estadisticos de la INEI, al Crecimiento
nacional del cierre del 2017 y durante los ultimos 10 de la inversién

sector salud

afios, el gasto nacional en el sector salud se
ha incrementado en mas del 130%,
continuando la tendencia al alza.

publica y privada
sostenida.

Fuente: Elaborado por los autores 2019



https://gestion.pe/noticias/carlos-oliva
https://gestion.pe/noticias/carlos-oliva

Tabla 05: Factores Politicos

Variables
Tecnoldgic
0S

Tendencias

Efecto Probable

O/A

Regulacion
€s en
edificaciones

Segun la Ley N° 27157 - Ley de
regularizacion de edificaciones, del
procedimiento para la declaratoria de
fabrica y del régimen de unidades
inmobiliarias de propiedad exclusiva y de
propiedad comudn, exige a todas las
edificaciones inmobiliarias que cuenten
con areas comunes y compartidas, instituir
un Reglamento Interno y formar una Junta
de Propietarios (RNE 2008).

El producto
inmobiliario
cumple con la ley y
la normativa,
delimitandose  de
manera clara 'y
especifica
(propiedad
exclusiva).

Actual
coyuntura
politica

Incertidumbre politica en el pais
debido al persistente enfrentamiento entre
el Ejecutivo y Congreso, (Diario Gestion,
13/08/19), lo que finalmente ha decantado
en el adelanto de elecciones parlamentarias
para el 2020.

Si bien,
analistas  politicos
destacan que la
actual  coyuntura
politica no
desestabilizara  al
pais ni retrasara la
ejecucion de
proyectos que se
tiene en cartera, si
podrian hacer mella
en la confianza de
alguna parte del
sector empresarial.

Regulacién
distrital

Delimitacion de zonas relacionadas al
sector médico y restricciones de la
Municipalidad distrital de San Borja,
mediante nuevas ordenanzas, en cuanto el
desarrollo de polos de comercios y
expedicion de licencias para el giro de
negocio de consultorios  médicos,
confinandolo a solo en determinados ejes
urbanos.

El terreno del
presente  proyecto
se encuentra dentro
de los alcances
establecidos por la
ley. Asi, se reduce
la competencia de
oficinas médicas, al
restringirse en las
otras areas del
distrito.

Fuente: Elaborado por los autores 2019

10




Tabla 06: Factores Tecnologicos

Variables Tendencias Efecto Probable O/A

Tecnoldgic
0S

Insercion La creacion y uso de softwares Disponibilidad O
de nuevas | especializados para darle soporte al sector | e incremento de la
tecnologias en | inmobiliario en cada etapa cada vez cobra | tecnologia la cual
el sector | mas importancia permitird una
inmobiliario y ejecucion mas
de planificada y
construccion reduciré los tiempos

de construccion e
implementacion del
proyecto facilitando
la venta y rotacion.

Nuevos Herramientas tecnol6gicas como BIM Mayor )
recursos y | (Building Information Modeling) vienen | disposicion de la
herramientas siendo  aplicadas  fundamentalmente | tecnologia en los
tecnologicas en construccion, edificacion y obras | procesos de la

civiles, ya que evitan conflictos en el | concepcion,
disefio, planificacion y ejecucion de un | planeamiento y
proyecto, generando hasta un 70% de | ejecucion, lo que
ahorro en costos innecesarios que surgen | permitira que sean
por ineficiencias en la gestion. mas rapidas y
eficientes
finalmente

Incremento El mayor uso de las redes sociales a Crear O

en el uso de | nivel mundial, asi como su constante | notoriedad de la

redes sociales

incremento, hace que se convierta en una
relevante e indispensable herramienta
tecnoldgica de andlisis de datos, a su vez la
convierte en una fuerte comunicadora de
uso obligatorio y fundamental, sea cual
fuera el negocio, pero sobre todo para el
sector inmobiliario.

marca, aumentar el
posicionamiento de
la empresa, mayor
alcance de
informacién y
ventas ‘on line’, asi
como la generacion
de mayores
oportunidades  de
negocio.

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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Tabla 07: Factores Ecoldgicos

Variables Tendencias Efecto Probable O/A

Ecoldgicas

Mayor uso La legislacién en nuestro pais busca Mayor O
de diversos | cada vez mas que las empresas produzcan | inversion por parte
materiales proyectos sostenibles y eco-amigables con | de las inmobiliarias

ecoldgicos e
incremento de
la calidad
ambiental

urbana y rural

el entorno y el medio ambiente. Un
indicador de esto es el Plan del Gestion
Ambiental Sectorial del Ministerio de
Vivienda, Construccion y Saneamiento
2008-2016, el cual tiene como objetivo
buscar el desarrollo sostenible de las
actividades sectoriales y preservar la
calidad ambiental urbana y rural.

hacia el uso de
sistemas y
productos
ecoldgicos en todos
Sus campos.

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Tabla 08: Factores Sociales

estratégica, la cual
proyecta
mayor acogida.

tener

Variables Tendencia Efecto Probable O
Sociales IA
Ubicacio La gran mayoria de los profesionales Nuestro O
n buscan oportunidades laborales secundarias en | proyecto
las cercanias de sus casas y/o de sus actuales | inmobiliario tiene
centros de trabajo. una ubicacion

Fuente:

Elaborado por los autores 2019
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2.2. Andlisis de la industria

e Latinoamérica

El turismo médico en Latinoamérica se ha desarrollado mucho en los ultimos afios,

es comun que pacientes de EEUU acudan a algunos paises de Latinoamérica atraidos

por no sélo los precios mas bajos, sino también por la calidad de los tratamientos. Este

tipo de turismo resulta beneficioso para los paises de la region pues el visitante gasta de

5 a9 veces mas que un turista normal y usualmente viene acompafado.

La tendencia es tal que segin Market Data Forecast el turismo médico en

Latinoamérica crecera con una tasa de crecimiento anual de 18,9% hasta el 2021 y

alcanzara un valor de US$ 10,300 millones, un aumento enorme comparado con su valor

total de US$ 4,300 millones en 2016.

Este tipo de turismo es beneficioso tanto para pacientes como para el pais, pues el

paciente puede ahorrar hasta un 65%.

Grafico 02: Hubs médicos en Latinoamérica

1. MEXICO : 1.1 miillones de paciente

3. BRASIL: )00 pacientes

Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019
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e Peru (APA)

En el Perq, el turismo médico se viene dando desde el 2004 mediante un programa
llamado “Turismo de Salud” de Promper(. Desde entonces su crecimiento ha sido
constante apoyado por el crecimiento del sector salud privado. La mayoria de los
visitantes provienen de Argentina, Chile, Estados Unidos, Espafia e Italia para realizar
procedimientos odontolégicos, cirugias plasticas, procedimientos oftalmoldgicos y
fertilidad in vitro. Los aspectos que promueven un mayor turismo médico son por
ejemplo la calidad de médicos, acreditacion de hospitales por la JCI, la calidad de los
establecimientos privados para el pre y el post operatorios ademas de la variedad de
destinos turisticos.

Segun Euro monitor (2014), tres aspectos hacen de Peru un destino médico ideal; la
infraestructura médica privada ha mejorado sustancialmente en los ultimos afios con la
construccion de nuevas clinicas con equipos de ultima tecnologia; segundo, la
excelencia en los servicios médicos y la reputacion ganada en los Gltimos afios en los

tratamientos médicos y tercero; sus costos son bajos en comparacion con otros paises.

Grafico 03: Hubs médicos en Pert — Turismo de Salud

LEYENDA

GANANCIAS AHORRO TENDENCIA

6 & @

Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019

14



Lima (APA)

Es importante entonces verificar en qué lugares de la ciudad se podria
desarrollar un turismo médico y con este fin se mapean las principales clinicas
acreditadas por el Joint Comission International (JCI) y se analizan si existen
servicios de salud alrededor que puedan generar dindmicas en el sector, asi como
los principales hospitales del sistema publico. Observamos una importante
concentracion de la oferta médica en el distrito de San Borja, particularmente en
la zona de Guardia Civil.

Gréafico 04: Hubs médicos en Lima
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Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019

PRE-CONCLUSION

El Hub de clinicas privadas mas grande del Per( se encuentra dentro del radio
caminable del terreno, lo cual supone la oportunidad de configurar oficinas
especializadas que brinden y complementen servicios médicos. En tal sentido,
deben evaluarse las necesidades y capacidades del pablico objetivo para poder

plantear un producto atractivo y eficiente.
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CAPITULO I11. ESTUDIO DE MERCADO

En este capitulo se evalud el entorno inmediato de la ubicacion y sus condicionantes
principales para determinar si aportaban algin encaje de actividades que sume a la
configuracion del producto inmobiliario, adicionalmente, se evaluaron los principales
indicadores econdmicos de una muestra de proyectos de la competencia para determinar
que formato de oficinas se comporta mejor y a qué precio podria ser absorbido por el
mercado. El objetivo fue configurar el producto tanto a nivel de tipologia como a nivel
de edificio, acotar el formato de oficinas que estamos denominando ‘consultorio’ para
determinar sus caracteristicas y con ello estructurar el producto inmobiliario de manera

eficiente y atractiva.

3.1. Andlisis urbano y estudio cualitativo

3.1.1. Analisis de contexto urbano.

e Vialidad
El eje de la Avenida Guardia Civil cuenta con pocos paraderos y poca cantidad
de lineas de buses de transporte publico, sin embargo, se encuentra proximo al eje
de la Avenida Javier Prado que es un corredor con gran conectividad a nivel
metropolitano. En la ubicacion elegida coincide un paradero formal que presenta

una gran oportunidad para el producto a desarrollar.
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Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019
Distancias

Se registra también la presencia de micro movilidad con scooters por
aplicacion en distritos colindantes como San Isidro y en un futuro préximo
Surquillo, esto hace que por proximidad estos nuevos dispositivos se usen en la
zona actualmente.

Ademas, el distrito de San Borja tiene un sistema de bicicletas municipales con
estaciones al cual se pueden afiliar.
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Gréfico 06: Mapa de Distancias
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Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019

Hitos y bordes

Las barreras urbanas mas importantes del sector son las avenidas Javier Prado
y Aviacion.

Se observa una alta presencia de centros relacionados a la salud congregados

en la Av. Guardia Civil, asi mismo, en los alrededores se observan clinicas
emblematicas como la Vesalio.

Ademas, cerca del terreno también se encuentran hitos institucionales y
ministerios.
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e Actividades Estructurantes
Las actividades estructurantes se dividen principalmente entre culturales,

educativas, comerciales, recreativas, salud, religiosas, institucionales y de ocio.

e Cultural: Encontramos el Ministerio de Cultura, Teatro Nacional, Biblioteca

Nacional y Centro de Convenciones de Lima.

o Educativo: Se identifican colegios emblematicos como el colegio San Agustin
y Alfonso Ugarte, pero destaca la universidad San Martin con dos sedes (una

frente a la otra) en la avenida Tomas Marsano.
19



Comercial: Los nodos comerciales se concentran en la zona de Surquillo viejo,
principalmente a lo largo de la avenida Angamos con el Centro Comercial Open
Plaza, Real Plaza Primavera, Plaza Vea, entre otros comercios mas pequefos.
En la zona de estudio también se observa un nodo comercial importante

alrededor del Centro Comercial La Rambla.

Salud: La consolidacion del Hub médico de la avenida Guardia Civil que
concentra mucha oferta de servicios médicos junto con varias clinicas privadas

y centro médicos importantes.

Religion y Culto: Se encuentran dispersos pequefios templos de diversos credos

por toda la zona, de los cuales no se observa ninguno significativo.

Recreacion: Se encuentran parques alargados que siguen la orientacion y forma
de las vias distritales como el Parque Sur, San Borja Norte y San Borja Sur.

También destaca el parque Bustamante por su cercania al Centro Financiero.

Grafico 08: Mapa de Actividades Estructurantes
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Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019

Compatibilidad de usos

El uso residencial predominante en el sector es de densidad alta. En cuanto al

comercio, la mayoria de ellos se localizan en torno a ejes principales como las
avenidas Angamos, Aviacion, Paseo de la Republica, Canaval Moreyra, Arequipa,

etc.
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En el uso educativo, los colegios, escuelas y universidades tienden a estar
ubicadas en zonas residenciales cercanas a avenidas y lugares de comercio y estan
dispersas por toda la zona en mencion.

Se puede apreciar que en el eje de la avenida Guardia Civil el uso predominante
es de comercio zonal segun zonificacion, pero que en la actualidad este eje alberga

mas uso de salud que el sefialado en el plano de zonificacion.

Gréfico 09: Mapa de Compatibilidad de usos
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Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019
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Contaminacion y peligrosidad
Las avenidas principales generan una gran cantidad de contaminacion sonora y
ambiental debido a la gran congestion vehicular que presentan. Esto tiende a

fomentar la percepcién de peligrosidad ya que genera oportunidades de delinquir.

Gréfico 10: Mapa de Contaminacion y peligrosidad
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Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019

22



3.1.2. Analisis de usos urbanos.

e Primer Nivel
En el primer nivel, el uso predominante es residencial con un 67% siendo el
unifamiliar el mas comun con un 50%.
Se aprecia también parques con un 12%. Ademas, se registra un 4% de salud
correspondiente a hospitales, clinica y centros médicos.

Grafico 11: Participacion de usos de primer nivel

Participacion de usos totales
en el sector

0%

17%

Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019
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Segundo Nivel

En cuanto a la densidad, esta es 78% residencial, siendo el mayor valor 43%

correspondiente a

multifamiliar. Ademas, hospitales y clinicas representan un 9%.

Gréfico 12: Mapa de Compatibilidad de usos
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Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019

e Flujos Peatonales
Se realizaron conteos de cantidad de personas por minuto en cada sector definido

en el mapa de flujos y en tres horarios, asi tenemos que pasaron 100 personas a las
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9am, 130 a las 12pmy 86 a las 5pm. La mayoria de los peatones tienen entre 20 a
40 afos de acuerdo a lo observado en las grabaciones de campo.

Se observa una alta incidencia de PEA en los flujos peatonales, lo cual potencializa
la vitrina comercial del proyecto.

Gréfico 13: Mapa de Flujos Peatonales
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Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMés, 2019
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3.2. Estudio de la oferta competitiva

Antes de pasar a analizar la oferta del sector consideramos importante realizar un
analisis de niveles socioecondémicos en base a la poblacion del sector identificada por
el INEI, el objetivo es el de acercarnos a determinar un ticket de compra en base al
poder adquisitivo de la poblacion del sector.

3.2.1. Analisis de niveles socioeconémicos.

En base a la estadistica del INEI de niveles socioeconémicos, se pudo determinar la
cuota mensual de pago del sector segun poder adquisitivo, en este segmento observamos
que la capacidad adquisitiva permite una cuota mensual desde S/.2,100 como minimo
en el medio alto y desde S/.3,508 en el alto. Los supuestos de tasa y plazo han sido

definidos en base al promedio establecido para la compra/venta de propiedades en el
mercado.

Gréfico 14: Mapa de Nivel Socioeconémico
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e Tasa seguro 0.797%.

e Cuota incial 10% para medio, medio bajo y bajo 20%, Alto, medio.
e Plazo 180meses/15 afios.

o Tasa Efectiva anual 8.00%.
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RANGO DE CAPACIDAD DE
PAGO DE CUOTA MENSUAL
SEGUN PODER ADQUISITIVO

RANGO DE PRECIO DE VIVIENDA
SEGUN PODER ADQUISITIVO

NIVEL
SOCIOECONOMICO DESDE S/. HASTA S/. DESDE S/. HASTA S/.
ALTO| S/. 3,508 S/ = S/ 566,501
MEDIO ALTO| S/. 2,128 S/ 3,508 | S/. 283,501 | S/. 466,500
MEDIO | S/. 1,438 S/ 2,128 | S/. 170,001 | S/. 283,500
MEDIO BAJO S/. 921 S/ 1,438 | S/. 109,001 | S/. 170,000
BAJO| S/. - s/ 921 S/. 109,000

Fuente: Planos Estratificados de Lima Metropolitana a Nivel Manzana 2016 - INEI

3.2.2. Analisis de muestra comparativa (Benchmarking).
e Muestra seleccionada

Hemos ampliado el espectro de la muestra para buscar la mayor cantidad de
proyectos que reporten tipologias lo mas pequefias posibles y que resulten comparables

a la premisa que queremos validar, ya sea en area, amenities, configuracién de producto
0 ubicacién.

Gréfico 15: Mapa de Area representativa benchmarking

. Area PP.:27,70m?
7 Valorm2: S/. 8,183

Ritmo de ventas: 03!

7 o T
- Area PP.: 22 13m2

% Valorm2; /. 15,255

AreaPP.: 125,49m2 " Stockdisp. 14

Valorm2: §/. 8,506
> Stock disp.: 36
Ritmo de ventas:052 -

*Area PP 51 4m?
Valorm2; 8/, 5,877
Stock disp. : 135

Ritmo deventas: 0,55

Area PP.: 88,07m2
Valor m2: S/ 4,847

™ Stockdisp.: 9
Ritma de ventas: 0,19

Y
Area PP.: 86,00m2

Valorm2: S/ 12317,
Stock disp.: 2 =

Ritmo de ventas: (.04

Area PP.: 6981m2
Valorm2: S/ 8,252
Stock disp.: 194
Ritmo de ventas: 3 13

isp.: 23
Ritmo de ventas: 3,76

Fuente: VeMas

\{

L\

ENTREGA
INMEDIATA

Avance de Obra

OBRA
' ACABADOS 'GRUESA '

PRE
VENTA

-
1 | PROYECTOS
_, ESPECIALIZADOS

Area PP.: 9212m2
Valorm2: $/. 5,905
Stockdisp. 7

Ritmo_de ventas. 0

AréaPP.: 63 11m2

Valorm2: 8/ 8,373
Stock disp. . 64

Area PP 51 2Tm?2

*. Valorm2: 5. 8,503

Stock disp.: 17

¢ o0 Stoekdisp:. 371

* Ritmo de ventas. 7,0

MY S

AreaPP.:6248 .,

T Valorme:S) 8512
~_'Stock /

OCK di§

27



IMAGINA BECAMM MARCAN
TTOWER & EL ALMIRANTE 9

EDIFICA

| .

IQENCALADA

1

QUALIS CONSULTORIOS
FLAT OCTAVIO PEDRAZA cYJ

]
FLAT BEEHIVE MODUS 1504 10 ANGAMOS 851

T&C e KOREZUMA

[ CONSULTORIOS PARQUE L SOHOLIBERTAD
T&C

NORTE

KOREZUMA
¢ p— | oo
= SOHOLIFE

TIME AURORA

2

3
4

Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019

¢ Resumen de la muestra

Aqui se remarcan los proyectos que consideran la tipologia especializada de
consultorio dentro de su oferta y observamos que 3 de ellas representan los ritmos de
venta mas altos de la muestra, cabe mencionar que Consultorios Parque Norte no reporta

un ritmo de ventas muy elevado por ser un proyecto de poco stock.

El mercado de oficinas se mueve por ticket, los productos mas pequefios y
especializados son los que tienen mejor ritmo de ventas dejando atrds el formato

tradicional de oficinas y ganando mercado las oficinas boutique y consultorios.

Los ritmos de ventas mas altos son correlativos a las tipologias menores de 40 m2
(alrededor de 40m2 cuando es no especializado y debajo de 35m2 cuando se

especializa).
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Tabla 09: Resumen de la Muestra

PROYECTO PROMUEVE FINANCIA
SOHOLIFE KORE ZUMA VARIOS
|Q ENCALADA T&C VARIOS
Consutorios Parque Norte CyJ BBVA
FLAT BEEHIVET1y T2 FLAT BBVA
IQ OFICINAS LINCE T&C BBVA
MODUS 1504 Octvio Pedraza Porras & hjos BBVA
QUALIS CONSULTORIOS MARCAN VARIOS
360° EDIFICA VARIOS
EL ALMIRANTE Becamm nversiones SAC Banbif
ANGAMOS 851 C&J BBVA
|Q PARCDI T&C BBVA
SOHO LIBERTAD KORE ZUMA BCP
T-TOWER IMAGINA VARIOS
TIME AURCRA MARCAN VARIOS
TOTAL/P.P.
MESES EN STOCK
PROYECTO PROMUEVE VENTA VALOR M2 INICIAL
SOHOLIFE KORE ZUMA 387 8/ 8.506 38
IQ ENCALADA T&C 387 §l. 8512 288
Consuttorios Parque Nore Cyd 1497 8/ 15.255 47
FLAT BEEHIVET1y T2 FLAT 5437 8/ 4847 127
IQ OFICINASLINGE T&C 6857 8. 5817 173
MODUS 1504 Octavio Pedraza Porras € his 553 81 1689 19
QUALIS CONSULTORIOS MARCAN 880 8l. 8.183 32
¥0° EDIFICA 617 8l 10403 119
EL ALMIRANTE BecammInversones SAC 203 81 5.905 3
ANGAMOS 851 caJ 201 8L 1237 13
10 PARODI T&C 1603 8. 8.373 234
SOHOLIBERTAD KOREZUMA 513 8l 8.503 kY]
T-TOWER IMAGINA B9 8L 8.264 5
TIMEAURORA MARCAN 510 §l. 9.129 407
TOTAL/P.P. 232 8L 8.740 135

ESTADO AVANCE

OERA
PREVENTA Sl
PREVENTA 8.
OBRA GRUESA Sl
TERMINADO 8.
OBRA GRUESA Sl
TERMINADO Sl
PRE VENTA Sl
OBRA GRUESA Sl
TERMINADO 8.
TERMINADO 8l
PREVENTA 8.
ACABADOS Sl
TERMINADO Sl
PRE VENTA Sl

s/

STOCK  UNIDADES

DISPONIBLE  VENDIDAS
3% 2
20 18
14 B
3 124
135 38
0 19
246 66
3 9%
i 2
9 4
64 17
7 15
9 45
n 36
8 4

VALOR PP.

1.067.385
531.822
337.559
426.835
301.142
663.211
226.630
377405
543.968

1.059.300
528.453
435918

1447 474
340.934
§92.003

RITMO VENT. ACUM

052
468
278
2
055
03
750
367
03
019
1060
050
115
708
30

AREAP.P,

12549
62,48
2213
88,07
51,24
86,26
27,70
36,28
92,12
86,00
63,11
51,27
17518
35,04
71,60

ABSORCION
1%
16%
5.9%
18%
0.3%
18%
2%
31%
1.1%
15%
45%
19%
2.1%
17%
22%

Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019
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Ritmo de Venta Acumulado

Gréfico 16: Ritmo de Venta Acumulado

RITMO VENT. ACUM

_————

S/.100.000 S/.600.000 S/.1.100.000 S/, 1.600.000 S/, 2.100.000 S/, 2.600.000

En el gréafico se observa un aglomeracion de tipologias con un ritmo de ventas

entre 1y 1.5 unidades por mes, con valores de S/. 100,000 hasta S/. 600,000.

Se observa que el comportamiento de este segmento es de acuerdo a ticket, lo
cual permite optimizar el producto inmobiliario reduciendo el area vendible
mediante estrategias de agrupacion de espacios comunes como salas de estar, salas
de espera, nicleos de bafios, recepcion, etc. Esta estrategia permite incrementar la
funcionalidad e incrementa el valor m2 al ser un producto mas eficiente y

especializado.

Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019

Ritmo de Venta Seguin Rango de Areas y Precios Ofertados
Se aprecian dos nichos exitosos:

o Uno de oficinas de 15 a 30m2 con un rango de valores desde S/. 100,000 hasta
S/. 400,000.
o Otro mas marcado de 30 a 45m2 con un rango de valores desde S/. 300,000 a

S/. 400,000.
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Tabla 10: Ritmo de Venta Segiin Rango de Areas y Precios Ofertados

Axis Tile

Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMas, 2019

Velocidad de Ventas de la Competencia y Valor de Ventas S/.

Los 3 proyectos que manejan mejor comportamiento (mejor ritmo de ventas)
se diferencian en producto y se especializan en el cliente al que van dirigidos.
Mientras que 1Q PARODI, se centra en los inversionistas, QUALIS y TIME
AURORA ofrecen un producto especializado para el rubro salud apostando por
consultorios.

Especializacion

Conviene mencionar que, de acuerdo a lo observado en la muestra
seleccionada, los proyectos que presentan los mejores comportamientos
econdmicos son aquellos que han especializado su oferta tanto en tipologia como

en utilizacién de las areas comunes.
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PRE-CONCLUSION

En base a la informacion del INEI y lo validado en las encuestas y panel de expertos

(capitulo 111) podemos establecer una actual disposicién de pago de 2500 a 3500 soles

mensuales, lo cual puede traducirse a una capacidad de endeudamiento para compra de
320,000 a 460,000, como lo sefiala el grafico 14

Gréfico 17: Especializacion y Areas comunes

CEDERAL

Area de BBQ
Gimnasio

Salon de usos
maltiples

Areas verdes
Juegos para nifios
Hall de ingreso

CONSULTORIOS
PARQUE NORTE

Avreas verdes
Recepcion
comun

Salas de espera

QUALIS

Lobby

Sala de espera
para pacientes
Sala de estar
para médicos
Comedor para
médicos

TIME AURORA

Lobby

Sala de espera para
pacientes

Sala de reuniones
Sala  de Usos
Mdltiples

Comedor para

Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMés, 2019
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3.2.3. Anélisis de oferta de segunda.

La muestra se encuentra mayoritariamente en venta y sobre los 120m2, un formato

que tanto por tamafio, costo de implementacion y ticket excede los montos determinados

en la aproximacion al ticket realizada anteriormente.

Tabla 11: Resumen de valor segin muestra con oferta vigente
CODIGO | TIPOLOGIA e RENIGICE VELTJGX:TS " ALQ.VALOR All;r\?l.T\f:I:I%R
PROMEDIO| PROMEDIO Soles/M2 PROMEDIO ('
1 D 5600 |S. 2949254 8. 5267 S/, 24420 SI. 44
2 D 1200 | S/ 637677 SI. 5314 8l. 5280 S. 44
3 D 6500 |S. 2470997 §I. 3.802 SI. 20460 S. 31
4 c 3220 |S. 1514482 . 4703 S/, 12.540 SI. 39
5 c 3600 |S. 2475000 SI. 6.875 SI. 20493 SI. 57
6 D 6080 |S. 2271723 I 3736 Sl. 18810 SI. 31
7 D 3000 |S. 1320000 SI. 4400 S/. 10930 SI. 36
8 D 5270 |S.L 2475000 SI. 4696 SI. 20493 S/, 39
9 B 6000 |S.  3.960.000 SI. 6.600 SI. 32789 SI. 55
10 B 6180 |S. 2805000 SI. 4539 S/, 23226 SI. 38
11 D 2070 |S.L 1221000 SI. 5899 SI. 10110 SI. 49
12 Cc 4200 | SL 2244000 SI. 5343 8. 18580 SI. 44
13 D 3060 |S.L 2145000 SI. 7010 SI. 17.761 SI. 58
14 c 4910 | SL 1.980.000 SI. 4033 S/. 16.395 SI. 33
15 c 500 | S 207.245 8. 4145 /. 1716 S/, 34
16 c 500 | S 205313 /. 4106 S/, 1700 SI. 34
17 D 1830 |9l 836.951 . 4574 S, 6930 SI. 38
18 D 1290 |S. 1076079 SI. 8342 I, 8910 SI. 69
19 B 3910 |S.L 2145000 SI. 5486 SI. 17.761 SI. 45
20 D 3480 |S. 2970000 SI. 8534 I, 24592 S, 71
21 D 3950 |SL  3.300.000 SI. 8.354  §I. 27324 S, 69
22 D 4500 | SL  2508.000 SI. 5573 I, 20766 SI. 46
23 D 5520 |S.  3.300.000 SI. 5978 Sl. 27324 S, 50
24 D 4980 |SL 2772000 SI. 5566 SI. 22952 S, 46
25 D 3900 |S. 2075700 SI. 5322 9. 17.187 SI. 44
26 D 3900 |S.  3.300.000 S 8462 Sl. 27324 S, 70
27 Cc 2870 |S. 1815000 SI. 6.324 SI. 15028 SI. 52
28 D 4920 |SL  3.168.000 /. 6439 S/. 26231 S/, 53
29 D 5950 |S.L  4.290.000 SI. 7210 S, 35521 . 60
30 D 4853 | SL  3.300.000 SI. 6.800 SI. 27324 S, 56
31 D 6000 |S. 4620000 S 7.700 S/, 38.254 /. 64
32 D 4200 | SL 2244000 /. 5343 8l. 18580 SI. 44
33 D 3250 |SL 2145000 S/ 6.600 S/. 17.761 SI. 55
34 D 2070 |S.  1.089.000 SI. 5261 8l. 9.017 SI. 44
35 B 3185 |SL 1782000 /. 5595 8. 14.755 S, 46
36 D 3120 |S. 1355063 . 4343 S/, 11220 SI. 36
37 D 2870 |S. 1320000 . 4599 S/, 10930 SI. 38
38 D 1450 Sl 1039500 SI. 7.169 S/, 8.607 SI. 59
Promedio 3787 | SL 2192973 §I. 5791 SI. 18.158 S. 48
Fuente: Estudio de Mercado por la Consultora VeMés, 2019
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3.3. Andlisis de demanda

Se identifico que la demanda potencial se dividia en 2 sectores; médicos e
inversionistas, se detallaron las caracteristicas de cada grupo objetivo y luego se realizd
el calculo para cada uno.

3.3.1. Anélisis demografico y socio econdémico - médicos

El anélisis demografico al cual apunta el proyecto estd compuesto por profesionales
de la salud cuyas caracteristicas se detallan a continuacion.

Gréfico 18: Caracteristicas de grupo objetivo - médicos

D PSICOGRAFICO

2 s 2

_ soFisTICADO A MODERND
Innovadores Fon stic

Tecnoldgicos Buscan rendimiento
Buscan marca, calidad y Optimistas
rvicio

Interés en la imagen
) de 6

Lideres de opinion
Importancia a la calidad sobre el
™

Precio como Indicador de peecs
identidad Tecnologicos

& ®Y

NIVEL SOCIO ECONOMICO

Hombres y mujeres
Entre 30 a 60 afios
NSE A-B

ESTILO DE VIDA

Poseen una red de contactos importante en el sector médico
Organizan el trabajo con excelencia y practicidad.

Estan en constante actualizacion.

Prestan atencion a los detalles.

Invierten en conocimiento de liderazgo y gestion.

CARACTERISTICAS

Ingreso promedio de S/.10,000 a mas
Tienen una especialidad médica de tipo ambulatorio.
Debido a su edad y experiencia, ya cuentan con una cartera de clientes.
Fuente: Elaborado por los autores 2019
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3.3.2. Demanda Potencial - médicos

La parte de la demanda potencial compuesta por profesionales médicos se relaciona
con la cantidad de profesionales médicos activos en la ciudad de Lima que sean de una
especialidad ambulatoria y que tenga las caracteristicas necesarias para acceder a la
compra de las unidades (Gréafico 18). En la tabla mostrada a continuacién se analiz6 el
stock de profesionales médicos del Peru (Tabla 12)

Tabla 12: Stock de profesionales médicos en Peru

GRUPQ OCUPACIONAL / CARGO Ministerio
ESSALUD| PNP | FFAA | SISOL | INPE Pablico
Parti 265460  100,0% 186079 54040 8378 8358 2978 126 1m
Profesionales Asislenciales 125630 473% B2 705 28462 1621 5199 1085 126 1078 185
| Medico 40820  154% 2326 11100 511 1212 748 21 542 2
Enfermero 44790 16,9% 28181 11196 635 2809 206 10 1 b
Obstatra 15 B85 B.0% 14 169 1394 88 £ 58 2 0 0
Odontdlogn 6188 23% 4261 788 113 3 18 [ & B
Bitiloge 2172 0.8% 1924 130 26 25 0 0 82 0
Ingeniera Sanitario 12 0.0% 112 0 0 0 0 i 0 0
Nutricionista 19 0,7% 1355 507 20 38 17 4 0 1
Psicdloga 3387 1,3% 2102 405 &7 256 18 35 33 81
Quimico Farmacéutico 2564 1.0% 1733 601 36 9 1 0 51 0
Quimica L 0.0% B1 B 1] 1 0 0 0 0
Tecndlogo Madico 5022 1.8% 2213 2328 i 223 4 ] 48 2
Médico Veterinario 266 0,1% 286 0 0 0 0 0 0 0
Trabajadora Social 1574 0.6% 1398 i 2 3? 13 49 0 45
Técnicos Especializados 169 0.1% 169 0 0 0 0 0 0 0
Profesionales de la salud no especificados 2 580 0.2% 535 B a £ 1] 0 1] 0 0
Profasionales Administrativos 13 564 51% B 062 4718 435 17 130 ] 102 o
Téenicos Asistenciales 63791 240% 50 908 10279 273 1766 260 0 305 ]
Téenicos Administrativos Tea0 143% 26 586 8822 817 130 1287 0 168 0
Auxiliares Asistencialos a9 35% 4852 1212 226 1040 1 0 0 0
Auxlliares Administratlivas 13 468 51% 11 553 556 946 55 242 1] 116 0
No aspacifica 1827 0.7% 1413 0 0 51 0 0 0 0
Segun el MINSA, el Per cuenta con 265,460 profesionales médicos, se
seleccionaron aquellos que cumplen con las caracteristicas mencionadas para
establecer su porcentaje de participacion en la muestra, el cual asciende a 20.3%
Fuente: Registro nacional de personal de salud MINSA, 2017

En el siguiente grafico se observa la cantidad de profesionales médicos en Lima

y se aplica el porcentaje de participacion obtenido.
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Tabla 13: Stock de profesionales médicos por ciudades
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Lima concentra 102,777 profesionales médicos en total, de los cuales 20.3%
cumplian con los criterios establecidos, es decir, 20,864 profesionales.

Fuente: Registro nacional de personal de salud MINSA, 2017

Debido a que la informacién data del 2017 se decidio proyectar el crecimiento

de la muestra en base a la tasa de crecimiento hallado en el MINSA, esto se detall6 en

la tabla 14 presentada a continuacion.
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Tabla 14: Crecimiento porcentual del sector

De acuerdo con las estadisticas anuales del MINSA, la dotacion de
profesionales de la salud viene en constante crecimiento desde 1980 a razén de

10% anual en promedio.

Fuente: Registro nacional de personal de salud MINSA, 2017

Asi tendriamos, que al momento en el que se realiza la estimacion (2019) la cantidad

ascenderia a 25,245 profesionales como mercado total de profesionales médicos.

El siguiente filtro aplicado fue el de edad, utilizando para ello la estadistica del INEI

presentada en el grafico 19 mostrado a continuacion:
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Gréfico 19: Distribucion poblacional por generaciones -

profesionales médicos

m Generacion Z - CENTENNIALS (- 18 afios)
m Generacion Y - MILLENNIALS (18 - 35 afios)
= Generacion X (36 - 55 afios)

Baby Boomers (56 - 71 afios)

Silenciosa (+ 72 afios)

De acuerdo al rango establecido en las caracteristicas del grupo objetivo
(30 a 60 afos) se establecié una incidencia porcentual de 31%, compuesta

por toda la generacion X y 5% de las aledafias.
Fuente: INEI — Censos Nacionales 2017: XII de Pablacién y VII de Vivienda

Con este filtro de edad se acota la demanda objetiva de este grupo a 7,826 y se
cumple con varios de los supuestos establecidos en el perfil pues nos concentramos en
aquellos profesionales médicos que ya tienen una cierta cantidad de experiencia y
cartera de clientes construida (esta premisa deriva de la informacion recogida en las

entrevistas realizadas a médicos para la construccion de panel de expertos).

3.3.3. Andlisis demografico y socio econémico - inversionistas

El demografico al cual apunta el proyecto esta compuesto por personas naturales
(no profesionales médicos) que cumplan con ciertas caracteristicas que los perfilen

como potenciales interesados en invertir en el tipo de producto desarrollado.
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Gréfico 20: Caracteristicas de grupo objetivo - inversionista

PSICOGRAFICO

SOFISTICADO PROGRESISTA ’ nouﬁmo
Innovadores Utilitarios en su consumo o m;:::’_ef:::‘:: "::I‘“ - 5n
B marca, calidad y P ; Lideres de opinion
F Importancia a la calidad
Tecnologicos

CARACTERISTICAS SIN OBLIGACIONES

Hombres y mujeres

Entre 25 a 35 afios

NSE A-B

Ingreso promedio de S/.8,000 a S/.12,000 soles

CARACTERISTICAS CON OBLIGACIONES

Hombres y mujeres

Entre 35 a 55 afios

NSE A

Ingreso promedio de S/.15,000 soles a mas

ESTILO DE VIDA (AMBOS)

Cuentan con trabajo formal

Altamente enfocados en su trabajo.

Estan en constante actualizacion.

Cuenta con educacion superior 0 maestria
Invierten en conocimiento de liderazgo y gestion.

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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3.3.4. Demanda Potencial - inversionistas

Se muestra el calculo de la parte de demanda potencial compuesta por inversionistas
en la ciudad de Lima que tendrian las caracteristicas necesarias para acceder a la compra
de las unidades (Grafico 20). Para llegar a este dato, se partio de la data demogréfica
del distrito, seleccionando aquellos distritos que cumplen con el perfil, para luego
filtrarla por NSE y por potencial interés de inversion en oficinas, el cdlculo se detalla a

continuacion;

Tabla 15: Datos demograficos por distrito
) RITO POBLA O es de persona POR A ROD 0
Santiago de Surco 360.4 3.4% 103.5
Lima 294.4 2.8% 81.1
La Victoria 191.1 1.8% 52.9
San Miguel 170.3 1.6% 47.6
La Molina 154.0 1.5% 41.4
San Borja 122.9 1.2% 35.7
Miraflores 107.8 1.0% 38.4
Surquillo 99.6 0.9% 30.1
Brefa 93.4 0.9% 26.2
Pueblo Libre 90.7 0.9% 27.0
|[Jesus Maria 82.0 0.8% 24.3
Magdalena del Mar 65.8 0.6% 19.8
[San Isidro 65.5 0.6% 21.4
Lince 59.6 0.6% 18.6
Baranco 37.5 0.4% 11.8
Otros 8,587.9 81.0% 2,141.8
TOTAL 10.580.9 100.0% 2,720.8
Fuente: INEI — Censos Nacionales 2017: XII de Poblacién y VII de Vivienda

En la tabla 15 se muestran los distritos seleccionados y la cantidad de personas en
cada uno de ellos, en la siguiente tabla (tabla 16) se muestra el detalle de los filtros
aplicados en base a la data del INEI, filtrando primero por cantidad de personas de NSE
alto y medio alto (se muestra el porcentaje aplicado por distrito) y luego por rango etario
(se establecié un rango adecuado en el grafico 19, tomando en cuenta los pardmetros

definidos en el grafico 20)
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Gréfico 21: Distribucion poblacional por generaciones - inversionistas

m Generacién Z - CENTENNIALS (- 18 afios)
= Generacion Y - MILLENNIALS (18 - 35 afios)
= Generacién X (36 - 55 afios)

Baby Boomers (56 - 71 afios)

Silenciosa (+ 72 afios)

De acuerdo al rango establecido en las caracteristicas del grupo objetivo
tendriamos dos variantes; sin obligaciones (25 a 35 afios) y con obligaciones (35 a 55
afos), agrupamos ambos con una incidencia porcentual de 35.9% compuesta por toda
la generacién X y 10% de millennials.

Fuente: INEI — Censos Nacionales 2017: XII de Pablacién y VII de Vivienda

Tabla 16: Estimacion de Demanda por perfil

% de NSE Alto  Cantidad de Cantidad de
y Medio alto personas NSE  personas por

Cantidad de
personas por

distrito (miles) por distrito  Alto/ Medio alto  generacion

(miles) (miles) (miles)
Barranco 66.10%
Jesus Maria 82.00 99.80% 81.84 29.38
La Molina 154.00 91.50% 140.91 50.59
Lince 59.60 87.30% 5203 18.68
Miraflores 107.80 99.90% 107.69 38.66
San Borja 12290 98.30% 120.81 43.37
San Isidro 65.50 100.00% 65.50 23.51
Surco 82.30%

DEMANDA POTENCIAL

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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Asi tendriamos, que al momento en el que se realiza la estimacion (2019) la cantidad
ascenderia a 319,570 personas como mercado total de inversionistas.

Dentro de este universo, se buscé acotar la demanda en base al potencial nUmero de
interesados en la compra de oficinas, ante la ausencia de data especializada que nos
indique un pardmetro establecido, se decidié aplicar un filtro exigente de 10% de
interesados lo cual nos dejaba con 31,957 potenciales interesados.

3.3.5. Demanda Potencial - combinada

En base a lo observado en los puntos anteriores, tendriamos una demanda potencial

de acuerdo con lo expresado en el siguiente grafico:

Tabla 17: Funnel de Demanda potencial

FUNNEL DE DEMANDA POTENCIAL

Profesionales médicos

Inversionistas

Suma Total

Filtro encuestas

Se puede acotar la demanda total aplicando 70% de lo calculado en base a los

resultados de las encuestas. Este filtro se detalla en las pre-conclusiones del capitulo.
Fuente: Elaborado por los autores 2019

Adicionalmente, cabe mencionar que segun informes publicados en diarios y
revistas especializadas como EI comercio, Rumbo econdémico y la ASEI (Asociacion
de empresas inmobiliarias del Per() reportaron que Lima cuenta con 36 proyectos de
oficinas boutique (formato que comprende oficinas de menos de 100m2) con 2,999

oficinas que suman 195,539 m2 .En la presentacion de su comité de oficinas boutique
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(17 octubre del 2019) el gremio sefialé que esa oferta cubre solo el 4.6% de la demanda
de Lima y que requiere 4.2 millones de m2. Sustentan parte de ese célculo en la
informacion del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), el cual, en su
altimo informe técnico de demografia empresarial manifestd que, en el segundo
trimestre del 2019, se registraron 72 mil 365 empresas nuevas, cifra que super6 en

13,5% respecto al periodo del afio anterior.

3.4. Resultados de encuestas

Para la presente tesis se ha tomado una muestra de conveniencia de 436 personas
encuestadas, este grupo se ha seleccionado en base a los siguientes criterios
e Técnica: Encuesta Online
e Publico: Hombres y mujeres de Nivel Socioeconémico Ay B (Alto y Medio Alto)
e Origen: Redes de contactos de los tesistas
o Profesional médico: Se denomina a todo profesional relacionado al sector salud ya
sea directa o indirectamente, principalmente doctores.
o Otros: Interesados en el proyecto que no sean un profesional relacionado a la salud

Los resultados son los siguientes:
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3.4.1. Proporcion por profesion de encuestados.

Gréfico 22: Grupos de interés

Pregunta: Favor indicar su ocupacion
@ Otros

@ Profesional médico

Muestra:
436

personas

encuestadas

Fuente: Elaborado por los autores 2019

3.4.2. Rango de edad de los encuestados

Grafico 23: Rango de edades de los encuestados

Pregunta: Marcar su rango de edad

@ Entre 25 y 40 afios
@ Entre 41 y 55 afios

Entre 56y 70 afos Muestra;
. De 71 a mas afios
436
personas

encuestadas

55.9%

Fuente: Elaborado por los autores 2019

De lo observado en esta grafica, separamos los resultados en los dos grupos

evaluados para obtener resultados ajustados a cada grupo, asi obtuvimos:
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Gréfico 24: Rango de edades de los encuestados — profesionales médicos

Muestra: 246 personas

Pregunta: Marcar su rango de edad

@ Entre 25 y 40 arfos

Entre 56 y 70 afios
@® Entre 41 y 55 afos
® De 71 a mas afios

55.3%

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Se observa que la mayor parte de los interesados en el proyecto se concentran en un
rango de edad entre los 25 y 70 afios, si bien se observa una incidencia en el rango de
71 afios a mas, en ambos casos es menor al 5%.

Gréfico 25: Rango de edades de los encuestados — inversionistas (otros)

Muestra: 190 personas

Pregunta: Marcar su rango de edad

@ Entre 25y 40 afios
@ Entre 41 y 55 afios

Entre 56 y 70 afios
® De 71 a mas afios

56.7%

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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3.4.3. Proporcién de demanda potencial interesados en el proyecto.

Gréfico 26: Aceptacion del proyecto de la demanda potencial

Muestra: 418 personas

Pregunta: Se esta proyectando un edificio de oficinas especializadas para profesionales de
la salud (consultorios médicos) ubicado en el eje médico de Guardia Civil en el distrito de
San Borja, ¢ le interesaria un proyecto de este tipo?

® Si
® No

Fuente: Elaborado por los autores 2019

De lo observado en este grafico, separamos los resultados en los dos grupos
evaluados para obtener resultados ajustados a cada grupo, asi obtuvimos:

Grafico 27: Aceptacion del proyecto — profesionales médicos

Muestra: 246 personas

Pregunta: Se esta proyectando un edificio de oficinas especializadas para profesionales de
la salud (consultorios médicos) ubicado en el eje médico de Guardia Civil en el distrito de
San Borja, ¢ le interesaria un proyecto de este tipo?

® Si
® No

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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Gréfico 28: Aceptacion del proyecto — inversionistas (otros)

Muestra: 190 personas

Pregunta: Se esta proyectando un edificio de oficinas especializadas para profesionales de
la salud (consultorios médicos) ubicado en el eje médico de Guardia Civil en el distrito de
San Borja, ¢le interesaria un proyecto de este tipo?

® Si
® No

Fuente: Elaborado por los autores 2019

La aceptacion se mantuvo por encima del 87% en ambos casos y se observd mayor
aceptacion en el grupo de profesionales médicos.

3.4.4. Modelo y tamario de oficina consultorio de mayor interés.

Grafico 29: Tipologias de mayor interés

Pregunta: ¢ Qué tamafio y modelo de consultorio considera usted se adapta
mas a sus necesidades y posibilidades de inversion?

@ Entre 21.00m2 a 30.00m2.
@ Entre 16.00m2 a 20.00m2.

Muestra: 381 personas

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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De lo observado en este grafico separamos los resultados en los dos grupos
evaluados para obtener resultados ajustados a cada grupo, asi obtuvimos:

Gréfico 30: Tipologias de mayor interés — profesionales médicos

Muestra: 214 personas

Pregunta: ¢ Qué tamafo y modelo de consultorio considera usted se adapta
mas a sus necesidades y posibilidades de inversion?

@ Entre 16.00m2 a 20.00m2.
@ Entre 21.00m2 a 30.00m2.

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Grafico 31: Tipologias de mayor interés — inversionistas (otros)

Muestra: 167 personas

Pregunta: ¢ Qué tamano y modelo de consultorio considera usted se adapta
mas a sus necesidades y posibilidades de inversion?

@ Entre 21.00m2 a 30.00m2.
@ Entre 16.00m2 a 20.00m2.

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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3.4.5. Programacion interior

Gréfico 32: Programacion interior

Muestra: 318 personas

Pregunta: ¢ Si fuese a adquirir un espacio en un edificio como el descrito, que
preferiria?.

@ Consultorio con bafio incluido (mayor costo
de mantenimiento)

@ Opcion sin bafio, usa los barfios de personal
comunes del piso (menos costo de
mantenimiento)

Fuente: Elaborado por los autores 2019

De lo observado en este grafico, separamos los resultados en los dos grupos
evaluados para obtener resultados ajustados a cada grupo, asi obtuvimos:

Grafico 33: Programacion interior — profesionales médicos

Muestra: 214 personas

Pregunta: ¢ Si fuese a adquirir un espacio en un edificio como el descrito, que
preferiria?.
@ Opcion sin bario, usa los bafios de personal

comunes del piso (menos costo de
mantenimiento)

@ Consultorio con bafio incluido (mayor costo
de mantenimiento)

Fuente: Elaborado por los autores 2019

49



Gréfico 34: Programacion interior — inversionistas (otros)

Muestra: 167 personas

Pregunta: ¢ Si fuese a adquirir un espacio en un edificio como el descrito, que
preferiria?.

@ Consultorio con bafio incluido (mayor costo
de mantenimiento)

@ Opcion sin bario, usa los bafios de personal
comunes del piso (menos costo de
mantenimiento)

Fuente: Elaborado por los autores 2019

En ambos perfiles se observé una preferencia por las tipologias con bafio incluido,
sin embargo, en los inversionistas se observo mayor flexibilidad hacia las tipologias sin
bafio incluido y con menores costos de mantenimiento. Se estimé que esto podria
responder también al costo de inversion total debido a que las tipologias sin bafio son
mas pequefias y por lo tanto serian mas econémicas.

3.4.6. Interés de compra o alquiler.

Grafico 35: Compra vs Alquiler

Muestra: 318 person:

as . . . )
regunta:; Le gustaria comprar o alquilar un espacio de consultorio?

® Comprar
@ Alquilar

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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De lo observado en este grafico separamos los resultados en los dos grupos
evaluados para obtener resultados ajustados a cada grupo, asi obtuvimos

Gréfico 36: Compra vs alquiler — profesionales médicos

Pregunta:¢ Le gustaria comprar o alquilar un espacio de consultorio?
® Alquilar
® Comprar

Muestra: 214 personas

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Grafico 37: Compra vs alquiler — inversionistas (otros)

Pregunta:¢ Le gustaria comprar o alquilar un espacio de consultorio?

@ Comprar
@ Alquilar

Muestra: 167 personas

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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En ambos grupos se observoé la misma relacion entre la postura de compra y alquiler.

3.4.7. Capacidad de pago de cuota mensual.
Gréfico 38: Capacidad de pago de cuota mensual

Muestra: 318 personas

Pregunta: ¢ Cuanto podria usted pagar mensualmente para alquilar o comprar un espacio de
consultorio?

@ Entre $/.2,000.00 a S/. 2,500.00.
@ Entre 8/. 2,500.00 a S/. 3,000.00.

Entre S/. 3,000.00 a S/. 3,500.00.
@ Entre S/. 3,500.00 a mas

35.1%

Fuente: Elaborado por los autores 2019

De lo observado en este grafico separamos los resultados en los dos grupos

evaluados para obtener resultados ajustados a cada grupo, asi obtuvimos:

Gréfico 39: Capacidad de pago de cuota mensual — profesionales médicos

Muestra: 214 personas

Pregunta: ; Cuanto podria usted pagar mensualmente para alquilar o comprar un espacio de
consultorio?
@ Entre S/.2,000.00 a S/. 2,500.00.
@ Entre S/. 2,500.00 a S/. 3,000.00.
® Entre S/. 3,500.00 a mas

Entre S/. 3,000.00 a S/. 3,500.00.

Fuente: Elaborado por los autores 2019

52



Gréfico 40: Capacidad de pago de cuota mensual — inversionistas (otros)

Muestra: 167 personas
Pregunta: ¢ Cuanto podria usted pagar mensualmente para alquilar o comprar un espacio de
consultorio?
@ Entre S/. 2,000.00 a S/. 2,500.00.
@® Entre S/. 2,500.00 a S/. 3,000.00.
Entre S/. 3,000.00 a S/. 3,500.00.
@ Entre §/. 3,500.00 a mas

40.7%

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Se observé que ambos grupos tienen una participacion de mas del 50% dispuestos a
pagar una cuota mensual mayor a la calculada para este producto, adicionalmente, se
observo que el grupo de inversionistas reporta un porcentaje mayor de individuos
dispuestos a pagar mas por acceder a las unidades.

3.4.8. Servicios complementarios requeridos al proyecto

Gréfico 41: Servicios Complementarios - Frecuencias-Tabla de frecuencias

Servicios conexos (farmacia, centro de imagenes,
: DN 196
laboratorio, etc)
Salasde espera | :::
Sala de exdamenes _ 94
Cafeteria | 152
Sala de reuniones - 57

0 50 100 150 200 250 300 350 40(

Muestra: 381 personas

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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Grafico 42: Servicios Complementarios - Frecuencias — profesionales

médicos

Servicios conexos (farmacia, centro de imagenes,
laboratorio, etc)

(o]
Ny

Salas de espera

181

Sala de exdmenes - 42

Cafeteria

70

Sala de reuniones

23

o

20 40 60 80 100 120 140 160 180 200

Muestra: 214 personas

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Gréfico 43: Servicios Complementarios - Frecuencias — inversionistas

(otros)

Servicios conexos (farmacia, centro de imagenes,
laboratorio, etc)

~
o

Sala de exdmenes _ 38

Sala de reuniones - 27

o
N
o
H
o
D

o
(o]
o

100 120  14d

Muestra: 167 personas

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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Las salas de espera fueron las mas valoradas, seguidas de servicios conexos Yy
cafeteria

3.4.9. Distritos sugeridos para este tipo de proyecto.

Gréfico 44: Distritos sugeridos para este tipo de proyectos - Frecuencias

Surquillo (Av. Angamos) _ 46
pueblo Libre || NG 36
surco (Av. Benavides) [N 123
wmiraflores (Av.Angamos) [N RN 122
san Borja (Guardia Civil) [ N NN o6
Jesus Maria (Av.Brasil) [ NGENINEEGE 126

0 50 100 150 200 250

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Grafico 45: Distritos - Frecuencias — profesionales médicos

Surquillo (Av. Angamos) _ 25
Pueblo Libre _ 51
Surco (Av. Benavides) _ 64
Miraflores (Av.Angamos) _ 63
San Boria (Guardia cvil) [ ¢
Jesus Maria (Av.Brasil) _ 62

0 20 40 60 80 100 120 140

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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Gréfico 46: Distritos - Frecuencias — inversionistas (otros)

Surquillo (Av. Angamos) _ 21
Pueblo Libre _ 35
Surco (Av. Benavides) _ 59
Miraflores (Av.Angamos) _ 59
san Borja (Guardia Civil) - [ o2
Jesus Maria (Av.Brasil) _ 52

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Muestra: 167 personas

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Se observé una amplia preferencia en ambos grupos por el distrito de San Borja.
3.4.10. Panel de expertos

Para el panel de expertos se seleccionaron los siguientes profesionales; 3 tipos
de meédicos, un especialista en gestién inmobiliaria, un arquitecto experimentado y
un abogado. Se buscO cubrir los principales aspectos relacionados con el
funcionamiento y configuracion de un edificio especializado como el que se esta
planteando, para eso se realizaron entrevistas a cada profesional buscando recoger
sus comentarios y recomendaciones para el desarrollo del producto, los resultados

Se exponen a continuacion:
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Tabla 18: Matriz de recomendaciones

ABOGADA ARQUITECTO MEDICO TRADICIONAL | ECONOMISTA- GEST INMOB MEDICO CAUTELOSO MEDICO MODERNO
L tetipod Crear i L Valorala HUB L g
p jolafi p apostandg  Opinague el i iatener | sacar de nego médico cemoun activo atracive
consultorics médicos porla i iandal id idad y darl [ A rime. Capacitaciones ds 30
salud mentaly complementendo médica Opinagueel esq d estilo pacientey d
sus conocimientos con atros Valida San Borja distrite en areas mini i ‘cawork’ personal del médica.
i Agrupacidnde profesionales por
Propuestade alto valorinnovadora|  ublcacininicial senicios afines
cubriendola carenciade espacios
de consuitorios ambulatorios
generales y especializados
Evitar sala deintervenciones Mo priorizar ¢l area socialenla Investigar bienla Validarsi ¥ Alquiler por horas odias delos
menores (reducciénde riesgos edificacién. senvici investigaci y i
legales) Notenerela ima segun i [ i funci
Filtrar las especiaiidades, enre normativa, ya quela normano especialidades, por ejemplo; No limitar el ticket del médico
Evaluar d y del ginecologia por norma
todoriesgo médico pacientes. Considerar ademésel
enfoque funcional vs. el de atributos
Evaluar como se manejardel temae - Considerar agrupar las Hay que consi Algunas d Co-work} i bien las “consultas virtuales™ Pasar de alquiler de consultorios a
i i ¥ i podri inevi unfuturo d i0s fy
Consolidarelp pi elfin q b médicos. muy cercano, sedeberabuscarlos | cowark
edificia de oficinas. degeneraruncerrecto El prir | méd i ientes y
funcionamiento del edificio. ta i ducirel iesgo d
Considerar generarmodulos tipicos declientes “falsos diagnésicos”.
que puedanintegrarse y variar el
metraje para un dinamismo mayor.
Evaluar medidas de jonder  Incluir salade i Incluir sala de i p El médi i i Ladireccién médicay el orden d
riesgolegal menores, yaque son parte de la menares defini i "RECETAR' pégina pricridades de especialidades
Evaluar concesionar partes del fuente d Incluir y webs, médicas.
negocio. terapias Target, médicos delos 30 paraarribap ONLINE i i
Incluir sy quey l {pers Dirigir el iala Medi ip
prenatal El negociofarmacéutico puede g seencuenta del
Cenirodeimé préctica en ciros lados. edificio,
Farmacia censiderar absorberlo.
Poner i enl Cansi i
cantidad de espacios! laboratorio y farmacia
estacionamiento dispenibles
e lafarmaciao L q Hacer imageny
i deberi 2500s0les T0/30 al paciente.
pod mensuales, capital Necesidadde salade
las i Considerar L bien b Incorporar it
muy I ~cafeteria manejer|arotacion|  valorada ic
T que, coma Circul I i delos consuitori El médi ias (centrod
Espacios dif i iipami g los pacientes tantociviles y penales. imagenes, laboratorio, farmacia).
demaneraconjunta con elmedico|  pacientes - doctores cuellos de i El modelo de neg Hacerlo més diferenci i i
adenunciaspor mala praxis. (que tenganque esperar porun enel alquiler y gestion delespacio, |  respecto
i pecid) sin irumpir X i Instalar i
Evaluarlos posibles vicios ocultos | ensi. alas especialidades mencionadas
nietracia ol Lahistoriaclinica digi i i .
¥
adi io parael paciente, Topico, Espaciopara Balon de
dejanun di jal [ Oxigeno y DEA.
citas paraque le derive todoslos
pacientes)

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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PRE-CONCLUSION

Sobre la demanda:

La suma de 27,848 demandantes potenciales para un primer proyecto de 68
unidades nos permite contar con rango amplio de expansion dentro de los distritos
seleccionados, considerando que el perfil de los proyectos deberia ser similar al
propuesto. Adicionalmente, el crecimiento del empresariado peruano en relacion con
el aflo pasado presenta un panorama positivo para la demanda de oficinas de formato

pequefio.

Sobre las encuestas:

e 80% de la demanda se concentra en el grupo de 25 a 55 afios

o Grado de aceptacion e interés en la propuesta de 88.6%

o Latipologia de 20 a 30 metros cuadrados se consolida como la mas atractiva
para ambos grupos, sin embargo, para los profesionales médicos la méas
atractiva es la de 16 a 20 metros cuadrados.

e Se observé una preferencia por las tipologias con bafio incluido

e 62.3% de preferencia por compra, el resto por alquiler, lo cual nos habla de
que existe cabida para colocar estas tipologias en el mercado de alquileres.

e Se observo que ambos grupos tienen una participacion de méas del 50%
dispuestos a pagar una cuota mensual mayor a la calculada para este producto

o Las salas de espera presentan los indices mas altos de interés seguidos de los
servicios conexos (farmacia, cafeteria, etc.)

e San Borja se presenta como el distrito mas solicitado para ubicar este tipo de
proyecto.

e Promediando las respuestas de las encuestas en relacion con; edad, disposicion
a comprar, capacidad de pago adecuada y preferencia por el distrito de San
Borja, se obtiene para cada subgrupo un porcentaje de interesados de:
Profesionales médicos 70.4%, Inversionistas 72.4%

e Finalmente podriamos acotar una vez mas la demanda total aplicando 70% de

lo calculado y tendriamos 27,848 potenciales interesados.
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CAPITULO IV. PROYECTO Y PROPUESTA ARQUITECTONICA

En este capitulo pasaremos a mostrar el producto configurado en base a la
informacidn estudiada en los capitulos anteriores y las premisas halladas en el estudio
de mercado desarrollado.

4.1. Atractivos del negocio

Frente a la competencia o los sustitutos

« El'médico potencia su propia imagen y su consulta privada en vez de operar bajo
la cara de un conglomerado médico.

« Puede acceder a una localizacion consolidada con una vitrina especializada y a
un costo accesible, pues s6lo paga por los metros utiles que necesita para
consulta.

o Evita el riesgo de arrendar una gran cantidad de espacio que no necesita.

e Evita el riesgo de invertir mucho dinero en implementar espacios que no

necesita.
Frente al mercado:

o Laespecializacion del producto permite segmentar al cliente objetivo de manera
mas clara y potenciar las estrategias de marketing

e EIl producto especializado al ser mas eficiente permite un CAP RATE mas
elevado y una recuperacion mas rapida de la inversion

o Elriesgo disminuye considerablemente al reducir el tamafio de la tipologia y por
tanto el tamafo de la inversion.

o EI financiamiento bancario permite acceder a la compra del bien con poca

inversion inicial debido al tamafio de la tipologia.
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4.1.1. Atractivos diferenciales.

El producto configurado exhibe las siguientes caracteristicas como principales

atractivos diferenciales:

e El modelo propuesto rompe el tradicional esquema de formato y venta de
consultorios y oficinas del mercado, enfocandose en una venta por ticket que
triplica el valor m2 en venta.

» Espacios especializados, enfocados en maximizar el uso de los metros cuadrados
Gtiles necesarios para la practica, compartiendo los gastos de los espacios y
servicios comunes.

e Acceso a red de networking con colegas e instituciones relacionadas al sector,
promoviendo economia por agrupacion de interés econémico.

e Reduccién de tamafio y riesgo de inversion en el desarrollo e implementacion de
espacios complementarios como recepcion y lobby, salas de espera y reunion,
bafios, etc.

4.1.2. Lienzo estratégico.

Gréfico 47: Lienzo estratégico

Aqui se identificaron los principales activos de la propuesta, como sustento de un

modelo de negocio alternativo funcional

—+—Esquerna tradicional Consultorios especializados
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Fuente: Elaborado por los autores 2019
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4.1.3. Matriz ERIC.

Tabla 19: Matriz ERIC
Eliminar Reducir

e Costos de implementacion de &reas | o Cantidad de metros cuadrados por

comunes consultorio
e Costos de Implementacion del « Riesgo de inversion
negocio e Gastos de personal

Gastos de mantenimiento

Incrementar Crear
e Imagen institucional « Avreas complementarias
e Exposicion y vitrina especializadas

e Ubicacion Premium

Fuente: Elaborado por los autores 2019

4.2. Gestion y disefio pre operativo

4.2.1. Cabida arquitectonica

La cabida tuvo como objetivo definir el proyecto por su conceptualizacion
arquitectonica — espacial, funcional y estética, compatibilizadas con los requerimientos
normativos necesarios para el presente tipo de edificacion y rubro del negocio
proyectado, para esto se evalud los parametros urbanisticos y edificatorios del predio,
los requerimientos minimos de areas para consultorios medicos del MINSA vy el

Reglamento Nacional de edificaciones.

Los autores analizaron los resultados del estudio de mercado en capitulos anteriores,
las necesidades y requerimientos del publico objetivo al cual se pretende satisfacer con
el presente proyecto y apoyandose en su “expertise”, formularon el concepto del

edificio, pasando luego a un proceso de conceptualizacion arquitecténica.

Hay varios factores revisados en el estudio de mercado que nos llevan a establecer

las premisas planteadas para la configuracion del proyecto, los mas resaltantes son:
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Potencialidad de la ubicacion por su cercania al HUB médico.

Muestra de competencia de primera con muy buenos indicadores econémicos y
agotando stock, por lo que, al lanzamiento del proyecto, no contaria con competencia
directa de primera tampoco.

Ausencia de oferta de segunda que constituya competencia directa o potenciales
sustitutos.

Presencia de muestra en otros distritos con intenciones de especializacion e
indicadores econdmicos mas altos que el promedio de oficinas. El valor m2 de estas
otras ubicaciones se ve castigado por la presencia de mucha oferta de segunda que limita

el ticket, lo cual no sucede en la ubicacion elegida.

Relacion saludable entre el valor de la cuota mensual pagable por el grupo

socioecondmico objetivo y el ticket planteado para las tipologias.

Por estos factores observados se determina que la tendencia de configuracion de
tipologia se inclina hacia tipologias mas compactas que resuelvan las necesidades del
profesional sin invertir en mas metros cuadrados de los que necesita. Por lo mismo,
configuramos plantas tipicas con tipologias desde 19m2 hasta 27m2 maximo y areas
comunes con un disefio moderno y sofisticado, con acabados y equipamientos
minimalistas para darle elegancia y una linea blanca que refleje orden y sobre todo

limpieza.

Con una propuesta de fachada que conlleve tecnologia y acabados que emulen

orden, limpieza y seriedad al producto.
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Gréfico 48: Informacion General del terreno

Ubicacion del
Predio

Distrito: San Borja

Urbanizacién: Cérpac (3era Zona Sur)

Direccion: Av. Guardia Civil N° 701 Esquina Ca. Paul Dubois S/N.

Medidas del lote: Frente: 18.00m (Av. Guardia Civil) Fondo: 18.00m
(Propiedad de terceros) Lado Derecho: 30.00m (Ca. Paul Dubais) Lado
Izquierdo: 30.00m (Propiedad de terceros).

Area del lote: 540.00 m2.

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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Tabla 20: Descripcion por nivel

Nivel Descripcion Unidades vendibles

-2 So6tano de estacionamientos vehiculares, 19 estacionamientos
circulacion vertical.

-1 Sotano de estacionamientos vehiculares, 19 estacionamientos
circulacion vertical.

1 Estacionamientos vehiculares, local 2 locales comerciales
comercial, lobby y recepcion, circulacion 06 estacionamientos
vertical que consta de 2 ascensores y escalera
de evacuacioén, 12 estacionamientos y acceso a
sOtano de estacionamientos.

2,3,5, Oficinas consultorios, sala de espera 10 consultorios por
6, 7,8 compartida, servicios higiénicos para varones — | Piso
damas y circulacion vertical.
4 Oficinas consultorio, 1 sala de reuniones, 8 consultorios

sala de espera compartida, servicios higiénicos

para varones — damas y circulacion vertical.

Nota: Edificio especializado en tipologias de consultorios medicos, fachada, imagen

y materialidad de acuerdo con el nicho.

El disefio del proyecto cumple con la especificacion y requerimientos de los

parametros urbanisticos emitidos por la municipalidad de San Borja, para el presente
inmueble (ANEXO 4).

El sustento técnico para el desarrollo de una sola escalera se basa en el informe de

inspecciodn técnica de seguridad de INDECI, que establece en el capitulo 111 que los

edificios de uso no residencial con una cantidad de ocupantes de 1 a 250 solo

requieren de 01 escalera de 1.20 de ancho. Establece también una base de célculo de

10m2 por persona para ambientes de oficinas sobre el area util, de acuerdo con el

cual nuestro proyecto obtiene un aforo maximo de 180 personas.

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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Tabla 21: Cuadro de Areas

CABIDA

AREA COMUN| TOTAL

NIVELES P_}?d(l:;? Estacionam
LOCAL1|LOCAL2| 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Techada Techada
SOTANO 2 0.00 515.00 515.00
SOTANO 1 0.00 515.00 515.00
1 84.00] 80.00 164.00 197.75 361.75
2 25.00| 21.00] 20.00] 20.00| 23.00] 23.00| 19.00] 26.00] 26.00] 27.00] 230.00 131.65 361.65
3 25.00| 21.00] 20.00] 20.00| 23.00] 23.00| 19.00] 26.00| 26.00| 27.00] 230.00 131.65 361.65
4 25.00{ 21.00] 20.00| 20.00{ 23.00] 23.00| 19.00] 26.00| 177.00 184.65 361.65
5 25.00| 21.00] 20.00] 20.00| 23.00] 23.00| 19.00] 26.00] 26.00] 27.00] 230.00 131.65 361.65
6 25.00| 21.00] 20.00] 20.00| 23.00] 23.00| 19.00] 26.00] 26.00] 27.00] 230.00 131.65 361.65
7 25.00| 21.00] 20.00] 20.00| 23.00] 23.00| 19.00] 26.00| 26.00| 27.00] 230.00 131.65 361.65
8 25.00{ 21.00] 20.00] 20.00f 23.00] 23.00] 19.00] 26.00] 26.00] 27.00] 230.00 131.65 361.65

[ 1721.00] 1030.00 | 1172.30 |3923.30]

e Oficinas Consultorios: 68 unidades.

e Locales Comerciales: 02 unidades.

e Estacionamientos vendibles: 44 unidades.

e Estacionamientos visita: 06 Unidades.

e Area Total Techada: 3923.30m2

e Area Techada Vendible
Consultorios: 1721.00m2

e Area Libre (%): 33%

e Area Tereno: 540m2

Fuente: Elaborado por los autores 2019

4.2.2. Disefio de tipologias de consultorios

Segun el estudio de mercado desarrollado podemos concluir que nos enfrentamos a

un mercado de ticket, por lo cual las tipologias con areas minimas son las que tiene

mejor absorcion, por lo cual se genera la siguiente propuesta.
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Gréfico 49: Planta de tipologicas

CALLE PAUL DUBOIS

eT1= 25m2 (piso
02, 03, 04, 05, 06,
07, 08) = 07 un.
eT2= 21 m2 (piso
02, 03, 04, 05, 06,
07, 08) = 07 un.
eT3 = 25m2 (piso
02, 03, 04, 05, 06,
07, 08) = 07 un.
eT4= 20 m2 (piso
02, 03, 04, 05, 06,
07, 08) = 07 un.
eT5 = 23 m2 (piso
02, 03, 04, 05, 06,
07, 08) = 07 un.
eT6 = 23 m2 (piso
02, 03, 04, 05, 06,
07, 08) =07 un.
oT7= 19 m2 (piso
02, 03, 04, 05, 06,
07, 08) =07 un.
eT8= 26 m2 (piso
02, 03, 04, 05, 06,
07, 08) =07 un.
eT9= 26 m2 (piso
02, 03, 05, 06, 07,

1IAID VIAEVYND “AY

08) =06 un.

¢ T10 =27 m2 (piso
02, 03, 05, 06, 07,
08) =06 un.

En el cuarto piso no hay tipologias 9 y 10 en su lugar habra un &rea comun para el uso de

reuniones

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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Gréfico 50: Tipologias piloto

Se proyectaron tipologias minimas de acuerdo al estudio de mercado donde se observa
que las de menor metraje funcionan mejor para el uso de consultorios médicos y tienen mayor
absorcion, por ende, los metrajes propuestos van desde 19 m2 a 27m2, optimizando asi la

cantidad de unidades vendibles por piso

Tipologias sin

—r bafio incluido:
i . [ jl . T3
i) o o T4
4 , o T7

CONSULTORIO TIPO 4 = BE
20M2 1
— Tipologias

CONSULTORIOTPO con bafo

. incluido:
| S I |
o T2
‘j' e T5
— e T6
e T8
e T9
e TI10

Cabe mencionar que todos los pisos contaran con una bateria de bafios descentralizada.

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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Gréfico 51: Planta del Primer Piso

CALLE PAUL DUBOIS

AV. GUARDIA CIVIL

En el primer piso se cuenta con un z6calo comercial compuesto por dos locales
de 84 y 80 metros cuadrados que buscan dinamizar los flujos del proyecto generando
encajes de actividades convenientes para el desarrollo del mismo, tales como
farmacia y/o cafeteria.

Fuente: Elaborado por los autores 2019

4.2.3. Area comun y equipamiento.

Se ha previsto un area comin de 53 metros cuadrados en el cuarto piso como un
espacio de soporte para los consultorios, entre los usos potenciales se ha identificado el
de salas de exdmenes de acuerdo a las encuestas realizadas, esto como un atractivo

adicional del producto inmobiliario.
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Grafico 52: Areas de circulacion

E\ I‘

El disefio interior del &rea de
circulacion de los pisos superiores
cuenta con un disefio contemporaneo
y minimalista, usando de una paleta
de colores neutros en sus acabados,
transmitiendo elegancia, confort y
tranquilidad. Se mantiene la misma
paleta de colores como identidad del
edificio. Los materiales que se
proponen son porcelanatos de alto
transito texturizados en beige claro,
porcelanato color arena y porcelanato
gris.

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Grafico 53: Areas comunes

El disefio interior de la
recepcion y area de espera de
los pisos superiores cuenta con
un disefio  contemporaneo
minimalista con el uso de una
| paleta de colores neutros y azul
| claro, transmitiendo elegancia ,
" | confort y orden, manteniendo
la paleta de colores de la
& identidad del edificio. Los

| materiales que se proponen son
porcelanatos texturizados tipo
madera de alto transito en tonos
de roble claro, marmol blanco ,
azulejos color azul claro.

El' mobiliario propuesto
abarca mueble de recepcion
| (imagen referencial) mueble
seccional de cuero blanco,
carpinteria metalica negra,
madera roble claro vy
equipamiento secundario
decorativo como mesas
laterales y plantas.

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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= LOBBY

1l

Gréfico 54: Ingreso Lobby

4 colores de la identidad del edificio. Los
_ | materiales que se proponen son

| madera roble claro .

El disefio interior del Lobby vy
Recepcion Principal del edificio cuenta
con un disefio  contemporaneo
minimalista con el uso de una paleta de
colores neutros, resaltando el color beige,
transmitiendo elegancia , confort y
seriedad, manteniendo la paleta de

porcelanatos de alto trénsito tipo
concreto, paredes en color beige claro y

Fuente: Elaborado por los autores 2019

4.2.4. Estacionamientos

Tabla 22: Cuadro de Areas de estacionamientos

UND
Total estacionamientos Requerido (1est/50m2)=1721/50 = 34.4 35
Estacionamientos segundo sétano 19
Estacionamientos Primer sdtano 19
Estacionamientos para discapacitados (primer piso) no vendible 02
Estacionamientos no vendibles (visitas) en el primer piso 04
Total estacionamientos en primer piso 06
Total Estacionamientos vendibles 38
Total estacionamientos 42

Se ha considerado 1 estacionamiento por cada 1.4 unidades, rango superior al
establecido por el pardmetro normativo considerando la cercania con el hub
médico y la buena accesibilidad a medios de transporte de la ubicacion

Revisar ANEXO 4 parametros urbanisticos, requerimientos de estacionamientos
Revistar ANEXO 5 Distribucion de estacionamientos en sotanos.

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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4.3. Proyeccién empresarial

Se planea realizar un estudio de mercado que ubique Hubs de servicios

especializados. En base a los resultados se listaran y analizaran los servicios que

reporten mayor crecimiento econdmico direccionados por los estudios especificos de

los sectores hallados y encuestas a los grupos de interés relacionados al giro de negocio.

Se procederd a seleccionar otro sector de la ciudad que cuente con la concentracion de

oferta especializada y caracteristicas urbanas similares a las encontradas en esta primera

ubicacion, para luego desarrollar los estudios de mercado exploratorios y corroborar

premisas de ticket, potencial y cantidad de oferta de segunda, pasando luego a reiniciar

el proceso desde la busqueda de ubicaciones potenciales hasta el desarrollo del producto

inmobiliario especializado.

PRE-CONCLUSION

Enfrentamos un mercado enfocado en el costo total de la tipologia (ticket), no
en el valor metro cuadrado, una importante diferencia que entender para poder
ajustar el valor metro cuadrado de acuerdo a la capacidad de pago del grupo
objetivo, maximizando la rentabilidad del proyecto.

La configuracion de producto a nivel de edificio considerd los encajes de
actividades necesarias para dar soporte al uso promocionado, por lo mismo se
consideraron 2 locales comerciales a nivel de calle.

La configuracion de las tipologias fue clave, por ello se analizaron las
necesidades del usuario final, buscando resolver sus necesidades en la menor
cantidad de metros y delegando los servicios comunes como recepcion, sala de
espera, sala de reuniones, bafios, etc. a las areas comunes, para que puedan

compartir el costo de mantenimiento entre todos los usuarios.
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CAPITULO V. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

5.1. Visiéon

Crear productos inmobiliarios que potencian al emprendedor local.

5.2. Misién

Busqueda de soluciones inmobiliarias innovadoras, especializadas por nicho.

5.3. Grupos de interés

Los grupos de interés para efecto de nuestra tesis, son grupos de personas o partes
interesadas a cuyos actores mayormente se les denomina stakeholders, y que pueden

ser: externos e internos.

Podemos determinar que, para nuestro modelo de negocio, ambos grupos de interés
no tendran el mismo grado de importancia y relevancia, por lo que determinaremos la

prioridad de cada uno de ellos.

La identificacion de éstos y su agrupacion de forma homogénea, permite el que se

puedan conocer y atender sus necesidades y expectativas.

Tabla 23: Grupos de Interés

Profesional relacionado a la salud

Este grupo de interés comprende a todos los profesionales
vinculados a la medicina alternativa como la homeopatia,

quiropraxia, naturopatia, entre otras.

Profesionales médicos

e canpn Este grupo de interés considera al profesional médico y es
v:7 9

a quien va dirigido principalmente nuestro producto

Y
1””1 L inmobitiario

El inversionista
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Grupo de interés capaz de reconocer el atractivo de
nuestro proyecto desarrollado en zona estratégica, apoyado
en la confianza por la transparencia de nuestra propuesta y la
buena proyeccién que tiene.

Proveedores

Comprende a los proveedores de productos vinculados a
la salud, asi como de servicios contratados externamente
(limpieza, vigilancia, gestion de residuos, etc.), concesiones
administrativas, entidades encargadas de mantenimiento y

obras de edificios para consultorios medicos.

Competidores locales

Este grupo de interés comprende a los competidores

locales y cadenas vinculadas al sector salud.

Otros profesionales

Grupo que comprende a demas profesionales que
desarrollan su labor a nivel sector salud, en el servicio,
gestion y apoyo asistencial, incluyendo ademas, a otras

categorias de profesionales.

Accionistas y Directivos de la Empresa

Este grupo de interés involucra a los stakeholders
internos, que comprende a los accionistas y los directivos de
la empresa, debido a que son directamente los responsables
de las decisiones, direccion y lineamientos de la empresa y

por ende del producto inmobiliario final.

Entidades Financieras
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Este Grupo de interés comprende a entidades financieras
como: Financieras, Bancos, Aseguradoras, Reaseguradoras,
etc.

Fuente: Elaborado por los autores 2019

5.4. Anélisis FODA

5.4.1. Fortalezas

o Conocimiento del sector a invertir.

« Ritmo de ventas y porcentaje de absorcion elevado de las tipologias.
e Equipo especializado de desarrolladores. EXPERTISE.

e Ubicacion Premium.

o Alianza estratégica con proveedores.

o Equipo multidisciplinario.

5.4.2. Oportunidades

e Crecimiento econdmico del pais.

e Alto porcentaje de empresas peruanas MIPYME 99.5%.
e Crecimiento del sector salud.

e Poca o incipiente competencia de productos similares.

e Gran atractivo para inversionistas.

5.4.3. Debilidades

e Curva de aprendizaje de nuevo tipo de proyecto inmobiliario.
e Ser una empresa inmobiliaria nueva.
e No se tiene institucion financiera que trabaje de manera fija con la empresa.

o Limitada capacidad financiera.
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5.4.4. Amenazas

o Nueva competencia en el mercado.

o Coyuntura politica, econémica.

« Barreras de entradas econémicas.

e Aparicion de nuevos Hubs médicos en otros distritos.
e Variacion de precio de materiales.

5.5. Matriz EFl y EFE

LA MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI)

Este instrumento se utiliza para formular estrategias resumen, evalua las fuerzas y
debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales del negocio y ademas

ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas.

Se elaboro la matriz EFI aplicando juicios intuitivos, para que esta técnica tenga
apariencia de un enfoque cientifico, no es del todo contundente. Es mas importante

entender a fondo los factores incluidos que las cifras reales.

a) Se hizo una lista de los factores de éxito, que incluyen tanto fortalezas como
debilidades. Primero se anotan las fortalezas y después las debilidades. Se traté de
ser lo mas especifico posible y usamos porcentajes, razones y cifras comparativas.

b) Asignamos un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente importante) a
cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor dado indica la importancia
relativa del mismo para alcanzar el éxito del proyecto. Independientemente de que
el factor clave represente una fuerza o una debilidad interna, los factores que
consideramos que repercutiran mas en el desempefio de la empresa llevan los pesos
mas altos. El total de todos los pesos debe de sumar 1.0.

c¢) Asignamos una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores a efecto de indicar
si el factor representa una debilidad mayor (calificacion = 1), una debilidad menor

(calificacion = 2), una fuerza menor (calificacion =3) o una fuerza mayor
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(calificacion = 4). Asi, las calificaciones se refieren a la empresa, mientras que los
pesos del paso 2 se refieren a la industria.

d) Multiplicamos el peso de cada factor por su calificacion correspondiente para
determinar una calificacion ponderada para cada variable.

e) Se suman las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar el total
ponderado de la organizacion entera.

El total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un méaximo de 4.0, siendo la
calificacién promedio de 2.5. Los ponderados por debajo de 2.5 caracterizan a las
organizaciones que son débiles en lo interno, mientras que las calificaciones muy por
encima de 2.5 indican una posicion interna fuerte. La matriz EFI, al igual que la matriz
EFE, debe incluir entre 10 y 20 factores clave. La cantidad de factores no influye en la

escala de los totales ponderados porque los pesos siempre suman 1.0.

Tabla 25: EFI
Factores criticas para el éxito Peso Cal Total
if. P
Fortalezas
Conocimiento del sector 0.20 3 0.6
Velocidad de ventas y absorcion 0.15 4 0.6
Expertise 0.05 2 0.1
Ubicacion Premium 0.25 4 0.8
Alianza Estratégica 0.05 1 0.05
Equipo multidisciplinario 0.05 1 0.05
2.20
Debilidades
Curva de Aprendizaje 0.05 1 0.1
Empresa nueva 0.1 3 0.3
No entidad financiera fija 0.05 2 0.1
Limitada capacidad financiera 0.05 2 0.1
0.60
Total 1.00 2.8

76



Comparamos el ponderado total de las fortalezas contra el de debilidades
determinando si las fuerzas internas de la organizacion son favorables o
desfavorables, o si el medio interno de la misma es favorable o no. En el caso que
nos ocupa, las fuerzas internas son favorables a la organizacion con un peso

ponderado total de 2.20 contra 0.60 de las debilidades y el total 2.80 supera el 2.50.

Fuente: Elaborado por los autores 2019

LA MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE)

Este instrumento se utiliza para formular estrategias resumen, informacion

econdmica, social, cultural, demogréfica, ambiental, politica, gubernamental, juridica,

tecnoldgica y competitiva, que puedan afectar a la empresa. La elaboracion de la Matriz

EFE consta de cinco pasos, al igual que para la elaboracion de la matriz EFI, sélo que

esta vez utilizaremos las Oportunidades y Amenazas.

Tabla 26: EFE
Factores Criticos para el Exito Peso Calif Total
Ponderado
Oportunidades
Crecimiento econdémico 0.05 2 0.1
Empresas MIPYME 0.15 3 0.45
Crecimiento del sector salud 0.2 2 0.4
Poca o incipiente competencia de productos 01 3 0.3
similares
Gran atractivo para inversionistas 0.15 4 0.6
1.85
Amenazas
Nueva competencia 0.15 3 0.45
Coyuntura politica 0.05 3 0.15
Barreras de Entradas 0.05 1 0.05
Nuevos Hubs Médicos 0.05 1 0.05
Precios de materiales 0.05 1 0.05
0.75
Total 1.00 2.60
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La clave de la Matriz de Evaluacion de los Factores Externos consiste en que el
valor del peso ponderado total de las oportunidades sea mayor al peso ponderado total
de las amenazas. En este caso el peso ponderado total de las oportunidades es de 1.85
y de las amenazas es 0.75, lo cual establece que el medio ambiente es favorable a la

organizacion. El total de 2.60 supera el 2.50 del promedio.

Fuente: Elaborado por los autores 2019

5.6. Analisis estratégico

En este capitulo exponemos la metodologia desarrollada y utilizada para identificar
la oportunidad de negocio, para lo cual se utilizaron las herramientas detalladas a

continuacion;
5.6.1. Cadena de valor

Se establecieron los procesos de mayor necesarios para asegurar la continuidad del

negocio y permitir la blsqueda de nuevas oportunidades

Grafico 55: Cadena de valor para generacién del Negocio

Investigacion 7 Sy .
de N%cho Seleccion de Determinacién Busqueda de Compra de
A== nicho de ubicacion terreno terreno
especializado

Proceso Clave

Desarrollo de Venta de Post Venta de
producto producto producto

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Configuracion
de producto
inmobiliario

Proceso Clave

e Investigacion de Nicho especializado: Proceso de observacion e investigacion a
nivel macro para determinar que nicho de mercado se encuentra desatendido y
evaluar una potencial oportunidad de negocio.

e Seleccion de Nicho: Investigacion en profundidad de un nicho de mercado con la

finalidad de conocer sus caracteristicas mas importantes.
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Para esta tesis se selecciond el sector salud y los profesionales relacionados a él.

e Determinacion de la ubicacion: Proceso clave del negocio, Busqueda y
seleccién del sector ideal de la ciudad para ubicar la propuesta de proyecto
inmobiliario, evaluando las oportunidades que ofrece el mercado para tomar una
decisién que potencialice el negocio.

Para efectos de esta tesis, la ubicacion escogida fue el distrito de San Borja,
particularmente la avenida Guardia Civil, debido a que cuenta una gran

concentracion de instalaciones vinculadas a la salud y diversos ‘hubs médicos’.

o Busqueda de Terreno: Busqueda de terrenos viables y habilitados que cumplan
los pardmetros y estandares minimos necesarios.
e Compra de Terreno: Revision de escenarios financieros en base en los

parametros del terreno y el precio para determinar su viabilidad econdmica.

e Configuracion de producto inmobiliario: Proceso clave de nuestra cadena de
valor. Desarrollo de los estudios de mercado necesarios para potenciar la

especializacion del producto y buscar valores agregados.

o Desarrollo de Producto: Etapa de anteproyecto y proyecto, en esta etapa se
ejecutan las estrategias planteadas en la etapa de configuracion y se desarrollan.

o Venta de Producto: Busqueda de estrategias innovadoras para diferenciarse de la
competencia y exponer el valor agregado del producto.

e Post Venta del Producto: Identificacion y registro del cliente para posterior
seguimiento mediante acciones que busquen mantener una relacion duradera con

cada uno de ellos para futuros productos inmobiliarios.

5.6.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor de nuestro desarrollo es; “Potenciar el emprendimiento de

profesionales especializados, a través de espacios adaptados a sus necesidades.”

5.6.3. Canvas
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Tabla 27

: Modelo Canvas / Desarrollo Inmobiliario de Oficinas Especializadas

Aliados Actividades Propuesta de Relacid Segmen
Clave Clave Valor n con el tos de
Cliente Clientes
« Colegios « Determinacion | e Potenciar el
profesional | de ubicacion. emprendimiento | e Segmento
es « Configuracion de profesionales AyB
« Agrupacio de producto especializadosa | e Activacio | e Nivel
nes inmobiliario. través de espacios | nes socio
Profesional adaptados a sus « Eventos economic
es necesidades e Publicidad | o AyB.
 Ministerios « Potenciar al
« Entidades emprendimiento
sin fines de local.
lucro Recursos Canales
Clave
e Medios
« Patrimonio digitales
« Personal « Redes
especializado sociales
o Know How de « Pagina
la empresa Web
« Portales
especializ
ados
« Anuncios
y carteles
Estructura de Costos Estructura de

« Gastos de Gestion y Administracion
« Gastos Financieros

e Compra de

terrenos

Ingresos

« Venta de unidades
inmobiliarias de oficinas

*Grafico elaborado por los autores, 2019

PRE-CONCLUSION

e La determinacion de la cadena de valor nos permitié establecer un proceso

solido de diferenciacion para competir en un mercado de valor agregado.

e Elacceso a canales de venta institucionales a través de entidades relacionadas

al sector como colegios profesionales, sindicatos o ministerios cobra especial

importancia en este tipo de producto.
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CAPITULO VI. PLAN DE MARKETING

En el presente capitulo, se expone el plan de marketing que responde al plan
estratégico del producto inmobiliario visto en el capitulo anterior, para lo cual se
propondrén los objetivos de marketing con el fin de generar estrategias que cautiven a

la demanda compuesta por los médicos e inversionistas.

6.1. Concepto general

El marketing, basandose en lo establecidos por el plan estratégico, busco enfocarse
en un nicho de mercado especializado para el sector salud, dicho producto se dirige a
dos publicos objetivos, el médico y el inversionista.

6.2. Objetivos del plan de marketing

Los objetivos especificos deben esta todos alineados con aportar una solucion
accesible y atractiva para los profesionales de la salud que necesitan un espacio de
consulta con acceso a los recursos complementarios de su especialidad, para lograrlo se

planteo lo siguiente:

o Enfocarse en mostrar los valores agregados del producto para establecer una
clara diferenciacion con la oferta tradicional de oficinas.

o Potenciar el atractivo que ofrece el nicho de mercado al publico objetivo del
sector médico e inversionistas.

e Explotar la ubicacién y marca ciudad del distrito de San Borja como mejor
oportunidad para invertir en oficinas especializadas de este tipo.

e Potenciar el emprendimiento del profesional de la salud especializado,
mostrando un producto atractivo para su desarrollo profesional y como

oportunidad de inversidn.

6.3. Alcances del marketing

De acuerdo con el analisis y segmentacion de la demanda, se determinaron dos

perfiles de clientes potenciales: En relacion con los perfiles determinados en el capitulo
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de la demanda, establecemos cual sera el mensaje para cada grupo de interés en la tabla

28, mostrada a continuacion.

Tabla 28: Mensaje de acuerdo con grupo objetivo

Grupo Objetivo Mensaje

Profesionales Médicos - Cercania Hub médico

- Ubicacién Prime

- Potenciar practica privada
- Producto especializado

Inversionistas - Alto valor de alquiler

- Alta demanda de consultorios
medicos

- Ausencia de oferta de segunda.

- Poca o nula competencia

- Ubicacién prime por cercania a Hub
médico.

- Financiamiento bancario.

- Cuota mensual baja

- Poco riesgo

- Inversion liquida

Fuente: Elaborado por los autores 2019

6.3.1 estrategia de marteking mix.

Las estrategias del marketing mix se desprenden de la aplicacion de la metodologia

de las cuatro P: Producto, Precio, Plaza y Promocion (Publicidad).
6.3.1.1. Producto.

El producto fue definido en relacion con los resultados del estudio de mercado, la

investigacion del nicho y los parametros establecidos en el capitulo de demanda, el
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desarrollo completo del producto y sus caracteristicas se encuentran en el capitulo 1V

“Proyecto y propuesta arquitectonica”.

Se enfoca en atender un nicho de mercado especializado para el sector salud en el
distrito de San Borja, donde se localiza uno de los hubs médicos con mejor reputacion

en Lima.

Se proyectaron oficinas desde 19m2 hasta 27m2 donde el valor agregado reside en
la ubicacidn, la ausencia de producto sustituto en la zona, la especializacion y el precio
final, consolidandose como unidades inmobiliarias de bajo riesgo y facil recolocacién
por su bajo precio.

Se planted “MEDICAL”, como nombre del proyecto para dar a conocer de manera
directa que este producto se enfoca en dar servicio al sector salud, el objetivo es
direccionar parte de la camparia de marketing a este publico. Para ello se desarrollo un

logo que formalmente puede vincularse con dicho sector.

Se eligieron los colores blancos y celestes para representar limpieza, orden vy

elegancia.

A continuacién mostramos el disefio del logotivo

Gréfico 56: Logotipo Medical

M)

MEDICAL

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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6.3.1.2. Precio

Para determinar el precio del producto se ha procesado la informacion obtenida del

estudio de mercado, estableciendo un precio de S/. 15,000 por m2 promedio, dicho valor

fue tomado para construir el flujo financiero del presente proyecto.

Se definid una estrategia de fijacion de precios en base a la ubicacion de las

tipologias dentro de los pisos y su relacién con la calle, priorizando dos factores

principales: Altura, por temas de visual y cercania con las &reas comunes.

Adicionalmente, se establecieron 5 etapas de escalamiento de precios de acuerdo

con el estado de avance del proyecto, se detallan en la tabla 29 mostrada a continuacion:

Tabla 29: Precios y descuentos por tipologia
DESCUENTO | DESCUENTO | DESCUENTO | DESCUENTO
CAMPANA INICIO DE ETAPA ENTREGA
, . : _ - PRECIO DE
TIPOLOGIA INICIAL OBRAS ACABADOS INMEDIATA LISTA

1255 % 927 % 6.09 % 3.00 %
Tipo 01 S/ 37500000 [/ 38625000 | S/  397837.50 | S/ 40977263 S/ 422065.80
Tipo 02 S/ 315000.00 | 8/ 32445000 | 8/ 33418350 | S/ 34420901 S/ 354535.28
Tipo 03 S/ 300000.00 [/ 309000008/ 318270.00 | S/  32781810[S/ 33765264
Tipo 04 S/ 300000.00 [/ 309000.00|S/  318270.00 |S/  32781810|S/ 33765264
Tipo 05 S/ 34500000 [/ 355350.00 | S/ 36601050 | S/ 37699082 S/ 388300.54
Tipo 06 S/ 345000.00 [ s/ 355350.00|S/ 36601050 |S/ 37699082 [S/ 38830054
Tipo 07 S/ 285000.00 s/ 293550.00|S/ 30235650 [ S/ 31142720|S/  320770.01
Tipo 08 S/ 390,000.00 s/ 401700008/ 41375100 |S/ 42616353 [S/ 43894844
Tipo 09 S/ 39000000 [/ 40170000 S/ 41375100 S/ 42616353 [S/ 43894844
Tipo 10 S/ 40500000 |S/  41715000| 8/ 42966450 | S/ 442554448/ 45583107
Fuente: Elaborado por los autores 2019

6.3.1.3. Plaza

Se identificaron las siguientes plazas como disponibles para la comercializacion del
producto:
1. Digital
a. Plataformas inmobiliarias
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b. Redes sociales
c. Mailing
d. Pégina web
Caseta de Ventas
Paneles exteriores en via publica

Promocidn a instituciones del sector.

o~ W

Eventos y activaciones

a. Ronda de inversionista

De acuerdo con los perfiles que fueron determinados en el capitulo de demanda,

definimos las plazas para cada publico objetivo en la tabla 30, mostrada a continuacion.

Tabla 30. Canales por grupo objetivo

Grupo Objetivo

Canales

Profesionales Médicos

Paneleria exterior

Medios digitales (Mailing, redes
sociales, pagina web)

Promocion a instituciones.

Caseta de ventas (Showroom)
Eventos (coctel, etc.)

Ventas por cita

Inversionista sin obligaciones

Medios digitales (Redes sociales,
Pagina web)
Paneleria exterior

Eventos y activaciones (cActel, etc.)

Inversionista con obligaciones

Medios digitales (Redes sociales,
Pagina web.

Paneleria exterior

Eventos y activaciones (cActel, etc.)
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- Caseta de ventas (Showroom)

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Sobre las redes sociales se planted dividir el presupuesto de acuerdo al tipo de

publico en base al mensaje determinado para cada uno de ellos establecido en la tabla
28, asi tendriamos que

A continuacién, se muestra una imagen conceptual del disefio a desarrollar en lo
relativo a colores e imagen.

Gréfico 57: Pagina web y redes sociales

N £ vedicai 360 Q

-
M)

o " Diana Inicio  Crear

n Asi es como ven tu pagina las personas. Vuelve a tu vista para administrarla.

MEDICAL
Medical 360
Inicio
Opiniones
Fotos
Publicaciones
Informacién
Comunidad
O < Tienes amigos a los que crees que podria

gustarles esta pagina?

@A Fotolvideo & Etiquetar am... ° Estoy aqui

ara invital

Fuente: Elaborado por los autores 2019

6.3.1.4. Publicidad

Pasaremos a describir las directrices generales para cada uno de los canales
planteados, con ellas se contrataria una agencia especializada en marketing para ejecutar
de acuerdo a lo establecido, tanto el discurso como las imagenes de la camparfia se

regirdn a lo establecido en la tabla 28, pasamos a detallar los alcances definidos:

Medios digitales:
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P&gina web: Se planted un landing site para el proyecto que parta por mostrar una
fachada con un concepto de oficinas prime, luego pase a explicar el valor agregado del
producto especializado de manera &gil e infogréfica, explicando los beneficios
aportados por la ubicacion y la configuracion del producto, conscientes de que no todos
los profesionales manejan el lenguaje de planos se utilizaran herramientas de
visualizacién arquitecténica, como el 3D y los recorridos virtuales para mostrar la

imagen y dar a entender el concepto.

Plataformas inmobiliarias: Para aumentar la exposicion del landing site del
proyecto se planted anunciar en una plataforma inmobiliaria, la seleccién dependeria de
aquella que concentre su oferta en niveles socioecondmicos alto y medio alto, se plante6
evaluar Nexo y Properati, la seleccion final se realizaria en conjunto con la agencia de

marketing que se contrataria para la ejecucion del plan y la campafia.

Redes sociales: De acuerdo a los perfiles definidos se planteo la utilizacion de las

herramientas de segmentacion con pauta pagada de las siguientes redes sociales:

o Profesionales médicos:
= Facebook

o Inversionistas sin obligaciones:
= LinkedIn
= |pstagram

o Inversionista con obligaciones:
= Facebook
= LinkedIn

Mailing: Se planted el desarrollo de una campafia de mailing como herramienta de

seguimiento para los leads captados por los demas canales.

Paneleria exterior: Al contar con una ubicacion en esquina y sobre la misma
avenida Guardia civil, se planted ubicar paneleria exterior en el terreno y a lo largo de
todo el eje de la avenida Guardia civil, sobre todo frente a las clinicas privadas de mayor

envergadura.
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Caseta de Ventas — Piloto:

Se determind realizar un modelo tipico de consultorio, totalmente amoblado y
decorado para ejemplificar el uso de la tipologia y mostrar que la cantidad de metros
cuadrados planteados para cada una es mas que suficiente para el desarrollo de la
préctica privada. EI manejo del piloto se realizara a través de citas, abriéndose a publico
en general al medio dia y fuera de horario de oficinas. Se plante6 tercerizar la fuerza de

ventas a una empresa especializada.
Promociones Institucionales y alianzas estratégicas:

Se determind realizar un acercamiento a entidades relacionadas al sector médicos y

marcas reconocidas que aporten valor al producto planteado.

Entidades médicas y relacionadas: Se plantea una aproximacion a entidades
relacionadas al sector médico tales como el colegio medico del Peri (CMP), clinicas
privadas, hospitales y diversas aseguradoras que emplean o agremian profesionales

médicos para ofrecerles descuentos especiales

Marcas y operadores: De acuerdo con las encuestas, se establecio que los locales
comerciales del primer piso deberian ser farmacia y cafeteria, para lo cual se planted
realizar un acercamiento con operadores consolidados en el mercado cuya marca sea

reconocida y aporte valor.
Eventos y activaciones:

Evento de lanzamiento: Se realizara un evento de lanzamiento del proyecto para
el cual se buscara un embajador del proyecto dentro de la comunidad médica para

incrementar el alcance del mismo.

Eventos institucionales: Se realizara un acercamiento a las instituciones médicas

para auspiciar sus eventos y acceder a sus canales de comunicacion.
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CAPITULO VII. ORGANIZACION Y PLAN DE RECURSOS HUMANOS

En el presente capitulo se muestra el manejo de personal de la empresa inmobiliaria.
Inicialmente, por s6lo manejar un proyecto, se contard con un personal minimo
indispensable, para ahorro en gastos administrativos, no obstante, la empresa debera
crecer y prosperar en el tiempo, con una linea de escala proyectada de crecimiento
sostenible.

- Disefio organizacional.

- Organigrama.

El organigrama de la organizacién muestra los cargos jerarquicos. Nos permite
obtener una idea rapida de como esta organizada la empresa y esta disefiada de forma
fiel a la realidad de la empresa, para evitar confusiones en cuanto a latoma de

decisiones en la organizacion, autorizaciones y cuestiones similares.

Informativo, ya que a los nuevos integrantes de la compafiia les servira o también a

los méas antiguos que hayan olvidado alguna posicion.

Herramienta para el analisis organizacional, ya que como instrumento
de andlisis servira para detectar fallas en la estructura, vemos claramente cada unidad o
departamento y la relacion con otras unidades. Siendo asi, si algo esta funcionando mal

podemos estudiar el grafico para entender y de este modo solucionar una situacion.

Gréfico 58: Organigrama

Directores
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Gerente de Gerencia
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Administracion y P ct Comercial y Gerencia Legal
Finanza OYECCS logistica
Fijo Fijo Fijo contrata

Contador Sl st (12 Asesor comercial
Obrax
Contrata Contrata Variable

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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« Descripcion de puestos, funciones y responsabilidades.

Estructura Interna y responsabilidades de algunos puestos fijos indispensables
sefialados en el cuadro anterior y anexando algunos cargos que se iran incorporando a
la empresa de acuerdo al crecimiento sostenido de la misma, cabe resaltar que ya se

toma en consideracion las futuras areas y responsabilidades que tendra la empresa.

Tabla 31: Areas y responsabilidades

_ RESPONSABIILDADES

Areas Principales

Gerencia Es responsable de la gestién de operaciones dentro de la

General empresa. Planea, administra y vela por la optimizacion del
Servicio.

Administracion Tiene como responsabilidad evaluar, controlar vy

y Finanzas administrar los estados financieros y liquidez de la empresa,

optimizando los gastos y generando mayor rentabilidad.
Asimismo, tiene como prioridad velar por la seguridad y clima
laboral del cliente interno (capital humano).

Proyectos Su responsabilidad es supervisar los proyectos activos, que
cumplan con el plan de trabajo anual, sin incrementar los
costos establecidos. Asimismo, buscar nuevos puntos de
inversion, apoyo en el crecimiento de la empresa.

Comercial vy Su responsabilidad es vender los productos ofrecidos por
Logistica la empresa, cumpliendo metas y objetivos mensuales, captar
nuevos clientes y hacer seguimientos sobre las ventas. Por otro
lado, también tiene como responsabilidad realizar las
adquisidoras necesarias de insumos y merchandising tanto
para la empresa como cliente.

Marketing Tiene por responsabilidad usar las herramientas necesarias
para disefiar la estrategia de ventas y posicionar la imagen
institucional de la empresa.

AREAS FUTURAS DE ACUERDO AL CRECIMIENTO DE LA
EMPRESA

Contabilidad Llevar los estados contables de la empresa, realizando las
declaraciones tributarias de acuerdo a las fechas establecidas
por la SUNAT. Asimismo, emitir reportes contables como:
EEFF y estados de resultados, y presentarlos ante la gerencia
general de forma mensual o anual, con el objetivo de visualizar
la situacion actual o en proyeccion sobre la empresa.
Tesoreria Es responsable de administrar la liquidez de caja dentro de
la empresa, impidiendo que embargue de cuentas por parte de
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la SUNAT u otras entidades, realizar los pagos de servicios de
forma oportuna y generar los pagos de planilla.

Recursos Es responsable del factor humano de la empresa, buscando

Humanos siempre que se conduzca de acuerdo a las politicas y

reglamento interno. Ademas, evaluar de manera trimestral el
desempefio y crecimiento profesional de cada recurso,
minimizando el indice de rotacién. Controlar los costos de
cada puesto de trabajando y recursos, evitando incrementar los
gastos y mejorando la rentabilidad de la empresa.

Soporte Son responsables que todo el sistema operativo (Software
Técnico e | y hardware), seguridad en redes y conexiones interna de la
Infraestructura empresa que permita la continuidad en el ejercicio laboral.

Legal Tiene responsabilidad cuidar que se respete las normativas

legales establecidas por el estado, supervisando las actividades
los proyectos de la empresa, asi como establecer estrategias de
defensa tanto interno como externo.

Fuente: Elaborado por los autores 2019

PRE-CONCLUSION

La organizacion inicialmente sera pequefa ya que ejecutara un primer proyecto
como modelo replicable, los recursos humanos se repartiran el trabajo
inicialmente tratando de abarcar todas las responsabilidades inmobiliarias
necesarias, para este tipo de proyecto.

La organizacion espera tener un crecimiento sostenido, ya que se espera un buen
retorno econdmico segun los flujos financieros, para ello cuando la organizacion
crezca, sus recursos humanos también creceran para satisfacer los
requerimientos administrativos de mas proyectos que se puedan llevar al mismo
tiempo en diferentes lugares, todo esto esté ya planificado en un organigrama
que contempla areas y responsabilidades de una empresa pequefia con miras a

crecimiento.

91




CAPITULO VIII. PLAN FINANCIERO

El presente capitulo plantea el analisis financiero realizado en base a la cabida y la
edificabilidad del proyecto, en €l se reportan los principales indicadores que validan la
propuesta y el analisis de sensibilidad realizado.

. COSTOS E INVERSIONES

Con respecto a los ingresos, se han proyectado 3 meses para la tramitacion y
aprobacion del expediente municipal, esto marcaria el inicio de las ventas en el mes 4
y el primer desembolso de la linea para construccion en el mes 7, habiendo alcanzado
un poco mas del 30% de las unidades inmobiliarias colocadas, compuesto de 14
unidades asignadas al duefio del terreno por canje y 10 unidades vendidas, lo cual calza
con el ritmo de ventas proyectado de 3 unidades por mes promedio, de acuerdo a lo
observado en el estudio de mercado.

Tabla 32: Resumen de Ingresos y Egresos (Incluido impuestos)
RESUMEN DE INGRESOS Y EGRESOS INCLUIDO IMPUESTOS

TOTAL INGRESOS
COSTOS INDIRECTOS
S
S

/. .

/. .
PRECIO DEL TERRENO INC. IMP.
COSTOS DIRECTOS
GANANCIA BRUTA

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Graéfico 59: Participacion de costos del proyecto

8.22%

41.44%
= COSTOS INDIRECTOS

= PRECIO DEL TERRENO INC. 18.51%

IMP.

= COSTOS DIRECTOS

= GANANCIA BRUTA

31.84%

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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Tabla 33: Costos y Gastos

sl. 12,929,430 50.56
sl. 4,732,967 18.51
sl. 20,000 0.08]
Esudiosypoyeco S8 35,914 0.14]
Sl. 8,140,549 31.84
sl. 746,217 2.92
sl. 260,498 1.0
sl. 511,400 2.00
sl. 360,219 1.41
S, 166,464 0.65
s, - 0.00
sl. 14,974,228 58.56

Observamos que el total de costos y gastos reportan una incidencia del 58.42%
sobre el total de las ventas proyectadas, de los cuales, el costo de terreno incide en
18.51% vy la construccion incide en 31.84%, manteniéndose ambos indicadores en
ratios muy saludables para el ejercicio inmobiliario

Fuente: Elaborado por los autores 2019

« FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Para el proyecto, se plante6 al propietario la modalidad de canje por el terreno,
entrando como aporte a cambio del equivalente en metros cuadrados, cubriendo con
ello la mayor parte de los costos iniciales, la diferencia proviene de fondos propios de

los desarrolladores.
. PROYECCIONES DE COSTOS Y GASTOS

Los gastos administrativos inician en el mes 0 que es desde que se adquiere el terreno

y responden al siguiente cuadro
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Tabla 34: Proyeccion de gastos generales con IGV y sin IGV

sV

Supervision $ 4,080.00

Estudios y proyecto $ 35,914.19

Gastos municipales inciales y

factibilidades $ 64,645.53

Gastos municipales post $ 11,971.40
$ 4,489.27

Gestion adm. y técnicos $ 9,976.16

10%
22
1

Gastos de Marketing y publicidad m

4,814.40 12 $ 57,772.80

Dos pagos enelmes 1y 2 42,378.74 2 84,757.48

$

$ $
$ $
$ $

Un pago en el mes 19 14,126.25 1 14,126.25

Mensual (desde el mes 2 hasta el mes 18)

$ mensuales

Gasto Administrativo con IGV S/. 1,177.19
Costos Indirectos totales S/. 710,967.19 _—

Fuente: Elaborado por los autores 2019

5,297.34 20 105,946.85]

Tabla 35: Costos Generales m2 de construccion

RATIO FINAL DE COSTO DE : : o
CONSTRUCCIO m US$ m

114300 § 50000 $ 5715000

Costo de construccion SR 2,893.30 $ 630.00  $ 1,822,779.0

Total sin IGV $ 2,394,279.0

Total con IGV $ 2,825,249.2

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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Tabla 36: Desembolsos de construccion

S/. 800,000

$/. 700,000
S/. 600,000

S/. 500,000

S/. 400,000

S/. 300,000

S/. 200,000

s/. 100,000

s/.-

Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18

Los desembolsos de construccién responden al siguiente gréafico, iniciando en el
mes 07 del proyecto y terminando en el mes 18, con un total de 12 meses proyectados
para la construccion.

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Tabla 37: Ingresos vs Egresos

S/. 30,000,000
S/. 25,000,000
5/. 20,000,000

S/. 15,000,000

$/. 10,000,000
,Il .|I||I
o 1 2 3 4 5 6

7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26

m INGRESOS ACUMULADOS m EGRESOS ACUMULADOS

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Se proyectan 2 meses después de la etapa constructiva (la cual iniciaenel mes 7y
finaliza en el mes 18) para la tramitacion, conformidad de obra e independizacion de
las unidades inmobiliarias, después de lo cual, recién ingresa el flujo de dinero
correspondiente a las ventas reportadas hasta ese momento. Se ha proyectado que las

ventas continlen hasta el mes 24 de acuerdo con la proyeccion de 3 unidades por mes
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promedio y la cobranza hasta el mes 26 considerando 2 meses de desfasé para el

desembolso de los créditos

. ESTADO DE RESULTADOS

Tabla 38: Estado de Resultados

S/. 2,625,000 10%
S/. 2,205,000 9%
S/. 2,100,000 8%
S/. 2,100,000 8%
S/. 2,415,000 9%
S/. 2,415,000 9%
S/. 1,995,000 8%
S/. 2,730,000 11%
S/. 2,340,000 9%
S/. 2,430,000 10%
S/. 1,265,000 5%
Sl. 950,000 4%

COSTOS Y GASTOS

Sl.

Terreno, alcabala y otros S/.
Sl.
Estudiosyproyecto &}
sl.

Gasto Administrativos S/.

Gastos municipales S/.

Sl.
Sl.
Sl.
Sl.
TOTAL COSTOS Y GASTOS S/.

RESUMEN DE INGRESOS Y EGRESOS INCLUIDO IMPUESTOS
25,570,000.00
COSTOS INDIRECTOS 2,100,711.97

TOTAL INGRESOS

COSTOS DIRECTOS
GANANCIA BRUTA 10,595,771.99

S/. .
S/. :
S/. :
S/. :

INCLUIDO IMPUESTOS

TOTAL| S/. 25,570,000 100%

SOLES S/
12,929,430
4,732,967
20,000
35,914
8,140,549
746,217
260,498
511,400
360,219
166,464

14,974,228

8,140,548.60

%
50.56%
18.51%
0.08%
0.14%
31.84%
2.92%
1.02%
2.00%
1.41%
0.65%
0.00%
58.56%




Sl. 10,595,771.99 41.4

Impuestos Netos | | 29.5%] SI. 3,125,753 12.2

| 7,470,019] 29.2

En el estado de resultados podemos observar una utilidad neta sumamente
atractiva para un proyecto de este tamafio, producto de la estrategia de fijacién de

precios que pasaremos a detallar en el capitulo correspondiente.

Fuente: Elaborado por los autores 2019

R EVALUACION ECONOMICA

Tabla 39: Evaluacion econémica

FINAN,JACCION. (Ke) 1.39%| 4,031,393 4,01%] 18,000

Costo de oportunidad para el inversionista definido con una tasa efectiva anual de
18% que se traduce en 1.39% mensual utilizado para el calculo del VAN del proyecto.

Observamos también una TIR mensual de 4.01%.

Fuente: Elaborado por los autores 2019

. PRECIOS

La definicion de los precios se realiza basandonos en el estudio de mercado, el cual
nos muestra que el nicho de mercado abordado se configura alrededor del ticket de la
tipologia y la capacidad de pago del pablico objetivo, mas alla del valor por metro

cuadrado resultante.

Es por ello que, cruzando la informacién levantada en los estudios de muestra
comparativa, con la ausencia total de oferta de segunda mano con la configuracion
adecuada para competir con el producto, méas la consolidacién de la ubicacion como
una ubicacion Premium para el nicho de consultorios médicos, llegamos a establecer el

escalamiento de precios planteado a continuacion:
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CANTIDAD
TIPOLOGIA 68.00 PRECIO
Tipo 01 7.00 S/ 375,000.00
Tipo 02 7.00 SI. 315,000.00
Tipo 03 7.00 S 300,000.00
Tipo 04 7.00 S. 300,000.00
Tipo 05 7.00 SI. 345,000.00
Tipo 06 7.00 S 345,000.00
Tipo 07 7.00 SI. 285,000.00
Tipo 08 7.00 Sl. 390,000.00
Tipo 09 6.00 SI. 390,000.00
Tipo 10 6.00 SI/. 405,000.00

Tabla 40: Precios de Tipologia

Fuente: Elaborado por los autores 2019

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Tabla 41: Sensibilidad

4,031,393

4.0% 29.2%

-35.00% 173,111

1%

10%

-29.50% 781,463

1%

15%

-24.00% 1,388,695

2%

18%

1,994,972

2%

21%

2,600,489

3%

24%

3,205,470

3%

26%

3,810,977

4%

28%

4,417,122

4%

30%

5,023,266

5%

32%

14.50% 5,629,411

5%

34%

Fuente: Elaborado por los autores 2019

Tabla 42: Variaciéon de Costos de Construccion

4,031,393 4.0% 29%

4,248,968 4% 31%

3,813,954 4% 28%

15.00% 3,380,923 3% 25%
25.00% 2,946,481 3% 23%
35.00% 2,510,409 3% 20%
45.00% 2,072,481 2% 17%
55.00% 1,632,652 2% 15%
65.00% 1,125,278 1% 12%
75.00% 596,122 0% 9%
66,966 0% 7%

Fuente: Elaborado por los autores 2019
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Tabla 43: Variaciéon de Costos de Terreno

4,031,393 4.0% 29.21%

4,590,304 4.69% 31.17%

4,105,915 4.09% 29.47%

3,621,526 3.56% 271.78%

24.00% 3,137,137 3.08% 26.09%
2,652,748 2.65% 24.39%

2,168,359 2.25% 22.70%

1,683,970 1.89% 21.00%

1,199,581 1.55% 19.31%

89.00% 715,192 1.24% 17.61%
230,803 0.94% 15.92%

Fuente: Elaborado por los autores 2019

P RE-CONCLUSION

El analisis financiero reporta un VAN de 4,031,393

e La TIR resultante es de 60% anual.

e Lautilidad neta es de 29.21%

e Elanalisis de sensibilidad muestra que el costo del terreno puede elevarse hasta
en 37% manteniendo una utilidad después de impuestos mayor al 20%

e Elanalisis de sensibilidad muestra que el costo de construccion puede elevarse

hasta en 30% manteniendo aun una utilidad después de impuestos mayores al

20%.
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CAPITULO IX. CONCLUSIONES

e Se requiere especializar el producto por nicho de acuerdo con su ubicacion, tanto
en tipologia, como en areas comunes buscando generar encajes de actividades
atractivos para el cliente final.

e En este segmento la tipologia se concentra entre 16m2 a 25m2.

e La venta de este sector se concentra por ticket.

e Se consideran 2 modelos de tipologia (con bafio y sin bafio), independientemente
del metraje, de acuerdo con lo observado en encuestas.

e Elticket establecido se debe mantener por debajo del limite maximo de S/.400,000
mil soles para no acercarse al ticket de los formatos de oficina boutique.

e La investigacion reporta potencial interés en el perfil inversionista y el alquiler
mensual cuadra con la capacidad de pago del sector definido en la muestra del
estudio de mercado.

e En los Factores Sociales del anélisis SEPTEG, las proyecciones sobre el continuo
crecimiento de la poblacion peruana en los afios venideros y la sostenida mejora
del indice IDH por la PNUD (mejoras en la esperanza de vida y en el ingreso per
capita), son indicadores alentadores y positivos. Si a ello afiadimos la corta jornada
horaria del profesional medico (06 horas) diarias, quien busca una opcion posterior
para seguir laborando, se concluye por los autores de la tesis, que hay
oportunidades a considerar con la finalidad de proponer una oferta al profesional
médico ante los espacios de sus tiempos laborales, asi como indices de crecimiento
nacionales.

e En los Factores politicos del analisis SEPTEG, la clara delimitacién de la zona
médica y la restriccidn sobre otros sectores del distrito para hubs médicos por parte
de la Municipalidad de San Borja, sobre la Av. Guardia Civil, hacen que el terreno
donde se encuentra ubicado el producto inmobiliario materia de esta tesis, adopte
caracteristicas de exclusividad.

e Enlos Factores Tecnoldgicos del analisis SEPTEG, ante el inminente y actual uso
de las redes sociales, deberd considerarse como obligatorio el uso de esta
herramienta para el uso inmobiliario. A su vez, el uso de otras herramientas como

el BIM (Building Information Modeling) y el uso de nuevas tecnologias en el
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sector construccion, reduciran tiempos en las ejecuciones de las obras, acelerando
la rotacién y ritmos de ventas inmobiliarios.

En los Factores Ecoldgicos, el mayor uso de materiales ecoldgicos para
edificaciones, el incremento de la calidad ambiental urbana y la busqueda continua
de edificios sostenibles y eco-amigable con el entorno y el medio ambiente, hacen
que pueda ofrecerse una nueva vision de edificaciones para consultorios con este
tipo de estandares.

En los Factores Geograficos, cabe resaltar que la ubicacion del proyecto se
consolida, por cercania, como un gran activo

La rentabilidad del ejercicio inmobiliario es bastante superior al promedio debido
a la especializacion por nicho y ubicacién.

La ausencia de oferta de segunda configura un excelente escenario, anulando la
influencia de productos sustitutos en el precio establecido.

El plan de estrategia de Marketing responde a los requerimientos planteados por
los desarrolladores y aseguran la sostenibilidad del negocio.

El plan de Marketing debe ser actualizado periodicamente para responder a los
cambios de comportamiento y condiciones del cliente en el mercado.

El plan de negocio propuesto responde a la ubicacion, cliente objetivo y 3
herramientas de estudio para configuracion del producto como panel de expertos,
estudio de mercado y encuestas, cualquier variacion en cuanto a su ubicacion o
tipo de usuario debe contar con un estudio diferente.

La hipotesis que las tipologias minimas son las de mejor aceptacion en el mercado
esta respaldada por las encuestas y el estudio de mercado.

Producto vendible al profesional de la salud, tanto a sus afines y a inversionistas
que los podrian colocar en el mercado de alquileres.

El andlisis financiero reporta un VAN de 4,031,393

La TIR resultante es de 60% anual.

La utilidad neta es de 29.21%

El analisis de sensibilidad muestra que el costo del terreno puede elevarse hasta en

37% manteniendo una utilidad después de impuestos mayor al 20%
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e Elandlisis de sensibilidad muestra que el costo de construccidn puede elevarse en
30% manteniendo aun una utilidad después de impuestos, mayor al 20%.

e En el estudio de mercado se aprecian dos nichos exitosos basados en la
observacion del total de la muestra. Uno de oficinas de 15 a 30m2 con un rango
de valores desde S/. 100,000 hasta S/. 400,000 y otro mas marcado de 30 a 45m2
con un rango de valores desde S/. 300,000 a S/. 400,000.

e En Guardia civil especificamente, se observa una clara relacion entre el area y el

valor metro cuadrado, la cual se establece en 22.13m2 y S/.15,255 m2
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ANEXOS

ANEXO 1-ENTREVISTA A EXPERTOS

CUADRO DE ENTREVISTA A EXPERTOS

“COMUNIDAD EN MEDICOS

‘CONSULTORIOS TIPO’.

SALUD”:  EDIFICIOS

Entrevistador: Eduardo Dante Loayza Aliaga
Entrevistado: Sofia Aguayo Morales

Profesion;: ABOGADA / Derecho Inmobiliario

PARA

PROPOSITO DE LA

Despejar los alcances y riesgos legales que

ENTREVISTA pueda traer el proyecto
LO BUENO Y L?Ongégztlva peruana acepta este tipo de
RESCATABLE proy! :

EXCLUSIONES A
TOMAR EN CUENTA

No hacer intervenciones menores, menores
riegos.

Escoger bien las especialidades médicas a
aceptar.

APORTES DEL
ENTREVISTADO AL
PRODUCTO

Prevencion de posibles riegos legales.
Tratar de desligar responsabilidades.

RECOMENDACIONES
COMO POTENCIAL
INVERSIONISTA

Aclarar la forma de pago de compra.
Concesionar todo lo posible del proyecto.

RECOMENDACIONES
COMO PROFESIONAL
EN SU MATERIA

Generar buenos contratos de venta.

Generar contratos y normativas claras en
reglamento interno de los consultorios, para
posibles anulaciones de contratos si faltan a
las politicas internas.
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Entrevistador: Diana Espiritu Napa

Entrevistado: Gorki Mesones Vargas

Profesion: Arquitecto con experiencia en disefio arquitectonica de hospitales —

clinicas
PROPOSITO DE LA Recomendaciones para el desarrollo de disefio
ENTREVISTA arquitecténico de consultorios médicos segin su
experiencia en el desarrollo de hospitales.
e Crear comunidad entre profesionales de la
salud apostando por la integracién
beneficiando la salud mental y
LO BUENO vy complc_ementando sus conocimientos con otros
RESCATABLE profesionales de la salud.

Propuesta de alto valor, innovadora,
cubriendo la carencia de espacios de
consultorios ambulatorios generales y
especializados

EXCLUSIONES A
TOMAR EN CUENTA

No priorizar el area social en la edificacion.
No tener el area minima segun normativa, ya
que la norma no contempla los nuevos
avances tecnoldgicos y necesidades de los
pacientes.

MODIFICACIONES

Considerar agrupar las especialidades
compatibles y complementarias por piso con
el fin de generar un correcto funcionamiento
del edificio.

Considerar generar modulos tipicos que
puedan integrarse y variar el metraje para un
dinamismo mayor.

APORTES DEL
ENTREVISTADO AL
PRODUCTO

Incluir sala de intervenciones menores, ya
que son parte de la fuente de ingresos del
doctor.

RECOMENDACIONES
COMO POTENCIAL
INVERSIONISTA

No concesionar la farmacia.
Concesionar comedor — cafeteria.

RECOMENDACIONES
COMO PROFESIONAL
EN SU MATERIA

Circulacion clara para el paciente.
Espacios diferenciados entre pacientes —
doctores

104



Entrevistador: Giorgio Yapur

Entrevistado: Alfonso Villacorta

Profesion: MEDICO / Cirujano/ Ginec6logo

PROPOSITO DE
LA ENTREVISTA

Obtener la perspectiva de un médico experimentado
como cliente objetivo para recoger sus observaciones con
respecto al producto inmobiliario

LO BUENO Y
RESCATABLE

Se mostré interesado en el producto

Opina que el formato podria tener gran acogida
en la comunidad médica

Valida San Borja como un distrito especializado
y una buena ubicacion inicial

EXCLUSIONES A
TOMAR EN CUENTA

Investigar bien la ubicacién de los servicios
complementarios en relacion con algunas
especialidades, por ejemplo; imagenes debe estar
lejos de ginecologia por norma

MODIFICACIONES

Hay que considerar que algunas especialidades,
como ginecologia requieren consultorios con
bafio

APORTES DEL
ENTREVISTADO AL
PRODUCTO

Incluir sala de intervenciones menores

Incluir salas de rehabilitacion y terapias

Incluir salas de psicoprofilaxis y prenatal

Centro de imagenes

Farmacia

Poner especial énfasis en la cantidad de espacios
de estacionamiento disponibles

INFORMACION
ADICIONAL

Evaluar los posibles vicios ocultos de la gestion
del proyecto.
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Entrevistador: Todo el grupo

Entrevistado: Cecilia Esteves

Profesién: Economista/ Gestor Inmobiliario

PROPOSITO DE LA

Obtener la perspectiva de una especialista en el

ENTREVISTA sector inmobiliario para evaluar el atractivo del
producto, sus pros y contras
e Laestandarizacion resulta clave para sacar
LO BUENO Y adelante el modelo de negocio y darle
RESCATABLE ocupacion a la infraestructura

EXCLUSIONES A
TOMAR EN CUENTA

Validar si los médicos hacen mucha
investigacion pues podria no ser muy
valorado un espacio para esta funcion
No limitar el ticket del médico

MODIFICACIONES

El principal interesado es el médico que esta
construyendo su cartera de clientes

APORTES DEL
ENTREVISTADO AL
PRODUCTO

Revisar la parte contractual para definir un
esquema que beneficie al modelo de negocio
Target, médicos de los 30 para arriba, que ya
tienen algo de experiencia

El negocio farmacéutico puede resultar
sumamente rentable, considerar absorberlo.
Considerar centro de imagenes, laboratorio y
farmacia

RECOMENDACIONES
COMO PROFESIONAL
EN SU MATERIA

La modularidad del esquema es bien valorada
El médico siempre es el que atrae a los
pacientes

El modelo de negocio se debe centrar en la
venta, sin irrumpir en el negocio del médico
en si.
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Entrevistador: Mauro Tesén

Entrevistado: Dr. José Salazar J.

Profesion: Médico / Especialidad: Intensivista

PROPOSITO DE LA

Puntos de Vista de médico de edad intermedia

ENTREVISTA como jefe de la Unidad de Cuidados Intensivos (UCI)
del Hospital Vitarte
e La plataforma tecnolégica como herramienta
de soporte principal
LO BUENO v e Historias clinicas virtuales ON LINE
RESCATABLE

Espacios de consultorios mas optimizados, y
por qué no equipados, para una adecuada
atencion del médico,

EXCLUSIONES A
TOMAR EN CUENTA

Revisar bien el sistema de aplicativos

MODIFICACIONES

Si bien las "consultas virtuales™ seran algo
inevitable en un futuro muy cercano, se
debera buscar los mecanismos suficientes y
necesarios para reducir el riesgo de "falsos
diagnosticos™.

Si le muestran un sistema distinto de pago o
alquiler al conocido '70/30" el cual sea
atractivo para él, cambiaria inmediatamente.

APORTES DEL
ENTREVISTADO AL
PRODUCTO

El médico entrevistado recomienda que se
inserte la opcion de "RECETAR" a paginas
web.

Historias clinicas virtuales ON LINE

Dirigir el producto hacia la Medicina 2.0 que
actualmente ya se encuentra en practica en
otros lados.

RECOMENDACIONES
COMO POTENCIAL
INVERSIONISTA

Hacer las corridas financieras para conocer la
rapidez del retorno de su capital.

Incorporar seguros que sirvan como soporte
para deslindar responsabilidades tanto civiles
como penales.

RECOMENDACIONES
COMO PROFESIONAL
EN SU MATERIA

Hacer un producto diferenciado con respecto
a una clinica convencional.
Instalar ambientes complementarios a las
especialidades mencionadas en la entrevista
como:

Tdpico, Espacio para Balén de Oxigeno y
DEA.
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e Entrevistador: Eduardo Dante Loayza Aliaga
e Entrevistado: ERNESTO MANUEL GOMEZ MARQUEZ
e Profesién: MEDICO - Especialidad: Cabeza y Cuello

DESCRIPCION
Y ENFOQUE DE
LA ENTREVISTA

La experiencia como DIRECTOR MEDICO en
SURCO SALUD, aportara al disefio de la
administracién médica del proyecto, ya que es un
modelo sustituto similar a nuestro producto
inmobiliario.

LOBUENO Y
RESCATABLE

Capacitaciones de atencion al paciente y mejora de
marca personal del médico.
Estandarizacion de servicios.

EXCLUSIONES

Alquiler de los consultorios.

A TOMAR EN
CUENTA
MODIFICACIO Pasar de alquiler de consultorios a venta de los
NES consultorios.

APORTES DEL
ENTREVISTADO
AL PRODUCTO

La direccién médica y el orden de prioridades de
especialidades médicas.

Instalaciones béasicas necesarias tanto en consultorios
tipo como instalaciones complementarias del edificio.

RECOMENDA Generacion de marca y confianza al paciente.
CIONES COMO
POTENCIAL
INVERSIONISTA
RECOMENDA Necesidad de sala de intervenciones menores.
CIONES COMO Necesidad de instalaciones complementarias (centro
PROFESIONAL EN de imagenes, laboratorio, farmacia).
SU MATERIA Exclusividad medica por especialidad.
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ANEXO 2 - RECURSOS HUMANOS - Perfiles y Funciones

Perfiles y Funciones:

Perfiles:
Gerente e Profesional en las carreras de Administracion de
General empresas, Ingeniero Industrial o afines.

e Experiencia no menor a 15 afios en empresas
inmobiliarias o constructoras.
e Experto en desarrollo de proyectos inmobiliarios,
gestion financiera y de ventas.
e Estudios de Post Grado, Especializaciones o MBA.
Funciones:

e Establecer objetivos, fijando prioridades y fechas
limites, previendo posibles desviaciones.

e Detectar rapidamente y con acierto, oportunidades de
negocio favorables para la empresa.

e Crear e innovar técnicas de marketing.

e Brindar apoyo técnico en asuntos inherentes a su
cargo.

e Garantizar la calidad de los servicios.

e Supervisar las ventas, los reportes mensuales, revisar
propuestas de servicios y apoyar a la gestion de los
clientes.

e Supervisar el personal y el funcionamiento total de
las areas administrativas.

e Coordinar con todas las areas de soporte:
administracion, operaciones, comercial, desarrollo
humano.

e Participar en la elaboracion de proyectos en
coordinacion con el area comercial.

Perfiles:
Secretaria e Técnica o [Egresada en Secretariado o0
Recepcionista Administracién.

e Experiencia 1 afio en puestos similares.
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e Experiencia en redaccion de documentos
(Memorandum, cartas, certificado de trabajo, etc.)

e Excel intermedio.

e Conocimiento de tarea de asistencias.

Funciones:

e Administrar el correo que ingresa y egresa: (correos
electrénicos, cartas, fax, etc.)

e Registro, clasificacion y archivo de documentacion.

e Elaborar cartas, documentos e informes solicitados
por la Gerencia.

e Difundir mensajes de correo electronico,
memorando, cartas etc.

e Gestion de la agenda de la Gerencia General.

e Apoyo administrativo general

e Atender y manejar la Central Telefonica, derivar
llamadas a diferentes areas.

e Recepcionar facturas de los proveedores,
instituciones, etc.

e Asistir al Directorio en los coffee break.

Soporte
técnico e
Infraestructura

Perfiles:

e Egresado de la carrera de Ingenieria de Sistemas,
Informatica y/o a fines.

e Ingles a nivel Intermedio.

e Ms Office 365.

e Experiencia minima de 2 afios viendo temas de
infraestructura, servidores, redes, soporte a nivel
usuario, comunicacion remota.

Funciones:

e Gestionar proyectos de mejora en infraestructura de
sistemas y/o actualizacién de equipos.

e Dar soporte a las diferentes areas y usuarios.

e Participar en proyectos de mejora del area y
servicios, a fin de mejorar los tiempos de respuestas
de servidores, aplicaciones y buscar optimizar
Servicios.

e Gestionar el soporte del area de infraestructura con
los proveedores
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Llevar un control de ticket generados por atencion.
Cumplir con objetivos del mes e indicadores KPI’s.

Gerente de
Administracion
y Finanzas

Perfiles:

Profesional titulado y colegiado en las
especialidades de Administracion de empresas,
Economia, Contabilidad o afines.

Con maestria en Administracion o Direccion de
empresa o afines.

Con estudios de especializacion en Direccién de
empresas.

Inglés a nivel intermedio.

Experiencia minima de 5 afios en puestos similares.

Funciones:

Planear, organizar, dirigir y controlar los procesos y
actividades del area de logistica, recursos humanos
y contabilidad.

Implantar normas, politicas y procedimientos
administrativos y financieros dentro de un marco de
mejoramiento continuo.

Formulacion del Planeamiento Financiero de la
Empresa.

Supervisar disposiciones legales, normas y
directivas administrativas en todas las areas de la
empresa.

Evaluar el cumplimento de las metas y programas
de su competencia.

Analista
Financiero

Perfiles:

Experiencia de 2 afios en puestos similares.
Estudios técnicos y/o universitarios completos de
las carreras de economia y finanzas, contabilidad.

Funciones:

Planear y estructurar una mejora en el capital de la
empresa.

Aconsejar al cliente en relacion a donde destinar sus
fondos de capital para obtener mejor rendimiento
econdmico Y financiero.
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e Planificar la situacion patrimonial de la empresa en
relacion directa a las necesidades.

e Minimizar costos y maximizar beneficios de fondos
de capital y patrimonios.

e Guiar una correcta administracion de fondos.

e Seleccionar inversiones, planificar el retiro de los
socios o0 planear fusiones y adquisiciones.

e Adquisicion de seguros con coberturas amplias y
politicas adecuadas a favor de la empresa.

e Buscar instrumentos o herramientas para hacer
crecer el flujo de efectivo en la empresa y llevar un
control minucioso para identificar patrones de
gastos innecesarios.

Perfiles:
Jefe de | e Bachiller Universitario en Finanzas, Economia,
Créditos y Contabilidad y/o carreras afines.
Cobranzas e Especializado en Gestion de Créditos y Cobranzas.
e Tres afios de experiencia requerida en Créditos y
Cobranzas.
e Experiencia liderando equipos de analistas y
asistentes.

e Conocimiento comercial y de negocios.
e Conocimiento acerca de las leyes de creditos,
cobranzas y facturacion.
e Manejo de excel a nivel avanzado.
e Manejo de KPI’s e indicadores de Facturacion,
Creditos y Cobranzas
Funciones:

e Supervisar la evaluacion de créditos correspondiente
de acuerdo a un andlisis financiero del cliente,
evaluacion en centrales de riesgos y la informacién
proporcionada por el cliente.

e Velar por el cumplimiento de las condiciones en las
cuales se aprobaron los créditos (plazo, condicién
de pago, etc.).

e Responsable de los procesos de cobranzas,
definicion e implementacién de estrategias de
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recupero de deuda que aseguren el cumplimiento de
objetivos y especificaciones.

e Disefiar, proponer e implementar controles
administrativos que permitan reducir las cuentas
incobrables.

o Establecer politicas, ver la parte tactica, establecer
procedimientos.

e Manejo de indicadores de gestion e implementacion
de metodologia.

e Planificar, coordinar y supervisar la labor del equipo
de créditos y cobranzas.

e Supervisar el correcto proceso de las conciliaciones
de Bancos

Perfiles:

Asesor de | e Bachiller universitario y carrera técnica completa en

Créditos y las carreras de administracion o economia.
cobranzas e Experiencia minima de un afio en cobranzas, ventas
0 promocion de productos/servicios y busqueda de
clientes.
e Experiencia en el sector inmobiliario minimo de 2
anos
Funciones:

e Cumplir con las metas de cartera asignadas y
definidas por el Supervisor de Créditos y
Cobranzas.

e Llevar un registro adecuado, oportuno y fiable sobre
las actividades diarias realizadas en el seguimiento
de clientes.

e Custodiar, mantener la confidencialidad, reserva y
adecuada conservacion de la documentacion
recibida y archivada.

e Realizar seguimiento constante a los clientes en su
cartera.

e Mantener un criterio objetivo y técnico en la
evaluacion de los créditos proponiendo el rechazo
de la solicitud de crédito si existieran sospechas,
para reducir el riesgo crediticio.

e Actuar con rapidez y eficiencia en las respuestas de
las solicitudes de los clientes.
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e Ejecutar en forma permanente la cobranza de los
créditos en su cartera propia o heredada a los
clientes con deudas atrasadas.

Perfiles:

Contador e Indispensable titulo universitario y colegiatura de la
carrera de Contabilidad.

¢ Indispensable experiencia minima de 3 a 4 afios en
la posicién de Sub- Contador.

e Solidos conocimientos en la elaboracién e
interpretacion de estados financieros y plan contable
empresarial.

e Conocimiento en Tributacioén (NIIF y NIC), costos.

Funciones:

e Elaboracion e interpretacion de los Estados
Financieros.

e Elaboracion de declaraciones juradas y PDT
mensuales y anuales.

e Elaboracion de libros contables de acuerdo con la
normativa vigente.

e Analisis de todas las cuentas de los EEFF.

e Cumplir con el pago de tributos de acuerdo con las
exigencias legales (IGV, renta, PDT, etc.).

e Responsable del proceso de cierre contable mensual
y anual.

e Responsable del cumplimiento de requerimientos de
presentacion mensual y anual a SUNAT dentro de
los plazos establecidos.

e Responsable de mantener en orden y en los plazos
establecidos los libros contables fisicos y
electronicos.

e Responsable de la buena aplicacién de las normas
contables y tributarias.

Perfiles:
Asistente e Estudiante de carrera técnica o universitaria de
Contable contabilidad.

e Experiencia minima de 06 meses realizando
funciones similares.
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e Dominio de Microsoft office a nivel intermedio.
o De preferencia contar con cursos en digitacion.
Funciones:

e Responder cordialmente a los clientes para
consultas de servicio.

e Registrar ordenadamente los documentos en el
sistema.

e Atender consultas por los cargos de entrega de
documentos.

e Coordinar el envio y recojo de los documentos a
custodiar con el proveedor

Perfiles:

Tesorero/a e Bachiller o Titulado en las carreras de contabilidad,
administracion o carreras afines.

e Experiencia minima de 02 afios comprobables, en la
ejecucion de funciones similares a la que el puesto
requiere.

e Experiencia en manejo de instrumentos financieros
como: leasing, cartas fianzas, pagares, descuentos
de letras de cambio, coordinacion con bancos, entre
otros.

e Conocimientos tributarios (IGV, renta, detracciones,
retenciones de IGV)

Funciones:

e Realizar Flujo de caja.

e Manejo de caja chica.

e Control de vencimientos de pagos a proveedores.

e Registro y carga de pagos en las plataformas de los
bancos.

e Registro y control de cheques.

e Emision de cartas, formularios y formatos para las
entidades financieras.

e Coordinacion y seguimiento a tramites con
entidades financieras.

e Otras funciones propias del puesto.

Perfiles:
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Jefe de | e Titulado en Administracién, Recursos Humanos,
Recursos Psicologia o Derecho.
Humanos e Conocimiento de la ley laboral, tributaria, ley SST y
la ley de equidad salarial.
e Experiencia en célculo manual de Beneficios
sociales.
e Experiencia de 3 afios minimo en el &rea de
Recursos Humanos, proactivo.
Funciones:

e Realizar los célculos, elaboracién y revision de la
planilla mensual, provisiones, cts, gratificaciones,
beneficios sociales, declaracién mensual del PDT-
Plame, AFP, subsidios.

e Realizar los pagos de planilla mensual, CTS,
adelantos, préstamos, etc.

e Emision y registro de contratos de trabajo,
memorandums, etc.

e Control, revision y actualizacion de la asistencia del
personal, files de personal, entrega de boletas, y
otros documentos al personal.

e Control, seguimiento y registro de las vacaciones
del personal de la empresa, seguros SCTR y
Seguros de Vida Ley.

e Responsable del seguimiento de las normas y
cumplimiento de seguridad y salud en el trabajo, en
conjunto con el comité de SST.

e Coordinar los reclutamientos y capacitaciones del
personal de la Empresa.

e Atender las necesidades de los trabajadores de la
empresa, absolver dudas y consultas.

Perfiles:

Asistente de | e Egresado de la carrera técnica y/o universitaria de
Recursos Administracion, Ingeniaria Industrial, psicologia.
Humanos e Manejo de Excel a nivel intermedio.

e Manejo de ERP.
e Experiencia minima de 02 afios.
Funciones:
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e Gestionar y realizar los procesos de reclutamiento,
seleccién y contratacion de personal, para las
vacantes solicitadas.

e Realizar el diagnostico de necesidades de
capacitacion de todas las areas de la organizacion a
fin de elaborar el programa anual de capacitacion.

e Coordinar charlas de induccion al personal nuevo.

e Realizar, renovar y registrar al personal ante el
Ministerio de Trabajo

e Tramitar con las entidades bancarias la apertura de
cuentas de haberes de los trabajadores.

e Registrar descansos médicos, subsidios, licencias y
vacaciones.

e Realizar la contratacion del Seguros (SCTR y Vida

Ley).

Perfiles:

Gerente de | e Profesional de la carrera de Ing. Civil o Arquitecto
Proyectos colegiado y habilitado.
e Experiencia de 04 afios en el cargo.
e Experiencia de 04 afios en obras de construccion y/o
supervision de obra.
e Estudios de Maestria en gerencia de proyectos y/o
gestion inmobiliaria.
Funciones:

e Supervisar los proyectos de la empresa.

e Buscar nuevas oportunidades de proyectos, realizar
evaluaciones y proyecciones.

e Supervision de calidad y post venta.

e Evaluacion de costos.

¢ Planificacion donde se defina fechas, plazos,
responsables, recursos y costos.

Perfiles:

Analista de | e Estudios superiores concluidos de Ingenieria Civil.
Proyecto e Experiencia minima: un afio de trabajo en desarrollo
y coordinacion de proyectos inmobiliarios.
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e Conocimientos de AutoCAD a nivel intermedio -
avanzado.
e Manejo de office a nivel intermedio

Funciones:

e Actualizar cronograma, calendarios y status de los
proyectos.

e Elaboracién de informes del proyecto para uso
interno y externo.

e Seguimiento a proveedores internos y externos.

e Elaboracién y actualizacion de estudios de mercado.

e Coordinaciones y seguimiento para ejecucion e
implementacion de salas de venta y pilotos

e Analisis de ratios del proyecto.

e Preparar informacion/ herramientas para ventas,
listas de precios, brochures con planos,
presentaciones, etc.

Supervisor
de Obra

Perfiles:

e Profesional en la carrera de Ingenieria Civil
(titulado).

e Experiencia no menor a 3 afios en el puesto y en
empresas del rubro.

e Conocimiento de Normas de Construccion.

e Deseable, experiencia en movimiento de suelos.

Funciones:

e Revisar los documentos relacionados con el terreno,
estudios e investigaciones, permisos, tramites
oficiales, incluyendo la preparacion de informes
relacionados con estos topicos.

e Coordinar y vigilar el correcto desempefio de la
obra, de manera que todas las actividades se realicen
bajo el total cumplimiento de las normas y
especificaciones técnicas y de seguridad,
siguiendo el disefio elaborado en los planos del
proyecto.
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e Gestionar que el desarrollo de la obra se realice bajo
el presupuesto, costos y tiempos calculados para la

misma.
Perfiles:
Gerencia e Profesional de las carreras de Administracion,
Comercial y Economia, Ingenieria Industrial, Arquitectura,
Logistica Ingenieria Civil o afines.

e Profesional autonomo y dindmico con amplia
experiencia en relaciones con clientes de perfil
empresarial o corporativo.

e Experiencia de 5 afos en puestos similares.

e Experiencia en estructuracion de proyectos
inmobiliarios.

e Experiencia y conocimiento de empresas
especializadas en corretaje inmobiliario de tiendas y
oficinas.

e Conocimientos a nivel intermedio de office (Excel,
Word y PowerPoint), deseable manejo de AutoCAD
y programas de disefio

e Manejo de redes sociales

e Especialidad en marketing inmobiliario

Funciones:

e Disefiar el plan de marketing de los proyectos

e Encargado de disefiar merchandising

e Disefio gréafico y audiovisuales, manejo de
plataformas virtuales y manejo de redes sociales

e Realizar en forma directa la busqueda para
adquisicion de nuevos terrenos para inversion.

e Realizar analisis de mercado para definir precios de
compra, alquiler o venta de inmuebles.

e Identificar oportunidades de negocios inmobiliarios
de envergadura.

e Presentar reportes a la gerencia y propuestas de
negocio.

Perfiles:

Analista de | e Egresado de la carrera de Publicidad, Marketing o
Marketing Ingenieria Industrial.
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e Dominio de Google Ads, Facebook Ad y Google
Analytics (se valoraran certificaciones).

e Conocimiento de Social Media y Community
Management.

e Experiencia en agencias de Marketing Digital.

e Conocimientos de Excel a nivel avanzado.

e Minimo 02 afios de experiencia laboral.

Funciones:

e Disefio y ejecucion de la estrategia digital.

e Disefio de campafias en Google Ads, Facebook Ad y
analisis de los resultados en Google Analytics.

e Coordinacion con la agencia de medios digitales
sobre la implementacion de campafias y resultados
SEO y SEM.

e Elaboracion de la malla de contenidos en RRSS
(Social Media) y publicaciones de post.

e Actualizacion y mejoras de la arquitectura web y
portales inmobiliarios.

e Gestion de la Base de Datos para el envio de e-
Mailings.

e Gestion de publicaciones de noticias de nuestra
marca en diferentes medios y supervisar las
menciones en medios digitales.

e Elaboracion del benchmarking de la competencia en
medios digitales.

e Generar reportes de acuerdo a los KPI’s
establecidos.

Perfiles:
Asesor e Estudios Técnicos.
Comercial e Contar con 02 afios de experiencia en ventas.

e Indispensable contar con minimo 06 meses de
experiencia en ventas inmobiliarias.

e Ingleés; basico.

e Ms.Office: basico.

e Trabajo en punto de venta la mayor parte de su
jornada laboral.

e Trabajo los fines de semana.

Funciones:
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e Promocionar y vender el producto inmobiliario
asignado.

e Brindar informacion sobre temas y clausulas
contractuales inmobiliarias y los procedimientos.

e Realizar seguimiento a los clientes interesados.

e Gestidn de bases de datos
Preparar y enviar los documentos de las ventas
realizadas a los clientes:

e Llenar formatos de reserva y cotizacion de los lotes
adjuntando los documentos necesarios y enviarlos a
la oficina principal.

e Preparar informacion sobre las reservas y
cotizaciones de lotes de los clientes durante la

semana.
Perfiles:
Gerente e Abogado colegiado.
Legal e Experiencia minima de 7 u 8 afios desempefiando
cargos similares en rubros del sector retail y
financiero.

e Especializacion en derecho comercial, civil y
administrativo.
e Manejo de varias unidades de negocios en su sector.
e Comunicacion y contacto con entidades publicas
durante su gestion.
e Dominio de Ingles Intermedio (deseable)
Funciones:

e Planificar, organizar, dirigir y evaluar la ejecucion
de las funciones asignadas a la gerencia legal.

e Impartir lineamientos de caracter juridico, legal y
pautas metodoldgicas para el desarrollo de las
acciones de asesoramiento, cautelando que estas se
encuentren enmarcadas dentro de la normativa legal
vigente y sean concordantes con las politicas y
directivas internas aprobadas por la alta direccion.

e Brindar asesoramiento legal en la formulacién de
proyectos de dispositivos legales, reglamentos,
normatividad interna, contratos y/o convenios y
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otros documentos que sean solicitados a la gerencia
legal.

e Brindar asesoria legal sobre la aplicacién de normas
e intervencidn de procesos sobre los organismos que
regulan la actividad de la empresa.

e Llevanza societaria; preparacion de actas,
formalizacidn de libros oficiales y registros
publicos.

e Procedimiento administrativo: comunicaciones con
los organismos oficiales, preparacién y elaboracion
de recursos ante dichos organismos.

e Conocimientos en materia de prevencion de lavado
de activos.

e Elaboracién de contratos juridicos y revision de los
mismos, tanto a nivel civil como comercial.

Asistente
Legal

Perfiles:

e Bachiller o Titulado de la carrera de Derecho.

e Experiencia minima de 1 afio.

e Contar con experiencia en manejo de indicadores.
e Dominio de Excel a Nivel Intermedio.

Funciones:

e Redaccion y revision de documentos, escritos,
cartas, solicitudes necesarias para ejecucion de los
proyectos.

e Seguimiento de procedimientos notariales,
registrales y judiciales.

e Apoyo en la estrategia y seguimiento de
procedimientos administrativos para obtencion de
permisos, licencias y autorizaciones necesarias para
el desarrollo de los proyectos.

e Redaccidn, revision y visado de contratos.

e Realizar la revisién de normas legales y la redaccién
de informes presentando los cambios encontrados, a
fin de mantener actualizadas las normas.

e Seguimiento y coordinacién de los procesos.
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ANEXO 3 — Modelo de encuestas

Encuesta consultorios médicos

Encuesta para determinar el atractivo de un producto inmobiliario especializado

1. Marcar su rango de edad
Mark only one oval,

() Entre 25y 40 afios
() Entre 41y 55 afios
() Entre 56 y 70 afios
(") De71amas afios

2, Favor indicar su ocupacién
Mark only one oval.

(") Profesional de la salud

() Inversionista

3. Se esta proyectando un edificio de oficinas especializadas para profesionales de la salud
(consultorios médicos) ubicado en el eje médico de Guardia Civil en el distrito de San Borja,
¢cle interesaria un proyecto de este tipo?

Mark only one oval.

C ) si

) No

4. ;Qué tamano y modelo de consultorio considera usted se adapta mas a sus necesidades y
posibilidades de inversion?

Mark only one oval,

() Entre 16.00m2 a 20.00m2. () Entre 21.00m2 a 30.00m2.
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Encuesta consultorios médicos

5. ¢Si fuese a adquirir un espacio en un edificio como el descrito, que preferiria?.
Mark only one oval,

() Consultorio con bafio incluido (mayor costo de mantenimiento)

(") Opcién sin bafio, usa los bafios de personal comunes del piso (menos costo de
mantenimiento)

6. ¢ Le gustaria comprar o alquilar un espacio de consultorio?
Mark only one oval.

) Comprar
() Alquilar

7. ¢ Cuanto podria usted pagar mensualmente para alquilar o comprar un espacio de
consultorio?

Mark only one oval.

() Entre S/.2,000.00 a S!. 2,500.00.

() Entre $/.2,500.00 a S/. 3,000.00.

() Entre S/.3,000.00 a S/. 3,500.00.
) Entre S/. 3,500.00 a mas

8. ¢Queé tipos de servicios relacionados complementarios le gustaria encontrar necesariamente
en esta propuesta? Marcar maximo 02 opciones.

Check all that apply.

| | Sala de espera para dlientes
[ | Cafeteria

| | Salas de examenes

| | Sala de reuniones

\ | Servicios conexos (farmacia, centro de imagenes, laboratorios, etc)

9. ¢ En que otros distritos le gustaria que se ubique un proyecto como el descrito? Puede
seleccionar mas de 1; maximo 03 distritos.

Check all that apply.

|| San Borja (av Guardia Civil)

|| Jesis Maria (av Brasil)

| | Pueblo Libre

| Miraflores (av Angamos)

| | Santiago de Surco (av Benavides)
I

| Surquillo (av Angamos)
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ANEXO 4 — Pardmetros Urbanisticos
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ANEXO 5 — Distribucion de Estacionamientos en sétanos
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La distribucion de los sétanos es igual en ambos niveles ya que funciona con

plataforma elevadora de autos, conformando 19 estacionamientos por nivel, un total de
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38 estacionamientos mas 6 en el primer nivel para un total de 44 que supera los 35

requeridos por pardmetros.

ANEXO 6 - REGLAMENTO INTERNO - CARACTERISTICAS
GENERALES

e Los propietarios de los consultorios formaran un comité interno para velar por
los intereses comunes.

e Los propietarios firmaran una declaracion jurada de buena conducta y buenos
habitos dentro del edificio.

e Los consultorios estan destinados solo para el uso exclusivo de consultas
ambulatorias, aceptando actividades similares previa consulta a la junta
directiva.

e Se recomienda que los propietarios firmen una declaracion jurada en la cual se
comprometerdn a pagar en porcentaje a sus metrajes, las cuotas de
mantenimientos de limpieza, agua comun, servicios de luz comun, seguridad y
vigilancia, y afines para el cuidado y buen uso del edificio.

e Se recomienda establecer medidas correctivas 0 multas para los casos de
morosidad e incumplimiento de las normas de uso que se establezcan.

e Los propietarios o inquilinos que no cumplan con pagar las multas estipuladas
no tendran permitido el acceso al edificio.

e Se recomienda que toda variacion al reglamento interno que se desarrolle se

realice mediante una conciliacion de una mayora del 80 % de los propietarios.
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ANEXO 7 - FLUJO FINANCIERO

INFORMACION GENERAL

Area del terreno 540

Area techada 1° piso 361.75

Area Libre 178.25

Area Libre (% 33.01%

DATOS DEL PROYECTO

Numero de pisos 8

Azotea (si) 0

Sétanos 2

Tipo de Consultorios Cantidad Area Tephada Total
vendible
Tipo 01 7.00 25.00 175.00
Tipo 02 7.00 21.00 147.00
Tipo 03 7.00 20.00 140.00
Tipo 04 7.00 20.00 140.00
Tipo 05 7.00 23.00 161.00
Tipo 06 7.00 23.00 161.00
Tipo 07 7.00 19.00 133.00
Tipo 08 7.00 26.00 182.00
Tipo 09 6.00 26.00 156.00
Tipo 10 6.00 27.00 162.00
Total 68.00 230.00 1557.00
Estacionamientos 44 PRECIO
Tipo 01 23.00 55,000.00
Tipo 02 19.00 50,000.00

Visita y discapacitados 2.00 no vendibles
Local comercial PRECIO
Tipo 01 84m2 1.00 504,000.00

Tipo 02 80m2 1.00 480,000.00
CANTIDAD
Tipo 01 7.00 S/ 375,000.00
Tipo 02 7.00 S/ 315,000.00
Tipo 03 7.00 S/ 300,000.00
Tipo 04 7.00 SI. 300,000.00
Tipo 05 7.00 SI. 345,000.00
Tipo 06 7.00 S/ 345,000.00
Tipo 07 7.00 S/ 285,000.00
Tipo 08 7.00 S/ 390,000.00
Tipo 09 6.00 S/ 390,000.00
Tipo 10 6.00 S/. 405,000.00
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S/. 30,000,000

S/. 25,000,000

S/. 20,000,000

S/. 15,000,000

5/. 10,000,000

s/. 5,000,000

s/. -

S/. 800,000

s/. 700,000

$/. 600,000

5/. 500,000

S/. 400,000

$/. 300,000

/. 200,000

$/. 100,000

/.-

INGRESOS VS EGRESOS

5 6 7 8

2 3 4 11 12 14 15 17 18 19 20 21 22 23 24 25 206 27
B |[NGRESOS ACUMULADOS B EGRESOS ACUMULADOS
Desembolsos de construccion
Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17

Mes 18
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=@=FUJO ACUMULADO
s/. 10,000,000

S/. 8,000,000

]
$/. 6,000,000
s/. 4,000,000

$/. 2,000,000

/.-

5/.-2,000,000

/. -4,000,000

s/. -6,000,000

s/.-8,000,000

PARTICIPACION DE COSTOS DEL PROYECTO

I 8.22%

41.44%

= COSTOS INDIRECTOS

18.51%
= PRECIO DEL TERRENO INC. IMP.
m COSTOS DIRECTOS
= GANANCIA BRUTA
31.84%
meses
Adelanto Impuesto a la Renta ‘ 1.5% |sobre las ventas netas cl'::o:::;i;’l J0.0%
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INGRESOS S/.

Ingresos por Vtas
Tipo 01 gS3A 2,625,000 10%
Tipo 02 g2 2,205,000 9%
Tipo 03 S8 2,100,000 8%
Tipo 04 gSi2 2,100,000 8%
Tipo 05 S8 2,415,000 9%
Tipo 06 I8 2,415,000 9%
Tipo 07 S8 1,995,000 8%
Tipo 08 538 2,730,000 11%
Tipo 09 S8 2,340,000 9%
Tipo 10 S22 2,430,000 10%
ESTAC.Tipo 01 S8 1,265,000 5%
ESTAC.Tipo 02 gSI& 950,000 4%

TOTAL| S/. 25,570,000 100%

|1.4 Ingresos Financieros | 1

RESUMEN DE INGRESOS Y EGRESOS INCLUIDO IMPUESTOS

TOTAL INGRESOS
COSTOS INDIRECTOS
PRECIO DEL TERRENO INC. IMP.
COSTOS DIRECTOS
GANANCIA BRUTA

INCLUIDO IMPUESTOS

Terreno / SOLES
Item Sim2
Compra del terreno 8,500 BS1A 4,590,000
Alcabala S/. 136,455.00
Gastos Notariales y registrales S/. 2,442.16
Gastos Legales S/. 4,070.27
Total S/, 4,732,967.44

| Permisos, Lic. | S/. 20,000 |En elmes 1 |

Supervision EXeoNe[oll $ mensuales desde construccién al final $ 4,814.40 12 $ 57,772.80
Estudios y proyecto SREMNECl Dos pagos enelmes 1y 2 $ 42,378.74 2 $  84,757.48
CESES MRS T EES YRHAFY Un pago en el mes 1 $ 76,281.73 1 $ 7628173
11,971.40 [UNEUTRRNnIE] $ 14,126.25 1 $ 14,126.25
wrlleyl Mensual (desde el mes 2 hasta el mes 18) $ 5,297.34 20 $ 105,946.85

9,976.16 RIUENHIETE

pIOL%Y Gasto Administrativo con IGV . 1,177.19

) Costos Indirectos totales _—



Otros Datos

Sobre Ley del IGV

Valor del Terreno

50% |del valor de venta

Valor de obra

50% [del valor de venta

Viviendas con
Exoneracién
sobre el IGV

35(UIT

42,721|US$

IGV. [

18%

Efecto IGV [

9%

Impuesto a la Renta

29.5% |sobre las utilidades

uIT

4,150 [Soles

Tipo de cambio

3.40[Soles/US$

Adelanto Impuesto a la Renta

1.5% [sobre las ventas netas

COSTO DE CAPITAL

K deuda

K accionista

COSTOS Y GASTOS
Costo de Ventas

Terreno, alcabala y otros

Permisos y licencias
Estudios y proyecto
Costo de construccion

Gasto Administrativos

Gastos municipales
Comisiones de Venta

9.0% EEGIEERTEL
18% EEEAEERIVEL

Gastos de Marketing y publicidad

Supervision de obra
Gastos Financieros

TOTAL COSTOS Y GASTOS

UTILIDAD ANTES DE IMP.

Impuestos Netos

UTILIDAD NETA

Condiciones de Venta de Departamentos y

estacionamien

tos

Crédito Hipotecario en dos
meses

70.0%

Cuota Inicial
(Contado)

30.0%

RET cfectivames |

1.39% S EENENES

SOLES S/ %
Sl. 12,929,430 50.56%
Sl. 4,732,967 18.51%
Sl. 20,000 0.08%
SI. 35,914 0.14%
Sl. 8,140,549 31.84%
Sl. 746,217 2.92%
Sl. 260,498 1.02%
. 511,400 2.00%
Sl. 360,219 1.41%
Sl. 166,464 0.65%
Sl. - 0.00%
SI. 14,974,228 58.56%
10,595,771.99 41.44%
3,125,753 12.22%

7,470,019 29.21% |
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OPERACIONES

Costos finales del Servicio de 2 2 Total
Constructora S.A. A Uik

Costo de construccion BR 1,143.00 $ 37418 $ 427,683.40

Costo de construccion SR 2,893.30 $ 47146 $ 1,364,081.03
Total sin IGV $ 1,791,764.43
Total con IGV $ 2,114,282.03

RATIO DE COSTOS DE CONSTRUCCION

RATIO FINAL DE COSTO DE > : _
CONSTRUCCION m US$m

Costo de construccion BR 1,143.00 $ 500.00 $ 571,500.00
Costo de construccion SR 2,893.30 $ 630.00 $ 1,822,779.00

Cronograma de Desembolso en el Periodo de Construccién

[Mes1 | Mes2 [ Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 [ Mes8 | Mes9 [ Mes 10 [ Mes 11 | Mes 12 |
100.00% | 8.00%| 9.00%| 8.00%| 8.00%| 10.00%| 10.00%| 10.00%| 10.00%| 7.50%| 6.50%| 7.50%| 5.50%|

CUADRO DE AREAS CONSTRUIDAS

CISTERNA 113.00
SOTANO 2 515.00
SOTANO 1 515.00
PRIMERO 361.75
SEGUNDO 361.65
TERCERO 361.65
CUARTO 361.65
QUINTO 361.65
SEXTO 361.65
SEPTIMO 361.65
OCTAVO 361.65
TERRENO 540.00
A.LIBRE 178.25
% 33.01%
BAJO RASANTE 1,143.00
SOBRE RASANTE 4 2,893.30
TOTAL 4,036
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VI. EVALUACION FINANCIERA

K men VAN TIR mensual K Anual TIR Anual
FINAN./ACCION. (Ke) 1.39% 4,031,393 4.01% 18.00% 60%
[VIl. ANALISIS DE PUNTOS CRITICOS |
1. Determinacion Precio Minimo
| VANF 4,031,393
| Condiciones actuales Precio Min.
TIPOLOGIA
375,000.00
315,000.00
300,000.00
300,000.00
345,000.00
345,000.00
285,000.00
390,000.00
390,000.00
405,000.00
[ 2.1.COSTO DEL TERRENO |
Condiciones actuales Funci6on Objetivo
Costo S/ m2 8,500.00 (NN 4031.393] Costo SIM2 1742000 NG o
Costo US$ /m2 2,500.00 Maximo
Costo US$ /m2 5,126.18
[ 2.2.COSTO DE CONSTRUCCION
Condiciones actuales Funcién Objetivo
Costo US$ /m2 MAXIMO VANF [
Costo de construccion BR US$ 500.00 Costo de construccion BR US$ 910.36
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