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RESUMEN

Se ha desarrollado un plan de negocios de un proyecto inmobiliario, que nace a
partir de un andlisis e investigacibn de multiples variables directamente
relacionadas con el mercado inmobiliario de la ciudad de Quito. De esta manera,
se busca establecer los parametros que sustenten la factibilidad para el desarrollo

del proyecto.

El conjunto habitacional Los Helechos, consta de 14 unidades de vivienda y esta
ubicado en el norte de la ciudad de Quito, en la parroquia Kennedy. El proyecto
pertenece al estudio de arquitectura Endara Arquitectos, quienes tienen una

experiencia de mas de 20 afios en el mercado.

El objetivo principal del plan de negocios, es establecer la mejor estrategia para
maximizar los resultados. A partir de los modelos generados por los andlisis de
variables y la investigacibn de mercado, se determind que el proyecto es
financieramente factible, por lo que se espera que sea un gran atractivo para

inversion.



ABSTRACT

The business plan has been developed from a research and analysis of multiple
variables, which are directly related to housing market in the city of Quito.
Therefore, the business plan seeks to establish the right parameters that will

support the viability of the project.

The housing project consists of 14 units and is located in northern Quito, on the
Kennedy parish. The project belongs to the architectural firm Endara Architects,

who have been in the market for over 20 years.

The main goal of the business plan, is to establish the best strategy to maximize
results. The strategic models generated by the analysis of the variables and
market research, determined that the project is financially feasible, so it is

expected to be a major attraction for investment.
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1 Resumen Ejecutivo.

1.1 Entorno Macroecondmico.

20

El entorno macroecondmico, en el que el proyecto sera desarrollado,

muestra caracteristicas positivas para el sector. Desde el afio 2008, cuando

aparecio el BIESS, los créditos hipotecarios han tenido un crecimiento paulatino;

lo cual, se debe a la estabilidad del pais desde la dolarizacion en el afio 2002.

La gran oferta de créditos hipotecarios ha generado mayor demanda, lo que

ha dinamizado la economia del pais a través de un sector fundamental en el

desarrollo del PIB, después del petréleo. Con tasas de interés constantes, la

confianza en las entidades bancarias ha vuelto y se han generado oportunidades

de crédito a largo plazo. Beneficiando asi, al sector inmobiliario.

Indicador Comportamiento Factibilidad Tendencia
La estabilidad del pais, se basa en gran
medida, en el precio del petrdleo. El cual es

PIB CRECIMIENTO . precio aet petroreo.
cambiante y no permite tener indicadores
reales.
La construccion tiene un aporte fundamental
al PIB nacional. Ademas de generar ingresos,
PIB_ |  CONSTANTE ; e
Construccion genera trabajo; por lo que la inversidon en este
sector crecerd
Una inflacién constante y baja, brinda

Inflacion CONSTANTE seguridad a las inversiones ya se puede tener
cifras aproximadas de crecimiento.

Se espera mantener las tasas de interés lo

Tasas,de CONSTANTE cual beneficie{w a.I sectpr, ya qge las Personas

Interés acceden a créditos hipotecarios mas
facilmente.
Un indice de riesgo pais bajo brinda seguridad
Riesgo Pais | DECRECIMIENTO [a las inversiones extranjera. La tasa de
descuento es menor debido a este indice
La construccién aporta un gran porcentaje al
Sector de la > S 2 J

construccién

CONSTANTE

PIB, por lo que le interese del gobierno debe
generar facilidades para los constructores.
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Segun los indicadores economicos que fueron analizados, la economia
Ecuatoriana muestra una situacion estable; donde, tanto el PIB nacional como el
de la construccion tienen una tendencia al crecimiento. Sin embargo, como se ha
dado en los dultimos afos, este crecimiento ha sido controlado y bajo en
comparacion a la region mas préxima, América Latina en general. Lo que genera

impactos positivos en la economia.

1.2 Estudio de mercado:

El analisis de mercado realizado en el sitio, durante el mes de julio del
presente afio, determind similitudes y diferencias con los productos de la zona.

Entre los aspectos analizados se concluye lo siguiente:

- Para cumplir con las expectativas y necesidades requeridas por la
demanda potencial, se definié al producto arquitecténico en base a la
oferta del sector.

- El proyecto entiende y se adapta perfectamente al entorno y sector
donde se encuentra.

- Lavista es un factor fundamental que sera utilizada para la diferenciacion
de producto.

- Se determind que el segmento socio — econdmico al que esta dirigido el
producto es clase media — alta.

- Se estableci6 que la preferencia por viviendas unifamiliares aun es mayor
a la preferencia de viviendas en departamentos.

- Se precis6 que los tamafios de vivienda que la demanda necesita es:
una casa de 130 m2, con 3 dormitorios y area verde exterior.

- El estudio determin6 que el precio promedio de venta en el sector es de
USD $1050.00.

1.3 Andlisis de la competencia.

La investigacion realizada establece que existen proyectos con similares
caracteristicas dentro y fuera del entorno especifico. Un analisis fuera del entorno
especifico permite determinar productos sustitutos en zonas cercanas con
caracteristicas similares. Por esto, se ha establecido 5 proyectos que se

encuentran en un rango 2.5km a la redonda, con caracteristicas similares.
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderdn (Junio 2014)

La matriz de posicionamiento establece que nuestro proyecto se encuentra en la
segunda posicion de la tabla comparativa. Lo que significa, que es un proyecto
acorde con las necesidades de la demanda y oferta. Por esto, se realiza una

comparacion entre el proyecto mas fuerte y el propuesto para generar una matriz

de fortalezas y debilidades.

llustraciéon 1-1: Posicionamiento

4,5000

4,000

3,5000
3,000
2,5000
2,000
1,5000
1,000

,5000

Matriz de Posicionamiento
426

I |
E F

.l—l—?)j?E_l—l—l

3,18 I 3,14
B C D

4,01
I |

Base

Fuente: Estudio de mercado realizado en sitio.
Elaborado por: Andrés Calderdén (Jul, 2014)
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1.4 Promotora

Se estableci6 una valoracion de empresas promotoras / constructoras en
competencia inmediata, y se ha demostrado que a pesar de que, Endara
Arquitectos posee una posicionamiento medio en el mercado. En relacion a
empresas mas grandes que se dedican a la construccion, los competidores mas
cercanos no representan amenazas ni desventajas en cuanto a posicionamiento,
ya que no son empresas mayormente reconocidas, por lo que las barreras de

entrada al sector no son altas.

1.5 Proyecto.

El proyecto busca el desarrollo y consolidacion del barrio Santa Lucia Alta. El
cual, es caracteristico por ser un sector residencial y familiar. Donde el desarrollo
se da por la proliferacién de vivienda de baja densidad en conjuntos unifamiliares

con casas de dos y tres pisos pareadas ente si.

Tabla 1-2: Render Ingreso.

105 HELECHOS|

Fuente: Endara arquitectos
Elaborado por: C08 Visualizacién (Jun, 2014)

1.5.1 Implantacién.
El proyecto se ubica en la calle los Helechos y Daniel Comboni, a 100m de la Av.
Eloy Alfaro, en el norte de Quito. En un terreno de 2418m2, sobre la calle principal
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de la Urb. Santa Lucia Alta, se ubica el proyecto colindante con 3 terrenos
privados, que determinan la Unica conexion con la calle hacia el limite frontal del

terreno.

Tabla 1-3: Entorno Inmediato.

Vivienda Unifamiliar
L %
T m
©
Vivienda Unifamiliar

Calle de Los Helechos

Fuente: Endara Arquitectos
Elaborado por: Andrés Calderdn (Jun, 2014)

1.5.2 Arquitectura.

Debido a la topografia pronunciada del proyecto, el disefio arquitecténico busca
maximizar el terreno y la vista que tiene sobre el occidente de Quito. Por esto, se
aterraza y permite que todas las viviendas tengan una vista privilegiada, lo que o

existe en otros proyectos del sector.

Tabla 1-4: Partido Arquitectonico

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: Andrés Calderon (Jun, 2014)
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llustracidon 1-2: Implantacion general.

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: Andrés Calderén (Jun, 2014)

El proyecto cuenta con 14 unidades de vivienda independientes, de dos y niveles.
Todas las unidades cuentan con espacios verdes y areas exteriores cubiertas que
permiten una mejor calidad espacial. Se busca generar independencia en cada

una de las casas sin densificar al maximo cada una de ellas.

Tabla 1-5 Ingreso viviendas

Fuente: Endara arquitectos
Elaborado por: C08 Visualizacién (Jun, 2014)



1.6 Costos del proyecto Conjunto residencial Los Helechos:
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Los costos se han realizado con un pre factibilidad realizada a la fecha de Junio

del 2014. El proyecto establece un costo total de USD 1°744,060. Dolares, el cual

se descompone de la siguiente manera:

Tabla 1-6: Costos

Resumen de Gastos

indice | Descripcién | Costototal | Porcentaje
COSTOS DIRECTOS $ 1,090,559.54 63%
A Obras Generales $ 80,782 7%
B Costos de Construccion $ 1,009,777 93%
TERRENO $ 287,742.00 16%
COSTOS INDIRECTOS $ 323,342 19%
D Fase estudios $ 76,609 24%
E Fase de ejecucion $ 116,036 36%
F Fase de promocion $ 82,698 26%
G Impuestos y tasas $ 48,000 15%
H Imprevistos $ 42,417 2%
Total $ 1,744,060.92 100%

Fuente: Endara Arquitectos (Presupuesto a Febrero, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderon

1.7 Estrategia comercial.

La estrategia comercial a desarrollarse esta definida por un plan comercial basado

en las 4P del marketing inmobiliario: producto, precio, plaza y promocion. Donde

el precio esta definido por un método que valora la relacion precio/calidad de la

competencia.

Con un precio tope definido por el andlisis de USD 1100, se espera generar un

crecimiento paulatino de costos durante el tiempo de construccién. Los precios

iniciales se definen de la siguiente manera:



Tabla 1-7: Resumen de Precios
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CUADRO DE PRECIOS (Agosto, 2014)
Proyecto: | Conjunto Residencial Los Helechos
Datos Generales Area Util Vendible Area Exterior Resimen
] Area Total A | Frdueader
Casas N.+2.60 Area Total m2 Precio x m2 Total A. Util. - Precio x m2 . 0s 2X Precio Final x Unidad
Exteriores Exterior Unidad
Casa 1 141.48 132.04 |$ 1,018| $ 134,392 35.07 200| $ 7,014 | $ 6,500 | $ 147,906
Casa 2 141.48 132.04 |[$ 1,018( $ 134,392 34.64 200| $ 6,928 | $ 6,500 | $ 147,820
Casa3 141.48 132.04 |$ 1,018| $ 134,392 34.64 200| $ 6,928 | $ 6,500 | $ 147,820
Casa 4 141.48 132.04 |[$ 1,018| $ 134,392 34.64 200( $ 6,928 [ $ 6,500 | $ 147,820
Casa 5 141.48 132.04 |[$ 1,018( $ 134,392 34.64 200| $ 6,928 | $ 6,500 | $ 147,820
Casa6 141.48 132.04 |$ 1,018 $ 134,392 34.64 200/ $ 6,928 | $ 6,500 | $ 147,820
Casa 7 141.48 132.04 |[$ 1,018| $ 134,392 35.07 200( $ 7,014 [ $ 6,500 [ $ 147,906
Casas N.+7.14

Casa 8 153.32 13239 |[$ 1,018( $ 134,748 13.67 200| $ 2,734 $ 6,500 | $ 143,982
Casa 9 151.1 130.17 S 1,018| $ 132,489 17.77 200| $ 3,554 | $ 6,500 | $ 142,543
Casa 10 151.1 130.17 [$ 1,018| $ 132,489 19.96 200( $ 3992 ($ 6,500 | $ 142,981
Casa 11 193.434 17250 |[$ 1,002 | $ 172,912 22.54 200|$  4508|%$ 6,500 | $ 183,920
Casa 12 193.434 17250 |$ 1,002| $ 172,912 26.20 200| $ 5,240 | $ 6,500 | $ 184,652
Casa 13 193.434 17250 |[$ 1,002 | $ 172,912 12.68 200( $ 2,536 | $ 6,500 | $ 181,948
Casa 14 193.434 17250 |[$ 1,002 | $ 172,912 12.68 200| $ 2,536 | $ 6,500 | $ 181,948
[Total [s 2,196,887 |

Fuente: Endara Arquitectos (Presupuesto a Febrero, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén
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1.8 Cronograma del proyecto.

El cronograma de ejecucion del proyecto estd programado para tener una
duracion de 15 meses, y se lo ha desglosado en fases entregables. Este

organizado de la siguiente manera:

Tabla 1-8: Cronograma de planificacién.

Fases Planificacion Ejecucion Clerre del Proyecto
indicd  Descripcion | Mes0 | Mes1 | Mes2 | Mes3 [ Mesd [ Mes5 [ Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes [ Mes 10] Mes 11] Mes 12| Mes 13] Mes 14] Mes 15| Mes 16] Mes 17] Mes 18

1
Costos Terreno |
Directos

2 [Obra Civi [

Consultoria
Fase esludios |

Fase de ejecucion

Costos

. Fase de promocidn
Indirectos | 4 P

Impuestos y Pagos

ENTREGA

Fuente: Endara Arquitectos (Marzo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderon

1.9 Andélisis Financiero:

El andlisis estatico, sin considerar el tiempo, determina tanto la utilidad como el

margen sobre los datos de costos y ventas analizados en el proyecto.

Tabla 1-9: Resultado Econémico Puro

Resultado Econdmico
Costos Totales $ 1744061 | CT
Ventas $ 2196887 V
Utilidad $ 452,826 | V-C
Margen Estatico 21%| UNV
Rentabilidad del proyecto 26%| U/ICT

Fuente: Endara Arquitectos (Presupuesto a Julio, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén

Con los datos revelados por el analisis puro, se puede establecer que el proyecto
es rentable. La rentabilidad cumple con las expectativas esperadas por los
inversionistas y asi se puede continuar a un analisis dinAmico que permite

profundizar las estimaciones financieras.
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Por otro lado, el andlisis dindmico del proyecto ha determinado el VAN y sus
limites en cuanto a sensibilidades se refiere. Con una tasa de descuento del

19.3% se obtienen los siguientes resultados:

Tabla 1-10; Resultado Econdmico Dinamico

Resultado Econdmico Dinamico
Costos Totales $ 1,744,061
Ventas $ 2,196,887
Utilidad $ 452,826
VAN $ 236,017.02
TIR Anual 59%
Inversion Maxima $-879,422.70

Fuente: Endara Arquitectos (Presupuesto a Julio, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderon

De igual manera se realiz6 un andlisis dinamico con financiamiento bancario y los

resultados fueron los siguientes:

Tabla 1-11: Resultado Econdmico Dinamico Apalancado

Resultado Econdmico Dinamico Apalancado
Costos Totales $ 1,744,061
Ventas $ 2,196,887
Utilidad $ 452,826
VAN $ 255,161.90
TIR Anual 87%
Inversion Maxima $-443,702.69

Fuente: Endara Arquitectos (Presupuesto a Julio, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén

La utilidad méxima se logra con un proyecto apalancado debido a que la inversion
maxima que el promotor tiene que invertir es menor. De igual manera, el costo de

oportunidad disminuye aumentando asi, la rentabilidad del proyecto.

1.10 Recuperacion de la Inversion.

La recuperacion del capital en el proyecto puro es en los dos ultimos meses
después dela finalizacion del proyecto. Cuando termina la etapa de cierre. Lo cual
no es conveniente ya que durante los demas meses el proyecto trabaja con

saldos negativos.

Con el proyecto apalancado, los saldos acumulados negativos se reducen hasta

el mes 15. Lo cual es un indicador positivo del negocio, ya que, aunque los
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ingresos no logran alcanzar a los egresos el VAN, si logran minimizarlos. Por
esto, el apalancamiento es una estrategia positiva que produce una alta

rentabilidad, a pesar de la recuperacion hacia el ultimo mes de construccion.

Aunque la meta de venta es alta, 2 casas por mes, es un objetivo alcanzable
debido a la velocidad de venta en el mercado, por lo que el factor

comercializacion es fundamental para el proyecto.

Se concluye que el proyecto es rentable y se aconseja que se utilice
apalancamiento para reducir el costo de oportunidad del mismo, esto también

generara mayor rentabilidad respecto al capital invertido.
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2 Entorno Macroeconémico.
2.1 Introduccion:;

El andlisis macroecondémico permite estudiar la situacion econémica de un
pais mediante el andlisis de variables agregadas. Conocer la situacion econémica
del entorno permitird entender el impacto que la economia tiene sobre la industria
inmobiliaria, asi como las oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas que
afectan directamente al contexto en el que se desarrollara la construccion del

proyecto.

Un andlisis detallado acerca de la situacion actual del sector, permite a un
gerente de proyecto crear objetivos y estrategias que reduzcan los riesgos

derivados de la economia de un pais.

2.2 Objetivo

Entender la situacién macroeconémica en la que se encuentra el pais y el
sector inmobiliario, con el fin de determinar la viabilidad del plan de negocios del

proyecto residencial.

2.3 Antecedentes:

Una serie de cambios politicos, financieros y sociales afectaron el
rendimiento econdmico de Ecuador durante las ultimas décadas. La inestabilidad
politica que atraveso el pais generé durante mucho tiempo una incertidumbre
acerca del futuro socio-econdmico de la nacion. Las relaciones mundiales se
vieron afectadas por cambios en las politicas estatales; las cuales se dieron
debido a la rotacion politica de las ultimas dos décadas. Afortunadamente,
dejando de lado posturas politicas, nuestro pais ha vivido una estabilidad politica
razonable. Desde el 2006 las nuevas estrategias han brindado seguridad,
reduciendo asi la incertidumbre econdmica en la que habiamos vivido durante

mucho tiempo.

A pesar de la crisis financiera que se produjo entre el afio 1999 y 2000, la
cual acabo con la institucionalidad del pais, el sistema monetario y economico del

pais entero entr6 en una recesion que obligo al estado a absorber a los
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principales bancos de la nacion. Como resultado, la incertidumbre crecio;
aumentaron los indices de desempleo y pobreza en el Ecuador y, como secuela
de la crisis, se instauré en el sistema financiero una moneda extranjera. El dolar
brind6 estabilidad economica al pais y permitido la financiacion de proyectos

inmobiliarios que han crecido con el paso de los afos.

2.4 PIB (Producto Interno Bruto)

La variacion en el incremento del producto interno bruto del Ecuador (PIB)
se muestra con distintos desarrollos en los dltimos afios. En el afio 2009, por
ejemplo, crecié uUnicamente 0.6% debido a la crisis originada por la burbuja
inmobiliaria en Estados Unidos y la crisis de la Unidn Europea.

Tabla 2-1 PIB
$120.00 8.5% 9.0%
7.8%
8.0%
$100.00
6.4% _ 1 | 7.0%
$80.00 — 6.0%
NG st1go 5(0%6 ’
4.4% ] 45% 5.0%
$60.00 ] ]
n 3(5% 4.0%
$40.00 ol2ds 3.0%
2.0%
$20.00 !
Oroo 1.0%
$- 0.0%
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
*Millones de Dolares del 2007 C—PIB Total Variacion

* Crecimiento esperado para 2014

Fuente: Banco Central del Ecuador (Mayo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén

Para el afio 2010, se registré un incremento reservado de tan solo 3.5% respecto
al afo anterior, sin embargo esta es considerada una cifra positiva que demuestra
una salida a la crisis mundial. Para el afio 2011, Ecuador registré uno de los
crecimientos mas altos de la region (7.8%). La inversién publica tuvo un papel
fundamental en este incremento del PIB debido a que gener6 mayor movimiento

en la economia interna de pais.
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El escenario marcado a partir del aflo 2010, muestra la consolidacién de una
dinamica de salida frente a la crisis. Para el afio 2012 la economia crecié en un
5.1% por lo que se espera que el crecimiento de los afios 2013 y 2014 se

mantenga un crecimiento constante.

2.4.1 Contribucioén de las industrias en el PIB.

Cerrando el afio 2013 el PIB registr6 mas 91 millones de dolares, lo que generd
un incremento del 4.5% en el desempefio econdémico. “El resultado del
crecimiento se explica mayoritariamente por el desempefio del sector no
petrolero, que registrd un crecimiento anual de 4.9%, llegando a representar el
85.4% del total del PIB 2013. De su parte, el valor agregado petrolero tuvo un
crecimiento anual de 1.4%.” (BCE, 2014).

Tabla 2-2 Contribucién de las industrias en el PIB

Construccién 0.87
Petroleo y minas 0.51
Agricultura 0.43
Manufactura (excepto refinacion de petréleo) 0.43
Transporte 0.39
Ensefianza y Servicios sociales y de salud 0.36
Comercio 0.34
Actividades profesionales, técnicas y administrativas 0.32
Correo y Comunica-ciones 0.27
Administracion publica, defensa. 0.24
OTROS ELEMENTOS DEL PIB 0.19
Otros Servicios * 0.15
Alojamiento y servicios de comida 0.13
Suministro de electricidad y agua 0.09
Acuicultura y pesca de camardn 0.04
Pesca (excepto camardn) 0.04
Actividades de servicios financieros 0.02
Servicio doméstico 0.00
Refinacion de Petrdleo -0.33

-0.40 -0.20 0.00 0.20 040 0.60 0.80 1.00

Fuente: Banco Central del Ecuador (Mayo, 2014.)
Elaborado por: Andrés Calderén

El grafico muestra que, entre las actividades econdmicas que presentaron
una mayor contribucion en el incremento del PIB durante el afio 2013, la
construccion mostro el mas alto porcentaje a nivel nacional. Al alcanzar 0.87
puntos, ha duplicado el porcentaje de casi la totalidad de industrias que aportan

directamente al PIB.
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La construccién, por lo tanto, se ha vuelto un factor fundamental en la
produccion nacional. El fortalecimiento de la industria se debe, principalmente, a
la inversion en obras de infraestructura y proyectos inmobiliarios, tanto del sector

publico como privado.

2.5 PIB en la Construccion

Para el afio 2013, la contribucion de la construccion al PIB total, se ubic6 en
0.87 puntos, lo que significa que el aporte del sector es muy importante para el
desarrollo econdmico del pais. No obstante, es importante sefialar que este no ha
sido el Unico afo en el que ha tenido tal importancia, desde el afio 2006 ha
mantenido un porcentaje similar que varia del 8% al 10%.

Tabla 2-3 PIB en la construccion.

80,000,000
70,000,000 —
60,000,000 ]
50,000,000 — ]
40,000,000
30,000,000
20,000,000

10,000,000

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
OConstruccion 3,976,996 4,016,663 4,371,989 4,494,958 4,649,097 5,651,376 6,442,907 6,997,715 7,347,601
OTotal 49,914,61 51,007,77 54,250,40 54,557,73 56,481,05 60,882,62 64,009,42 66,879,41 70,223,38

— Construccién ——Total -------- Lineal (Construccion)

Fuente: Banco Central del Ecuador. (Mayo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén

2.5.1 Tasade crecimiento por industrias

La tasa de crecimiento por industrias, muestra el comportamiento del sector de la
construccion a lo largo de los ultimos 8 afios. Se puede observar que siempre ha
mantenido un crecimiento, no constante, que ha permitido generar una industria

sélida y consolidad. Se ha visto que los ultimos afios el sector ha tenido un
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crecimiento muy alto sobre el 10% lo que significa que las condiciones son
favorables para el desarrollo.

Tabla 2-4 Tasa de crecimiento por industrias (% a USD precios 2007).

20.00
15.00
10.00

5.00

o M U N 0ol

-5.00

-10.00

-15.00 —
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

O Industria manufacturera (excepto refinacion de petréleo)
O Petréleo y minas (Incluye Refinacidn)

O Comercio

@ Construccidn

Fuente: IEM — BCE (Mayo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén

2.5.2 Tasade crecimiento y PIB de la construccion.

La grafica muestra una tendencia muy marcada en los dltimos afios, en la que
existen ciertos picos predominantes en la tasa de crecimiento del PIB de la
construccion. En el afio 2011, por ejemplo, la fuerte inversion publica y los nuevos
créditos hipotecarios otorgados por el BIESS generaron un mayor movimiento de
la economia interna de la construccién, lo que culmind en un crecimiento

inesperado en el sector.



Tabla 2-5 Crecimiento trimestral Construccién vs PIB.
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Fuente: IEM — BCE (Mayo, 2104)
Elaborado por: Andrés Calderon

La cantidad de crédito otorgado por el BIESS, determiné la nueva tasa de

préstamo en ciudades grandes como Quito y Guayaquil. Los créditos se colocaron

directamente en el sector de la construccion, dinamizando aiin mas la variacion y

consumo de productos intermedios que culminé en un gran aporte al producto

interno bruto (PIB) del pais.

Tabla 2-6 Variacion del PIB de la construccion
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Fuente: IEM — BCE (Mayo, 2104)
Elaborado por: Andrés Calderdn
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2.6 PIB Per- Capita

Aunque el PIB per Cépita es un indice poco exacto ya que no muestra la
realidad de los ciudadanos, podemos observar que el poder adquisitivo a nivel
general ha tenido un crecimiento constante hasta el afio 2012, en el cual se sitia

a 5430.00 $ por habitante. De igual manera, la tasa de crecimiento de este indice
se ha venido estabilizando durante los ultimos afios.

Tabla 2-7 PIB per Capita.
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Fuente: IEM — BCE (Mayo, 2104)
Elaborado por: Andrés Calderdn

2.7 Lalnflacion.

La inflacién, es el incremento generalizado de los precios de bienes y

servicios con relacion a una moneda, durante un periodo de tiempo determinado.

En general mide la adaptacion y la variacion que existe en el sector productivo,
asi como también el encarecimiento de la materia prima.

El impacto de la inflacibn dependera de la prevision por parte del gobierno
para mitigarla. A mayores costes en la economia menor sera el poder adquisitivo

de la gente y esto significa que las personas podrdn comprar menos cosas con la
misma cantidad de dinero.
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2.7.1 Inflacion anual acumulada.

Debido a que Ecuador tiene una economia dolarizada, en general, los indices
inflacionarios tienden a ser bajos; esto beneficia al poder adquisitivo de los
consumidores en todos los sectores de la economia. El afio 2013 cerrd con una
inflacion de 2.73%, la cual, ubica al pais con uno de los indices mas bajos de la

region.

El mantener una tendencia inflacionaria baja, permite crear y generar estrategias
que pronostican los cambios que se pueden crear en la economia en un corto
plazo. De esta manera se intenta reducir riesgos y pronosticar los verdaderos

costos de los productos durante la etapa de ejecucidon de un proyecto.

Tabla 2-8 Inflacion.

Inflacidon

10.00
9.00
8.00
7.00
6.00
5.00
4.00
3.00
2.00
1.00

0.00
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Inflacion 3.30 2.28 8.39 5.20 3.56 4.47 511 2.73 3.20

Fuente: BCE (Mayo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderon
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2.7.2 indice de Precios al Consumidor (IPC).

El IPC es un indicador mensual, nacional que mide los cambios en los precios de
bienes finales y servicios en el tiempo. Se entiende como las fluctuaciones en el
precio que pagan los consumidores o la inflacion al consumidor. Entre las
principales caracteristicas de este indice, se encuentra la capacidad de analizar el
poder adquisitivo que tienen las personas, pues, si bien los precios suben los

salarios se mantienen igual.

Tabla 2-9 IPC
I 0.20% Abril 2013
-0.20% — Mayo 2013
-0.100% [N Junio 2013
-0.05% |- Julio 2013
I 0.20% Agosto 2013
I 0.60% Septiembre 2013
I 0.40% Octubre 2013
I 0.40% Noviembre 2013
I 0.20% Diciembre 2013

S 0.70% Enero 2014
I 0.10% Febrero 2014
S 0.70% Marzo 2014
I 0.30% Abril 2014

-0.25% -0.15% -0.05% 0.05% 0.15% 0.25% 0.35% 0.45% 0.55% 0.65% 0.75%

Fuente: Ecuador en Cifras (mayo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderdn

2.7.3 Inflacion en la construccion.

Uno de los indices que muestran claramente la situacién inflacionaria de la
construccion, es el precio por m2. Al analizar este indicador podemos ver que
tiene una variacion muy grande respecto a la inflacion. En el afio 2011, cuando los
créditos hipotecarios del BIESS aparecieron, se generé un alza importante que se

basé en la gran demanda que fue generada por el banco.
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Tabla 2-10 Inflacion - Variacion precio m2 UIO.
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Fuente: E. Gamboay Asociados. (Mayo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderdn.

2.8 Riesgo Pais.

El riesgo pais es un concepto econdmico que intenta medir el grado de
confianza que tiene un estado para que la inversion extranjera ingrese al
mercado. Puede entenderse como el riesgo al que se enfrentan las inversiones

que se realizan en cada pais.

Tabla 2-11 Riesgo Pais.
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Fuente: BCE (Mayo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén
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Desde el afio 2008, el estado ha mejorado considerablemente su riesgo
pais. Si comparamos el puntaje de América Latina con el de Ecuador, podemos
evidenciar que en el afio 2011 el riesgo promedio de Latinoamérica era la mitad
que el de Ecuador. Para el afio 2014, la brecha se ha reducido considerablemente

y hasta marzo se registré 549 puntos.

2.9 Remesas.

Las remesas son fondos econdmicos enviados por emigrantes a su pais de
origen, orientado principalmente hacia sus familiares. Se cree que un alto
porcentaje de los fondos receptados en Ecuador son destinados a vivienda, por lo

gue ha sido un gran incentivo para el sector durante muchos afos.

Tabla 2-12 Remesas.
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Fuente: E. Gamboa & Asociados (Mayo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén

Lamentablemente, debido a las mencionadas crisis, el porcentaje de crecimiento
de las remesas que ingresaron a Ecuador ha disminuido considerablemente. En el
afio 2008, por ejemplo, tuvo una reduccion del 14%, que se debid principalmente,

a la crisis norteamericana.

Posteriormente, la tendencia a la baja se vio incrementada debido al
desplome de la economia espafiola, en la que la tasa de desempleo aumenté

hasta llegar a un 22%. Con un resentimiento econdémico el sector de la
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construccion espafiol afecté directamente a la mano de obra ecuatoriana, la cual

se vio obligada a dejar de enviar dinero para poder atravesar la situacion.

En términos generales, para los afios 2013 — 14, se espera que se estabilice
nuevamente el flujo de remesas, al igual que la relativa estabilidad del entorno
econdmico mundial, evidenciado principalmente por los indicios de la salida de la

recesion de la Unidn Europea.

2.10 Volumen de crédito.

La cartera total de créditos se compone de dos sistemas financieros que
abarcan la mayor parte del mercado. Por un lado, tenemos al sistema financiero
privado que ha ido perdiendo protagonismo a lo largo de los ultimos afios. Por
otro lado, encontramos que la entidad con mayor crecimiento desde el afio 2008,
cuando aparecio, es el BIESS. Se puede observar en el grafico que esta entidad
mantiene en la actualidad el mayor porcentaje de la cartera de crédito, esto se

debe a que su tasa de interés es menor.

Tabla 2-13 Cartera total de créditos.

1600
1434

1200 1140.3 1144
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200

0 @ 245
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Fuente: BCE (mayo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén
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2.10.1 Tasas de interés referenciales.

Las tasas referenciales muestran las tasas referenciales que se otorgan
tanto a segmentos productivos como de consumo. El crédito de vivienda tiene una
tasa referencial de 10.64%, mientras que el crédito empresarial tiene una tasa de
9.53%.

Tabla 2-14 - Tasas de interés activas efectivas vigentes

Tasas de interés activas efectivas vigentes

Segmento Tasas Referenciales | Tasas Maximas
Productivo Corporativo 8.17 9.33
Productivo Empresarial 9.63 10.21
Productivo PYMES 11.2 11.83
Consumo 15.91 16.3
Vivienda 10.64 1.3
Microcrédito Minorista 28.82 30.5
Microcrédito Acumulacion Simple 25.2 275
Microcrédito Acumumulacion Ampliada 22.44 24345

Fuente: BCE (Mayo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén

2.10.2 Crédito Hipotecario - # operaciones — valor por operacién.

llustracion 2-1: CHIPO - # Operaciones - Valor por Operacion

1,200,000,000.00 60000.00
49972.0
1,000,000,000.00 50000.00
800,000,000.00 40000.00
600,000,000.00 30000.00
400,000,000.00 20000.00
200,000,000.00 10000.00
0.00
2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
mmmmm Credito Hipotecario mmmmm # de Operaciones ~—®— Valor x Operacién

Fuente: E. Gamboa & Asociados
Elaborado por: Andrés Calderén
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2.10.3 Créditos Hipotecarios de la Banca.

El volumen de crédito hipotecario esta ocupado, en su mayoria, por el
BIESS. El cual abarca el 60% del mercado total. La banca privada ocupa el
segundo lugar con un 23% del mercado, y el resto se reparten otras entidades

financieras mas pequefias.

llustracion 2-2: Porcentaje de ocupacion de créditos en el mercado

Sociedades Financieras :| 2%

Cooperativas :I 3%

Mutualistas 12%
Banca Privada 23%
Biess 60%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: E. Gamboa & Asociados
Elaborado por: Andrés Calderdn

Tabla 2-15 - Créditos Hipotecarios de la banca

Banco Cuota Mensual Plafo — Prestamo Hasta
5anos  [15 afios
Rost - 0,
Produbanco Maximo:  35% del total de,s 780, 75% $300,000.00
Ingresos
Mutualista Pichincha E’Igﬁ;de del analisis global dellg 2o 85% $200,000.00
H . 0,
Banco de Guayaquil Maximo:  40% del total defg g0, 70% $200,000.00
|ngreSOS
&orst . o,
BIESS Maximo: 40% del fotal delg e gggo,  |80% $488,955.00
Ingresos
resos .
Banco Internacional n”;é!"" 55% sobre ingresos| 4 g30, 70% $195,000.00
Banco del Pacifico Maximo: 50% del ahorro neto 8.75% 80% $200,000.00
Banco Promerica Maximo: 50% del ahorro neto 10.78% 70% No Hay
Banco Pichincha 10.75% 70% $150,000.00

Fuente: Revista Clave (Mayo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderdn
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La tabla muestra el interés ofrecido por las entidades financieras mas
importantes en el mercado. Se puede observar que el BIESS, maneja la tasa de
interés mas baja, seguido por otros bancos publicos y posteriormente por la banca
privada. Los montos financiados varian entre entidades financieras y los

porcentajes varian entre 70 y 85%. Asi como los plazos.

2.11 Conclusiones

En el afio 2011, la economia ecuatoriana presento indicadores que permiten
hablar de un rendimiento econémico excepcional a nivel nacional, incluso sobre el
promedio de la region. Sin embargo, para los afios 2013 — 2014, indicadores
como el PIB han reducido su crecimiento debido a la menor demanda dentro del

contexto global, el cual no lograba sobreponerse completamente de la crisis.

No obstante, segun el analisis macroeconémico presentado se puede inferir
que, la situacién economica del pais es estable especialmente para el sector
inmobiliario. La estabilidad politica ha jugado un papel fundamental, en el cual no
solo ofrece oportunidades de inversion extranjera sino también ventajas en el alto
nivel de créditos hipotecarios, bonos de vivienda, baja inflacién y otros indices que

han sido mantenidos en estos afios.

Al ser el principal aportador del PIB nacional (después del petréleo), el
sector inmobiliario tiende a un crecimiento estable para los proximos afos,
respaldado tanto por la gran cantidad de trabajo que genera, como por el
movimiento de productos intermedios que mueven la economia interna del pais.
De igual manera la inflacibn ha generado una estabilidad bastante prometedora

en el sector, lo que permite una planificacion mas exacta de la construccion.

Por otro lado, el sector financiero privado junto con el puablico, han
demostrado una estabilidad en el crédito hipotecario el cual se ha mantenido en
sus tasas durante algunos afios. El BIESS se ha convertido en un estimulo para el
desarrollo de proyectos inmobiliarios, con una tasa de interés muy baja en

relacion a la oferta que se presenta.

Por ultimo, en base al analisis macroeconémico presentado, se puede
afirmar que el sector de la construccion goza de suficientes estimulos y beneficios

para continuar con un crecimiento moderado. Las caracteristicas econdmicas del
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Ecuador, brindan seguridad para que se genere inversion en el sector, el cual es

considerado una parte fundamental en la economia del Ecuador.

2.12 Cuadro de conclusiones.

Indicador Comportamiento Factibilidad Tendencia
Al ser el principal contribuyente del PIB nacional, - .
los indices depeneden en gran cantidad de |a Lfaﬁs::é:;g:dednegr}a:;'; db;sa en

PIB variacién de su precio. Para el afio 2013 se dio|? ' P

un crecimiento con una variacion del 4% respecto
al afio anterior.

petroleo. El cual es cambiante y no
permite tener indicadores reales.

PIB Construccién

El aporte del PIB de la construccion al nacional
fue del 9%. Se ha mantenido constante en los
ultimo afios.

La construccidn tiene un aporte
fundamental al PIB nacional.
Ademas de generar ingresos,
genera trabajo; por lo que la
inversién en este sector crecerd

PIB per Capita

Tendencia creciente y sistenida a lo largode los
ultimo arios

Sl el PIB per Capita aumenta, el
poder adquisitivo de los
consumidores tambien.

A finales del afio 2013 se registro una inflacion de

Una inflacion constante y baja,

brinda seguridad a las inversiones

Inflacion 2.73%. Debido a la dolarizacion el pais registra -
una inflacién baja afio a afio. el B puede . tlener cifras
aproximadas de crcimiento.
El volumen de creditos tiene una tendencia :::IS\E;LamL;nncggcé:neI;?éz clglnstante
Créditos creciente, el BIEES abarca la mayor cantidad de '

creditos

BIESS destinara mayores recursos
a vivienda de interés social.

Tasas de Interés

Las tasas de intereses se han mantenido, el
BIESS vy los bancos publicos mantienen la tasa
mas baja.

Se espera mantener las tasas de
interes lo cual beneficia al sector,
ya que las personas acceden a
creditos hipotecarios mas
facilmente.

Riesgo Pais

Riesgo pais se ubica en 500 puntos. La cifra mas
baja a la que ha llegado el pais.

Un indice de riesgo pais bajo
brinda seguridad a las inversiones
extranjera. La tasa de descuento es
menor debido a este indice

Sector de la construccion

El mercado Ecuatoriano tiene grandes ventajas
para la adquisicion de viviendas nuevas, la
construccion tiene un crecimiento constante.

La construccion aporta un gran
porcentaje al PIB, por lo que el
interese del gobierno debe generar
facilidades para los constructores.

Remesas

Han disminuido en los ultimos afios.

Especialmente con la crisis Europea.

Se espera que se de una tendencia
al alza debido a la lenta
recuperacifion de Europa. Sin
embargo, ya no es un factor
determinante para la economia.
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3 Anadlisis de localizacion.
3.1 Objetivo.

El siguiente capitulo busca establecer la relacion que existe entre el proyecto
y el contexto donde se encuentra. Un analisis entre la relacion del terreno con el
entorno, permite establecer caracteristicas que pueden tanto afectar como
beneficiar a la propuesta, asi como entender las ventajas y desventajas frente a la

competencia.

Un analisis completo y bien estructurado, permite generar estrategias y
propuestas acordes con factores que afectan directamente al plan de negocios.
Las afectaciones viales, areas verdes, servicios, transporte publico y accesibilidad

son fundamentales para generar y determinar la factibilidad de un proyecto.

3.2 Metodologia:

La metodologia utilizada en este capitulo se basa en informacién recogida
en el sitio. Esta informacion fue recolectada y procesada en base a visitas de
aspectos relevantes del sector. Se busca ubicar al lector, dentro del entorno, para

una mejor comprension del sitio.

3.3 Antecedentes.

Imagen 3-1 Fotografia del sector.
Elaborado por: Andrés Calderdn (Febrero, 2014)

El Barrio de Santa Lucia, esta ubicado en el Norte de la parroquia La
Kennedy. Se caracteriza por tener un entorno residencial privado, lleno de

numerosas calles sin salida, accesos vehiculares limitados, un transito vehicular
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bajo y separado de la circulacion arterial de la ciudad. El lugar se distingue
principalmente por tener viviendas unifamiliares de no mas de 3 pisos, que varian

entre 80 y 160m2, en ocasiones gemelas o adosadas.

Las caracteristicas generales definen al barrio como poco denso y
apacible, con vegetacion en el medio de la calle, que atrae las caminatas de los
habitantes. Segun un estudio realizado para medir la demografia de la ciudad, el
barrio cuenta con un porcentaje particularmente alto de propietarios de vivienda
que todavia residen en ellas. Ademas, todo el sector dispone de agua, luz,
teléfono y conexién a la red de alcantarillado.

llustracion 3-1 Ubicacion
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Fuente: Estudio de Localizacion
Elaborado por: Andrés Calderon (Mayo, 2014)

Quito, capital de Ecuador, es la ciudad de mayor relevancia a nivel
nacional, pertenece la provincia de Pichincha y es la segunda ciudad mas poblada
del pais. Es considerada la capital econémica de la nacién, por lo que ha sufrido
un crecimiento sin precedentes en las ultimas décadas. El desarrollo poblacional
de la ciudad se ha visto detenido por los limites naturales que la caracterizan, por

lo que durante los ultimos afios la tendencia de crecimiento habitacional se ha
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desarrollado en altura. Sin embargo, todavia existen lugares donde el crecimiento

de residencias unifamiliares es muy marcado y demandado.

La poblacion actual de Quito es de 1.6 millones de habitantes (2010), lo
que la convierte en la segunda ciudad mas poblada, después de Guayaquil.
Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) se espera que para
el aflo 2020 la capital se convierta en la ciudad méas poblada del Ecuador. Esto

significa que la demanda por unidades habitacionales aumentara.

El proyecto en la parroquia Kennedy, con una localizacion estratégica,
goza de la cercania de las areas verdes mas importantes de la ciudad (Parque
Bicentenario). Ademas, se encuentra rodeado por dos de las mas importantes
vias del distrito, lo que permite un facil acceso sin importar el medio de transporte

que se utilice.

llustracion 3-2 Evolucion de la mancha urbana.
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Fuente: llustre Municipio de Quito
Elaborado por: Andrés Calderon (Marzo, 2014)

3.3.1 Historia del Sector.

La parroquia se implanta dentro del distrito por primera vez en 1964, en una
serie de terrenos situados al Noroeste del centro histérico de la capital. La
Kennedy corresponde a la primera generacion de parroquias que se implantaron
mas alla de los limites del plan regulatorio de G. Jones Odriozola, aprovechando

las infraestructuras viales que se construyeron para el aeropuerto.



50

Desde los afios 70°s, cuando empez6 el desarrollo inmobiliario en el sector,
el barrio se definio y desarrollo como una zona residencial de baja densidad.

Hasta el dia de hoy se mantiene esta caracteristica que define
predominantemente la zona.

Imagen 3-2: Fotografia del Barrio

Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)



3.4 Analisis del Terreno.

3.4.1 Informe de regulacion metropolitana (IRM).

Tabla 3-1: IRM

51

INFORME DE REGULACION METROPOLITANA

Numero de predio:

71718

Clave Catastral:

12607 01 009

Datos del Terreno:

Administracion Zonal:

Norte

Parroquia:

Kennedy

Barrio / Sector:

Sta. Lucia Alta

Dato IRM Proyecto
Area Terreno 2,518.00
| ETAM *-+ 48.64 m2 2,490.00
Frente Minimo 15 m 52.38 m2
Lote Minimo 600 m 2490
Frontal 5m 5m
Retiros Lateral 3m 3m
Posterior 3m 3m
Entre Bloqg. 6m N/H
Numero de Pisos 3 2a3

Coeficiente de ocupacion de suelo (COS)

Dato IRM
Cos Total 105%
Cos PB 35%

Fuente: Municipio DMQ

Elaborado por: Andrés Calderon (Mayo, 2014)

e Segun el IRM, el lote # 71718, esta ubicado en el sector Santa Lucia Alta, y

tiene una zonificacion de vivienda aislada, con un maximo de 3 pisos.

e En este tipo de zonificacidn se deben respetar los siguientes retiros: Frontales

de 5m, laterales de 3m y posterior de 3m.

e Su uso es limitado y el suelo esta clasificado como residencial (R1). Esta

tipologia se caracteriza por zonas de uso residencial que permiten la presencia

limitada de comercios y servicios de nivel barrial y/o equipamientos barriales y

sectoriales.
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e Las zonas de uso principal residencial R1 permiten una ocupacion del 100%
del COS total para el equipamiento y tan solo del 50% en caso de que exista
actividades de comercios y servicios.

e EI COS permitido en el terreno es del 35% (881.3 .m2) en planta baja, y 105%
como COS total (2643.9).

e Tiene un frente de 49.98 m, lo que beneficia la implantacion de viviendas con
relacion hacia la calle.

e Los retiros entre bloques son de 6m, por lo que conviene que las casas sean

pareadas y asi ocupen el maximo permitido.

Las caracteristicas presentadas en el informe de regulaciébn metropolitana,
orientan el desarrollo hacia un proyecto inmobiliario residencial con casas

unifamiliares pareadas, entre 2 y 3 pisos.

3.4.2 Morfologia del terreno.

El terreno tiene una ubicacion privilegiada respecto a la mayoria de lotes a
su alrededor. Se implanta colindante con la calle principal del barrio (Los
Helechos), y posee una altura favorecida respecto a esta. La morfologia del
terreno es completamente regular de forma cuadrada y tiene un area de 2518 m2,

lo que beneficia a la extensién de la propuesta.

- Linderos:

- El terreno esta delimitado por:
Norte: Casa unifamiliar 2 pisos.
Sur: Casa unifamiliar 3 pisos.
Este: Conjunto residencial.

Oeste: Calle los Helechos.
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llustracion 3-3: Delimitacién Terreno
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Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)

3.4.3 Climay asoleamiento:

e Quito, es caracteristico por un clima subtropical de tierras altas, lo que
significa que es relativamente templado durante todo el afio. Solo
existen 2 estaciones y las temperaturas varian entre los 10° y 27°
Gnicamente.

e Es importante tener una relacion Este - Oeste en el emplazamiento de
las casas, ya que siendo un clima templado sin mucho calor, el sol no
afecta directamente el interior, sino mas bien es beneficioso para

mantener el calor dentro de cada casa.

3.4.4 Topografia:

llustracion 3-4: Corte del Terreno

N

A1

Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)

El terreno posee una pendiente positiva sobre la calle, la cual determina la

organizacion del proyecto, respecto a su entorno.
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e Vista: La pendiente provee a los posibles compradores de una orientacion
predilecta sobre el occidente de Quito y las colinas del Pichincha. Ademas de
la vista generada, estar sobre el nivel de la acera permitira dotar de luz natural
durante todo el dia a todas y cada una de las unidades habitacionales que
seran propuestas.

Imagen 3-3: Vista desde Terreno

Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)

La idea general del proyecto arquitecténico, es resaltar esta caracteristica
para que todas las unidades puedan gozar de una cualidad tan importante que las

diferencie de los demas proyectos de la zona.

Imagen 3-4: Fotografia del Terreno
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Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)
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3.5 Localizaciéon

3.5.1 Seguridad del terreno.

e El terreno cuenta con un rango de seguridad moderada - alta, debido a que
esta dentro de un area de uso residencial.

e Se encuentra colindada por propiedades privadas, por lo que la Unica
relacion publica es hacia la calle.

e Consta de la cercania de dos Unidades de policia comunitarias, a escasos
metros del lote.

e En general, se puede observar que los usos son muy marcados, lo que
brinda mayor seguridad al barrio.

e El sentido de comunidad que posee el barrio Santa Lucia, permite que la

seguridad aumente debido a que en busca de un bien comun, todos

colaboran.

llustracion 3-5: Usos de Suelo
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Terreno

faro

| |Residencial
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Mixto (comercio - vivienda)
Industrial
UPC's

Juan Molineres

Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
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Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)

3.5.2 Caracteristicas de Localizacion.

llustracion 3-6: Accesos del proyecto

-

.1 Av.Principales |} Vias Colectoras Terreno [ ] Accesos
. wd bd

Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)

3.5.3 Analisis de vias y accesos.

El sector de Santa Lucia alta, tiene la ventaja de encontrarse rodeado de
tres vias principales que unen el centro y norte de la ciudad. Sin embargo, el
terreno se encuentra dentro de una urbanizacién, por lo que los factores
medioambientales de las vias no afectan al lugar. El acceso inmediato al
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proyecto, se da tanto por la Av. Eloy Alfaro, como por la Av. 6 de diciembre o la
Av. Plaza Lasso, permitiendo asi un acceso y salida sin complicaciones y por

cualquier medio de transporte.

3.5.4 Conectividad.
llustracion 3-7: Conectividad con rutas de transporte urbano

= r

. ! RecorridoaPie [ | ParadasTrans. | ! LineadeBus i ~ 1 Alimentador Ecovia

L.

e N

-

‘ e [ ‘ AN \ SmuLun;i.i_eha \ ,“
"""7"'57—:A — (—---:—7-—7- - A
\ Il / : : 7
o R
—| “I | \ k;‘ e
= 19 \ .
,‘1 ’. ———————— — ji\% \ 5!
/ 5 . s o 1
AN g ‘ “ =E[E= 55 \..‘— \
Wb | i\
| = \\ )
\\ =
=ORNIA \ =
< N

Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)

A pesar de encontrarse dentro de un area residencial, donde el trafico es
nulo hacia su interior, a no mas de 5 minutos se encuentra las principales lineas

de buses del sector.

Por un lado tenemos a la Av. Eloy Alfaro, la cual tiene un gran movimiento
y conecta la parte Norte y Centro Norte de Quito. Por el otro lado, encontramos la



59

Av. 6 de diciembre, la cual alberga uno de los transportes masivos mas
importantes de la ciudad, la eco via. Sin embargo, este medio de transporte no
llega hasta el sector, pero mediante un amplio corredor de autobuses

alimentadores se puede acceder a la estacion principal norte en la Av. Rio coca.

La Accesibilidad del lugar es un recurso muy importante para los nuevos
habitantes, por lo que adquirir una vivienda en Santa Lucia Alta debe garantizar la
accesibilidad y la cercania de vivir dentro de la ciudad. La ruta principal de
autobuses que garantizara esta caracteristica son los alimentadores de la Ecovia,

los cuales funcionan de esta manera:

llustracion 3-8: Rutas de Bus

BUS Ruta
Quitefo Libre 12 de Octubre — Shyris- Marin
Alborada El inca — 6 de Diciembre - Marin
Metro Bus Q -20 — Estacion norte Ecovia.
Integrado (Trole) Estacion de Trolebus la “Y".
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Q-20 tacion: Eloy Alfaro y Juan Molineros
Horario Intervalo
Dia Tipico: 05h30 a22h30 12 a 13 minutos
Sabado: 06h00 a 22h00 15 minutos
Domingo: 06h00 a 21h30 18 a 22 minutos

Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)

3.5.5 Alcance del Habitante.

Al analizar el entorno a una escala mayor, se puede evidenciar que goza
de todas las comodidades que una ciudad metropolitana puede ofrecer. En la
cercania podemos encontrar: centros comerciales, areas recreativas, negocios,
industrias, hospitales, comercio y una inmensa variedad de servicios. El alcance
general del proyecto, se basa en la facilidad de una persona para acceder a los

servicios, por lo que el tiempo de llegada es fundamental.

llustracion 3-9: Alcance del Habitante
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Elaborado por: Andrés Calderon (Mayo, 2014)
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llustracién 3-10: Alcance del Habitante, equipamientos del sector
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3.6 Equipamientos.

Una de las mayores ventajas de encontrarse dentro del area urbana de
Quito es la proximidad de todos servicios y equipamientos que una ciudad puede
ofrecer. El terreno se encuentra proximo al antiguo aeropuerto, aunque no lo
suficiente como para que el cambio de zonificacion afecte en la altura de las

construcciones.

La zona esta caracterizada estrictamente como residencial, sin embargo
estd dotada de todos los servicios como: zonas comerciales, areas verdes,
supermercados, instituciones educativas y financieras, asi como pequefios
centros comerciales. La dinamica estructural del terreno esta abastecida por todos

los servicios, pero mantiene su caracteristica de barrio pasivo al interior.

Entre los servicios y equipamientos que se pueden encontrar en el sector

estan los siguientes:
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3.6.1 Areas Verdes:

llustracion 3-11: Areas Verdes

| Terreno

1. Canchas Recreativas
2. Parque California
Vias Colectoras

Vias Colectoras

Vias Colectoras

Vias Colectoras

Vias Colectoras

Vias Colectoras

Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)



64

3.6.2 Educativos:

llustracion 3-12: Centro Educativos

Terreno

1. Colegio Paulo Freire

2. Cambridge School
" 3.Liceo Jose Ortega y Gasset
[ (8 4. Colegio Olivo
Y : : 5. Colegio Paul Valeri
‘ { \ o . = L/ /4 6.QuitoLuz de America
/ 7 il ‘» [ \ \ A AL 754 7. Colegio Nuevo Mundo
[ ) 3 \ _ > A% %] 7. Academia Militar A. Nelsén

Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)



65

3.6.3 Puntos de interés.

llustracion 3-13: Puntos de Interés
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Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderéon (Mayo, 2014
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3.7 Consolidacion Sector

La consolidacion del sector esta marcada por los usos predominantes que
se observan en la grafica. Las residencias unifamiliares tienen una relacion
proporcional a la cantidad de conjuntos habitacionales que existen. Las zonas
comerciales, por otro lado, se vuelcan directamente hacia las avenidas
principales. Existen otros usos en el sector, pero estos abastecen de servicios al
barrio y a sus habitantes.

La predominancia de casas, ya sean adosadas o no, consolidan y marcan
una linea de crecimiento del barrio. Existen muy pocos terrenos hacia el interior
de la urbanizacién, asi que las construcciones se seguiran desarrollando de la

misma manera que hasta el momento.
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3.7.1 Vivienda Unifamiliar.

llustraciéon 3-14: Consolidacion de viviendas unifamiliares.

Proyecto.

Vivienda Unifamiliar.

Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderéon (Mayo, 2014
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3.7.2 Vivienda Multifamiliar.
llustracion 3-15: Consolidacion de vivienda multifamiliar.

Proyecto.

Conjuntos Residenciales.

Diciembre ___

A\(, 6de

Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderéon (Mayo, 2014
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3.7.3 Crecimiento, lotes Vacios.

llustraciéon 3-16: Consolidacion, lotes vacios.

b

,,,7! .
! :
-\

Proyecto.

Vivienda Unifamiliar.
Conjuntos Residenciales.
Lotes Vacios - Areas Verdes.
Otros.

= *=Limite Barrio

¥

i Santa Luc.i‘;"l‘klla

Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderéon (Mayo, 2014
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3.7.4 Desarrollo inmobiliario en el sector.

Tabla 3-2: Unidades en Oferta

U. Totales - Disponibles y Proyectos en oferta actual.

7000 160
6000 2 — 140

5000 120
109 ] 104
100

4000 ya
80
3000

60
58 o3
2000
40
-
0 Rl A 0

Calderon Centro Chillos Cumbaya - Norte Norte Pomasqui Sur
Tumbaco Central Extremo
[ Unidades Totales = ===1Unidades Disponibles Proyectos

Fuente: MarketWatch.
Elaborado por: Andrés Calder6n (Mayo, 2014)

Hasta finales del afio 2013, segun MarketWatch, el sector de la
construccion registré6 un incremento del 4% en el nimero total de proyectos en
construccion. La zona de mayor desarrollo se ubica en el Centro — Norte de Quito
aunque la zona norte extremo y valle de los chillos, le siguen de cerca en cuanto a

cantidad de proyectos se refiere.

Segun las estadisticas, la zona norte se encuentra entre las regiones de
mayor crecimiento inmobiliario a nivel nacional. El estudio muestra que la relacion
entre las unidades disponibles es baja respecto a la cantidad de unidades totales,
lo cual significa, que la demanda de vivienda en el sector es alta y la absorcion del

mercado también.

3.7.5 Ocupacion de suelo.

Al analizar puntualmente el sector, se puede observar un barrio
consolidado por viviendas de baja densidad, donde el exterior de este es muy
comercial. Existen algunos proyectos de mayor densidad pero se los puede
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resumir en edificios de 3 o0 4 pisos de altura. El sector es caracteristico por tener
construcciones unifamiliares de mas de 15 afios de antigiedad, donde los

terrenos son inexistentes.

Debido a la creciente tendencia del desarrollo urbano en altura, la principal
proyeccion del sector es el reciclaje de construcciones. Como la mayoria de
predios en el distrito metropolitano estan ocupados, es necesario que con el
tiempo desaparezcan para que la ciudad se pueda consolidar y ordenar de una

mejor manera.

3.8 Definicion del Segmento.

3.8.1 Costo del Terreno.

Tabla 3-3: Costo de terrenos en el sector.

Precio Terrenos
Ubicacién Area Pr.x m2 Total Pagina Web Observaciones
. http:/fecuadorinmobiliaria.com/terreno
Sta. Lucia 10,00000 | S 130.00 | $1,300,000.00 urbano-en-quito-10000m2-F623292
http://casas. mitula.ec/offer-
Daniel Comboni y 145300 | S 199.00 | § 289.147.00 detallef‘|’0083a1001828?83691 97293/ | Con _prquctc
los Helechos 3/ fterrenos-santa-lucia- residencial
quito/Plusvalia.com
http:ficasas. mitula.ec/offer-
Urb. Santa Lucia 257100 | § 150.00 | § 385,650.00 | 9etalle/10083/10018288 1653276171/
1/1/terrenos-santa-lucia-
quito/Plusvalia.com
Los Helechos 249000 | § 130.00 | § 323,700.00 Terreno para el proyecto

Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderon (Mayo, 2014)

El precio del terreno se definié por el mercado existente alrededor de la
propiedad, se tom6 en cuenta algunas propiedades y algunos otros fueron
descartados por los precios especulativos. En algunos casos la colindancia con
vias principales (Av. Eloy Alfaro) generaba un sobreprecio en los terrenos que
derivaba de esa condicién; sin embargo, se establecié un precio acorde con el
mercado que permitira el desarrollo del proyecto inmobiliario. El precio de 140$ x
m2 del terreno empieza a dirigir hacia un segmento de clase media, la incidencia
del precio del terreno en el proyecto sera relativamente baja por lo que se

empieza a dirigir hacia un segmento relativamente medio.



3.8.2 Arriendos.

Tabla 3-4: Arriendos en el Sector.

12

Tipo | Lugar | Superficie m2 Precio Precio m2
Suite los Cipreses y Helechos. Conjunt{ $ 7000 § 500.00 7.1
Casa - $ 110.00 | $ 550.00 5,0
Casa Colla loma - Santa Lucia $ 14000 | $ 700.00 5,0
Casa La Kennedy $ 85.00| $ 360.00 42
Departamento Quito Norte Santa Lucia $ 65.00 | § 450.00 6,92
Casa Av. Eloy Alfaro tras DHL $ 98.00 | $ 400.00 4,08
Casa Helechos 215 y cipreses $ 45000 | $ 2,500.00 5,56

3.9 Conclusiones.

Fuente: Levantamiento de datos en el sitio.
Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)

e Debido a la ubicacion del proyecto, al barrio y sus equipamientos el

proyecto se dirige a un NSE Medio Alto,

personas que buscan

reestablecerse en un lugar mas tranquilo de la ciudad. Especialmente

personas que buscan vivir dentro de Quito, pero con las comodidades de

viviendas unifamiliares.

e Las vias de acceso estan consolidadas, por lo que su accesibilidad es

extremadamente facil. Se encuentra dentro de la ciudad, por lo tanto

cuenta con todas las comodidades de esta caracteristica.

e Han sido analizados todos los requerimientos municipales, y se da fiel

cumplimiento de ellos.

e El costo del terreno es bajo en comparacion a otros sectores de la ciudad,

esto permite desarrollar un conjunto habitacional con amplias areas verdes.
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4 Analisis de Mercado.

4.1 Introduccion.

Una investigacion de mercado busca analizar las diferentes variables y
tendencias que permiten identificar tanto el usuario final, como el producto a ser
ofrecido. Identificar las necesidades, es fundamental para establecer valoraciones
que determinen precios, tamafos, demanda y caracteristicas demandadas por el

consumidor final.

4.2 Objetivo.

El siguiente capitulo busca establecer caracteristicas que definan la oferta
general de vivienda. De esta manera, se busca determinar criterios de evaluacion
gue permiten posicionar un proyecto dentro del sector en donde se encuentra. Los

objetivos se dividen en dos tipos: Generales y especificos.

- Generales:
e Conocer las aspiraciones de la demanda.
e Analizar el producto de la competencia
e Determinar el perfil del cliente.
- Especificos:
e Establecer el tamafio promedio demandado por la oferta.
e Establecer el precio x m2 promedio referente en el sector.
e Establecer la absorcién del mercado para la compra de casas dentro
de conjuntos residenciales.
e A través de un andlisis comparativo, posicionar al proyecto dentro
del mercado, valorizando tanto el disefio arquitectébnico como el

reconocimiento de las empresas que los construyen.

4.3 Metodologia de investigacion:

La metodologia de investigacion se basa en un analisis de las diferentes
variables que existen en el mercado, tanto de oferta como demanda. Las
variables permiten identificar tanto la demanda potencial como la competencia

real de mercado.
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4.3.1 Demanda.

El analisis de la demanda consiste en evaluar el sector inmobiliario en la
ciudad de Quito. Asi, se busca generar un informe que muestre tanto la absorcion
de mercado, como las caracteristicas demandas por el cliente final. EL analisis se
convierte en una herramienta que permite establecer estimaciones de la situacion

del cliente potencial y cdmo se comporta la demanda hasta el momento.

La metodologia se basa en analizar un estudio realizado por la Camara de
la Industria de la Construccion que evalla la evolucion del mercado de vivienda
en el ecuador, a febrero del 2014. De igual manera, el andlisis se apoyara en la
informacién proporcionada por los consultores Ernesto Gamboa y Asociados con

95.5% de confiabilidad en sus investigaciones proporcionadas al MDI.

4.3.2 Oferta

Para analizar la competencia real, se ha enfocado el analisis en proyectos
con caracteristicas similares, con el mismo enfoque de mercado y un precio
similar al que tiene nuestro producto. Se establecieron aspectos que valoran y

ponderan a cada uno de los proyectos, entre ellos:

1. Localizacion.

2. Enfoque de mercado.
3. Oferta.

4. Caracteristicas.

Se estableci6 dos tipos de informacién que permitieron analizar los

proyectos, las cuales se definen como:

Informacién secundaria: Obtenida principalmente de la feria de la vivienda,
revistas inmobiliarias especializadas y paginas web. Este tipo de informacién sirve
para recopilar informacion y establecer facilmente los proyectos que compiten con

nuestro producto.

Informacién primaria: Este tipo de informacion se obtienen directamente en
cada uno de los proyectos, a través de una ficha. Con los resultados obtenidos se
puede establecer las variables que definen los objetivos planteados.
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Se ha tomado 5 principales productos de la competencia, los cuales, se
asemejan de acuerdo al mercado, precio, tipo y ubicacion. Estos proyectos estan
considerados como productos con aptitudes para competir directamente con

nuestra propuesta.

4.4 Demanda.

4.4.1 Oferta de proyectos de vivienda.

Segun los estudios realizados por la Camara de la Industria de la Construccion, la
ciudad de Quito, Cuenta con 688 proyectos con unidades disponibles, al afio
2014. Lo que representa una tendencia del 8% decreciente, respecto al afio 2012.
Sin embargo, el mismo estudio muestra que la evolucién de proyectos vendidos al

100% ha crecido en un 55%.

4.4.2 Demanda de vivienda.
El universo de la investigacién son jefes de hogar o conyugues adultos de entre
25 y 65 afios de nivel socioeconémico medio alto, medio tipico, medio bajo y bajo

(NSE A, By C). La ultima medicion fue realizada a finales del afio 2013.

Tabla 4-1: Evolucién de penetracion de mercado.

Evolucion de penetracion de mercado

Demanda Potencia Ciemanda Real
44 8%
3;] Er,:. S?E‘RI
- a2 6
2B.9% 2B.8%
24.2%
o ey B2 H%——  2.5%
2007 2008 2008 ) (] 2011 2012 03

Fuente: CAMICON, Consultado: Julio, 2014
Elaborado por: Andrés Calderdn (Julio, 2014)

El estudio muestra que la penetracion de mercado de la demanda potencial ha
tenido una tendencia decreciente en el ultimo periodo, con un 28.8% en el 2013.
Sin embargo, la demanda real se ha mantenido en un 2.5% anual, para el mismo
afio. (CAMICON, 2014)



76

Como se puede observar en gréfico, es necesario que se incentive
econdmicamente al sector, para que las lineas de tendencia puedan converger. El
sector inmobiliario tiene la capacidad de desarrollarse extensamente si los

factores se lo permitirian.

4.4.2.1 Demanda Potencial.

La demanda potencial se puede resumir en el poder adquisitivo de las
personas en adquirir una vivienda nueva, en un periodo determinado. Esto
significa que las personas consideradas en este tipo de demanda adquirirdn un
bien en un periodo maximo de 3 afos. El estudio demuestra que un 24.95%,
comprara un inmueble en un afio o menos, el 31,46% comprara el siguiente afio y

el 43.4% comprara una vivienda en un plazo maximo de 3 afos.

En conclusion, segun el estudio realizado por E. Gamboa y asociados,
podemos inferir que existirh una demanda importante de vivienda durante los 3

proximos afios, como se muestra en el siguiente cuadro.

Tabla 4-2: Demanda Potencial.

"Demanda Potencial”

"Demanda Potencial”
4.3.4%

1.7
25.0%

Un afic o0 menos *as de un afo Entre 2 a 3 afos

Fuente: Ernesto Gamboay Asociados, Julio, 2014
Elaborado por: Andrés Calderdn
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4.4.3 Estratificacion de la poblacion.
Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), al afio 2012,
muestran que la estratificacion socioecondmica del pais se reparte de la siguiente

manera: Estratificacion por Nivel socioeconomico (NSE)

llustracion 4-1 NSE Ecuador

( A-2% ) NSE Medio alto: El estudio de

— Bflz% J mercado muestra que existe una

; Medio - Alto J gran demanda de inmuebles en el
Mg;o?l'?p/lco ) sector, perteneciente al estrato B.

( Ch‘;ez?:m ) Este representa el 11.2 % de la

: — < poblacion.

L Bajo )

\

Fuente: INEC, Consultado: Julio, 2014

4.4.4 Ubicacién de vivienda Preferida por NSE.
Grafico 4-1: Ubicacion segin NSE
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0% | | = I

Norte Calderén Chillos Sur qr"lﬂ]tgy;/ (l:\leonrtt:eo Centro Sur | Centro
mNsa A 39% 4% 17% 0% 22% 13% 0% 4%
uNsa B 47% 12% 14% 3% 6% 10% 3% 3%
Nsa C 54% 14% 9% 6% 6% 1% 5% 3%
Nsa D 41% 30% 3% 13% 2% 2% 3% 3%

ENsaA mNsaB "NsaC ©=NsaD

Fuente: CAMICON, Consultado: Julio, 2014
Elaborado por: Andrés Calderon (Julio, 2014)

Los habitantes de Quito han mantenido, hasta el momento, su eleccién de

ubicacion preferida al norte de la ciudad. Se puede observar que este sector es
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predominante en cuanto a las preferencias de ubicacion, por lo que el proyecto

tiene una ventaja al encontrarse en el sector norte.

Segun el nivel socioeconémico (NSE), podemos ver que las zonas de
mayor aceptacion para los estratos medio alta y alta son las zonas norte, valles de
Cumbayd y los chillos. Sin embargo, entre el 40% y 50% prefieren aun el norte de

la ciudad, a los valles.

Tabla 4-3: Tipo de demanda por sector.

Demanda

Centro - SySur
2%
3%

Total
100%
100%

Pomasqui
5%
2%

Cumbaya |Los Chillos|Calderdn
2% 14% 25%

6% | 10% 15%

Centro Nor|Centro
2%
5%

Norte
37%
49%

Tipo

2%
3%

Demanda Real
Demanda potenci

11%
6%

Fuente: CAMICON, Consultado: Julio, 2014
Elaborado por: Andrés Calderon (Julio, 2014)

4.45 Preferencia del tipo de vivienda.
Segun la demanda aspiraciones de la ciudad de Quito, se establece que

las preferencias de tipo de vivienda se presentan de la siguiente manera:

Tabla 4-4: Composicién de la oferta inmobiliaria.

Composicion Oferta inmobiliaria Quito
1995 1998 2003 2009 2013
Departamentos 1% 53% 24% 41% 49%
Casas 29% 47% 76% 59% 51%
Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril, 2014
Elaborado por: Andrés Calderdn
Por un lado, se puede observar que la tendencia muestra una

predominante preferencia por las casas. Sin embargo, en los ultimos afios, la
tendencia se ha regularizado y se han emparejando, el nivel de composicion de

oferta en residencias unifamiliares es del 51% del mercado.

Por otro lado, en un analisis de la preferencia por NSE permite observar
gue aunque la oferta se haya emparejado, la preferencia aun es mayor por las
viviendas unifamiliares. Por lo que un proyecto de viviendas es factible debido a
gue existe una gran demanda de inmuebles con estas caracteristicas. El siguiente

cuadro nos muestra la relacion de preferencias en el sector:



79

Grafico 4-2: Preferencia de tipo de vivienda segun NSE
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Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Julio, 2014
Elaborado por: Andrés Calderdn

4.4.6 Evolucién del tamafio de la vivienda (m2)

Durante la ultima década, por el crecimiento de los precios de construccion
y los altos costos de los terrenos, la demanda de tamafio de la vivienda ha ido
cambiando. La demanda potencial se ha ido condicionando a menores espacios,

como lo demuestra el siguiente cuadro:

Tabla 4-5: Evoluciéon del tamafio de la vivienda.

Evolucion del tamano de la vivienda (m2)
1995 1998 2003 2007 2009 2013
Promedio 112.80 114.00 115.00 125.00 96.00 107.00
Casas 151.50 117.00
Departamentos 109.80 96.00

Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Julio, 2014
Elaborado por: Andrés Calderdn

La tabla muestra que, segun las condiciones del mercado, los tamafios de
la vivienda se van adaptando, especialmente a los precios que crecen afio tras
afno. El afio 2013, cierra con un tamafo de viviendas de 117.00 m2 promedio para
viviendas. Esto significa que el mercado demanda casas de menor tamafo, pues

Su precio serd menor.
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4.4.7 Preferencia por numero de dormitorios.

Grafico 4-3: Preferencias por numero de dormitorios.
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Fuente: Pablo Moncayo (MDI, 2012)
Elaborado por: Andrés Calderdn (Julio, 2014)

Se puede observar y definir que las viviendas con 3 dormitorios son las
mas demandadas en el mercado. Con un 57%, son las unidades de mayor
demanda, seguidas por las de 4 dormitorios con un 25%. Es interesante este
dato, ya que da la posibilidad de ofrecer una vivienda con 3 dormitorios mas un
estudio, que se podria transformar en un cuarto mas; permitiendo asi ocupar

cerca del 85% de la demanda actual.

4.4.8 Forma de pago para una vivienda.

La mayor cantidad de consumidores potenciales, compra de igual manera
en cualquier tipo de NSE. Se determindé que méas de un 90% prefiere un crédito
como forma de pago en Quito, y solo un 10% compra de contado en los estratos
mas altos. De esta manera, se puede determinar que le crédito hipotecario es

fundamental para la decision de compra del inmueble.
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Grafico 4-4: Principal forma de pago.
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Fuente: Pablo Moncayo (MDI, 2012)
Elaborado por: Andrés Calderon (Julio, 2014)

4.4.9 Preferencia de entidades bancarias para crédito.

Debido a la predominante forma de pago, en el andlisis anterior podemos
determinar que la preferencia y seleccion de entidades, a quienes los
compradores potenciales recurren para un crédito hipotecario (CHIPO) han
cambiado en los ultimos afios, con el aparecimiento del BIESS y la desaparicion
de la Mutualista Benalcazar. El mercado de créditos se ha concentrado entre los
bancos privados y el BIESS, con un 80% de participacion (Ernesto Gamboa &
Asociados, 2013).

El comportamiento del mercado, respecto a sus preferencias, ha cambiado
debido a las facilidades y baja tasa de interés que el BIESS ha mantenido durante
los dltimos afos, el siguiente cuadro muestra cdmo se reparten los créditos a nivel

nacional.
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Grafico 4-5: Preferencias por entidades bancarias de crédito.
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Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril, 2014
Elaborado por: Andrés Calderdn
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45 Analisis de la oferta

Para el andlisis de la oferta (Competencia directa) se realiz6 un estudio de
mercado donde se visitaron varios proyectos que mantenian similitudes con el

producto planteado por la empresa.

Se elabor6 una ficha base que permite evaluar a cada uno de los proyectos
visitados. Con los datos obtenidos se establecié una comparacién de diferentes
variables relacionadas entre si, que determinaron el estado de nuestro proyecto

frente a la competencia.

4.5.1 Ubicacion de la competencia.

Se ha establecido un rango principal de competencia entre Okm y 1km de
distancia del proyecto “Los Helechos” para determinar la competencia mas
cercana. Sin embargo, se han establecido 2 barrios mas que figuran tener la

misma consolidacion y uso de suelo, sobre la Av. Eloy Alfaro.

llustracion 4-2: Ubicacion de la competencia

1:5m Al Sy por Tr*
AV Eloy Alfako—"}
’ 4

“ORNIA

W Proyecto. [ Proyectos Competencia --——Limite Barrio

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderdon (Junio 2014)
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4.5.2 Ficha de evaluacion de la competencia.

La ficha tiene como objetivo establecer parametros comparables entre
proyectos, los cuales describan cada caracteristica que ofrece cada producto.
Ademas, permite obtener una valoracion que establezca relaciones vy

estimaciones de calidad.

Tabla 4-6: Ficha de investigacion.

DATOS GENERALES
NUMERO PRY 1
ENCUESTADOR ANDRES CALDERON
PROYECTO MONTE DI FIORI
DIRECCION HELECHOS Y DANIEL COMI Imagen del proyecto
PARROQUIA KENNEDY
BARRIO SANTA LUCIA
TELEFONO 92794078
DATOS URBANOS ESTRUCTURA
TIPO DE PROYECTO CONJUNTO RESIDENCIAL ESTRUCTURA HORMIGON ARMADO
ENTORNO EDIFICACIONES MAMPOSTERIA BLOQUE
DEMOGRAFIA DE LA ZON/ CONSOLIDADA
UBICACION VIA PRINCIPAL DE BARRIO
ENTORNO Y SERVICIOS
SUPERMERCADOS X BANCOS X
COLEGIOS El EDIFICIOS PUBLICOS X
TRANSPORTE PUBLICO El CENTROS DE SALUD X
ESPACIOS COMUNALES TIPO DE SEGURIDAD
SALA COMUNAL Sl GUARDIANIA SI
ESTACIONAMIENTO CLIEN NO INTERCOMUNICADORES SI
ACABADOS PISOS PAREDES CIELO RASO
SALA, COMEDOR PORCELANATO ESTUCADO Y PINTADO GYPSUN
COCINA CERAMICA CERAMICA ESTUCADO Y PINTADO
DORMITORIOS PISO FLOTANTE ALEMAN ESTUCADQO Y PINTADO ESTUCADO Y PINTADO
BANOS CERAMICA CERAMICA ESTUCADO Y PINTADO
REALIZADORES VENDEDORES
ARQUITECTOS ONSTRUCTORA MUNDI CAS SALA DE VENTAS NO
CONSTRUCTORES ONSTRUCTORA MUNDI CA§ NOMBRE DEL VENDEDOR MARY RIVADENEIRA
PROMOCION
PRENSA NO REVISTAS SI
TELEVISION NO VALLAS NO
RADIO NO VOLANTES SI
PAGINA WEB Sl ROTULO DEL PROYECTO Sl
NUMERO DE UNIDADES SUPERFICIE (M2)
CASA MENOR 120 M2 3 CASA MENOR 120 M2 121
CASA MENOR DE 150 M2 3 CASA MENOR DE 150 M2 130
CASA MAYOR 150 M2 2 CASA MAYOR 150 M2 174
DEPARTAMENTO 4 DEPARTAMENTO 85
PRECIO PROMEDIO PRECIO M2
CASAMENOR 120 M2 128,000.00 CASA MENOR 120 M2 1,057.85
CASA MENOR DE 150 M2 130,924.00 CASA MENOR DE 150 M2 1,007.11
CASA MAYOR 150 M2 206,000.00 CASA MAYOR 150 M2 1,183.91
DEPARTAMENTO 90,000.00 DEPARTAMENTO 1,058.82
CREDITO AVANCE DEL PROYECTO
CREDITO DIRECTO NO EXTERIORES 80%
BANCOS Sl INTERIORES 50%
BIESS Si PARQUEADEROS 10%
INFORMACION Y VENTAS
N° UNIDADES TOTALES 12 FECHA INICIO VENTAS 01/10/13
N° UNIDADES VENDIDAS 10 CHA FINALIZACION PROYEC 01/10/14
ABSORCION MENSUAL 0.16 MESES DE CONSTRUCCION 12.17

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por Leonardo Maldonado, MDI 2014 (Abril 2013)
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4.5.3 Oferta del sector.

El analisis realizado muestra que esto se debe principalmente al completo
abastecimiento de diferentes servicios y equipamientos tales como: centros
educativos, financieros, comerciales, areas verdes y su accesibilidad por cualquier
medio de transporte. Por lo que se ha establecido que el sector se caracteriza por

una oferta enfocada en un mercado de nivel econdémico medio a medio alto.

Se ha establecido que se debe mantener el uso de suelo de la vivienda
existente en el sector, ya que la preferencia de la demanda basa sus necesidades
en la busqueda de casas dentro de conjuntos residenciales. Se ha establecido
residencias de 2 y 3 pisos, entre 130m2 y 150 m2, para maximizar la ocupacion

del uso del terreno.

Tabla 4-7: Distancia hacia la competencia

Ubicacion Competencia
CODIGO NOMBRE D'ST:NC' BARRIO
BASE LOS HELECHOS 0 Km Santa Lucia
A MONTE DI FIORI 0.1 Km Santa Lucia
B CASAS ANABEL 0.4 Km Santa Lucia
C ALTOS DE LA LOMA 0.5 Km Collaloma
D BOSQUES DE CAPRI 2.5Km Capri - Carretas
E CUMBRES DE SAN ISIDRO| 3.2KM | San Isidro del Inca

Fuente: Estudio de mercado en sitio
Elaborado por: Andrés Calderén

Se ha establecido 2 tipos de proyectos respecto a su ubicacién. Por un lado
tenemos a los de afectacion directa por ubicacién, y por otro tenemos aquellos
proyectos que pueden afectar por el tipo de composicion que presentan, ademas

por el tipo de uso de suelo que presenta cada uno de los barrios.

A pesar de encontrarse a una distancia mayor Bosques de Capi y Cumbres
de San Isidro ,son dos proyectos que afectan nuestro producto y se pueden
convertir en productos substitutos al no estar cerca del sector, por esta razon se

los toma en cuenta para el andlisis de competencia.



4.5.3.1 Oferta (Competencia).

Tabla 4-8: Datos de la competencia directa.
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DATOS GENERALES
CARACTERISTICAS GENERALES PRECIOS DEPARTAMENTOS
AREA ALDY PRECIO M2
CoDIGo NOMEBRE DIRECCION PROMOTOR / DISENO Columnal uTngTD:;:s ld:;?)’?g:i DEPARTAMENTO MAS DEPAR;?:'ENTD DEPARTAMENTO MAS
REPRESENTATIVO [ o raTiva | REPRESENTATIVO
[0S HELECHU ¥ DANTEL
BASE LOS HELECHOS COMBONI OCCI CONSTRUCTORES ENDARA ARQUITECTOS 16 0 130
[OS HELECHOS Y
A MONTE DI FIORI DANIEL COMBONI INGAVSA ARQ. CAMILO VILLAMAR 12 10 130 140,924.00 1,084.03
JOSE AMESABA ¥ DE
B CASAS ANABEL LOS HELECHOS P&B CONSTRUCCIONES P&B CONSTRUCCIONES 14 12 180 202,000.00 1,122.22
URB. RON MUNOZ,
C ALTOS DE LA LOMA CALLE B ING. JACOBO RON INMOBILIARIA MADEIRA 7 6 140 161,000.00 1,150.00
D BOSQUES DE CAPRI CAPRI Y ELOY ALFARO NAOS INMOBILIARIA NAOS INMOBILIARIA 25 18 112 109,000.00 973.21
RINCON DE SAN ISIDRO
E CUMBRES DE SAN ISIDRC Y DE LOS MUELLES ING. FERNANDO LARA | MD PROJECTS / ARQ. JUAN ABAD 33 18 123 101,000.00 821.14

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderdn (Junio 2013)

El cuadro muestra un resumen de la competencia directa en el sector. La competencia se presenta en 5 proyectos

diferentes abarcados en un area extensa, lo que se busca es encontrar todos los posibles proyectos que pueden ser sustituto

para nuestro producto. La informacién recopilada nos permite generar un andlisis a partir de datos como: area, unidades,

promotores, precios x m2, precios totales, etc.



4.5.3.2 Empresas en competencia directa.

Tabla 4-9: Anadlisis de Competencia.

Empresa dedicada a la planificacion y desarrollo de
proyectos desde el afio 1996.

Reconocida con el mayor premio de arquitectura en
Ecuador (BAQ), por el desarrollo de proyectos
residenciales de segmento bajo.

Inga

vsa Cia. Ltda.

Compaiiia constructora poco conocida en el
mercado.

Al momento desarrolla un conjunto habitacional.

Empresa con 21 afios de experiencia. Aunque es
poco conocida en el mercado.

Desarrolla proyectos de conjuntos residenciales.

INMOBILIARIA

Empresa dedicada a la ejecucion de proyectos
inmobiliarios. Crecimiento alto en los ultimos afios.

Construccion de conjuntos residenciales,edificios de
oficina y departamentos.

v

NAOS

INMOBILIARIA

a piedra angular de tus sueflos

Empresa dedicada a planificar, desarrollar,
comercializar y asesorar proyectos inmobiliarios.

Ha aparecido en el mercado inmobiliario por
proyectos de conjuntos residenciales.

Empresa establecida en el afio 2003, dedicada a
desarrollar y estructurar proyectos inmobiliarios.

Especializada en conjuntos residenciales y
viviendas multimfamiliares, en todo Quito.
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderon (Junio 2013)



4.5.3.3 Valoracion de competencia.

Tabla 4-10: Calificacidon de la competencia.

Proyecto Constructora Calificacion
Base Endara Arquitectos 7
A INGAVSA CIA.LTDA 2
B P&B CONSTRUCCIONES 6
C INMOBILIARIA MADEIRA 8
D NAOS INMOBILIARIA 8
E MD PROJECTS 8
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Andrés Calderdn (Junio 2013)

La informacion recopilada a través de fuentes secundarias, permite realizar

un analisis que radica en evaluar a los Promotores/Constructores segun el

posicionamiento que tienen dentro del mercado. Al conocer el posicionamiento de

la competencia, se empieza a entender la afectacion que cada uno de los

proyectos puede tener frente a nuestro producto.

Grafico 4-6: Comparacion Competencia.
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Andrés Calderdn (Junio 2013)
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Como el gréfico nos muestra, se puede observar que: Endara arquitectos

posee un posicionamiento medio en relacion a empresas mas grandes que se

dedican totalmente a la construccién. Sin embargo, los competidores mas

cercanos no representan amenazas ni desventajas debido a que no son

empresas mayormente reconocidas, por lo que las barreras de entrada al sector

no

son altas.

La estrategia principal para contrarrestar el efecto de grandes empresas

frente a nuestro producto, se basa en aprovechar la ventaja de concentrarse en

un solo proyecto a la vez, por lo que se presentard un mejor disefio que se

relacione estrechamente con los intereses del barrio y el sector.

4.5.4 Andlisis de Areas.

Grafico 4-7: Andlisis de areas.

Ara Unidades m2
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderdon (Junio 2014)

Al analizar las areas que ofrece tanto la competencia como nuestro

producto, podemos determinar el promedio general y asi saber el posicionamiento

del proyecto en cuanto a areas se refiere. En las casas menores a 150m2 el
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promedio se acerca alrededor de 131.00 m2, lo que ubica a todos los proyectos
dentro de ese rango.

En cuanto a las casas de mas de 150.00 m2, podemos ver que las areas
difieren bastante en cada proyecto. El promedio se acerca a los 165.00 m2, pero
existen casas con areas cercanas a los 180.00m2 lo que los aleja de la demanda

en el sector.

Al no tener mayor variedad en &reas de casas, el proyecto Los Helechos,
posee una ventaja que se basa en estar dentro de las areas promedio que se
ofrecen. Ademas de no tener una mezcla entre casas y departamentos, permitira

un mejor desarrollo en las ventas.

Grafico 4-8: Porcentaje de tipos de vivienda.
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderdn (Junio 2014)

El grafico nos muestra que la mayor cantidad de demanda se da en casas
entre 120 a 150 m2 por lo que el proyecto tiene una ventaja al tener la mayor
cantidad de departamentos en ese fragmento. Aunque también existen casas de
mayor tamafio, podemos observar que existen proyectos que se enfocaron
completamente en un solo segmento, como es el caso de Casas Anabel y
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Bosques de Capri, lo que podria perjudicarlos al no generar variedad de producto
para diferente demanda.

4.5.5 Precio promedio.

Tabla 4-11: Andlisis de precio promedio.

Precios Departamento
CODIGO NOMBRE L:.“g?:f’EESS Sig;ggg‘g&ﬂi:% DEPARE:{NEEILI?'O MAS DEPApRﬁfncnlEoN% MAS
REPRESENTATIVO REPRESENTATIVO
BASE LOS HELECHOS 16 130 141,700.00 1,080.00
A MONTE DI FIORI 12 130 140,924.00 1,084.03
B CASAS ANABEL 14 180 202,000.00 1,122.22
c ALTOS DE LALOMA 7 140 161,000.00 1,150.00
D BOSQUES DE CAPRI 25 112 109,000.00 973.21
E  [CUMBRES DE SAN ISIDR( 33 123 101,000.00 821.14

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderdn (Junio 2014)

Al escoger la unidad mas representativa, unificamos criterios para todos los
proyectos, de esta manera se establece que los departamentos con mayor
demanda son aquellos que determinaran el precio de venta. En nuestro caso, las
casas con un promedio de 130.00m2, como habiamos analizado, tendran un

precio promedio en general de USD $ 1040.10.

Es importante recalcar que la mayoria de precios tiende a subir mientras el
proyecto avanza por lo que es una buena oportunidad, para los compradores,

acceder a las viviendas al precio referencial promedio.



Gréfico 4-9: Avance de Obra
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderdn (Junio 2014)

El avance del proyecto representa la relacion mencionada de crecimiento de

precios, mientras los demas proyectos estan avanzados y seguramente su precio

no variara mas. El conjunto residencial “Los Helechos”, ingresara al mercado con

un precio promedio que crecera con el tiempo de ejecucién, lo cual significa, que

se puede convertir en un proyecto de inversion para algunos compradores.

4.5.6 Arriendos en el sector.
Tabla 4-12: Precio Promedio

Tipo Lugar Suprt;r:me Precio Precio m2
Suite Callt_a de los Cipreses y Helechos. 70 500 71
Conjunto Toulouse

Casa - 110 550 5
Casa Colla loma - Santa Lucia 140 700 5
Casa La Kennedy 85 360 4.2
DepartamentqQuito Norte Santa Lucia 65 450 6.92
Casa Av. Eloy Alfaro tras DHL 98 400 4.08
Casa Helechos 215 y cipreses 450 2500 5.56

Promedio 5.41

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderén (Junio 2014)

Para que el andlisis de la oferta abarque cualquier tipo de demanda se

analizod el precio de arriendo en el sector. Se tomé como muestra arriendos
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ubicados dentro de un rango de 1km alrededor del proyecto y los resultados
arrojaron diferentes precios x m2. Algunas personas invierten para poder arrendar
posteriormente, por lo que es importante saber el precio promedio para asi saber

si es factible la compra

Tabla 4-13: Precio Promedio

Helechos 215 y cipreses

S Eloy Alfaro tras DHL

Quito Morte Santa Lucia

La Kennedy

Colla loma - Santa Lucia

Calle de los Clprases y Halechos. Conjunta Tolouse

¥ Arrlendos. Precio
® i

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderén (Junio 2014)

El precio promedio por m2, se ubica en USD $ 5.41. Esto significa que es
un buen margen respecto al costo de la inversion. El costo de arriendo se debe a
que la zona en la que se encuentra el inmueble, al disponer de todos los servicios
y equipamientos necesarios, se ha vuelto un sector atractivo para Vvivir,
especialmente para familias, debido a la gran cantidad de instituciones que

existen.



4.5.7 Calificacion de la competencia.

Tabla 4-14: Calificacién de la competencia.

MAPA ESTRATEGICO

Variable Peso B C D E F Proyecto

Ubicacion 25% 1.00 0.88 0.63 1.25 0.50 1.00
Disefio 15% 0.30 0.60 0.45 0.60 0.53 0.68
Servicio 15% 0.30 0.60 0.45 0.68 0.45 0.53
Accesibilidad 10% 0.50 0.40 0.25 0.50 0.25 0.50
Acabados 10% 0.40 0.35 0.30 0.35 0.30 0.35
Precio 10% 0.20 0.35 0.40 0.30 0.40 0.35
Seguridad 5% 0.20 0.18 0.20 0.23 0.18 0.20
Promocion 5% 0.10 0.20 0.23 0.15 0.23 0.20
Financiamiento 5% 0.18 0.20 0.23 0.20 0.23 0.20

Calidad Homologada 3.18 3.76 3.14 4.26 3.07 4.01

94

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderdon (Junio 2014)
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El andlisis y calificacion de la oferta se dio con la visita a cada una de los

proyectos referidos, calificandolos por abstraccion propia. Lo que se busca es

analizar las ventajas y desventajas que cada uno de los productos presenta, para

esto se analizé las siguientes variables:

Ubicacién: Es uno de los factores mas importantes dentro del andlisis de
ponderacion de la competencia, ya que determina la plusvalia que el sector
obtendra con el tiempo, asi como otros factores como la accesibilidad y
cercania a puntos de intereés.

Consolidaciéon: Determina el uso de suelo que hay en el lugar, tanto el
existente como la proyeccion futuro de este. Mientras mayor consolidaciéon
tenga menor sera el cambio con los afios.

Disefio: Se evalla la relacién que existe entre el entorno y el proyecto.
Factores como la vista, la ocupacién de suelo son determinantes en el
disefio. Ademas de la apariencia general del proyecto.

Promocién: Evalla la cantidad de informacion que se puede encontrar del
proyecto, tanto en internet, ferias, revistas como en la aproximacion hacia
el lugar.

Accesibilidad: es un factor determinante para el nivel socio — econémico
al que se orienta el proyecto. Mientras mas cerca se encuentren de las
paradas y avenidas principales, mayor sera su grado de accesibilidad.
Acabados:

Areas Comunales: Esta enfocado en calificar y analizar la calidad de las
areas comunales que existen. Sin embargo no es un factor tan importante
debido que en su mayoria, cada una de las casas tiene patios propios.
Unidades: El mercado ha marcado un segmento de unidades, por lo que la
tipologia determina la velocidad de venta del proyecto. Se califica segun la
variedad de tipologias y como se ajustan a las medidas impuestas por la
demanda.

Seguridad: Esta dado tanto por el barrio, como por los ingresos hacia el
proyecto. La consolidacion de la zona también es importante para juzgar
este factor. La cercania a UPC’s genera mayor seguridad en algunos

proyectos.



96

e Financiamiento: Se analiza la forma de pago y la facilidad de
financiamiento con diferentes entidades.

Tabla 4-15: Ponderacion de los resultados.

Matriz de Posicionamiento

4.5000 496
4.01
4000 |Emmmmm——————— v I -
3.5000
318 3.14 3.07

3.000
2.5000

2.000
1.5000

1.000
5000

i B C D E F Base
mSeriesl  3.18000 3.76000 3.14000 4.26000 3.07000 4.01000

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderdn (Junio 2014)

La ponderacion realizada, muestra que “Los Helechos” tiene un gran
potencial respecto a la competencia, debido, principalmente, al enfoque y las
estrategias que se utilizaron al desarrollar el proyecto. Entre ellas el
aprovechamiento de la vista y el emplazamiento del proyecto. EIl disefio
arquitecténico se convierte en una ventaja competitiva respecto a los demas, ya
que presenta un esquema funcional que dota de un mejor aprovechamiento de los

espacios en cada una de las viviendas.
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45.8 Absorcién mensual de ventas.

Grafico 4-10: Absorcién de ventas mensual.

Absorcién de ventas

7.3%

9.1%

10.7%

PROMEDIO m CUMBRES DE SAN ISIDRO mBOSQUES DE CAPRI
EALTOS DE LA LOMA = CASAS ANABEL = MONTE DI FIORI
®|.OS HELECHOS

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderén (Junio 2014)

Para generar un analisis completo y proyectar un adecuado desarrollo
futuro, es importante conocer el movimiento del mercado. Mediante la visita a
cada uno de los proyectos de la competencia se pudieron reafirmar que la
estrategia promocional es muy importante, pues mientras mas publicidad se

encontraba sobre el proyecto repercutia en una mayor velocidad de ventas.

El promedio general de ventas es de alrededor del 1.10%, el cual, se ha
obtenido mediante un céalculo entre la cantidad de meses transcurridos hasta el

dia de la investigacion y la cantidad de unidades vendidas.

No se puede tener una velocidad de ventas del proyecto “Los Helechos” ya
gue todavia se encuentra en ejecucion, pero podemos concluir que la velocidad
de ventas es bastante baja en algunos proyectos, debido a la poca promocién que
existe de ellos. Por otro lado, en cuanto a los proyectos realizados por empresas
mas grandes, tienen una velocidad de venta de alrededor del 2%, lo que

representa una estrategia de mercado mas adecuada.



98

Tabla 4-16: Analisis de tipo de promocidn.

PROMOCION

REVISTA

PAGINA WEB
VOLANTES

ROTULO DEL PROYECTO

LOSHELECHOS  |MONTEDIFIORI  |CASASANABEL |ALTOSDELALOMA  |BOSQUES DE CAPRI  [CUMBRES DE SANISIDRO  |PROMEDIO

03
10
10
08

[E R
e e e B
[l e el
=)
[ = e E=1
=] | =

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Calderdon (Junio 2014)

El cuadro de promocion nos muestra que: mientras todos los proyectos
tienen pagina web y volantes, otros, se enfocan estratégicamente en el mercado y
ofrecen articulos de revistas (portal, feria de la vivienda) para tener una mejor

insercibn en el mercado. Las estadisticas han repercutido para que esos

proyectos sean los de mayor absorcion.

4.6 Perfil del Cliente:

Finalmente, para entender a la posible demanda, se inicia un analisis de

identificacion del perfil del cliente. Con esto se busca satisfacer las necesidades

de vivienda, a nivel personal y familiar de los posibles compradores.

Cliente

Miembros

Rango de Edad

Lugar de residencia Actual

Necesidades

Situacion Laboral

Preferencias en plazo de crédito
Tasa de Preferencia

Capacidad de Pago

Ingresos Familiares Mensuales

Familia

2a4

30 a 50 afios

Norte de Quito

La busqueda de vivienda radica en la centralidad de su ubicacion.
Preferiblemente en la zona norte con cercania a centros educativos,
areas verdes, centros deportivos, areas comerciales y financieras.
Facil acceso por cualquier medio de transporte.

Empresarios o empleados de cargo medio alto.

10 - 15 afios.

9%

1000

2700 - 3700

4.7 Conclusiones:

e Se han identificado 5 posibles competidores directos para el proyecto, la

tendencia de oferta se define en casas unifamiliares entre 120 a 150 m2.

Todas con 3 dormitorios y jardin propio.
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e Se determind un precio promedio de USD 1040.50$. EL proyecto “Los
Helechos” proyecta un precio base de USD 1010.00$ un precio menor
respecto a los competidores.

e Se ha identificado y calificado a cada una de las empresas constructoras de
los proyectos. Endara Arquitectos, tiene una calificacion media, pero se
encuentra por sobre 2 empresas con poco reconocimiento en el mercado.

e Se realizé una investigacion de mercado que determiné las caracteristicas de
la competencia, el proyecto Los Helechos recibié una calificacion de 4.01,
ubicandolo en la segunda posicion respecto a sus competidores. El resultado
muestra que el proyecto serd posicionado fuertemente en su entorno lo cual

repercutira en las ventas posteriormente.

llustraciéon 4-3: Matriz de Posicionamiento

Matriz de Posicionamiento

4.5000

426
4.01
4.000 @ = ¢ = & e = = S —— g
3.5000
318 3.14 3.07
3.000
2.5000
2.000
1.5000
1.000
5000
B C D E F

Base

Fuente: Investigacion de mercado en sitio
Elaborado por: Andrés Calderén

e Al comparar el proyecto con su competidor mas fuerte pudimos obtener una
matriz de posicionamiento que busca establecer las principales fortalezas y
debilidades de nuestro producto en el entorno inmediato.



100

e |lustracion 4-4: Comparacién de competencia

Ubicacién
-'.'
Financiamiento oo @, ' Disefio
e e
| 2 L)
Promocion < . * Servicio
([ X é ® L4
T s < +®- .« Proyecto
":-.. .: ..‘. cee@ece D
. g
.b. 3
.'.-. ‘o“'
Seguridad '-'. K Accesibilidad
'. ...... 4
........: ''''' x."
Precio Acabados

Fuente: investigacion de mercado en sitio.
Elaborado por: Andrés Calderén

e El proyecto “Los Helechos” cuenta con una ventaja competitiva en cuanto a
disefio sobre la competencia. Todas las casas estan dotadas de un area de
BBQ privada, asi como también luz natural y vista excepcional en todos los
lugares de cada unidad. Este valor agregado permitira ingresar al mercado sin
contratiempos.

e Aunque el promedio de absorcion es bajo, se evidencia que con una buena

estrategia de promocion se puede duplicar la velocidad de ventas.



101

5 Componente Arquitectonico
5.1 Objetivo.

e El proyecto Los Helechos, se define como un programa de vivienda residencial
multifamiliar desarrollado por la firma de arquitectura, Endara Arquitectos. La
cual, también se encargara de la construccion del mismo.

e El objetivo de este Capitulo es definir y mostrar las caracteristicas espaciales
del proyecto, entre ellas se busca:

o Definir el lenguaje espacial del proyecto y su impacto como producto
final.

o Definir y establecer la optimizacion del uso del suelo, para la
maximizacion de su rentabilidad en cuanto al area construida.

o Establecer los pardmetros de un proyecto arquitectonico que reflejen las
necesidades y requisitos del mercado.

5.2 Estrategia.

Para entender y justificar la propuesta arquitectonica, se pretende analizar al
entorno inmediato que fue desarrollado en capitulos anteriores. Las decisiones
que guian el desarrollo del proyecto, seran establecidas por un analisis de
factores como: vias de acceso, transporte publico, demanda en el sector, IRM,

normativa, asoleamiento, vistas y desarrollo general.
5.3 Localizacién

5.3.1 Analisis de vias de acceso al terreno y transporte urbano.

El analisis de accesibilidad y transporte, determina una de las ventajas
competitivas que el proyecto desarrolla al encontrarse dentro de la ciudad de
Quito. Al identificar a la Av. Eloy Alfaro, como la via principal mas cercana,
permite establecer tanto accesos al terreno como lineas de transporte publico que

abastecen al sector.
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Grafico 5-1: Accesos al proyecto.

. | Av.Principales [ Vias Colectoras Terreno [ ] Accesos
. wd 4

Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)

Es importante sefialar que el proyecto se encuentra dentro de un barrio
residencial conocido como Sta. Lucia Alta. No obstante se encuentra rodeado de
vias principales como Eloy Alfaro, 6 de diciembre, Galo Plaza Laso y vias

secundarias como la calle los Hechos.

A base de un estudio realizado in-situ, se determiné que el terreno se
encuentra abastecido por multiples servicios de transporte publico. Se clasifico
como rutas directas a las lineas mas importantes y entre ellas se encuentran las

siguientes:
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Grafico 5-2: Transporte Publico.

\\ -
1\ — = =
|\ g m s S
e Juan Mplineros
5o A\ \

\\

Rutas directas +
Alimentadores

_ | RecorridoaPie [ | Paradas Princ. f_ Rutas Directas |

[

Elaborado por: Andrés Calderén (Mayo, 2014)

Rutas Directas: Al identificar la accesibilidad del proyecto, podemos

determinar lineas de transporte publico directas como:
Linea 1: Carcelén, Eloy Alfaro, Alameda.

Rutas Directas + Alimentadores: Son aquellas lineas que van por rutas
alternas a la Av. Eloy Alfaro, incluyen rutas alimentadoras del eco via y

trolebus.

Linea 1: Metrobus Q, Corredor Oriental: Conformado por la Av. 6 de
Diciembre, (Eco via) con sus extensiones hacia el norte por la Av. 6
de Diciembre y Av. Eloy Alfaro hasta la terminal terrestre en el norte,

en Carcelén, y hacia el sur el corredor Sur Oriental y Napo.
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Linea 2: Alborada: Comité del pueblo, la Y.
Linea 3: TransQuito; Comité del Pueblo, atucucho, Ofelia.
Linea 4: Quitefio Libre; Carapungo, Eloy Alfaro, Marin.

Con el andlisis y esquema de rutas presentado se puede establecer la

cantidad de alternativas de transporte que facilita la accesibilidad al proyecto.

5.3.2 Analisis de ubicacién y entorno inmediato.

El proyecto se ubica en la calle los Helechos y Daniel Comboni, a 100m de
la Av. Eloy Alfaro, en el norte de Quito. En un terreno de 2418m2, sobre la calle
principal de la Urb. Santa Lucia Alta, se ubica el proyecto colindante con 3
terrenos privados, que determinan la Gnica conexion con la calle hacia el limite

frontal del terreno.

Grafico 5-3: Entorno Inmediato.

Vivienda Unifamiliar
Vivienda Unifamiliar

Calle de Los Helechos

Fuente: Endara Arquitectos
Elaborado por: Andrés Calderdn (Jun, 2014)



105

El entorno inmediato del proyecto determina el tipo de desarrollo que hay en el
sector. Se puede observar en el grafico que el lote cuenta con 3 lotes colindantes
consolidados en su parte posterior y por consolidar en sus laterales. Sin embargo,
la tendencia de crecimiento determina que seran conjuntos residenciales como se

ha hecho en el 80% del sector.

5.3.3 Determinacion de uso en el sector.

La determinacion de uso de suelo estd dado, en primer lugar, por el
movimiento que presenta el barrio. Al observar a personas ejercitdndose desde
muy temprano en la mafana, la saturacion de buses escolares que llegan a los
colegios aledafios, la poca cantidad de automéviles y la cantidad de gente que
camina hacia las paradas de autobus, permite deducir que el uso residencial es

predominante.

Se conoce a la Urb. Santa Lucia como un lugar con tréfico, relativamente
bajo durante el dia, por lo que la contaminacion ambiental (ruido y aire) es muy
baja a la que existe en las avenidas que la rodean. Esto genera un sector con alta
plusvalia para desarrollar proyectos residenciales de vivienda propia. La baja
cantidad de arriendos y casas a la venta en el sector es otro factor determinante

gue muestra la aceptacion del barrio en el medio.
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5.4 Componente Arquitectdnico

5.4.1 Analisis de reglamentos arquitecténicos y urbanos.

Tabla 5-1 IRM
INFORME DE REGULACION METROPOLITANA
Numero de predio: 71718
12607 01 009
Clave Catastral:
Datos del Terreno:
Administracion Zonal: Norte
Parroquia: Kennedy
Barrio / Sector: Sta. Lucia Alta
Dato IRM Proyecto Estado
Area Terreno 2,518.00 CUMPLE
: 2,490.
| ETAM *-+48.64 m2 490.00
Frente Minimo 15 m 52.38 m2 CUMPLE
Lote Minimo 600 m 2,490.00 | CUMPLE
Frontal 5m 5m CUMPLE
Retiros Lateral 3m 3m CUMPLE
Posterior 3m 3m CUMPLE
Entre Blog. 6m N/H N/H
Numero de Pisos 3 2a3 CUMPLE
Coeficiente de ocupacion de suelo (COS)
Dato IRM Proyecto Estado
Cos Total 105%
Cos PB 35% 33% CUMPLE

Fuente: DMQ
Elaborado por: Andrés Calderdn (Jun, 2014)

La propuesta arquitectdénica nace, en primera instancia, de un analisis detallado
de las probabilidades que da el Informe de Regulacion Metropolitana (IRM), asi
como la normativa vigente en la ciudad de Quito. El andlisis se ha resumido de la

siguiente manera:

El IRM determina las especificaciones obligatorias para fraccionar o utilizar el
suelo. La construccion y el desarrollo del edificio esta normado por los datos
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proporcionados por el municipio a través del informe mencionado. Se establece
que el proyecto puede partir de un cumplimiento total de los requerimientos y
debe tomarse en cuenta cada uno de ellos para el desarrollo y la concepcion

arquitectonica del mismo.

El ‘Coeficiente de ocupacidon de suelo’ permite analizar “la relacién entre el area
construida computable en PB vy el area total del lote” (Mejia, 2012). La incidencia
de este dato permite determinar la factibilidad del proyecto mediante el area de
ocupacion del lote. A mayor uso, menor incidencia del costo del lote en cada una

de las unidades.

Tabla 5-2. COS

Coeficiente de Ocupacion de Suelo (COS)
Proyecto: Conjunto Residencial Los Helechos
Cos Total
Cos PB
Cos PB (IRM) (Los Helechos) Cos Total (IRM) (Los
Helechos)
35% 0.33 105% 0.85

Fuente: DMQ, Elaboracidon propia.
Elaborado por: Andrés Calderdn (Jun, 2014)

El coeficiente de ocupacion en PB permite establecer que hemos ocupado casi la
totalidad del area util permitida, lo que genera un aprovechamiento muy bueno
respecto al terreno. Por otro lado, debido a que el costo del terreno no es alto, se
ha decidido ocupar solo un 85% del COS total permitido. De esta manera se

busca generar una vivienda de mejor calidad para la posible demanda.



Tabla 5-3 Cuadro comparativo COS
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Fuente: Elaboracion Propia.

Elaborado por: Andrés Calderdn (Jun, 2014).

La relacién porcentual entre el COS PB, las areas de parqueaderos, vias y

areas verdes generan una vision general del proyecto lo que permite establecer

caracteristicas como:

e La relacion total de porcentajes mantiene un equilibrio entre las 3 areas

principales.

e Ademas del area verde comunal, cada una de las viviendas posee area

verde privada.

e La relacion porcentual de las areas permite generar un proyecto de

mayor calidad arquitecténica.

Tabla 5-4: Porcentaje de areas totales.

Porcentaje Areas Totales
Proyecto: Conjunto Residencial Los Helechos
Descripcion Area total m2 Porcentaje %

Area Terreno $ 2,503.58 100%
Area Construida $ 2,187.18 87%
A!'ea Parqueaderos, s 703.74 28%
Vias.
Area verde, Caminerias $ 770.51 31%

Fuente. Elaboracién propia
Elaborado por: Andrés Calderén (Jun, 2014).
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llustraciéon 5-1 Relacion COS PB

Relacion % COS PB

® Area Construida PB

m Area Parqueaderos,
Vias.

@ Area verde, Caminerias

Fuente. Elaboracion propia
Elaborado por: Andrés Calderdn (Jun, 2014).

Entre las normativas generales del proyecto arquitecténico, el nimero de
parqueaderos es fundamental para determinar las areas que se puedan utilizar.
Para esto, se ha establecido un nimero de parqueaderos, segun la normativa,

gue se detalla de la siguiente manera.

Tabla 5-5. Estacionamientos, normativa.

Normativa - Estacionamientos

Proyecto: Conjunto Residencial Los Helechos
o Rosidoncial |sngcn muemnss] g wiomena | 1o [ ot
so Residencial | segu C.' © -a a| segd .0. enanza Propietario [Visitas
Propietarios Visitas
Area util de vivienda
mayor a 65 m2 o 1 C/ Vivienda 1 C/ 8 viviendas 0 0
menor a 120 m2
Area util de vivienda 2 C/Vivienda 1 C /4 Viviendas 28 3
mayor a 120 m2
Total 28 3 |31
Fuente: D.M.Q

Elaborado por: Andrés Calderdn (Jun, 2014)

El grafico muestra la cantidad de parqueaderos destinados tanto a los

copropietarios como a visitas. Ademas, se han destinado que 3 parqueaderos del
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total sean con accesibilidad para personas con capacidades especiales, por lo
que se puede decir, que ha cumplido con todos los requerimientos en esta area.

5.4.2 Antecedentes del disefio arquitecténico.

e Endara arquitectos: es una firma de disefio que mantiene una trayectoria
de disefio y construccion con mas de 20 afios en la industria.

e La empresa ha sido reconocida con una gran cantidad de premios
nacionales, que la han definido como una firma que produce disefios de
calidad a nivel de planificacion y construccion.

e Lavariedad de proyectos residenciales desarrollados, han permitido definir
una arquitectura que se caracteriza por un alto nivel de desarrollo, el
manejo de proyectos en diferentes escalas han definido un orden en la

arquitectura que se mantiene y caracteriza a cada uno de los proyectos.

Imagen 5-1 Endara arquitectos, proyectos.

Fuente: Endara Arquitectos.
Elaborado por: Fotografias tomadas por Sebastian Crespo (2008, 2013).
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5.4.3 Informacion general del proyecto:
El conjunto residencial “Los Helechos” esta conformado por 14 viviendas que se
articulan en 2 hileras a diferentes alturas, separadas por el area de parqueo e

ingreso para cada una de ellas.

El proyecto se emplaza en un terreno con una pendiente positiva del 12%, por lo
que el desarrollo arquitectonico nace de la posibilidad de aprovechar esta
caracteristica, para que cada una de las unidades se beneficie de la vista hacia el

occidente de la ciudad de Quito.

Imagen 5-2 Partido Arquitecténico

Fuente: Elaboracién propia.
Elaborado por: Andrés Calder6on (Jun, 2014)

El proyecto se desarrolla en dos hileras con 3 tipos de casas adosadas
lateralmente, unas con otras. Han sido asignados 2 parqueaderos para cada una

de las casas.

El conjunto se articula mediante la optimizacién de la circulacion vehicular que
divide en 2 hileras de casas, mencionadas anteriormente. Cada una de las
unidades se orienta paralelamente a la calle y encuentran posicionadas en un

sentido este — oeste, aungque no directamente.

La rotacidbn mostrada en el siguiente diagrama permite establecer una relacion
completamente diferente a la usada en el sector. Donde, las casas estan
orientadas de frente unas con otras, cerrando asi, cualquier vinculo con el
entorno. Lo que se busca es generar mayor comodidad hacia los nuevos usuarios

del conjunto.

La posicion y orientacion de las unidades permiten que cada una de ellas

maximice tanto la luz natural, como la vista. El proyecto se enfoca en proveer una
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mejor calidad espacial que permiten una continuidad entre los espacios, de esa

manera se genera mayor amplitud en cada uno de ellos.

Imagen 5-3: Esquema de Organizacion

Elaborado por:
Andrés Calderdn
Fuente: Endara Arquitectos (Jul, 2014)
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Imagen 5-4 Render Ingreso.

Fuente: Endara arquitectos
Elaborado por: C08 Visualizacion (Jun, 2014)
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Imagen 5-5 Fachada principal bloque 2

——

kin o

Fuente: Endara arquitectos
Elaborado por: C08 Visualizacién (Jun, 2014)
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Imagen 5-6 Ingreso viviendas

Fuente: Endara arquitectos
Elaborado por: C08 Visualizacién (Jun, 2014)
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5.4.4 Programa arquitectdnico

El conjunto Los Helechos, nace de la particularidad de responder a una pendiente
natural caracteristica de todos los terrenos colindantes. Se estructura a partir de
un moédulo de 6.2x6.2m que articula a 14 casas adosadas sobre un terreno de
2458 m2.

La distribucion se basa en el funcionamiento O6ptimo que aproveche de mejor
manera la disposicion del terreno. Con una forma regular, casi cuadrada, el

terreno permite una alineacion de dos barras de viviendas alineadas con la calle.

Imagen 5-7 Implantacion.

L ALEELLP L

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arg. Julio Endara (Jun, 2014)



Tabla 5-6 Areas generales del proyecto

AREAS GENERALES DEL PROYECTO (Parcial)

Proyecto: |C0njunto Residencial Los Helechos
Areas No Computables
Casas N.+2.60 Area util PB | Area Util Total |Construida Abierta Area bruta Area Verde
Casa 1 63.05 132.04 9.44 141.48 35.07
Casa 2 63.05 132.04 9.44 141.48 34.64
Casa 3 63.05 132.04 9.44 141.48 34.64
Casa 4 63.05 132.04 9.44 141.48 34.64
Casa 5 63.05 132.04 9.44 141.48 34.64
Casa 6 63.05 132.04 9.44 141.48 34.64
Casa7 63.05 132.04 9.44 141.48 35.07
Casas N.+7.14

Casa 8 55.92 132.39 20.93 153.32 13.67
Casa 9 55.92 130.17 20.93 151.10 17.77
Casa 10 55.92 13017 20.93 151.10 19.96
Casa 11 55.92 172.50 20.93 193.43 22.54
Casa 12 55.92 172.50 20.93 193.43 26.2
Casa 13 55.92 172.50 20.93 193.43 12.68
Casa 14 55.92 172.50 20.93 193.43 12.68

Comunal 78.12 r 78.12 207.65

Parqueaderos 703.74

Caminerias 336.98

Total 832.79 2085.15[ 212.59[ 1040.72[ 2297.736 576.49

Ccos 34% 85%
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Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arq. Patricio Endara (Jun, 2014)
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5.4.5 Descripcion de areas generales.

Es importante conocer las é&reas totales que posee el proyecto, al
desglosarlo en area util y no computable podemos entender la extension que
presenta la construccion total del proyecto, asi como un analisis del C.0.S

correspondiente.

Las extensiones de vivienda en forma horizontal permiten la ubicacion de
parqueaderos en areas abiertas, lo que se busca en este tipo de proyectos es
anular la construccion de subsuelos para que se reduzca el precio de
construccion. Es por es que una gran parte del terreno esta ocupada por vias y
estacionamientos, aun asi es la proporcion de menor cantidad respecto a las

demas elementos que conforman el proyecto.

El total de areas verdes, tanto comunales como privadas, determina un mayor
nivel de habitabilidad que no solo beneficiard a los nuevos demandantes del
producto, sino también al promotor, al convertirse en un factor que estimulara las

ventas.



5.5 Descripcion Viviendas Tipo.

5.5.1 Casatipo 1.
Imagen 5-8 Casatipo 1, PB.
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CASA TIPO 1-Planta Baja

Imagen 5-9 Casatipo 1, PB.

Fuente: Endara arquitectos.

Elaborado por: Arg. Julio Endara (Jun, 2014)

CASA TIPO 1-Planta Alta

Fuente: Endara arquitectos.
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Elaborado por: Arg. Julio Endara (Jun, 2014)

Imagen 5-10 Esquema de organizacion Casa tipo 1, PB.

7
b
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Tabla 5-7 Acabados

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arg. Andrés Calderén (Jun, 2014)

Acabados Unidad Habitacional

Vivienda Tipo Planta Baja

Descripcion Piso Paredes Techo Otros
Area social Porcelanato Enlucido de bloque 20x40 | Gypsum
Cocina Ceramica 30x30 Enlucido de blogue 20x40 |Gypsum Meson férmica.
Bafos Lavanderia Ceramica 30x30 Enlucido de bloque 15x40 |Gypsum
Escaleras Tol - Madera Enlucido de bloque 20x40 |Gypsum Pasamanos Hierro
Calidad Estandar
Vivienda Tipo Planta Alta
Descripcion Piso Paredes Techo Otros
Dormitorios Piso flotante Enlucido de bloque 20x40 |Gypsum Closet formica
Sala de Estar Piso flotante Enlucido de bloque 20x40 |Gypsum
Bafios Ceramica 30x30 Ceramica 30x30 Gypsum
Calidad Estandar

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arg. Patricio Endara (Jun, 2014)



5.5.2 Casatipo 2.

Imagen 5-11 Casatipo 1, Ingreso.
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Imagen 5-12 Casa tipo 2, PB.

CASA TIPO 2-Ingreso

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arg. Julio Endara (Jun, 2014)

CASATIPO 2-Planta Baja

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arg. Julio Endara (Jun, 2014)
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Imagen 5-13 Casa tipo 2, PA.

I
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)
CASA TIPO 1-Planta Alfa

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arg. Julio Endara (Jun, 2014)

Imagen 5-14 Esquema de organizacion Casa tipo 2.

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arg. Andrés Calderon (Jun, 2014)
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Tabla 5-8 Acabados.

Acabados Unidad Habitacional
Vivienda Tipo Planta Baja

Descripcion Piso Paredes Techo Otros
Area social Porcelanato Enlucido de bloque 20x40 |Gypsum
Cocina Ceramica 30x30 Enlucido de blogue 20x40 |Gypsum Meson férmica.
Bafos Lavanderia Ceramica 30x30 Enlucido de bloque 15x40 |Gypsum
Escaleras Tol - Madera Enlucido de bloque 20x40 |Gypsum Pasamanos Hierro
Calidad Estandar

Vivienda Tipo Planta Alta

Descripcion Piso Paredes Techo Otros
Dormitorios Piso flotante Enlucido de blogue 20x40 |Gypsum Closet formica
Sala de Estar Piso flotante Enlucido de bloque 20x40 |Gypsum
Bafios Ceramica 30x30 Ceramica 30x30 Gypsum
Calidad Estandar

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arg. Patricio Endara (Jun, 2014)

5.5.3 Casatipo 3.

Imagen 5-15 Casa tipo 3, Ingreso.

CASA TIPO 3-Ingreso

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arg. Julio Endara (Jun, 2014)
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Imagen 5-16 Casa tipo 3, PB.

CASA TIPO 3-Planta Baja

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arqg. Julio Endara (Jun, 2014)

Imagen 5-17 Casa tipo 3, PA.

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arg. Julio Endara (Jun, 2014)
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Imagen 5-18 Casa tipo 3, PA2.
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CASA TIPO 3-Tercera Planta

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arqg. Julio Endara (Jun, 2014)

Imagen 5-19 Esquema de organizacion Casa tipo 3.

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arg. Andrés Calderdn (Jun, 2014)



Tabla 5-9 Acabados
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Acabados Unidad Habitacional
Vivienda Tipo Planta Baja
Descripcion Piso Paredes Techo Otros
Area social Porcelanato Enlucido de bloque 20x40 | Gypsum
Cocina Ceramica 30x30 Enlucido de blogue 20x40 | Gypsum Meson formica.
Bafos Lavanderia Ceramica 30x30 Enlucido de bloque 15x40 |Gypsum
Escaleras Tol - Madera Enlucido de bloque 20x40 |Gypsum Pasamanos Hierro
Calidad Estandar
Vivienda Tipo Planta Alta
Descripcion Piso Paredes Techo Otros
Dormitorios Piso flotante Enlucido de bloque 20x40 |Gypsum Closet formica
Sala de Estar Piso flotante Enlucido de blogue 20x40 | Gypsum
Barios Ceramica 30x30 Ceramica 30x30 Gypsum
Calidad Estandar

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Arq. Patricio Endara (Jun, 2014)

5.6 Conclusiones:

e EIl proyecto se adapta perfectamente al entorno y sector donde se
encuentra.

e La consolidacion del sector y el bajo costo del terreno permite
generar un proyecto de vivienda que se desarrolla horizontalmente.

e La maximizacion de espacios en la planta baja permite cierta holgura
en plantas superiores que permiten tener un COS total menor a |
méximo permitido.

e La vista es un factor fundamental para el desarrollo del proyecto
arquitecténico, se convertirA en un factor muy importante al
momento de realizar las ventas.

e El sistema constructivo es muy simple, por lo que no encarecera la
construccién y generard menores gastos y ahorros al momento de la

ejecucion.
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6 Analisis de costos.
6.1 Introduccion.

Una evaluacion del proyecto permite una valoracion de costos directos,
indirectos y también la determinacion del precio del terreno, a través del método
residual. La valoracién de los costos permitird un analisis de presupuestos y
cronogramas a través de un andlisis de flujos que determinaran la rentabilidad del

proyecto.
6.2 Objetivo.

e El objetivo principal del capitulo busca analizar y valorar los costos directos e
indirectos del proyecto.
o Se determinara los rubros que afecten en gran cantidad al proyecto.
o Se establecera la base para el desarrollo de un plan financiero.
o Se podra emitir una comparacion entre costos y calidades.
o Se establecera una base para obtener la rentabilidad del proyecto.

o Se valorizara todos los costes asociados al proyecto.

6.3 Estrategia.

Para entender y justificar la propuesta financiera se pretende analizar los
costos generales del proyecto. A través de un presupuesto referencial valorado
se establece un presupuesto desglosado que permite un analisis financiero a

través de tablas y graficos.

6.4 Resumen de costos.

El resumen de costos permite identificar, a grandes rasgos, los costos
totales del Conjunto residencial Los Helechos. Los datos se pueden identificar en

la siguiente tabla.

Tabla 6-1 Resumen costos del proyecto.

Resumen de Costos
1 Costos Directos $ 1,090,559.54 63%
2 Costos Indirectos $ 365,759.38 21%
3 Terreno $ 287,742.00 16%
Total $ 1,744,060.92 100%

Fuente: Andrés Calderén
Elaborado por: Andrés Calderén.
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El costo total del proyecto es de USD $1.744.060, el cual se conforma de un 16%
del costo del terreno, el 63% en costos directos y el 21% en costos indirectos.

El andlisis de cada uno de los componentes sera analizado a continuacion.

6.5 Terreno.

El precio del terreno esta determinado por el precio del m2, multiplicado por
el area. En el caso del terreno a ser usado en el proyecto el precio del m2 es de:
USD $130.00, con un terreno de 2400m2, el precio final es de USD $ 312.000,00.

Debido a la gran importancia y peso que tiene el coste del terreno dentro de
los costos totales, se determinara el costo correspondiente respecto al mercado, a

través del método residual.

El avaluo del terreno, a través de este meétodo, considera tres indicadores
que aportan la informacién necesaria para realizar el analisis. Los indicadores
son: indice de ocupacion de suelo (105%), El area util vendible (90%), y el valor
del m2 referencial, tomado del andlisis de mercado realizado (USD $1050.00).
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Tabla 6-2 Valoracién del terreno por método residual.

Método Residual
Datos
Descripcion U Valores
Area de terreno m2 $ 2,400.00
Precio m2 venta uUsD/m2 $ 1,040.00
COST. % 105%
K= Area Util % 90%
Alfa | % 10%
Alfa Il % 15%
Alfa Promedio % r 12.5%
Determinacion de Precio
Area construida Maxima m2 2,520.00
Area vendible m2 2,160.00
Precio Promedio de Venta | USD/m2 $ 1,040.00
Valor del proyecto uUsSD $ 2,246,400.00
Alfa | USD $ 224,640.00
Alfa Il UsD $ 336,960.00
Alfa Promedio usD $ 280,800.00
Precio m2 Terreno USD/m2 $ 117.00
Valor Terreno usD $ 280,800.00
Fuente: Andrés Calderdn
Elaborado por: Andrés Calderon.
6.5.1 Variacién del factor Alfa.
Tabla 6-3 Incidencia del factor alfa.
Variacion Alfa
Alfa Costo T. |[Cost. m2
10% $ 224,640 $ 93.60
11% $ 247,104 $ 102.96
12% $ 269,568 $ 112.32
13% $ 292,032 $ 121.68
14% $ 314,496 $ 131.04
15% $ 336,960 $ 140.40
16% $ 359,424 $ 149.76
17% $ 381,888 $ 159.12
18% $ 404,352 | $ 168.48
19% $ 426,816 $ 177.84
20% $ 449,280 $ 187.20

Fuente: Andrés Calderdn
Elaborado por: Andrés Calderon.
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Grafico 6-1 Variaciéon del m2 segun alfa.

Variacion del precio

200.00
180.00
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a.00

Fuente: Andrés Calderdn
Elaborado por: Andrés Calderén.

6.5.2 Costo real del terreno.

El resultado que arrojo el método residual, es un valor de terreno de USD $
280.800 y de USD $ 117,00 por m2 con una incidencia del alfa promedio del
12.5%. La diferencia con el costo pagado se debe a que la ocupacion del terreno
no llega al 100%, porque se trata de un conjunto habitacional. Debido a la
diferencia de precios, para el analisis financiero, se tomara como referencia al

valor que el método residual nos entrego.

Grafico 6-2 Costo terreno

Costo del terreno

Indice Descripcion u Cantidad Precio m2 |Total

E.1 Terreno m2 2,418.00 [ $ 117 | $282,906.00

Fuente: Andrés Calderén
Elaborado por: Andrés Calderén
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6.6 Costos Directos de Construccion.

El andlisis de costos directos serd desglosado en 2 partes. Por un lado

tendremos a los costos de urbanizacion

Por otro lado, se analizard los costos de edificacion de viviendas; esto
facilitara la lectura y entendimiento de los costos directos. El presupuesto
referencial fue realizado y aprobado en Enero del 2014, por la empresa Endara

Arquitectos.Costos de Urbanizacion.

Tabla 6-4 Costos de obras generales.

Costos de Obras Generales
Indice Descripcion Costo total % C. Directos
A1 Obras de Urbanizacion $ 48,469 60%
A1 Preliminares $ 4,847 10%
A1.2 Movimiento de Tierras $ 9,694 20%
A1.3 Cerramientos $ 7,270 15%
A1l4 Red Agua Potable $ 2,423 5%
A1.5 Alcantarillado $ 3,393 7%
A.1.6 Red Telefdnica $ 3,393 7%
A7 Red Electrica $ 7,270 15%
A1.8 Areas Comunales $ 10,179 21%
A2 Obras Exteriores $ 32,313 0.4
A21 Cerramiento Patios Internos (Mamposteria) $ 5,493 17%
A22 Cerremiento entre casas (Seto vivo) $ 4,524 14%
A23 Puertas Metalicas $ 6,463 20%
A2.4 Caminerias Peatonales $ 12,602 39%
A25 Areas Verdes $ 3,231 10%
Total $ 80,782.19 100%

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Andrés Calderon.

El analisis nos presenta dos rubros que constituyen las obras de
urbanizacién, estas se desglosan principalmente en las acometidas necesarias
para el funcionamiento del conjunto residencial y en rubros de uso comunal.
Ademas, en esta se considera rubros importantes como el movimiento de tierras y
los cerramientos, aunque su costo es menor debido a que existe 3 de 4 lados con

construidos

De igual manera tenemos un rubro de obras exteriores que representa el
adecuamiento tanto de caminerias como de areas verdes. La incidencia de costos

se puede observar en la siguiente tabla:



Tabla 6-5 Incidencia de Costos

Universo: USD $ 80,782

Obras Exteriores

Areas Comunales
Red Electrica
Red Telefénica
Alcantarillado
Red Agua Potable

Cerramientos

Movimiento de Tierras

Preliminares

Obras de Urbanizacion

Incidencia de Costos

1

2,774

31,935

42,580

5,000 10,000 15,00020,000 25,000 30,000 35,000 40,000 45,000

6.6.2 Costos de construccion (Viviendas)
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Fuente: Andrés Calderdén

Elaborado por: Andrés Calderdn.

El proyecto plantea 3 tipos de casas donde, de acuerdo al estudio de mercado,

las casas con un promedio de 130m2 tienen un grado de aceptacion mayor. Por

esto, se ha destinado un 69% de viviendas con este tamafio en 2 modelos

diferentes. Sin embargo, se prevé que el mercado demande casas de mayor

tamafo por lo que se le ha destinado el 30% restante a casas de 170 m 2.

Tabla 6-6 Costos de construccion

Costos de Obras Generales
Casa Tipo | Area PB Area PA | Area Total |# Unidades | Porcentaje
1 63.05 68.99 132.04 7 50%
2 55.92 76.47 132.39 3 21%
3 55.92 116.58 172.5 4 29%
Total 14 100%

Fuente: Andrés Calderén
Elaborado por: Andrés Calderon.
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A partir de la designacion de areas, segun el calculo de costos directos de la
pre-factibilidad se considera los siguientes valores aproximados para cada tipo de

casa.

Tabla 6-7 Costos por unidad de vivienda.

indice Descripcién Unidades Area Costo m2 Cost x unidad |Costo Total
B.1.1 Casa Tipo 1 7 13204 | $ 46500 % 61,39860 | $ 429,790.20
B.1.2 Casa Tipo 2 3 130.17 $ 465.00|% 60,529.05| $ 181,587.15
B.1.3 Casa Tipo 3 4 1725 $ 460.00|$ 79,350.00( $ 317,400.00
B.2 Parqueaderos 30 15 $ 180.00|% 2,700.00| $ 81,000.00
Total $ 928,777.35

Fuente: Endara arquitectos. (Enero, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderdn. (Julio, 2014)

El precio de construccion de los parqueaderos es bajo ya que la mitad de
ellos son descubiertos, y la otra mitad esta bajo un deck de bajo costo que esta
incluido en el costo de las viviendas. Esto significa que la adecuacién de los
parqueaderos forma parte de la construccién de la calle y caminerias, de esa

manera comparten costos.

Tabla 6-8 Costos de construccién parqueaderos.

Unidades
Parqueaderos $

Precio m2 Total
1500 $ 180 | $

Indice Area

B.2

Descripcion

30 2,700.00

Incidencia sobre C. Directos

Universo: USD $ 1°392,005

B Obras Generales
B Costoc de Construccidn

larrano

Fuente: Endara arquitectos. (Enero, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderdn. (Julio, 2014)
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6.7 Costos Indirectos de Construccion.

Los costos indirectos estan divididos en 4 fases que permiten mejor
entendimiento. Los costos indirectos corresponden a todos los gastos generales
necesarios para la ejecucion de un proyecto que no son realizados dentro de la

obra. Entre los costos indirectos se puede encontrar los siguientes elementos:

llustraciéon 6-1 Resumen de costos indirectos.

Resumen de Costos Indirectos

COSTOS INDIRECTOS
D Fase Planificacion (Disefios, ingenierias, etc) $ 76,609 24%
E Fase de Ejecucion (Honorarios de administracion, etc) | $ 116,036 36%
F Fase de Promocién (Ventas, marketing) $ 82,698 26%
G Entregables (Aspectos legales, permisos e impuestos) | $ 48,000 15%
Total I'$ 32334232 100%

Fuente: Endara arquitectos. (Enero, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén. (Julio, 2014)

El costo indirecto en el proyecto Los Helechos, alcanza un precio maximo de
USD $ 303.848,00, valor que representa el 17% del costo total del proyecto. La
incidencia de costos nos muestra que la fase de ejecucién es la de mayor peso
sobre el proyecto seguido por la de promocién, planificacion y por ultimo

entregables. .
Universo: USD $ 323,342.00

llustracién 6-2 Incidencia de costos indirectos (Global)

Incidencia sobre C. Indirectos

® Fase Planificacion
(Disefios, ingenierias,
etc)

® Fase de Ejecucion
(Honorarios de
administracion, etc)

= Fase de Promocion
(Ventas, marketing)

Entregables (Aspectos
legales, permisos e
impuestos)

Fuente: Endara arquitectos. (Enero, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderdn. (Julio, 2014)



6.7.1 Desglose de costos indirectos.
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Como se menciond anteriormente, los costos indirectos estan divididos por

fases, las cuales se detalla a continuacion:

llustraciéon 6-3 Costos Indirectos

Costos Indirectos
Indice Descripcion Costo total % S. Indirect.
D.1 Fase de Planificacion $ 76,608.70 24%
D.1.1 Disefio Arquitecténico $ 43,622 13.5%
D.1.2 Plan de Negocios $ 10,906 3.4%
D.1.3 Disefio Estructural $ 6,014 1.9%
D.1.4 Disefio Eléctrico y Telefénico $ 2,786 0.9%
D.1.5 Disefio Hidro-Sanitario y de prevencion de incendios | $ 2,322 0.7%
D.1.6 Estudio de Suelos $ 500 0.2%
D.1.7 Topografia $ 250 0.1%
D.1.8 Ingenieria de Costos $ 2,000 0.6%
Subtotal $ 68,401
Iva 12% $ 8,208
E.1 Fase de Ejecucion $ 116,035.53 36%
E.1.1 Direccién Tecnica (8%) $ 87,245 27.0%
E.1.2 [Gerencia de Proyecto $ 16,358 5.1%
Subtotal $ 103,603
Iva 12% $ 12,432
F.1 Fase de Promocion $ 82,698.09 26%
F.1.1 Plan de Marketing $ 82,698 25.6%
G.1 Entregables $ 48,000.00 15%
G1.0 Entrega de inmuebles $ 24,000 7.4%
G1.1 Mantenimiento + Varios $ 10,000 3.1%
G.1.2  |Asesoria Legal $ 3,500 1.1%
G.1.3 Tramites Municipales $ 3,500 1.1%
G14 Tramite devolucién fondo de garantia $ 3,000 0.9%
G.1.5 Prop. Horiz. Alicuotas y Linderos $ 4,000 1.2%
SUBTOTAL COSTOS INDIRECTOS $ 323,342.32 19%
IMPREVISTOS $ 42,417.06 2%
COSTO INDIRECTO TOTAL | $ 365,759.38 | 21%

Fuente: Endara arquitectos. (Enero, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderon. (Julio, 2014)

La inversién en promocién es uno de los rubros mas importantes de los

costos indirectos; se debe a que ademas de la comision por ventas se ha

establecido una fuerte inversion en publicidad para no tener inconvenientes en

cumplir con los objetivos de ventas que seran propuestos. Por otro lado, la
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construccion tiene un costo bastante alto pero se justifica debido a la experiencia
y garantias que ofrece el constructor.

6.8 Analisis de costos por m2.

El analisis de costos por m2, es sumamente importante para establecer las
relaciones que existe entre costos directos, areas brutas y Utiles del proyecto. Un
andlisis comparativo permite determinar la incidencia de costos en cada m2.
Asimismo, la determinacion de precios de construccion, es fundamental para

determinar el correcto manejo de precios de venta al publico.

6.8.1 Relacion de costos directos sobre area bruta.

Tabla 6-9 Relacion C. directo - Area Bruta

Costo Directo - Area Bruta
Descripcién Unidad Valor
Costos Directos $ $ 1,090,560
Area Bruta m2 2,510.33
Total $ $ 434.43

Fuente: Endara arquitectos. (Enero, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderdn. (Julio, 2014)

6.8.2 Relacion de costos totales sobre area bruta construida.
Tabla 6-10 Relaciéon C. Total - Area Bruta

Costo Totales (CD + CI+T) x Area Bruta

Descripcion Unidad Valor

Costo Total $ $ 1,744,061

Area Bruta m2 2,510.33
Total $ $ 694.75

Fuente: Endara arquitectos. (Marzo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén. (Julio, 2014)

6.8.3 Relacion de costos totales sobre area util construida.
Tabla 6-11 Relacién C. Total - Area Util.

Costo Totales (CD + CI+T) x Area Util
Descripcion Unidad Valor
Costo Total $ $ 1,744,061

Area Util m2 2,297.74
Total $ $ 759.03

Fuente: Endara arquitectos. (Enero, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén. (Julio, 2014)



6.9 Cronograma de planificacion de obra.

llustracidon 6-4 Cronograma de planificacion.
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Fases

Planificacion

Ejecucion

Cierre del Proyecto

Costos
Directos

indice

Descripcion

Mes0 | Mes1 | Mes2

Mes3 | Mes4 [ Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes 8 | Mes 9 [ Mes 10| Mes 11 [ Mes 12] Mes 13| Mes 14] Mes 15

Mes 16| Mes 17 | Mes 18

1

Terreno

QObra Civil

Costos
Indirectos

Consultoria

Fase estudios

Fase de ejecucion

Fase de promocion

Impuestos y Pagos

ENTREGA

I

Fuente: Endara arquitectos. (Marzo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén. (Julio, 2014)

El cronograma de planificacion de obra nos permite entender como se estructura el proyecto a través del tiempo. Se determiné

que el proyecto se demorar4 15 meses en construirse, de los cuales 3 meses se destinaron a la planificacion de este. La

construccion del proyecto empieza en el mes 3, aunque existan trabajos de adecuacion desde el mes 2. Por ultimo, a partir del

mes 15 se determina como la fase de cierre del proyecto, donde se espera que hasta el mes 18, se reciba los desembolsos de

los préstamos hipotecarios y se hayan entregado todas las unidades.




6.10 Cronograma de Obra Valorado.

Tabla 6-12 Cronograma Valorado
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Flujo |
indice] Descripeion [ Costatotal [ % Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes § Mes & Mes 7 Mes 8 Mes 8 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15
1 [Terreno $ 287,742 16% § 287742
2 |Obra Civil § 1090560 63%
2.1 |Obras Generales § 48,469 2% §  I6156|% 16156 |3 16,156
2.2 |Construccion Unidad Modelo | § £4,400 4% § 92001 % 92001 % 92001 § 9200 | § 9200 % 9200 | % 9.200
2.3 |Construccion del Conjunic | § BE4,377 0% 3 B6.435 | § 86435 [ § 86435 [ § 86435 [ § B6.435 | B6.435 | § 86438 | 86,438 | 86,438 | B 438
24 |Cbras Exteriores § 32,313 2% i 8.076 | § 8076 § 8076 § 8,078
25 |Parqueadercs H 81,000 5% $  27000($ 27000 ($ 27000
Consultoria 5 216,644 12%
3.1 |Fase estudios § 76,609 4% § 38,304 | § 38,304
3.2 |Fase de ejacucion $ 116,036 6% 3 10,549 | § 10,549 | § 10,549 | 10,549 | 10,549 | 10,549 | § 10,549 | § 10549 | § 10549 | § 10548 [ § 10,549
3.3 |Fase de entrega ] 24,000 1% k] 24,000
4 Fase de promocion $ 22,608 5%
4.1 |Plr-1n de Marketi § 22,608 5% 3 5907 | % 5907 | % 5907 | % 5907 | § 5907 | % 5907 | § 5907 | § 5907 | § 5907 | § 5907 | § 5907 | § 5907 | § 5907 | § 5,807
5 Impuestos y Pagos ] 24,000 1%
§ |Entregahles § 24,000 1% § 2400 | § 2400 | § 2400 | § 2400 | § 24001 % 2400 | § 2400 % 2400 § 2400 | § 2.400
i $ 42417 2% 3 3,856 | % 3.856 | % 3856 | % 3856 | § 3856 | § 3856 | § 385 | § 185 | § 1856 | § 3856 | § 3,856
Flujo de Caja Parcial Total %o Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15
§ 2T Taz% 38,304 [ 60,368 [ § 22083 ['§ 45668 [§ 18350 [§F 18380 [§  ME3S0[§ 18380 [§  ME3S0[F MBS0 [§F N7 [F  44228[F  44Z8[F 44228 [F 29,807
Flujo de Caja $ 1744081 100% § 287742 |% 326046 | 38B414 |3 408478 (% 454146 (|3 572495 |§ 600845 (% 809194 |§ 927544 [ § 1045803 | § 1164243 | § 1281471 | § 1425608 | § 1560926 | § 1714154 | § 1,744,061
Porcentaje Egresos Y 16% 24 % 1% 3% % % % % % % 7% 2% 2% 2% 2%
Porcentaje Egresos Acumulados 16% 19% 2% 3% 2% 33% 40% 45% 53% 60% 67% 3% 52% 0% 8% 100%

Fuente: Endara arquitectos. (Marzo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén. (Julio, 2014)

El analisis del cronograma valorado nos permite establecer la distribucion de la inversion a lo largo del tiempo, de esta manera

se puede prever los montos aproximados que seran necesitados durante la vida del proyecto. Ademas, nos permite analizar

tanto los flujos mensuales como los acumulados permitiendo asi realizar la valoracion del proyecto.



6.10.1 Diagrama del Flujo (Costo).

Grafico 6-3 Flujo de Costos
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Fuente: Endara arquitectos. (Marzo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén. (Julio, 2014)
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6.10.2 Diagrama de Flujo (Costos Acumulados)

Grafico 6-4 Flujo de costos acumulados.

FLUJO DE COSTOS ACUMULADOS
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Fuente: Endara arquitectos. (Marzo, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderdn. (Julio, 2014)
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6.11 Conclusiones.

e En este capitulo se han establecido los costos directos e indirectos del
proyecto, asi como el costo total de la ejecucion inmobiliaria. Los valores
se reparten de la siguiente manera:

o Costos Directos: USD $ 1°378,301
o Costos Indirectos: USD $ 365,759
o Costo Total: USD $ 1°744,060

e Se establecid que los costos de construccion totales reflejan un valor por

m2, sobre el area bruta, de:
o USD $694.75

e Las relaciones establecidas entre flujos acumulados y totales permiten
tener un panorama completo del desarrollo del proyecto. Se puede
establecer tiempos y desembolsos acorde con los flujos necesarios.

e Los cronogramas valorados permiten tener un primer acercamiento a los

flujos de caja donde se establecera el analisis financiero.
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7 Estrategia Comercial.

7.1 Introduccion.

La estrategia comercial, es un conjunto de acciones planificadas que
permiten cumplir objetivos y metas de venta en un periodo determinado. De
igual manera, el capitulo comercial nos permite desarrollar estrategias de

penetracion de mercado y desarrollo del proyecto inmobiliario.

7.2 Objetivo.

e EI| objetivo principal del capitulo busca comercializar un producto
inmobiliario a través de estrategias establecidas para un tipo de cliente
determinado.

e Establecer estrategias que permitan orientar los objetivos determinados
en promocion y ventas del producto.

e Establecer las politicas de venta y promocién que se desarrollaran
durante toda la duracién del proyecto.

e Formular estrategias que definan las politicas de precios y promocién y
como estas se desarrollaran a través del tiempo.

e Se analizara los siguientes componentes:

o Nombre del proyecto.
o Slogan
o Estrategia de precios

o Estrategia de promocion

7.3 Metodologia.

La metodologia para determinar las estrategias de ventas y precios, se basa
en la experiencia de la empresa promotora. Sin embargo, se apoyara en un
estudio de mercado que determinara los datos necesarios para la promocion;
para la cual se cuenta con el apoyo de un grupo de personas que se

encargara del manejo publicitario del proyecto.

7.4 Antecedentes.

El auge en el mercado inmobiliario ha despuntado en los ultimos afos

especialmente en la ciudad de Quito y sus valles aledafios. Sin embargo,
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debido a la multiplicidad de oferta esparcida por el distrito, el mercado se ha
saturado. A fin de generar ventajas competitivas a nivel local, se ha optado
por generar un producto diferenciado por la creacién de estrategias que
permitan desplazar a la competencia a través del uso de canales de
distribucion estratégicos, que reduzcan barreras de entrada para un nuevo

promotor en el mercado.

Las estrategias optadas que permitirAn una mejor distribucioén en el mercado

son:

e Un producto con un disefio contemporaneo y dinamico que se adapta
las necesidades de los posibles compradores.

e Establecer precios competitivos basados en la optimizacién de los
costos de construccion.

e Enfocarse en el cliente para que el servicio pre y post venta sea
optimo y profesional.

e Generar confianza en la empresa promotora para que se dé un

posicionamiento en el mercado.
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7.5 Estrategia Comercial.

Para que el producto llegue a los consumidores, es esencial tener una
estrategia que aborde los elementos centrales de la promocién. Por esto, se
ha optado por el uso de una formula simple que asegurard una inversion
eficiente de los recursos del proyecto. La estrategia comercial a usarse

tendra como base general las 4P, aplicado al sector inmobiliario.

llustracion 7-1 Estrategia comercial.

PRODUCTO

4P

PROMOCION PRECIO

Marketing
Inmboliario

PLAZA

Fuente: Andrés Calderén
Elaborado por: Andrés Calderon.

7.6 Producto.

7.6.1.1 Nombre del proyecto.

El proyecto ‘Conjunto residencial Los Helechos’ nace como respuesta
a las caracteristicas del entorno inmediato. Su relacién con la via principal, la
orientaciébn hacia el Pichincha, entre otras caracteristicas, permiten
desarrollar un producto respaldado por la demanda existente en el sector.
Las cualidades espaciales responden a un manejo adecuado del producto
arquitectonico y muestran fluidez de espacios interconectados en cada

unidad.
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llustracion 7-2 Logo y nombre del proyecto

ub-' {0 Residenc

W Los Helechos

Fuente: Andrés Calderén
Elaborado por: Andrés Calderén.

De igual manera, el nombre esta dado por el contexto
donde se encuentra implantado. La calle principal comparte el nombre con el
proyecto y determina un desarrollo urbano residencial, donde las areas
verdes predominan. ‘Los Helechos’ evoca la naturaleza y permite relacionar a
cada una de las unidades de vivienda con espacios abiertos que permiten la

interaccion familiar y social.

7.6.1.2 Eslogan.

El Eslogan hace referencia a un producto de uso exclusivo, que aparte
de tener areas verdes de uso privado esta dentro de la ciudad de Quito, una
ventaja para una gran cantidad de personas que no quieren trasladarse

grandes distancias entre su casa y sus actividades cotidianas.

7.6.1.3 Mapa Estratégico.

llustracion 7-3 Diagrama de producto

Determinar el - Estudio de Definicion del
marco del negocio mercado producto
eUbicacion e Analisis del *Tipo de producto
eSegmento de producto eCaracteristicas y
mercado eAnalisis del cualidades
eEscala precio fisicas.
eContexto e Analisis

competencia

\ | ]/

[ Posicionamiento

Fuente: Andrés Calderén
Elaborado por: Andrés Calderon.
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La determinacion de un mapa estratégico es fundamental para
establecer un producto que va a ser lanzado al mercado. En el capitulo de
competencia, se realizd un levantamiento de datos que permitié un analisis
sobre el posible posicionamiento que tiene el producto. De esta manera, se
busca establecer las caracteristicas principales que haran que el producto

sea elegido sobre la competencia.

Con un mapa estratégico se puede valorar variables que “nos permitira
ajustar nuestro precios y definir definitivamente el producto”. La calidad de los
atributos de cada proyecto permite tener una idea clara del posicionamiento

con el que se podra manejar la estrategia comercial.

El mapa estratégico se detalla de la siguiente manera:

Tabla 7-1 Mapa estratégico

MAPA ESTRATEGICO

Variable Peso B C D E F Proyecto
Ubicacion 25% 1.00 0.88 1.25 0.63 0.50 1.00
Disefio 15% 0.30 0.60 0.60 0.45 0.53 0.68
Servicio 15% 0.30 0.60 0.68 0.45 0.45 0.53
Accesibilidad 10% 0.50 0.40 0.50 0.25 0.25 0.50
Acabados 10% 0.40 0.35 0.35 0.30 0.30 0.35
Precio 10% 0.20 0.35 0.30 0.40 0.40 0.35
Seguridad 5% 0.20 0.18 0.23 0.20 0.18 0.20
Promocion 5% 0.10 0.20 0.15 0.23 0.23 0.20
Financiamiento 5% 0.18 0.20 0.20 0.23 0.23 0.20
Calidad Homologada 3.18 3.76 4.26 3.14 3.07 4.01

Precio m2 1,085 1,120 1,100 975 880 ?

Fuente: Hipolito Serrano (MDI, 2014).
Elaborado por: Andrés Calderdn (Julio, 2014)

El cuadro realizado determina el posicionamiento con el que
entraremos en el mercado, se pude observar que nuestro producto posee
una calidad percibida relativamente superior en comparacion al de la
competencia. Por otro lado, el precio no estd determinado por lo que se
establecerd una relacion precio — calidad que determinara un monto

adecuado para el mercado.

Entre las variables utilizadas, se ha dado mayor valor a aquellas que
juegan un papel fundamental en la decision de compra del cliente objetivo. La
ubicacion, es uno de los factores que se considera obligatoriamente para

desarrollar el plan estratégico. Al momento de una decision el precio y el
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disefio juegan un papel fundamental para la promocién, por lo que tiene un
valor superior en el cuadro de ponderacion. El precio, los acabados y la
accesibilidad tienen un menor valor sin embargo, son muy importantes al
momento de una decision por lo que son factores que se consideran

necesarios para desarrollar el plan estratégico.
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7.7 Promocion.

La promocion se la utiliza como una herramienta de comunicacion entre
el producto final y el cliente. Se busca generar un vinculo que permita a los

compradores potenciales, informarse del desarrollo inmobiliario propuesto.

La estrategia de promocion se resume en “distintas acciones y
actividades que desarrolla la empresa para comunicar los méritos de sus
productos y persuadir a su publico objetivo para que compren:”. (Ludmer).
Una promocién exitosa mantiene ciertos parametros establecidos por la

empresa, que seran difundidos por el equipo de promocion y ventas.

Se utilizaran los siguientes medios para persuadir a los interesados.

llustracion 7-4 Estrategia de promocion

Magueta

Brochure Pagina WEB

Valla :> <: Medios
Promocional Publicitarios

Fuente: Andrés Calderdn
Elaborado por: Andrés Calderén.

Entre las caracteristicas principales de una promocién exitosa, que se

aplicaran en el plan de marketing, se encuentran:

e Criterio unificado y coherente
e Homogeneidad en el mensaje
e Standard de atencion tanto en oficinas comerciales como por

parte de los guardias en la obra.

La publicidad y promocién del proyecto, se realizara a través de un
departamento especializado en ventas, con el que se ha compartido

previamente en una serie de proyectos realizados por la empresa. Bajo los
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parametros mencionados, el grupo de ventas se encargara de transmitir un
mensaje claro y homogéneo que permitird penetrar en el mercado de

viviendas en Quito.

Se destinara un area especifica en la construccion para que se instale
una sala de ventas. Los agentes inmobiliarios contaran con recursos de
comunicacién (material P.O.P) como: carpetas informativas, valla publicitaria
en la obra, brochures, modelo virtual del proyecto asi como también una

maqueta, entre otros.

Es de suma importancia que los clientes puedan experimentar las
bondades del producto por lo que, ademas de ofrecer imagenes del proyecto,
se podra acceder a muestras de materiales y diferentes herramientas que

permitan al usuario entender la configuracién de la vivienda.

En el capitulo anterior se analizd el presupuesto para promocion y
ventas del proyecto. Se determiné que el monto total seria del 21%, sobre los
costos indirectos, con un valor equivalente a USD $ 109.410,00. Del valor
total se asigno el 23% a gastos publicitarios. (Moncayo Saker, 2012)

E.1 Promocidn y Ventas S 83,910.00 21%

7.7.1.1 Medios publicitarios.

llustracion 7-5 Herramientas Publicitarias

item Descripcion | Monto Porcentaje
E.1.1 Valla Promocional S 3,500 13%
E.1.2 Maqueta S 2,000 8%
E.1.3 Modelo 3d + Renders S 1,500 6%

E1.4 Publicaciones
E.1.41 Vive 1 S 2,500 10%
E14.2 Plusvalia S 2,500 10%
E.14.3 Revista Portal Inmobiliario S 3,400 13%
E1.44 Prensa S 2,500 10%
E.1.5 Articulos Promocionales S 6,000 23%
E.1.6 Pagina web (Proyecto) S 700 3%
EA1.7 Video Promocional S 1,500 6%
E.1.8 Honorarios y comisiones por venta S 83,910.00
Total $25,000.00 23%

Fuente: Andrés Calderén
Elaborado por: Andrés Calderdn.
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La inversion prevista, para una estrategia comercial coherente, se ha
dividido en diferentes herramientas. Estas permitiran penetrar ampliamente
en el mercado y con mayor facilidad. En basqueda de una atencion al cliente
destacada, se prevé una gran cantidad de inversién en material de articulos
promocionales (P.O.P) que seran entregados a los clientes en cada visita.

Esto estimulara la decision de compra posterior a la cita.

7.7.1.2 Visualizacion.
En la fase de desarrollo en la que se encuentra el proyecto ya se
puede obtener algunas herramientas para promocion, estas seran usadas

tanto para publicaciones, como para vallas y folletos.

7.7.1.3 Renders.
Las imagenes representativas del proyecto son fundamentales para el
desarrollo promocional. El papel esencial de estas herramientas recae en la

posibilidad de mostrar la apariencia final del producto a los clientes.

De esta manera, con las imagenes presentadas, se realizaran tanto los
afiches promocionales como las vallas que promocionaran el proyecto. Una
valla publicitara de 6.00 x 4.00 m se colocara en la construccién. Los afiches

promocionales contendran imagenes tanto en planta, como renders.

Gréfico 7-1 Ingreso

Fuente: Endara arquitectos
E. por: C08 visualizacion (Julio, 2014)
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Gréfico 7-2 Bloque 2

Fuente: Endara arquitectos
E. por: C08 visualizacion (Julio, 2014)

7.7.1.4 Maqueta.

La maqueta es otro tipo de herramienta promocional, muy eficiente al

momento de hacer la compra. La visualizacién general del proyecto, permite
tener una idea general de las prestaciones de este; ademas permite explicar

de forma mas clara y concisa el uso de espacios y materiales.

Se ha realizado una maqueta escala 1:100 para mostrar la distribucién
general del proyecto. Esta maqueta permite observar tanto la materialidad
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como la composicion formal con la que se aproximd la concepcion
arquitectonica. Como apoyo secundario se esta trabajando en una maqueta
de una unidad de vivienda a escala 1:20 para poder apreciar con mas detalle
el interior de cada casa.

Gréfico 7-3 Maqueta promocional 2

T
S \
-—

Fuente: Endara arquitectos
E. por: Endara arquitectos (Julio, 2014)

7.7.1.5 Brochures.
Uno de los medios mas utilizados en el sector inmobiliario en Quito, es
el de las hojas volantes repartidas en diferentes lugares. Los brochures,

permiten expandir el alcance y penetrar de mejor manera en el mercado.

Una de las hojas volantes tipo que seran repartidas contiene tanto
imagenes en 3D del proyecto como caracteristicas y ubicacion de este.
Ademas, la informacion de contacto permitira que mas personas accedan a

conocer la vivienda.

La siguiente imagen, es un ejemplo del tipo de hojas volantes que
seran repartidas. EI modelo se repetird y acoplard para diferentes tipos de
promocion, ya sea vallas, carpetas, articulos de revista, etc.

Tipos de revista especializadas:



e Ekos
e Revista clave

e El portal

llustracion 7-6 Brochure Promocional
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Fuente: Endara arquitectos

Elaborado por: Andrés Calderdn (Julio, 2014)
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7.8 Plaza o Distribucion.

La distribucion del producto estard a cargo de un grupo de personas
especializadas en el sector. Ademas de tener una amplia trayectoria en el

area, se caracterizan por un trato personalizado con el cliente.

Se instalarad una oficina de ventas que permitira el involucramiento del
cliente con la construccion. Ademas de una casa modelo, se proveera al
cliente de las muestras necesarias de todos los acabados disponibles en el
proyecto. La sala de ventas instalada en el proyecto proporcionard al cliente

de toda la informacion necesaria para que la venta se pueda concretar.

La sala de ventas serd& manejada por un equipo de ventas
experimentado, que ha trabajado con nosotros en una gran cantidad de
proyectos. El funcionamiento se dara en horarios extendidos para que el
cliente se sienta tranquilo de poder visitar el proyecto cualquier dia de la

semana.
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7.9 Precio.

La determinacién del precio es de suma importancia para ingresar en la
competencia inmobiliaria en la ciudad de Quito. Por esto, se ha establecido
un método valorado que permita una determinacion del precio adecuado con

el mercado.

Establecer un precio de mercado, nace de acuerdo al costo total por
m2, analizado en el capito anterior, mas un margen de utilidad que se acople

al mercado valorado por la ponderacion de los productos.

7.9.1 Determinacion de precios.

Para establecer una estrategia de precios adecuada se utilizd el
analisis de competencia realizado previamente, donde se desarrolld6 un
modelo que permite la ponderacion de variables presentes en la
competencia. De esta manera, se generd un precio ponderado promedio y

una base fluctuante en la que se puede desarrollar.

A partir de un andlisis del posicionamiento del producto en el sector y
mercado se establecié una ponderacion de calidad y precio en la oferta. Se
generard una homologacién de los productos que permite valorar el mercado
en el sector. La relacion calidad / precio es determinante para la facil

comercializacion de los productos.

Tabla 7-2 Ponderacion de Precio.

Precio Estratégico
Variable / Proyectos B C D E F
Calidad Homologada 3.18 3.76 4.26 3.14 3.07
Precio m2 1,085 1,120 1,100 975 880

Fuente: Fichas Cap. Competencia.
Elaborado por: Andrés Calderén

La tabla anterior permite observar la valoracion que se genero a través
de visitas de campo a cada uno de los proyectos. En la visita se analiz

variables como: Precio, accesibilidad, acabados, ubicacion, areas, etc.

Los resultados obtenidos permitieron generar una férmula mateméatica

gue determina el precio, la cual se establece de la siguiente manera:
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Tabla 7-3 Precio estratégico.

Precio Estratégico
1,200

1,150

o
1,100
PY o
1,050
1,000 ) y= 1';%5.3x +560.9
@ R2=0.4674
950
900
o
850
800
2.00 2.50 3.00 3.50 4.00 4.50
® Seriesl Lineal (Seriesl)

Fuente: Hipdlito Serrano MDI.
Elaborado por: Andrés Calderdn (Julio, 2014)

La homologacién de variables, es una herramienta que nos permite
encontrar una relacién entre precio / calidad en el sector en el que vamos a
competir. Asi mismo, “nos permitird ajustar nuestro precio y definir

definitivamente el producto”. (Serrano, 2014)

Una vez establecido el grafico de dispersion, se obtiene una ecuacion lineal

que determina la relacién calidad/precio antes mencionada.
e Y=125.3x+560.9.

La ecuacién determina que por cada punto de calidad (x) multiplicado por
125.3, mas 560.9 podemos obtener el precio homologado a la calidad de
nuestro producto.

Segun el método, el precio estratégico maximo para nuestro producto
es de:

e USD $1.103.45

Como el resultado es el precio maximo al que deberia llegar el producto, se
establecera una tendencia de precios crecientes durante las diferentes fases

del proyecto que permitirAn una ventaja competitiva sobre la competencia.
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7.9.1.1 Precio general por metro cuadrado.

Precio

Costo Utilidad de Venta

Después de haber establecido el valor maximo del m2 del proyecto, es
necesario establecer el precio minimo al que sera vendido. Este se establece
de acuerdo al costo total x m2 establecido en el capitulo de costos. A este

rubro se le aflade un margen de utilidad que varia segun el tamafio de casa

(A menor tamafio mas valor por m2)
.El margen minimo se establece de la siguiente manera:

llustracion 7-7 Margen por m2 atil.

Casa Tipo | AreaTotal | Costo A. Util | % Utilidad | Utilidad X Unidad P. Venta

1 132,04 $ 771.07 32% $ 246.74|$ 1,017.81
2 130,17 $ 771.07 32% $ 246.74|1 $ 1,017.81
3 172,5 $ 771.07 30% $ 231.32| $ 1,002.39

Fuente: Andrés Calderén
Elaborado por: Andrés Calderdn (Julio, 2014)

El analisis de este margen nos permite tener una idea general de los precios.
La utilidad, en este caso, no representa célculo alguno, sino se da por

precedentes de proyectos anteriores.




7.9.2 Cuadro del Precios.

Tabla 7-4 Cuadro de Precios
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CUADRO DE PRECIOS (Agosto, 2014)
Proyecto: Conjunto Residencial Los Helechos
Datos Generales Area Util Vendible Area Exterior Resimen
. Parqueader
Casas N.+2.60 Area Total m2 Precio x m2 Total A. Util. Arga Precio x m2 el .A' 0s 2X Precio Final x Unidad
Exteriores Exterior Unidad
Casal 141.48 132.04 S 1,018 | $ 134,392 35.07 200| $ 7014 | $ 6,500 | $ 147,906
Casa?2 141.48 132.04 S 1,018 $ 134,392 34.64 200| $ 6,928 | $ 6,500 | $ 147,820
Casa3 141.48 132.04 S 1,018 | $ 134,392 34.64 200| $ 6,928 | $ 6,500 | $ 147,820
Casa4 141.48 132.04 S 1,018 | $ 134,392 34.64 200| $ 6,928 | $ 6,500 | $ 147,820
Casab 141.48 132.04 S 1,018 | $ 134,392 34.64 200| $ 6,928 | $ 6,500 | $ 147,820
Casa 6 141.48 132.04 S 1,018 | $ 134,392 34.64 200| $ 6,928 | $ 6,500 | $ 147,820
Casa7 141.48 132.04 S 1,018 | $ 134,392 35.07 200| $ 7014 | $ 6,500 | $ 147,906
Casas N.+7.14

Casa8 153.32 132.39 S 1,018 $ 134,748 13.67 200| $ 2,734 | $ 6,500 | $ 143,982
Casa9 151.1 130.17 S 1,018 | $ 132,489 17.77 200| $ 3554 | $ 6,500 | $ 142,543
Casa 10 151.1 130.17 S 1,018 | $ 132,489 19.96 200| $ 3,992 | $ 6,500 | $ 142,981
Casa ll 193.434 172.50 S 1,002 | $ 172,912 22.54 200| $ 4508 | $ 6,500 | $ 183,920
Casa 12 193.434 172.50 S 1,002 | $ 172,912 26.20 200| $ 5240 | $ 6,500 | $ 184,652
Casa 13 193.434 172.50 S 1,002 | $ 172,912 12.68 200| $ 2536 | $ 6,500 | $ 181,948
Casa 14 193.434 172.50 S 1,002 | $ 172,912 12.68 200| $ 2536 |$ 6,500 | $ 181,948
Total |$ 2,196,887 |

Fuente: Elaboracién propia.
Elaborado por: Andrés Calderdn (Julio, 2014)
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7.9.3 Modelo de pago.

Se ha establecido un modelo de pago acorde con las posibilidades del
mercado. El proyecto se beneficia de un aporte mensual del comprador ya
gue es un ingreso constante que se utiliza directamente en la construccién de
la obra. De igual manera esto beneficia al comprador, porque el monto de la

deuda se va reduciendo con el paso del tiempo.

Tabla 7-5 Formas de pago.

Formas de Pago

Tipo Porcentaje Descripcion
2% Valor de Reserva
Entrada .
18% Ala firma de la promesa de Compra - Venta
Cuotas 10 - 20% |Se cancelara durante la construccion (15 meses)
Credito Hipotecario | 60 - 70% |Financiamiento a traves de credito hipotecario

Fuente: Endara arquitectos.
Elaborado por: Andrés Calderdn (Julio, 2014)

El esquema de pago se establecié con el fin de otorgar diferentes facilidades
gque estimulen al cliente. Los posibles compradores de estrato
socioeconémico medio-alto, tiende a adquirir bienes con este modelo, por lo
gue se ha aplicado pensando en el mercado al que se ha enfocado. Se
establece una variacion en las cuotas debido a que se prevé que algunos
clientes tengan una mayor capacidad de pago y traten de beneficiarse de la
reduccion del préstamo hipotecario.

7.9.4 Ventas.

La construccion del conjunto estad programada en un plazo de 15 meses. El
objetivo estratégico principal es vender 14 unidades del proyecto en un
tiempo maximo de 10 meses iniciada la comercializacién. Se espera o se
prevé que todos los departamentos estén vendidos para cuando finalice la

construccion

7.9.4.1 Absorcion del mercado.

La absorcién de ventas en un mercado es un factor importante y necesario
para fijar niveles de absorcion en el sector. Con una investigacion realizada
en el capitulo de competencia se podra obtener una proyeccion mas real para

el proyecto inmobiliario.
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La absorciéon de ventas esta definido “como la capacidad de colocacion en el
mercado de un proyecto inmobiliario con relacion al tiempo, es decir el
volumen de viviendas vendidas con respecto a la oferta del proyecto”
(Gridcon, 2012)

Tabla 7-6 Absorcion de mercado

Codigo Nombre U. Vndidas | % Vendido | M. Venta |V.De Venta
B Monte Di Fiori 10 83% 15 5.6%

C Casas Anabel 12 86% 14 6.1%

D Altos de la Loma 6 86% 8 10.7%

E Bosques de Capri 18 72% 8 9.0%

F Cumbres de San Isidro 20 61% 12 5.1%
Absorcién de venta promedio 7%

Fuente: Fichas Cap. Competencia..

Elaborado por: Andrés Calderon (Julio, 2014)

Se ha determinado que la absorcion de ventas del mercado tiene un
promedio del 7% mensual. Sin embargo, de acuerdo a la demanda existente
en el sector, se ha planteado una estrategia de venta del 12%. Esto significa
gue, sin alejarnos de la realidad, se podra vender todas las unidades en un
tiempo aproximado de 8 meses. Para el cumplimiento del objetivo sera

necesario una publicidad agresiva durante los primeros meses de venta.



7.9.4.2 Cronograma valorado de ventas.

Tabla 7-7 Cronograma valorado de ventas
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800 Duracion fase de ventas
Mes de Venta Total
0 1 2 3 4 5 b 7 8 9 10 1 12 13 14 15 16 7 18
1 54922 3923 398 3923 398 3923 393 39 3923 39 3923 39 3923 398 3923 164767|$ 27451086
2 54022 4205 4225 4205 4225 4205 4205 4205 4205 4205 4205 4225 4205 4205 164767($ 27451086
3 54922 4577 4577 4577 4577 4577 4577 4577 4577 4577 4577 4577 4577 164767($ 27461086
4 54922 499 499 499 4993 499 4993 499 499 499 499 499 164767|8 21451086
5 54,922 5492 5492 5492 5492 5492 5492 5492 5492 5492 5492 164767|$ 27451086
§ 5492 6,102 6,102 6,102 6,102 6,102 6,102 6,102 6,102 6,102 164767|$ 27451086
7 54,922 6,865 6,965 6,965 6,865 6,965 6,865 6,965 6,865 164767 (8 27451086
8 54922 7846 7846 7846 7846 1846 7846 186 164767|$ 27451086
9
1
1
0
13
1
Ingresos Parciales |§ S $ wem|$  sess|S  eom|s  enewn|S  meds  Tem3l$ semsal$  ont00f$  a0n4[$  aa0n|S  aa|$  mom|S  aom|$  mod|$ aol$ - 8 - |§ 1318132| VERDADERO
Ingresos Acumulados S saem|$  a3TeT($  wesT|S  2ueds4|S  3TI4|S  395256(9 479400($  ST050[S  6M13[$  6SRE3T[S  T0ne6L[$  m6esd|S  m0m08|$  E4nL|S  SITSS|S  TS|S  aTS[S 2196897

20% Entrada

20% Cuotas Fuente: Elaboracion Propia.

60% Credito Bancario Elaborado por: Andrés Calderén (Julio, 2014)

8.00 Cuotas

El ingreso acumulado de ventas alcanza su valor maximo de USD $ 2,151.708 en el mes 18 junto con los ultimos desembolsos de

los créditos, 90 dias después de la culminacion de la construccion. El mes 19, se establece como el periodo de cierre donde los

Unicos gastos seran administrativos de postventa.
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7.9.4.3 Ingresos parciales y acumulados.

Gréfico 7-4: Relacién de ingresos parciales vs acumulados

Ingreso Acumulado vs Ingreso Parcial

$1400000.0 Ventas — Desembolso creditos $2500000.0
$1200000.0
$2000000.0
$1000000.0
$800000.0 $1500000.0
o
1
$600000.0 ! $1000000.0
$400000.0 |
I $500000.0
$200000.0 :
1
S- 1 S-
1
1

e o o o = = = = = = = = = = = = = = = - - - - - - - - - - - - —————

I Ingresos Parciales  ==@==Ingresos Acumulados

Fuente: Elaboracion Propia.
Elaborado por: Andrés Calderédn (Julio, 2014)

Los ingresos por entradas, se combinan con las cuotas para generar un crecimiento progresivo en el flujo de efectivo durante los
primeros 8 meses. Durante los siguientes 3 meses, los ingresos se reducen; pero desde el mes 13 en adelante se comienza a

percibir los desembolsos por entrega de viviendas a los clientes. Por ende se comienza a dar la entrega da las casas.
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7.10 Conclusiones.

e La estrategia de precios se define a través de un método que
valora la relacion precio/calidad de la competencia. Se
establecio un rango de precios entre USD $990 a $1100 para
comercializar el producto.

e Se establecié un crecimiento paulatino de precios, en el rango
mencionado, que permita la penetracion de mercado con mayor
facilidad.

e Se establecieron estrategias de comercializacion que buscan
aumentar el ritmo de ventas del proyecto

e Se estableci6 una estrategia de venta del 12% mensual, un
porcentaje un poco mayor que el promedio del sector, pero que
viene acompafiado de gran inversibn en publicidad para
contrarrestarlo.

e Para lograr los objetivos y velocidad de venta se establecen
medios de distribucién masiva, que permitan dar a conocer con

mayor facilidad el proyecto inmobiliario.
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8 Estrategia Financiera.

8.1 Introduccioén.

La estrategia financiera busca establecer la viabilidad del proyecto Los
Helechos, a través del analisis y determinacion de la rentabilidad, mediante

un analisis del flujo operativo.

8.2 Objetivo.

e El objetivo principal del capitulo busca determinar la viabilidad del
proyecto a través de un punto de vista financiero.

e Establecer flujos de caja futuros que permitan disefar estrategias para la
optimizacién y manejo de los recursos.

e Determinar, a través de sensibilidades, los riesgos y fortalezas del
proyecto.

e Con los resultados obtenidos, se podra tomar decisiones respecto a la

inversion.
8.3 Metodologia.

La metodologia para determinar las estrategias financieras se basa en
la conferencia dictada por Federico Eliscovich, “Formulacion y evaluacion de
proyectos de inversion inmobiliaria”, la cual muestra andlisis financieros,
criterios de aceptacion de proyectos, sensibilidad y escenarios, etc. Los datos

seran evaluados con las cifras proporcionadas en capitulos anteriores.

8.4 Flujo de Caja.

También conocido como “Cash Flow”, el flujo de caja, permite
determinar controles sobre el cronograma del proyecto establecido; donde la
diferencia entre los ingresos (ventas) y egresos (costos) determinan el flujo

de dinero que se necesita para las fases del proyecto Los Helechos.

Determinar el saldo base es fundamental para anticipar los excedentes
0 necesidades de dinero, en periodos determinados. Establecer los montos
requeridos, permitira tomar decisiones estratégicas antes de que ocurra; lo

gue significa evidenciar debilidades.
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8.4.1 Analisis Estético (Puro).

Antes de determinar un flujo de efectivo en el tiempo, es necesario
realizar un analisis financiero puro. El andlisis estético, se refiere a un estudio
de flujos que no considera el tiempo; con este método se determina tanto la
utilidad como el margen sobre los datos de costos y ventas analizados en el

capitulo anterior.

llustracion 8-1 Resultado Econdmico

Resultado Econdmico
Costos Totales $ 1744061 CT
Ventas $ 2196887 | V
Utilidad $ 452826 | V-C
Margen Estatico 21%| UNV
Rentabilidad del proyecto 26%|U/ICT

Fuente: Endara Arquitectos
Elaborado por: Andrés Calderén (Agosto, 2014).

El andlisis estatico, es una herramienta que intenta generar un analisis
de resultados rapidos del proyecto. Este instrumento muestra que la utilidad
(Ventas / Costos) es de USD $ 452,826. El margen (Utilidad / Ventas) es del
21%, mientras que la rentabilidad (Utilidad / Costo) sube al 26%.

Con los datos revelados por el analisis puro, se puede establecer que
el proyecto es rentable. La rentabilidad cumple con las expectativas
esperadas por los inversionistas y asi se puede continuar a un analisis

dinamico que permite profundizar las estimaciones financieras.

8.4.2 Analisis Dinamico.

El analisis dinAmico, se basa en un flujo de caja que permite el
desarrollo de modelos financieros. Estos analizan diferentes escenarios a
través de sensibilidades de elementos variables del flujo. La incidencia de las
variables permite analizar y tomar decisiones ante las posibles debilidades

del proyecto.
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8.4.2.1 Flujo de Caja Resumido
Tabla 8-1 Flujo de Caja Resumido

Meses - 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 113 ul! 15 16 17 18
Ingresos - 54,922 58,845 63,070 67,647 72,640 78,132 84,234 91,100 44,024 44,024 44,024 44,024 44924 44,024 : 44,024 - - 1,318,132
Terreno 287,742 1 :
Obra Civi 16,156 16,156 25,356 95,638 95,638 95,638 95,638 95,638 95,638 94,516 121,516 121816 121516 |y
Consultoria 38,304 38,304 10,549 10,549 10,549 10,549 10,549 10,549 10,549 10,549 10,549 10,849 10,549 [ 24,000
Fase de Promocion 5,907 5,907 5,907 5,907 5,907 5,907 5,907 5,907 5,907 5,907 5,907 5,807 59071 5907
|Impuestos y pagos 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,!00 2,400 1
|Imprevisms 3,856 3,856 3,856 3,856 3,856 3,856 3,856 3,856 3,856 3,556 3,856 (1
Egresos 287,142 38,304 60,368 22,063 45,668 118,350 118,350 118,350 118,350 118,350 118,350 117,228 144,228 144,:228 144,228 I 29,907
Saldo Parcial UAI -287,742 16,618 -1,523 41,007| 21,979| -45,710 -40,218 -34,115 -27,250 -14,326 -74,326 -13,204 -100,204| -100,i04| -100,204 ; 14,117 - - 1,318,132
Ingresos Acumulados - 54922 113,767 176837| 244484  317,124| 395256 479,490 570,590 614613  658,637| 702,661 746,684 790J08| 834731(1 878755 878755 878755 2,196,887
Egresos Acumulados 287,742)  326,046| 386,414| 408478 454,146| 572495| 690,845| 809,194 | 927,544| 1,045893| 1,164243| 1281471 1425698 1,569,526 1,714,154 |1 1,744,061 | 1,744,061 1,744061| 1,744,061
Saldo Acumulado 287,742 271124 -272,647|  -231,640( -209,662| -255371| -295589| -329,704| -356954| -431,280| -505,606| -578810| -679,014 -779,218 -879,423 [ -865,306| -865,306| -865,306 452,826
B o — 1=

Fuente: Endara Arquitectos
Elaborado por: Andrés Calderdn (Agosto, 2014).

Mensual Anual
1.5% 19.3%
VAN $ 236,017.02

Tasa de Descuento




Grafico 8-1 Flujos Acumulados
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Fuente: Endara Arquitectos
Elaborado por: Andrés Calderén (Agosto, 2014).
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El flujo de caja del proyecto Los Helechos muestra que el egreso mas
grande es el del terreno, en el mes 0. Este egreso afectara los flujos de
efectivo de manera constante, generando un saldo negativo por la mayor

parte del proyecto.

En el mes numero 14, se puede observar que se da el mayor saldo
negativo con USD $ 872,400. Donde los egresos acumulados fueron mayores

a los ingresos en ese monto.

Desde el mes numero 15, se empieza a generar ingresos con saldo
positivo. El cual crece hasta el final del proyecto. Sin embargo, las utilidades
aparecen en el mes 18, por lo que si el proyecto se apalanca dentro de los

meses intermedios los flujos negativos disminuirian.

Se puede observar que los flujos tienen tanto un crecimiento como un
decrecimiento constante, es homogéneo. Esto significa que no tiene variables

considerables en lo que respecta a la relacion de ingresos y egresos.

Tabla 8-2: Resultado Econdmico Dinamico

Resultado Econdmico Dinamico
Costos Totales $ 1,744,061
Ventas $ 2,196,887
Utilidad $ 452,826
VAN $ 236,017.02
TIR Anual 59%
Inversién Maxima $-879,422.70

Fuente: Endara Arquitectos (Presupuesto a Febrero, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén

8.4.3 Tasa de descuento.
La tasa de descuento o costo de oportunidad, es un factor fundamental
gue establecer la minima rentabilidad que un proyecto debe generar para ser

viable, segun el célculo del VAN (Valor actual neto).

Existen varios métodos para determinar la tasa de descuento, pero se
escogié el método CAPM para determinar la tasa a ser usada en el analisis

financiero.

CAPM (Capital Assets Pricing Model) es un “modelo econémico que

sirve para evaluar activos de acurdo al riesgo y al retorno futuro previsto”
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(Eliscovich, Formulacién y evaluacion de proyectos de inversion inmobiliaria, 2014). Este
modelo se desarrolld en la década de los sesenta, se basa en vincular,
linealmente, la rentabilidad de cualquier activo financiero con el riesgo del

mercado de ese activo. (Moreno Rueda, 2012).

El modelo es considerado debido a que propone un método de célculo
para la tasa de descuento, se calcula de la siguiente manera:

Rendimiento esperado = Tasa de Riesgo + Prima de riesgo
re = rf + (rm-rf) x B
Esta compuesto por las siguientes variables:

e re: Rendimiento esperado por CAPM o tasa de descuento.
¢ rf: Rendimiento libre de riesgo (T — Bills, USA).
e rm: Rendimiento del mercado.

e [3: Coeficiente del sector inmobiliario de EEUU.

« rp: Riesgo pais Ecuador.

Tabla 8-3 Tasa de descuento por método CAPM

CAPM Capital Assets Pricing Model
Indice Descripcion Valor
rf T - Bills USA - Promedio Historico 2%
rm Prima de Riesgo -Valor Historico 17%
Prima Prima de Riesgo 14%
rpais Riesgo Pais 4%
B Beta del sector inmobiliario USA 1.12
re Rendimiento Esperado 19.3%

Fuente: Andrés Calderén
Elaborado por: Andrés Calderdn (Agosto, 2014).

Debido a que algunos factores no pueden ser obtenidos en el mercado
Ecuatoriano (B, rf), estos son manejados en funciéon a valores del mercado

actual de los Estados Unidos.

Para la tasa de rendimiento libre de riesgo se ha considerado el
rendimiento de los bonos del tesoro de los Estados Unidos (U.S. Department of
the Treasury, 2014).
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El rendimiento de mercado (rc) se denomina al riesgo adicional que se
obtiene por invertir en un mercado de mayor riesgo en lugar de hacerlo en un
activo libre de riesgo, toma en cuenta factores como la inflacién del pais y de
un pais referencial, en nuestro caso Usa y la tasa activa referencial del pais.
(Moreno Rueda, 2012).

La beta (B) se define como una referencia comparable para empresas
de un mismo sector. Aunque sean de diferentes paises tienen riesgos
equivalentes. Por lo general, se utiliza B sectoriales del mercado de EEUU,

en este caso se utilizara la B del sector homebuildings. (Damodaran, 2014)

En este caso, el B del sector homebuildigns de USA, sin

apalancamiento, es de: 1.12 (Damodaran, 2014)

El riesgo pais — EMDI, es una herramienta de poca profundidad, pero
gue se la utiliza cominmente debido a su practicidad de calculo. Indica el
sobrecosto de arriesgarse a invertir en un determinado pais. En nuestro caso,

Ecuador registra un riesgo pais de 4.07% a principios del afio (Ambito, s.f.).

El calculo realizado con los datos mencionados, ha arrojado una tasa de
descuento del 19.3%. Porcentaje que sera utilizado para los célculos del VAN

(Valor actual neto).

8.5 Andlisis Financiero.

8.5.1 Metodologia:

8.5.1.1 VAN:

Valor actual Neto (NPV) expresa la diferencia entre el valor
actualizado de los ingresos y egresos derivados de una inversion. Esta
asociado directamente a la tasa de descuento analizada. (Eliscovich,

Formulacion y evaluacion de proyectos de inversion inmobiliaria, 2014)

Sl el es una condicion favorable por lo que el proyecto es viable.

8.5.1.2 TIR:
La tasa interna de retorno se refiere a la tasa de descuento con la que
el valor actual neto VAN es igual a cero. (Eliscovich, Formulacion y evaluacion

de proyectos de inversién inmobiliaria, 2014)-
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Si el entonces se lo considera condicion favorable. Sin
embargo, debido a que los saldos de caja sufren variaciones de signo, la
veracidad del resultado también, por lo que el TIR serd considerado con

cautela.

8.5.2 Analisis del VAN (Valor Actual Neto).

Entre los criterios de aceptacion de un proyecto, el VAN es el mas
importante. Si el VAN es mayor que cero entonces quiere decir que el
proyecto ha superado las expectativas de mercado y su tasa de descuento.
Asi, se determina que el conjunto residencial Los Helechos es rentable y
viable segun el cumplimiento de las expectativas de los inversores, como se

detalla a continuacion.

Tabla 8-4 Van del proyecto puro.

Mensual Anual
1.5% 19.3%
VAN $ 236,017.02

Tasa de Descuento

Fuente: Analisis Financiero
Elaborado por: Andrés Calderon (Agosto, 2014).

El VAN del proyecto puro nos indica un valor positivo, confirmando de
esta manera que el proyecto es viable. Sin necesidad de apalancamiento el
proyecto genera un VAN de USD $ 236,017.00 sobre el 19.3% establecido en
la tasa de descuento.

Tabla 8-5 TIR sobre Tasa de Descuento

Mensual Anual
1.5% 19.3%
TIR 4.0% 59.9%

Tasa de Descuento

Fuente: Analisis Financiero
Elaborado por: Andrés Calderon (Agosto, 2014).

El analisis de una TIR, muestra que es mayor a la tasa de descuento
aplicada anteriormente. Sin embargo, debido a los cambios de signo en el
flujo, la veracidad de este método disminuye por lo que se otorga mayor
importancia al resultado del VAN.



8.5.3 Analisis de Sensibilidad.

“El analisis de sensibilidad identifica las variables criticas y ayuda a
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conocer los limites del proyecto”. Sin embargo, “solo se considera el efecto

de un cambio aislado, pero no la probabilidad que tiene de producirse”

(Eliscovich, Formulacion y evaluacion de proyectos de inversion inmobiliaria,

2014). Para determinar sensibilidades del proyecto se realiza una serie de

escenarios que proyectan los efectos de las variables.

El analisis de sensibilidades a través de escenarios, determinara la

reduccion de la rentabilidad a través de los siguientes supuestos:

e Sensibilidad ante un incremento de costos en la construccion.

e Sensibilidad ante una disminucion en los precios de venta.

e Sensibilidad en la relacion de Precios — Costos del proyecto.

e Apalancamiento con crédito bancario del proyecto.

8.5.3.1 Sensibilidad por aumento de costos.

Se basa en un aumento porcentual de los costos directos. Establece el

nivel de incidencia que tienen estos sobre el VAN del proyecto. Se busca

establecer que cantidad de incremento puede soportar el proyecto antes de

gue el VAN sea menor a cero.

Tabla 8-6 Sensibilidad de Costos

VAN

2.00

4.00

6.00

8.00

10.00

12.00

14.00

16.00

$ 204,703.33

$ 173,389.64

$ 142,075.95

$ 110,762.26

S 79,448.57

$ 48,134.88

S 16,821.19

$ -14,492.50

Grafico 8-2 VAN - Variacion de Costos.

Fuente: Andlisis Financiero
Elaborado por: Andrés Calderén (Agosto, 2014).
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Fuente: Analisis Financiero

Elaborado por: Andrés Calderén (Agosto, 2014).

El andlisis de sensibilidad en los costos directos muestra que el VAN

se hace cero, ante un incremento del 13.38%. La sensibilidad de costos tiene

una relacion de USD $ 31.313 por cada 2% de incremento. A partir del

porcentaje indicado, el rendimiento del proyecto seria Unicamente el de la

tasa de descuento.

| Variacién Porcentual COSTOS | 14.5 |
Mensual Anual

Tasa de Descuento 1.5% 19.3%

TIR 1.48% 19.3%

VAN $-0.00
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8.5.3.2 Sensibilidad por disminucién en precios de ventas.

La sensibilidad en la disminucién de precios de ventas afecta al flujo

ingresos en el proyecto. Esto quiere decir que los precios de venta

disminuyen por cualquier factor externo que los pueda afectar.

Tabla 8-7 Sensibilidad de Precios

VAN -2.00

-4.00

-6.00 -8.00 -10.00 -12.00 -14.00 -16.00

S 8,506.26 | $ 199,982.99

$ 163,948.96

$127,914.93 | $91,880.90 [ $ 55,846.87 | $ 19,812.84 | $ -16,221.19 | § -52,255.22

Fuente: Analisis Financiero
Elaborado por: Andrés Calderén (Agosto, 2014).

Gréafico 8-3 VAN - Variacion de Precios.

VAN - Variacion de Precios
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—+— Variacion Porcentual ==#==\AN - Variacién de Precios Lineal (VAN - Variacién de Precios)

Fuente: Analisis Financiero
Elaborado por: Andrés Calderdn (Agosto, 2014).

El andlisis de sensibilidad de variacion de precios muestra que el VAN

llega a ser cero, cuando existe una disminucion superior al 11.80%. La

sensibilidad de precios tiene una relacion de reduccion del VAN en USD $

35.505 por cada 2% de reduccion de precio. A partir del porcentaje indicado,

la rentabilidad sera menor a la tasa de descuento.

Variacion Porcentual COSTOS / Precios| -12.63
Mensual Anual

Tasa de Descuento 1.5% 19.3%

TIR 1.48% 19.3%

VAN $0.00




8.5.3.3 Sensibilidad Costo — Precio.
La sensibilidad Costo — Precio, muestra la relacion e incidencia que existe si, se diera un incremento en costos y una
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disminucién en los precios de venta. Se busca determinar posibles escenarios que permiten identificar la resistencia financiera del

proyecto.
Meses 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 13 14 15 16 17 18
Ingresos - 30,739 | 38423 | 46,108 53,793 61477 69,162 76,847 53,793 53,793 | 46,108 | 38,423 | 245909 | 238,225 | 230,540 | 222,855 | 215,171 | 215171 | 215171
Egresos 287,742 | 38304 | 60,368 22063 45,668 118,350 118,350 118,350 118,350 118,350 | 118,350 | 117,228 | 144,228 | 144,228 | 144,228 | 29,907 - - -
Saldo Parcial UAIl 287,742 | -7.566 | -21,944 | 24,045 8,124 -56,872 49187 -41,503 -64,557 64,557 | -72,241| -78,804 | 101,682 | 93,997 | 86,312 192,948 | 215171 | 215,171 | 215,171
Variacion de Precios - -3,086 | -3,858( -4,630 -5,401 6,173 -6,945 -1,716 -5,401 -5,401 4630 -3,858 | -24692 | -23920| -23.149( -22377| -21,605| -21,605| -21,605
Variacion de Costos 5,755 766 1,207 441 913 2,367 2,367 2,367 2,367 2,367 2,367 2,345 2,885 2,885 2,885 598 - - -
Nuevo Saldo de Caja| -203496.84 | -11418.2 | -27009.9 | 189736 | 1809.77958 | -65412.091 | -58499.038 | -51585.9855 | -72325.144 | -72325.144 [ -79238.2 | -85007 | 741054 | 67192.3 | 60279.3 | 169973 | 193565 | 193565 | 193565
Tabla 8-8 Variacion Precio — Costo

Variacion Porcentual PRECIOS -10.88

Variacién Porcentual COSTOS 2

Mensual Anual

Tasa de Descuento 1.5% 19.3%
TIR 1.5% 19.3%
VAN $ -0.00

Fuente: Analisis Financiero
Elaborado por: Andrés Calderon (Agosto, 2014).
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Tabla 8-9 Cuadro de Sensibilidad Precio — Costo

$  15,036.28 -2.00 -4.00 -6.00 -8.00 -10.00 12.00
200 |$ 159,128 |$ 123,289 |$ 87,450 | $ 51,610 | $ 15,771 |$  -20,068
400 | $ 127815|$% 91975|% 56,136 | $ 20297 |$ -15543 (% -51,382
6.00 | $ 96,501 |$ 60662 % 24822 | % -11,017 |$ -46,856 | $ -82,696
8.00 | $ 65,187 | $§ 29,348 | $ -6,491 | $ 42331 |$ -78170 | $ -114,009
10.00 | $ 33,874 | $ -1,966 | $ -37,805 | % -73644 | $ -109,484 | $ -145,323
1400 | $ -28754 |$% -64593 1% -100432|$ -136,272|$ -172111 | $ -207,950

Fuente: Analisis Financiero
Elaborado por: Andrés Calderdn (Agosto, 2014).

Los datos muestran que el proyecto es mas sensible a una disminucién de precios de venta que a un aumento a los costos
de construccién. Sin embargo, en caso de que las variables afecten al proyecto de manera simultanea, el cuadro nos muestra

la sensibilidad del proyecto. Los recuadros de color rojo ensefian el momento en el que el van se vuelve 0.
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8.6 Proyecto apalancado.

Como resultado de un analisis financiero del proyecto puro se obtuvo un
VAN positivo, indicando asi, que el proyecto es rentable. Sin embargo, la
posibilidad de apalancamiento financiero puede generar un mayor
rendimiento con una aportacibn menor de capital propio. Se sabe de
antemano que el VAN crece con apalancamiento por lo que conviene un

analisis con crédito bancario.

Se ha tomado como referencia al crédito que otorga el Banco
Pichincha al sector de la construccion. La tasa anual efectiva que tiene el
crédito es del 10.19% con la que se financiara el 33% del monto total de
costos directos, siendo este USD $ 450.000,00.

El dinero producido por el financiamiento sera entregado por partes,
segun el avance del proyecto. A pesar de que esta es una condicion
bancaria, dividir los montos genera una mayor rentabilidad, puesto que se

trata de reducir al minimo los intereses generados.

Datos del crédito bancario:

Tabla 8-10 Datos C. Bancario

Credito Bancario
Porcentaje Costos Totales 33%
Monto $  454,839.51
Interes Anual (T.Efectiva) 10.19%
Interes Mensual 0.81%

Fuente: Analisis Financiero
Elaborado por: Andrés Calderon (Agosto, 2014).



8.6.1.1 Flujo de caja — Proyecto Apalancado.

Tabla 8-11 Flujo de caja - Proyecto Apalancado.
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Meses 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Ingresos - 54,922 58,845 63,070 67,647 72,640 78,132 84,234 91,100 44,024 44,024 44,024 44,024 44,024 44,024 44,024 1,318,132
Egresos 287,742 38,304 60,368 22,063 45,668 118,350 118,350 118,350 118,350 118,350 118,350 117,228 144,228 144,228 144,228 29,907
Saldo Parcial UAIl -287,742 16,618 -1,523 41,007 21,979 -45,710 -40,218 -34,115 -27,250 -74,326 -74,326 -73,204 -100,204 -100,204 -100,204 14,117 1,318,132
Ingreso Financiamiento 113,710 113,710 113,710 113,710
Nuevo Ingreso Acumulado 54,922 113,767 176,837 244,484 317,124 508,966 593,200 798,010 842,033 999,767 1,043,790 1,201,524 1,245,547 1,289,571 1,333,594 1,333,594 1,333,594 2,651,726
Interes Financiamiento - - 923 923 1,846 1,846 2,770 2,770 3,693 3,693 3,693 3,693 3,693 3,693 3,693
Pago Financiamiento 454,840
Nuevo Egreso Acumulado 287,742 326,046 386,414 408,478 454,146 572,495 691,768 811,041 931,237 1,051,433 1,172,552 1,292,549 1,440,470 1,588,391 1,736,311 1,769,911 1,773,604 1,777,297 2,235,829
Nuevo Saldo Parcial -287,742 16,618 -1,523 41,007 21,979 -45,710 72,569 -35,038 84,614 -76,172 36,614 -75,974 9,813| -103897[ -103,897 10,424 -3,693 -3,693 859,600
Nuevo Saldo Parcial -287,742 | -271,124| -272,647| -231,640| -209,662| -255371( -182,802( -217,841| -133,227| -209,400| -172,785| -248,759| -238,946| -342,843| -446,741| -436,317| -440,010| -443,703 415,897
Ingresos Acumulados - 54,922 113,767 176,837 244,484 317,124 508,966 593,200 798,010 842,033 999,767 | 1,043,790 | 1,201,524 | 1245547 1289,571| 1,333594| 1,333,594 1,333594| 2,651,726
Egresos Acumulados 287,742 326,046 386,414 408,478 454,146 572,495 691,768 811,041 931,237 | 1,051,433 1172552| 1292549| 1440470 1588391| 1736311| 1,769,911| 1,773604| 1,777,297 2235829
Saldo Acumulado -287,742 271,124 212,647 -231,640 -209,662 -255,371 -182,802 -217,841 -133,227 -209,400 -172,785 -248,759 -238,946 -342,843 -446,741 -436,317 -440,010 -443,703 415,897
Mensual Anual
Tasa de Descuento 1% 19%
TIR 5% 87%
VAN $ 255,161.90

Fuente: Analisis Financiero
Elaborado por: Andrés Calderon (Agosto, 2014).




8.6.1.2 Diagrama de flujos — Proyecto Apalancado.

Gréfico 8-4 Ingresos - Egresos. Saldo acumulado.
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Monto

Ingresos - Egresos acumulados

$3,000,000.00
$2,500,000.00 j
$2,000,000.00 7
$1,500,000.00
$1,000,000.00
$500,000.00
$0.00
($1,000,000.00) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19
+ Meses - 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0 11.0 12.0 13.0 14.0 15.0 16.0 17.0 18.0
==0==|Ngresos - 54922 | 11376 | 17683 | 24448 | 31712 | 50896 | 59320 | 79800 | 84203 | 99976 | 10437 | 12015 | 12455 | 12895 | 13335 | 13335 | 13335 | 26517
—=o==EQgresos | 28774 | 32604 | 38641 | 40847 | 45414 | 57249 | 69176 | 81104 | 93123 | 10514 | 11725 | 12925 | 14404 | 15883 | 17363 | 17699 | 17736 | 17772 | 22358
==0- Saldo -2877 | -2711 | -2726 | -2316 | -2096 | -2553 | -1828 | -2178 | -1332 | -2093 | -1727 | -2487 | -2389 | -3428 | -4467 | -4363 | -4400 | -4437 | 41589

Fuente: Analisis Financiero
Elaborado por: Andrés Calderdn (Agosto, 2014).
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El apalancamiento financiero, como se muestra en los graficos anteriores,
produce grandes beneficios. Uno de ellos es la reduccion del capital propio
aportado, esta permite destinar fondos de inversion hacia otros proyectos sin
disminuir la rentabilidad del proyecto. Aunque la deuda genere costes por los
intereses, el valor a pagar es minimo en comparacion a los beneficios que
genera. El proyecto tiende a convertirse en autosuficiente y empieza a

solventarse de manera autbnoma.

Aunque el apalancamiento genere intereses, la estrategia financiera busca
reducirlos al minimo. Por esto, se han definido diferentes momentos, a lo
largo de la vida del proyecto, para que se vayan inyectando fondos del
crédito, esto disminuye los intereses y crea un flujo constante que tiende a

igualar los ingresos con los egresos de efectivo.

Tabla 8-12: Resultado Econdémico Dinamico Apalancado

Resultado Econdmico Dinamico Apalancado
Costos Totales $ 1,744,061
Ventas $ 2,196,887
Utilidad $ 452,826
VAN $ 255,161.90
TIR Anual 87%
Inversién Maxima $-443,702.69

Fuente: Endara Arquitectos (Presupuesto a Julio, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderén

8.6.2 Conclusiones.

e El proyecto genera una sensibilidad moderada con respecto a la variacion
de precios y costos. Segun el analisis realizado, el proyecto puede
soportar un incremento de costos de 13.5 % antes de volverse 0, y un
decremento en el precio del 12%.

e La inversion de capital para el proyecto puro es de USD $ 880.000
dolares, mientras que con el proyecto apalancado se espera una inversion
de USD $ 440.000.

e El préstamo debe ser cancelado con el cierre del proyecto para no que no

genere mas intereses de lo presupuestado.
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El van del proyecto apalancado crecié de USD $ 230.000 a $ 260.000, por
lo que se concluye que el proyecto apalancado es mas rentable que el
puro.

El proyecto Los Helechos, es un proyecto que puede ser apalancado, no
tiene signos de riesgos importantes. Se lo considera un proyecto rentable

y viable.
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9 Aspectos Legales

9.1 Introduccioén.

El capitulo de aspectos legales, busca recopilar los requerimientos
necesarios para el desarrollo de un proyecto inmobiliario. Se busca generar
un manejo adecuado de la documentacién del proyecto “Los Helechos”, para
gue este se maneje dentro de la ley y sus entidades correspondientes. La
metodologia general del capitulo se desarrolla en base al documento

desarrollado por Bladimir Herrera, alumno del MDI 2014.
9.2 Objetivo.

e Realizar un analisis de los aspectos legales necesarios para el desarrollo
de un proyecto inmobiliario a septiembre del 2014.

e Establecer los requerimientos municipales para la aprobacién de planos y
demas tramites municipales, quienes seran los encargados y se
determinara el tiempo necesario para el desarrollo de cada uno de ellos.

e Determinar los aspectos de contratacion que sirvan como base para

cualquier proyecto inmobiliario en el futuro de la empresa.

9.3 Objetivos Especificos.

Tras haber establecido los objetivos generales del capitulo, se busca
profundizar en los aspectos relevantes para el desarrollo de un entorno legal

adecuado. De esta manera, se establecen los siguientes requisitos:

e Normalizacion del IRM.

e Aprobacion de planos arquitecténicos.

e Aprobacion de planos de ingenierias.

e Calificacion ambiental.

e Obtencion de permisos.

e Desarrollo de un esquema con el cumplimiento de la normativa
vigente.

e Legalizacion de escrituras.
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9.4 Metodologia.

La metodologia con la que se determind los aspectos legales del
proyecto inmobiliario esta dada por la recoleccion de datos, obtenidos de
informacioén primaria en las entidades correspondientes. Ademas de la
experiencia basada en proyectos anteriores, se tomaron en cuenta los
aspectos dictados durante el MDI en la conferencia dictada por la Dra. Elena

Barriga.

El marco legal se desarrollara en 3 partes que seran divididas en acorde
con el desarrollo del proyecto. Las fases a desarrollarse son: Planificacion,

construccion y cierre.

9.5 Aspectos legales

Endara Arquitectos se ha dedicado a la planificacién y construccion de
proyectos desde el afo 1995. Al ser los encargados del proyecto “Los
Helechos”, seran quienes se encarguen de todos los aspectos legales que ha

este proyecto refiere.

Al ser encargados de la gerencia y manejo del proyecto, se ha decidido
contratar consultores profesionales independientes para cada uno de las
ingenierias. Se firmara un contrato independiente con cada contratista, en el

cual se establecera tanto el valor total, como el tiempo maximo de entrega.

De igual manera, de ser necesario trabajar con contratistas externos
gue colaboren en aspectos puntuales de la construccion se establecera un

contrato de la misma manera en la que se menciond anteriormente.

Para obtener un control exacto de los aspectos legales en el desarrollo
del proyecto, la gerencia ha establecido puntos de control que permiten
monitorear los aspectos legales esperados durante la vida del proyecto. Los

puntos de control se establecen de la siguiente manera:

9.6 Planificacion

En la etapa preliminar, cuando el proyecto se empieza a establecer, es

necesario obtener cierta documentacion que permita un desarrollo correcto
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ante el municipio correspondiente. De esta manera se busca anticiparse a los

problemas municipales que pueden ser generados.

e Escritura legalizada en el registro de la propiedad.

e Pagos de impuesto predial actualizado.

9.6.1 Certificado De Registro de la propiedad.

Es un documento publico que le indica los bienes inmuebles que se
encuentran inscritos a nombre de determinada persona dentro del canton.
Con este documento se abaliza la tenencia del predio donde sera edificado el
proyecto. Para acceder a este documento se realizar4 una solicitud en linea

en la siguiente direccion:

http://www.registrodelapropiedad.quito.gob.ec/index.php?option=com content
&view=article&id=43.

QUITO

REGISTRO DE LA PROPIEDAD

SOLICITUD DE CERTIFICADO DE BUSQUEDA
Los campas marcados con asterisco (*) deberdn ser llenades cbligatoriamente. Para mejor stencidn se recomienda llenar todos los campos.
Parroquia: | Seleccione una Paroquia

* N
Tipa de cantrato que se bussa: © | Seleccione un Tipa de Cantrato

Fecha apraximada en la que 52 nscribid &

COMPARECIENTE 1 | cantraio: dla/ mes [ afio
Nota: Para major icio s& recomienda sefialar la fecha aproximada de
nscripcion del act contrato.

COMPARECIENTEZ |
Buscar Desde: | Hasla.l

diaimes/afio diaimes/afio
Para mejor servicio se recomienda establecer Apsliidos y Nomiores completos de los comparecientes.

DATOS ADICIONALES DEL CERTIFICADO

— Datos del Propésito
N *
Cédula / RUC:
edula Certificads Reguerido para:™ Seleccione una Opdidn -
Nomrs:™ [

Camreo Electrénica:™ |

Institucian que le solicta el certificada: Seleccione una Institucidn -
. - *
Tif. Convencional / Celular:
Coservaciones:
Incluir envio del certificado via courier

9.6.2 IRM (Informe de regulacion metropolitana) vigente.
La regulacion mostrada en el IRM, es de suma importancia al
momento de iniciar un proyecto arquitectonico debido a que muestra las

limitaciones dadas por la entidad controladora de la urbe vy establece las


http://www.registrodelapropiedad.quito.gob.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=43
http://www.registrodelapropiedad.quito.gob.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=43
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propiedades del lote a ser utilizado. Se puede consultar el estado del IRM por

internet, ingresando a la pagina:

https://pam.quito.gob.ec/SuimlRM-war/irm/buscarPredio.jspx

. Sin embargo, se recomienda iniciar con un informe avaluado por el

municipio correspondiente, el cual debe ser emitido y firmado por la persona

autorizada para que este tenga validez. El IRM se detalla a continuacion:

@ IcuUs % IRM

INFORME DE REGULACION METROPOLITANA
% Iniclar sesion A i

# Incremento pisos

Informe de Regulacién Metropolitana (IRM)

DATOS GBQ'ERALE& - ; - s ke
IDENTIFICACION DEL PROPIETARIO H
CGCJRUGC: Apraees 5

BACA LEON BETHY RUTH CECILIA Y HRDS

ISENTICIA A SN BE Do e
. IDENTIFICACION DEL PREDIC

Nombre del propietario:

Namero de predio: 71718
GEO-CLAVE: 170104150024023001
Clave catastral: 12607 01 009 000 000 000
En propiedad horizontal: NO

En derechos y acciones: sl

Predio en ZUAE: El

Administracién zonal: NORTE

Parroquia: Kennedy

Barrio | Sector: STALUCIA ALTA

Datos del terreno

it wiGss | £ SV Maps v3.07 2008,
0,00m2
49,98 m 3
| lcaEs
: 'REGULACIONES
one RETIROS
Zonificacién: A8 (A603-35) it
rontal: 5m
Lote minimo: 600 m2 o]
Altura: 12m Lateral: 3m
. Frente minimo: 15 m ‘
Nimero de pisos: 3 Posterior: 3m
COS total: 105 %
£ Entre bloques: 6 m
COS en planta baja: 35 %
Forma de ocupacién del suelo: (A) Aislada Clasificacién del suelo: (SU) Suelo Urbano
Uso principal: (R1) Residencia baja densidad Servicios basicos: SI
AFECTACIONES
oBsERvAcloNES =
# Observacién

4 (ZUAE) Zona Urbanistica de Asignacion Especial, Ordenanza No. 0106 que establece el régimen administrativo de incremento de numero de pisos y captacién del incremento patrimonial
por suelo creado en el

NOTAS

- Los datos aqui representados estén referidos al Plan de Uso y Ocupacion del Suelo e de rios, vigentes en el DMQ.

- * Estas dreas de ir son de la Direccién de Catastros. Si existe algun error acercarse a la ventanilla de Avalios y Catastros de la Administracion  ©
Zonal correspondientes para la actualizacion. H

- Este informe no representa titulo legal alguno que perjudique a terceros.

- Este informe no autoriza ningun trabajo de construccion o division de lotes, tampaco autoriza el funcionamiento de actividad alguna.

- Para iniciar cualquier proceso de habilitacion de la edificacion del suelo o actividad, se debera obtener el IRM respectivo en la administracion zonal correspondiente.

- Este informe tendrd velidéz durente el tierpe de vigencia del PUOS.

9.6.3 Aprobacion del proyecto técnico arquitectonico.

El nuevo sistema de aprobacién de planos, comenz6 su aplicacion

desde el 10 de octubre del 2013, con el aporte de entidades colaboradoras el


https://pam.quito.gob.ec/SuimIRM-war/irm/buscarPredio.jspx
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proceso de atencion tendra un plazo de 15 dias para emitir la licencia o el

permiso de construccion respectivo.
Para esto es necesario que se cumplan con los siguientes requisitos:

« -Formulario normalizado obtenido en la pagina web del Municipio del
Distrito Metropolitano de Quito (http://pam.quito.gob.ec).

« -Certificado de propiedad actualizado o escritura inscrita en el Registro

de la Propiedad.

« -3 juegos de planos y 1 CD en formato AutoCAD 2004 con los archivos
digitales de lectura que contengan toda la informacion de la propuesta
arquitecténica de conformidad con las reglas técnicas y normas

administrativas.

« -Copias de cédula y papeleta de votacion del propietario y profesional.
En el caso del profesional registro de la SENESCYT vy licencia

municipal.



Tras haber

MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

ENTIDAD COLABORADORA

SOIICITHN NFE RFVISIAN NF RFGIAS TECNICAS DFI PROYFOTO TEANICO AROIITECTANICO

NOMBRE DEL PROYECT

5digo: LMU - 20 / ARQ-ORI

AREAS H
Sta
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los planos

arquitecténicos es necesario reingresar los documentos para obtener un

certificado para las demas ingenieras, los requisitos para este tramite son los

siguientes:

« -Formulario normalizado obtenido en la pagina web del Municipio del

Distrito Metropolitano de Quito (http://pam.quito.gob.ec).

» -Certificado de propiedad actualizado o escritura inscrita en el Registro

de la Propiedad.
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« -3 juegos de planos y 1 CD en formato AutoCAD 2004 con los archivos
digitales de lectura que contengan toda la informacién de la propuesta
arquitecténica de conformidad con las reglas técnicas y normas

administrativas.

« -Copias de cédula y papeleta de votacion del propietario y profesional.
En el caso del profesional registro de la SENESCYT vy licencia

municipal.

9.6.5 Certificado de conformidad del sistema contra incendios.
« . Solicitud de Visto Bueno de Planos del Proyecto en el formulario

respectivo: www.bomberosquito.gob.ec.

- 2. Un juego completo de planos originales con el sistema de
prevencion y control de incendios, los que iran con la abreviatura EE
(Estudios Especiales); simbologia de los sistemas de deteccion,
alarma y extincion. Todo el sistema instalado contra incendio debe
estar en color rojo, los planos deben ir con las respectivas firmas de
responsabilidad (entregar CD en formato PDF, archivos individuales

tamafio maximo 5 Mb, una vez aprobado).

« 3. Un juego completo de planos arquitecténicos. Aprobados por la

Entidad Colaboradora (copia).

e 4. Memoria técnica del Sistema de Prevencién de Incendios con

firmas originales.

9.6.6 Certificacion Ambiental (SUIA).

Regularizacién ambiental es:

"Es el proceso mediante el cual un proyecto, obra o actividad, se
regula ambientalmente, bajo los parametros establecidos en la legislacion
ambiental aplicable, la categorizacion ambiental nacional, los manuales
determinados para cada categoria, y las directrices establecidas por la
autoridad ambiental de aplicacion responsable™ (Ministerio del Ambiente,
2014).
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El trdmite se lo puede realizar directamente desde la pagina web y su
sistema de Unico de Informacion Ambiental SUIA, a través de este se puede
acceder a los procesos y seguimientos del certificado de impacto ambiental.
La pagina WEB de acceso al sistema es: www.ambiente.gob.ec.

9.6.7 Licencia Metropolitana Urbanistica de Edificaciones.

La Licencia Metropolitana Urbanistica de Edificaciones o LMU-20, es
el documento habilitante para dar inicio a la intervencidn constructiva, de
acuerdo a los certificados de conformidad del cumplimiento de las

normas administrativas y reglas técnicas.
Los requisitos para realizar el tramite correspondiente son:

e Formulario e Instructivo obtenido del siguiente Link:

e http://serviciosciudadanos.quito.gob.ec/index.php/consulta-de-

impuestos-3/forms/file/83-notif-obtencion-Imu20.html.

e Contar con los certificados de conformidad emitidos por la entidad

colaboradora acreditada.

La licencia LMU-20, remplaza el pago de garantias pedido
anteriormente por el municipio de Quito. Al obtener un certificado de
conformidad la entidad colaboradora avalla la veracidad del cumplimiento de

las normas arquitectonicas y urbanistas emitidas por la municipalidad.

Con el nuevo sistema implementado se espera que el Municipio agilite
los servicios que presta a la ciudadania en la obtencion de licencias
metropolitanas urbanisticas de habilitacion de suelo y edificacidén en el Distrito

(Bustamante y Bustamante, s.f.).
Los beneficios del nuevo sistema:

e -Eliminacién del monto de garantias para la edificacion.

e -Edificacién segura, conforme a normas técnicas.

e -Simplificacion del proceso para entrega de certificados de
conformidad, a través del convenio con la Entidad Colaboradora, el
trabajo conjunto entre esta entidad y el Cuerpo de Bomberos.

e -Reduccion de tiempos de entrega en certificados de conformidad.


http://www.ambiente.gob.ec/
http://serviciosciudadanos.quito.gob.ec/index.php/consulta-de-impuestos-3/forms/file/83-notif-obtencion-lmu20.html
http://serviciosciudadanos.quito.gob.ec/index.php/consulta-de-impuestos-3/forms/file/83-notif-obtencion-lmu20.html
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e -Agilidad en el control aleatorio de obras y procesos constructivos.
e -Reduccion de tiempos de la entrega de licencias metropolitanas
urbanisticas 10 y 20, para tramites de urbanizacion y edificacion,

respectivamente.

9.7 Construccion.

9.7.1 Notificacién de Inicio del proceso constructivo en edificaciones.

El propietario o constructor deberd notificar, a través del formulario
normalizado electronicamente el inicio del proceso constructivo en
edificaciones; una vez practicada esta notificacion la autoridad administrativa

competente realizara los controles aleatorios.
El formulario puede ser encontrado en el siguiente link:

http://serviciosciudadanos.quito.gob.ec/index.php/consulta-de-impuestos-

3/forms/file/82-sol-notifi-procesoconst-Imu20.html

9.7.2 Obligaciones Laborales.

Mediante un departamento de R.R.H.H asociado, Endara arquitectos se hace
responsable del fiel cumplimiento de las obligaciones laborales de los
empleados, en este caso, tanto el personal administrativo como el de obra
entran dentro de las regulaciones del proyecto. Las obligaciones

contractuales funcionan de la siguiente manera:

llustracion 9-1 Esquema de contratacion

Resgistro de contratos

Ministerio de Relaciones |

Laborables. { Legalizacion de contratos

Actas de finiquito

Relacion de dependencia



http://serviciosciudadanos.quito.gob.ec/index.php/consulta-de-impuestos-3/forms/file/82-sol-notifi-procesoconst-lmu20.html
http://serviciosciudadanos.quito.gob.ec/index.php/consulta-de-impuestos-3/forms/file/82-sol-notifi-procesoconst-lmu20.html
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Fuente: Juan Pablo Freire. MDI, 2014.
Elaborado por: Juan Pablo Freire. MDI, 2014.

llustracién 9-2 Esquema de contratacion

Aviso de entrada

IESS -

Aviso de Salida

Fuente: Juan Pablo Freire. MDI, 2014.
Elaborado por: Juan Pablo Freire. Sept, 2014.

La jornada laboral establecida segun la ley se da de la siguiente manera:

llustracién 9-3 Esquema de contratacion
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Jornada Ordinaria

» 8 horas diarias, 40 semanales.

Jornada Suplementaria

* 50% Adicional por cada hora extra.

Jornada Extraordinaria

* 100% Adicional por cada hora extra.

Fuente: Juan Pablo Freire. MDI, 2014.
Elaborado por: Juan Pablo Freire. Sept, 2014.

La remuneracion a los trabajadores se ampara, de igual manera, bajo
la ley establecida en el ministerio de relaciones laborales. Debido a la gran
rotacion que existe en la mano de obra de la construccién y a fin de minimizar
los problemas con los trabajadores, se ha decidido que los pagos de
vacaciones, décimo tercero, décimo cuarto suelo y fondos de reserva seran

prorrateados y pagados mensualmente.

Los contratos con los trabajadores serdn tramitados segun las
plantillas del Ministerio de Relaciones Laborales. De esta manera se busca
garantizar los derechos de todos los trabajadores involucrados en el
proyecto. Como se mencion6 anteriormente, los recursos laborales seran
manejados por la Lic. Paola Granja, quien tiene gran experiencia en el ambito

de contrataciones en el sector de la construccion.
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* 9.15% aporte el trabajador. 11.35% aporta el empleador.
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= DEcimo tercer y cuarto suelo

 Prorateado y pagado mensualmente.(En la Obra no en
personal administrativo).

e \Vacaciones

+ 15 dias prorateados y pagados mensualmente debido a la alta
rotacion de personal. (En la Obra no en personal
administrativo).

e Fondos de reserva.

* Aporte individual mensual

e Utilidades

* se pagaran cuando finalice el proyecto

9.7.2.1.1 Rol de Pagos

NombrelelEmpl

ROL

MES sep-14

NOMBRE
CEDULA

INGRESOS
Sueldo@Mensual
DecimofercerBueldo
DecimouartoBueldo
Vacaciones

TOTAL

ARECIBIR

FIRMA

VALOR
400.00
33.33
28.33
16.66

478.33

478.33

Plantilla que permite el registro de los pagos realizados a los trabajadores.

Se busca tener un archivo general que permita tener constancia de cada uno

de los pagos realizados.
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9.7.2.2 Contratos con proveedores.

La empresa contrata a proveedores y trabajadores especializados para
diferentes actividades en el transcurso de la construccion. Con cada uno de
los contratistas se firmard un contrato que determine los costos y plazos

finales del trabajo a realizarse.

Entre los beneficios de un contrato destaca la posibilidad de controlar la
calidad del trabajo. Ademas, si alguno de los puntos estipulados no ha sido
cumplido el contrato obliga a pagar remuneraciones por multas segun la

situacion, garantizando asi el buen cumplimiento de las actividades.

9.7.3 Solicitud de Acometidas.
La solicitud de acometidas debe ser realizada durante la fase de

ejecucion, las entidades responsables se detallan a continuacion:

- La Empresa Municipal de Alcantarillado y Agua Potable, EMMAP —
Quito.
- Empresa Eléctrica Quito, EEQ.

- La corporaciéon nacional de telecomunicaciones, CNT.

9.7.4 Promocién y Ventas.

La fase de comercializacion se realiza mientras la construccion del
proyecto esta en proceso. Para esta fase, se har4 una asociacion con un
grupo de corredoras de venta que se hara cargo de todos los tramites con los
clientes. A fin de garantizar el proceso de compra, en primera instancia, se
firmara una promesa de compra — venta con los clientes, con la que

empezara el proceso de compra final del inmueble.

9.7.4.1 Promesa de Compra — Venta

La promesa de Compra — Venta es un documento que garantiza al
comprador la adquisicion del inmueble. ElI documento fija las reglas entre los
interesados y ninguno de las dos partes puede cambiar las condiciones en
las que fue firmado. El contrato estipula los siguientes elementos:
Condiciones de precio, fechas y entrega. De no cumplirse cualquiera de las
partes se impondran las multas estipuladas por la promesa (Bustamante y

Bustamante, s.f.).
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Para legalizar el documento, se establecera un abono del 10% del valor

del inmueble. Con este respaldo, y para garantizar la legalidad el documento

sera firmado ante un notario y contendra como minimo los siguientes datos:

9.7.5

Datos de personas mayores de edad, que no deben tener disipacion,
demencia o problemas mentales. Los plazos y las condiciones fijas en
gue ha de celebrarse el contrato, la fecha y la identificacion de la
notaria donde se suscribira la escritura de venta.

-Identificacion de las partes: nombre, cédulas, domicilio y estado civil.
-Descripcion del inmueble, nomenclatura, matricula inmobiliaria,
cédula catastral, linderos, dependencias y descripcién general de lo
gue se promete en venta.

-Si es el caso, la nota de que pertenece al régimen de propiedad
horizontal.

-Clausula de saneamiento, donde se estipula que esta libre de
embargos o cualquier otro tipo de compromiso. Si tiene hipoteca de
mayor extension que no fue cancelada por la constructora y no es
saneada a tiempo, terminan embargando el inmueble aunque el
comprador le haya pagado al vendedor.

-Precio y forma de pago, incluir las obligaciones del comprador ante la
entidad que financia, qué sucede si la entidad niega el crédito, el
monto de las arras -sancion por incumplimiento- y sus respectivos
intereses moratorios.

-Pago de gastos notariales, timbre, impuestos, tasas, contribuciones,
servicios publicos, cuotas de administracién y fecha de entrega del

inmueble.

Contrato de Compra - Venta.

El contrato de Compra — Venta, es un documento legal que estipula un

acuerdo bilateral en el que una de las partes (vendedor) se obliga a la

entrega de un bien determinado y la otra parte (comprador) a pagar por ella

un cierto precio estipulado con anterioridad.

Para que un contrato pueda ser legalizado debe contener como

minimo los siguientes datos:
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e Comprador: Persona fisica o juridica que se compromete a pagar
un precio determinado por un bien.

e Vendedor: Persona fisica o juridica que se compromete a entregar
el bien convenido al comprador.

e La cosa: objeto material, en oposicion a los derechos creados
sobre él y a las prestaciones personales. Son bienes o derechos
que estén dentro del comercio.

e EIl precio: significa valor pecuniario en que se estima algo, valor
que se pide por una cosa o0 servicio. No es preciso que esté
establecido en el momento de perfeccionar el contrato, ya que
puede ser establecido posteriormente sin necesidad de realizar un
nuevo contrato.

e Formales: regularmente los contratos de compraventa no se
otorgan por escrito, ya que la ley no requiere tal formalidad; sin
embargo, en la practica es habitual que el consentimiento se
plasme en un documento privado que sirva de prueba. Hay
excepciones en diferentes ordenamientos juridicos, por ejemplo
para el caso de bienes inmuebles, o ciertos otros contratos que se
obligan a realizar por escrito, expresa o tacitamente.

e De Validez: la capacidad, en donde el principio general dice que
toda persona capaz de disponer de sus bienes puede vender y toda
persona capaz de obligarse puede comprar; y el consentimiento,
que se refiere a que haya un acuerdo de las partes que recaiga

sobre el precio y la cosa.

9.7.5.1 Promocion.
Para realizar la promocién del producto o proyecto inmobiliario es

necesario realizar los siguientes tramites:

e Permisos para vallas publicitarias.
e Contratos de imagen y medios publicitarios para el proyecto.

e Contratos con medio de difusioén.


http://www.monografias.com/trabajos15/cumplimiento-defectuoso/cumplimiento-defectuoso.shtml#INCUMPL
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
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9.8 Cierrey entrega del proyecto.

Para la entrega de la obra a los propietarios la empresa se encargara
de cerrar todos los compromisos legales existentes. A continuacion se

mencionan los procesos que deben quedar finiquitados para la entrega:

9.8.1.1 Obra
e Recepcion de obras, entrega de actas y garantias a proveedores y
contratistas externos.
e Liquidaciones de contratos.
e Actas de finiquito con el personal de obra

e Termino de contrato de seguridad.

9.8.1.2 Municipio

e Permiso de Ocupacion del cuerpo de bomberos.

El cuerpo de bomberos realiza una inspeccion final,
asegurandose que el edificio cumpla con los requerimientos
pedidos por esta entidad. Con el visto bueno del cuerpo de
bomberos el proyecto asegura la calidad de construccion y los

procesos que deben seguirse en caso de emergencia.
e Permiso de habitabilidad.

Ademas de la revisién de planos hablado anteriormente
el municipio tiene que revisar el proyecto para asegurarse que
se encuentre tal y como se mostr6 en el proyecto
arquitectonico. Al entregar el permiso de habitabilidad el
municipio avalla la construccion realizada y permite que se de

paso a la escrituracion y entrega de la misma.

e Licencia para declaratoria de propiedad horizontal.

e Actas de entrega — recepcion a los nuevos propietarios.

Las actas detallan al bien entregado al propietario, de
esta manera nos aseguramos que cada uno de ellos sepa los
limites de su propiedad. Ademéas, se entregan las

especificaciones técnicas y planos as built para mejor
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entendimiento del inmueble entregado. Las actas seran

firmadas tanto por el comprador como por el vendedor.

9.8.1.3 Comercializacion.
e Escrituracion e inscripcion de la declaratoria de propiedad
horizontal.
e Traspaso de dominio en el municipio e inscripcion en el registro de

la propiedad del canton Quito.

9.9 Obligaciones Tributarias.

Las obligacion tributarias se relacionan directamente con la empresa,
estas deben cumplirse a tiempo y dentro de los parametros establecidos por
el SRI. Entre las obligaciones tributarias podemos encontrar el impuesto al
valor agregado (IVA), impuesto a la renta, retenciones en la fuente. Las
obligaciones conllevan la presentacién de formularios y anexos, asi como
también la cancelacion de los mismos en las fechas indicadas por el servicio

de rentas internas.

| Estado
Municipio de
| Quito SRI
Impuesto | | | o0 Impuesto a la
| predial | Patente | Untilidades lva | renta
{ Retenciones { Reteneciones

Grafico 9-1 Obligaciones Tributarias.
Fuente: Juan Pablo Freire , MDI 2014.

El cumplimiento de las obligaciones laborales vy tributarias es

fundamental para un desarrollo inmobiliario exitoso. Al tener todos los
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elementos legales necesarios en orden garantiza la fluidez y continuidad del
proyecto, ya que sin estos las multas podrian llegar a ser muy altas e incluso

impedirian la construccion del mismo.

9.10 Conclusiones

La importancia del fiel cumplimiento de los requerimientos legales es
fundamental para el desarrollo del proyecto. De igual manera, con el
desarrollo de este capitulo, se espera que se realicen con anticipacion para
evitar retrasos y contratiempos en cada una de las fases.

El cumplimiento de las normas especificadas por cada entidad es
responsabilidad de los encargados por lo que es importante la contratacion
de personas profesionales y que tengan experiencia, especialmente en el
area de ingenieras. Debido a la fuerte rotacion de personal, Endara
arquitectos se ha asociado con una experta en relaciones laborales para que

se haga cargo de este departamento durante el desarrollo del proyecto.

El cumplimiento de las normas legales dentro del proyecto es una
herramienta que permitira un desempefio exitoso que garantizara la viabilidad
del proyecto inmobiliario. Para simplificar el entendimiento de los aspectos
mencionados es necesario realizar una matriz — resumen que muestre el

estado de los aspectos mencionados:



Tabla 9-1: Matriz de Requerimientos.
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Matriz
ltem Descripcion | Encargado | Estado
1 Inicio
1.1 |Escritura de Compra - Venta Notarfa Décimo Quinta Listo
1.2 |Certificado de registro de la propiedad Registro de la propiedad Listo
1.3 |IRM Actualizado DMQ Listo
1.4 |Pago Impuesto Predial DMQ Listo
1.5 |Aprobacién de proyecto Técnico Arquitecténico EC- CAE En proceso
1.6 |Aprabacion del Proyecto Estructural e Instalaciones EC-CAE En proceso
1.7 |Certificacion Ambiental (SUIA) Secretaria de Ambiente Pendiente
1.8 |Certificado de Conformidad del Sist. Contra Incendios Cuerpo de Bomberos de Quito Pendiente
1.9 [Licencia Metropolitana Urbanistica de Edificaciones DMQ Pendiente
2 Construccion
2.1 |Notificacion de Inicio del proceso constructivo en edificaciones Endara Arquitectos Pendiente
2.2 |Contratos de Obra Cierta Dra. Maritza Vascones - Endara Arquitectos  |Listo
2.3 |Solicitud de Acometidas EEQ, CNT, etc. Pendiente
2.4 |Esquema Ral de Pagos Lic. Paola Granja - Endara Arquitectos Listo
2.5 |Esquema de Promesa de Compra - Venta Dra. Maritza Vascones - Endara Arquitectos |Listo
2.6 |Esquema de Contrato de Compra - Venta Dra. Maritza Vascones - Endara Arquitectos  |Listo
3 Cierre y Entrega del Proyecto.
3.1 |Notificacion de Finalizacion del proceso constructivo en edificaciones Endara Arquitectos Pendiente
3.2 |Permiso de hahitabilidad Cuerpo de Bomberos de Quito Pendiente
3.3 |Alicuotas y Declaratoria de Propiedad Horizontal EC- CAE Pendiente
3.4 |Liquidacién de Contratos Dra. Maritza Vascones - Endara Arquitectos  |Pendiente

Fuente: Endara Arquitectos
Formato: Bladimir Herrera (MDI, 2014)

Elaborado por: Andrés Calderon, Octubre 2014.
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10 Gerencia de Proyectos
10.1 Introduccion

La gerencia de proyectos, permite organizar y administrar el tiempo, el
coste y los recursos de un proyecto. Al ser un esfuerzo planificado, con un
tiempo definido y Unico es necesario establecer parametros que permitan

gestionar los procesos y recursos planteados.

Por esto, es importante establecer las técnicas a ser utilizadas para la
medicién del avance en el proyecto Los Helechos. Al utilizar la metodologia
de gerencia de proyectos no solo garantizamos la finalizacién exitosa del
proyecto sino también el cumplimiento de plazos, costos y alcance,

presentados a los inversionistas.

10.2 Metodologia

La gerencia de proyecto serd realizada a través de la metodologia
TenStep, se usara las plantillas y documentos proporcionados por la clase de
direccibn de proyectos, asi como también la guia que proporciona el
PMBOOK version 5.

Los lineamientos manejados estan dados por El Project Management
Institute (PMI). La metodologia se basa en los 10 pasos de la direccion
exitosa de proyectos implementados en el Conjunto Residencial Los

Helechos; los pasos se detallan a continuacion:

llustracién 10-1: Direccién Exitosa de Proyectos

4.- Gestion de
Pdélemicas

3.- Gestion del

1.- Definicion del >

2.- Planificacién
Trabajo ->

de Interesados Plan de Trabajo

8.- Gestion de
los R.R.H.H

6.- Gestion de la 7.- Gestion del

5.- Gestion del
—> Comunicacion Riesgo

Alcance

9.- Gestion de la N 10.- Gestién de
Calidad

Adquisiciones

Fuente: PMBOOK V5
Elaborado por: Andrés Calderén



202

10.3 Objetivos

e Desarrollar un proyecto inmobiliario con una duraciéon maxima de 15
meses de construccion.

e Establecer parametros de control a través de la metodologia TenStep.

e Implementar plantillas de control para gestionar cronogramas, alcance,

cambios, costo, calidad, comunicacion, riesgos y recursos humanos.
10.4 Definicion del Trabajo.

“Define un proyecto en relaciébn a sus metas, objetivos, alcance, riesgos,

suposiciones previas, etc.

Representa un acuerdo alcanzado con el patrocinador y los participantes
involucrados mas relevantes en términos de los productos finales, la duracién

y presupuesto”

item Matriz de Identificacion

1.1 | Nombre del Proyecto: Conjunto Residencial Los Helechos

1.2 | Producto: Viviendas Unifamiliares Pareadas

1.3 | Inicio del Proyecto: 01 — Jun - 2014

14 | Estado : Fase de Planificacion

1.5 | Promotor: Endara Arquitectos / Francisco Quevedo
1.6 | Gerente de Proyectos: Arg. Andrés Calderén

10.5 Acta de Constitucion.

El acta de constitucion es un documento que define los pardmetros del
proyecto a realizarse. Principalmente determina el alcance del proyecto, asi
como los objetivos, metas, roles, responsabilidades y participantes del
proyecto.

El objetivo fundamental de un acta de constitucion es que todos los
interesados analicen y aprueben la manera en la que se va a desarrollar un

proyecto.

10.5.1 Resumen ejecutivo del proyecto.
El Conjunto Habitacional Los Helechos se implanta en el barrio Santa Lucia

Alta, una zona perteneciente a la parroquia Kennedy, ubicada en el norte de
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la ciudad de Quito. El conjunto esta emplazado en un terreno de 2490 m2, el
cual posee una forma rectangular que facilita la distribucion. Segun el informe
de regulacion metropolitano (IRM) el COS PB es de 35% y el COS total es
del 105%. El terreno tiene un costo total de USD $288.000.

La viabilidad del proyecto se resume de la siguiente manera:

Resultado Econdmico
Costos Totales $1,744,061 CT
Ventas $2,151,708 Vv
Utilidad $407,647 V-C
Margen Estatico 19% unv
Rentabilidad del proyecto 23% U/ICT

10.5.2 Vision General.

‘Los helechos” se desarrolla como un proyecto habitacional que busca
posicionarse dentro de la clase media — alta del sector norte de la ciudad de
Quito. Con este proyecto, la empresa busca obtener experiencia para el
desarrollo futuro de proyectos inmobiliarios, posicionandose en el mercado

con un producto diferente y exclusivo.

El proyecto Los Helechos, esta compuesto por 14 casa unifamiliares,
adosadas, distribuidas en dos hileras. El proyecto se descompone en 3 tipos
de unidades con diferentes éareas totales, 7 unidades de 150m2, 3 de 140m2
y 4 de 190m2.

10.5.3 Objetivos del proyecto.

El proyecto cumplira con los siguientes objetivos:

item Objetivos
Objetivo Estado
24 Lograr un 25% de ventas antes del inicio de | En proceso
construccion.
o Obtener una rentabilidad con un margen sobre venta | En proceso
' mayor al 20%.
5 Posicionar Endara Arquitectos en el mercado | En proceso

inmobiliario en 15 meses.

1.4 | Obtener una velocidad de ventas del 15% mensual. En proceso

Establecer procesos de control que optimicen los costos | En proceso

1.5
en 5%
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10.5.4 Alcance del Proyecto.

10.5.5 Dentro del alcance del proyecto.

Item Matriz de Alcance

3 Fase - Descripcion | Estado
3.1 Inicio

3.1.1 | Pre - Factibilidad Concluido
3.1.2 | IRM Actualizado Concluido
3.1.3 | Plan Masa Concluido
3.1.4 | Estudios Previos Concluido
3.2 Planificacion

3.2.1 | Plan de Negocios Concluido
3.2.2 | Proyecto Arquitectonico Concluido
3.2.3 | Ingenierias En Proceso
3.2.4 | Presupuesto y Cronogramas Concluido
3.2.5 | Permisos Municipales En Proceso
3.3 Comercializacién

3.3.1 | Promesa de Compra — Venta En Proceso
3.3.2 | Contratos de Reserva En Proceso
3.3.3 | Escrituracion En Proceso
3.4 Ejecucion

3.4.1 | Cronograma de Construccion No iniciado
3.4.2 | Avances de Obra No iniciado
3.4.3 | Informes Contables No iniciado
3.4.3 | Construccion de la edificacion No iniciado
35 Cierre

3.5.1 | Planos As Built No iniciado
3.5.2 | Escrituracion No iniciado
3.5.3 | Declaracion de Propiedad Horizontal No iniciado
3.5.4 | Permiso de Habitabilidad No iniciado
3.5.5 | Cierre de Contratos No iniciado

10.5.6 Fuera del Alcance.

ltem Matriz Fuera del Alcance

4 Descripcion

4.1 Administracién del conjunto después de la entrega.

4.2 Contratacién de administracién y guardiania.

4.3 Obras fuera de los limites del terreno.

4.4 No incluye iluminacién (luminarias, etc.) ni mobiliario interno de las unidades.

10.5.7 Entregables producidos:

ltem Matriz Entregables Producidos
5 Descripcion
5.1 7 casas de 130m2, 3 casas de 140m2 y 4 casas de 150m?2.
5.2 Planos arquitecténicos, estructurales, eléctricos, Hidro —sanitarios as built.
5.3 Estudio de mercado.
54 Andlisis financiero.




10.5.8 Estimaciones de esfuerzo duracion y costos del proyecto.

10.5.9 Estimaciones:
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Item Matriz Estimacion de Esfuerzo y Costo
6 Descripcién Detalle
6.1 Esfuerzo Estimado 2400 Horas / Esfuerzo
6.2 Duracion Estimada 15 Meses
6.3 Costo Estimado $ 1'744.066,00
10.5.10 Supuestos del proyecto.
item Matriz Supuestos del Proyecto
7 Descripcién
7.1 El precio de venta del proyecto sera de 1010$ m2
7.2 La aprobacién de planos tendra una duracién aproximada de 2 meses.
7.3 Supongo una inflacién anual de 4%
7.4 La aprobacién del proyecto y el permiso de construccién se obtendran en un
méximo de 3 meses.
7.5 Se espera una velocidad de ventas de 2 unidades al mes.
10.5.11 Riesgos.

Tabla 10-1 Riesgos

item Matriz Entregables Producidos
8 | Descripcién Nivel | Plan de Contingencia
8.1 | Incremento en costos de Alto Compra por adelantado de materiales
materiales. importantes.
8.2 | Nuevas Normas de Construccion Alto Planificacion con profesionales
especializados.
8.3 | Retrasos en el Alcance Bajo Control de cambios que acepten o rechacen
segln importancia.
8.4 | Incremento en costos de Mano de Medio | Monitorear constantemente
Obra.
8.5 | Competencia. Bajo Diferenciacion del producto.
8.6 | Disminucién en tiempos de Ventas | Bajo Aumento en promocién y Publicidad.
Elaborado por: Andrés Calderén
10.5.12 Enfoque del proyecto.

El conjunto habitacional “Los Helechos” compuesto por 14 casas

unifamiliares tiene un esquema financiero que se basa en la preventa del

25% de las unidades, un aporte de capital del 45% y un préstamo bancario

del 30% del costo total.
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El proyecto empezara cuando las preventas superen el 25% y los
cambios permitidos a los clientes se aceptaran unicamente hasta el mes 7 de

construccion.

El proyecto se basa en una organizacion funcional, donde el director
de proyecto tiene una caracteristica de mando medio y es responsable de
todos los operativos que se hacen cargo de la construccion. De esta manera
se convierte en un estilo vertical, jerarquico. La empresa constructora es

cabeza responsable.

10.5.13 Organizacion del proyecto.
ltem Matriz Organizacion del Proyecto

9 Rol Responsable
9.1 Patrocinador Ejecutivo Francisco Quevedo
9.2 Patrocinador Arg. Patricio Endara
9.3 Director del Proyecto Arg. Andrés Calderén
9.4 Cliente Francisco Quevedo
9.5 Equipo de Trabajo Arg. Julio Endara
9.6 Visualizacién CO08 Visualizacion
9.7 Disefio Estructural Ing. Jaime Endara

10.6 Integracioén del Plan de Trabajo.

La integracion del plan de trabajo consiste en determinar, a través de un
EDT, el alcance final del proyecto. De esta manera se debe establecer con

claridad el alcance del proyecto. Asi, se podra definir y verificar el alcance.

La gerencia de proyectos es quien se encarga de generar y cumplir los
entregables propuestos en la Estructura de Desglose de Trabajo (EDT), los

cuales se encuentran distribuidos en 4 fases que permiten un mejor control.




EI EDT estd organizado de la siguiente manera:

F1. Iniciacién

F1.1 Compra

il

Prefactibilidad

F1.Estudio de

F1.2 Acta de
constitucion

F1.3 Estudios

i

F3.1 Estudio

F3.2 Estudio

i

EDT Proyecto: Los Helechos
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F2. Pianificacion

F2.1 Plan de

F2.1 Disefios

F2.1.1 Disefio

b AN

F3. Ejecucién

F4. Cierre

;

F4.1
Declaratoria de
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Derrocamiento
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Permiso de
habitabilidad
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[F——

F4.3 Firma de
escrituras

e
F2.1.2 Diseﬁo] [F"”-z ‘?'sem’j
electrico y
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F3.2.1 F3.2.2
Instalaciones
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del inmueble
con manual de

F2.1.2 Disefio
hidrosanitario
4“
F2.4
Cronograma

' F2.5 Tramites
v | ¥
F2.5.1 [ F2.5.3 ]
F2.5.2

Permiso de

)
)

F2.6 Plan de

Figure 1 EDT
Elaborado por: Andrés Calderdn. (Agosto, 2014)

10.6.1 Organizacion de la empresa.

[ Instalaciones
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usuario

F3.2.4 ]

F3.25

F3.3 Acabados

é

v [ =

F3.3.1 F3.3.2

)

o
I a2y

F3.3.3 Pisos

3.3.4 Equiposj

F3.4

Endara arquitectos, quien estara a cargo de la planificacién, comercializacién

y construccién del proyecto “Los Helechos”, se basa en una estructura

piramidal. Donde, la cabeza del proyecto es el gerente general; quien, junto

al patrocinador, son los responsables de las decisiones finales del proyecto.

A partir de la cabeza, la empresa se desglosa de la siguiente manera:
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10.6.1.1 Organizacion Endara Arquitectos

—

—‘ Jefe de Obra

— r

—1 Gerencia de Proyectos ——‘ Jefe de Disefio

—

—‘ Area Financiera

— r

—1 Area Legal —‘ Jefe Legal

—

Gerente General

Vendedores

—

—1 Comercializacion

Tramites legales

10.7 Gestion del Plan de Trabajo y del Presupuesto.

La gestidn del plan de trabajo busca comparar el costo del proyecto con el
tiempo estimado de duracién del mismo. Esto generar4d una matriz que

permite una revision continta del plan de trabajo.

La planificacién en la gestion del trabajo y del presupuesto "permite también
planificar la inyeccién de recurso financieros a través de toda la vida del
proyecto. Se establece a través de los cronogramas valorados que seran

entregados antes de la construccion del mismo.



10.7.1 Presupuesto referencial.
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Costos Indirectos

Indice Descripcion Costo total % S. Indirect.
DA Fase de Planificacion $ 76,608.70 24%
D.1.1 Disefio Arquitectdnico $ 43,622 13.5%
D.1.2 Plan de Negocios $ 10,906 3.4%
D.1.3 Disefio Estructural $ 6,014 1.9%
D.1.4 Disefio Eléctrico y Telefénico $ 2,786 0.9%
D.1.5 Disefio Hidro-Sanitario y de prevencion de incendios | $ 2,322 0.7%
D.1.6 Estudio de Suelos $ 500 0.2%
D.1.7 Topografia $ 250 0.1%
D.1.8 Ingenieria de Costos $ 2,000 0.6%
Subtotal $ 68,401
Iva 12% $ 8,208
E.1 Fase de Ejecucion $ 116,035.53 36%
E.1.1 Direccion Tecnica (8%) $ 87,245 27.0%
E.1.2 |Gerencia de Proyecto $ 16,358 51%
Subtotal $ 103,603
lva 12% $ 12,432
FA Fase de Promocioén $ 82,698.09 26%
F.1.1 Plan de Marketing $ 82,698 25.6%
G.1 Entregables $ 48,000.00 15%
G1.0 Entrega de inmuebles $ 24,000 7.4%
G1.1 Mantenimiento + Varios $ 10,000 31%
G.1.2  |Asesoria Legal $ 3,500 1.1%
G.1.3 Tramites Municipales $ 3,500 1.1%
G.1.4 Tramite devolucion fondo de garantia $ 3,000 0.9%
G.1.5 Prop. Horiz. Alicuotas y Linderos $ 4,000 1.2%
SUBTOTAL COSTOS INDIRECTOS $ 323,342.32 19%
IMPREVISTOS $ 42,417.06 2%
COSTO INDIRECTO TOTAL $ 365,759.38 | 21%

llustracion 10-2 Costos Indirectos
Fuente: Endara arquitectos. (Enero, 2014)
Elaborado por: Andrés Calderon. (Julio, 2014)
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10.8 Gestion de Polémicas.

Uno de los aspectos mas importantes de la metodologia TenStep es la
anticipacion de problemas que puedan presentarse durante la construccion
del proyecto. La Gestion de Polémicas, establecido por el Director del
proyecto, busca en los posible eliminar riesgos.

Para le resolucion de polémicas es necesario establecer procesos de
participacion de los interesados, segun rangos de importancia. De esta
manera, se espera que estos se involucren y sepan lo que sucede en cada

paso del desarrollo inmobiliario.

Tabla 10-2: Registro de Incidentes y Problemas

Matriz Registro de Incidentes

Proyecto: | Responsable
Director de Proyecto: | Francisco Quevedo

Fecha: | | N. de Reporte |
Reportado por: |

Estado: | | Fecha de Resolucién |
Asignado a: |

Descripcién del Problema

Alternativas y recomendaciones:

Solucién Final:

Aprobado por: | Firma:

Fuente: TenSTEP
Elaborado por: Andrés Calderén
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10.9 Gestiéon del Alcance.

La gestion del alcance permite gestionar un proyecto, eficazmente. Se busca
definir tanto los limites logicos del proyecto como los requerimientos y el
contenido de cada uno de ellos. Para establecer los limites se crea un Gantt
de seguimiento que ofrece tanto la duracién como las restricciones en de

cada actividad.

La administracion de las actividades en base a su duracion es un aspecto
muy importante en la direccion de proyectos. Para poder realizar un analisis
se establece la duracion de cada una de las actividades y como se relacionan

unas con otras.

El uso de un sistema informatico como el Project, permite manejar
ordenadamente cada uno de los paquetes de trabajo y las interrelaciones que
existen entre ellos, las actividades y sus dependencias se detallan en el

siguiente cuadro:

La gestion de alcance del proyecto se establece por fases, las cuales se

describen a continuacion:

llustracion 10-3: Gestion de Alcance

Planificion

Fuente: Endara Arquitectos
Elaborado por : Andrés Calerén, (octubre, 2014)



10.9.1 Gantt de Seguimiento.

. F:oao de 0T INomare de tarea ‘wm TPrediComienze Fin
o S A d ARt SN A A A A A At A A8 A A A A At Al A A A A N 4
1 - 1 Proyecto Los Helechos 228 dias? mié 10/09/14 vie 24/07/15 | T 1
2 - 11 Iniclacién 29 dias mié 10/09/14 lun 20/10/14
3| m 111 Compra Terreno 5 dias mié 10/09/14 mar 16/09/14
B - 112 Estudics Preliminares 2 dias 3 mié17/09/14 jue 18/09/14 —*
5| w113 Acta de constitucién 5 dias 3 mié17/09/14 mar 23/09/14 .
6 - 114 Plan de Negocios 19 dias mié24/09/14 lun 20/10/14 —
7| - 1141 Estudio de mercade Sdias 5  mié24/03/14 mar30/09/14 h
8| w1142 Andlisis Financiero 2dlas 7 mié0L/10/14 jue 02/10/14
ECH - 1143 Esquema de ventas 2 dias 8  vie03/10/14 lun06/10/14
10 - 1144 Plan de Financiamiento 10dias 9 mar07/10/14 tun 20/10/14
" - 12 Planificacién 90 dias mié 10/09/14 mar 13/01/15 | T 1
72| = 121 Disefios 65 dias mié 10/09/14 mar 09/12/14 | 1
3 - 1211 Disefio Arquitecténico 20 dias 5 mié24/09/14 mar 21/10/14
“% » 1232 \p dn de planos 6 15 dias 13 mié05/11/14 mar 25/11/14 P
15 - 1213 Ingenierias 65 dias mié 10/09/14 mar 09/12/14 | T 1
1 » 12131 Disefio Estructural 10dias 13 mié0S/11/14 mar 18/11/14 fomm=re
Ea » 12132 Disefio Hidrosanitario 10dias 13 mié10/09/14 mar 23/09/14 1
8 ) 12.1.3.2: Aprobacién de planc contra incendios
19 » 12133 Disefio Electrice - Electronico 10dias 13 mié05/11/14 mar 18/11/14 S—
20 » 12134 Aprobacién municipal de planes 10dias 19 mié26/11/14 mar09/12/14 Yo—
K - 122 Permisos de Construccion 5 dias mié 10/09/14 mar 16/09/14 | s,
E - 123 Gerencia de Proyectos Sdias mié 10/09/14 mar 16/09/14 | s
EXR Y Pre-ventas 60dlas 13 mié22/10/14 mar 13/01/15 J
2 - 13 Ejecucién 213 dias? mié 17/09/14 vie 10/07/15 r | 1
25| = 131 Ventas 1dia? 23 mar13/01/15 mié14/01/15 W
E i) 1311 Estructura de Ventas
27 i) 1312 Promocién
|28 | ) 1313 Promesa de Compra - Venta
5| = 132 Obras Preliminares 12 dias mié17/09/14 jue02/10/14 —
50| = 1321 Movimiento de tierras 10dias 21 mié17/09/14 mar 30/09/14 1—1
N - 1322 Replanteo 2 dias 30 mié01/10/14 jue 02/10/14
32 - 133 Estructura 201 dias? jue 02/10/18  vie 10/07/15 .] 1
S - 1331 Obra Civil 1dia? 31 jue02/10/14 vie03/10/14 *
T A 13311 Gmentacién
35 ) 13312 Estructura
3 | A 13313 Contrapisos
- 1332 Instalaciones Eléctricas 100dias 33 lun06/10/14 wie 20/02/15 )
- 1333 Instalaciones Hidro - Sanitarias 100dias 37 lun23/02/15 wie 10/07/15 *
- 1334 Enlucido y Recubrimientos 30 dias 33 lun06/10/14 wie14/11/14 T —————
- 1335 Divisiones 60 dias 33 lun06/10/14 wvie 26/12/14
- 13356 Acabados 75 dias 1un29/12/16  vie 10/04/15 T
- 13361 Pintura 30dilas 40 un29/12/14  wie 06/02/15 ) e
- 13362 Pisos asdias 40 |un29/12/14  vie 27/02/15
- 13363 Gypsum 30dlas 40 I1un29/12/14 vie 06/02/15 ]
45 - 13364 Mobiliario Fijo 30dias 43 1un02/03/15 wie 10/04/15
ER T Cierre 210 dias lun 06/10/14  vie 24/07/15 1
7| w142 de d 15dias 41 un13/04/15 vie 01/05/15 )
K - 142 Permiso de Habitabilidad 1Sdilas 41 lun13/04/15 wie 01/05/15 ‘—w
49 - 143 Pruebas de instalaciones 30 dias 33 lun06/10/14 vie 14/11/14 ]
50| w144 Firma de Escrituras 30dias 48 Iun04/05/15 vie 12/06/15 1
51 | - 145 Entrega de Inmueble junto con manual de usuario. 30 dias 50 lun 15/06/15 wie 24/07/15
Taren S Resumen 1 Hito lnacva c Hito eteme oo
Preyecto. EDT DMESa:  ldensiedie’iledle Resumen del groyecto "1 Resumen inactno 1 ] men manual solo tn 3 Fecha mite
Hite * Tarea nactiva Taren manual R al T 1 Taceos esternas P Progreso
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10.9.2 Incidencia de cambios en el alcance del proyecto.
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“La Gestion del Alcance consiste en lograr que el patrocinador tome aquellas

decisiones que se traduciran en cambios al alcance del proyecto”. (TenStep,

2010)

CAMBIO

—

—1 AFECTA AL COS

—

—T AFECTA AL CAMBIO

—

—1‘ AFECTA AL ALCANCE

Figure 2 Cambio al Alcance
Fuente: Catalina Moreno Rueda, MDI 2013
Elaborado por: Andrés Calderdn
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La incidencia de cambios en un proyecto es inevitable por lo que es

necesario establecer procesos de gestion para cada uno de ellos. Se busca

eficiencia para que los retrasos en el tiempo sean los menores posibles.

Los cambios tanto de los propietarios de las viviendas como de los

interesados deben ser registrados y aprobados mediante Ordenes de

Cambio, asi se busca que la Gerencia del proyecto establezca el alcance de

cada una de ellas. El registro se realizard segun plantillas del método

TenStep.



10.9.3 Solicitud de cambio al alcance.

Tabla 10-3 Cambio al alcance
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Matriz Registro de Cambio al alcance

Proyecto: | Responsable

Director de Proyecto: |

Fecha: | | N. de Cambio |
Solicitado por: |

Estado: | | Fecha de Resolucion |
Asignado a: |

Descripcién del cambio al alcance:

Andlisis y recomendaciones:

Impacto en el proyecto:

Alternativas

Resolucion Final

Aprobado por: | Firma: |

Fuente: TenStep 2013.
Elaborado por: Andrés Calderon
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10.10 Gestidn de la comunicacion:

“Una comunicacion apropiada es factor critico para el éxito”. Es fundamental
para la empresa una gestion adecuada de la comunicacion, principalmente

entre todos los interesados. Para garantizar la comunicacion es necesario:

e Identificar a los interesados mediante informes estandarizados.
(ver matriz de interesados).

e Mantener un informe constante con el avance del proyecto.

e Después de haber informado acerca de cambios al alcance es
necesario mantener la documentacion, tanto de los pedidos

como las aprobaciones.

La comunicacion debe nacer del responsable del proyecto, el cual esta
encargado de comunicar a todos los interesados los aspectos relacionados
con cada uno de ellos. La informacién respecto a los clientes debe ser
unéanime por lo que el unico vinculo con el cliente final debe ser el Gerente de

proyectos.

Cada una de las decisiones tomadas o0 ejecutadas durante la vida del
proyecto debe ser registradas y archivadas. De esta manera se busca

obtener un registro final que sera entregado junto con el proyecto.

10.10.1 Plan de Comunicacion
El plan de comunicacion sera establecido, monitoreado y controlado de la

siguiente manera, segun la metodologia TenStep:
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Tipo

L Obligatoria/ Publico . Frecuencia de
Entregable/Descripcion ( gatorl Método de entrega Responsable
Mercadolbégica/ Meta entrega
Informativa)
Patrocinador Se envia al publico por correo
Reporte de la Situacion del . . Gerentes electrénico la plantilla del Gerente de
Obligatorio oz . o Mensual
Proyecto Comité Reporte de la Situacion del proyecto
Directivo Proyecto.
Sesiones Locales de Programar dos
promocién de conciencia Informacion . veces ala
Comunidad . . .
Informar al personal del : Presentaciones al frente. semana hasta que | Analista lider
usuaria local .
proyecto y entregables que todos los usuarios
van a tener impacto en ellas sean cubiertos
Sesiones de Seguridad Sesiones
: mensuales hasta
Industrial. , . . .
Informar al personal acerca Informacion Trabajadores Presentaaone_s por rp(_edlo de que se de_muestre Residencia de
! programas informéaticos. el fiel obra. R.R.H.H.
de la seguridad y como se cumplimiento de
debe manejar en la obra. P
ellas
Resumen de visita de obra de E'.‘”ega del_resumen de las Mensual, 0 a la
. sesiones realizadas en la obra. SN
los interesados. terminacion de -
, : : Interesados Con esto se establece un ; Administrador
Involucramiento de los Obligatorio cada hito
documento de respaldo para de Proyecto

interesados con el proceso de
la obra.

del proyecto.

todas las decisiones tomadas en
el proceso.

importante de la
construccion.




10.10.2 Formato de reportes.

Tabla 10-4: Reporte de Avance

217

Matriz Reporte de Avance
Director de Proyecto: |
Fecha: N. de Reporte
Hito F_ech_a _griginal de Fec_ha _actqgl estimada Reporte
finalizacion. de finalizacion. P
Proyecto: | Conjunto Residencial Los Helechos
Hito A
Hito B
Hito C
Hito D
Hito E

Logros

Objetivos Proximo Periodo

Comentarios

Revisado por: |

Fuente: Plantillas TenStep
Elaborado por: Andrés Calderén, (Oct, 2014)
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10.11 Gestién de Riesgo.

“El riesgo se refiere a condiciones o circunstancias futuras que existen
fuera del control del equipo de proyecto y que tendran un impacto adverso en

el proyecto si se llegan a presentar”. (TenStep, 2013)

llustraciéon 10-4: Planificacion de la administracién de riesgo.

Implementar Monitorear
planes para continuamente

Determinar
riesgos a ser
enfrentados

Identificar
Riesgos enfrentar y riesgos ya

administrarlos identificados

Fuente: TenStep 2014
Elaborado por: Andrés Calderén

Se ha identificado los siguientes riesgos que pueden o no afectar al
proyecto “Los Helechos”. Se puede clasificar a los riesgos de la siguiente

manera:
e Alto Impacto:

Son aquellos riesgos ajenos al proyecto, los cuales pueden afectar
drasticamente en el desarrollo de este. Se consideran aspectos como la
economia del pais, inflacion, incremento de impuestos, nuevas leyes de

construccion, etc.
e Impacto Medio:

Son riesgos que afectan directamente a la vida del proyecto, pero que
pueden ser gestionados por el equipo del proyecto. En este caso se
consideran aspectos como: especulacion de materiales, incrementos en
costos directos, competencia, errores presupuestales, retrasos en tramites

municipales, etc.
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El procedimiento que se maneja en la gestidon de proyecto, nace de la matriz
de andlisis cuantitativo que busca poner énfasis en los riesgos de mas
trascendencia para la vida del proyecto. La matriz de TenStep proporciona

una idea del procedimiento para realizar el analisis.

Probabilida

Ignorar Ignorar Ignorar

Ignorar Precaucion Responder

Precaucidén Responder Responder

Imagen 10-1 Analisis cuantitativo de riesgos.
Fuente: TenStep 2013.

La siguiente ficha presenta una muestra de los riesgos mas comunes
gue se pueden presentar dentro de un proyecto inmobiliario. Ademas de
presentar el riesgo, la matriz propone planes de contingencia que ayudaran al

control de cada uno de los riesgos.

Tabla 10-5 Riesgos

Item Matriz Gestion de Riesgo
1 Descripcion Nivel | Plan de Contingencia
1.1 Incremento en costos de Alto Compra por adelantado de materiales
materiales. importantes.
1.2 Nuevas Normas de Construccion Alto Planificacion con profesionales
especializados.
1.3 Retrasos en el Alcance Bajo Control de cambios que acepten o rechacen
segln importancia.
14 Incremento en costos de Mano de Medio | Monitorear constantemente
Obra.
1.5 Competencia. Bajo Diferenciacion del producto.
1.6 Disminucion en tiempos de Ventas | Bajo Aumento en promocion y Publicidad.

Elaborado por: Andrés Calder6n
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10.12 Gestién de los Recursos Humanos.

Debido a que la empresa Endara arquitectos es relativamente pequefia,
no cuenta con un departamento de Recursos Humanos. Sin embargo se
contrata a una consultora externa para que se haga cargo del correcto
manejo del personal. La Licenciada Paola Granja, es quien se encargara de
todos los tramites necesarios para el manejo de planillas, contratos, avisos de

salida, etc.

En cuanto al manejo del personal y su distribucion segun fortalezas sera
dirigido por el director del proyecto, quien a lo largo de los afios ha conocido

a cada uno de los trabajadores que estaran presentes en la obra.

El talento humano sera gestionada a través de una matriz que muestre
tanto la persona encargada como la descripcidon del cargo, de esta manera se

busca estandarizar y establecer caracteristicas de los empleados.

Matriz Gestién R.R.H.H.
Proyecto:
Director del Proyecto:
Fecha: Ficha N:
Proceso: | Perfil Cargo:
item Responsabilidades Descripcion
1.1 Rol:
1.2 Reporta.
1.3 Supervisa:
1.4 Habilidades
1.5 Experiencia
1.6 Horario
Aprobacion:

10.13 Gestion de la calidad.

La calidad es definida basicamente por el cliente, y representa la
aproximacion de los productos finales especificos del proyecto a la

satisfaccion  de sus requerimientos y expectativas. (TenStep, 2013)

La gestion de la calidad busca establecer procesos de control que
permiten generar un producto inmobiliario de acuerdo a las expectativas
ofrecidas al cliente. La estructura de gestion de la calidad se establece a

través de procesos, de la siguiente manera:
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Verificar:

Fiscalizador - Actuar:
verifica 'y Gerente de
controla la proyecto -

Hacer: Gerente
Planear: de proyecto -
Planeacion del Ejecucion de

control de la obra. Control
calidad. constante de
calidad

calidad Implementa
esperada por acciones de
los control
patrocinadores

10.13.1 Planeacion de la calidad:

Identifica los requisitos de calidad y normas para el proyecto y producto.

10.13.2 Aseguramiento de calidad:
Auditar los requisitos de calidad, a través de medidas de control que

aseguren la utilizacion de las normas y procesos definidos.

Tabla 10-6: Matriz de control de calidad.

Matriz Control de Calidad.
Proyecto:
Director del Proyecto:
Fecha: | Ficha N: |
Control de calidad de: Hormigones
item Rol Descripcion de control
001 Actividad Hormigdn en losa de cimentacién
002 Control de Calidad tipo: Muestras para estudio de resistencia.
003 Responsable: Residente de Obra
004 Norma de Muestreo:
005 Cantidad de muestras: 4
006 Resistencia Obtenida 7 dias: 21 dias:
Firma de Responsabilidad:

Fuente: Bladimir Herrera, MDI 2014.
Elaborado por: Andrés Calderén

10.13.3 Control de Calidad:
Proceso para monitorear y registrar los resultados de la ejecucién de
actividades de control de calidad.

A fin de establecer procesos de gestidon de calidad es importante establecer
las responsabilidades de cada uno de los integrantes, por esto se usara la
siguiente plantilla para que se definan las responsabilidades y roles de los

participantes.
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Matriz Control de Calidad.
Proyecto:
Director del Proyecto:
Fecha: | | Ficha N: |
Cuadro de control de calidad.
item Rol Descripcion de control
1.1 Patrocinador
1.2 Superintendente de Obra
1.3 Residente de Obra:
1.4 Integrantes del equipo
1.5 Bodeguero
1.6 Supervisor de Calidad

Las ventajas que producen un control de calidad adecuado tienen beneficios
tanto para el cliente como para la empresa. De esta manera lo que se

consigue es:

Posisionar a la Disminuir los
compaifiia errores y defectos
constructora dentro en el producto y su
del mercado. calidad.

Incrementar el
numero de clientes
satisfechos.

Disminuir retrasos
en el tiempoy
aumento en los
costos.

Eleva la moral en el
equipo del
proyecto.

10.14 Gestion de Adquisiciones.

La gestion de adquisiciones se encarga de definir, comprar, contratar pagar,
etc. Los diferentes productos, servicios o resultados necesarios para realizar

el proyecto inmobiliario.

Dentro de la gestibn de adquisiciones podemos encontrar 3 tipos de
planificacion que permiten organizar adecuadamente esta gestion:

10.14.1 Planificacién de adquisiciones:
Proceso encargado de definir los productos, servicios o resultados necesarios
para el trabajo. (Moreno Rueda, 2012)
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10.14.2 Planificar la contratacion:
Proceso encargado de los contratos que seran abalizados por el ministerio de

trabajo.

10.14.3 Aceptacion y aprobacion de ofertas:

Proceso que se encarga de analizar y aprobar las ofertas proporcionados por
contratistas y proveedores ajenos a la empresa. Se busca gestionar de
manera eficiente para determinar las mejores opciones que mejoren el

desarrollo del proyecto. Se determinard de la siguiente manera:

Contactar con Cotizar un bien o
proveedores o servicio con 3 0 mas
contratistas empresas

Evaluacioén de las Contratacion del bien
ofertas. 0 servicio necesitado.

10.15 Conclusiones.

La definicion del proyecto es un proceso fundamental para el desarrollo del
proyecto, esta permite controlar, programar, estimar y dirigir los recursos de

manera mas eficiente.

Al implementar los procesos de la gerencia de proyectos busca optimizar los
recursos, aprovechar la experiencia y generar mayor eficiencia en el

desarrollo del proyecto.

De esta manera se establecen procesos que monitorearan los siguientes

recursos:

e Control y definicion del alcance.

e Definicion de interesados y su grado de importancia.
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e Deteccion de riesgos.
e Definicién de matriz de la calidad.
e Establecimiento de una matriz de comunicaciones, talento

humano y un proceso de adquisiciones.

Con el establecimiento de las matrices se podra monitorear constantemente
el proyecto. También se podra generar un registro de todos los procesos lo

sera entregado junto con el proyecto al final de este.
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item

Capitulo

Conclusién

Calificacion

Entorno Macroeconémico

PIB nacional y PIB de la construccion en crecimiento constante
Inflacion menor al 5% en los ultimos afos, variacion +- 1%.

Colocacion de créditos para vivienda en crecimiento constante.
Riesgo pais entre 400 y 500. Positivo para inversion extranjera.

8

Localizacion

Barrio de NSE media — alta.

Accesibilidad y movilidad es muy facil debido a la centralidad de
Su ubicacion.

Costo de terreno es bajo en comparacion a otros sectores de la
ciudad de Quito, por lo que es factible plantear un proyecto de
viviendas unifamiliares.

8

Investigacion de Mercado

La matriz de posicionamiento ubica al proyecto en segundo lugar
con una calificacion de 4.02, respecto a su competencia.

Los aspectos mas fuertes del proyecto segun la comparacion son:
Disefio, calidad, precio y accesibilidad.

Velocidad de venta promedio es de 1.2 u al mes. Se espera
vender 2 u. al mes.

Precio x m2 es de 1050,00%

10

Componente Arquitecténico

Demanda de viviendas unifamiliares de 3 dormitorios con un area
entre 130 a 150 m2.

Se ha establecido un uso de suelo de: COS PB: 35%, COS total:
85%.

El sistema constructivo es muy simple ya que las viviendas
comparten estructura, por lo que se generara menores gastos y
ahorros al momento de la ejecucion.
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A pesar de haber sido estudiado anteriormente, el diametro de
cada unidad podria generar problemas al momento de las ventas.
Se puede optimizar el COS TOTAL para llegar a un minimo del
90% de ocupacion.

Analisis de Costos

Se establecieron los costos directos e indirectos. Los valores son:
e Costos Directos: $ 1°378,000
e Costos Indirectos:$ 365,759
e Costo Total: $1°744,00

El Costo por m2 de éarea util total es de $759.03, el cual es acorde
con el target objetivo del proyecto. NSE media — alta.

Anélisis Comercial

Se establecio, a través de la matriz de posicionamiento, que el
precio maximo segun la calidad del producto es de USD 1100,00.
Estrategia de comercializacion 4ps.

Se establecié el nombre Conjunto residencial Los Helechos.

Se determind un esquema de ventas acorde con la situacién del
mercado.

Andlisis Financiero

Se establece un analisis estatico con los siguientes valores:
e Costos Totales: 1°744,000
e Ventas: 2196,000
e Utilidad: 452,000
e Margen estatico: 21%
e Rentabilidad: 26%
El proyecto supera las expectativas de los inversores y genera
una rentabilidad mayor al 20%
VAN proyecto puro: $ 2300.000
VAN proyecto apalancado: $ 255.000.
Inversion mas grande sera de $800.000
El proyecto es medianamente sensible, se espera que las

10
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variables econdmicas se mantengan para que la sensibilidad no
afecte al negocio.

Aspectos Legales

Se definié que los aspectos legales deben ser manejados en 4
fases que permitan un mejor control de cada uno de los
entregables.

Las fases en las que se dara control al proyecto son: Inicio,
planificacion, construccion y cierre.

10

Gerencia de Proyectos.

Se desarrollaron los esquemas y matrices que regiran la gerencia
de proyectos. Cada uno de los esquemas tiene nomenclatura
para una mejor organizacion y recoleccibn de datos para
proyectos posteriores.




228

Referencias

Trabajos Consultados

Ambito. (s.f.). Revista Financiera Ambito. (O. Vignatti, Editor) Recuperado el
10 de 08 de 2014, de Ambito.com:

http://www.ambito.com/economia/mercados/riesgo-pais/info/?id=5
BCE. (18 de Mayo de 2014). Banco Central del Ecuador. Obtenido de:

http://lwww.bce.fin.ec/index.php/boletines-de-prensa-archivo/item/623-
la-econom%C3%ADa-ecuatoriana-tuvo-un-crecimiento-anual-de-45-
en-2013

Bustamante y Bustamante. (s.f.). Recuperado el 1 de 10 de 2014, de:

http://www.bustamanteybustamante.com.ec/noticias/182-nuevo-
sistema-de-aprobacion-de-planos-para-el-municipio-de-quito-desde-el-
10-de-octubre

CAMICON. (02 de 2014). Evolucion del mercado de vivienda en el Ecuador.
Recuperado el 29 de 07 de 2014, de Camara de la industria de la
construccion:
http://www.camicon.ec/descargas_camicon/EVOLUCION_DEL%20 M
ERCADO_DE%20 VIVIENDA_EN_EL%20ECUADOR.pdf

Castillo, A. (2012). monografias.com. Recuperado el 5 de 10 de 2014, de:

http://www.monografias.com/trabajos91/contrato-
compraventa/contrato-compraventa.shtml

Concejo Metropolitano de Quito. (s.f.). Ordenanza N 3746.

Damodaran, A. (1 de 2014). Damodaran Online. Recuperado el 10 de 8 de
2014, de:

http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/

Distrito Metropolitano de Quito. (s.f.). Anexo del libro innumerado “Del
regimen administrativo del suelo en el DMQ”.

Eliscovich, F. (2014). Formulacion y evaluacion de proyectos de inversion
inmobiliaria. MDI, USFQ. Quito.

Eliscovich, F. (2014). Formulacién y evaluacion de proyectos de inversion
inmobiliaria. MDI . Quito.

Ernesto Gamboa & Asociados. (2013). Demanda Inmobiliaria en Quito.
Revista Inmobilia(41).

Gamboa, E. (2014). Planeacién estratégica. MDI, USFQ. Quito.
Gridcon. (2012). Glosario de Términos Técnicos. Quito.

INEC. (1 de Octubre de 2014). Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
Obtenido de:



229

http://www.ecuadorencifras.gob.ec

Ludmer, M. E. (s.f.). Las 4P del Marketing Inmobiliario. Recuperado el 28 de
07 de 2014, de Vision Inmobiliaria:

www.visioninmobiliaria.com.ar/Material/22-10interwin.ppt

Mejia Gomez , P. (2012). Plan de negocios: Edificio residencial ANAGAES.
QuUito.

Metro cuadrado. (2013). Diario El Tiempo. Recuperado el 5 de 10 de 2014,
de:

http://www.metrocuadrado.com/decoracion/content/promesa-de-
compraventa-dudas-mas-comunes

Ministerio del Ambiente. (29 de Septiembre de 2014). Licencia Ambiental
Categoria lll. Obtenido de:

http://alfresco.ambiente.gob.ec:8096/alfresco/d/d/workspace/SpacesSt
ore/86d17abe-82a9-4a6a-9063-
2d00089167af/Manual%20de%20la%20categor% C3%ADa%20l1l.pdf

Moncayo Saker, P. (2012). Plan de negocios: “Edificio Universo Plaza”. Quito.

Moreno Rueda, C. (2012). Plan de negocios: altavista de nayon. QUito: Tesis
MDI, USFQ.

Quito, M. d. (15 de Agosto de 2014). Servicios Ciudadanos. Obtenido de:
http://serviciosciudadanos.quito.gob.ec/index.php/es/

Serivicio de rentas internas (SRI). (2014). SRI. Recuperado el 5 de 10 de
2014, de:

https://declaraciones.sri.gob.ec/consultas-renta-
internet/consultaNaturales.jsf

Serrano, H. (2014). Evaluaciéon de proyectos de inversion inmobiliaria. MDI,
USFQ. QUiito.

U.S. Department of the Treasury. (08 de 08 de 2014). Recuperado el 10 de
08 de 2014, de U.S. Department of the Treasury:

http://lwww.treasury.gov/resource-center/data-chart-center/interest-
rates/Pages/TextView.aspx?data=yield



Anexos.

1. Irm

INFORME DE REGULACION METROPOLITANA

INFORME DE REGULACION METROPOLITANA

Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
DISTRITO METROPOLITANO

IRM - CONSULTA

1.- IDENTIFICACION DEL PROPIETARIO * 3.- UBICACION DEL PREDIO *
C.C/RU.C: Y i ‘" - X
Nombre del propietario: BACA LEON BETHY RUTH CECILIA Y HRDS 1,
2.- IDENTIFICACION DEL PREDIO *
Numero de predio: 71718 .
GEO-CLAVE: 170104150024023000
Clave catastral: 12607 01 009 000 000 000
En propiedad horizontal: NO
En derechos y acciones: Si
Predio en ZUAE: S|
Administracién zonal: NORTE I )
Parroquia: Kennedy > o !
Barrio / Sector: STA.LUCIAALTA ’ ‘
Datos del terreno ; [ 3
Area de terreno (escritura): 2518,00 m2 - { ‘
Area de terreno (levantamiento): 0,00 m2 ’ !
ETAM (SU) - Segln Ord.#269: 1,95 % (-+48,64 m2) ’ \ \ \
Area de construccién: 0,00 m2 WGSed - \ '\ Sav(is Maps v3.042008-2|
Frente: 49,98 m -
4.- CALLES
Calle Ancho (m) Referencia Retiro Radio curva de retorno Nomenclatura
HELECHOS DE LOS 22 ESTACAS DE LOTIZACION 5
DE LOS HELECHOS 0
5.- REGULACIONES
ZONA
Zonificacion: A8 (A603-35 ) RETIRO.S
il 600 2 PISOS Frontal: 5 m
::.ote mml'rn.o. 45 Altura: 12m Lateral: 3m
Fonita;minimo: fo:m Numero de pisos: 3 Posterior: 3 m
COS total: 105 %
. Entre bloques: 6 m
COS en planta baja: 35 %
Forma de ocupacion del suelo: (A) Aislada Clasificacion del suelo: (SU) Suelo Urbano
Uso principal: (R1) Residencia baja densidad Servicios basicos: S|
6.- AFECTACIONES
Descripcion Tipo de via Derecho de via Retiro Observacion

7.- OBSERVACIONES

8.- NOTAS

- Los datos aqui representados estan referidos al Plan de Uso y Ocupacion del Suelo e instrumentos de planificacion complementarios, vigentes en el DMQ.

-* Estas areas de informacion son responsabilidad de la Direccion Metropolitana de Catastros. Si existe algun error acercarse a la ventanilla de Avallos y
Catastros de la Administracién Zonal corr ientes para la actualizacion.

- Este informe no representa titulo legal alguno que perjudique a terceros.
- Este informe no autoriza ninglin trabajo de construccion o division de lotes, tampoco autoriza el funcionamiento de actividad alguna.

-El ETAM es el "Error Técnico Aceptable de Medicion”, expresado en porcentaje y m2, que se acepta entre el area establecida en el titulo de propiedad

(escritura) y el area del levantamiento del terreno, dentro del proceso de regularizacion de excedentes y diferencias de areas de acuerdo a los articulos 481 y
481.1 del COOTAD y a la Ordenanza Metropolitana 269.

-Para iniciar cualquier proceso de habilitacion de la edificacion del suelo o actividad, se debera obtener el IRM resp:
correspondiente.

- Este informe tendra validéz durante el tiempo de vigencia del PUOS.

-(ZUAE) Zona Urbanistica de Asignacion Especial, Ordenanza No. 0106 que bl el régimen
captacion del incremento patrimonial por suelo creado en el DMQ.

en la admini i6n zonal

de incremento de nimero de pisos y

© icipio del Distrito Metropolitano de Quito
Secretaria de Territorio Habitat y Vivienda
2011 - 2014

http://sgu.quito.gob.ec:8080/SuimIRM-war/irm/informe.jspx

2. Fichas proyectos.
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a. Ficha proyecto Base

DAT( ESE |
NUMEROE BASE
ENCUESTADORE ANDRESECALDEON
PROYECTOBI LOSEHELECHOS [
DIRECCIONE! LOSEHELECHOEANIELECOMBONI
PARROQUIAR KENNEDY
BARRIOE SANTALUCIA
TELEFONO® - —
DATOSERBANOSE ESTRUCTURAE!
TIPODEPROYECTOR CONJUNTORESIDENCIAL ESTRUCTURAZ HORMIGONRRMADOE!
ENTORNOE EDIFICACIONES®PEQUERAS MAMPOSTERIAR BLOQUER
DEMOGRAFIADELAZONAZ ENGCONSOLIDACION
UBICACIONE VIAPRINCIPALHBARRIO)
ENTORNORBERVICIOSE
SUPERMERCADOSE X BANCOSE X
COLEGIOSE S| EDIFICIOSEPUBLICO X
TRANSPORTEPUBLICOR S| CENTROSIDEBALU X
ESPACIOSETOMUNALES TIPC JRIDADE
SALAZOMUNALZ S| GUARDIANIAZ Siz
ESTACIONAMIENTORLIENTESE! NO INTERCOMUNICADORESE Siz
ACABADOSE PISOSE PAREDES CIELORASOR
SALA,TOMEDORE PORCELANATO ESTUCADOR@INTADOG! GYPSUNE
COCINAZ CERAMICA ESTUCADORPINTADOR GYPSUM
DORMITORIOSE! PISOFLOTANTE ESTUCADOR@INTADOG! GYPSUM
BANOSE CERAMICA CERAMICA GYPSUM
REALIZADORESE! VENDEDORES
ARQUITECTOSE ENDARABRQUITECTOS SALADEWVENTAS NO
CONSTRUCTORESE | OCCIETONSTRUCTORES NO| AENDEDORE | -
PROMOCIONE
REVISTA NOE VOLANTESE | B
PAGINABWEB Q] ROTULOMELPROYECTOR B]
NUMEROBERNIDADESE SUPERFICIE{M2)
LASABMENORE 208V 23 - LASABVIENORE 208V -
ELASABMENORMER50MM2E 13 ECASABVIENORIDEN50M2E 130
ECASABMAYORA 500M2E 3 ECASABVIAYOREL50M 28 150
EEPARTAMENTOR EEPARTAMENTOE!
PRECIOBPROMEDIOR PRECIOBM2
ECASABMENOREL20EM 28] - ECASABMMENOREL208M 28] -
ASAMMENORMER500M28 141,700.00 ASAMENORMER500M2E 1,090.00
CASAMMAYORA500M28 163,500.00 CASAIMAYORA500M28 1,090.00
EDEPARTAMENTOR EPARTAMENTOR
CREDITOB! AVANCEGELPROYECTOE!
CREDITOMIRECTO NOBE EXTERIORESE 0%
BANCOSE SI? INTERIORESE 0%
BIESS SI? PARQUEADEROSE 0%
INFORMACIONHEVENTASE
N°EUNIDADESZTOTALESE 16 FECHATNICIO®/ENTASE! 01/06/14
N°EUNIDADES/ENDIDASE 0 FECHAFFINALIZACIONEPROYECTOR 01/06/14
ABSORCIONEMENSUALE #DIV/0! MESESIEEONSTRUCCIONE 0.00
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b. Ficha proyecto A.

DATOSEGENERALESE!
NUMEROE A
ENCUESTADORE ANDRESECALDERON
PROYECTOR MONTEMDIFIORI
DIRECCIONE! LOSEHELECHOSI@ANIELLOMBONI
PARROQUIAR KENNEDY
BARRIOE SANTALUCIA
TELEFONO® *0986813127 ;
DATOSARBANOSE ESTRUCTURAE!
TIPODEPROYECTOR CONJUNTORESIDENCIAL ESTRUCTURAZ HORMIGONRRMADOE!
ENTORNOE EDIFICACIONESE MAMPOSTERIAZ! BLOQUEZ
DEMOGRAFIADELAZONAZ CONSOLIDADA
UBICACIONE! VIAPRINCIPALIDELBARRIO
ENTORNOBBERVICIOSE
SUPERMERCADOSE X BANCO! X
COLEGIOS® S| EDIFICIOSEPUBLICOSE X
TRANSPORTEPUBLICOR S| CENTROSIDEBALUDE X
ESPACIOSETOMUNALES TIPODEBEGURIDADE
SALAZOMUNALZ S| GUARDIANIAZ §E
ESTACIONAMIENTORCLIENTESE! NO INTERCOMUNICADORESE BE
ACABADOSE PISOSE PAREDES CIELORASOR
SALA,TOMEDORE TABLONCILLO ESTUCADORPINTADOR ESTUCADOR/PINTADOR
COCINAZ CERAMICA CERAMICAR ESTUCADORPINTADOE
DORMITORIOSE! PISOFLOTANTERLEMAN ESTUCADOR/PINTADOR ESTUCADORPINTADOR
BANOSE CERAMICA CERAMICA ESTUCADOR/PINTADOR
REALIZADORESE! VENDEDORES
ARQUITECTOSE [ ARQ.ECAMILOB/ILLAMAR SALADEWVENTAS NO
CONSTRUCTORESE | INGAVSA NOMBREDELAVENDEDORE | ALEXANDRABALAZAR
PROMOCIONE
REVISTA NOE VOLANTESE | Siz
PAGINABVEB S| ROTULOBDELPROYECTOE! S|
NUMEROBERNIDADESE SUPERFICIE{M2)
ECASABMENOREL208M 25 3 ECASABMENOREL208M 25 121
CASABMENORMEA50M2E 3 LASABVIENORMER500M28 130
ECASAGMAYOREL508M2E 2 ECASABMAYOREL50M2E 179
EEPARTAMENTOR 4 EDEPARTAMENTOE! 85
PRECIOPROMEDIOR PRECIOMM2
ECASABMENOREL20@M 28] 128,000.00 ECASABMMENOREL208M 28] 1,057.85
CASABMENORMER500M28 140,924.00 CASAMMENORMEE50MM2E 1,084.03
CASAIMAYOREL50MM 206,000.00 ECASABMAYORE50M28 1,150.84
DEPARTAMENTOR 95,000.00 DEPARTAMENTOR 1,117.65
CREDITOB! AVANCEDELPROYECTOR
CREDITOMIRECTO NOE EXTERIORESE 80%
BANCOSE SIz INTERIORESE 60%
BIESS §E PARQUEADEROSE 30%
INFORMACIONHVENTASE
N°EUNIDADESZTOTALESE 12 FECHAGNICIOW/ENTASE! 01/02/13
N°EUNIDADES/ENDIDASE 10 FECHAFINALIZACIONEPROYECTOR 04/05/14
ABSORCIONEMENSUALE 0.66 MESESIEELONSTRUCCIONE 15.23




c. Ficha proyecto B.

DATOSEGENERALESE
NUMEROR B
ENCUESTADORE ANDRESTALDERON
PROYECTOR CASASANABEL
DIRECCIONE JOSERAMESABAR@EALOSHELECHOS
PARROQUIAZ KENNEDY
BARRIOE! COLLALOMA
TELEFONO? *0999496098
DATOS@WRBANOSZ
TIPODEPROYECTOR CONJUNTOMRESIDENCIAL ESTRUCTURAE HORMIGONGARMADOER
ENTORNOR EDIFICACIONES,LASASIUNIFAMILIARES MAMPOSTERIAZ BLOQUER
DEMOGRAFIADEAAZONAR PORELONSOLIDARR
UBICACIONE VIABECUNDARIA
ENTORNORBERVICIOSE
SUPERMERCADOSE X BANCOSE X
COLEGIOSE S| EDIFICIOS®UBLICOSE X
TRANSPORTE®PUBLICOE S| CENTROSDEBALUDE X
ESPACIOSEOMUNALES TIPODEBEGURIDADE
SALATOMUNALEI Sl GUARDIANIAZ Siz
ESTACIONAMIENTORCLIENTESE SI INTERCOMUNICADORESE Sz
ACABADOSE PISOSE PAREDES CIELORASOL!
SALA,OMEDORE! PISOBMADERAE! ESTUCADORPINTADOE! GYPSUM
COCINAZ PORCELANATOAMPORTADOE! ESTUCADOR/PINTADOE! GYPSUM
DORMITORIOSE ALFOMBRABNTIALERGIC ESTUCADORPINTADOE! GYPSUM
BANOSE PORCELANATOAMPORTADOE! CERAMICA GYPSUM
REALIZADORESE! VENDEDORES
ARQUITECTOSE P&BIONSTRUCCIONES SALADEW/ENTAS NO
CONSTRUCTORESZ P&BELONSTRUCCIONES NO! A/ENDEDORE I FREDDY@AREDES
PROMOCIONE
REVISTA S| VOLANTESE | Siz
PAGINABWEB S| ROTULODELPROYECTOR | SIz
NUMERODERNIDADESE SUPERFICIEAM2)
BCASAMMENORE 20M 2 - BCASAMENORE 20M2 -
BCASAMMENOREER 50V 2 - HCASAMMENORMER 508V -
(= 2@ 14 ECAS, OREL50BVI2E 180
MDEPARTAMENTO® - MDEPARTAMENTO® -
PRECIO®PROMEDIOE PRECIOMM2
[ACASAMMENOR@ 20M 22! - [, DREL20M2! -
(3 - ACASABMENOREDER 50aM 2! -
(3 A 2@ 202,000.00 TCASAGMAYORE 500M2 1,122.22
EDEPARTAMENTO® - EDEPARTAMENTOR -
CREDITOZ AVANCEDELPROYECTOR
CREDITODIRECTO NOB EXTERIORESE 80%
BANCOSZ SIzl INTERIORESE 70%
BIESS el PARQUEADEROSE 70%
INFORMACIONWENTASE
N°EUNIDADESETOTALES? 14 FECHAANICIOWENTAS? 01/03/13
NEUNIDADES&/ENDIDA! 12 FECHAFINALIZACIONPROYECTOR 04/05/14
ABSORCIONGMENSUALE 0.84 MESESDERONSTRUCCIONE 14.30




d. Ficha proyecto C.

DATOSEGENERALESE!
NUMEROE C
ENCUESTADORE ANDRESECALDERON
PROYECTOR ALTOSIDEZAZOMA k= o
DIRECCIONE! URB.RONEMUNOZ,TALLEB [ g K
PARROQUIAZ KENNEDY 11 ‘i
BARRIOE COLLALOMA Y
TELEFONO® *099654587 =
DATOSARBANOSE ESTRUCTURAE!
TIPODEPROYECTOR CONJUNTORESIDENCIAL ESTRUCTURAZ HORMIGON
ENTORNOE EDIFICACIONES,TASASPPEQUENASE
DEMOGRAFIADELAZONAZ PORECONSOLIDARE
UBICACIONE! VIABECUNDARIA
ENTORNOBBERVICIOSE
SUPERMERCADOSE S| BANCO! X
COLEGIOS® S| EDIFICIOSEPUBLICOSE X
TRANSPORTEPUBLICOR S| CENTROSIDEBALUDE X
ESPACIOSETOMUNALES TIPODEBEGURIDADE
SALAZOMUNALZ S| GUARDIANIAZ §E
ESTACIONAMIENTORCLIENTESE! S| INTERCOMUNICADORESE BE
ACABADOSE PISOSE! PAREDES CIELORASOE
SALA,TOMEDORE TECA ESTUCADORPINTADOR GYPSUM
COCINAZ PORCELANATO CERAMICAR GYPSUM
DORMITORIOSE! PISOFLOTANTE ESTUCADOR/PINTADOR GYPSUM
BANOSE CERAMICA CERAMICA GYPSUM
REALIZADORESE! VENDEDORES
ARQUITECTOSE | INMOBILIARIAGVADEIRA SALADEWVENTAS SI?
CONSTRUCTORESE | ING.BACOBORON NOMBREDELAVENDEDORE | ING.BACOBORON
PROMOCIONE
REVISTA NOE VOLANTESE | S|
PAGINABVEB S| ROTULOBDELPROYECTOE! NO
NUMERODERNIDADESE SUPERFICIEAM2)
HCASAMMENOREL200M 2 - ECASAMMENOREL20V2E -
ACASAMMENORMDEFL50M2( 4 ECASABMMENOREDERL50M 2 140
TCASAEMAYOREL50BV2 - ACASAIMAYOREL50@M2 -
@DEPARTAMENTOR 3 EDEPARTAMENTOR 102
PRECIOPROMEDIOR PRECIOMM2
ECASABMENOREL200M 2@ - ACASABMENOREL208M 2@ -
ECASABMENOREDELS0AM 2@ 161,000.00 ACASABMENORDEEL50M2E 1,150.00
ECASABMAYOREL50EM 2 - ACASAIMAYORELS08M 20 -
EDEPARTAMENTOR 112,000.00 FDEPARTAMENTOR! 1,098.04
CREDITOB! AVANCEDELPROYECTOR
CREDITOMIRECTO NOE EXTERIORESE 60%
BANCOSE SIz INTERIORESE 70%
BIESS §E PARQUEADEROSE 80%
INFORMACIONHVENTASE
N°EUNIDADESZTOTALESE 7 FECHAGNICIOW/ENTASE! 01/05/13
N°EUNIDADES/ENDIDASE 6 FECHAFINALIZACIONEPROYECTOR 04/05/14
ABSORCIONEMENSUALE 0.49 MESESIEELONSTRUCCIONE 12.27
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Ficha proyecto D

DATOSGGENERALESE
NUMEROR D
ENCUESTADORE ANDRESTTALDERON
PROYECTOZ BOSQUESDETAPRI
DIRECCIONE! CAPRINELOYRALFARO
PARROQUIAR -
BARRIOZ CARCELEN
TELEFONOR
DATOSARBANOSE ESTRUCTURAZ
TIPODEPROYECTOR CONJUNTORESIDENCIAL ESTRUCTURAR HORMIGONARMADOR
ENTORNOE POCASIEDIFICACIONES,OTESWACIOS MAMPOSTERIAZ BLOQUER
DEMOGRAFIADELAZONAE PORECONSOLIDARE
UBICACIONE VIABECUNDARIA
ENTORNC 10SE
SUPERMERCADOSE X BANCOSE! X
COLEGIOSE si EDIFICIOSPUBLICOSE X
TRANSPORTEPUBLICOR X CENTROSIDEBALUDE X
ESPACIOSOMUNALES TIPODEBEGURIDADE
SALATOMUNALE B GUARDIANIAZ iz
ESTACIONAMIENTORLIENTESE S| INTERCOMUNICADORESE Sz
ACABADOSZ PISOSE PAREDES CIELORASOR
SALA,LOMEDOR® PISOEFLOTANTER ESTUCADORIPINTADOE GYPSUM
COCINAE CERAMICA ESTUCADOPINTADOE GYPSUM
DORMITORIOSZ! PISOFFLOTANTER ESTUCADORPINTADOE GYPSUM
BANOSZ CERAMICA CERAMICA GYPSUM
REALIZADORESE VENDEDORES
ARQUITECTOSE NAOSANMOBILIARIA SALADEWENTAS | NO
CONSTRUCTORESE NAOSANMOBILIARIA NOMBREDELVENDEDORE | NAOSANMOBILIARIA
PROMOCIONE
REVISTA NOGl VOLANTESE | Slel
PAGINAVEB B ROTULOMELPROYECTOR | Sz
NUMERC SUPERFICIEqM2)
ACASABMENOREL20BM2 25 [ECASAGMENOREL20VI2 112
BCASAIMENORDER50M2E - K/ -
[BCASAIMAYOREL50MM2E - [ECASAIMAYOREL50M 2 -
EDEPARTAMENTOR - EDEPARTAMENTO® -
PRECIOPROMEDIOR PRECIOM2
ECASABMENOREL20M2T 109,000.00 ECASABMENOREL20MM2T 973.21
CASAMMENORMDER 502 - CASAMENORMEFLS0MM2E -
ECASABMAYOREL500M20 - TCASAMAYOREL503VI2 -
EDEPARTAMENTOR - EDEPARTAMENTOR -
CREDITOR AVANCEDELPROYECTOR
CREDITODIRECTO EXTERIORESE 15%
BANCOSE INTERIORESE 15%
BIESS PARQUEADEROSE 0%
INFORMACIONAWENTASE
NENIDADESITOTALESE 25 FECHATNICIOV/ENTASE 01/09/13
NBUNIDADESIENDIDASE 18 FECHATFINALIZACIONIPROYECTOR 04/05/14
ABSORCIONIMENSUALE 2.20 ONSTRUCCIONE 8.17




a. Ficha proyecto E.

DATOSEGENERALESE

NUMEROZ E 4
ENCUESTADORE ANDRESTALDERON =
PROYECTOR CuN ANASIDRO
DIRECCIONE RINCONEDEBANASIDROYDELOSIMUELLES u
PARROQUIAE ELANCA
BARRIOE SANESIDROMELANCA
TELEFONO® 222455101 " >

DATOSWRBANOSE ESTRUCTURAZ
TIPODEPROYECTOR CONJUNTOIRESIDENCIAL ESTRUCTURAR HORMIGONBRRMADOE
ENTORNOE! EDIFICACIONESPEQUENAS MAMPOSTERIAR BLOQUED
DEMOGRAFIADERAZONAE! ENECONSOLIDACION
UBICACIONE VIABECUNDARA
ENTORNORBERVICIOSE
SUPERMERCADOSE! x BANCOSZ X
COLEGIOSE S| EDIFICIOS®PUBLICOSE X
TRANSPORTEPUBLICOE! X CENTROSEEBALUDE X

ESPACIOSTOMUNALES TIPODEBEGURIDADE
SALATZOMUNALE S| GUARDIANIA® Sz
ESTACIONAMIENTORLIENTESE S| INTERCOMUNICADORESE SIE|
ACABADOSE! PISOSE PAREDES CIELORASOR
SALA,OMEDOR? CERAMICA ESTUCADOPINTADOR GYPSUM
COCINAZ CERAMICAR CERAMICA® GYPSUM
DORMITORIOSE PISOEFLOTANTE ESTUCADOA®PINTADORI GYPSUM
BANOSE CERAMICA CERAMICA GYPSUM
REALIZADORESE VENDEDORES
ARQUITECTOSE | MDIPROJECTSHEARQ.AUANRABAD SALADEVENTAS SIz
CONSTRUCTORESE ING.FERNANDORARA NC ORE | HOGARECUADOR
PROMOCIONE
REVISTA S| VOLANTESE! | S|
PAGINABWEB Sl ROTULOMELPROYECTOE Sl
NUMERODERNIDADESE! SUPERFICIEAM2)

ECASAGMENOREL20M 2 12 ECASABMENOREL20M2i 86
ACASAMMENORMERA50M2 21 ECASAMMENORMERA50M2 123
ECASAGMAYOREL500M 2! - ECASABMAYORA50M 2 -
EDEPARTAMENTOR - EDEPARTAMENTOR -

PRECIOIPROMEDIOE PRECIOIM2
[ACASAIMENOREL20M2(E! 75,000.00 ECASABMENOREL208VI2% 872.09
ACASAIMENORMDERL50AVI2(E 101,000.00 ECASABMENORDER 50MM2E 821.14
ECASAIMAYOREL500M2[E - ECASABMAYOREL50MM 2 -
EDEPARTAMENTOR! - EDEPARTAMENTO -

CREDITOR! AVANCEDELPROYECTOR!
CREDITOMIRECTO NO EXTERIORESE 40%
BANCOSE! BE INTERIORESE 20%
BIESS SIEl PARQUEADEROSE! 40%
MUTUALISTAS BE
INFORMACIONY&/ENTASE!

N°ENIDADESTOTALES? 33 FECHAANICIOWENTASE 01/03/13
N°ENIDADESA/ENDIDASE 18 FECHAANVESTIGACIONE! 04/05/14
ABSORCIONAVENSUALE 1.26 MESESDETONSTRUCCIO 14.30
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4. Planos arquitecténicos.
a. Planta baja 1

L
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Planta Baja 2

b.

AJA 2 -
esc: 1:100
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Fachada Frontal.

C.

esc: 1:100

FACHADA FRONTAL BLOQUE 1

FACHADA FRONTAL BLOQUE 2
esc: 1:100
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Cortes.

d.

CORTE - FACHADA LATERAL DERECHA

esc: 1:100
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5. Contrato de Compra - Venta

Contrato de Compra — Venta.

CONTRATO DE COMPRAVENTA DE BIEN INMUEBLE
SOMETIDO AL REGIMEN DE PROPIEDAD HORIZONTAL

En la ciudad de ......ccociiiiiinnns , Departamento de .................. , Republica de Colombia, a los
........................... (.........) dias del mes de del afio .......... (.........), ante mi (Nombre del Notario),

Notario(a) del Circulo Notarial de............ccccceerernne. comparecié (Nombre del Vendedor), [varon-muijer],
de nacionalidad........... , con domicilio en la ciudad de ........... , de estado civil (soltero(a), casado(a) con sociedad
conyugal vigente o disuelta), identificado(a) con la Cédula de Ciudadania (o de extranjeria o pasaporte) nimero
.............. de .........., quien obra en nombre propio y para efectos de este contrato se denominara el Vendedor,
por una parte, y por la otra, (Nombre del Comprador), varébn(mujer), de nacionalidad........... , con domicilio en la
ciudad de........... , de estado civil (soltero(a), casado(a) con sociedad conyugal vigente o disuelta), identificado(a)
con la Cédula de Ciudadania (de extranjeria o pasaporte) nimero .............. de.......... , quien para efectos de este
contrato obra en nombre propio y se denominard el Comprador, manifestaron que han decidido celebrar un
contrato de compraventa sobre bien inmueble, en adelante el Contrato, el cual se rige por las siguientes
clausulas:

PRIMERA: Que por medio del presente instrumento publico, el Vendedor transfiere a titulo de venta al
Comprador, el derecho de dominio y la propiedad plena que tiene y ejerce sobre el(los) siguiente(s) inmueble(s):
[incluir la descripcion de los inmuebles, de sus linderos generales y especiales, nimero de matricula inmobiliaria
y de cédula catastral del inmueble] Paragrafo: No obstante la mencién de la cabida y linderos la presente

compraventa se hace como de cuerpo cierto.

SEGUNDA: Que el(los) Inmueble(s) descritos y alinderados en la clausula anterior, forman parte del Edificio
....... (Propiedad Horizontal), el cual se encuentra ubicado en el area urbana de la ciudad de ......., [Indicar
Direccion Edificio], sometido al régimen de propiedad horizontal, segin consta en [Indicar Nimero de escritura
Publica del Reglamento de Propiedad Horizontal, Notaria, Fecha y Ciudad], debidamente registrada en la oficina
de Instrumentos Publicos de la ciudad de ........ el [Dia, Mes y Afio], bajo el folio de matricula inmobiliaria nUmero

......... , copia de la parte pertinente del reglamento de propiedad horizontal se protocoliza con este instrumento.

TERCERA: Que el(los) Inmueble(s) que el Vendedor transfiere por medio de la presente escritura al Comprador,

los adquiri6 el Vendedor por compra realizada a ......... , mediante Escritura Pablica nimero ...... del dia ... de ....
de .... de la Notaria .... del Circulo Notarial de la ciudad de ........ , registrada en el folio de matricula inmobiliaria
ndamero ..... eldia....de .... de....... de la Oficina de Instrumentos Publicos de la ciudad de ........

CUARTA: Que la enajenacion del(los) Inmueble(s) que por medio de este instrumento se realiza, ademas de la
propiedad, domino y posesion del(los) Inmuebles, comprende: (i) el derecho de copropiedad que conforme a la
ley corresponde al propietario del(los) Inmueble(s) sobre la areas comunes del Edificio ...... , asi como el uso de
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las servidumbres y areas comunes de uso exclusivo del propietario del(los) inmueble(s); y (ii) todas sus

anexidades, usos, costumbres y se enajena(n) con la(s) linea(s) telefénica(s) namero(s) ...........

QUINTA: Que el precio de venta del(los) Inmueble(s) que el Vendedor transfiere al Comprador por medio de
esta escritura, es la suma de [indicar precio en letras y en numeros], suma que el Vendedor pagara al

Comprador, asi: [Indicar la forma de pago que se haya acordado entre el Comprador y el Vendedor].

SEXTA: El Vendedor de manera expresa declara que el(los) Inmueble(s) es(son) de su exclusiva y plena
propiedad, que en la actualidad lo(s) posee de manera regular y pacifica y que a la fecha el(los) Inmueble(s) se
encuentra(n) libre(s) de embargo, pleito pendiente y demandas civiles y que sobre el(ellos) no recae ningun tipo
de gravamen, censos, anticresis, contrato de arrendamiento por escritura publica, servidumbre,

desmembraciones, condicion resolutoria, patrimonio de familia.

SEPTIMA: El Vendedor desde hoy [o indicar fecha de entrega material del inmueble] entrega real y
materialmente el Inmueble al Comprador en las condiciones indicadas en este Contrato a satisfaccion del
Comprador, a paz y salvo por el pago de los servicios publicos del Inmueble hasta la aqui estipulada como fecha
de entrega y a paz y salvo por todo concepto de impuestos, tasas, contribuciones de todo orden e impuesto

predial.

OCTAVA: El Vendedor declara que se obliga frente al Comprador al saneamiento de esta venta en los casos de
ley y especialmente a responder por cualquier gravamen, accion real que resulte en contra los derechos de
dominio y propiedad que transfiere al Comprador a través de este instrumento, asi como a responder por los

perjuicios que tales acciones llegaren a causar al Comprador.

NOVENA: Los gastos y derechos notariales que se causen por el otorgamiento de la presente escritura publica,
seran cubiertos por el Vendedor y por el Comprador por partes iguales. Los gastos que demande la boleta fiscal
y el registro de este instrumento en la Oficina de Registro de Instrumentos Publicos correspondiente, incluyendo
el impuesto de registro, serdn asumidos en su totalidad por parte del Comprador. La retencion en la fuente que

deba realizarse sobre el precio de venta, sera en su totalidad a cargo del Vendedor.

DECIMA: El Comprador declara que en la fecha de firma del presente instrumento publico que (i) en la fecha
recibe el(los) Inmueble(s) objeto de esta compraventa a su entera satisfaccion con todos sus usos, anexidades y
dependencias en los términos y en las condiciones previstas en este Contrato, y (ii) que conoce en su integridad
el texto del Reglamento de Propiedad Horizontal aplicable a el(los) Inmueble(s) y que lo respetara y los hara

respetar en su integridad, documento que se entiende incorporado a este Contrato.



243

Leido que fue este instrumento por los comparecientes, hacen constar que han verificado cuidadosamente sus
nombres, el nimero de sus documentos de identidad, que todas las informaciones consignadas en este
instrumento son correctas y, en consecuencia asumen la responsabilidad que se derive de cualquier inexactitud

de la misma. Se les advierte que el Notario responde solo por la regularidad formal del instrumento que autoriza.

La presente escritura ha sido elaborada en las hojas de papel notarial nUmeros

[Firmas]

El Notario ( )

El Vendedor

El Comprador




