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LA CREACION DEL VALOR

°* Una empresa habra creado valor en sus productos cuando los CREA ION
consumidores perciben que la satisfaccion que les causa el producto DEV L
que adquieren es mayor que el “precio” que pagan; es decir que el
beneficio es mayor que el costo. A esa percepcion se le denomina
factor diferenciador de los productos.

°* Ese conjunto de beneficios que una compaiia promete entregar a los
consumidores para satisfacer sus necesidades, se denomina propuesta
de valor;

* El proceso de creacidn de valor, consta de las siguientes etapas:

Diseno del Producto

Produccion
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PROYECTO:
CREACION DE

VALOR

|

|

INVESTIGACION I CREACION DE

DISENO DEL |
CONCEPTO

VALOR

|

Diseno del

Concepto
Comercial

Diseno del
Concepto
Arquitectonico

Atributos del
Producto

0

Industrializacion
ylo Contruccion

Propuesta de Valor

DESARROLLO DEL FABRICACION O
CONCEPTO CONSTRUCCION

Verificacion de la
Calidad

Requisitos del
Patrocinador

Evaluacion

Economica y
Financiera

Requisitos de los
Vecinos

Respeto al Entorno:

Implantacion Urbana

Requisitos de los
Consumidores

Prueba de
Concepto 1
de la Edificacion

A

Normatividad:
nteproyecto en
Consulta

Requisitos de los
Competidores

Requisitos de los
Peruanos

Requisitos de la
Poblacion Mundial

Otros Requisitos
del Marketing

Prueba de
Concepto 2

Se esta
Cumpliendo con
todas las Leyes?

El Edificio es
Sostenible ylo
Sustentable

Prueba de
Creatividad
Publicitaria




PROYECTO:
CREACION DE

VALOR

CREACION DE
VALOR

| INVESTIGACION I

I
DISENO DEL
| CONCEPTO I
I

Desarrollo del
Concepto
Arquitectonico y de

DESARROLLO DEL |
CONCEPTO
Verificacion de la
Calidad

FABRICACION O
CONSTRUCCION

Ingenierias

I Arqguitectura I

Diseno a Nivel de
Ejecucion de Obra

Detalles
Constructivos

Detalles de
Fabricacion
Memoria
Descriptiva
Especificaciones
Tecnicas

| Ingenierias I
Estructuras I

Instalaciones
Sanitarias

| Estudios Basicos I Estudios
Complementarios

Topografia I
Mecanica de
Suelos

Otros I

Impacto Ambiental I
Impacto Vial I

Instalaciones
Eilectricas y de
Comunicaciones

Instalaciones
Mecanicas
Instalaciones de
Gas
Instalaciones de
Climatizacion
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DISENO DEL DESARROLLO DEL FABRICACION O
CONCEPTO CONCEPTO CONSTRUCCION

Desarrolio del
Concepto

Verificacion de 1a

Calidad

Arguitectonico y de
Ingenierias

Reguisitos desl
Patrocinador

Reguisitos de los
Competidores
Reguisitos de los
Peruanos

Reguisitos de Ia
Reguisitos de los Poblacicon Miundial

Evaluacion
Econdomica y
Fimnmanciera

Vecinos

Otros Reguisito s
del Miarketing
Respeto al Entorno:

Implantacion Urbana
de 1la Edificacion

Normatividad:
Anteproyecto en
Consulta

Reguisitos de los
T ——— Consumidores ———
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| INVESTIGACION I CREACION DE
VALOR

DISENO DEL DESARROLLO DEL FABRICACION O
CONCEPTO CONCEPTO CONSTRUCCION
Produccion I

Verificacion de
Calidad




2.1. Estudios de Inversion

FASES DE LOS
PROYECTOS DE

INVERSION
INMOBILIARIA
‘ IDEA I ‘ PRE INVERSION I ‘ INVERSION I ‘ POST INVERSION I




FASES DE LOS
PROYECTOS DE
INWERSION
INMOBILLARILA

LIDEA I | PRE INVERSION I | INWVER SION I | POST INWVERSION I

Las ideas para
levar a cabo un
proyecto de
imwersién nacen de
la identificacion de
necesidades " —
insatisfechas o f

parcialmente
satisfechas, las

cuales se planean N 4

coma un problema e
-

Las empresas )
suelen tener un
banco de ideas, las
cuales son

sometidas a
evaluaciones
sencillas, como por
ejemplo si los
productos o
servicios
propusstos son
pertinentes y estan
en concordancia
con las politicas vy
estrategias de
desarrollo de la
empresa, luego de
lo cual deciden
cuales de las ideas
me recen ser
estudiadas a mayor
profundidad, para lo
cual destinaramn
recursos.




FASES DE LOS
PROYECTOS DE
INVERSION

INMOBILLARLA

| IDEA I | PRE INWERSION I | INVWER SHOM I | POST INWVERSION I

E=ta fase tiene
como objetivo

determinar si el ~ -~ Inversion
proyecto a m-lmﬁl‘m = ;/qm\l!ﬁ
emprender es o \\//
viable; es decir, si V' =]

existen las /_\ /\ /\
condiciones para
llevarlo a cabo vy si 90 ?
los recursos que é

e van invertir

generaran los
beneficios

esperados y
fundamentan la
decision de invertir

Para tal efecto se
llevan a cabo un
conjunto de
estudios, los
cuales suelen ser
llamados estudios
de viabilidad o
estudios de pre
inversion en
alusion a la fase del
proyecto.

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA



FASES DE LOS
FPROYECTOS DE
INWER SIHMOM
IN MO BT LA RS

| IDEA I | PRE INWVERSION I | INWVER SIOM I | POST INWERSION I

Una wer establecida
la wiabilidad del
proyecito en ase a
los estudios
realirados en la
etapa anterior, sa
procede a llewvar a
cabo todas las
Iinversiones
requeridas adguirir
los bbienes y
servicios
nece sarios hasta la
culminacidn del
proyecto.

Se disenan las
edificaciones
necesarias cormo
de los procesos de
produccion para el
caso de proyectos
industriales; w la
constirucciom yw
moantaje ode las
maquinarias, asi
com< las pruebas
nNecesarias antes
de la entrega del
producto O Servicio
del proyecto v su
entrada n
Ffuncionmnarm e nto.

Esta fase es la que
mas tiem po
requisere para su
ejecucicam

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA




FASES DE LOS
PFROYECTOS DE
INWERSICM

INMOBILIARLA

| IDEA I | PRE INVERSION I | INVERSICHN I | FOST INVERSION I

Esta es la fase en la
que el proyecto
empieza a entregar
los productos o
servicios que
dieron origen al
proyecto, y también
e comienza a
recuperar la
inversion de los
recursos, asi como
a materializar los
beneficios
esperados

Iul[‘”:

|

G

Il

En los proyectos
del sector
economico

productivo, se
suele decir que el
proyecto entra en
puesta en servicio,
operacion o
produccian, la cual
ze mantendra
durante toda su
wida util hasta el
cierre del proyecto

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA




OPERACION

POST INVERSION

EJECUCION

PLAN DE EJECUCION

FACTIBILIDAD

IDEA PRE -INVERSION

FASE DE PREINVERSION FASE DE INVERSION FASE DE POST
(ESTUDIOS) (DISENO Y CONSTRUCCION) INVERSION

Es quema de fases y entregables de proyecto de inversion

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA



2.2. El estudio de viabilidad

Definicion VIABILIDAD DEL PROYECTO

Esta es una fase de elaboracion de un conjunto de estudios que
Hener oo ebielYos s T e e

a) Disminuir la incertidumbre, recabando la informacion suficiente
y necesaria para tomar la mejores decisiones tecnicas Yy

. econdmicas, y
b) Determinar y valorar los beneficios que se obtendran.

Se debe establecer desde el inicio si estos estudios corresponderan Ceten Riog Incertidumbre
a un proyecto de inversion publico o privado, ya que si bien es  BUGHRED Mayor Riesgo

cierto ambos tienen los mismos objetivos, el enfoque y técnicas a
usar son diferentes. Los componentes y técnicas para la elaboracion
de los estudios sean proyectos publicos o privados son los mismos, _—
sin embargo, la valoracion y evaluacion de las inversiones y los 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

beneficios son diferentes. ‘

LOS ESTUDIOS DE VIABILIDAD S ——————— R — ‘
_ ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA




2.2.1. Niveles de Profundidad

En economia, existe una regla denominada de racionalidad economica, la cual se puede enunciar
de la siguiente manera: “La magnitud de los recursos que se aplican al desarrollo de un proyecto
debe estar en relacion directa con la certeza que se tenga sobre la bondad del mismo”.

Esta regla justifica el proceso de aplicar recursos progresivamente en los estudios de pre inversion,
por tal motivo estos se elaboran de forma progresiva, es decir que van aumentando en cantidad,
calidad y precision a través de su desarrollo. Esto ha permitido establecer los siguientes niveles de
profundidad en este tipo de estudios: Perfil, Pre Factibilidad y Factibilidad.

LOS ESTUDIOS DE VIABILIDAD

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA



ETAPAS DE LA FASE
DE PRE INVERSION |
EN UN PROYECTO @
INMOBILIARIO a

ESTUDIO ESTUDNO DE PRE ESTUDIO DE
PRELIMINAR O FACTIBILIDAD FACTIBILIDAD .

"PERFIL"

1

AL
AN
P
A
W
y )’

I
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ETA PSS DDE LA FASE
D'E FRE INWERSIMIO'MN
EMN UN FROYECTICY

I PO B RO

EST U DNy EST UMD DE FRE
FRELIPMINAS R Oy FAaOZTIEBIL DS D

FERFIL™

ESTUDC DE
FACTIEBIL IO Oy

Este es =1 minvel
mas bbasico de los
es=tudios

e be de tener
Co T oo e tier o
deterrmimar
aAantecedeaente=s gue
jwu =s=tifiguem
abanmndomnar 1|
Proyecihto, laeyae=s o
O TS O e
irm ppiclan suw
desarrolbo

Expre=s=ado de otra
man-era seria
e mncontrar algum
IOt Daara mo
Ilevar a cabho el
P royecito ode
manera ode ewitar
rmayorse s gastos.

S e labhoramn o
Ffusentes de
imformeacicm

secundaria oel

tipo cualitatinro, oe
jwuicico e expeaertos

o e stimacihonees

Cul e e rrritem
e studiar
altermativas de
= lucicm

la evaluacidn ==

estatica, es decir

mor s elabhora am
Flujo de caja

LOS ESTUDIOS DE VIABILIDAD

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA



ETAPAS DE LA FASE
OE FRE INWER SHOMN
EN UN PROYECTO

IN MO B L LA ROy

E ST UDNCY ESTUDMND DDE PRE ESTUDINC DXE
FRELIMINAR Cr FACTIBILIDWA D FACTIBILIDWA D

"FPERFIL"

En su elaboracidon
se siguen usando
fuentes de
imformacidn
secundaria, sin
embargo, las areas
ce estudioco gque se
desarrollan son
mas completas y
detalladas

Se desarrolla la
altermnativa optirma
seleccionada en el
nivel anterior y se
profundiza en el
area tecnica w
ecomndmica

e prendiendo de los
resultados, este
niwvel de estudios
podria permmitir
tormar la decisidn
de pasar a la fase
de inversion, de lo
contrario destinar
Mayores recursos
para realizar 1
estudio del
siguiente nivel de
profundidad si admn
hay variables sobre
las cual se tengan
man o r
incertidumbre

La Imformacicn
debe permitir unma
ewvaluacicn
dimamica, es decir
mediante flujos de
caja

|

LOS ESTUDIOS DE VIABILIDAD

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA



ETAPAS DE LA FASE
DE PRE INWERSIOMN
EN UN PROYECTO

INMOBILIARIC

ESTUDMCY ESTUDNG DE FRE
FRELIMINAR O

"PERFIL™

FACTIBILIDALD

ESTUDID DE

FACTIBILIDALD

Este es el nivel de
estudio de mayor
alcance, detalle vy
precision, por lo
que se llevan a
cabo con fuentes
de informacion

primaria

especialmente
recolectada para
este Tin

Busca mejorar y
complementar la
alternativa de
solucion escogida
en el nivel de
estudio anterior

Debera permitir
tomar la decision
de rechazar,

postergar o
continuar el
proyecto pasando
a la fase de
Inversion.

La evaluacion

econdamica es
necesariamente
dinamica

LOS ESTUDIOS DE VIABILIDAD

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA



ESTUDIOS DE
VIABILIDAD
EN LA FASE DE
PRE INVERSION DE
UN PROYECTO

IDEA, ALINEADA
CONEL PLAN
ESTRATEGICO

R S

‘ INVESTIGACION I ‘ DISEND I ‘ PLANES I ‘ EVALUACION I

CONCLUSIONES
SOBRE LA
VIABILIDAD DEL
PROYECTO




ESTUDIOS DE
VIABILIDAD
EN LA FASE DE
PRE INVERSION DE
UN PROYECTO

IDEA, ALINEADA
CON EL PLAN
ESTRATEGICO

IHVESTIGACIDHI DISEHIOI PLAHESI E\I’ALUACIOHI CONCLUSIONES
SOBRE LA

Investigacion
Estratégica

—| Entorno Global

—| Entorno Nacional

Investigacion

Tactica

VIABILIDAD DEL
PROYECTO

Segmento del

El Lugar I
Mercado/Perfil

Andlizis de la
Competencia

Macro Entorno

Necesidades y

del Proyecto
I Requisitos

Area de Influencia I

Micro Entorno

Mercado e
Industria, Local

Demanda y Oferta

Seleccion del
Segmento de
Mercado a Atender

I 4| Oferta y Demanda

Requisitos

Andlisis del
Entorno

Requisitos

Analisis de
Normatividad

Requisitos

Calidad de sus
Productos /
Requisitos




ESTUDNOS DE
VIABILIDAD
EN LA FASE DE
PRE INVERSION DE
UN PROYECTO

IDEA, ALINEADA
CON EL PLAN

ESTRATEGICO

|An:§llisis I

| INVESTIGACION I | DISENC I | PLANES I

| EVALUACION I

Sistematizacion de
Requisitos

Carateristicas y

Funcionalidades
del Producto

Dizseno (lteractivo e
Incremental)

Verificacion de
Cumplimiento de
Requisitos

Concepio del
Producto

Prototipo,
Imagenes, Planos

Prueba de
Concepio

| Estrategia de Valor I

Producto

Precio

Comunicacion

Distribucion

s

CONCLUSIONES
SOBRE LA
VIABILIDAD DEL

PROYECTO




ESTUDIOS DE
VIABILIDAD
EN LA FASE DE
PRE INVERSION DE
UN PROYECTO

IDEA, ALINEADA INVESTIGACION I | DISENO I PLANES EVALUACION I CONCLUSIONES
CON EL PLAN S0BRE LA

ESTRATEGICD VIABILIDAD DEL

PROYECTO

Plan de Gestion
General

Plan de Plan de Produccion

Comercializacion

Plan Economico y Plan de PosVenta

|

Financiero

Desarrollo del

Plan de Concepto del Plan Economico I
Comunicacion y Producto

Entregables Varios

Distribucion Servicios Varios I
Plan Financiero

Construccion y

Plan de Ventas I Equipamiento
{(Fabricacion)

Investigacion de
calidad




ESTUDIOS DE
VIABILIDAD
EN LA FASE DE
PRE INVERSION DE
UN PROYECTO

IDEA, ALINEADA | INVESTIGACION I | DISEND I | PLANES I | EVALUACION I CONCLUSIONES
CON EL PLAN SOBRE LA

ESTRATEGICO VIABILIDAD DEL
Ingresos y PROYECTO
Egresos

Resultados

Financieros

Indicadores de
Rentabilidad




ALCANCES LOS ESTUDIOS

ESTUDIOS DE

PROYECTO DE
INVERSION
INMOBILIARIO
PRIVADO

VIABILIDAD DE UN

‘UIAEILIDAD LEEALI VIABILIDAD { | VIABILIDAD
COMERCIAL § | TECNICA

VIABILIDAD DE
GESTION -
ORGANIZACIONAL

VIABILIDAD
AMBIENTAL

VIABILIDAD § | VIABILIDAD ‘EVALUAEIDHI
ECONOMICA § | FINANCIERA

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA



LEGAL

ESTUDMNOS DE
ViABILIDAD DE UN
PROYECTO DE
INVERSIOMN
INMOBILIARIC
PRIVADC

1
| | WiAaBILIDAD LEGAL I WiABILIDAD

ViAaBILIDAD
TECHICA

COMERCIAL
Es legal el poducto
o resultado que
creara el proyecto?

CQue Forma
Societaria
tendriamos?

Que Afectacion
Tributaria nos
espera’?

Necesitamos
Registrar de
Marcas

Con que tipo de
Licencias y/'o
Autorizaciones
debemos de
contar?

Cual es el
presupuesto de
costos?

WiAaABILIDAD DE WViAaBILIDAD
GESTION - AMBIENTAL
ORGANLZACIONAL

ECONOMICA FINANCIERA

WiaBILIDAD I WiAaBILIDAD

I |EVALUACIDH I

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA




Viabilidad Comercial
(O de Mercad O) VIES?I—_L]'DDL%SDEI;EUH

PROYECTO DE

INVERSIOMN

INMOBILIARIC
PRINADO

| ViABILIDAD LEGAL I ViAaBILIDAD ViAaBILIDAD VIABILIDAD DE ViAaBILIDAD ViAaBILIDAD ViABILIDAD | EVALUACIHON I
COMERCIAL TECHICA GESTION - AMBIENTAL ECONOMICA FINANCIERA
ORGANIZACIONAL

La emanda, Existe
demanda por el
producto o
resultado materia
del proyecto?, Por
cuanto tiempo
mas7?

La Oferta, Con
quienes
Competiremos?,
Cuantos son?

Hay espacio para
nuestro producto?,
cuanto?

Cual es su precio?,
Como se
distribuye?, Como
se Comunica?

Cual es el
presupuesto de
las ventas?

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA




ESTUDIOS DE
WiAaBILIDAD DE UN
PROYECTO DE
INWVERSIOMN
INMIOBILIARIC
PRINA DY

Viabilidad Técnica

WIABILIDAD | EVALUACION I

FINAMNCIERA

WViABILIDWAD

WiABILIDAD

ECOMNOMNMCTA

WViAaBILIDAD DE

AMBIENTAL

WiABILIDW D
GESTION -

WiAaBILIDAD
COMERCILAL

Donde se ubicara
nuestro proyecto
Cual es la
immowacidn
técnologica a usar?

TECHICA
ORGANILZACHONAL

WViABILIDAD LEGAL I

Clue escala o
tamano tendra?

Cual es el
concepto?, Diseno
arguitectonico

Cual es el
requerimiento de
diseino de
ingenierias 7

Cual es el costo de
construccidon?

Cual es el
presupuesto oe
los costos?

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA



ESTUDMOS DE
VIABILIDAD DE UN
PROYECTO DE
INVERSION
INMOBILIARIO
PRIVADO

| VIABILIDAD LEGAL I VIABILIDAD VIABILIDAD VIABILIDAD DE VIABILIDAD VIABILIDAD VIABILIDAD | EVALUACION I
COMERCIAL TECHNICA GESTION - AMBIENTAL ECONOMICA FINANCIERA
ORGANIZACIONAL

Qien sera el
Promotor?

Cuien
Comercializara?

Quien Construira? I
Quien Gerenciara? I

Cual es el
presupuesto de
costos y gastos 7

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA




Viabilidad Ambiental

ESTUDIOS DE
WViAaABILIDAD DE UN
PROYECTO DE
INVERSICN
INMOBIL LA RN =
PRIVA DO

VIABILIDAD LEGAL I VIABILIDAD I VIAEI-ILIDADI VIABILIDAD DE I VIABILIDAD I- VIABILIDAD I VIAEI-ILIDADI |EVALUACIDH I

COMERCIAL TECHICA GESTION - AMBIENTAL ECONOMICA FINANCIERA
ORGANIZACIONAL

CQue impactos
ocasionaremos al
medio ambiente?

Como podemos
miitigar los
impactos 7

Debemos hacer un
moenitoreo
ambiental durante y
posterior al
proyecto?

Cuan es el
presupuestos de

costos?

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA



ESTUDMOS DE
VIABILIDAD DE UN
PROYECTO DE
INVERSION

INMOBILIARIO
PRIVADO

| VIABILIDAD LEGAL I ViAaBILIDAD ViABILIDAD ViAaBILIDAD DE ViaBILIDAD ViABILIDAD ViaBILIDAD | EVALUACION I
COMERCIAL TECNICA GESTION - AMBIENTAL ECONOMICA FINANCIERA
ORGANIZACIONAL

Cual es total de la
inversion?, en que
momento?

Cual es total de
Ingresos?, en que
momento?

Cual es el punto de
equilibrio?

Cuales son los
beneficios?, son
satisfactorios?

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA



ESTUMOS DE
WiABILIDAD DE UN
PROYECTO DE

Vlab|||dad F|nanc|era INMOBILIARIO

PRIA DOy
WiABILIDAD LEGAL I WiABILIDA D WiABILIDA D WiABILIDAD DE WA BILIDWA D WiABILIDWA D WiABILIDWA D | EWAL UACHDIN I
COMERCIAL TECHICA GESTION - AMBIENTAL ECOMNOMICA FINANCIERA
ORGANLZACIONAL

Cuales son las
fuentes de
fimanciamiento?

Cual es la
estructura de la
inversion?

En que proporcion
participa cada
fuente de
finaciamiento?

Cuanto se pagara
por los recursos
de cada fuente de
fimnanciamiento?

Costo de
Oportunidad de
Capital (Ke), Tasa
de Interés (Ki)

Cual seria el Costo
Promedio
Ponderado de
Capita (PPPC o

WaAICC)

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA



ESTUDIOS DE
., VIABILIDAD DE UN
Evaluacion PROYECTO DE

INVERSION
INMOBILIARIO

PRIVADO

VIABILIDAD
FINANCIERA

VIABILIDAD LEGAL I VIABILIDAD VIABILIDAD VIABILIDAD DE VIABILIDAD VIABILIDAD EVALUACION
COMERCIAL TECHNICA GESTION - AMBIENTAL ECONOMICA
ORGANIZACIONAL

EVALUACION
ECONOMICA

EVALUACION

FINANCIERA

Cual s la Taza Cual s la Taza
| |Interna de Retorno - || Interna de Retorno -
TIR?, es TIR?, es
satisfactoria? satisfactoria?

Cual es el Valor Cual es el Valor
— Actual Neto - VAN?, — Actual Neto - VAN?,
es satisfactorio? es satisfactorio?

Cual es el Periodo Cual es el Periodo
— de Recuperacion — de Recuperacion
del Capital - PRC? del Capital - PRC?

ARQ. MARTIN FERNANDO DIAZ GARCIA




2.3. Diseno del Concepto

PROYECTO:
CREACIDN DE

WALOR

| INVE STIGACION I

CREACION DE

WVALOR

CONCEPTO |

DESARROLLO DEL
CONCEPTO

FABRICACION O
CONSTRUCCIHON

Conce pto
Comercial

Propussta de Valor I

Conce pto
Industrial

werificacian de la
Calidad

Diseio

Werificacidon de los

l Arquitectonico

Producto

Estrategia

Diferenciacion I

Precio

Estrategia

Ciclo de Vida del
Producto

Posicionamisnto

Diseifo del
Concepto del
Producto

Requisitos de
Calidad del
FProducto

R S

Condiciones
Competitivas

Oferta vy Demanda I

Distribucidan

Estrategia
Venta Directa

Wemnta Indirecta
Corta

Promaocidn

Requistos de los
Consumidores

Estrategia

Fonas de
Propiedad
Exclusiva

Fonas de
Propiedad Cormudan

FPrueba de
Concepto 1

Posicionamiento I

Dptos I

Diferenciacidn I

Canales de

Distribucidn

—| Lista de Precios I

Descuentos
FPromociones

Sala de Ventas I

Campainas de
Comunicaciéon de la
Propussta de Valor

Puntos de Venta en
Ferias

Medios On Line I

Medios OFff Line I

Estacionamientos I

werificacion de los

Requistos
Normativos

Anteproyecto en

Consulta

Werificacian de la

Creatividad
Publicitaria

Prueba de
Creatividad
Publicitaria

Werificacidon de los

Requistos del
Patrocinador

T
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PROYECTO:
CREACION DE
VALOR

CREACION DE
WALOR

| INVESTIGACION I

DESARROLLO DEL
CONCEPTO

CONCEPTO

FABRICACION O
CONSTRUCCION

Desarrollo del
Concepto
Arquitectonico y de
Ingenierias

Estudios I

Ingenierias

Arquitectura

Complementarios

| Estudios Basicos I

Werificacion de la
Calidad

Topografia

Impacto Ambiental I

Werificacion de los
Requisitos de los
Consumidores

Prueba de
Concepto 2

Werificacion de los
Requisitos

Diseno a Nivel de I

—| Estructuras I

Mecanica de
Suelos

Impacto Wial

Instalaciones

Ejecucion de Obra

Detalles
Constructivos

Detalles de
Fabricacion

L

Sanitarias

Instalaciones
Eléctricas y de
Comunicaciones

Instalaciones
Mecanicas

Instalaciones de
Gas

Instalaciones de
Climatizacion

Hormativos

Comision Técnica
Municipal o
Revisores Urbanos

Werificacion de la
Creatividad
Publicitaria

Prueba de
Creatividad
Publicitaria 2

Werificacion de los
Requisitos del
Patrocinador
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2.3.2. El Concepto




DISENO - PRUEBA

COSTOS

P

FACTIBILIDAD
DISENO - PRUEBA

| PRE-FACTIBILIDAD

DISENO - PRUEBA |

TIEMPO

ESQUEMA DE DESARROLLO DEL DISENO DEL CONCEPTO
Y LOS NIVELES DE PROFUNDIDAD EN LOS ESTUDIOS DE VIAVILIDAD




2.1.2.1.  Diseno — Perfil - Ejemplo
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2.1.2.2. Prueba de concepto - Ejemplo

Objetivo General

Conocer las preferencias del potencial cliente y el nivel de

aceptacion/demanda del proyecto inmobiliario, con la finalidad de
mejorar y optimizar la propuesta de valor.

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO ' ——— - -
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5 USMP

Zao\s/  SAN MARTIN DF PORRES

FICHA TECNICA ——

METODOLOGIA

|
|
! Técnica Entrevistas en profundidad Encuestas de referidos Filtros aleatorios o
| |
|

* Hombres y mujeres de 25 afios a mas.

* Que estén interesados en adquirir una vivienda en los préoximos 12 meses
Publico objetivo * Que tenga 3 meses de buisqueda como minimo

* Que uno de los distritos en los que piense comprar su vivienda sea Jesus Maria.
* Que actualmente residan en Lima Metropolitana

* Que cuenten con ingresos familiares mensuales entre S/. 7,500.00

a S/.10,500
12 entrevistas 30 por contacto 200 filtros aleatorios

Parejas sin hijos o

.. 6
con 1 hijo
Parejas con 2 o mas hijos 6
Total 12
Ambito geografico i

Del 11 de Diciembre al 8 de
Enero del 2015 Del 8 al 21 de Enero del 2015 Del 13 al 23 de Enero del 2015

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO
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Delimitacion de la zona evaluada
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ANALISIS DE LA OFERTA INMOBILARIA
INTERES DE COMPRA DE DEPARTAMENTOS SEGUN EL DISTRITO

Jesus Maria sigue presentando mayor interés de compra ,luego de Pueblo Libre. Brefia no
estaria en el ranking de los distritos mas buscados para vivir.

BRENA

“Es inseguro, un poco peligroso, sus calles
son sucias y descuidadas”

“Es un distrito que tiene mucha vida

Demanda Inmobiliaria Digital

, % del total | Precios en | Precios en |Deferencial
Busquedas

por distrito

Persona con 2 o mads hijos

Distrito de agosto-14 | de Precios

busquedas | (US$/M2) | (US$/M2)

1 Surco 436,000 13% 1,722 1,781 59 3% nocturna de noche, vienen de muchos

2 Miraflores 428,000 13% 2,079 2,128 49 2% distritos en la noche”

3 La Molina 215,000 6% 1,528 1,472 -56 -4% Persona con 2 o mds hijos
4 San Botja 204,000 6% 1,856 1,839 17 1% _

5 San Miguel 201,000 6% 1,268 1,300 32 3%

6 San Isidro 189,000 6% 2,340 2,278 62 3%, “Es un distrito muy céntrico, ordenado y

7 Jests Matia 120,000 4% 1,488 1,570 82 6% seguro, hay mucho patrullaje”

8 Pueblo Libre 116,000 3% 1,339 1,474 135 10% Persona con 2 o mds hijos
9 Lince 112,000 3% 1,563 1,545 18 1%

10 Surquillo 96,000 3% 1,504 1,484 20 1%

11 Los Olivos 96,000 3% 940 915 25 3% Jests Maria presenta mayor

12 Chorrillos 84,000 2% 1,150 1,130 20 2% G deeouRrae

departamentos frente a Pueblo
Libre, Breiia no apareceria en el
Ranking.

Fuente:URBANIA.PE

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO




ANALISIS DE LA OFERTA INMOBILARIA
INTERES DE COMPRA DE DEPARTAMENTOS SEGUN EL DISTRITO

El distrito donde el Publico Objetivo quisiera vivir es Jesus Maria, seguido de Pueblo Libre;
mientras que Brefia no tendria una valoracion positiva.

=  Seria el distrito donde buscarian vivir ya que consideran que es un distrito en crecimiento, céntrico, ordenado y
seguro.

= Habrian personas que han vivido toda su vida en este distrito por lo que les parece familiar; ademas, tendrian amigos
y familiares que viven ahi.

= También les agrada que hayan areas verdes y que esté cerca al Campo de Marte.

=  Consideran que es un distrito que se parece mucho a Jesus Maria y para algunos seria una segunda opcion debido a
sus areas verdes.

= A pesarde lo anterior, no agrada que se caracterice por tener centros de diversidon nocturna (discotecas, bares, etc.)

=  Por otro lado, algunos consideran que es un distrito un poco metido e inaccesible (no hay comercio ni avenidas
principales cerca).

BRENA

*  Seria un distrito descartado para vivir, principalmente porque lo consideran peligroso al estar cerca a la Victoria;
ademas, lo perciben sucio y desordenado.

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO




PERFIL DEL COMPRADOR POTENCIAL
Perfil del publico evaluado

Vida proactivo.

La mayoria del publico evaluado tiene entre 35 y 44 afios. Ademas, se trata de personas que tendrian un Estilo de

TOTAL
25-34 23%

A S >
35-44 Wl 57% 1
45 - 55 20%

A2 67%
B1 33%

y SRERuAS
SOFISTICADOS I\ 73%
PROGRESISTAS 13%

MODERNAS 13%
Base: 30

e Hombresy
Mujeres

e Joévenesy de
mediana edad

e NSEA/B/C

e Mayor nivel de
instruccion

Demograficos

e Innovadores
Confiados en si
mismos
Triunfadores
Tecnoldgicos
Busca marca,
calidad y servicio.

e Precioindicador
de calidad

e Marcasimbolo
de diferenciaciéon

Actitudes

Hombres
Todos los NSE
(D)

Nivel de
instruccién
promedio a la
poblacién

Trabajadores
Pujantes
Utilitarios en su
consumo
Buscadores de
rendimiento
Poco interés en
laimagen
Optimistas

Mujeres
Todos los NSE (C)

Trabajadoras

Interés en laimagen
Innovadoras
Buscadoras de marcay
moda

Trabajo = Foco de
realizacion

Lideres de opinion
Preocupacion por la
salud

Importanciaa la calidad
y luego al precio

/

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO
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PERFIL DEL COMPRADOR POTENCIAL
Medios de busqueda

Los medios de busqueda mas usados son los periddicos e internet.

“Te llega a tu casa y lo tienes mds a la mano, PERIODICOS (67%)
porque a veces por internet algunas pdginas
no abreny no te dan el dato completo.”
(Pareja sin hijos).

*El Comercio.

INTERNET (53%)
“Por este medio puedo ver imdgenes, precios y . L .
fg dimensiones de cada departamento y drea. *Buscadores inmobiliarios (Urbania)

Puedes hacerte una idea mds clara de cémo es *Pagina de inmobiliarias (Imagina)
el departamento y asi tomar una decision mds
clara.” (Pareja con hijos).

*Preguntan a familiares/ amigos.

' PANELES/LETREROS (37%)

*En calles y avenidas.
La informacién que se espera encontrar a

través de estos medios es: precio, ubicacion, :

metraje, cantidad de habitaciones, imagenes | TELEVISION (20%)
de la fachada, distribucién e informacién de C s
la inmobiliaria. anat>.
VOLANTES (20%)
Base: 30

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO
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FACULTAD DE & ‘ o
INGENIERIA Y ARQUITECTURA e

ASPECTOS VALORADOS EN UN DEPARTAMENTO
Ambientes dentro del de|soartamento

Caracteristicas que deberfan tener los ambientes del departamento:

£ YR UV E R 1D A bk
@4 B\‘ SAN MARTIN DE PORRES

ADICIONALES
*La mitad de las personas desean
un cuarto de servicio para cuarto
de empleada o de depdsito.

*Prefieren una sala mas grande

gue una sala de estudio, pues

- - podrian adaptar la sala para este

EJEMPLO DE PRUBA DE | “ fin (58% de los encuestados R
S desearia una sala mas grande).




e e — — — — — — ., e A

relacionadas al goce personal o social.

areas mas importantes serian el Sauna-Gimnasio y la Zona de Parrillas, ambas

¢A USTED LE GUSTARIA VIVIR EN UN
PROYECTO DE EDIFICIOS CON
DEPARTAMENTOS QUE TENGA AREAS

COMUNES? € SAUNA-GIMNASIO\
3 ZONA DE PARRILLAS

a SALON DE USOS MULTIPLES

mSl = NO JUEGOS PARA NINOS AL AIRE LIBRE

PISCINA CON BAR

N B

LOBBY Y RECEPCION DE AMPLIO ESPACIO

Base: 30 SALON DE JUEGOS DE MESA PARA ADULTOS

SALA DE ESTUDIO

SOBRE LAS AREAS COMUNES DEL PROYECTO INMOBILIARIO,
¢CUAL CREE QUE SEA EL MAS IMPORTANTE?

TOTAL

>7 == IMPORTANTE
5.6
4.7
4.6
4.6
4.6

3.2

3.0

Base: 27

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO
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EVALUACION DEL CONCEPTO
Fortalezas del concepto

Las caracteristicas mas valoradas del concepto son aquellas relacionadas con la distribucién, la ubicacion y las
areas comunes.

Agrada que se hayan optimizado los
espacios y que los ambientes estén
correctamente separados o juntos segun
sea el caso (por ejemplo, que los
dormitorios estén cerca entre si, pero
alejados de la cocinay lavanderia).

Esta ubicado cerca a en centros comerciales
y es accesible al transporte publico.

Consideran que las areas comunes son muy
completasy satisfacen sus necesidades.

Les agrada el tablero de granito en la
cocina, le da una apariencia mas sofisticada.

ATRIBUTOS VALORADOS DEL CONCEPTO

Para algunos seria interesante porque
brinda una mayor sensacién de amplitud y
de modernidad.

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO . T ——————————




EVALUACION DEL CONCEPTO

Oportunidades de mejora del concepto
Se observa mayor disconformidad por la cantidad de pisos del edificio, por la cantidad de departamentos y que
las areas comunes se encuentren en el dltimo piso.

i No agrado que el proyecto tenga 20 pisos
ya que consideran que vivirilan mucha

CANTIDAD DE PISOS | gente y generaria inseguridad.

DEMASIADOS @

DEPARTAMENTOS }

Consideran que seria peligroso ante un
siniestro, habria mucho ruido y se perderia

la privacidad.

No les gustaria que la zona de juego para
nifios esté en el Ultimo piso ya que puede
| ser peligroso.

OPORTUNIDADES DE MEJORA

—— —— — — —— — — — — —

Consideran que los metrajes no se

(
: LOS METRAJES SON adeclan a sus necesidades de tener
|
\

PEQUENOS : espacios que les permitan sentirse
) cémodos y no “apifiados”.

oy —— . S " T
Base:30  *E| 16% de los encuestados no tiene ninguna disconformidad respecto al proyecto.

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO




EVALUACION DEL CONCEPTO
Atributos valorados del proyecto

El proyecto destaca principalmente por la distribucion de sus ambientes (se aprecia amplio), pero presenta problemas en la accesibilidad (por Av.) y areas comunes en un mismo piso .

ATRIBUTO

En la categoria estaria acorde a los precios y acabados y seguridad.

+ r <
*** - Estaria en promedio de la categoria. o

ESPACIO D
BISPONIBLE ** - Oferta limitada de modelos de departamentos

ACABADOS %k S

* Al estar ubicado en Jesus Maria ,tiene una mayor valoracion de
distrito seguro.

SEGURIDAD * ** * No se mencionan medidas antisismicas, tecnologia.

L+ Habrian mucho pisos.

Se conoce poco, se deberia reforzar comunicacion de la
marca.

PRESTIGIO * 3

IMPORTANCIA

DEPARTAMENTOS

POR EDIFICIO,PISO Consideran que hay muchos departamentos

AREAS
COMUNES

Por encontrarse todas en un mismo piso alto y no
segmentado.

* % |t

No les gusta que los accesos sean por avenida por
congestionamiento vehicular y seguridad.

¢ No cumple Y Cumple poco Y %  Cumple Y % %  Cumple muy bien

e e
EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO
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Precio de tos departamentos

Departamento Flat de 77 mt2

FLAT -77 m2 En délares (*) En soles
Precio Pre-venta ** USS 106,260 S/. 315,061
Monto de la
inicial (20%) US$ 21,252 S/. 63,012
Cuota mensual*** USS 831 S/. 2465
Departamento Flat de 80 mt2
FLAT - 80 M2 En délares (*) En soles
Precio Pre-venta ** US$ 110,400 S/. 327,336
Monto de la
inicial (20%) USS$ 22,080 S/. 65,467
Cuota mensual*** USS 864 S/. 2561

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO

(*) Tipo de cambio:2.965

* *El precio no incluye estacionamiento.

*** La cuota mensual considera un financiamiento a 20 afios , una tasa anual de 12% y con una cuota inicia

20%

del



EVALUACION DE CONCEPTO

Intencién de compra - Departamento Tipo 1 y Tipo 2

Luego de conocer el precio, la intencion de compra en ambos departamentos disminuye, principalmente en el

departamento tipo 2.

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO

TIPO 1 TIPO 1
SIN PRECIO CON PRECIO
| benchm Ark¥™ 12
7% 63%
[0) o
30% 17% 33%
-17%
_220 _270 -30%
33 /0 37 /0 w
-20% 27% % -27%
10% — 1P
@ El departamento Tipo 1 no se :
Top Box o o o o compraria por su metraje, mientras :
(TB)* 7% 3% i 10% © que el Tipo 2, por el kitchenettey
Top Two S \i su metraje.
Box (TTB)** 37% 20% L 700/ 0 43% A N
Base 30 30 30 30
I 5. DEFINITIVAMENTE Si 4. PROBABLEMENTE Sf 3. TAL VEZ Si TAL VEZ 2.PROBABLEMENTE NO g 1.DEFINITIVAMENTE NO
LO ‘COMPRARIA LO COMPRARIA NO LO COMPRARIA LO COMPRARIA LO COMPRARIA
*TB: Puntuacion mas alta de la escala Likert “Definitivamente si lo com;;;avr;'é"

**TTB: La suma de las dos puntuaciones mas altas de una escala Likert “Definitivamente si lo compraria” + “Probablemente si lo compraria”



EVALUACION DE CONCEPTO

del edificio.

Oportunidades de mejora para el proyecto

Los aspectos que mas sugiere el publico a mejorar son el precio, la cantidad de pisos y la seguridad

SUS PRECIOS DEBEN SER MAS ACCESIBLES

QUE SUS ACABADOS SEAN DE CALIDAD DURABLES

Seguridad
QUE BRINDEN FACILIDADES DE PAGO

DE SISMO
BAJAR EL PRECIO DE LA COCHERA

QUE TODOS LOS SERVICIOS SEAN INDEPENDIENTES

NINGUNO

QUE TENGAN UNA AMPLIA ZONA DE SEGURIDAD EN CASO

QUE EL EDIFICIO TENGA MENOS PISOS 23%
[ QUE HAYA MENOS DEPARTAMENTOS POR PISO ] 17%
MAS ASCENSORES 10%
QUE LOS DEPARTAMENTOS SEAN MAS AMPLIOS 10%
Precio QUE TENGA MUCHA SEGURIDAD 10%
NUmero de EL PRECIO DEBERIA INCLUIR EL DERECHO A UNA COCHERA 10%
pISOS

3%
3%
3%
3%

3%

3%

¢EN QUE ASPECTOS DEBERIA MEJORAR ESTE PROYECTO PARA QUE LAS PERSONAS
LO COMPREN?

50%

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO

___Base:30




EVALUACION DE CONCEPTO
Aspectos adicionales
Los aspectos que mas sugiere el publico a mejorar son el precio, la cantidad de pisos y la

seguridad del edificio.
. QUE FACHADA LE AGRADA MAS? ¢QUE TIPO DE CLOSET LE AGRADA MAS PARA SU
DORMITORIO?
BTIPO1 BTIPO2
TIPO 1 BTIPO?2

33%
67%
Base: 30 Base: 30 PR
*Espacioso *Es practico.
*Moderna -Se ve moderna *Moderno -Ocupa menos espacio.
*Se ve mads forma/sobria *Es fuera de lo comtn Moderno.
*Es mas elegante
: ¢ BENEFICIOS ADICIONALES
“Fachada del proyecto, es muy importante ya que es lo primero i Si tuvi leqi de |
que veremos en nuestro dia a dia, y queremos viviren una SISTEMA DE SEGURIDAD 3 7 o) Fibyisirel Gl Elieglicw el el ey
edificio moderno que se vea atractivo e imponente.” ADICIONAL S|gL_J|_en’res opciones de .benefICEIO
EQUIPAMIENTO DE 2802 L adicional para el edificio, gcudl
“...la fachada parece de oficina, un poco cldsico COCINA seria? Y en segundo lugar? 3Y en
iliar.” o 2
como para un lugar familiar. NO COBRO DE LA CUOTA2:3 (3°) tercer lugare
DE MANTENIMIENTO s
1.6 (4°)
— T ey S —— —'—'—'FM
EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO SHOW INFANTIL

a la seguridad, equipamientos y precio.
15 (5°) d quip YP

PERSONAL TRAINER
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EVALUACION DE CONCEPTO
Intencion de compra- DepartamentoTipo 1y Tipo 2

Luegodeconocer el precio, la intencion de compra en ambos departamentosdisminuye, principaimenteenel
departamentotipo 2.

benchm Ark*-'-?--.l.?.-’-‘i-.

m '- '..II.....I.I..ll.I...I.l..ll...........'
o El departamento Tipo 1 nose
Top Box compraria porsumet_raje,miemras :
(T8)* 7% 3% 7% 10% : que el Tipo 2, por el kitchenette y su :
Tplele o 020202 g | T : — :
op Two Box . H
(m"' sm m L“m;.“l 43” A
Bz 0 0 20 0
e o W 5. OERNITIVAMENTE §i A PROGABLEVENTES 3. TALVE2S TALVE2 2PROSASEVENTE NO g 1. DERNITIVAMENTE NO

LO CONMAKA

L0 COMMARA

NO LO CONPRATA

LO CONPRARA LO COMPRAA

T8 Pumduacidn min di dels enade Let “Odfimstvanents ¥ lo congrand”
SIS L suma de b don puntaaione mun din de e acda Shet “Odfietivanete o o @mpaeid” + “Probdbmente w b congrend”




EVALUACION DE CONCEPTO
Estimacion de la demanda

La demanda es considerablemente mayor para el departamento Tipo 2.

ESCENARIO OPTIMISTA

TPO 2

INTERESADOS
LUEGO DE CONOCER
EL PRECIO




EVALUACION DE CONCEPTO

Estimacion de la demanda

POBLACION APROXIMADA DE FAMILIAS EN LIMA
METROPOLITANA

2'692,211 FAMILIAS

PENETRACION DE NSEAB ’ (23.6%) 634 583FAMILIAS

PENETRACION DE INTERES EN COMPRAR .

DEPARTAMENTO EN LOS PROXIMOS 12 MESES {20.0%) 126,917 FAMILIAS

PENETRACION DE INGRE SO MEN SUAL FAMILIAR ENTRE .
$/.7,500y S/.10,500

(14.9%) 18,902 FAMILIAS

2 PENETRACION DE 'NTE.:\E;:" MUDARSEA JESUS ‘ (28.6%) 5,401 FAMILIAS
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CONCLUSIONES
Perfil del publico interesado

Son un publico mas exigente; buscarian amplitud en los ambientes y no soélo buscarian un
espacio adecuado para el esparcimiento para su familia, sino también para si mismos.

¢ QUE BUSCA ESTE
PUBLICO?

v Otorgan alto nivel de importancia a la distribucién del
departamento ya que estan evaluando la amplitud de los ambientes.
En el caso de los acabados, buscan marcas que reflejen calidad y
durabilidad.

v'Un proyecto seguro (vigilancia permanente, camaras), de facil
acceso a zonas comerciales pero sin bullicio y poco tréafico.

v'Valoran areas comunes que le brindan confort y relajo para ellos
(sauna, gimnasio) y para sus hijos (juegos para nifios).

e T S R
EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO
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CONCLUSIONES
Satisfaccion con la oferta
Los potenciales clientes no encontrarian una oferta diferenciada, lo ofertado estaria
similar y en promedio de la categoria.

Si bien aseguran que hay una oferta amplia,
sostienen que no encuentran todos los atributos
que buscan en un solo proyecto (amplitud en el

espacio, acabados y entretenimiento para si y su
familia).

Por otro lado, hay personas que encontraron un
departamento que se ajusta a sus deseos; pero que
el precio sobrepasaba su presupuesto.

>

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO aae h

SAN o
charbel
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RECOMENDACIONES
Posibilidades de éxito

. El proyecto
tiene
posibilidades
de éxito?
% 1 '

4 )

Si, existe posibilidades de éxito y se deberan
tener las siguientes consideraciones para
diferenciarse frente a la oferta de

departamentos de la zona evaluada.

\_ /

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO




RECOMENDACIONES
¢, Qué debo hacer para ser mas competitivo y diferenciarme?

Realizar ajustes en la competitividad y reenfocar un concepto para marcar la

diferencia.

Concepto

del

proyecto

( Competitividad J (Difer GZCiGCié J

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO




RECOMENDACIONES
¢ Qué debo hacer para ser mas competitivo?

Enfocarse en la distribucidon que brinde sensacién de amplitud.
DEPARTAMENTO TIPO 1

Departamentos / Eliminar el espacio destinado a

mds pequenos oL erese 3 estudio y agrandar el comedor

— ]@f i i = — - O

H ESTUDIO | OI e”@
J:-'-ii:i : En departamentos pequenos se
Hisaioisn podria optar por kitchenette.

240

Cuidar el DRRNCPAL
famano del %
closet para que
no se aprecie
reducido. De

preferencia ]

§
walk-in closet M\
— i H - A|
i DORMITORIO ! Q ‘ _jmm:j%\m
i SECUNDARIO | ‘

1850

ESTAR

i I % D{HMI'I'OLIO —
e :1 Jpﬁecummalo |' '| |:|
e | s B O Los dormitorios secundarios
. 1 — deberian ser simétricos, para la

igualdad de espacios para los
hijos.

WISTA HACLA LA A, BRASIL

NDisenarlos con-el-mismo-metraie
pIsendarios A-e+-RHSRo-FReHale

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO




RECOMENDACIONES
¢ Qué debo hacer para ser mas competitivo?

Es el departamento que agradd mas aunque se podria acondicionar algunas
aspectos para hacerlo mas atractivo.

DEPARTAMENTO TIPO 2

HALL OE INGRESG ‘

Mantener el bafio de visita y
reforzar este atributo.

Evaluar la posibilidad de
desarrollar la cocina cerrada

DORM TORIC

SF\NGPA-

Tener mayor mix de
departamentos con cocina
gue kitchenette.

La cocina podria ser para
deptos. mas grandes.

DCAMITORIC
SECUNDARIC

PERNSN IS

FRANGO - - B namaea
EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO STA TAGA LA BRLLE MELO
Disefiarlos con el mismo metraje




| RECOMENDACIONES
¢,Quée debo hacer para diferenciarme?

Desarrollar aspectos que permitan diferenciarse frente a la competencia elevando un estilo de vida:

Aspectos que me permitiran diferenciarme frente a la

competencia

Exclusividad

[ ACCESIBILIDAD AL { El acceso vehicular dgberla ser por la Calle
PROYECTO Mello y no por Av. Brasil.

Exclusividad y lujo

;ﬁk a FACHADA { Optar por el tipo 1 de las fachadas evaluadas.

o = Exclusividad y lujo
Caracteristicas

diferenciales que
inclinan la compra

& LOBBY { Disefiarlo de manera que atraiga.

Reforzar la comunicacion de la seguridad y dar
el beneficio de seguridad adicional.

N SEGURIDAD {

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO ; T




RECOMENDACIONES (opemein |
¢, Quée debo hacer para diferenciarme?

Las acciones de mejora deberan desarrollar ajustes en el producto y enfocarse en el concepto para A
marcar la diferencia s
. XL
(- R
Espacios para ti
G 3 Diferenciar los usos de las
areas comunes:
—
( )
C I | _ 3 Pisos bajos (areas verdes +
7 Oncepto ntera 7 Espacios para tu familia juego para nifios)
\ B e

“Eleva tu estilo de vida”
Reforzar en la

comunicacion la seguridad
Seguridad del proyecto como servicio
de las 24 horas, persona fija
para dicha funcién

No descuidar la publicidad y la calidad de atencidn en el asesoramiento.
Brochures que muestren vistas y planos del proyecto.

B e
EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO




RECOMENDACIONES

¢, Qué debo hacer para diferenciarme?
Se recomienda una estrategia enfocada en la distincion de precios entre departamentos de pisos mas altos y

entre departamentos externos e internos.

)

Se podria hacer mas
atractivo

desarrollando
balcones mas grandes

NN
N

NN

TN

2N
i

Precios
Del 16 al 20vo menores

Precios
lero-15vo 558 3

iguales

Desarrollo de mas modelos de
departamentos:

De 75 a 90 m2. (Mayor proporcion de departamentos
mas grande que pequefos)

Diferenciacion por ubicacion del
departamento:
Departamentos externos:

(E) Precios mas altos que los
departamentos internos.

Agregar ventanas anti ruido
para asegurar la tranquilidad
del departamento.

CALLE. MELLD FRAMCT

Departamentos Internos: (1)
Definir un precio menor respecto
a departamentos externos.

A, BRESL

ESCLUEMA DE UBICACIDN DEL DPTO.

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO




RECOMENDACIONES

¢, Qué debo hacer para diferenciarme?
La estrategia no sélo debe ser precio, sino que se debe trabajar un concepto

AN

232N\
W\

/

|

Del 16 al 20vo

diterencial.

Explotar un concepto para los ultimos pisos de
“Disfrute de una vista panoramica”

== Desarrollo del producto (departamento) con
balcones mas amplios que obtenga ventaja

para el uso de la vista panoramica que brindara
el concepto de los pisos mas altos.

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO




RECOMENDACIONES
¢ Qué debo hacer para
diferenciarme?

La comunicacion en el proceso de venta debe centrarse en cuatro atributos muy valorados por

el cliente.
Mensajes que debera transmitir en el punto Presencia en la pagina web: |
de venta: 1
Mostrar las vistas de los pisos altos de f
» Distribucién, amplitud del ambiente manera virtual destacando la vista
panoramica.
* Metraje ‘
* Acabado (de calidad y durabilidad, en griferia Vainsa) m
Fe )
(@ a
* Seguridad

* Comodidad para ti y para tu familia ; R : RSN
Presencia en paginas inmobiliarias:

{ * Entretenimiento para adultos

 Entretenimiento para los hijos U RBAN IA

EJEMPLO DE PRUBA DE CONCEPTO : ' T




Estrategia de valor— PP P P - Ejemplo

PRODUCTO

Satisface las necesidades
de los clientes. cQué
quieren?, cCOmo es? éen
que cantidad? cQué
color? écon que
calidad?, etc.

DSTRIBUCION

Cual es el acceso al
mercado y que canales
se utilizaran.

TU DEFPARTAMENTO DE MARKETING
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Cronograma de construccion

PROYECTO: CREACION DE

) Qi
B CREACION DE LOS SERVICIOS DE TRANSITABILIOAD DESDE 60
CARRETERA CENTRAL HASTA CAMPO FERIAL PECUASIA -
CARNUAZ - ANCASH
TRABAJOS PROVISIONALES
CARTEL DE SENTHICACIN GE LA OB%A DE 3 605 45

AL AalaNEA

MOVIMENTO O TILARAS
CORTE DE MATERIAL SUELTO CON EQURO
MELLENO CON MATERIAL PROMO DE CORTE

MCVIRMENTO DF THRRAS
CORTE OF MATERAL SUELTO CON EQUWO
PERFLADO ¥ COMPALTADO SUPERSICE OF JANA
ALCANTARLLA THC & 24" | 2 TRAMOS)
TEIRAS

s

b

we umuewd
AL

Hifiiis

Piil

PR v g

L L LG I e

e A 8 ek B




5.00 CONSTRUCCION

Area techada de la edificacion nueva m?2 4,070.00
Tipo de cambio S/x$S 3.35
N2 DE CUENTA DESCRIPCION DE LOS PAQUETES DE TRABAJO Total S/ S/. /xm2 Total USA $ Sxm2 %
5.00 CONSTRUCCION CON IGV 8,073,797.27 1,983.73 2,410,088.74 592.16 100.00%

5.01 ESTRUCTURAS 2,236,721.75 549.56 667,678.13 164.05 27.70%
5.02 ALBANILERIA 837,300.00 205j72 249,940.30 61?41 10.37%
5.03 ACABADOS 1,954,375.00 480_. 19 583,395.52 143j34 24.21%
5.03 INSTALACIONES SANITARIAS 746,200.00 183_.34 222,746.27 54?73 9.24%
5.04 INSTALACIONES ELECTRICAS Y DE COMUNICACIONES 573,635?00 140_.94 171,234.33 42?07 7.10%
5.05 INSTALACIONES MECANICAS 226,575j00 55?67 67,634.33 16j62 2.81%
5.06 INSTALACIONES GAS 173,400.00 42_.60 51,761.19 12j72 2.15%
5.07 EQUIPOS ELECTROMECANICOS (ASCENSORES Y OTROS) 503,750j00 123_.77 150,373.13 36j95 6.24%
5.08 GASTOS GENERALES 821,840j52 201-.93 245,325.53 60j28 10.18%
5.09 RESERVA DE CONTINGENCIA (IMPREVISTOS) 0% - : - : 0.00%




METRICAS DEL ENTREGABLE DE COMUNICACIONES

METRICAS EN
RECURSOS TAMANO DEL METRICAS EN SOLES METRICAS EN INCIDENCIA
ENTREGABLE EMPLEADOS ENTREGABLE SOLES ACUMULADAS DOLARES
SOLES DPTOS SOLES/ DPTO SOLES/ DPTO DOLARES/DPTO
DISENO CONCEPTUAL DEL PRODUCTO INMOBILIARIO - 68.00 - - - 0.00%
PLAN DE COMUNICACIONES 10,000.00 68.00 147.06 147.06 43.90 2.01%
TRABAJOS PREVIOS A CAMPANAS 88,070.00 68.00 1,295.15 1,295.15 386.61 17.66%
COMUNICACIONES CAMPANA DE VENTA EN PLANOS 152,441.25 68.00 2,241.78 3,536.93 669.19 30.57%
COMUNICACIONES CAMPANA EN CONSTRUCCION 198,796.25 68.00 2,923.47 6,460.40 872.68 39.87%
COMUNICACIONES CAMPANA ENTREGA INMEDITA 9,400.00 68.00 138.24 6,598.64 41.26 1.89%
GESTION DE MARKETING 39,920.00 68.00 587.06 7,185.70 175.24 8.01%
TOTAL 498,627.50 68.00 7,332.76 2,188.88 100.00%




AN
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Cronograma de ventas

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

Actividad

SIMULACRO DE SISMO

MANTENIMIENTO DE ESQUIPOS

CIERRE DE VENTAS DEL MES

INVENTARIO

PROMOCIONES 2X1

CIERRE DE VENTAS DEL MES

CELEBRACION DE HALLOWEEN




PRESUPUESTO DE COMUNICACION DEL VALOR

CAMPANAS DE COMUNICACIONES

ENTREGABLES DE MARKETING ENTREGA TOTAL INCIDENCIA
EN PLANOS |EN CONSTRUCCION
INMEDIATA
COMUNICACION
DISENO CONCEPTUAL DEL PRODUCTO INMOBILIARIO - - 0.00%
PLAN DE COMUNICACIONES 10,000.00 10,000.00 2.01%
TRABAJOS DE PREVIOS A CAMPANAS 88,070.00 88,070.00 17.66%
PUBLICIDAD 92,820.00 139,425.00 6,400.00 238,645.00 47.86%
PROMOCION DE VENTAS 54,621.25 54,371.25 - 108,992.50 21.86%
RELACIONES PUBLICAS 5,000.00 5,000.00 3,000.00 13,000.00 2.61%
GESTION DE MARKETING 13,972.00 21,956.00 3,992.00 39,920.00 8.01%
TOTAL 264,483.25 220,752.25 13,392.00 498,627.50 100.00%
% DE LA INVERSION POR CAMPARNAS 53.04% 44.27% 2.69% 100.00%
PRESUPUESTO POR ENTREGALES
ENTREGA
ENTREGABLES DE PUBLICIDAD EN PLANOS |EN CONSTRUCCION INMEDIATA TOTAL INCIDENCIA
PUBLICIDAD ON LINE 82,110.00 85,875.00 6,400.00 174,385.00 73.07%
PUBLICIDAD OFF LINE, MEDIOS IMPRESOS 10,710.00 17,550.00 - 28,260.00 11.84%
PUBLICIDAD OFF LINE, MEDIOS EXTERIORES - 36,000.00 - 36,000.00 15.09%
PUBLICIDAD OFF LINE, MEDIOS DE TRANSMISION - - - 0.00%
TOTAL 92,820.00 139,425.00 6,400.00 238,645.00 100.00%
ENTREGA
EN PLANOS |EN CONSTRUCCION
ENTREGABLES DE PROMOCION DE VENTAS INMEDIATA TOTAL INCIDENCIA
FERIAS 38,871.25 38,871.25 - 77,742.50 71.33%
PROMOCION POR MEDIOS 11,000.00 6,000.00 17,000.00 15.60%
MARCHANDICING 4,750.00 9,500.00 14,250.00 13.07%
TOTAL 54,621.25 54,371.25 - 108,992.50 100.00%
EN PLANOS |EN CONSTRUCCION ENTREGA
ENTREGABLES DE RELACIONES PUBLICAS INMEDIATA TOTAL INCIDENCIA
PARTICIPACION EN ACTIVIDADES COMUNITARIAS 3,000.00 5,000.00 3,000.00 11,000.00 84.62%
PATROCHINIO-DE-EVENTOS-ESPECIALES 1,000:06 = = 1,000:06 7-69%
FILANTROPIA ESTRATEGICA 1,000.00 - - 1,000.00 7.69%
TOTAL 5,000.00 5,000.00 3,000.00 13,000.00 100.00%




METRICAS DEL ENTREGABLES DE VENTAS Y POST VENTAS

RECURSOS TAMANO DEL | METRICASEN | METRICAS EN
ENTREGABLE VENTAS EMPLEADOS ENTREGABLE SOLES DOLARES INCIDENCIA
SOLES DPTOS SOLES/DPTO | DOLARES/DPTO
ELABORACION DE PROFORMAS DE CONTRATOS 10,000.00 68.00 147.06 43.90 3.25%
REMUNERACION BASICA (Fuerza de Ventas) 98,496.00 68.00 1,448.47 432.38 31.99%
COMISIONES Y BONOS 113,095.79 68.00 1,663.17 496.47 36.73%
SERVICIOS PUBLICOS EN SALA DE VENTAS 61,826.00 68.00 909.21 271.40 20.08%
SERVICIOS DE ALQUILER DE CRM INMOBILIARIO 24,508.60 68.00 360.42 107.59 7.96%
TOTAL 307,926.39 68.00 4,528.33 1,351.74 100.00%
RECURSOS TAMANO DEL | METRICASEN | METRICAS EN
ENTREGABLE POST VENTAS EMPLEADOS ENTREGABLE SOLES DOLARES INCIDENCIA
SOLES DPTOS SOLES/DPTO | DOLARES/DPTO
ELABORACION DE DOSSIERS Y MANUALES 16,260.00 68.00 239.12 71.38 28.81%
ADMINISTRACION DEL EDIFICIO 9,970.00 68.00 146.62 43.77 17.67%
PRIMERA ASAMBLEA DE PROPIETARIOS 8,484.00 68.00 124.76 37.24 15.03%
ENTREGA DE LAS UNIDADES INMOBILIARIAS 7,020.00 68.00 103.24 30.82 12.44%
SERVICIO POST VENTA DURANTE EL ANO DE GARANTIA 14,700.00 68.00 216.18 64.53 26.05%
TOTAL 56,434.00 68.00 829.91 247.73 100.00%




RESUMEN DE INVERSION COMUNICACIONES, VENTAS Y POST VENTAS

[comunicacionEs | 49862750 |  16,156,540.80 | SOLES DE VENTAS | | 3.09%| DE LAS VENTAS
[VEnTAS | 307,92639 |  16,156,540.80 | SOLES DE VENTAS | | 1.91%| DE LAS VENTAS
[POST VENTA | 5643400 |  16,156,540.80 | SOLES DE VENTAS | | 0.35%| DE LAS VENTAS

[MARKETING, VENTAS Y POST VENTAS |  806,553.89 |  16,156,540.80 | SOLES DE VENTAS | | 4.99%| DE LAS VENTAS




METRICAS DEL ENTREGABLE GESTION DEL PROYECTO

RECURSOS | TAMANODEL | METRICASEN | METRICASEN
ENTREGABLE EMPLEADOS | ENTREGABLE SOLES DOLARES INCIDENCIA
SOLES MESES SOLES/DPTO | DOLARES/DPTO
Remuneracion Gerencia (Incluye Beneficios Sociales) 264,000.00 24.00 11,000.00 3,283.58 23.50%
Remuneracion Equipo de Gestion (Incluye Beneficios 208,800.00 24.00 8,700.00 2597.01 18.59%
Remuneracion Equipo de Asesores (Incluye 1GV) 335,000.00 24.00 13,958.33 4,166.67 29.83%
Gastos de oficina 315,366.40 24.00 13,140.27 3,922.47 28.08%
TOTAL 1,123,166.40 24.00 46,798.60 13,969.73 100.00%
GESTION DEL PROYECTO 1,123,166.40 | 16,156,540.80 | SOLES DE VENTAS 6.95%| DE LAS VENTAS







