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Resumen

El conjunto residencial privado Milano es un proyecto de Albuja y Asociados. Esta
conformado por 17 casas de dos pisos de 128 y 136 m2 con patios independientes y areas
verdes y comunales en el sector de Tumbaco. El proyecto ofrece un disefio moderno y una
distribucion 6ptima de espacios que buscan dar privacidad a los usuarios y aprovechar el
climay vistas del sector.

El plan de negocios que se desarrolla a continuacion tiene como objeto determinar la
viabilidad del proyecto. Se analizan el entorno macro econémico y marco legal en el que el
proyecto se desarrolla, la situacion de la industria de la construccidn, las caracteristicas de
la oferta y demanda, la localizacion, disefio, costos e ingresos estimados y los flujos de
efectivos del proyecto. Se estudia el perfil del cliente y la competencia para determinar si el
producto propuesto es competitivos y si la estrategia comercial es la adecuada de acuerdo al
nivel socio econémico al que se dirige. Finalmente se propone un plan de gerencia que
optimiza los procesos, mitiga riesgos Y evite sobre costos.

Este analisis completo nos permitira lanzar al mercado un proyecto competitivo,
ajustado a las expectativas del cliente, del promotor y del entorno competitivo y cambiante
en el que se desenvuelve, lo que da como resultado las mas altas probabilidades de éxito y
aprovechamiento del capital.

Palabras clave: inmobiliario, construccién, casas, conjunto, Tumbaco, disefio

arquitectonico



Abstract

Milano Private Residences is an Albuja and Associates project. It is configured by
17 two-story houses with floor areas of 128 and 136 m2. The private complex, located in
Tumbaco Valley, includes independent courtyards, communal facilities, green areas and
landscaping. The project offers modern architectural design, space optimization, privacy,
and takes advantage of the weather and views of the location.

The Business Plan here developed aims to determine the project feasibility. The
components analyzed are the economic scenario and legal framework in which the project
is developed and the construction industry current situation. Variables such as supply and
demand, location, architectural design, costs- earnings estimates, and cash flows of the
project are studied. Client requirements and competitors are examined to establish if the
offered product is competitive and if the marketing strategy is suitable for the target group
addressed. Finally a project management plan that allows processes optimization, risks
mitigation and that avoids costs over budget is proposed.

This overall analysis seeks to launch a competitive project, adjusted to customer and
stakeholder expectations. The result is a high probability of success and a suitable return of
investments in the constantly changing environment in which the project develops.

Key words: real esate, construction, houses, private complex, Tumbaco, architectural

design.
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1. RESUMEN EJECUTIVO

1.1. ANTECEDENTES

El promotor tiene experiencia previa en proyectos inmobiliarios de vivienda y opera como
persona natural con capital propio. Con el desarrollo del Proyecto Inmobiliario Milano busca
establecerse y expandirse como empresa inmobiliaria y constructora, posicionarse como

marca ofreciendo un proyecto de excelencia.

Los objetivos de este proyecto en concreto son planificar, ejecutar y comercializar un
conjunto de 18 viviendas unifamiliares para el sector medio-alto en el sector de Tumbaco,
obtener una utilidad de minimo el 20% sobre el costo del proyecto y recuperar la inversion

en un maximo de 24 meses.
1.2. ENTORNO MACRO ECONOMICO

El crecimiento sostenido que habia tenido el sector de la construccién hasta la fecha se dio
por la buena situacion econdémica del pais, la disponibilidad de recursos y la facilidad para
obtener crédito para los consumidores. La buena situacion econdémica y el creciente
desarrollo econémico se debieron a un alto precio del barril de crudo y a la dolarizacion

vigente del pais.

En el 2015 se ha dado una baja mundial en el precio del petréleo lo que ha provocado un
déficit en el presupuesto del Estado. Como consecuencia de esto se han generado nuevos
impuestos y salvaguardas que afectan tanto al consumidor final como a los promotores e
inversionistas de la industria de la construccion. Los costos de construccion se han
incrementado y el escenario actual de incertidumbre puede generar una baja en la velocidad

de ventas.
1.3. LOCALIZACION

El proyecto se ubica en el barrio de la Tola Grande, en la parroquia de Tumbaco, fuera del
distrito metropolitano de Quito. El barrio se encuentra en etapa de crecimiento y desarrollo,
esta urbanizado, posee todos los servicios y transporte, y estd solo trece minutos de

Cumbaya. Tiene vocacion principalmente de vivienda, es muy accesible por encontrarse
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entre la via interoceanica y la Ruta Viva y tiene cercania a comercios, centros educativos,

deportivos, de recreacion y salud.
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{lustracion 1: Ubicacion del proyecto en el barrio
Fuente: (Google, Google Maps, 2015).
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutierrez

La localizacion del proyecto es adecuada ya que ademas de que se cumple con la normativa
de uso de suelo, Tumbaco tiene una gran cantidad de proyectos inmobiliarios de nivel socio
econdémico medio y medio-alto en desarrollo y no se encuentra en areas de riesgo de posibles
desastres naturales. Su infraestructura y vialidad presentan mejoras continuas y en general

el barrio no tiene proyectados grandes cambios en un futuro cercano que puedan generar
afectaciones.

1.4. OFERTAY DEMANDA

De acuerdo al estudio de mercado existe la demanda potencial calificada para el proyecto
que se plantea. EI componente arquitectonico y precio de venta atienden a las necesidades,
preferencias y posibilidades econdmicas del usuario del nivel medio-alto. El sector de la

ciudad y la tipologia de vivienda elegidos estan dentro de las preferencias del cliente.

Al analizar la competencia en el sector se determina que el proyecto tiene una muy buena

calificacion. Su fortaleza son las unidades de vivienda, el precio y el componente
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arquitectdnico. El resto de proyectos tienen promotores mas fuertes y algunos proyectos
estdn mejor calificados, sin embargo el promotor tiene mucha experiencia y se puede

fortalecer el producto con mejoras en cuanto a espacios comunales, acabados y promocion.

Actualmente la situacion econdémica del pais ha provocado incertidumbre, una posible baja

en la demanda y el paro de algunos proyectos de la competencia. Para ello se sugiere un

fortalecimiento de la estrategia comercial y un ajuste de precios.

1.5. COMPONENTE ARQUITECTONICO

El proyecto Milano es un conjunto cerrado de 17 casas unifamiliares de dos pisos. Cuenta
con areas verdes y comunales, parqueaderos de visitas y una entrada vehicular y peatonal
con garita de guardia. Existen dos casas tipo de 128 y 136 m2, con sala, comedor, cocina
cerrada, 3 dormitorios, 2 bafios y medio, estar, dos parqueaderos frontales y un patio

posterior. Ambos tipos de casas tienen las mismas fachadas, acabados y espacios interiores.
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llustracion 2: Zonificacion del conjunto
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Las casas fueron disefiadas por el promotor y ofrecen un disefio de acuerdo a las mas
modernas tendencias y una excelente amplitud y confort. Su disefio es minimalista, y
moderno con amplios ventanales para una mejor iluminacion. Las fachadas son ortogonales
con juegos de planos y volados y una cubierta plana. Se apuesta por acabados nacionales de

primera calidad, y en cuanto a los accesorios y muebles en general, se utilizan acabados de
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lujo. Tanto el disefio, como los espacios ofertados y los acabados van de acuerdo al

segmento.

- 3

Imagen 1: Render exterior del conjunto
Fuente: Ing. Patricio Albuja

1.6. COSTOS

El costo total del proyecto es de $1.915.465,01 y el costo directo e indirecto por m2 de
construccion es de $894,71 lo cual representa un costo promedio. El precio y pago del terreno
se ha pactado para el final del proyecto y la incidencia de su valor es del 17% sobre el costo
total lo cual es adecuado.

COSTOS TOTALES DEL PROYECTO

RUBROS VALOR INCIDENCIA

COSTO TERRENO $330,854 17%
COSTOS DIRECTOS $1,177,485 61%
COSTOS INDIRECTOS $407,126 21%

COSTO TOTAL

Tabla 1: Costos totales del proyecto
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

El proyecto dura 18 meses y consta de 4 etapas: planificacion, promocién y ventas, ejecucion

de obra, entrega y cierre.
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CRONOGRAMA DE FASES DE PROYECTO

Jan-15]

Feb-15| Mar-15| Apr-15| May-15| Jun-15| Jul-15| Aug-15| Sep-15| Oct-15| Nov-15| Dec-15| Jan-16| Feb-16| Mar-16| Apr-16( May-16( Jun-16

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10| 11 12 13 14| 15 16 17| 18]

PLANIFICACION

PROMOCION Y VENTAS
EJECUCION DE OBRA
ENTREGA Y CIERRE

Tabla 2: Cronograma de actividades
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

El siguiente grafico muestra el flujo de los egreso. EI mayor egreso es de $169.557,88 en el
mes 13. Ha habido un alza de los costos de construccion por la inflacion y los impuestos a
las importaciones que han provocado que el promotor sufra una falta de capital. Como

medida de mitigacion el promotor propone subir los precios de venta.
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Grdfico 1: Gastos mensuales y acumulados
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

1.7. ESTRATEGIA COMERCIAL

Como estrategia comercial se busca un control eficiente de los costos que asegure un
producto de calidad, un disefio 6ptimo y moderno superior a la competencia y una fuerza de

ventas con personal calificado y excelente servicio al cliente.

El precio promedio final de venta de las casas es de $1078.93 y se considera adecuado ya
que se ubica entre el promedio de precios del sector ($1051.56) y la moda ($1103.28). El

promotor de acuerdo a su experiencia ha establecido la siguiente modalidad de pago:
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" FORMAS DE PAGO

o)
ENTRADA 10%| RESERVA
10%| FIRMA DE PROMESA COMPRA - VENTA
CUOTAS 30%|PRORRATEADO HASTA LA ENTREGA
CREDITO HIPOTECARIO | 50%| MEDIANTE FINANCIAMIENTO BIESS O BANCO

Tabla 3: Formas de pago
Fuente: Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Las cuotas a pagar por el monto financiado se estiman en $1147.99 mensuales. Esto
corresponde al 30% de un ingreso mensual familiar de $3826.62, lo que confirma que el
precio propuesto es adecuado para el segmento medio-alto. Con el nombre y el logotipo se
busca reflejar elegancia, modernidad, relajacion y exclusividad al mismo segmento. Se

recomienda una campafa que comunique hogar, familia y seguridad.

Conjunto Residencial

Imagen 2: Logotipo conjunto Milano
Fuente: Ing. Patricio Albuja

El objetivo de ventas es comercializar las 17 unidades en 15 meses. Los medios a utilizar
son vallas en obra, una oficina de ventas y medios impresos y digitales. La estrategia
comercial se estd ejecutando de acuerdo a lo sugerido y se espera un buen escenario de
ventas. Se recomienda fortalecer la estrategia e incluir una campafia en redes sociales y una

pagina web.

HERRAMIENTAS PUBLICITARIAS

Valla publicitaria en obra $5,000
Medios impresos $9,900
Papeleria $4,095
Renders y disefio de publicidad $1,240
Medios digitales $3,330
Fuerza de ventas $13,500

TOTAL $37,065

Tabla 4: Costo de herramientas de publicidad
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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1.8.  ANALISIS FINANCIERO

Los ingresos por ventas son de $2.336.152,90 y el costo total de $1.926.346,22. La maxima
inversion requerida es de $690.537,92 en el mes 14. Con esto la utilidad esperada es de

$420.687,87 lo que representa un 15% de rentabilidad anual.

ANALISIS ESTATICO

VENTAS (1) $2,336,153
COSTOS (C) $1,915,465
UTILIDAD (U) $420,688

MARGEN DE UTILIDAD

i18 MESESi U/l 18%

RENTABILIDAD (18

MESESi u/C 22%

Tabla 5: Analisis estatico del proyecto
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutierrez

Con el fin de establecer la viabilidad del proyecto y de comparar la inversion del proyecto
con el costo de oportunidad, se establece una tasa de descuento del 24,5% que se calcula
incluyendo la inflacién, el riesgo pais y la beta de riesgo del sector de la construccién. Con
los ingresos y gastos antes establecidos se elabora el flujo de efectivo y se busca el VAN y

el TIR del proyecto sin apalancamiento.

INDICADORES FINANCIEROS

TOTAL INGRESOS $2,336,153
TOTAL EGRESOS $1,915,465
UTILIDAD $420,688
INVERSION MAXIMA $690,538
VAN $217,527

TIR MENSUAL 5%
TIR ANUAL 87%

Tabla 6. Indicadores financieros de proyecto
Elaboracion: Stephanie Gutierrez

Después de un analisis de sensibilidades se determina que el proyecto puede soportan hasta
el 13.75% de incremento en los costos directos de construccion, hasta un 12.09% de baja en

los precios de venta y se determina que el proyecto deja de ser rentable cuando las ventas
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sobrepasan el mes 28. Se concluye también que es conveniente hacer el proyecto en dos

etapas y que la rentabilidad mejora si se recurre al financiamiento externo.
1.9. LEGAL

El promotor esta al dia con las obligaciones laborales y tributarias como persona natural y
empleador. La tramitologia municipal requerida para aprobaciones de planos y permisos de

construccion se esta cumpliendo de acuerdo al cronograma.

Si bien se han establecido nuevas reglas de contratacion en el &mbito de la construccion, los
cambios en el &mbito laboral y de tramitologia no han sido mayores ni tienen connotaciones
negativas. La estructura funcional del proyecto no representard obstaculos para la

comunicacion y la gerencia del proyecto
1.10. GERENCIA DEL PROYECTO

El grupo promotor realizard la planificacion, el disefio, construccion y gestion del proyecto.
Se brindaré una asesoraria en esta etapa que incluye la elaboracion del plan de negocios y el
plan de gestion. Para la Gerencia del proyecto se utilizara la metodologia Ten Step como

consta en el PMBOK 5ta edicion del (PMI) Project Management Institute.

ETAPAS 10 PASOS

PLANEAR EL |Definicion del trabajo
TRABAJO |Integracion del plan de trabajo

Gestion del plan de trabajo

Gestion de polémicas

Gestion de alcance

TRABAJAR [Gestion de comunicacién

EN EL PLAN |Gestion de riesgo

Gestion de recursos humanos

Gestion de calidad
Gestion de adquisiciones

Tabla 7. Diez Pasos metodologia Ten Step
Fuente: (Ledesma, 2015)

Una vez establecido el escenario de gastos, ingresos y cronogramas con el que se ejecutara
el proyecto se busca optimizar procesos y controlar los costos con la adecuada Gerencia del
Proyecto. Se utilizara como herramienta de control el cronograma y presupuesto y un Plan
de Gestion donde se consideran las 10 areas de conocimiento que se establecen en el

PMBOK dentro de los grupos de procesos del ciclo de vida de la direccion de proyectos.
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Grdfico 2: Grupos de procesos en la direccion de proyectos
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

INTEGRACION ALCANCE TIEMPO COSTO CALIDAD

RECURSOS
HUMANOS

INTERESADOS

COMUNICACIONES RIESGOS ADQUISICIONES

Grdfico 3: 10 areas de conocimiento
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Con el control del proyecto mediante herramientas como el Plan de Comunicaciones,
Calidad y Riesgos se puede evitar cualquier sobre costo y re proceso y el uso de un

presupuesto de contingencia mayor al proyectado.
1.11. PROPUESTA DE OPTIMIZACION

Dada la incertidumbre del escenario actual y que el promotor opera con capital propio se han
tomado medidas para mitigar los impactos negativos. Esto implica un alza de precios en un
9%, ejecutar la construccion en 2 etapas que suman 20 meses e incrementar la inversion en

estrategia comercial en un 6%

010203 |04 |05 |06 |07 |08 |09 |10]11 |12 |01 |02 |03 |04

PROMOCION Y VENTAS

GERENCIA DE PROYECTO

Tabla 8: Cronograma de proyecto con dos fases de obra
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Se mantiene una velocidad de ventas optimista pero se retrasa el inicio de las mismas, se

pretende terminar la comercializacion en 15 meses y recuperar la inversion en 20 meses
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hasta realizar la entrega de la segunda etapa. Se espera la venta del todas las casas de la etapa

1 antes de empezar la construccion de la segunda etapa.

Se estima un incremento del 6% para los costos directos e indirectos para cubrir el alza de
las comisiones de venta en un 9% vy la inversion extra en la gerencia y promocion. Para
absorber los costos adicionales se decidié subir el precio de venta final en 9% de tal manera

que este se mantenga dentro de limites aceptables por la demanda.

ANALISIS ESTATICO

VARIABLE PURO AJUSTADO
VENTAS (1) $2,336,153 $2,546,407
COSTOS (C) $1,926,346 $2,010,542
UTILIDAD (U) $409,807 $535,865

MARGEN DE UTILIDAD (20 18% 21%

MESESi U/l

RENTABILIDAD (18 MESES) 8 o
u/C 21% 27%

ANALISIS DINAMICO

VARIABLE PURO AJUSTADO
INVERSION MAXIMA $690,538 $709,929
VAN $217,527 $192,753
TIR MENSUAL 5% 4%
TIR ANUAL 87% 53%

Tabla 9: Andlisis estatico y dinamico del proyecto ajustado
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

En este caso los ingresos son de $2.546.406,66, el costo total del proyecto es de
2.010.541,70, la rentabilidad anual se reduce al 12% y la méaxima inversion sube a
$709.928,86. Dadas esas circunstancias el analisis dinamico presenta un menor retorno de
la inversidn pero un escenario mas seguro para el promotor que opera con capital propio.
Esto indica que el proyecto sigue siendo rentable siempre y cuando se mantenga una buena

velocidad de ventas.

Se sugiere no incrementar mas los precios de venta para que el proyecto siga siendo atractivo
y accesible al consumidor, mejorar la estrategia comercial y ejecutar la Gerencia segun los
planes establecidos para evitar sobre-costos y re-procesos que afecten a la rentabilidad del

proyecto
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2. ANALISIS MACROECONOMICO

2.1. COMPONENTE MACROECONOMICO Y EL SECTOR DE LA
CONSTRUCCION

Hasta la fecha, nuestra economia, reflejada en el creciente PIB se encontraba en desarrollo.
Esto gracias a factores como la dolarizacion y los altos precios del petréleo de los ultimos
afios. La industria de la construccion se ha caracterizado por tener una importante
participacion en el PIB y a pesar de la inflacion de los materiales de la construccion ha tenido

un crecimiento sostenido.

Ademas de la dolarizacion y las fuertes inversiones del gobierno en proyectos inmobiliarios
publicos, son varios los factores que han influido en el crecimiento del sector. La reduccion
del desempleo, el hecho de que la brecha entre la canasta basica y el ingreso promedio
familiar ha disminuido, y el BIESS brindando a un mayor segmento de la poblacion el acceso
al crédito hipotecario, han ocasionado que los ecuatorianos aumenten su poder adquisitivo y

de endeudamiento y con eso un aumento de la demanda potencial para el sector.

En la actualidad, lo que debemos analizar, son los cambios en la economia mundial que
tienen incidencia en nuestra economia y que podrian afectar al desarrollo del sector. La baja
del precio del barril de petréleo, las medidas gubernamentales como la reduccion en la
inversion de proyectos estatales y la implementacion de barreras arancelarias pueden afectar
no solo a la capacidad de compra de la poblacion, sino tener incidencia en los costos de la
construccion y por lo tanto en los precios de venta de inmuebles que en algunos sectores

aumentan sin control.
2.2. INDICADORES

Se analizardn varios indicadores con cifras actuales y proyectadas y su relacion con el

crecimiento del sector y la capacidad de compra
2.3. PRECIO DEL BARRIL DE CRUDO Y PIB

Nuestro PIB esta en crecimiento, pero tiene una gran dependencia hacia los ingresos
petroleros. La reduccion del precio del barril de crudo que se estd dando ultimamente

ocasiona que haya un menor ingreso al estado, lo que incidiria directamente en nuestro PIB.
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Grdfico 4: PIB del Ecuador
Fuente: (Central, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutierrez

Nuestra balanza comercial tiene saldos positivos en los Ultimos afios, pero se puede
evidenciar la sensibilidad de nuestra economia al precio del barril del petréleo si analizamos
la balanza comercial no petrolera del pais. Esta histéricamente ha tenido déficits con
informacion analizada desde 1972 hasta la fecha y aunque ese déficit ha ido reduciendo con
los afios, alin dependemos en un gran porcentaje de los ingresos petroleros. Si analizamos la
tendencia del precio del barril, es muy posible que esta se recupere con el tiempo pero ante
una baja de precios el pais puede tener dificultades econdmicas que ya estamos
evidenciando.
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Grdfico 5: Proyeccion del precio del barril de crudo
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutierrez
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El sector de la construccion tiene una alta participacion en el PIB, al 2013 representaba el
10,7% del PIB nacional, y su crecimiento sostenido se debe en gran medida a la inversién
en obras publicas. Una reduccion en la inversion de las mismas tendria un impacto negativo
en el desarrollo del sector y esta reduccion ya se estd dando debido a la situacion econdémica

internacional.

2.4.  SITUACION INTERNACIONAL Y CRECIMIENTO DEL SECTOR DE
LA CONSTRUCCION

Ante la bajada del precio del crudo, el estado ha visto reducido su presupuesto general
respecto a las proyecciones que tenia. Esto ha obligado, a hacer recortes en lo que a inversién
en obras puablicas se refiere, a subir impuestos, a pedir préstamos a otros paises y a
implementar salvaguardas arancelarias que van a aumentar los precios de los productos

importados.

EL CRECIMIENTO DE LA CONSTRUCCION
SUPERA CON CRECES AL DEL PIB

Imagen 3: PIB de la construccion versus PIB del Ecuador
Fuente: (Vela M. d., 2013)

Hay que vigilar de cerca, la incidencia en los costos de la construccion estas barreras
arancelarias pero el sector inmobiliario a pesar de tener una inflacidn superior a la general,
ha tenido un crecimiento mas alto que el del PIB. Esto significa que una baja en el

crecimiento del PIB o un alza en la inflacion del pais no la afectarian enormemente.
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LA INFLACION EN CONSTTRUCCION ES SUPERIOR
A LA INFLACION GENERAL

Imagen 4: Inflacion de la construccion versus inflacion del Ecuador
Fuente: (Vela M. d., 2013)

2.5. PODER ADQUISITIVO DEL CONSUMIDOR

Este crecimiento sostenido del sector de la construccién, acompafiado del crecimiento de la
inflacion puede a futuro ocasionar un alza de precios. El sector debe ser muy cuidadoso en
el manejo de estos precios y regularlos para evitar crear una burbuja.
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Gradfico 6: Proyeccion del precio del indice de la construccion
Fuente: (Central, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutierrez

Ya se menciond que una reduccion en la inversion en obras publicas puede tener incidencias
negativas en el desarrollo del sector pero hay otros factores que podrian afectar mas bien al

poder adquisitivo de la poblacion y son los siguientes.



2.5.1.

Si analizamos como ha evolucionado el PIB en los ultimos afios y su incidencia en el
consumo de los hogares, podemos deducir que gracias a todos los factores anteriormente
mencionados como el alza del petroleo y la baja de la inflacién este ha crecido. Por lo tanto,

la baja en el precio del barril de crudo puede tener una incidencia negativa en el consumo de

Empleo y consumo de los hogares

los hogares y en la capacidad de comprar inmuebles

N

PIB Y CONSUMO DE LOS HOGARLES, TASAS DE VARIACION ANUAL 1094 2011
(Porcentajes. dolaves 2004)
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Imagen 5: PIB y consumo de los hogares
Fuente: (Central, 2015)
EMPLEQ, SUREMPLEO Y DESEMPLEQ, 2007 - 2012
|Parcentajes|
Conceptos 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Uenpacidan p](‘ll:i 353 300 322 7.9 40 A2
Subempleo 54,7 57 594 5 51, !
Desempleo 5.0 ) 63 5,0 42 $.1

Fuente: SENPLADES, Huen Vivie Plan Nacional 2013 - 2017, 35 276

Imagen 6: Empleo subempleo y desempleo
Fuente: (Central, 2015)
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También notando que ha habido una reduccion del desempleo con tendencia a la baja se
puede concluir no solo que hay méas capacidad de compra sino una intervencion directa del

sector de la construccion en esta disminucién.
2.5.2. Costo de la canasta basica

Afectando positivamente al sector de la construccion la brecha entre el ingreso familiar
promedio y el costo de la canasta basica se han acortado. En el Ultimo afio el ingreso
promedio familiar, que se mide como 1,6 salarios basicos unificados es de $660.80 y esta
sobrepasando por $6,32 al precio de la canasta basica que a la fecha esta en los $654.48. Esta
brecha, tiene tendencia a ampliarse y esto quiere decir que el ecuatoriano promedio tiene una

mayor capacidad de compra y una mayor disposicion al endeudamiento.

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015|2016 2017 2018

afios

. Series? mmmmmm INGRESO FAMILIAR

2 per. media movil (Series2)

2 per. media movil (INGRESO FAMILIAR)

Grdfico 7: Proyeccion de la canasta basica y el ingreso familiar
Fuente: (Central, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutierrez

Al observar el déficit en el que nos encontramosy las medidas que esta tomando el gobierno,
se aproxima una situacién econémica dificil para el pais. Tendriamos que esperar al ver la
evolucidn del precio del petréleo para ver la afectacion del mismo sobre la inflacion del pais.
Pero los precios contintan bajando, aunque en un futuro se recuperen, ocasionarian afios de

crisis y posibles incrementos en los productos de consumo masivo que afectan al poder
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adquisitivo de la poblacion. En la actualidad hay muchos proyectos en desarrollo que ante

una crisis dejarian un gran inventario de inmuebles.
2.5.3. Acceso al crédito hipotecario

El BIESS podria considerarse la causa del boom del sector. La introduccion del BIESS en el
campo de juego en el 2010 significo un aumento en los beneficiarios del crédito hipotecario.
Se facilit6 el acceso al crédito para a las familias de clase media y baja, logrando el desarrollo
del sector y reduciendo el déficit habitacional. EI hecho de que el BIESS haya aumentado
la cantidad de beneficiarios y que la proyeccion sea al alza significa un crecimiento a futuro

del sector.

——————————— TENDENCIA AL CRECIMIENTO

Evolucién del niimero de beneficiarios de Préstamos Hipotecarios
Periodo octubre 2010 a diciembre 2014

2059 2011 2012 2013 2014

B Mimero de beneficiarios hasta 2013 W Niimero de beneficiarios 2014

Imagen 7:Beneficiarios del BIESS
Fuente: (IESS, Banco del IESS, 2014)

Si bien las demés entidades financieras redujeron un poco su participacion, se ampli6 el
mercado para la industria y se beneficié al consumidor ya que se manejan tasas muy
convenientes. El Biess obliga al resto de entidades a ser mas competitivas y a pesar de una
baja en su participacion porcentual el crédito promedio de todas las entidades sigue

creciendo.
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Grénco 7
Crédito promedio de los principales colocadores de crédito de vivienda

* Cireas DE ENERO A Juuo DE 2014 ; .
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Imagen 8: Participacion de las entidades financieras en la colocacion de crédito
Fuente: (VelaM. d., 2013)

Si bien la participacién del Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS) ha
influenciado positivamente en el sector de la construccion, hay que analizar el segmento de
mercado al que esta atacando cada proyecto para sacar conclusiones finales y determinar su
influencia. Debido a los montos de las viviendas que se financian (entre $60.000 y $150.000)
no entraria en el juego la vivienda para la clase alta. Empresas que hacen proyectos para la
clase media- alta y alta, no han notado ninguna diferencia pero los que estan dedicados a la
clase media han observado como su segmento de mercado aumenta brindandoles grandes
posibilidades de desarrollo. La Unica desventaja es el requisito del BIESS de tener un
inmueble ya terminado para hacer un avalto y conceder el crédito, lo que significa que esta

enfocado a empresas que construyen con su propio dinero.
2.6. POLITICAS ESTATALES

La construccion es una industria en crecimiento muy importante no solo por su creciente
participacion en el PIB nacional, sino porque que involucra por sus ventas y compras

intermedias a otros sectores productivos.

Es por esto que mucho juegan a favor o en contra las politicas estatales en cuanto a desarrollo

del sector productivo nacional se refiere. El sector de la construccion es uno de los segmentos
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que mas crédito recibe y se ve también afectado por cualquier arancel que se aplique a

insumos o tecnologia importados para la produccion de bienes.

FIB POR PRINCIFALES INDUSTRIAS, 1995 - 2011
Porcentajes con tespecto al PIB
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Imagen 9: Empleo subempleo y desempleo
Fuente: (Central, 2015)



2.7. CONCLUSIONES

VARIABLE

PRECIO DEL
PETROLEO

DESARROLLO
DE LA
INDUSTRIA

PODER
ADQUISITIVO

DEL
CONSUMIDOR

ACCESIBILIDAD
AL CREDITO
HIPOTECARIO

TASAS DE
CREDITO

OBSERVACION
La baja del precio del crudo afectaria al ingreso
del estado, por lo tanto bajaria su inversion en
obras inmobiliarias ptblicas afectando al sector
de la construccion.
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VIABILIDAD

La industria de la construccion tiene un
crecimiento superior con respecto al PIB nacional
a pesar de tener una inflacién superior a la
promedio. Esto significa que alteraciones en estas
variables no afectan con fuerza al desarrollo del
sector pero es un sector vulnerable si hay leyes o
impuestos que se apliquen directamente

El poder adquisitivo del consumidor es uno de
los factores que ha hecho que el sector pueda
crecer ya que la poblacion esta en la capacidad de
endeudarse y adquirir bienes inmuebles. Es un
sector vulnerable a los cambios economicos en el
pais

El aumento del poder adquisitivo de la poblacion
se ha visto beneficiada por modificaciones en las
variables de empleo, costos de la canasta basica,
el alza del ingreso promedio familiar pero sobre
todo por la accesibilidad al crédito hipotecario
que ha mejorado sus tasas

El crédito hipotecario que ha brindado el BIESS
ha sido uno de los factores que mas han
contribuido al desarrollo del sector y ha reducido
sus tasas pero hay que analizar esta variable de
acuerdo al nicho de mercado que ataca cada
proyecto.
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PROYECTO INMOBILIARIO MILANO

LOCALIZACION

CAPITULO TRES

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ

MDI 2015
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3. ANALISIS DE LOCALIZACION

3.1. OBJETIVO

El objetivo es analizar la ubicacion del proyecto. Ver las caracteristicas del sector, su
accesibilidad, comunicacion y vocacion. Se analizaran los servicios, equipamiento y
caracteristicas que puedan representar ventajas o desventajas para el proyecto.

3.2. ELSECTOR

El proyecto se ubica en el barrio de la Tola Grande, en la parroquia de Tumbaco. Esta

parroquia esta ubicada fuera del distrito metropolitano de Quito en el valle de Tumbaco.

(1) QUITO D. METROPOLITANO |
(2) VALLE DE POMASQUI

(3) VALLE DE CALDERON

(@) VALLE DE LOS CHILLOS

(8) VALLE DE TUMBACO

NES Astri

Fechas delimagenes: . 8/(19/2014

Hlustracion 3: Ubicacion del barrio
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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3.2.1. Accesibilidad y equipamiento

Este barrio es muy accesible por encontrarse entre la via interoceanica y la Ruta Viva. Tiene
cercania a centros comerciales como el Paseo San Francisco, Escala Shopping, Ventura Mall
y Mega Santa Maria. En los alrededores hay varios centros educativos como la Universidad
San Francisco, el Colegio Menor, El Colegio Aleman, entre otros. En las cercanias hay
centros deportivos, de recreacion, centros de salud y el Hospital de Los Valles. Hay cercania
con Cumbaya, Tumbaco y Puembo que son sectores que se caracterizan por tener vocacion

principalmente de vivienda.
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{lustracion 4: Accesibilidad y servicios
Elaboracion: Stephanie Gutierrez

A lo largo de la Via Interoceanica existen varias gasolineras, mucho movimiento comercial
a pequeiia escala, y varias alternativas de transporte publico. El sector hacia la Via
Interoceanica se caracteriza por tener mucho movimiento de vehiculos y personas. Hacia el
lado de la Ruta Viva, que es una via rapida, no hay mucho movimiento de personas,

transporte publico ni de comercio por tratarse de una via rapida.

A pesar de que en el barrio en si no existe tanto equipamiento ni movimiento como en

Cumbaya o Tumbaco, el hecho de estar ubicado a tan solo trece minutos del punto mas lejano
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en Cumbayé hace que el barrio esté totalmente equipado con comercio, educacion, salud y

recreacion.

1I3M "“, 9)
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-
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NIAA INNTEROCEANICA

RUJTA\VINA

llustracion 5: Vias principales
Fuente: (Google, Google Images, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutierrez

3.3. EL BARRIO

El barrio esta delimitado por la Via Interoceanica al norte, la Ruta Viva al sur, la Via
Universitaria al oeste y el Rio Chiche al este. Est4 equipado con todos los servicios basicos:
iluminacion, alcantarillado, agua potable, recoleccion de residuos. No estd completamente

consolidado, existen muchos lotes vacios o sembrados.

El estado de sus vias no es totalmente bueno, hay vias adoquinadas y otras de tierra pero
existen varias alternativas de transporte hacia el interior del barrio, tanto buses como taxis.
Hay lugares que se podrian presentar como inseguros pero el barrio cuenta con seguridad
policial ademas de una iglesia y una escuela. El proyecto se encuentra ubicado en el centro

del barrio
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llustracion 6: Ubicacion del proyecto en barrio
Fuente: (Google, Google Maps, 2015).
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutierrez

3.3.1. Uso de suelos en el sector

Es un barrio de estrato principalmente bajo en el cual se pueden encontrar sendos proyectos
de estrato medio a medio- bajo y pocas casas de estrato medio-alto. Debido a que dos vias
rapidas delimitan el sector hay contaminacion tanto ambiental como de ruido conforme se
acerca a la via, es por eso que la vivienda se aleja un poco de las vias principales dejando en

el borde de la via espacio para el comercio.

Existen varios lotes vacios, algunos en venta, y aungue el resto esta ocupado por vivienda,
algunas son muy precarias y pequefias en grandes lotes con sembrios alrededor que brindan
la posibilidad de construir mejores edificaciones. En el sector hay un solo lote con uso
industrial y los lotes mas grandes se han utilizado para conjuntos de viviendas o viviendas
unifamiliares de clase media-alta. El sector tiene vocacién para vivienda y después de

observar el estado de desarrollo actual, tiene también una proyeccion de vivienda.
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VIVIENDA- BAJO
VIVIENDA- MEDIO

B cOMERCIAL

W EDUCATIVO

I SEGURIDAD

B INDUSTRIAL

LOTE BALDIO

Ilustracion 7: Uso de suelos en el sector
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutierrez

Fotografia 1 Tipologia de vivienda NSE bajo
Fuente: Arq. Stephanie Gutierrez
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Fotografia 2: Tipologia de vivienda NSE alto
Fuente: Arq. Stephanie Gutierrez

Fotografia 3: tipologia de conjuntos de casas
Fuente: Arq. Stephanie Gutierrez

3.3.2. El terreno

El terreno tiene un area de 3651,96 m2. Sus dimensiones son 122,52m de frente y 29.81 de
largo. El terreno esté regulado para uso R1 que significa residencia de baja densidad, un

COS en planta baja de 35% Yy permite la construccion de hasta 3 pisos de altura.
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INFORME DE REGULACION METROPOLITANA
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Imagen 10: IRM del sector
Fuente: Ing. Patricio Albuja

El terreno es rectangular y esquinero, tiene pendiente de aproximadamente 25 grados y
actualmente. En sus dos frentes tiene casas de clase baja. Las calles para acceder al terreno

estan adoquinadas, tienen iluminacién nocturna pero necesitan un poco de mantenimiento.
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Fotografia 4: Estado actual del terreno
Fuente: Arq. Stephanie Gutierrez

Fotografia 5: Vista exterior del terreno
Fuente: Arq. Stephanie Gutierrez

3.3.3. Proyectos en construccion

En el sector existen solamente dos proyectos inmobiliarios nuevos, pero se puede considerar
como competencia directa a los conjuntos habitacionales que se han desarrollado al norte de
la Via Interoceanica. Estos conjuntos son de entre 8 y 30 casas dedicados a la clase media.
El hecho de que haya mé&s proyectos en construccion en las cercanias que estan casi
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totalmente vendidos y tienen el mismo target. Nos da a pensar que el proyecto tiene grandes

posibilidades de ser rentable.

Fotografia 6: Conjunto habitacional Campo Grande (en construccion)
Fuente: Arq. Stephanie Gutierrez

Fotografia 7: Conjunto habitacional Los Girasoles. Norte de la Interocedanica
Fuente: Arq. Stephanie Gutierrez



3.4. CONCLUSIONES

VARIABLE OBSERVACION

El terreno goza de una buena accesibilidad y

AOOIZIEIIBINAIP N cercania con Cumbaya y Tumbaco que se son
Y SERVICIOS barrios residenciales con muchos servicios y

equipamiento.
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VIABILIDAD

La Ruta Viva y la Via Interoceanica le brindan un
EQUIPAMIENTO facil y rapido acceso a los centros educativos,
recreativos, comerciales y de salud aledafos.

La cercania con la Ruta Viva y la Via
Interocednica puede representar una amenaza por

VIALIDAD Y .
la contaminacion que estas vias rapidas pueden
generar.
SERVICIOS Y El barrio esté totalmente urbanizado, tiene todos
TRANSPORTE los servicios basicos y transporte publico. +

La vocacion y proyeccion del uso del sector es
VOCACION residencial bajo con tiene potencial de clase
media y media-alta.

La regulacion municipal da la oportunidad de
desarrollar el proyecto que se tiene en mente.
Vivienda de baja densidad. No sobrepasar los 3
pisos de altura,

NORMATIVA

El proyecto tiene posibilidades de ser rentable ya
que en los alrededores hay mas proyectos que se
CO)IANBN (BT estan desarrollando o construyendo que tienen las
mismas tipologias, dreas y grupo objetivo.

El sector no se encuentra en zonas de riesgos para

RIESGOS desastres naturales.
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4. ANALISIS DE OFERTA Y DEMANDA

41. OBJETIVO

El objetivo del analisis de oferta y demanda es determinar el perfil del cliente del proyecto
y el lugar y analizar las caracteristicas de la oferta a este segmento y las ventajas y
desventajas que el proyecto presenta frente a la competencia.

El andlisis de demanda tiene por objetivo determinar la demanda aspiracional y la demanda
potencial calificada. Revisa variables como el nivel socio econémico del consumidor, sus
necesidades especificas, intereses, estilo de vida y capacidad de adquisicion para definir cuél
es el mercado objetivo para el producto arquitectonico ofrecido y las estrategias de

promocion.

El analisis de la oferta analiza los proyectos ofrecidos en el sector. Estudia variables como
el tamafio del producto, el tipo de acabados, servicios complementarios ofrecidos, precios
de venta y unidades disponibles de la competencia para establecer la posicion que la

estrategia del proyecto presenta frente a su competencia.
42. METODOLOGIA

La metodologia para el analisis de la demanda es recopilar informacion de los informes de
fuentes secundarias realizadas por Ernesto Gamboa y Asociados y el INEC vy de estos datos
analizar especificamente el sector del proyecto y el segmento de mercado al que el proyecto
estd apuntando. Para el andlisis de la oferta se ha recopilado informacion primaria y
secundaria de Ernesto Gamboa y Asociados, la feria Mi Casa Clave 2015, paginas web y
visitas de campo a los proyectos de la competencia que tengan la misma tipologia o el mismo

grupo objetivo.
4.3. ANALISIS DE LA DEMANDA

Este estudio identifica el tamafio de la demanda y las necesidades y requerimientos del
comprador de vivienda. EI mercado objetivo que se pretende con este proyecto es el sector
medio-alto por lo que se analizara el interés de este segmento en adquirir vivienda, los

sectores que prefieren para vivir, sus necesidades y preferencias.
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4.3.1. Interés en adquirir vivienda

De acuerdo al Informe del estudio de la demanda en Quito, 31% de las personas tienen
interés en adquirir vivienda. De este segmento, el 25% piensa adquirir la vivienda en menos
de 1 afio y el 32% en 2 afios por lo que se puede concluir que existe una demanda potencial

positiva para el tiempo en el que se planea realizar el proyecto.

TIEMPO EN EL QUE ADQUIRIRA VIVIENDA

m DE 2 a 3 ANOS

m DE 1 a2 ANOS
MENOS DE 1 afio

Grdfico 8: Tiempo en el que adquirird vivienda
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

INTERESADOS EN MENOS DE 3 ANOS

120.00%
100.00%
80.00%
60.00%
40.00%
20.00%
0.00%

|
BAJO MEDIO-BAJO MEDIO ; ALTO Y MEDIO-,
I ALTO |

SECTOR SOCIO ECONOMICO

® Menos de 3 afios ™ Mas de 3 afios

Grdfico 9: Interesados en adquirir vivienda en menos de 3 afios
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez
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Después de un analisis de las personas interesadas en adquirir vivienda por nivel socio
econdémico, 43% del NSE bajo, 24,50% del medio-bajo, 22,9% del medio y 39,10% del
medio-alto y alto piensan adquirir vivienda en menos de 3 afios. Esto quiere decir que el
sector alto y medio-alto, ademas del bajo, representan un buen segmento de la demanda

potencial.
4.3.2. Demanda Potencial Calificada

La demanda potencial calificada representa la porcion de las personas que ademas de tener
la intencién de comprar vivienda, tienen de hecho el poder adquisitivo para hacerlo. El
tamafio de la D.P.C.T. para el periodo de 3 afios es de 21.581 hogares que resulta de la suma
de los que piensan comprar de contado que representan 6.218 hogares y 15.363 hogares que

realizardn la compra a crédito.

De acuerdo al Informe del estudio de la demanda en Quito, el 25% de la demanda potencial
calificada piensa adquirir la vivienda a crédito en menos de 1 afio, 32% en 2 afios y 43% por
lo que se puede concluir que existe una demanda potencial calificada positiva para el tiempo

en el que se planea realizar el proyecto.

4.3.2.1. D.P.C. por grupo de edad

DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA A CREDITO

60.00% -
0,
50.00% - 49%
o
40.00% - 39% 20.24%
30.00% 17.95%

20.00%

10.00%

0.00%
51 A 60 ANOS

1
1
]
I 25A34ANOS 35A50 ANO#

m MENOSDE 1 ANO m1A2ANOS =2A3ANOS

Grdfico 10: Demanda potencial calificada por grupos de edad
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez
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Si analizamos los grupos de edad de la demanda potencial calificada a crédito el 38,40% son
personas entre los 25 a 34 afios, 49,20% estan entre los 35 a 50 afios y tan solo 12,40% tienen
de 51 afios en adelante. Viendo la tabla 3 adetalle, 9,72% del grupo de 25a 34 afios y 11,07%
del grupo de 35 a 50 afios piensan adquirir vivienda en menos de un afio por lo que la

demanda potencial calificada para el proyecto en ese grupo de edad es positiva.
4.3.2.2. D.P.C. por rango de precios

De la demanda potencial calificada que piensa realizar la compra a crédito, el 80% tienen
intencion de obtener viviendas de precio mayor a los $35.501. Este es un porcentaje que ha
ido creciendo, ya que como informacién referencial para el afio 2003 ese grupo solamente
representaba un 20,62% de la D.P.C.T. Sin embargo, el porcentaje de hogares que pretende
adquirir vivienda de entre $120.000 y $140.000 es tan solo del 3,4% y el rango de $140.000
a $160.000 representa solo el 10,2%.

DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA POR RANGO DE PRECIOS
6000.00 -
5000.00 - F
4000.00 - 4
(7]
wl
o
& 3000.00 - i
o
I
2000.00 - i | b k
1000.00 - 4 | k 1 1
0.00 I
o DE DE DE DE DE DE DE o0
$8001 A $17501 | $35501 | $50001 | $70801 | $100001 | $120001 | $140001 4160001
$17500 A A A A A A A A MAS
$35500 | $50000 | $70800 | $100000 | $120000 | $140000 | $160000
MENOS DE 1 ANO|  0.00 4389.00 | 5487.00 | 4389.00 | 3292.00 | 1097.00 | 732.00 | 2195.00 0.00

Gradfico 11: Demanda potencial calificada por rango de precios
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez
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Para la demanda que compra a crédito también hay aumentos en el poder adquisitivo de
quienes pretenden adquirir viviendas de valores mas altos. La curva muestra algunos picos
modales importantes, entre estos en el rango de $ 140.001 a $160.000. El proyecto presenta
casas que van entre los $130.000 y los $150000 por lo que tiene una demanda potencial
calificada positiva del 2,4%, y podria ampliar su mercado si se acerca mas al rango de los $

140.001 a $160.000 que representa un 9,5% de la demanda potencial calificada

D.P.C A CREDITO POR RANGO DE PRECIOS

8500.00 === == == === oo
3000.00 f-------- | R
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$8001 A 511501 $35:01 SS(LOOl $7CL801 $102001 |$122001 $142001 $160001
$17500 | A MAS

$35500 | $50000 | $70800 | $100000 | $120000 I$140000 $160000
|MENOSDE 1 ANO 0.00 3292.00 | 3292.00 | 2926.00 | 2926.00 | 1097.00 ;366.00 1463.00 0.00

Grdfico 12: Demanda potencial calificada a crédito por rango de precios
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

4.3.3. Preferencias en las caracteristicas de la vivienda

Existen preferencias que varian de acuerdo al nivel socio econdmico que se deben analizar
con respecto al proyecto. En el Informe de la demanda de Ernesto Gamboa y Asociados se
estudian caracteristicas del sector, preferencias en cuanto a casas o departamentos y
preferencias en cuanto a metros cuadrados, numeros de dormitorios, bafios y

estacionamientos.



4.3.3.1.

Caracteristicas del sector
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Existen preferencias de cada segmento en cuanto al sector. Estas preferencias pueden darle

una ventaja competitiva al proyecto de acuerdo al sector. En el caso del sector medio-alto,

al que se piensa enfocar el proyecto lo mas importante al momento de elegir una vivienda es

la seguridad del sector, seguida de la plusvalia y la cercania a centros o sectores.

IMPORTANCIA RELATIVA DE DIFERENTES CARACTERISTICAS (POR
NIVEL SOCIOECONOMICO)
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Imagen 11: Importancia de las caracteristicas del sector
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez
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4.3.3.2.  Tipo de vivienda por nivel socio econdmico

Como se puede evidenciar en el estudio, todos los sectores socio econdémicos tienen
preferencia por comprar una casa en lugar que un departamento, un 79,6% en promedio. Esta
tendencia reduce en los niveles socio-econdmicos medio-alto y alto en las cuales la
preferencia por departamentos aumenta, sin embargo, en el nivel socio-econémico medio-
alto es del 72% lo que quiere decir que existe una demanda positiva a la tipologia que

propone el proyecto.

PREFERENCIA DE VIVIENDA
120

100

80

60

40

20

ALTO | MEDIO-ALTO | MEDIO MEDIO-BAJO BAJO

m CASA = DEPARTAMENTO

Grdfico 13: Preferencia de vivienda
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

4.3.3.3.  Sectores de la ciudad preferidos

Después de un analisis de la preferencia a vivir en ciertos sectores de la ciudad, el nivel socio
econémico medio-alto, tiene preferencia por el norte de la ciudad, el valle de Tumbaco y
Cumbaya representa un 20,9% de preferencia por lo que se puede concluir que el sector para
desarrollar el proyecto es una buena opcidn ya que en el norte de la ciudad, y en general en
el distrito urbano, existen pocos lugares donde se pueden desarrollar proyectos de casas que

son la preferencia de este nivel socio econémico.
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PREFERENCIA DE LUGAR DE VIVIENDA
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Grafico 14: Preferencia del lugar de vivienda
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

4.3.3.4.  Preferencias de espacios en la vivienda

En consistencia con el tamafio promedio de familia, el 57% requiere de 3 dormitorios. Este
requerimiento es constante en todos los niveles socio econémicos. El requerimiento de bafios
es de 2,4 unidades promedio pero en los NSE medio y medio-alto hay requerimientos sobre

el promedio.

El promedio del requerimiento de estacionamientos es de 1,46 estacionamientos por familia,
en el caso de las casas, la preferencia es que estos sean cubiertos y dentro de la vivienda. El
proyecto desarrolla casas de 3 dormitorios y 2,5 bafios por lo que se encuentra dentro de los

promedios de requerimientos del NSE al que quiere llegar.
4.3.3.5. Tamafo y precio de la vivienda

El tamafio de la vivienda es en promedio 137m2. Este es un valor referencial ya que es un

tamafio ideal a lo que los compradores aspiran. En el nivel socio econdmico medio el area
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promedio de la vivienda que se piensa adquirir es de 133,62 m2 y en el nivel socio econémico
medio-alto es de 166,02 m2.

Dado que el proyecto apunta al estrato medio o medio-alto y que desarrolla casas de 123 y
131 metros cuadrados podemos concluir que el tamafio de las casas que se ofrece esta por
debajo de la aspiracion del mercado objetivo. Sin embargo hay que considerar también

factores como el precio y el tamafio de la vivienda que oferta la competencia.

TAMARNO DE LA VIVIENDA
200
150 : ______ ]
| I |
123 15348 166.02 RET 127.66 12518
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ALTO | MEDIO-ALTO | MEDIO  MEDIO-BAIO BAJO

Grdfico 15: Tamario de la proxima vivienda
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

El precio promedio de los interesados en comprar vivienda al 2013 es de $54999, con
tendencia al alza. Los mayores aumentos en los precios a pagar se dan en los niveles socio
economicos alto y bajo. En el caso del NSE medio-alto el precio de la vivienda que se piensa
adquirir es de $68.438.

El precio de la vivienda ofertada es de $137.420,76 en promedio y esta por encima de las
aspiraciones del grupo objetivo. Actualizando estos precios promedios al 2015 con una
inflacion del 5% por afio el precio es de $79.225.54.

PRECIO DE LA VIVIENDA
150000
100000 | [ - -----------
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Grdfico 16. Precio de la proxima vivienda
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez
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4.3.4. Formas de pago

El 97% en promedio de los encuestados tiene necesidad de compra a crédito. Para los NSE
medio-alto, bajo y medio-bajo esta necesidad representa el 97%, mientras que el 98% del
medio tipico y el 87% del alto tienen esta necesidad. Con esto se concluye que el Nivel Socio
Econdmico al que esté dirigido el proyecto no va a realizar compra al contado por lo que hay
que armar una estructura de ventas donde se dé prioridad a las preventas y a ofrecer buenas

opciones de pago de entrada.

Los compradores potenciales recurren para adquirir crédito principalmente al BIESS y a los
bancos. EI Banco donde mayormente se solicita el crédito es el Banco Pichincha. No es
necesario analizar y proyectar estos datos con las nuevas tasas de créditos hipotecarios
impuestas a los bancos del 4,9% ya que aplican solo a viviendas hasta los $70.000 y no

afectarian mayormente al segmento al que se dirige el proyecto.

LUGAR PARA SOLICITAR CREDITO
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BANCO

m |[ESS-BIESS
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NO SABE
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50%

Grdfico 17: Lugar para solicitar crédito
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

El precio méas bajo de la vivienda que se oferta es de $134.044 minimo por lo que hay que
considerar que los compradores pueden estar aplicando principalmente a crédito bancario

que tiene una tasa del 10% al 12% o a crédito del BIESS que tiene una tasa del 8.5%.
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4.4. ANALISIS DE LA OFERTA

Es importante estudiar las caracteristicas de los proyectos que se ofrecen en el sector para

analizar las ventajas que presenta el proyecto respecto ante su competencia.
44.1. Oferta en la ciudad

Hasta el 2014 la oferta de proyectos en los proyectos en la ciudad, si bien ha bajado respecto
a los 754 que se dio en el 2009, ha mantenido con alzas y bajas un promedio de 638 proyectos

al afio. Esto refleja un mantenido desarrollo y crecimiento del sector inmobiliario.

Hay que ajustar precios de acuerdo a las incidencias de las nuevas tasas arancelarias a los
costos y como pueden afectar al desarrollo de proyectos. Pero a pesar de que se calcula que
habra un incremento de entre un 10 y 12% al precio de venta, es ain un buen momento para

realizar proyectos de construccion.

OFERTA DE PROYECTOS
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Grdfico 18: Oferta de proyectos en la ciudad de Quito
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012

Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

En la ciudad de Quito, hasta el 2014 es de 602 proyectos que puede tener tendencia al alza

por las nuevas tasas para el crédito hipotecario. Si analizamos la oferta de unidades de
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vivienda total y la disponible al final de cada afio podemos calcular la absorcion de los
proyectos que existen en la ciudad. En el 2014 existe una tasa del 72%, esta tasa es mas baja
que la del 2013 que es de 73%. A pesar de eso la tasa de absorcion del 2014 es la mas alta
de los ultimos 5 afios que representan un 65% en promedio. Después de analizar todos estos
datos, en el grafico podemos observar que hay una baja en la oferta de proyectos, lo que
representa menos competencia, y hay un mejor nivel de absorcion que refleja un buen poder

adquisitivo del cliente lo que representa un buen escenario para las ventas del proyecto.
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Grdfico 19: Oferta de unidades y porcentajes de absorcion
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

4.4.2. Oferta en el sector

Se analizaran los proyectos del sector y de los sectores inmediatos para analizar el precio
por metro cuadrado de venta que se ofrece en el sector, los metros cuadrados promedio,

ambientes, acabados y nivel socio econémico para el que esta enfocado el proyecto.
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El sector en concreto para el estudio de mercado es la denominada Zona 3 del valle de
Tumbaco que corresponde a las areas de Tumbaco-Santa Rosa, Puembo, Collaqui, La Vifia,
Curuyacu y La Morita. El sector de la Tola Grande se encuentra ubicado en el area
denominada La Morita. Se analizara la cantidad y calidad de los proyectos existentes en el

sector de Tumbaco y La Morita a los que se considerara la competencia directa.
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Hlustracion 8: Mapa de la zona valle de Cumbaya y Tumbaco
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

4.4.2.1. Ubicacion de la competencia

La gran cantidad de proyectos ofertados en la parroquia de Tumbaco es notoria en el mapa.
En total méas de 30 proyectos estan distribuidos entre la zona de Tumbaco y La Morita. El
proyecto: conjunto habitacional Milano se encuentra en el barrio de la Tola Grande, que es

parte del sector de La Morita.



68

(8]

WO CAMPO VERDE
o B0 MABITACIONAL SAN FESNANIX

DAJUNTD PRWADO BELLINZONA

cm

@ KADS) GARDENS
@F d ™ @ w0
& Tumsaco @ MonTECARLO 20

@ CONIUNTO RESIDENCIAL VALDEMORAL

o ,§~ @ s

¢ o o ¥ /: @
o <
. (=] /
(< : - 3
L g =
@A LA MORITA e
A 3 A
8 w LA
@(} @ﬂ [ N RIVALTA

€0 NOVATIERRA

®¢ @ vuaums
£ FINCA LAUREL

@ @0 @C @ CONJUNTO RESIDENGIAL LOS ARUPOS
8 PORTAL DEVILLANEGA DEPARTAMENTOY
(’_n PONTA W VILLANEGA CASAS
| &8 NJUNTD HABITACIONAL LOS GITRASOLES

(_h NJUNTO JARDIN AMERC AN
8 VILLAVERONA
8 LLMOUND
8 ALGARROSO DEL CHICHE
85 LU ARENAL

Hlustracion 9: Mapa de ubicacion de proyectos en Tumbaco
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012. Visita de campo, Feria Mi Casa Clave 2015
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

Con un estudio hecho en campo, en ferias o por medio del Help Inmobiliario hasta abril del
2015 se encontraron 10 proyectos en La Morita y 18 en Tumbaco. Se detallara sus precios
de venta por metro cuadrad pero para analizar a detalle los espacios, tipologias y los acabados
se tomara una muestra de 4 proyectos en La Tola Grande que es la zona inmediata del sector,
6 proyectos en La Morita que colinda con el barrio y 6 proyectos en Tumbaco que a pesar

de tratarse de otro barrio se considera competencia directa por su cercania.
4.4.2.2. Caracteristicas generales de los proyectos de muestra

De los proyectos encontrados predominan los conjuntos habitacionales sobre los edificios
de departamentos. Casi en su totalidad los proyectos que se analizaran en el sector son de
casas unifamiliares de 2 y 3 pisos en conjuntos cerrados. Los proyectos estan dirigidos a la

clase media y media-alta
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La muestra en La Tola Grande esta conformada por 3 proyectos. Los proyectos disponibles
se tratan todos de conjuntos de casas y son muy variables en cuanto a estilo. Estan en su

mayoria vendidos, lo que indica una buena absorcién.

A DLA RA »
PROYECTO Al PROMOTOR
Conjunto resnd_encnal las INMOPLUS
Magnolias
UBICACION TIPO U |PISOS| PRECIO/ m2 | AREA PROM.
Jose Vinueza y pasaje 1 CASAS 5 3 $900 $171
PROYECTO A2 PROMOTOR
Conjunto residencial Campo MP CONSTRUCCIONES
Verde
UBICACION TIPO U |PISOS| PRECIO/ m2 | AREA PROM.
Pio Jaramillo y Carlos Cueva CASAS 34 3 $ 966 $145
PROYECTO A3 PROMOTOR
Conjunto Privado Bellinzona ORDONEZ VALDIVIEZO
UBICACION TIPO U |PISOS| PRECIO/ m2 | AREA PROM.
Domingo Rengifo y Av. Universitaria |CASAS 17 2 $ 885 $122
3 PRECIO/ m2 $917 AREA PROM. 146

Tabla 10: Proyectos disponibles en La Tola Grande
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

Por los precios de venta que manejan se puede determinar que estan dirigidos al nivel socio
econdmico medio. Estos son los precios de venta mas bajos de la parroquia y aunque esto
podria indicar que el nivel medio prefiere esta localizacion, las casas y proyectos existentes

en el entorno indican que también hay potencial para proyectos de nivel medio-alto.

La muestra en Tumbaco son 6 proyectos. En esta zona el estilo es mas homogéneo y todos
los proyectos tienen un disefio moderno con juegos de planos y materiales en fachada. En
este sector hay una tendencia a desarrollarse en 3 pisos y existen algunos proyectos de

departamentos con mejores acabados que el promedio.
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TUMBACO
PROYECTO Cc2 PROMOTOR

Altos de la vifia RCV

UBICACION TIPO U PISOS PRECIO/m2  AREA PROM.

" PROYECTO PROMOTOR

Calle Vicente Rocafuerte y el Chaquifian [CASAS

Jardin Americano Bolsa Inmobiliaria Nacional

UBICACION TIPO U PISOS PRECIO/m2  AREA PROM.

EERT

PROYECTO PROMOTOR

Calle Bermeo, a 3 cuadras de la Via,

Tumbaco CASAS

Las Carabelas Remax Futuro

UBICACION TIPO U PISOS PRECIO/m2  AREA PROM.

R

PROYECTO PROMOTOR

Calle Guayaquil y Esmeraldas CASAS

Sol de Vila INPRO CONSTRUCCIONES

UBICACION TIPO U PISOS PRECIO/m2  AREAPROM.

EERT

PROYECTO PROMOTOR

Calle Monsefior Jorge Mosquera y

Rumifiahui DEPTOS.

Rivalta Patifio y Mosquera Constructora

UBICACION TIPO U PISOS PRECIO/m2  AREA PROM.

PROYECTO PROMOTOR

Calle general Rumifiahui e

. CASAS
Interocednica

Novatierra Constructora R3

UBICACION TIPO U PISOS PRECIO/m2  AREA PROM.

PRECIO/m2 $1,094 AREAPROM.

Gonzalo Pizarro y Antonio Solano CASAS

Tabla 11: Proyectos disponibles en Tumbaco
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

Al analizar los precios de venta, que son los mas altos del sector, y las areas de las unidades
de vivienda, que son mas grandes, se puede concluir que estos proyectos estan dirigidos a
un nivel socio econémico medio-alto. Esto indicar que para el mercado objetivo que pretende
Ilegar el proyecto Milano las areas planteadas podrian ser muy reducidas.

En la zona de La Morita se tomd como muestra 6 proyectos, en esta zona el estilo es mixto,
hay casas con disefios clasicos y contemporaneos,
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A MORITA
Kaori Gardens Dimehk Constructora
Belermo y Av. General Rumifiahui  |CASAS 20 3 $1,062 $191
Montecarlo 28 Solucion Inmobiliaria
Unidad Educativa e Ilalé CASAS 50 2 $900 $121
Valdemoral DFC Constructora
San Felipe y Jose Vinueza CASAS 26 3 $1,076 $ 151
La Prairie Ing Raul Stacey
Av. llalo y Jose Vinueza CASAS 15 3 $1,137 $284
San Fernando Inmobiliaria La Corufia
Avenida Universit.aria Y Domingo CASAS 28 2 $ 928 $ 97
Rengifo

PRECIO/m2 $1,020 AREA PROM. 169

Tabla 12 Proyectos disponibles en La Morita
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

Existe una homogenizacion en las viviendas dentro del conjunto y a juzgar por el precio por
metro cuadrado y su disefio moderno estos proyectos también estan dirigidos a un nivel socio
econémico medio-alto. Con esto podemos concluir que el estilo de viviendas y la

composicion del conjunto Milano estan acorde a la oferta de vivienda en el sector.
4.4.2.3. Areas promedio

El area promedio de las unidades de vivienda en el sector es de 157,03 m2. La moda es de
149,16 m2.
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COMPARACION DE AREAS EN PROYECTOS

AREA
CODIGO| SECTOR PROYECTO PROMEDIO
Al Jtola magnolias 171
A2 |tola campo verde 145
A3 |tola bellinzona 122
C2 |tumbaco |altos de la vina 183
C3 [Jtumbaco |jat jardin americano 152
C4 [tumbaco las carabelas 166
C5 [tumbaco sol de vila 128
C6 [tumbaco rivalta 133
C7 [Jtumbaco novatierra 157
B1 [|lamorita [|kaori gardens 190
B3 [la morita |montecarlo 8 121
B4 [|la morita [|valdemoral 151
B5 |lamorita |[la prairie 284
B6 [la morita [san fernando 97
D tola MILANO 125

Tabla 13: Areas promedio de los proyectos en Tumbaco
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2015
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

AREA PROMEDIO EN PROYECTOS TUMBACO

PROMEDIO

MODA

Al A2 A3 (C2 (C3 C4 C5 C6 C7 Bl B3 B4 B5 B6 D

Grdfico 20: Areas promedio de proyectos en Tumbaco
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2015
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

Dado que el proyecto Milano tiene un &rea promedio de 126 m2 podemos concluir que las

unidades de vivienda del conjunto tienen areas por debajo del promedio del sector lo que

significa una desventaja frente a la competencia.
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4.4.2.4.  Precios promedio

En el sector el precio promedio por metro cuadrado es de $1029.93. La moda en el sector es
de $1103.28.

COMPARACION DE PRECIOS DE PROYECTOS

PRECIO
CODIGO] SECTOR PROYECTO PROMEDIO
Al [tola magnolias 900
A2 [tola campo verde 966
A3 [tola bellinzona 885
C2 Jtumbaco altos de la vina 1103
C3 |tumbaco |jatjardin americano 1000
C4 Jtumbaco las carabelas 965
C5 [Jtumbaco sol de vila 1302
C6 [Jtumbaco rivalta 1143
C7 Jtumbaco novatierra 1052
B1 |la morita |kaori gardens 1062
B3 [la morita montecarlo 8 900
B4 la morita valdemoral 1076
B5 |la morita |la prairie 1137
B6 [la morita san fernando 928
D tola MILANO 1079

Tabla 14: Precios promedio de los proyectos en Tumbaco
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2015
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

PRECIO POR m2 EN PROYECTOS TUMBACO
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1280
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960
880

800
Al A2 A3 C2 C3 C4 C5 C6 C7 B1 B3 B4 B5 B6 D

Grdfico 21: Precios promedio de los proyectos en Tumbaco
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2015
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

Los precios de venta del proyecto son de $1078.83 por metro cuadrado. Al estar un poco por
encima del promedio y por debajo de la moda podemos concluir que tiene un precio

competitivo para el sector.
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4.4.25. Velocidad de ventas

La velocidad de ventas promedio de los proyectos es de 0,86 unidades por mes. Es necesario
para tomar puntos de referencia, analizar el proyecto con mayor velocidad de ventas y el
proyecto con menos velocidad de ventas para descubrir las fortalezas o debilidades de esos

proyectos que puedan estar influyendo en su absorcion.

En este caso se toma en cuenta el proyecto Kaori Garden y Jardin Americano como los
proyectos con mayor indice de absorcion y el proyecto Las Carabelas por no tener este
ninguna venta. Las Carabelas son 6 casas de 166 m2 de dos pisos y Kaori y Jardin Americano
son casas de tres pisos de 190 y 151 metros cuadrados de construccion respectivamente y

tienen un promedio de precio de $1030 por metro cuadrado.

DE PRO 0 0] A U BACOU
PO U U DJAY\D A D

PROU U DJA\D DIDA ; -
Magnolias 5 4 36 0,10
Campo Verde 34 31 24 1,03
Bellinzona 17 15 10 0,15
Altos de la vifia 39 9 4 1,13
Jardin

Americano 48 42 14 3,00
Las Carabelas 6 0 6 0,00
Sol de vila 24 8 3 1,33
Rivalta 19 4 5 0,80
Novatierra 14 7 12 0,58
Kaori Gardens 20 18 8 2,25
Montecarlo 28 50 6 5 1,20
Valdemoral 26 20 13 1,54
La Prairie 15 2 6 0,33
San Fernando 28 27 20 1,35

Tabla 15: Resumen de precios y velocidades de venta
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

La velocidad de ventas promedio se utilizara como referencia para hacer un esquema de
ventas del proyecto, y se analizara més a fondo las caracteristicas de los proyectos con

mayores velocidades de absorcion para desarrollar una estrategia comercial
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4.4.3. Calificacion de la oferta

Se realiza un andlisis de las caracteristicas o factores externos e internos que influyen en el
éxito del proyecto y la competencia. Los factores analizados seran los siguientes:

e Localizacion

e Promotores

e Producto arquitectdnico

e Precio de venta y financiamiento

Con esto se determina las ventajas competitivas del proyecto para dar pie a la estrategia
comercial. Se elaboro de los proyectos escogidos la ficha que se puede ver a continuacion.
En ella se describen los detalles como ubicacion, areas construidas, servicios brindados y los
precios y velocidades de venta. Es en base a estos datos que se califica al proyecto y a la

competencia.



FECHA MUESTRA:
- ______________________________________________________

13/04/2015

FICHA DE DATOS
CODIGO:

DATOS GENERALES

WWW.rcv.com.ec

Cantén: Quito Nombre: ALTOS DE LA VINA
Parroquia: Tumbaco Tipo de proyecto: CONJUNTO PRIVADO DE CASAS
Barrio: Tumbaco Numero de unidades 39
Direccién: Calle Yifente Rocafuerte y el Numero de pisos 3
Chaquifian Nivel socio econémico Medio-alto
Promotor: RCV
Disefiador: RCV
Constructor: RCV
Contacto: 0988510674 SLOGAN: El bienestar de su familia al mejor precio

Estado de ejecucion:

EN CONSTRUCCION

Servicios

si Demografia

CARACTERISTICAS DEL PROYECTO CARACTERISTICAS URBANAS

consolidada

Avance actual

Equ 1to

si Vialidad

adoquinado

Fecha de inicio obra

Entorno inmediato:

Casas pequefias y conjuntos cerrados

Fecha de inicio venta: [Jan-15 Estratificacion zona: Media-alta y baja
Fecha de entrega:  |Dec-15 Ubicacién en calle: PRINCIPAL | [SECUNDARIA  [x
CARACTERISTICAS POR UNIDAD
TIPO UNIDADES |PISOS DESCRIPCION PARQUEADERO |[BODEGA |AREA PRECIO PRECIO/ m2

Sala, comedor, cocina estilo
CASATIPOA 33 3 |americano, 3 dormitorios, 2.5 2 0 122.00 $134,601.00 $1,103.29

bafios, patio, estar, terraza

Sala, comedor, cocina estilo
CASATIPOB 6 3 |americano, 3 dormitorios, 3.5 4 0 244.00 $269,200.00 $1,103.28

bafios, estar, patio, terraza
UNIDADES TOTAL: 39 | AREA PROMEDIO 183.00 PRECIO/ m2 |$1,103.28

ARA R AS D O O
MATERIALES AREAS COMUNALES: SERVICIOS
Estructura Hormigon armado Parqueaderos de visitas si Intercominicadores -
Mamposteria Bloque de concreto Salon comunal si Camaras -
Puertas madera Area de BBQ si Alarmas -
Ventanas aluminio y vidrio Canchas - Incendios -
Cielos rasos enlucido y pintado Juegos infantiles si Guardiania si
ACABADOS LuJo Jardines si Generador electrico -
AREAS PISOS PAREDES Piscina si Cisterna si
Social porcelanato euro |empaste pintura |Gi io - Television por cable -
Privada madera empaste pintura |Area basureros - Gas centralizado -
Bafios porcelanato euro |ceramica OTROS
Cocinas porcelanato euro |ceramica Muebles: termolaminado Griferias Briggs
Terrazas Mesones: granito Sanitarios: |Briggs
ORMACION D A
VENTAS PAGOS PROMOCION
Meses en venta \4.00 Reserva 13460.00 |Internet X
CASATIPO 1 Promesa 10.00% Revistas
Unidades vendidas ]5.00 Entrada 20.00% Periédicos
CASATIPO 2 Entrega 70.00% Oficina en sitio
Unidades vendidas 4.00 FINANCIAMIENTO Vallas
., Propio 30.00% Ferias X
Absorcion: 1.13 =
Biess 70.00% Casa Modelo

Tabla 16 Ficha de Altos de la Viiia
Fuente: Visita en feria de la vivienda mi casa clave 2015
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez
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4.4.3.1. Localizacién

Aun en la misma parroquia, existen proyectos mejor ubicados. Esto se debe a que a pesar de
la accesibilidad a las vias principales, algunos son méas cercanos a los puntos de interés y
servicios. Se califica la seguridad y desarrollo de la zona exacta en la que se encuentra el
proyecto y se considera como mejor el hecho de estar a buen recaudo del ruido y la

contaminacion de la via principal.

CALIFICACION DE UBICACION

localizacion | desarrollo y Calificacion
Codigo Proyecto sector respecto a | seguridad
via principal | del sector
Magnolias tola 3 3 3
A2 |Campo verde tola 3 3 3
A3 Bellinzona tola 4 3 4
C2 |Altos de la vifia tumbaco 5 5 5
C3 |Jat jardin americanojtumbaco 4 5 5
C4 |Las carabelas tumbaco 4 4 4
C5 |Sol de vila tumbaco 4 5 5
C6 |Rivalta tumbaco 3 5 4
C7 [Novatierra tumbaco 5 5 5
B1 [Kaori gardens la morita 3 4 4
B3 |Montecarlo 8 la morita 4 4 4
B4 [Vvaldemoral la morita 4 4 4
B5 |La prairie la morita 4 4 4
B6 |San fernando la morita 4 4 4
D Milano tola 4 3 4

Tabla 17: Calificacion de la localizacion
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

El proyecto esta bien posicionado en cuanto a localizacidn, no se encuentra en la mejor area
de Tumbaco pero se encuentra cerca de las vias principales y en un lugar alejado del ruido y

la contaminacion.
4.43.2. Promotores

Se califica en este caso positivamente la experiencia del promotor, la imagen que tiene y los
medios de promocion que utiliza para llegar al pablico. EI proyecto no tiene un promotor
muy fuerte, se puede concluir que a pesar de la experiencia es necesario una mejor imagen

y promocién en mas medios.
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Codigo Proyecto Promotor Experiencia promocion Cal'tf;ii;::'on
Al |Magnolias inmoplus 5 4 4 4
A2 [Campo verde mp construcciones 4 5 4 4
A3 |Bellinzona ordofiez valdiviezo 2 2 2 2
C2 |Altos de la vifia rcv 3 5 5 4
C3 |Jat jardin americano| bolsa inmobiliaria nacional 5 3 3 4
C4 |Las carabelas remax futuro 5 3 3 4
C5 |Sol de vila inpro construcciones 4 5 5 5
C6 |Rivalta patifio y mosquera constructord 3 5 4 4
C7 |Novatierra constructora r3 3 4 3 8
Bl |Kaori gardens dimehk constructora 3 4 3 3
B3 [Montecarlo 8 solucion inmobiliaria 4 3 2 3
B4 |Valdemoral dfc constructora 3 3 3 &
B5 [La prairie ing raul stacey 2 5 4 4
B6 |San fernando inmobiliaria la corufa 5 4 5 5

D Milano ing patricio albuja 4 3 2 8
Tabla 18: Calificacion de promotores en Tumbaco
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez
4.4.3.3.  Producto arquitectonico

Casi en su totalidad los proyectos son conjuntos de casa unifamiliares con el mismo método

constructivo. Es por eso que es necesario calificar el estilo arquitectonico, el &rea de las

unidades de vivienda, los acabados, los espacios ofrecidos, el nimero de pisos, y los

servicios comunales que se ofrecen. Se califica como positivo un disefio moderno, pocas

unidades de vivienda en el conjunto, areas mas amplias, buenos acabados y una buena oferta

de servicios comunales.

CALIFICACION DE PRODUCTO ARQUITECTONICO

. . unidades areas servicios Calificacion
Codigo Proyecto disefio . acabados
por proyecto| promedio comunales total
Al |Magnolias 4 5 5 2 3 4
A2 |Campo verde 3 3 4 3 4 3
A3 |Bellinzona 2 4 3 3 5 3
C2 |Altos de la vina 5 3 5 4 4 4
C3 |Jat jardin americang 5 1 4 3 4 3
C4 |Las carabelas 3 5 4 3 3 4
C5 |Sol de vila 5 3 3 5 5 4
C6 |Rivalta 4 4 3 4 3 4
C7 |Novatierra 5 4 4 4 3 4
B1 |Kaori gardens 5 3 4 4 4 4
B3 |Montecarlo 8 3 1 3 3 2 2
B4 [Valdemoral 4 3 4 5 2 4
B5 |La prairie 5 4 5 5 5 5
B6 |San fernando 3 3 2 4 3 3
D Milano 5 4 3 4 2 4

Tabla 19: Calificacion del producto arquitectonico
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez
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El conjunto Milano presenta una buena calificacién en cuanto a disefio arquitectonico. A
pesar de tener pocos espacios comunales en relacion a la competencia y de que las areas de
las unidades de vivienda son mas pequefias que las del resto se ofrece un disefio moderno y
una buena distribucién de espacios. Es positivo para la calificacién que se ofrece una buena
calidad de acabado y que el conjunto no tiene gran cantidad de unidades y eso le da al usuario

mas privacidad.
4.4.3.4. Precioy financiamiento

Si calificamos como positivo un precio de venta por metro cuadrado y por unidad de vivienda
bajo, y ademas se le da un valor més alto al proyecto cuando existe una menor entrada y
reserva, se puede determinar que el proyecto del conjunto Milano tiene un precio y esquema

de financiamiento que le representa una ventaja sobre gran parte de su competencia.

CALIFICACION DE PRECIO Y FINANCIAMIENTO

precio por | precio por | financiamie J@z1ljiler=el(ely]
unidad m2
5

Codigo Proyecto

N
(6)]

Al |[Magnolias

5
A2 |Campo verde 5 5 4 5
A3 |Bellinzona 5 5 4 5
C2 |Altos de la vifia 3 3 2 3
C3 |Jat jardin americano 4 4 4 4
C4 |Las carabelas 4 4 3 4
C5 |Sol de vila 4 2 1 2
C6 |Rivalta 4 3 3 3
C7 |Novatierra 4 3 2 3
B1 |Kaori gardens 3 3 4 3
B3 |Montecarlo 8 5 5 4 5
B4 |Valdemoral 3 1 2 2
B5 |La prairie 2 3 2 2
B6 |San fernando 5 5 4 5
D Milano 5 3 4 4

Tabla 20: Calificacion de precio y financiamiento
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

Los esquemas de financiamiento de cada proyecto se detallan en la tabla a continuacion. La
mayoria pide en promedio un 30% de entrada. Es el caso del proyecto se pide un 20% de
entrada y un 30% de cuotas hasta la entrega lo que hace del monto restante una cantidad
factible para que familias de nivel medio y medio alto accedan a financiamiento en entidades

bancarias o el BIESS
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AREA
CODIGO PROYECTO UNIDADES PRECIO/m2 RESERVA ENTRADA PROMEDIO
A Rivalta 19 $1.143 $3.000 40% 133
B San Fernando 28 $928 $2.000 10% 97
C Valdemoral 26 $1.3798 $3.000 30% 151
D Montecarlo 28 50 $900 $2.000 33% 121
E La Prairie 15 $1.137 20% 30% 284
F Novatierra 14 $1.052 10% 30% 157
G Kaori Gardens 20 $1.062 10% 30% 191
H Las Carabelas 6 $ 965 10% 40% 166
| Jardin Americano 48 $1.000 10% 30% 152
PROMEDIOS $1.063 30% $161
Tabla 21: Resumen de dreas y precios de proyectos
Fuente: Plusvalia.com
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez
4.4.4. Matriz de posicionamiento

Se puede resumir del estudio que la mayoria de los proyectos son conjuntos cerrados de entre
6 y 50 casas unifamiliares. Los conjuntos tienen entre 1y 2 casas unifamiliares tipo, con uno
o dos parqueaderos en el exterior de la vivienda y en las cuales la Gnica variacion suele ser
el area de jardines. Después de calificar cual es la importancia que tiene cada rubro la

calificacion final es la siguiente:

HOMOLOGACION DE CALIDAD DE PROYECTO
variable homologacior variable 10omologaciol variable homologacion variable 10mologaciol:ALIFICACIO

S2clog IPEYEEE ocalizacion 0.35 promotor 0.05 arquitectura 0.35 precio 0.25 1.00
Al |Magnolias 3 1.05 4 0.22 4 1.33 5 1.17 3.76
A2 |Campo verde 3 1.05 4 0.22 3 1.19 5 1.17 3.62
A3 |[Bellinzona 4 1.23 2 0.10 3 1.19 5 1.17 3.68
C2__|Altos de la vifia 5 175 4 0.22 4 1.47 3 0.67 4.10
C3 _ [Jat jardin americang 5 1.58 4 0.18 3 1.19 4 1.00 3.95
C4 |Las carabelas 4 1.40 4 0.18 4 1.26 4 0.92 3.76
C5 _|Sol de vila 5 1.58 5 0.23 4 1.47 2 0.58 3.86
C6 _|Rivalta 4 1.40 4 0.20 4 1.26 3 0.83 3.69
C7 _|Novatierra 5 1.75 3 0.17 4 1.40 3 0.75 4.07
Bl |Kaori gardens 4 1.23 3 0.17 4 1.40 3 0.83 3.63
B3 [Montecarlo 8 4 1.40 3 0.15 2 0.84 5 1.17 3.56
B4 [Valdemoral 4 1.40 3 0.15 4 1.26 2 0.50 3.31
B5 [La prairie 4 1.40 4 0.18 5 1.68 2 0.58 3.85
B6 [San fernando 4 1.40 5 0.23 3 1.05 5 1.17 3.85

D Milano 4 1.23 3 0.15 4 1.26 4 1.00 3.64

Tabla 22: Homologacion de calidad de proyectos
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

El proyecto ocupa la posicion numero 11 de entre los 15 proyectos. Los proyectos que
arrojaron los resultados mas altos son los mismos que presentan mayores velocidades de

ventas, para elaborar la estrategia comercial y hacer al proyecto mas competitivo se procede
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a compararlo con esos proyectos. Se ubica en una matriz las variables que pueden alterarse

para analizar las fortalezas y debilidades de la competencia

unidades _
Codigo Proyecto imagen|promocion|disefio por areas_ acabados SEIVICIos precio JEVEITETE 6]
R promedio comunales
Al Magnolias 4 4 4 5 5 2 3 5 3.76
A2 Campo verde 5 4 3 3 4 3 4 5 3.62
A3 Bellinzona 2 2 2 4 3 3 5 5 3.68
C2 Altos de la vina 5 5 5 3 5 4 4 3 4.10
3.95
C4 Las carabelas 3 3 3 5 4 3 3 4 3.76
C5 Sol de vila 5 5 5 3 3 5 5 2 3.86
C6 Rivalta 5 4 4 4 3 4 3 3 3.69
Cc7 Novatierra 4 3 5 4 4 4 3 3 4.07
Bl Kaori gardens 4 3 5 3 4 4 4 3 3.63
B3 Montecarlo 8 3 2 3 1 3 3 2 5 3.56
B4 Valdemoral 3 3 4 3 4 5 2 2 3.31
B5 La prairie 5 4 5 4 5 5 5 2 3.85
B6 San fernando 4 5 3 3 2 4 3 5 3.85
D Milano 3 2 5 4 3 4 2 4 3.64

Tabla 23: Calificacion de variables en proyectos
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

La mayoria de los proyectos tienen areas verdes comunales pero en algunas ocasiones
también ofrecen juegos infantiles y piscinas. Debido a que estan enfocados a un sector
medio-alto ofrecen, ademas de acabados nacionales de buena calidad, servicios de
guardiania, vigilancia, cisternas y generadores eléctricos de emergencia. Todos tienen
método constructivo tradicional por lo tanto se determina que el proyecto Milano esta dentro
de los pardmetros de la competencia pero puede mejorar su oferta de espacios comunales y

un mejor disefio de conjunto y areas verdes.

MATRIZ DE POSICIONAMIENTO

imagen
5

4
precio promocion

3

c7

c2
servicios comunales 0 disefio

acabados \/ unidades por proyecto

areas promedio

c3

Grdfico 22: Matriz de posicionamiento
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez
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Los proyectos resaltados son los mejor calificados, al ubicar todos en la matriz podemos
concluir que el proyecto puede ser mas competitivo si mejora su imagen y promocion, y si
mejora sus servicios comunales. EI conjunto Milano se puede posicionar incluso sobre los
proyectos mas fuertes si es que mejora la calidad de sus acabados. Es necesario también un
disefio fuerte de publicidad e intentar abrirse a mas medios de promocion que los

tradicionales.
4.5, Perfil del cliente

El proyecto se disefié para el segmento medio-alto de Quito, el disefio debe responder a sus

preferencias y el precio y financiamiento debe estar acorde a sus ingresos familiares.

NIVEL SOCIO ECONOMICO INGRESO MENSUAL FAMILIAR

ALTO $6000 en adelante
MEDIO-ALTO $3200 - $5999
MEDIO-TIPICO $850 - $3199
MEDIO BAJO $380 - $849

BAJO Menor a $379

Tabla 24: Ingresos mensuales familiares
Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

El conjunto ofrece casas unifamiliares para familias jovenes de nivel socio econdmico
medio-alto. En la investigacion se determind que el proyecto como esta planteado tiene

demanda en el segmento de mercado.

DEMANDA PARA EL PROYECTO

Interesados en

wvienda en menos aEECD-IrC()) iLT o 39%
de 3 afnos

Con calificacion a [POBLACION 309,
crédito ENTRE 25 Y 34 0

Tabla 25: Demanda para el proyecto
Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

A pesar de que en el NSE medio alto hay una preferencia por el Norte de Quito, el 20,9%
prefieren Tumbaco y Cumbaya como segunda opcion. Los valles son zonas més factibles
para desarrollar proyectos de casas que la ciudad, esto es conveniente para el proyecto ya

que el 72% de este nivel prefiere casa antes que departamento.
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PREFERENCIAS DEL CLIENTE MEDIO-ALTO
ector TUMBACO 21%

Tipo de vivienda |CASA 2%

Tabla 26: Preferencias del cliente medio-alto
Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Las caracteristicas de las casas también deben cumplir con los requerimientos del cliente de
este nivel. El promedio de area que requiere el nivel medio alto es de166.02 m2 con un

terreno de 282,42 m2. El area de las casas se encuentra por debajo del requerimiento.

En cuanto a espacios interiores, el 57% de la poblacion en este segmento requiere 3
dormitorios y en su mayoria prefieren 2,5 bafios. El 71% prefiere sala de estar y estudio. El
61,6% prefiere cocina abierta estilo americano y no requieren de cuarto de servicio. Con esto
determinamos que las casas del conjunto tienen una oferta de espacios que se acoplan

perfectamente a los requerimientos del segmento.

REQUERIMIENTOS NIVEL MEDIO-ALTO
equerimientos

cliente proyecto
Area 166.0 125.0 NO
Terreno 282.4 134.6 NO
Dormitorios 3 3 SI
Barfios 2.5 2.5 SI
Estacionamientos 1.5 2 SI
LugEr gl adentro afuera NO

estacionamiento

Sala de estar y

Espacios especiales Sala de estar |PARCIALMENTE

estudio
Area de lavado Afuera Adentro NO
Cocina estilo americano| estilo americano Sl
Cuarto de servicio no requiere no incluye Sl
Guardiania y Guardiania y

Espacios comunales Sl

salon comunal salon comunal

Areasverdesy | oo verdes  |PARCIALMENTE
juegos infantiles

Areas exteriores

Tabla 27: Requerimientos del cliente y oferta del proyecto
Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

En cuanto a &reas de servicio y exteriores el 59% de la poblacion prefiere 2 estacionamientos
aunque en el nivel medio-hay una necesidad de 1,55 estacionamientos y el 86% prefiere su

estacionamiento dentro de la vivienda. En el nivel medio alto si viven en casa el 54,8%
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prefiere el &rea de lavado y piedra de lavar en el posterior que en la vivienda. El proyecto
cumple con la necesidad de cantidad de estacionamientos pero podria mejorar la ubicacion

del &rea de lavado.

Los servicios comunales mas importantes para este sector son la guardiania, areas verdes
sala comunal y juegos infantiles. EI conjunto ofrece estos servicios pero de acuerdo al

analisis de la competencia seria conveniente mejorarlos.

4.6. CONCLUSIONES

VARIABLE OBSERVACION  AFECTACION
25% del NSE medio-alto piensa adquirir vivienda +
DEMANDA en menos de 1 afio y el 32% en 2. Existe demanda
potencial positiva para el proyecto.
39,10% del NSE medio-alto y alto piensa adquirir +
DEMANDA vivienda en menos de 3 afios. Este NSE representa
un buen segmento de la demanda potencial.
25% de la D.P.C. piensa adquirir la vivienda a +
DEMANDA crédito en menos de 1 afio, 32% en 2 afios Existe
demanda potencial calificada positiva
Hay preferencias por viviendas de $ 120.000 a

DEMANDA $140.000 Pero se podria ampliar el mercado =
acercandose al rango de los $ 140.001 a $160.000.
TIPO DE Existe preferencia por comprar una casa en lugar de
VIVIENDA departamento.
El NSE medio-alto prioriza al elegir vivienda la
SECTOR seguridad, la plusvalia y la cercania a otros sectores.

El sector cumple con las expectativas

SECTOR DE El valle de Tumbaco y Cumbaya representa un

LA CIUDAD 20,9% de preferencia como para lugar para vivir
POSBLES Hay un alto nivel de absorcion que refleja un buen
VENTAS poder adquisitivo del cliente.

El proyecto no esta en la mejor area pero esta cerca
1002 (67N@I 0 de vias principales y alejado de ruido. El lugar tiene
potencial para proyectos de nivel medio-alto
Las casas de 126m2 estan por debajo del promedio

AREAS de 4rea de los demas proyectos. Para los
requerimientos del NSE son muy reducidas
El conjunto de casas unifamiliares iguales de estilo

+ + |+ + +

DISENO DEL .. +
CONJUNTO moderno va acorde a la oferta de vivienda del
sector.
OFERTA DE Las casas ofrecen espacios que se acoplan a los +
ESPACIOS requerimientos del segmento medio-alto.
+

El conjunto presenta una buena calificacion en
cuanto a disefo arquitectonico y acabados y tiene el
mismo sistema constructivo que la competencia.

DISENO DE
LAS CASAS




VARIABLE OBSERVACION

ELIPACILE estacifr}arr)xrl(i)eyrftcot: c::lrrcr)lpfdi?z? rife'cce)lrn;ru%:d lf)lfcacién
DE SERVICIO Perop ] 4
del area de lavado
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- AFECTACION

142010801188  El promotor tiene mucha experiencia pero requiere

E IMAGEN mas inversion en imagen y promocion.
AREAS El conjunto ofrece los servicios pero de acuerdo al
COMUNALES analisis de la competencia debe mejorarlos.
El proyecto es competitivo pero para obtener
ACABADOS ventajas sobre la competencia deme mejorar
acabados

Tiene un precio competitivo aunque sea un poco
mas alto que el promedio

PRECIO
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5. ANALISIS ARQUITECTONICO

5.1. OBJETIVOS

El objetivo del analisis arquitectonico es

e Determinar el costo total del proyecto

e Analizar si el disefio y el desarrollo de las &reas cumplen con la norma y si este
asegura la maxima rentabilidad.

e Analizar si la programacion presenta un disefio funcional y eficiente comparado con
los productos de la competencia.

e Analizar el estilo arquitectonico y los acabados que se ofrecen, compararlos con los
de la competencia y estudiar si este cumple con los requerimientos del nivel socio

econdémico objetivo.
52. METODOLOGIA

La metodologia para el andlisis arquitectonico consiste en describir y analizar el producto
arquitectonico. Se parte de analizar el terreno y sus caracteristicas, estudiar las areas
construidas versus el terreno para determinar si estas cumplen con la normativa vigente y si

se aprovecha el terreno para tener una mayor rentabilidad.

Posteriormente, se analiza la memoria de disefio y la arquitectura para establecer si los
objetivos arquitectdnicos propuestos se alcanzan. Finalmente se hace un.se analiza los

espacios y acabados ofrecidos para compararlos con los que busca el mercado objetivo.

5.3. DESCRIPCION DEL TERRENO
5.3.1. Linderos

El conjunto esta ubicado en un terreno esquinero en la calle Las Buganvillas y El Carrizal.
Su entorno le brinda en un ambiente muy tranquilo y residencial. Colinda hacia el norte con
varios lotes con casas unifamiliares pequefias de un piso y poco acabadas, al sur con varias
casas unifamiliares de dos pisos con comercio en la planta baja, al este con una amplia casa
unifamiliar lujosa de dos pisos ubicada en un terreno con jardines y al oeste con una casa

unifamiliar y un conjunto cerrado de casas de nivel socio econémico medio-alto.
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/ UNIFAMILIARES

L7 /7/////
CASAS
%//@9%//4

// W//////ﬁ((d{(d{%//

[

CALLE LAS BUGANVILLAS
CONJUNTO/
CERRADO”/
DE CASAS

oz

UNIFAMILIARE

%

5.3.2. Formay ubicacion

Mlustracion 10: Implantacion y linderos
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

CALLE

CORTE DEL TERRENO

Ilustracion 11: Asoleamiento y corte de terreno
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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El terreno esquinero tiene forma rectangular casi totalmente regular lo que facilita la
distribucion y aprovechamiento de los espacios en el interior. Sus dimensiones de 80m de
largo y 42 m aproximadamente de ancho. Su area total es de 3651,96 m2. El tipo de suelo
que en el lugar se presenta no amerita mejoramiento de tierra ni cimentaciones muy
profundas. El terreno no posee ninguna fuente de agua ni vegetacion importante en toda su
area. Tiene una suave pendiente negativa de grados hacia el este sin muchos accidentes
geograficos lo que evita que se requieran de plataformas o de muros de contencién para
ubicar las viviendas. Gracias a la ubicacion de las casas dentro del terreno ninguna de las
fachadas recibe sol directamente pero todas ellas reciben sol en ambas fachadas ya sea por

la mafana o por la tarde

Fotografia 8: Vista interior del terreno
Fuente: Arq. Stephanie Gutiérrez

Debido a la pendiente y a que no existen edificaciones altas en los alrededores el terreno
posee una muy buena vista de todo el sector. La vegetacion que existe en los alrededores
hace que el entorno se sienta muy tranquilo y el terreno no sea ventoso ni bullicioso.

5.3.3. Anadlisis de la normativa

El sector tiene regulacion municipal A8 (A603-35). Esto implica que es suelo urbano con
todos los servicios basicos de uso residencial R1, o de baja densidad. A continuacién se
detalla lo que la norma implica y como se compara eso con las areas que se desarrolla el
proyecto. Si bien se cumple con toda la normativa, no se aprovecha la totalidad del

coeficiente de ocupacién del suelo ni de altura permitida
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IRM A8 (A603-35) MILANO CUMPLE ‘
LOTE MINIMO 600 m2 3651,96 SI
COSPB 35%=1278,186 27,99%= 1022,19 Sl
NUMERO DE PISOS 3 2 Sl
COSTOTAL 105%=3834,56 59,01%=2154,99 Sl
RETIROS
FRONTAL 5m 5 Sl
LATERAL 3m 3 Sl
POSTERIOR 3m 3 Sl

Tabla 28: Normativa del lote
Fuente: Municipio de Quito
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

5.4. DESCRIPCION DEL PRODUCTO ARQUITECTONICO

54.1. El conjunto

El conjunto Milano es un conjunto cerrado de 17 casas de dos pisos, cuenta con un

cerramiento de bloque hacia los cuatro frentes y una entrada vehicular y peatonal con garita

de guardia hacia la calle de las Buganvillas que es la calle secundaria. ElI proyecto se

desarrolla hacia adentro a lo largo de una calle central principal que termina en cuchara.

Todas las casas tienen parqueadero descubierto al frente y hacia la calle y patio descubierto

hacia atrés y hacia el cerramiento.

777777,

\(//// S L Ll L L Ll L L L L Lk Z2x

CASAS
? UNIFAMILIARES

INGRESO

CALLE LAS BUGANVILLAS

WZINuvo 13 37V

f COMUNAL

/| I CIRCULACION
? I casAsTIPO 1

7‘ W casasTIPO2 |
% PARQUEADEROS |
% PATIOS

7

_____ N T %, 0

Hlustracion 12: Zonificacion del conjunto
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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Se desarrollan dos franjas de viviendas uno a cada lado de la calle. En la franja sur estan 9
casas tipo 1 de 131 m2 adosadas a ambos lados y en la franja norte 8 casas de 123 m2
adosadas a ambos lados. Las casas que colindan con el cerramiento al norte y al sur son las
Unicas cuyo espacio verde privado tiene un mayor tamafio. Los 3 parqueaderos de visitas

estan distribuidos en las areas comunales del este y oeste
5.4.2. Servicios comunales

Las zonas comunales del conjunto incluyen:
e 1salén comunal
e larea de servicios comunales
e 1 garita de vigilancia
e 2 areas verdes

e 3 parqueaderos de visitas.
5.4.3. Analisis de las unidades de vivienda

Las casas fueron disefiadas por el mismo promotor: Ing. Patricio Albuja. Su objetivo es
ofrecer un disefio de acuerdo a las mas modernas tendencias del disefio arquitectonico y
ofreciendo una excelente amplitud y confort. Su disefio es minimalista, y moderno con
amplios ventanales para una mejor iluminacion. Las fachadas son ortogonales con juegos de

planos y volados y una cubierta plana.

Imagen 12: Render interior del conjunto
Fuente: Ing. Patricio Albuja
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Existen dos casas tipo, ambas de dos pisos con sala, comedor, cocina cerrada, 3 dormitorios,
2 bafios y medio, estar, dos parqueaderos y un patio posterior. Ambos tipos de casas tienen
las mismas fachadas, los mismos acabados y espacios interiores con pequefias variaciones

en sus areas que se detallan a continuacion.
543.1. CasaTipol

La casa tipo 1 tiene en la entrada un espacio recibidor que distribuye hacia las areas social
en la planta baja y privada en la planta alta. En este espacio se encuentra un pequefio closet,
el bafio social que tiene acceso a una bodega y una de las entradas a la cocina. El area social
incluye una sala que tiene vista hacia el parqueadero y al conjunto en general, el comedor
que tiene acceso a la cocina y salida al patio trasero. La cocina es cerrada, también tiene

salida al patio trasero y tiene un pequefio cuarto para la lavadora y secadora.

} SALIDA

PARQUEADERD PANIO
SALA COMEDOR p sauioa
SALA-COMEDOR BODEGA
N PLANTA BAJA ‘ |
RECIBIDOR CUARTO DE MAGUINAS
CASATIPO1 BASIO SOCIAL PATIO
123 m2 COCINA PARQUEADERO

llustracion 13: Casa tipo 1 distribucion planta baja
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

En la planta alta esta el area privada con la distribucidn que se muestra a continuacion. Esta
incluye dos dormitorios con closets y vista al jardin trasero que comparten un bafio, el
dormitorio master que tiene walking closet con su bafio propio, y una pequefia sala de estar

con salida a un balcon con vista hacia el interior del conjunto.
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DORMITORIO 1 BANO MASTER
DORMITORIO 2 BANO
COMPARTIDO

DORMITORIO MASTER
BALCON
ESTAR

PLANTAALTA N
CASATIPO 1 \‘
123 m2

llustracion 14: Casa tipo 1 distribucion planta alta
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

54.3.2. CasaTipo2

Esta casa también tiene en la entrada un espacio recibidor mucho mas amplio que distribuye
hacia el area social en la planta baja y privada en la planta alta. En este espacio se encuentra
un espacio de almacenaje mas amplio, una de las entradas a la cocina y el bafio social que

en este caso no cuanta con una bodega pero tiene ventilacion natural.

SALIDA ‘

I PARQUEADERO
SALIDA ‘
SALA-COMEDOR ALACENA
N PLANTA BAJA RECIBIDOR CUARTO DE MAQUINAS
CASATIPO 1 BANO SOCIAL PATIO
131 m2 COCINA PARQUEADERO

Hlustracion 15: Casa tipo 2 distribucion planta baja
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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El &rea social incluye una sala con la misma area que la de la casa tipo 1que tiene vista hacia

el parqueadero y al conjunto en general, y el comedor que también tiene acceso a la cocina

y salida al patio trasero. La cocina es cerrada, es mas amplia que la de la casa tipo 1 y ademas

de tener una isla de meson de cocina tiene una pequefia alacena. Esta cocina también tiene

salida al patio trasero y tiene el mismo pequefio cuarto para la lavadora y secadora.

DORMITORIO 1
DORMITORIO 2
DORMITORIO MASTER
ESTAR

PLANTA ALTA

CASATIPO 1
131 m2

Hlustracion 16: Casa tipo 2 distribucion planta alta
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

BANO MASTER
BANO COMPARTIDO
BALCON

N

X

En la planta alta el area privada también incluye dos dormitorios con closets y vista al jardin

que comparten un bafio. El dormitorio méaster también tiene walking closet con su bafio

propio y el dormitorio 1 es mas amplio, lo que da la posibilidad de tener dos camas En este

caso la sala de estar tambien tiene salida a un balcon con vista hacia el interior del conjunto

y es méas amplia que la de la casa tipo 1

54.4. Acabados

REVESTIMIENTOS EXTERIORES

Calles Adoquin N/A

Veredas Adoquin N/A
Cerramiento|N/A Enlucido y pintado
Fachadas |N/A Enlucido y pintado
LINEA

Tabla 29: Acabados en los exteriores
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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En el conjunto se utilizan acabados de linea estandar en calles y veredas. Las fachadas
también presentan el mismo tipo de acabados sin detalles especiales. A pesar de tener un
sistema constructivo estandar, para ir acorde al segmento de mercado objetivo, en la mayoria

de componentes y acabados se utiliza la linea de lujo.

REVESTIMIENTOS INTERIORES

Area social |Porcelanato Graiman |Estucado y pintura latex Empastado y pintura
Cocina Porcelanato Graiman |Cerdamica Graiman Empastado y pintura
Bafo social [Ceramica Graiman Cerdmica Graiman Empastado y pintura
Hall y estar [Porcelanato Graiman [Estucado y pintura latex Empastado y pintura
Gradas Porcelanato Graiman |Estucado y pintura latex Empastado y pintura
Dormitorios |Piso flotante Estucado y pintura latex Empastado y pintura
Bafios Cerdmica Graiman Cerdmica Graiman Empastado y pintura
Terraza Porcelanato Graiman |Estucado y pintura latex n/a

Porche Porcelanato Graiman |Estucado y pintura latex n/a

LINEA

Tabla 30 Acabados en los exteriores
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

MUEBLES Y ACABADOS

Ventanas Aluminio y vidrio

Puertas Modulares solidas
Barrederas MDF

Cerraduras Kwikset o similar

Closets Modulares de melaminico

Muebles de cocinay baiio |Modulares de formica
Mesones de cocina y bafio |Granito

Piezas sanitarias Linea Briggs o Hove
Griferia Linea Briggs o Hove

Tabla 31: Tipos de componentes y accesorios
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

En los interiores hay casos en que no se utilizan acabados de lujo en las areas privadas, pero
en las areas sociales como la sala y la cocina se apuesta por acabados y disefios de primera

calidad. En cuanto a accesorios y muebles en general, se utilizan acabados de lujo.
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Imagen 13: Acabados de cocina
Fuente: Ing. Patricio Albuja

5.5.  SERVICIOS E INSTALACIONES ESPECIALES

La oferta de la competencia incluye en ocasiones camaras de vigilancia, cisterna,
intercomunicadores, plantas de energia de emergencia, bodegas, television por cable o

satelital. EI proyecto no ofrece ninguno de estos servicios

5.6. ANALISIS DE LAS AREAS

5.6.1. Resumen de areas generales del proyecto

DISTRIBUCION DE AREAS EN EL TERRENO

AREAS REAL NORMA
AREA DEL TERRENO 3652 100% 100%
AREA DE CASAS EN PB 1022 28% 35%
AREA TOTAL DE CASAS 2155 59% 105%
AREA COMUNAL 2630 72% 65%

Tabla 32: Areas generales
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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Grafico 23: Comparacion con normativa
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

El proyecto cumple con toda la normativa pero debido a la decisién de construir solamente
dos pisos desaprovecha el terreno. EI COS total del lote es del 105% y solo se llega al 59,01%

de ocupacion.



5.7.  CONCLUSIONES

VARIABLE OBSERVACION IMPACTO

La morfologia del lote no presenta
TERRENO complicaciones para la estructura ni para la +
implantacion

Permite la correcta ventilacion, asoleamiento y

vistas +

IMPLANTACION

Cumple con los retiros y no sobrepasa el
NORMATIVA coeficiente de ocupacion de suelo ni pisos +

No aprovecha la totalidad del COS total ni

ALAHOIRCI b0 10 explota la totalidad de la altura -

NTO

Los acabados son de lujo y cumplen con los
requerimientos del segmento de mercado y van +

ACABADOS .
acorde a la competencia.

El estilo es moderno y funcional y compite con

ESTILO la oferta de la competencia +

Se ofrece salon comunal y 4rea de juegos
ESPACIOS infantiles pero la competencia tiene mayor =
COMUNALES oferta de estos espacios

Se ofrecen los espacios requeridos por el perfil
del cliente pero la competencia tiene una mayor -
oferta de espacios complementarios como
terrazas accesibles, areas de BBQ, estudios,
salas de television.

PROGRAMACION

Las 4reas cumplen con los requerimientos del
perfil del cliente y tienen buena proporcion y +

PROGRAMACION )
relaciones.

El area total de las casas y de los espacios esta

AREAS dentro del promedio -

Si bien existen parqueaderos cubiertos en otros
PARQUEADEROS proyectos se cumple con el requerimiento en +
cantidad

Se ofrecen dos casas tipo que aunque varian en
area tienen los mismos espacios. -

DISENO
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6.

6.1.

100

ESTRATEGIA COMERCIAL

OBJETIVOS

El objetivo del capitulo de evaluacién comercial es:

6.2.

Elaborar un plan comercial con politicas de precio, promocién y venta y estrategias
de posicionamiento y para la campafia publicitaria.

Crear una estrategia que logre la adecuada promocién del proyecto y la venta a un
precio competitivo

Lograr la venta del 100% de las alicuotas hasta la terminacion del proyecto.

METODOLOGIA

La metodologia estd ligada directamente con la experiencia que posee la agencia de

promocidn y ventas que se contrat0 y la experiencia del promotor. Se empieza:

6.3.

Analizando la imagen y publicidad que maneja el proyecto con el producto que
presenta, frente a la competencia y al estrato social al que se dirige.

Conocer los medios publicitarios empleados por la competencia y los que mejor
Ileguen al mercado objetivo

Utilizar 6ptimamente los recursos para publicidad, y las alternativas de promocion
para llegar al comprador.

Buscar como brindar un buen servicio, un precio justo y una manera de recolectar y

satisfacer las necesidades del cliente.

ESTRATEGIA DE VENTAS Y PROMOCION COMERCIAL

Dado que el sector inmobiliario del area de Tumbaco se encuentra saturado de oferta de

productos del mismo tipo que estan siendo construidos por promotores en algunos casos con

mas experiencia, el promotor contrata a una empresa de ventas y promocion que le ayude a

desarrollar y promocionar ventajas competitivas. Se creara un producto diferente al

promedio por medio de los siguientes factores:

Control eficiente de los costos y de la obra para asegurar un producto de mejor
calidad y evitar incrementos en los costos y precios.

Disefio arquitectonico optimo y moderno que sea superior al de la competencia
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e Sistema de ventas con personal calificado que genere un excelente servicio al cliente.
Para alcanzar los objetivos previstos se elaborara un mix de estrategia comercial por medio

del sistema de las 4 P de marketing.

PRECIO

MERCADO
OBJETIVO

PRODUCTO

PROMOCION

Grafico 24: 4P de marketing
Fuente: Clase magistral Marketing MDI 2015
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

6.3.1. Producto

Este proceso implica definir el producto y sus cualidades después de decidir un segmento de
mercado, un nivel socio econdmico y hacer un estudio de mercado para definir que
necesidades se debe satisfacer y que cualidades y especificaciones se le va a dar al producto

para gque este sea competitivo

DEFINIR EL PRODUCTO

eSatisfacer necesidades
eEspecificaciones

ESTUDIO DE MERCADO

eAnalizar producto

DETERMINAR EL
MARCO DEL NEGOCIO

eSegmento
*Nivel socio economico

eDeterminar necesidades

eCualidades

Grdfico 25: proceso de definicion del producto
Fuente: Clase magistral Marketing MDI 2015
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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6.3.2. Plaza o distribucion

Se define los tipos y ubicacion de los canales de distribucion que se utilizaran para poner el

producto al alcance del cliente, es decir, vender el proyecto.
6.3.3. Precio

Con el fin de generar un VAN y TIR segun lo esperado, de ser competitivos y de estar
enfocados al mercado objetivo seleccionado se determina el precio por medio de los

siguientes parametros:

PRECIO REAL

*Precio de
acuerdo a la

PRECIO DE PRECIO DE
TASACION LISTA

*Precio en el que
se desea vender

*Precio arrojado eAcordado entre
por el estudio de promotor e
mercado inmobiliaria

oferta y demanda

Grdfico 26: Proceso para la determinacion del precio
Fuente: Clase magistral Marketing MDI 2015
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

6.3.4. Promocion

Son las herramientas con las que llego a mi mercado objetivo, analizar los medios que utiliza
la competencia y decidirse por aquellos que sirven para comunicarse con el cliente y

persuadir la compra.
6.4. ELPROYECTO

En este caso el proyecto Milano es el producto. Se determina el marco del negocio,
definiendo el segmento de mercado y enfocandose a un nivel socio econémico. En este caso

el producto esta dirigido a:

SEGMENTO DE MERCADO NIVEL SOCIO ECONOMICO

eFamilias jévenes pequefias o en eMedio - alto
crecimiento (hasta 2 hijos)

Grdfico 27: Marco del negocio Proyecto Milano
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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En seguida se realiza un estudio de mercado, se analiza la oferta y se determina las

necesidades del cliente. En este la competencia en el mismo sector ofrece:

D \ O
DN \/ ()
+CONJUNTOS DE *2 a 3 pisos «Familias  *Medioalto  eModerno
CASAS 157 m2 jovenes
UNIFAMILIARES promedio eFamilias
pequeias

Grdfico 28: Caracteristicas del producto de la oferta
Fuente: Estudio de mercado (capitulo 3)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Finalmente se define el producto que satisfaga las necesidades establecidas, que cumpla con
especificaciones técnicas y tenga cualidades fisicas. En este caso el conjunto Milano ofrece:
e Conjunto privado de 17 casas unifamiliares con patio privado, para familiasde 4 a 5
miembros de nivel socio econdmico medio-alto. Ofrece una construccion de calidad,

espacios Optimos, un disefio moderno y acabados de acuerdo al segmento.
6.5. PLAZA

Los Se tendré lista como oficina de ventas, dos casas modelo para la promocion en sitio. Se

recurre ademas a la venta personalizada por medio de un agente de ventas.

r
—

PLAZA O

"ﬂ"‘ i DISTRIBUCION

Grdfico 29: Plaza o distribucion del Proyecto Milano
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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6.6. PRECIOS

El precio de las casas se determina por el promotor poniendo un precio base a las casas de
$930 por metro cuadrado, un precio inferior a los patios traseros de $200 por cada metro

cuadrado y a los parqueaderos un precio de venta de $350 por metro cuadrado.

Con estos precios base el precio promedio final de venta de las casas es de $1078.93 lo que
ubica al proyecto Milano entre el promedio de precios del sector ($1051.56) y la moda

($1103.28). Por lo que se considera el precio como adecuado.

\ PRECIOS BASE POR m2 $ \
CASAS 930
INGRESO Y PARQUEADERO 350
PATIO 200

Tabla 33: Precios base por metro cuadrado
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

PRECIO POR m2 EN PROYECTOS TUMBACO

1360
1280
1200
1120 oo oo @ m e ® mooa _ _
T T ® 9®uvmo P
MEDIANA
960 S
880 ®
800

Al A2 A3 C2 C3 C4 C5C6 C7 B1 B3 B4 B5B6 D

Grdfico 30: Precios promedio en proyectos Tumbaco
Fuente: Estudio de mercado (capitulo 3)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez



6.6.1.

Determinacidn de precio estratégico

PRECIO EN RELACION A LA CALIDAD

Codigo Proyecto Calificacién Precm.
promedio
Al [Magnolias 3.76 900
A2 |Campo verde 3.62 966
A3 [Bellinzona 3.68 885
C2 |Altos de la vifia 4.10 1103
C3 |Jat jardin americano 3.95 1000
C4 |Las carabelas 3.76 965
C5 |Sol de vila 3.86 1302
C6 [Rivalta 3.69 1143
C7 |Novatierra 4.07 1052
B1 |[Kaori gardens 3.63 1062
B3 [Montecarlo 8 3.56 900
B4 |Valdemoral 3.31 1076
B5 |La prairie 3.85 1137
B6 |Sanfernando 3.85 928

Tabla 34: Precio versus calidad en proyectos Tumbaco
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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A pesar de que el precio determinado es aceptable hay que establecer una relacion calidad-

precio. Se tomo la calificacion de la calidad, después de ponderar las caracteristicas

genéricas de cada proyecto, y se llego a una calificacion en una escala del 1 al 5. Esto se

contrapone con el precio promedio por metro cuadrado de cada proyecto.

1350
1300
1250
1200
1150
1100
1050
1000
950
900
850
800

3.20

PRECIO EN RELACION A CALIDAD

0 

y =119.81x + 579.02

3.30

3.40 3.50 3.60

3.70 3.80 3.90

4.00 4.10

Grafico 31: Andlisis de precio en relacion a la calidad
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

4.20
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Como se ve en el grafico existe una relacion entre ambos y después de despejar la ecuacion
se determina que el precio estratégico del proyecto deberia ser de $1.015,13, esto significa

un 6,28% por debajo del precio establecido.

La mitad de los proyectos se encuentran encima de la recta. Se podria analizar establecer
este precio mas bajo para ser mas competitivos en el analisis de sensibilidades pero se
considera que el precio establecido es razonable. Es en base al precio establecido por el
promotor de $1.078,93 por metro cuadrado que se elabora el cuadro de precios de cada

unidad de vivienda.
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Cuadro de precios
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En base a estos precios y a las areas totales de las casas determinadas una vez desarrollado el disefio final, se establece la siguiente tabla de precios

LISTA DE PRECIOS

ACTUALIZADO A:

NOVIEMBRE
2014

AREA FRONTAL Y| PRECIO PRECIO

CASA|AREA M2| PRECIO PARQUEADERO | INGRESO PATIO | PRECIO PATIO VENTA
1 123.07| $ 114,455.10 30.77| $10,769.50] 85.66 $17,132.00] $ 142,356.60
2 123.07| $ 114,455.10 30.77( $10,769.50] 24.10 $ 4,820.00] $130,044.60
3 123.07| $ 114,455.10 30.77| $10,769.50] 23.76 $4,752.00] $129,976.60
4 123.07| $ 114,455.10 30.77| $10,769.50] 24.96 $4,992.00] $130,216.60
5 123.07| $ 114,455.10 30.77( $10,769.50] 25.45 $5,090.00] $130,314.60
6 123.07| $ 114,455.10 30.77| $10,769.50f 25.43 $5,086.00] $130,310.60
7 123.07| $ 114,455.10 30.77| $10,769.50] 25.41 $5,082.00] $ 130,306.60
8 123.07| $ 114,455.10 30.77| $10,769.50] 25.39 $5,078.00] $ 130,302.60
9 131.13]$ 121,950.90 33.24( $11,634.00] 84.14 $ 16,828.00] $ 150,412.90
10 131.13| $ 121,950.90 33.24| $11,634.00] 39.52 $ 7,904.00] $141,488.90
11 131.13| $ 121,950.90 33.24| $11,634.00] 39.52 $ 7,904.00] $ 141,488.90
12 131.13]$ 121,950.90 33.24| $11,634.00] 39.52 $7,904.00] $141,488.90
13 131.13| $ 121,950.90 33.24| $11,634.00] 39.52 $7,904.00] $141,488.90
14 131.13| $ 121,950.90 33.24| $11,634.00] 39.52 $7,904.00] $ 141,488.90
15 131.13]$ 121,950.90 33.24| $11,634.00] 39.52 $7,904.00] $141,488.90
16 131.13| $ 121,950.90 33.24| $11,634.00] 39.52 $ 7,904.00] $141,488.90
17 131.13]$ 121,950.90 33.24| $11,634.00] 39.52 $ 7,904.00] $141,488.90

Tabla 35 Cuadro de precios
Fuente: Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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6.6.3. Formas de pago

Albuja y Asociados segun sus experiencias anteriores ha establecido la siguiente modalidad

de pago:

FORMAS DE PAGO

ENTRADA 10%|RESERVA
10%|FIRMA DE PROMESA COMPRA - VENTA
CUOTAS 30%|PRORRATEADO HASTA LA ENTREGA

CREDITO HIPOTECARIO | 50%|MEDIANTE FINANCIAMIENTO BIESS O BANCO

Tabla 36: Formas de pago
Fuente: Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

6.6.4. Cuotas de crédito y nivel socio econémico

Este esquema de pagos hace posible que las cuotas sean accesibles para compradores
potenciales del estrato medio — alto que no precisan créditos hipotecarios de grandes montos.
En el ejemplo a continuacién se toma el monto de cada casa asumiendo que se compra al

final de la etapa de ventas y se calcula el 20% de entrada, sin cuotas y el pago final de 80%

a la entrega
CASA PRECIO 20% 80% PAGO I. MENSUAL
VENTA 3ntrada financiado CHIPO FAMILIAR
1 $ 142,357 $ 28,471 $ 113,885 $1,189 $ 3,964
2 $ 130,045 $ 26,009 $ 104,036 $ 1,086 $ 3,621
3 $ 129,977 $ 25,995 $ 103,981 $1,086 $ 3,619
4 $ 130,217 $ 26,043 $ 104,173 $1,088 $ 3,626
5 $ 130,315 $ 26,063 $ 104,252 $ 1,089 $ 3,629
6 $ 130,311 $ 26,062 $ 104,248 $1,089 $ 3,629
7 $ 130,307 $ 26,061 $ 104,245 $ 1,089 $ 3,629
8 $ 130,303 $ 26,061 $ 104,242 $ 1,089 $ 3,628
9 $ 150,413 $ 30,083 $ 120,330 $ 1,257 $4,188
10 $ 141,489 $ 28,298 $ 113,191 $1,182 $ 3,940
11 $ 141,489 $ 28,298 $ 113,191 $1,182 $ 3,940
12 $ 141,489 $ 28,298 $ 113,191 $1,182 $ 3,940
13 $ 141,489 $ 28,298 $ 113,191 $1,182 $ 3,940
14 $ 141,489 $ 28,298 $ 113,191 $1,182 $ 3,940
15 $ 141,489 $ 28,298 $113,191 $1,182 $ 3,940
16 $ 141,489 $ 28,298 $113,191 $1,182 $ 3,940
17 $ 141,489 $ 28,298 $113,191 $1,182 $ 3,940

PROMEDIO $ 137,421 $ 109,937 $ 3,827

Tabla 37: Cuotas a pagar con crédito hipotecario
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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Las cuotas a pagar por el monto financiado se calculan con una tasa del 9.5% que
corresponde a un crédito hipotecario regular a 15 afios en un banco. En base a esto la cuota
promedio que debe pagar el comprador es $1147.99 mensuales. Segun la informacion
provista por la clase magistral de Ernesto Gamboa, la cuota del credito hipotecario
corresponde al 30% del ingreso mensual familiar, en este caso un promedio de $3826.62, lo

que confirma que el precio propuesto es adecuado para el segmento elegido.

NIVEL SOCIO ECONOMICO INGRESO MENSUAL FAMILIAR

ALTO $6000 en adelante
MEDIO-ALTO $3200 - $5999
MEDIO-TIPICO $850 - $3199
MEDIO BAJO $380 - $849

BAJO Menor a $379

Tabla 38: Ingresos mensuales familiares por NSE
Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

6.7. VENTAS
6.7.1. Tiempo de ventas
Codigo Proyecto Calificacién | Absorcion
Al |Magnolias 3.76 0.10
A2 [Campo verde 3.62 1.03
A3 [Bellinzona 3.68 0.15
C2 |Altos de la vifia 4.10 1.13
C3 |Jat jardin americano 3.95 3.00
C4 [Las carabelas 3.76 0.00
C5 [Sol devila 3.86 1.33
C6 |Rivalta 3.69 0.80
C7 [Novatierra 4.07 0.58
B1 [Kaori gardens 3.63 2.25
B3 [Montecarlo 8 3.56 1.20
B4 |Valdemoral 3.31 1.54
B5 |La prairie 3.85 0.33
B6 |San fernando 3.85 1.35
PROMEDIO 1.06

Tabla 39: Absorcion versus calidad en proyectos Tumbaco
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

El objetivo de la estrategia comercial que establecio el promotor es vender las 17 unidades
en un tiempo maximo de 15 meses. Se prevée vender todas las unidades para el final de la
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obra. Se busca la relacion entre absorcion y calidad para determinar si esta afectara a la

absorcién de unidades y si se puede estimar segun esto el tiempo de ventas.

ABSORCION EN RELACION A LA CALIDAD

3.50
3.00
2.50
2.00

1.50 [

1.00
y =-0.1469x + 1.6094

0.50

0.00

3.20 330 340 350 360 370 3.80 390 400 410 4.20
-0.50

Grdfico 32: Andlisis de absorcion en relacion a la calidad
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Una vez analizado el grafico se concluye que no existe mucha relacion entre las dos variables

por lo que se usara el promedio de absorcidn de los proyectos para hacer un estimado.

El promedio de absorcion en los proyectos de la zona es 1,06 unidades por mes por lo que
el tiempo estimado de venta de las 17 unidades del proyecto es de 16 meses. Con el motivo
de establecer una meta de ventas mas exigente y dado que el objetivo del promotor no esta
lejos de la realidad del sector, se mantiene como modelo un cronograma de ventas de 15

meses.
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6.7.2. Cronograma de ventas

Modelo 1

ETAPAS

$31,148.71  $2,920.19 $2,920.19 $2920.19  $2,920.19 $2,920.19 $2,920.19 $2,920.19 $2920.19 $2,920.19 $2920.19 $2,920.19 $2920.19 $2,920.19 $2,920.19  $2,920.19 $2,920.19  $77,871.76 ECYEINLREK]
$31,148.71 $3,114.87 §3,1114.87 $3,114.87 $311487 $3114.87 $3,114.87 $3114.87 $3,1114.87 $3,114.87 $3,114.87 $3,1114.87 $3,114.87 $3,11487  §3,114.87 §3,114.87  §77,871.76 WECYRINZREK]
$31,148.71 $3337.36 §3,337.36  $3,337.36 $3,337.36  $3,337.36 $3,337.36  $3,337.36  $3,337.36  $3,337.36  $3,337.36 $3,337.36 $3,337.36  $3,337.36 $3,337.36  §77,871.76 CYRLNZREK]
$31,148.71 $3,594.08 $3,594.08 §3594.08 $3,594.08 $3594.08 §3594.08 $3,594.08 $3594.08 §$3594.08 $3,594.08 $3594.08  §$3,594.08 $3594.08  §77,871.76 EYRLNZEEK]

$31,148.71 $3,893.59 §3,893.59 $3,893.59 §$3,893.59 $3,89359 §$3893.59 $3,89359 $3893.59 $3,89359 $30893.59  $3,893.59 $3,80359  $77,871.76 [EILINLEEX]

$31,148.71 $4,24755 $424755 $4,24755 $4.24755 $424755 §4,247.55 $4.24755 $424755 §4,247.55  $4,247.55 $4,247.55  $77,871.76 [ENERNLREX]

$31,148.71 $4,672.31 $4,67231 $4,672.31 $4,67231 $4,672.31 $4,672.31 $4,672.31 $4,672.31  $4,672.31 $4,672.31  $77,871.76 ECYRINZREK]

$31,148.71 $5191.45 $519145 §5191.45 $5191.45 $519145 §5191.45 $5191.45  $519145 §5,191.45  §77,871.76 EYRINZREK)

$31,148.71 $5840.38 $5840.38 $5840.38 $5840.38 $5,840.38 $5840.38  §5,840.38 $5,840.38  §77,871.76 ECYRLNZREK)

$31,148.71 $6,674.72 $6,674.72 $6,674.72 $6,674.72 $6,674.72  $6,674.72 $6,674.72  $77,871.76 PEENERNLREX]

$31,148.71 $7,787.18 §7,787.18 $7,787.18 §7,787.18  $7,787.18 $7,787.18  §77,871.76 CYERINLREK]

$31,148.71 $9,344.61 $9,34461 $934461  §9,344.61 $9,344.61  §77,871.76 ECYRINZREK]

$31,148.71 $11,680.76 $11,680.76 $11,680.76  $11,680.76  $77,871.76 WECYRINLREK]

$31,148.71 $15574.35 $15574.35  $15574.35  §77,871.76 |EYEINLEEK]

$31,148.71 $23361.53  §$23,361.53  $77,871.76 [ENIINLEEX]

TOTAL $31,148.71 $34,068.90 $37,183.77 $40,521.13 $44,115.21 $48,008.80 $52,256.35 $56,928.65 $62,120.11 $67,960.49 §$74,635.21 $82,422.39 §91,767.00 $103,447.76 $119,022.12 $111,234.94 $111,234.94 $1,168,076.45 $2,336,152.90

$2,336,152.90

100.00%

Tabla 40: cronograma de ventas
Fuente: Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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INGRESOS MENSUALES Y ACUMULADOS
$1,400,000.00 $2,500,000.00
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I [NGRESOS MENSUALES == |[NGRESOS ACUMULADOS

Grdfico 33: Ingresos mensuales y acumulados
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

En el grafico se puede evidenciar que se espera la recuperacion total de las ventas entre los
meses 16 y 18, esto puede variar de acuerdo a los plazos en los que el banco o entidad

financiera tarde en hacer efectivo el crédito hipotecario.
6.7.3. Responsables de ventas y comisiones

Se elegira una persona para que se encuentre en la obra y que reclute clientes para visitar el
proyecto. El costo mensual de este responsable de ventas se incluye en el cronograma de

promocion.

El promotor ha ofrecido al responsable de las ventas una comision del 4,5% sobre el precio
de venta de cada unidad de vivienda. El responsable de ventas es una sola persona por lo que

se define de acuerdo al cronograma de ventas, el siguiente monto mensual.

CO'\IA\:SIO MESES

$2,336,153 4.50% $105,127 15 $7,008

Tabla 41: Monto mensual de comision por ventas
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Ese monto se incluira en los costos de ventas mas adelante. Para motivos practicos se define

el monto de comision que corresponde a cada unidad de vivienda a continuacion



113

COMISIONES DE VENTAS POR CASA

AREA FRONTAL Y
PARQUEADERO PATIO
1 123.07 30.77 85.66 $142,357 $6,406
2 123.07 30.77 24.10 $130,045 $5,852
3 123.07 30.77 23.76 $129,977 $5,849
4 123.07 30.77 24.96 $130,217 $5,860
5 123.07 30.77 25.45 $130,315 $5,864
6 123.07 30.77 25.43 $130,311 $5,864
7 123.07 30.77 25.41 $130,307 $5,864
8 123.07 30.77 25.39 $130,303 $5,864
9 131.13 33.24 84.14 $150,413 $6,769
10 131.13 33.24 39.52 $141,489 $6,367
11 131.13 33.24 39.52 $141,489 $6,367
12 131.13 33.24 39.52 $141,489 $6,367
13 131.13 33.24 39.52 $141,489 $6,367
14 131.13 33.24 39.52 $141,489 $6,367
15 131.13 33.24 39.52 $141,489 $6,367
16 131.13 33.24 39.52 $141,489 $6,367
17 131.13 33.24 39.52 $141,489 $6,367

Tabla 42: Comisiones de ventas
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

6.8. PROMOCION

Los medios que se utilizaran para la promocion del proyecto son los siguientes:

Papeler

Valla ' Medios o

publicit y impres ‘ panflet | PROMOCION

aria 0s
0s

Grdfico 34.: Medios de promocion proyecto Milano
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Todas las herramientas publicitarias se encuentran en fase de desarrollo. Por el momento se
cuenta con publicidad en la pagina web Plusvalia con renders y planos del proyecto pero se

hace una sugerencia de los medios de publicidad que podrian emplearse
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6.8.1. Imagen del proyecto

Todas las herramientas publicitarias se encuentran en fase de desarrollo. Por el momento se

cuenta con publicidad en la pagina web Plusvalia con renders y planos del proyecto
6.8.1.1.  El nombre

El nombre Milano significa en italiano Milan que es la capital de Italia. Esta ciudad es la
segunda ciudad mas grande de Italia y se caracteriza por ser una metrépolis moderna, un
importante centro comercial e industrial. Es una ciudad de cultura y arte y en sus famosos

canales la gente se relaja y socializa.

Imagen 14: Ciudad de Milan
Fuente: (viajo, 2015)

Se busca satisfacer las necesidades del nivel socio econdmico y con el nombre elegido
proyectar una imagen de:

e Elegancia

e Modernidad

e Relajacion

e Exclusividad
6.8.1.2. Ellogo

El disefio arquitectonico del proyecto busca reflejar modernidad y elegancia. El logo que se

disefie debe reflejar la relajacion y exclusividad.
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ML INO

Conjunto Residegncial

Imagen 15: Logo Conjunto Milano
Fuente: Ing. Patricio Albuja

Finalmente, se sugiere que el disefio de la camparia publicitaria vaya acorde al nombre del
proyecto y ademas de buscar llegar al sector medio alto, debe llegar a las familias reflejando
en su mensaje:

e Hogar

e Familia

e Seguridad

e Socializacion
6.8.1.3. Frase

Se recomienda que basandose en todas las caracteristicas del logo y el nombre del proyecto
se elabore una frase o slogan corto que vaya incluido en todos los medios de publicidad

impresos

MILANO: MODERNIDAD Y NATURALEZA

SU NUEVO HOGAR EN EL LUGAR MAS TRANQUILO, SEGURO Y
COMFORTABLE

6.8.2. Medios de promocion

Después de disefiar la imagen del proyecto hay que pautar en los medios que lleguen al
publico objetivo. Hay que colocar un aviso en sitio para llamar la atencion, y ya que el
publico seran las familias jovenes de la clase media-alta, se debe buscar medios impresos

con prestigio y hacer un fuerte uso de medios digitales y de redes sociales.
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6.8.2.1. Vallaen sitio

Se considera una prioridad una valla afuera de la obra para atraer la atencién de la gente que

busca vivienda en ese sector de la ciudad especifico. Esta es una manera de poner al proyecto

en el mapa y de impulsar las pre-ventas.

MILdANO

INFORMES
INA0G0323 7/ 0997067548

piloew ream

Imagen 16: Diserio de valla publicitaria
Fuente: Ing. Patricio Albuja

6.8.2.2.  Medios impresos

Se busca pautar en un medio impreso de prestigio que en este caso es la revista Clave. Que
se caracteriza por promover proyectos de estrato medio-alto. Para llegar al publico objetivo
para esto es necesario usar el mismo disefio de publicidad que se utilizara para la papeleria
que se entregara en sitio del proyecto que debe caracterizarse por ser sobrio y elegante.

6.8.2.3.  Papeleria

Se planea tener en sitio, tripticos en los que conste la informacién del conjunto, los servicios
ofrecidos, las plantas arquitectdnicas y que incluyan el logotipo, el slogan, la ubicacion y los

datos de contacto. Este material debe ser usado por la persona encargada de las ventas

Se recomienda mejorar la calidad de los renders existentes e incluir renders ambientados
exteriores que proyecten la imagen que el proyecto desea comunicar. Ademas de las
perspectivas interiores se ha optado por plantas ambientadas que seran incluidas en los

tripticos y demas medios impresos
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Imagen 17: Planta baja ambientada casa 130 m2
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Imagen 18: Planta alta ambientada casa 130 m2
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

6.8.2.4. Publicidad en Internet

Dado que se trata de un publico joven el proyecto debe llegar a la mayor cantidad de usuarios
pautando no solo en los medios de promocion inmobiliaria sino también con una pagina web

del promotor que pueda reflejar su experiencia como constructor y con presencia en las redes

sociales.

Los medios de publicidad en los que actualmente consta el proyecto son las paginas web:

e Plusvalia Quito
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e Vivel

Se recomienda incluir en estos medios el logo y méas imagenes interiores del proyecto

Consultar p... Horizontal 1° trimestr...

17

En construccion

Imagen 19: Imagen de publicidad en pagina web
Fuente: Plusvalia.com

Se recomienda también el disefio de una pagina web y que el promotor conste con una
direccién en Facebook para poner al alcance la informacion a mas usuarios. Este método de
promocion esta siendo usado actualmente por algunos proyectos e la competencia. El disefio
de la pagina web tiene un costo bajo en relacion al proyecto y las redes sociales solo
requieren de una persona que las mantenga al dia. Los detalles de los costos de la campafia

publicitaria se detallan a continuacion.



5& ALBUJA ASOCIADOS
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MILANO CONJUNTO RESIDENCIAL CASATIPO 1 DE
128M2

Tumbaco, Quito, Pichincha Venta - §148.000

Casa Tipo 1de 128 m2

- B unaadves g 128 m2 de construccion

Srend por cas3 144 m2
- Area de construccion: 128 m2
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« Araa frontal parqueaderos: 31 m2
«AREATOTAL: 183 m2
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= Dormitorio master con walk in closst
« 2 Yz banos
« Sala de estar
« Dos parqueaderos por casa
« Acabados de lujo
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# Medios Banos: 1 Uniston

Mzna

Imagen 20: Captura de pantalla pagina web promotor

Fuente: (Albuja, 2015)
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6.8.3. Presupuesto y cronograma de promocion

La promocidn se realizara por los medios antes mencionados y tienen el presupuesto que se
indica a continuacion. Ademéas de incluir los medios tradicionales como una valla
publicitaria en obra, tripticos para entregar en sitio y pautar en revistas, se incluye medios

digitales que incluyen una pagina web y una persona a cargo del manejo de redes sociales

HERRAMIENTAS PUBLICITARIAS

Valla publicitaria en obra $5,000
Medios impresos $9,900
Papeleria $4,095
Renders y disefio de publicidad $1,240
Medios digitales $3,330
Fuerza de ventas $13,500

TOTAL $37,065

Tabla 43: Costo de herramientas de publicidad
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Después de desglosar cada rubro se ubica los desembolsos que cada uno de ellos requieren
a lo largo del tiempo de ventas del proyecto. Se cotizo cada uno de estos rubros al 10 de
agosto del 2015. El presupuesto del promotor para la publicidad es de $47.500,00 por lo que

el precio propuesto cotizado va por debajo de ese estimado.

RONOGRAMA D O OS DE PUB DJAYD;
$490
$450 $300
$900[ $900| $900[ $900| $900[ $900| $900| $900[ $900| $900| $900|
$200 $200 $200
$250 $250 $250

$580)

$100| $100| $100[ $100| $100| $100| $100| $100| $100| $100| $100[ $100| $100| $100
$293| $293[ $293| $293| $293] $293] $293] $293| $293| $293[ $293| $293] $293| $293
$5,000

$900| $900| $900| $900| $900| $900[ $900| $900| $900| $900| $900 $900| $900| $900[ $900

EWNENEIEN $2,870| $2,193|$7,193| $2,193| $2,193| $2,743| $2,393|$2,193($2,193($2,193| $2,193| $2,443| $1,493( $1,293| $1,293k:RYH[

Tabla 44: cronograma de gastos de promocion
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Dado que el proyecto no es el que mejor calificacion ponderada presenta del sector, se
recomienda al promotor utilizar todos los medios sugeridos. Los disefios de publicidad deben
ser de alta calidad para mejorar su imagen y tener la publicidad debe ser més agresiva para

llegar al mayor publico posible.
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6.8.4. Oficina de ventas

En el lugar de la obra la persona encargada de las ventas dispondra de una oficina en la que
pueda atender a los compradores potenciales. La oficina sera la casa modelo que el promotor

ha decidido construir con anticipacion como método de promocion para atraer compradores.

El presupuesto de este rubro estd incluido en los costos directos de construccion. Se
recomienda al promotor también hacer un disefio del ingreso del proyecto que incluya el

logo y que comunique el estilo que tendra el conjunto una vez acabado
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6.9. CONCLUSIONES

VARIABLE

OBSERVACION

El producto ofrece privacidad debido a un
menor numero de viviendas, tiene un buen +
disefio arquitectonico y una buena oferta de
espacios que debe usarse como fuerte en la
promocion

Los acabados y las areas comunales pueden
mejorarse para ser mas competitivo

IMPACTO

PRODUCTO

PRODUCTO

Ya que el proyecto presenta muy pocas
ventajas respecto al proyecto con mejor .
calificacion, debe mejorar las que sean
posibles o resaltar sus cualidades con una
publicidad fuerte.
La plaza de distribucion es reducida. Solo
cuenta con oficina de ventas en obra y un solo
agente de ventas. Se recomienda pautar en
mas medios impresos y digitales
El precio esta por encima del promedio del
sector y también del precio estratégico +
calculado. Sin embargo, est4 de acuerdo al
nivel socio econdémico al que se dirige y de
acuerdo a la competencia
El disefio actual de la publicidad es
PUBLICIDAD précticarpente nulo. Se rec.ofniend.a empezar
con un disefio de valla en sitio y disefios para
revistas y tripticos
La imagen proyectada hasta el momento es
muy poco elaborada. Se recomienda un disefno
de logos, slogans y pagina web del promotor
Los costos que proyect6 el promotor para
COSTOS publicidad son mayores a los cotizados por lo +
que se recomienda hacer uso de todas las
estrategias disefiadas
La promocidn inicial esta retrasada respecto al
. cronograma. Se recomienda empezar cuanto -
PR&?C(;gi()N antes la promocic')n-en sitio colqcando una
valla en la obra, disefiando el ingreso al
conjunto y terminando la casa modelo

PRODUCTO

IMAGEN
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7. ANALISIS DE COSTOS

7.1.  OBJETIVOS

El objetivo del analisis arquitectonico es
e Determinar el costo total del proyecto para determinar la necesidad de
financiamiento.
e Analizar la incidencia de los costos directos, costos indirectos y el costo del terreno
en el proyecto.
e Establecer los indicadores del costo por metro cuadrado en relacién al promedio que
se maneja en la industria.

e Comparar costos y calidad y establecer si es necesario o posible optimizar recursos.
7.2. METODOLOGIA

La metodologia es elaborar un presupuesto referencial para analizar la incidencia de los
distintos componentes en el costo total de la obra y determinar la viabilidad del proyecto.
Los costos directos se calcularon en base a los costos de la camara de construccion y en
referencia a proyectos previos, los costos indirectos por porcentajes haciendo referencia a

otros proyectos similares y de acuerdo al criterio y amplia experiencia del constructor.
7.3. ANTECEDENTES

Tomando como base la informacion del disefio arquitectonico y los disefios de ingenierias
se ha establecido un presupuesto referencial que establece los costos directos, con calculos
porcentuales en base a eso se ha establecido los costos indirectos y el costo del terreno ya

fue establecido por el vendedor.
7.3.1. Resumen de costos

A continuacién un extracto de todos los rubros involucrados en el Proyecto Milano con su

respectiva incidencia en el costo total del proyecto.
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COSTOS TOTALES DEL PROYECTO

RUBROS VALOR INCIDENCIA

COSTO TERRENO $330,854 17%
COSTOS DIRECTOS $1,177,485 61%
COSTOS INDIRECTOS $407,126 21%

COSTO TOTAL

Tabla 45: Costos totales del proyecto
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

COSTOS TOTALES DEL PROYECTO

B | COSTO TERRENO

= COSTOS DIRECTOS
COSTOS INDIRECTOS

Grdfico 35: Incidencia de costos en proyecto
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Podemos observar que el rubro que mayor incide en el proyecto son los costos directos con
un 61% de la inversion total, el costo del terreno incide en un 17% y los costos indirectos

inciden en un 21%.
7.3.2. Costo del terreno

Determinando la incidencia del costo del terreno se puede determinar si este factor es
beneficioso o perjudicial para el proyecto. El terreno tiene 3651,96 y se pactdé su compra al
finalizar el proyecto en $330.863,65. Para evaluar si este costo se justifica se calculara el

valor del terreno por el método residual.
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7.3.2.1.  Calculo por el Método Residual

El lote tiene regulacion municipal A8 (A603-35) lo que implica las siguientes

caracteristicas:

PROYECTO MILANO

AREA DEL TERRENO 3651,96 m2
COS PB 35%
COS TOTAL 105%
NUMERO DE PISOS 3

Tabla 46: Regulacion municipal del lote
Fuente: Municipio DMQ
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Los precios de venta por m2 en el sector son los siguientes:

PROYECTOS EN LA PARROQUIA DE TUMBACO

TUMBACO $1,094
LA MORITA $1,020
LA TOLA GRANDE $917

Tabla 47: Precios de venta promedio en sector
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Con esos datos se hace el calculo del método residual a continuacion. Los alfas definen la
incidencia del terreno en el proyecto. Se considera como alfa 1 un 14% de incidencia sobre
el precio de venta por metro cuadrado en el sector y un alfa del 17% sobre el total de los

costos.

El valor del terreno que arroja el calculo por medio del método residual es de $102,25 por
m2 que significaria el costo total maximo que puede tener el terreno es de $373.408,80. El
valor en el que se adquirira el terreno es de $330.853,65, se puede evidenciar que este costo

es mas bajo y se concluye que influye positivamente en la viabilidad econdmica del proyecto.
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PROYECTOS EN LA PARROQUIA DE TUMBACO

AREA DEL TERRENO 3,651.96 m2
PRECIO DE VENTA PROMEDIO 1,029.93 S
COS 35.00% %
ALTURA 3.00 PISOS
AREA UTIL 61.00% %
ALFA 1 14.00% %
ALFA 2 17.00% %
| Resutabos | VAIOR | UNIDAD |
AREA COSTRUIDA MAXIMA 3,834.56 m2
AREA UTIL 2,339.08 m2
VALOR DE VENTAS 2,409,089.06 S
ALFA 1 337,272.47 S
ALFA 2 409,545.14 S
MEDIA ALFA 373,408.80 S
VALOR DEL TERRENO/ m2 102.25 S

VALOR DE COMPRA TERRENO 330,853.65 S

Tabla 48: Calculo del valor del terreno por método residual
Fuente: Ing. Patricio Albuja, Municipio DMQ, Ernesto Gamboa & Asociados, Abril 2012
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

7.4. COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS

7.4.1. Detalle de costos directos

Los costos directos son aquellos que interfieren directamente con las actividades en obra y
esta estructurado de la siguiente manera. Por tratarse de pre factibilidad se calcularon en base
a los porcentajes de un proyecto previo similar al actual. La incidencia de la obra gris es del

44,59% vy los acabados representan un 50,28%.

El rubro que mas incidencia tiene son las carpinterias y accesorios con un 29%, seguido de
las estructuras que inciden en un 27%. Los que menos inciden son las mamposterias e
instalaciones que representan un 20% Yy los revestimientos que representan un 24% del

monto total de costos directos.

Con esos indicadores se asume que los porcentajes son correctos. Como ya se menciond en
el estudio de mercado, los acabados y revestimientos son nacionales pero el mobiliario y

accesorios es de lujo por lo que la inversion estos rubros es mayor



ACTIVIDADES COSTO/RUBRO INCIDENCIA
CIMENTACIONES $94,199 8%
ESTRUCTURAS $82,424 7%
LOSAS $94,199 8%
ESCALERAS $18,691 2%
MAMPOSTERIAS $82,424 7%
ENLUCIDOS $70,649 6%
INSTALACIONES SANITARIAS $23,550 2%
INSTALACIONES ELECTRICAS $58,874 5%

REVESTIMIENTOS

CERAMICAS $23,550 2%
PORCELANATOS $105,974 9%
PISO FLOTANTE $70,649 6%
PINTURA INTERIOR $58,874 5%
PINTURA EXTERIOR $23,550 2%
TOTAL REVESTIMIENTOS $282,596 24%
CARPINTERIAS

MUEBLES $70,649 6%
MESONES $26,839 2%
PUERTAS $35,325 3%
CERRAJERIAS $58,874 5%
VENTANAS $70,649 6%
PIEZAS SANITARIAS $23,550 2%
VARIOS $23,550 2%
TOTAL CARPINTERIAS $309,436 26%
TOTAL $1,177,485 100%

Tabla 49: Desglose de costos directos
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

INCIDENCIA DE COSTOS DIRECTOS

= CIMENTACIONES
ESTRUCTURAS
m LOSAS
ESCALERAS
= MAMPOSTERIAS
= ENLUCIDOS
= |NSTALACIONES SANITARIAS
m INSTALACIONES ELECTRICAS
CERAMICAS
PORCELANATOS
PISO FLOTANTE
= PINTURA INTERIOR
= PINTURA EXTERIOR
= MUEBLES
MESONES
= PUERTAS
CERRAJERIAS
VENTANAS
PIEZAS SANITARIAS
VARIOS

Grafico 36. Costos indirectos detalle
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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7.4.2. Detalle de costos indirectos

Los costos indirectos son aquellos que no influyen directamente en la obra, abarca disefios

y estudios, costos administrativos, de direccion y comisiones.

Como se puede observar, los rubros con mayor incidencia sobre los costos indirectos son la
direccion y oficina en obra y el porcentaje para comision por ventas. Esto indica que el
porcentaje que se destina a las comisiones por ventas podria estar demasiado alto si lo

comparamos con proyectos similares

ACTIVIDADES COSTO/RUBRO INCIDENCIA
DISENO ARQUITECTURA $58,874 14%
DISENO INGENIERIAS $17,662 4%
OFICINA EN OBRA $141,298 35%
GERENCIA $47,099 12%
PROMOCION $37,065 9%
COMISIONES POR VENTAS $105,127 26%

Tabla 50: Detalle de costos indirectos
. Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

INCIDENCIA DE COSTOS INDIRECTOS

= DISENO ARQUITECTURA

26% # DISENO INGENIERIAS

/ = OFICINA EN OBRA
——— ‘ GERENCIA
\ = PROMOCION
COMISIONES POR VENTAS
12%

Grdfico 37: incidencia de costos indirectos
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

4y
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7.4.3. Costo por metro cuadrado

Con el fin de calcular el costo por m2 que cada casa representa, se incluye costos directos,
indirectos, de terreno y urbanizacion. Esto permite determinar si el precio por ventas esta
cubriendo el costo de construccion. Como se puede ver en la tabla por cada metro cuadrado

vendible en total se esta incurriendo en un gasto de $894,71.

OBRA GRIS 2,141 $245 $525,010 27%
ACABADOS 2,141 $277 $592,032 31%
URBANIZACION 1,511 S40 $60,443 3%
INDIRECTOS 2,141 $190 $407,126 21%
TERRENO 3,652 $91 $330,854 17%

TOTAL AREA UTIL 2141 $895

Tabla 51: Costo de area util por metro cuadrado
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

7.5. CRONOGRAMAS

7.5.1. Cronograma de fases del proyecto

El proyecto Milano consta de 4 etapas: planificacion, promocién y ventas, ejecucion de obra,

entrega y cierre. Dichas actividades tienen la duracion sefialada en la tabla a continuacion.

CRONOGRAMA DE FASES DE PROYECTO

Oct-15| Nov-15| Dec-15| Jan-16| Feb-16| Mar-16 Jun-16

Jun-15| Jul-15 Apr-16| May-16

Jan-15| Feb-15| Mar-15[ Apr-15( May-15 Aug-15| Sep-15

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10| 11 12 13 14, 15 16 17 18

PLANIFICACION

PROMOCION Y VENTAS
EJECUCION DE OBRA
ENTREGA Y CIERRE

Tabla 52: Cronograma de actividades
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

La etapa de planificacion incluye los estudios y los disefios y gestion para iniciar el proyecto.
La etapa de promocién y ventas incluye la publicidad que se contratard, el personal de ventas
y las comisiones por unidades vendidas. La construccion de las 17 casas dura 14 meses y en
la etapa final se dedican tres meses para la entrega del proyecto, tramites de propiedad

horizontal y escrituras.
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7.5.1. Cronograma valorado de obra

Se elabora en base a la informacion anterior un cronograma de obra. La obra se ejecuta en 14 meses, en una sola etapa. Los costos directos de cada

rubro se distribuyen en los 14 meses de la siguiente manera:

CRONOGRAMA DE OBRA

Mar-15 Apr-15 May-15 Jun-15 Jul-15 Aug-15 Sep-15 Oct-15 Nov-15 Dec-15 Feb-16

2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
5.13%| 20.00%| | | | \ \ \ \ | | | 30.00%| 30.00%  20.00%
CIMENTACIONES 8.00% 20.00%| 20.00%| 30.00%| 30.00%
ESTRUCTURAS 7.00% 20.00%| 20.00%| 30.00%| 30.00%
LOSAS 8.00% 20.00%| 20.00%| 20.00%| 20.00% 20.00%
ESCALERAS 1.59% 25.00%| 25.00%| 25.00%| 25.00%
MAMPOSTERIAS 7.00% 20.00%| 25.00%| 25.00%| 30.00%
ENLUCIDOS 6.00% 25.00%| 25.00%| 25.00%| 25.00%
INSTALACIONES SANITARIAS 2.00% 10.00%| 10.00%| 10.00%| 10.00%| 10.00%| 10.00%| 20.00%| 20.00%
INSTALACIONES ELECTRICAS 5.00% 10.00%| 10.00%| 10.00%| 10.00%| 20.00%| 20.00%| 20.00%
CERAMICAS 2.00% 30.00%| 30.00%| 40.00%
PORCELANATOS 9.00% 30.00%| 30.00%| 40.00%
PISO FLOTANTE 6.00% 30.00%| 30.00%| 40.00%
PINTURA INTERIOR 5.00% 40.00%| 30.00%| 30.00%
PINTURA EXTERIOR 2.00% 30.00%| 30.00%| 40.00%
MUEBLES 6.00% 50.00%| 25.00%| 25.00%
MESONES 2.28% 50.00%| 50.00%
PUERTAS 3.00% 40.00%| 60.00%
CERRAJERIAS 5.00% 70.00%| 30.00%
VENTANAS 6.00% 40.00%| 40.00%| 10.00%| 10.00%
PIEZAS SANITARIAS 2.00% 50.00%| 30.00%| 20.00%
VARIOS 2.00% 100.00%

Tabla 53: Cronograma de obra con porcentajes de avance
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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CRONOGRAMA DE OBRA

$ 60,443.11] $12,088.62] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] 50.00] $0.00] $0.00] 50.00] $0.00] $18,132.93] $18,132.93] $12,088.62)
CIMENTACIONES $94,198.82) $0.00 $18,839.76 $18,839.76 $28,259.65 $28,259.65 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
ESTRUCTURAS $82,423.97 $0.00 $0.00 $16,484.79 $16,484.79 $24,727.19 $24,727.19 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
LOSAS $94,198.82 $0.00 $0.00 $0.00 $18,839.76 $18,839.76 $18,839.76 $18,839.76 $18,839.76 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
ESCALERAS $18,691.15 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $4,672.79 $4,672.79 $4,672.79 $4,672.79 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
MAMPOSTERIAS $82,423.97 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $16,484.79 $20,605.99 $20,605.99 $24,727.19 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
ENLUCIDOS $70,649.12 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $17,662.28 $17,662.28 $17,662.28 $17,662.28 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
INSTALACIONES SANITARIAS $23,549.71 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $4,709.94 $4,700.94 $0.00 $0.00
INSTALACIONES ELECTRICAS $58,874.26 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $ 5,887.43 $5,887.43 $ 5,887.43 $5,887.43 $ 11,774.85 $11,774.85 $ 11,774.85 $ 0.00
CERAMICAS $23,549.71 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $7,064.91 $7,064.91 $9,419.88 $0.00 $0.00 $0.00
PORCELANATOS $105,973.68 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $31,792.10 $31,792.10 $42,389.47 $0.00 $0.00 $0.00
PISO FLOTANTE $ 70,649.12] $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $21,194.74 $21,194.74 $ 28,259.65 $0.00 $0.00 $0.00
PINTURA INTERIOR $ 58,874.26 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $23,549.71 $17,662.28 $17,662.28 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
PINTURA EXTERIOR $23,549.71 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $7,064.91 $7,064.91 $9,419.88 $0.00 $0.00 $0.00
MUEBLES $70,649.12 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $35,324.56 $17,662.28 $17,662.28 $0.00
MESONES $26,839.42 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $13,419.71 $13,419.71 $0.00
PUERTAS $ 35,324.56 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $14,129.82 $21,194.74 $0.00
CERRAJERIAS $58,874.26 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $41,211.99 $17,662.28 $0.00
VENTANAS $70,649.12 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $28,259.65 $28,259.65 $7,064.91 $7,064.91 $0.00
PIEZAS SANITARIAS $23,549.71 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $11,774.85 $7,064.91 $4,709.94
VARIOS $23,549.71 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $23,549.71

COSTO ACUMULADO $12,088.62 $30,928.39 $220,503.52

TOTAL DE OBRA $1,177,485.30

$ 66,252.95 $129,837.15 $309,366.51 $379,389.73 $477,083.85 $592,440.26 $713,721.25 $883,279.13  $1,023,160.42  $1,137,137.03

Tabla 54: Cronograma valorado de obra
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

7.5.2. FLUJO DE EGRESOS

Los costos del proyecto se distribuyen de acuerdo al rendimiento de cada rubro. Basados en el cronograma valorado se puede dar inicio a el analisis

financiero del proyecto. Al final del cronograma se puede ver el flujo de egresos de los costos directos del proyecto.
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A continuacion se puede ver en graficos los montos que se gastaron mensualmente y el flujo

del gasto acumulado. Ambos presentan curvas normales para un flujo de gastos.

$ 1,400,000.00

Costo acumulado

$ 150,000.00
$ 100,000.00

$ 1,200,000.00 ’—
$ 1,000,000.00 ,/
$ 800,000.00
S
$ 600,000.00 / >~
$ 400,000.00 >
L~
$ 200,000.00 =~
$0.00
2 3 4 5 6 7 8 9 100 11 12 13 14 15
@ COSTO ACUMULADO
Grdfico 38: Curva de costo acumulado
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
$ 200,000.00

$50,000.00 -
$0.00 -
1 2 3 45 6 7 8 9 10 11 12 13 14
= COSTO MENSUAL
Grdfico 39: Costos mensuales en obra
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
COSTOS MENSUALES Y ACUMULADO
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Grafico 40: Costos mensuales y acumulados

Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez




7.6. CONCLUSIONES

VARIABLE OBSERVACION
El costo de construccion por m2 esta en el
COSTO TOTAL promedio por lo que no representa ninguna ventaja

pero significa que el proyecto es viable
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IMPACTO

El costo total del proyecto implica que hay una baja
COSTO TOTAL posibilidad de que le promotor requiera de
financiamiento.

La incidencia del terreno esta dentro del promedio
lo que no afecta a la viabilidad del proyecto

La incidencia de los costos directos esta en el rango
promedio por lo que no representa ninguna ventaja

COSTOS DIRECTOS .. ;
y significa que el proyecto es viable

Su incidencia sobre el costo total esta por debajo
COSTOS INDIRECTOS del promedio lo que representa una ventaja

El costo tiene un precio por debajo del que arroja el

TERRENO calculo por el método residual. Esto significa una
ventaja
Los costos por metro cuadrado estan de acuerdo al
COSTOS promedio lo que significa que el proyecto es viable

El rubro representa la mayor parte de los costos
PROMOCION Y indirectos, se sale del porcentaje promedio por lo

VENTAS que se concluye que afecta a la viabilidad y debe
ser revisado

Al analizar los costos directos e indirectos y su
incidencia se puede concluir que estos estan dentro
del promedio y significan que el proyecto es viable.

COSTOS DIRECTOS

El presupuesto debe revisarse ya que esta hecho en

base a porcentajes de un proyecto anterior y no en -
PRESUPUESTO volumenes de obra lo que puede representar
imprecisiones para calculos posteriores
Debido a la falta de voliimenes de obra el

cronograma esta hecho en base a estimados. Debe
CRONOGRAMA elaborarse uno nuevo para evitar fallas en los
analisis posteriores.
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8. ANALISIS FINANCIERO

8.1.

OBJETIVOS

El objetivo del capitulo de analisis financiero es:

8.2.

Encontrar el nivel de rentabilidad del proyecto.

Determinar el requerimiento de crédito.

Establecer, dada la inestable situacion actual del sector hasta qué punto el proyecto
sigue siendo rentable.

Determinar si es conveniente o no tener crédito y construir el proyecto en etapas.

METODOLOGIA

Para obtener la rentabilidad del proyecto se procede a:

8.3.

Una proyeccion de ingresos y egresos partiendo de los costos y cronograma de
construccion, los ingresos de acuerdo al precio establecido y al cronograma de
ventas.

Determinar el flujo de efectivo que necesitara el proyecto en cada fase:

Conocer la utilidad del proyecto con capital propio o financiado por medio de
herramientas financieras.

Establecer la sensibilidad de la rentabilidad del proyecto en los diferentes escenarios
a los que puede estar sometido.

Establecer los riesgos a los que esta sometido el proyecto en la situacion cambiante

del sector.

ANALISIS DE INGRESOS Y EGRESOS

Para llevar el control de la liquidez del proyecto se realiza el flujo de caja partiendo del

analisis de ingresos y egresos. El valor de la maxima inversion requerida es de $690.537,92

en el mes 14

8.3.1. Ingresos

Los ingresos para el proyecto Milano son de $2.336.152,90 y estan distribuidos de la

siguiente manera:
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Tabla 55: Ingresos totales

Fuente: Ing. Patricio Albuja

Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

8.3.2. Egresos

RESERVA PROMESA CUOTAS CREDITO TOTAL
RESUMEN 10% 10% 30% 50%
PREVENTA $10,240 $10,240 $30,720 .
VENTA $223,375 $223,375 $670,125
VENTAS TOTALES $233,615 $233,615 $700,846 $1,168,076

$2,336,153

Los egresos del proyecto son de $1.926.346,22 y estan distribuidos de la siguiente manera

COSTOS TOTALES DEL PROYECTO

RUBROS VALOR INCIDENCIA

COSTO TERRENO $330,854 17%
COSTOS DIRECTOS $1,177,485 61%
COSTOS INDIRECTOS $407,126 21%

COSTO TOTAL

Tabla 56: Costos totales
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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8.3.3. Flujo de caja y maxima inversion requerida

Con el fin de determinar el momento de maxima inversion se elabora un flujo acumulado de ingresos y egresos. La mayor inversion requerida es
de $690.537,92 en el mes 14

INGRESOS - EGRESOSY SALDO CON CAPITLAL PROPIO

$2,500,000.00
$2,336,152.90

$2,000,000.00
$1,500,000.00

$1,000,000.00 $1,915,465.02

$500,000.00 $420,687.88
$0.00
-$500,000.00
-$1,000,000.00 -$690,537.92
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18

«=@==SALDOS VENTAS = $0.00 $31,148 $65,217 $102,40 $142,92 $187,03 $235,04 $287,30 $344,23 $406,35 $474,31 $548,94 $631,36 $723,13 $826,58 $945,60 $1,056, $1,168, $2,336,
==@==SALDOS EGRESOS $59,816 $81,705 $114,76 $155,81 $213,53 $302,32 $418,76 $530,68 $622,15 $741,29 $879,51 $1,026, $1,221, $1,384, $1,517, $1,573, $1,581, $1,583, $1,915,
«=@==SALDOS TOTALES -$59,81 -$50,55 -$49,55 -$53,41 -$70,60 -$115,2 -$183,7 -$243,3 -$277,9 -$334,9 -$405,1 -$477,5 -$590,6 -$660,8 -$690,5 -$628,1 -$524,9 -$415,1 $420,68

Grdfico 41: Ingresos y egresos con capital propio
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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8.4. ANALISIS ESTATICO

Mediante el andlisis de los ingresos y egresos totales se establecen los resultados econémicos

estaticos del proyecto. Se obtiene una rentabilidad de $420.687,89 que significa el 15% anual

ANALISIS ESTATICO

VENTAS (1) $2,336,153
COSTOS (C) $1,915,465
UTILIDAD (U) $420,688

MARGEN DE UTILIDAD

i18 MESESi U/l 18%

RENTABILIDAD (18

MESESi u/C 22%

Tabla 57: Andlisis estatico del proyecto
Fuente: Ing. Patricio Albuja
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutierrez

8.5.  ANALISIS DINAMICO

Con el fin de establecer la viabilidad del proyecto y de comparar la inversién del proyecto
con el costo de oportunidad, se establece una tasa de descuento y se busca el VAN y el TIR

del proyecto sin apalancamiento.
8.5.1. Célculo de la tasa de descuento

La tasa de descuento es el rendimiento minimo que se espera de una inversion, en este caso,
el sector inmobiliario. Para calcular la tasa de descuento se utiliza el método CAPM (Capital
Asset Pricing Model) y el método en base a las variables pais. Finalmente se escoge un

término medio entre ambas tasas.

El método CAPM determina el rendimiento esperado a la fecha en el sector inmobiliario de
24.19% anual. El célculo se realiza de acuerdo a las siguientes variables:
e rf (rendimiento libre de riesgo): rendimiento de los bonos del tesoro de Estados
Unidos. Se tomo la tasa nominal a 5 afios al 17 de julio del 2015 que en este caso es
de 1,67% (Treasury, 2015)
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rm (prima de riesgo del mercado): es el rendimiento que se obtiene por invertir en un
mercado riesgoso. En este caso se toma el valor histérico de rendimiento para
compafiia pequefia de 17,4% (Eliscovich, 2015)

B (rendimiento relativo respecto al mercado). En este caso se toma la Beta del sector
de construccidn de viviendas sin apalancamiento al 17 de julio del 2015 que es de
0.86 (Damodaran, 2015)

rp (riesgo pais). Se toma el valor del riesgo pais al 17 de julio del 2015 que es de
8.9%. (Central, 2015)

METODO CAPM

rf 1.67%
rm 17.40%
(rm-rf) 15.73%
B 0.86
rp 8.99%
tasa descuento esperada 24.19%
tasa descuento mensual 1.822%

Tabla 58: Calculo de tasa de descuento método CAPM
Elaboracion: Stephanie Gutierrez

De acuerdo al método en base a las variables pais el rendimiento esperado es del 25,73%

anual. El célculo se hace en base a los siguientes datos:

rp (riesgo pais). Se toma el valor del riesgo pais al 17 de julio del 2015 que es de
8.9%. (Central, 2015)

Inflacién. Se toma el valor del riesgo pais al 17 de julio del 2015 que es de 4.87%.
(BCE, 2015)

Rentabilidad: se toma la rentabilidad maxima esperada para una inversion bancaria

que es de 10%

METODO VARIABLES PAIS

Riesgo Pais 8.99%
Inflacion 4.87%
Rentabilidad 10.00%
Tasa anual 25.73%
Tasa mensual 1.926%

Tabla 59: Calculo de tasa de descuento método de variables pais
Elaboracion: Stephanie Gutierrez
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La tasa de descuento por medio del CAPM es de 24,19%, la calculada por medio del método
de variables pais es de 25,73% anual. Dado que la tasa esperada por el promotor es del 14%
anual y dada la situacion actual cambiante se escogera una tasa de descuento del 24,5% que
esta en el medio de las tasas calculadas. Se busca una mayor rentabilidad a la esperada dado

el incremento del riesgo en las inversiones del sector.

8.5.2. Analisis del Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno
(TIR)

Con el fin de establecer que el proyecto es viable se realiza el calculo del VAN con el flujo
del proyecto puro (Anexo 1) y la tasa de descuento escogida esperando que este sea mayor
que cero, y el célculo de la TIR esperando que esta sea mayor que la tasa de descuento

escogida.

INDICADORES FINANCIEROS

TOTAL INGRESOS $2,336,153
TOTAL EGRESOS $1,915,465
UTILIDAD $420,688
INVERSION MAXIMA $690,538
VAN $217,527

TIR MENSUAL 5%
TIR ANUAL 87%

Tabla 60: Indicadores financieros de proyecto
Elaboracion: Stephanie Gutierrez

8.6. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El analisis de sensibilidad permite conocer los limites del proyecto buscando la rentabilidad
generada en distintos escenarios. Los escenarios que se analizaran son:

e Sensibilidad al alza de los costos de construccion,

e Sensibilidad a la baja de los precios de venta,

e Sensibilidad a la variacién en la velocidad de ventas

e Sensibilidad a la variacion en el tiempo de construccion.



8.6.1.

Sensibilidad al alza de costos
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Analizando la sensibilidad del VAN al alza de los costos de construccion del 4% al 16%, se

determina que el proyecto puede soportan hasta el 13.75% de incremento en los costos

directos de con

struccion.

SENSIBILIDAD AL ALZA DE COSTOS

VAN\VARIACION 4.00% 6.00% 8.00% 10.00% 12.00% 13.75% 16.00%
COSTOS .00% .00% .00% .00% .00% 15% 007
$217,527.04| $154,236.75 | $122,591.60 | $90,946.46 | $59,301.31 | $27,656.16 $0.00  |-$35,634.13

Tabla 61: Sensibilidad al incremento de costos
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

VAN ($)

VARIACION VAN VS INCREMENTO COSTOS

$70.000,00
$60.000,00
$50.000,00
$40.000,00
$30.000,00
$20.000,00
$10.000,00

$0,00

4,00%

-$10.000,00

5,00%

6,00%

7,00%

y =-1.328.464,70x + 140.465,97

8,00%

“... $0,00

INCREMENTO DE COSTOS (%)

9,00% 10,00% 1'I§0% 12,00%

8.6.2.

Grdfico 42: Sensibilidad al incremento de costos
Elaboracion: Stephanie Gutierrez

Sensibilidad a la baja de precios

Para determinar los posibles descuentos al precio de venta y la posible baja de precios por la

baja en la demanda se analiza la sensibilidad del proyecto a la baja de precios de venta. Se

analiza una baja entre el 4% y el 14% y se determina que el VAN resiste hasta un 12.09%

de baja en los precios de venta.

SENSIBILIDAD A LA BAJA DE PRECIOS

VAN\ VARIACION
-4.00% -6.00% -8.00% -10.00% -12.00% -12.09% -14.00%
PRECIOS
$217,527.04| $145,535.67 | $109,539.98 | $73,544.29 | $37,548.61 | $1,552.92 $0.00 -$34,442.77

Tabla 62: Sensibilidad a la baja de precios
Elaboracion: Stephanie Gutierrez
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VARIACION VAN VS.BAJA DE PRECIOS

$80.000,00

® $70.000,00

. $60.000,00

y = 1.799.784,32x +140.465,97 , $50.000,00
o $40.000,00
. $30.000,00
! $20.000,00
$10.000,00

L 4 $0,00
-10,00% -9,00% ;8,'80% -700% -6,00% -500% -4,00% -3,00% -2,00% _s-}ooggbo(?,m%

VAN ($)

-'.. )
$0,00

v -$20.000,00

-$30.000,00
VARIACION PRECIOS (%)

Grdfico 43: Sensibilidad a la baja de precios
Elaboracion: Stephanie Gutierrez



8.6.3. Escenarios de incremento de costos vs reduccion de precios
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El siguiente analisis presenta los diferentes escenarios que pueden generarse con incrementos de costos de construccion y bajas en los precios de

venta. Se identifica los escenarios en los que el VAN se vuelve negativo, lo que implica que el proyecto deja de ser rentable.

VARIABLES
HEHHRHHHH

0.00%

2.00%

4.00%

6.00%

8.00%

10.00%

12.00%

14.00%

16.00%

18.00%

20.00%

22.00%

24.00%

26.00%

10.00%

$397,505.5

$365,860.3

$334,215.2

$302,570.0

$270,924.9

$239,279.7

$207,634.6

$175,989.5

$144,344.3

$112,699.2

$81,054.0

$49,408.9

$17,763.7

-$13,881.4

8.00%

$361,509.8

$329,864.6

$298,219.5

$266,574.3

$234,929.2

$203,284.1

$171,638.9

$139,993.8

$108,348.6

$76,703.5

$45,058.3

$13,413.2

-$18,232.0

-$49,877.1

6.00%

$325,514.1

$293,869.0

$262,223.8

$230,578.7

$198,933.5

$167,288.4

$135,643.2

$103,998.1

$72,352.9

$40,707.8

$9,062.6

-$22,582.5

-$54,227.7

-$85,872.8

4.00%

$289,518.4

$257,873.3

$226,228.1

$194,583.0

$162,937.8

$131,292.7

$99,647.5

$68,002.4

$36,357.2

$4,712.1

-$26,933.0

-$58,578.2

-$90,223.3

-$121,868.5

2.00%

$253,522.7

$221,877.6

$190,232.4

$158,587.3

$126,942.1

$95,297.0

$63,651.9

$32,006.7

$361.6

-$31,283.6

-$62,928.7

-$94,573.9

-$126,219.0

-$157,864.2

0.00%

$217,527.0

$185,881.9

$154,236.7

$122,591.6

$90,946.5

$59,301.3

$27,656.2

-$3,989.0

-$35,634.1

-$67,279.3

-$98,924.4

-$130,569.6

-$162,214.7

-$193,859.9

-2.00%

$181,531.4

$149,886.2

$118,241.1

$86,595.9

$54,950.8

$23,305.6

-$8,339.5

-$39,984.7

-$71,629.8

-$103,275.0

-$134,920.1

-$166,565.3

-$198,210.4

-$229,855.5

-4.00%

$145,535.7

$113,890.5

$82,245.4

$50,600.2

$18,955.1

-$12,690.1

-$44,335.2

-$75,980.4

-$107,625.5

-$139,270.6

-$170,915.8

-$202,560.9

-$234,206.1

-$265,851.2

-6.00%

$109,540.0

$77,894.8

$46,249.7

$14,604.5

-$17,040.6

-548,685.7

-$80,330.9

-$111,976.0

-$143,621.2

-$175,266.3

-$206,911.5

-$238,556.6

-$270,201.8

-$301,846.9

-8.00%

$73,544.3

$41,899.1

$10,254.0

-$21,391.1

-$53,036.3

-$84,681.4

-$116,326.6

-$147,971.7

-$179,616.9

-$211,262.0

-$242,907.2

-$274,552.3

-$306,197.5

-$337,842.6

-10.00%

$37,548.6

$5,903.5

-$25,741.7

-$57,386.8

-$89,032.0

-$120,677.1

-$152,322.3

-$183,967.4

-$215,612.6

-$247,257.7

-$278,902.9

-$310,548.0

-$342,193.1

-$373,838.3

-12.00%

$1,552.9

-$30,092.2

-$61,737.4

-$93,382.5

-$125,027.7

-$156,672.8

-$188,318.0

-$219,963.1

-$251,608.2

-$283,253.4

-$314,898.5

-$346,543.7

-$378,188.8

-$409,834.0

-14.00%

-$34,442.8

-$66,087.9

-$97,733.1

-$129,378.2

-$161,023.4

-$192,668.5

-$224,313.6

-$255,958.8

-$287,603.9

-$319,249.1

-$350,894.2

-$382,539.4

-$414,184.5

-$445,829.7

-16.00%

-$70,438.5

-$102,083.6

-$133,728.7

-$165,373.9

-$197,019.0

-$228,664.2

-$260,309.3

-$291,954.5

-$323,599.6

-$355,244.8

-$386,889.9

-$418,535.1

-$450,180.2

-$481,825.3

Tabla 63: escenarios de sensibilidad a los costos y precios

Elaboracion: Stephanie Gutierrez

Se incluye también escenarios donde un posible incremento en los precios de venta puede contrarrestar el efecto negativo al VAN de alza de

Costos.
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8.6.4. Sensibilidad a la velocidad de ventas

En este andlisis se plantea que el tiempo del proyecto son 2 meses de preventa, 14 de
construccion y 2 de entrega pero la velocidad de ventas baja y el cronograma de ventas se
extiende hasta 31 meses. Se determina que el proyecto deja de ser rentable cuando las ventas

sobrepasan el mes 28.

SENSIBILIDAD A LA VELOCIDAD DE VENTAS

VAN\MESES 20 22 24 26 28 30 32 34 36
140465.9711 | 141835.132| 128521.178| 112711.221| 95137.3508| 76317.2917| 56626.02995| 36340.5773| 15668.9299| -38857.831

Tabla 64: Sensibilidad a la velocidad de ventas
Elaboracion: Stephanie Gutierrez

VAN VS VELOCIDAD DE VENTAS
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Grdfico 44: Sensibilidad a la velocidad de ventas
Elaboracion: Stephanie Gutierrez

8.6.5. Sensibilidad al tiempo de construccion

Dada la situacién incierta actual del pais el promotor ha decidido construir el proyecto en 2
etapas. Se analiza los escenarios de construir las dos etapas una en seguida de otra o con
varios meses de distancia entre si. Para analizar como afectard a la rentabilidad estos
diferentes escenarios, se modificara el flujo original de egresos e ingresos cumpliendo las
siguientes condiciones:

e Lainversidn inicial se prorratea para las dos etapas

e Los costos directos de construccion se aplazan y modifican segln las etapas de obra
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e Los costos indirectos se prorratean para ambas etapas

e Los costos de urbanizacion se prorratean para ambas etapas

e Se mantiene un costo de promocion y ventas igual al proyecto original.

e Losingresos por ventas se prorratean para cada etapa

e Se aplazan los tiempos de recuperacion de ventas de acuerdo al final de las etapas de
obra

e Se mantiene el desembolso del terreno en el mes 18 ya que eso se pactd con el

propietario

Con estas condiciones se han planteado los siguientes escenarios con los siguientes

resultados

SENSIBILIDAD AL TIEMPO DE CONSTRUCCION

MESES
ESCENARIO | ETAPAS ENTRE T“On::fzs VAN

ETAPAS

1 1 - 18 $217,527

2 2 1 18 $222,976

3 2 4 20 $289,145

4 2 6 22 $270,729

5 2 8 24 $252,504

Tabla 65: Sensibilidad al tiempo de construccion
Elaboracion: Stephanie Gutierrez

Como se puede apreciar en la tabla y el grafico, si es conveniente hacer el proyecto en dos
etapas. Es incluso mas conveniente que el proyecto original. Sin embargo, si se pospone el
tiempo entre las etapas de construccién como se puede ven en el grafico, con el tiempo la

rentabilidad va disminuyendo.

SENSIBILIDAD AL TIEMPO DE CONSTRUCCION

$350,000
$300,000
$250,000

— $200,000
s $150,000
$100,000
$50,000

S0
0 1 2 2 4 5 6

ESCENARIOS

Grdfico 45: Sensibilidad al tiempo de construccion
Elaboracion: Stephanie Gutierrez
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8.7. ANALISIS CON APALANCAMIENTO

Para analizar el proyecto apalancado se calcula un nuevo flujo de fondos considerando un
financiamiento del 17% del costo del proyecto. El desembolso se realizara en el sexto mes a

11 meses con las siguientes condiciones:

COSTO TOTAL $1,915,465
FINANCIAMIENTO 17%
MONTO FINANCIADO $320,000
PREVENTAS $412,262
INTERES BANCARIO 9.76%

Tabla 66: Datos de crédito
Elaboracion: Stephanie Gutierrez

Para calcular el nuevo VAN y TIR se utiliza una tasa de descuento ponderada utilizando la

siguiente férmula:
kp xre+ kp xrc
Kt

r pond =

El capital propio del promotor es de $280.000 por lo que la tasa de descuento es la siguiente:

TASA DE DESCUENTO APALANCADA

CAPITAL PROPIO Kp $280,000

TASA DE DESCUENTO re 24.50%
CAPITAL PRESTAMO Kc $320,000

TASA DE INTERES rc 9.76%
CAPITAL TOTAL Kt $600,000

Tasa ponderada apalancada r pond 16.64%
Tasa ponderada apalancada (mensual) re 1.29%

Tabla 67: Tasa de descuento ponderada
Elaboracion: Stephanie Gutierrez

8.7.1. VAN y TIR con apalancamiento

Con esa premisa el VAN del proyecto apalancado es de $214531.83 y el TIR anual es del

51.61%. Esto implica un mejor escenario para el proyecto

PROYECTO APALANCADO

TASA DE DESCUENTO (anual) 16.64%
TASA DE DESCUENTO (mensual) 1.29%
VAN S 274,065
TIR MENSUAL 6.84%
TIR ANUAL 121.18%

Tabla 68: Calculo del VAN y TIR apalancado
Elaboracion: Stephanie Gutierrez
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8.7.2. Saldos con apalancamiento

Una vez incluidos en el proyecto los ingresos por el crédito en el séptimo mes, que es el momento donde el capital propio se agota, y los egresos

por la paga del crédito a 11 meses dentro del mismo plazo del proyecto tenemos como resultado los siguientes saldos acumulados.

INGRESOS- EGRESOS-SALDO APALANCADO

$3,000,000.00 $2,656,152.90
$2,500,000.00
$2,000,000.00

$1,500,000.00

$1,000,000.00 CREDITO

$404,466.58
$500,000.00
$0.00
T
-$500,000.00
-$645,628.05
-$1,000,000.00
2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19

=@==|NGRESOS TOTALES  $0.00 $31,148. $65,217. $102,401 $142,922/$187,037 $555,046 $607,302 $664,231 $726,351 $794,312 $868,947 $951,369 $1,043,1 $1,146,5 $1,265,6 $1,376,8 $1,488,0 $2,656,1
==@==EGRESOS TOTALES |$59,816. $81,705. $114,769 $155,817 $213,530$302,329 $449,326 $591,814 $713,850 $863,556 $1,032,3 $1,209,8 $1,435,9 $1,628,5 $1,792,2 $1,879,4 $1,918,0 $1,919,4  $2,251,6
«=@==SALDOS -$59,816/-$50,556 -$49,551/-$53,415 -$70,607 -$115,29 $105,720 $15,488. -$49,618 -$137,20 -$238,02/-$340,92-$484,56 -$585,39 -$645,62 -$613,82 -$541,16 -$431,34 $404,466

Grafico 46: Ingresos y egresos con apalancamiento
Elaboracion: Stephanie Gutierrez

La maxima inversion ahora es en el mes 15 pero es de $645.628,05, este monto es menor a la requerida en el proyecto sin apalancar que era de
$690.537,92
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8.7.3. Comparacion de escenarios

Comparando el proyecto al utilizar capital propio y utilizando crédito bancario se puede
concluir que el VAN y la TIR con apalancamiento son mayores y que se requiere una menor
inversion. Sin embargo, al realizar el analisis estatico el proyecto con capital propio arroja

una mejor utilidad.

COMPARACION DE RESULTADOS

ESTATICO

INGRESOS TOTALES (1) $2,336,153 $2,656,153
EGRESOS TOTALES (C) $1,926,346 $2,251,686
UTILIDAD (U) $409,807 $404,467
MARGEN DE UTILIDAD (18 MESES)
U/l 18% 15%
MARGEN ANUAL 12% 10%
RENTABILIDAD (18 MESES) U/C 21% 18%
RENTABILIDAD ANUAL 14% 12%

VARIABLE CAPITAL PROPIO | APALANCADO
TASA DE DESCUENTO 25% 17%
VAN $217,527 $274,065
TIR ANUAL 87% 121%
INVERSION MAXIMA $690,538 $645,628

Tabla 69: Comparacion de resultados con y sin apalancamiento
Elaboracion: Stephanie Gutierrez




8.8. CONCLUSIONES

VARIABLE

UTILIDAD

TASA DE
DESCUENTO

VAN

ALZA DE COSTOS

BAJA DE PRECIOS

VELOCIDAD DE
VENTAS

ESCENARIOS

APALANCAMIENTO

APALANCAMIENTO

OBSERVACION

El analisis estéatico arroja una utilidad mayor

a una inversion en una entidad financiera lo
que demuestra que el proyecto es a simple
vista viable
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IMPACTO

La tasa de descuento calculada es mayor a
la rentabilidad estatica lo que implica que el
proyecto en el escenario actual puede tender

a no ser rentable

El proyecto presenta un VAN positivo lo
que significa que es viable

El proyecto resiste un alza de costos de
hasta el 13.75%

Los precios pueden caer un 12.09% antes de
que el proyecto deje de ser rentable

Las unidades de vivienda pueden venderse
hasta los 36 meses antes que el proyecto
deje de ser viable

El incremento en los costos puede ser
compensado con un incremento en los
precios de venta

+ + + + +

Con apalancamiento el proyecto se vuelve
mas rentable

_|_

Con apalancamiento se incrementan los
costos y la utilidad disminuye
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9. ASPECTOS LEGALES

9.1. OBJETIVOS

El objetivo del capitulo es:
e Analizar el marco legal en el que se sustenta el proyecto.
e Cumplir con las leyes y obligaciones legales que tiene el promotor con el gobierno
nacional, local y con los trabajadores.
e Tener la capacidad de responder a cualquier amenaza proveniente del gobierno o
trabajador que se encuentre amparado en las leyes vigentes.
e Cumplir con todas las normativas y requerimientos legales dentro de los tiempos

establecidos
9.2. METODOLOGIA

Se utiliza como fuente los documentos proporcionados por el promotor el Ing. Albuja y como
fuente secundaria las clases magistrales de aspectos legales y tributarios de la Dra. Elena

Barriga.
9.3. ASPECTO LEGAL DEL PROYECTO

El promotor trabaja como persona natural y con su capital propio ejecuta el proyecto sin la

necesidad de conformar un fideicomiso.
9.3.1. Persona natural

Las personas naturales son todas las personas, nacionales o extranjeras, que realizan
actividades econémicas licitas. Se clasifican en obligadas a llevar contabilidad y no

obligadas a llevar contabilidad.

Una persona natural esta obligada a llevar contabilidad en caso de:
e Operar con un capital propio
e Superar 9 fracciones bésicas desgravadas del impuesto a la renta al inicio de sus
actividades econdmicas o al 10. de enero de cada ejercicio impositivo.
e Percibir ingresos brutos anuales de esas actividades, del ejercicio fiscal inmediato

anterior superiores a 15 fracciones basicas desgravadas.
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e Registrar costos y gastos anuales, imputables a la actividad empresarial, del ejercicio

fiscal inmediato anterior superiores a 12 fracciones basicas desgravadas.
9.3.2. Obligaciones de una persona natural

Las que realicen alguna actividad econdémica estan obligadas a inscribirse en el RUC; emitir
y entregar comprobantes de venta autorizados por el SRI por todas sus transacciones y
presentar declaraciones de impuestos de acuerdo a su actividad econémica. En este caso las

obligaciones del promotor son las siguientes:

Persona natural que
opera con capital propio

LLevar Inscribirse en el Emitir comprobantes de decg;sc?g;c'naers de
contabilidad RUC venta autorizados por el SRI .
- - ~__Impuesto
] — IVA

Con un contador publico i
— |egalmente autorizado e’
inscrito en el RUC

Impuesto a la
Renta

Por el sistema de partida
— doble, en castellano y en
ddlares de EUA

Grdfico 47: Obligaciones del promotor como persona natural
Fuente: (SRI, 2015)
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

9.4. OBLIGACIONES LABORALES

El promotor denominado como Albuja y Asociados en el proceso de disefio, construccion y
venta del proyecto utilizara su trabajo, su propia fuerza laboral y contratara los servicios de
varios profesionales para estudios e instalaciones especiales. Los tipos de contrato que se

manejaran entonces son:
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e Trabajo personal del promotor: disefio arquitectonico, estructural y de instalaciones,

iméagenes de presentacion

e En relacion de dependencia: albafiileria, instalaciones eléctricas y sanitarias,

acabados.

e Contratos por servicios especializados: estudio de suelos y levantamiento

topografico, ventanas de aluminio y vidrio, pintura.
9.4.1. Obligaciones laborales en caso de contratacion de servicios

Para asegurarse del cumplimiento de los distintos contratos y las obligaciones patronales

segun establece la Ley se desarrollan los siguientes esquemas:

Elaboracién y firma de

. Emisién de factura por Emision de
contrato de prestacion de . L .
- prestacion de servicios Retenciones
servicios
IVA

Impuesto a la renta

Grafico 48: Obligaciones en caso de contratacion de servicios
Fuente: (SRI, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Tanto si los contratistas trabajan prestando servicios, o en relacion de dependencia, se
requiere cumplir con ciertos requisitos de ley para su contratacion. En el caso de prestacion
de servicios se requiere la firma de un contrato y la entrega de facturas y retenciones
correspondientes.

9.4.2. Obligaciones laborales en relacion de dependencia

En el caso de contratacion bajo relacion de dependencia hay que responder a los diferentes

organismos de control laboral.
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IESS MINISTERIO DE RELACIONES
L LABORALES

Registro de empleador y
solicitud de clave

Inscripcidny
— legalizacion de
contratos

Registro del trabajador por la
pagina web

Finiquito en caso de
terminacion de
relacion laboral

—  Aviso de entrada/ salida

= Pago de aportes

—  Registro de novedades | Registro de décimos y
| utilidades

— Registro de fondos de reserva

Reglamento Interno

Reglamento de seguridad de Trabajo
industrial |

Grdfico 49: Organismos de control laboral
Fuente: (IESS, Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2015) (MDT, 2015)
Elaboracion: Stephanie Gutiérrez

El ministerio de trabajo establece que:

e Todos los trabajadores sean afiliados obligatoriamente al IESS y se deben realizar

las aportaciones mensuales por cada uno.
e Cada trabajador debe tener un contrato laboral registrado en el ministerio,
e Cada trabajador debe recibir su remuneracion de acuerdo a las jornadas establecidas

y se debe incluir en el pago todos los rubros que establece la ley.

A continuacion los esquemas detallados de las jornadas de trabajo y remuneraciones:
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ORDINARIA | SUPLEMENTARIA | EXTRAORDINARIA
1 1
I 1 I 1 I
DIURNA: 8 NOCTURNA: SUPERA 8 HORAS| SUPERA 8 HORAS EN DIAS DE
horas dia.rias entre 19:00Y| DIARIAS: Antes de| | DIARIAS: Depués DESCANSO
\ 06:00 00:00 ‘ de 00:00 OBLIGATORIO
l ;
SIN RECARGO: RECARGO: RECARGO: RECARGO:
RECARGOS 25% 50% 100% 100%

Grdfico 50: Jornadas de trabajo
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutierrez

MONTO DE ACERDO A |

ADICIONALES

CATEGORIA
p— —
+APORTE,  +FONDOS| DECIMO DECIMO | \VACACIONES| | UTILIDADES
, CUARTO: UN
AL IESS DE TERCERO: UN
— SALARIO ST 1o OIS 10% / NUMERO
oaTRONAL | RESERVA: R BASICO CALENDARIO 6/
or | UNSUELDO| MENSUAL AL ARO DE
5% | U8 SHED0 UNIFICADO TRABAJADORES
PERSONAL: /| PAGO: 1/12 PAGO: 1/12 =
9.45% : 5% / CARGAS
CADA MES CADA MES FAMILIARES
PAGO: PAGO:
TOTALIDAD TOTALIDAD
EN EN
SEPTIEMBRE DICIEMBRE

9.5.

Grdfico 51: Esquema de salarios
Elaboracion: Stephanie Gutierrez

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

Ademas de las obligaciones para con sus trabajadores, subcontratistas y los organismos de
control laboral el promotor debe cumplir con el pago todos los impuestos y tasas que requiera
la ley. Se analizaran las obligaciones para con el SRI y el Municipio local y las tasas o
impuestos que por su actividad econdmica genera. Las obligaciones con el SRI y con el
Municipio del DMQ son los siguientes:
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Declaraciones ‘ Pago de impuestos
Declaracion del Impuesto al Valor
| Agregado (IVA) — VA 12%
—| Declaracidn del Impuesto a la Renta . RENTA 22%
———
Declaracion de Retenciones en la — ADUANEROS
| fuente de IVA |

Declaracion de Retenciones en la
fuente Impuesto a la RENTA

Grdfico 52: Obligaciones con el SRI
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Tasas ‘ | Impuestos ‘ Patente de persona
natural
- Por servicios publicos | Transferencia de
| dominios
De contribucion de
| HSIoras Predial |
— De seguridad l

Grdfico 53: Obligaciones con el Municipio del DMQ
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

9.6. TRAMITES EN CADA ETAPA DEL PROYECTO

Para la obtencidon del permiso de construccion es necesario realizar tramites en la
Administracion Zonal del Municipio y en el Colegio de Arquitectos del Ecuador Se
detallaran todos los tramites legales y documentos respectivos en cada etapa del proyecto y

si se encuentran o no realizados.



* |IRM actualizado

e ESCRITURA inscrita

e Certificado de Gravamenes
* Replanteo Vial

® Pago impuesto predial

e Conformidad de planos arquitectonicos
» Coformidad de planos de ingenierias
e Cumplimiento de normas de bomberos

Administracion
Zonal Tumbaco

e Emision LMU 20
e Licencia de construccién

Grdfico 54: Proceso de Obtencion MLU-20
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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9.7. ESTADO ACTUAL DE TRAMITES EN EL PROYECTO
TRAMITE | INSTITUCION | ESTADO
ESTUDIOS
IRM Actualizado Administracion Zonal Tumbaco v
Informe de Replanteo Vial Administracién Zonal Tumbaco v
Pago de impuesto predial Administracion Zonal Tumbaco v
Pago de alcabalas y v

transferencia de dominio

Administraciéon Zonal Tumbaco

Firma de escritura compra-venta
terreno

Notaria

Inscripcién de escritura compra-
venta

Registro de la Propiedad
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DISENOS
Revision y emision de v
certificado de conformidad de CAE
planos arquitectonicos
Revision y emision de v
certificado de conformidad de CAE
planos de ingenierias
Elaboracion de promesas ALBUJA Y ASOCIADOS X
compra-venta
Informe de cumplimiento de v

CAE
normas de bomberos
Informe de factibilidad de v
servicios EMMAP EMMAP
Licencia de Trabajos Varios Administracién Zonal Tumbaco v
Solicitud acometida EMMAP EMMAP X
SO,|ICI'[_Ud acometida Empresa EEQ X
Eléctrica
Emisién de Licencia de - . v
Construccién LMU 20 Administraciéon Zonal Tumbaco

CONSTRUCCION
NOt'f'CaC'(.)f] inicio de Administracién Zonal Tumbaco v
construccion
Registro laboral Unico MRL v
Inscripcién de contratos con ALBUJA Y ASOCIADOS v
proveedores
Liguidacién de contratos ALBUJA Y ASOCIADOS X
Cuadros de alicuotas y linderos | ALBUJA Y ASOCIADOS X
Certificado de conformidad de CAE X
Propiedad Horizontal
Certlflcado de Gravamenes Registro de la Propiedad X
predio
Solicitud de energizacion EEQ X
Solicitud de certificado de X
finalizacién de proceso Agencia de control
constructivo
GERENCIA DE PROYECTO
SO|ICIFUC| de Certificado de Registro de la Propiedad X
Gravamenes de casas
Pago Transferencia de dominio Administracion Zonal Tumbaco X
de casas
Firma de contratos de reserva ALBUJA Y ASOCIADOS X
Firma de 6rdenes de cambio ALBUJA Y ASOCIADOS X
Firma de escrituras de compra- Notari X
Co otaria

venta con propietarios
Inscripcién de escrituras de Registro de la Propiedad X
compra-venta
Elaboracion y firma de actas de X

entrega del proyecto a
propietarios

ALBUJA Y ASOCIADOS
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Regl_stro Cata_stral y Emision de Administracion Zonal Tumbaco X
propiedad horizontal
Elaboracion de escritura publica . X
: ) Notaria
de propiedad horizontal
Inscripcidn de escritura publica . . X
de propiedad horizontal Registro de la Propiedad
Permiso de habitabilidad Administraciéon Zonal Tumbaco X
Devoluciéon de garantias X
Actas de entrega y recepcion ALBUJA Y ASOCIADOS X
del bien
Tabla 70: Tramites del Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
9.8. CONCLUSIONES
ZVIZV:I OBSERVACION " VIABILIDAD

Se espera con la nueva administracion
TRAMITES municipal que los tiempos de ejecucion de un
tramite se reduzcan

. El promotor como persona natural cumple
OONRTAOIY NGO con todos los aspectos legales para ejercer su
DE LA EMPRESA profesion y realizar el proyecto

El promotor esta consciente de los gastos
tributarios que se generaran y se encuentra al

TRIBUTARIO p . 7.
dia con sus obligaciones

A la fecha se han cumplido con todos los
requisitos municipales a tiempo para cumplir

MUNICIPAL .
con el cronograma de construccion

Los pocos miembros dentro del equipo y que
el promotor se encargue tanto de la
planificacion como de la construccion,
facilitan la comunicacion y toma de
decisiones

ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL




161

PROYECTO INMOBILIARIO MILANO

GERENCIA DE PROYECTO

CAPITULO DIEZ

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ

MDI 2015



162
10.GERENCIA DE PROYECTOS

10.1. OBJETIVOS

Los objetivos de realizar una Gerencia del proyecto son los siguientes:

e Definir claramente entregables, interesados, roles y responsabilidades del Proyecto
Milano

e Integrar un Plan de Trabajo estructurado que permita la gestion y control en cada
etapa del ciclo de vida del proyecto.

e Cumplir con las expectativas de los interesados mediante la medicion de resultados
y el control de productos y entregables.

e Evaluar el avance del proyecto versus lo planificado

e Optimizar los procesos para cumplir con el cronograma, presupuesto y metas

previstas
10.2. METODOLOGIA

Para la Gerencia del proyecto se utilizara la metodologia Ten Step como consta en el
PMBOK 5ta edicion del (PMI) Project Management Institute. En este capitulo se abarcara
la Definicion del Trabajo, la Integracion del Plan de Trabajo y la Gestion del Plan de Trabajo.

ETAPAS 10 PASOS

PLANEAR EL [Definicion del trabajo
TRABAJO |Integracion del plan de trabajo

Gestion del plan de trabajo

Gestion de polémicas

Gestion de alcance

TRABAJAR |Gestion de comunicacion

EN EL PLAN |Gestion de riesgo

Gestion de recursos humanos

Gestion de calidad

Gestion de adquisiciones

Imagen 21: Diez Pasos metodologia Ten Step
Fuente: (Ledesma, 2015)
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Dado que estos pasos no son secuenciales, para no dejar puntos sin considerar, se detallara
la planificacidn, y gestion que se aplicara a las 10 areas de conocimiento que se establecen
en el PMBOK dentro de los grupos de procesos del ciclo de vida de la direccidn de proyectos.

N B N N N
. Seguimiento

Iniciacion * Planificacion ~ Ejecucion Cierre
/ / / y control / /

Grdfico 55: Grupos de procesos en la direccion de proyectos
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

INTEGRACION ALCANCE TIEMPO COSTO CALIDAD

RECURSOS
HUMANOS

%

INTERESADOS

COMUNICACIONES RIESGOS ADQUISICIONES

Grdfico 56: 10 areas de conocimiento
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

10.3. DEFINICION DEL TRABAJO

Para realizar la gerencia de un proyecto, es necesario definir el trabajo a ejecutarse de una
manera clara. Es por eso que en la etapa de iniciacion se parte por establecer los objetivos

del proyecto y las metas que con su ejecucion el promotor busca alcanzar.

5
-

N\, N LY
> Iniciacion " Planificacién . Ejecucion \ pateLimiento © Cierre
/ / / y control / /

Grdfico 57: Grupos de procesos en la direccion de proyectos
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

El entregable en esta etapa es el acta de constitucion que especifica el alcance del trabajo y
las suposiciones y riesgos que el desarrollo del proyecto implica. También se establece un
método de trabajo y un sistema de organizacion que detalla los involucrados, sus roles y

responsabilidades.
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El promotor tiene experiencia previa en proyectos inmobiliarios de vivienda y opera como

persona natural. Con el desarrollo del Proyecto Inmobiliario Milano busca:

e Establecerse y expandirse como empresa inmobiliaria y constructora, incrementando

el capital existente por medio de la inversion en proyectos inmobiliarios.

e Posicionarse como marca en el mercado ofreciendo un proyecto inmobiliario de

excelencia y de acuerdo a las tendencias

10.3.2. Objetivos del proyecto

Los objetivos de este proyecto en concreto son:

e Planificar, ejecutar y comercializar un conjunto de 18 viviendas unifamiliares para

el sector medio-alto en el sector de Tumbaco

e Obtener una utilidad de minimo el 20% sobre el costo del proyecto.

e Finalizar el proyecto y recuperar la inversion en un maximo de 24 meses.

10.3.3. Acta de constitucion

El acta de constitucion es el entregable del proceso de Definicion del Proyecto. En este se

define los limites I6gicos y se especifica que es y que no el proyecto. Se detalla los procesos

que se realizardn en el proyecto en el alcance, se definen los entregables y se elaboran

estimaciones de costo y tiempo. (Anexo 12.8)

10.3.3.1. Alcance

DENTRO DEL ALCANCE

FUERA DEL ALCANCE

ESTUDIOS

¢ Factibilidad financiera
e De suelos
e Levantamiento topogréfico

De mercado

DISENOS

Arquitectonico
Estructural
Eléctrico
Hidrosanitario

Cambios y detalles adicionales de
disefio interior

CONSTRUCCION

Conjunto y areas comunales
e Obra gris

e Domotica
e Servicios extras




165

e Instalaciones de servicios e Modificaciones de instalaciones
basicos e Cambios y detalles adicionales de
e Instalaciones de TV e disefio interior
internet e Linea blanca y mobiliario
e Acabados e Cortinas
VENTAS
e Publicidad y promocién
e Fuerza de ventas
GERENCIA
¢ Financiera e Gastos de guardiania posterior a la
e Aprobaciones y legal entrega de la obra
e Deobra e Gastos legales
e De proyecto
Tabla 71: Procesos dentro y fuera del alcance
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
10.3.3.2. Entregables
FECHA
DESCRIPCION ENTREGA
ESTUDIOS
Plano topografico geo-referenciado 15-12-2014
Informe de estudio de suelos 15-12-2014
Informe de pre-factibilidad financiera 15-12-2014
DISENOS
Planos arquitectonicos 20-02-2015
Planos estructurales 20-02-2015
Célculos estructurales 20-02-2015
Planos de instalaciones eléctricas 20-02-2015
Planos de instalaciones hidrosanitarias 20-02-2015
CONSTRUCCION
7 casas unifamiliares de 2 pisos de 3 dormitorios en 128 m2 con 01-12-2017
2 parqueaderos exteriores y patio descubierto de 25,43 m2
1 casas unifamiliar de 2 pisos de 3 dormitorios en 128 m2.con2 | o) 15 5477
parqueaderos exteriores y patio descubierto de 85,66
8 casas unifamiliares de 2 pisos de 3 dormitorios en 138 m2 con 01-12-2016
2 parqueaderos exteriores y patio descubierto de 39,81
1 casa unifamiliar de 2 pisos de 3 dormitorios en 138 m2 con 2 01-12-2016
parqueaderos exteriores y patio descubierto de 84.14
Casa comunal de 16.48 m2 01-12-2016
Garita y servicios comunales de 21,77 m2 01-12-2016
Areas comunales que incluyen via, veredas, iluminacion,
. . 01-12-2016
parqueadero de visitas y areas verdes
GERENCIA DE PROYECTO
Acta de constitucion 15-09-2015
Presupuesto de obra 20-02-2015
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Cronograma de obra 20-02-2015
Estructura de desglose de trabajo 15-09-2015
Informe de aprobacion de planos por el municipio 01-05-2015
Informe de aprobacién de planos por bomberos 01-05-2015
Permiso de construccion 01-06-2015
Declaratoria de propiedad horizontal 01-12-2016
Permiso de habitabilidad 01-12-2016
Escrituras 01-12-2016
VENTAS
Cronograma de ventas 01-04-2015
Reporte de ventas 01-12-2016

Tabla 72: Entregables del Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

10.3.4. Estimacion de esfuerzo, costo y duracion

En el acta de constitucidn se detalla los siguientes estimados, previos a la elaboracion de un

presupuesto y cronograma definitivos

ESTIMACIONES

ESFUERZO 75.000 horas hombre desde la planificacion al cierre
COSTO USDS$ 1'915.465,02 entre costos directos e indirectos
DURACION 24 meses desde el inicio de la construccion

Tabla 73: Estimaciones del Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

10.3.5. Supuestos

Con el fin de identificar y estimar las tareas necesarias y la duracion del proyecto, algunos
supuestos y premisas deben ser tomados en cuenta. Con base en el conocimiento actual a la
fecha, a continuacion se listan los supuestos del proyecto.

SUPUESTOS

Compra de terreno
> Las condiciones de inflacién del pais se mantienen de acuerdo lo previsto
en la fase de factibilidad.

3 Que no existan fuerzas externas como desastres naturales, o conmociones
nacionales que impidan que el proyecto se ejecute.
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4 | Que los costos de construccion se mantengan o registren incrementos

leves.

5 | Que la demanda se mantengan en los niveles analizados en la etapa de

factibilidad

6 | Disponibilidad mercado de los materiales presupuestados.

planificado.

Cumplir con el cronograma de ventas, o que se lo ejecute mejor de lo

3 Cumplir con el flujo de caja segun lo programado, 0 que se lo ejecute mejor

de lo esperado

Tabla 74: Supuestos del Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

10.3.6. Riesgos

Los riesgos del proyecto son caracteristicas del entorno que pueden tener un efecto negativo

para el proyecto o para la calidad de sus entregables. Los riesgos conocidos que se han

identificado para este proyecto se detallan a continuacion.

RIESGO NIVEL | INCIDENCIA
Escasez de materiales M M
Caida de la demanda inmobiliaria A A
Subida de la inflacidn del pais A M
Desastres naturales, o conmociones nacionales M M
Incremento de los costos de construccion A A

Tabla 75: Riesgos del Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

10.3.7. Enfoque de direccion del proyecto

El mismo grupo promotor va a realizar la planificacion, el disefio, construccion y ejecutara

la gestion del proyecto. Ya que el proyecto ya superd la etapa de planificacion se brindara

asesoraria. Esto incluye la elaboracion del plan de negocios y el plan de gestion.

El director del proyecto debe contar con experiencia para gestionar el proyecto. Debe realizar

reuniones periodicas con el equipo de disefio, el residente que administra la obra y la persona

encargada de las ventas para verificar el avance. Cualquier cambio debe ser aprobado por el

promotor que evaluara cualquier incidencia en costo y cronograma.
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Organizacion del proyecto

La estructura de la organizacion es matricial. EI promotor es el patrocinador y Gerente

General. A continuacion se detalla los cargos directivos y los roles y responsabilidades.

COMITE DIRECTIVO

Promotor

Ing. Patricio Albuja

Patrocinador

Ing. Patricio Albuja

Gerente de planificacién

Arg. Ricardo Albuja

Director del proyecto

Arg. Ricardo Albuja

Consultor del proyecto

Arg. Stephanie Gutierrez

Tabla 76: Comité directivo y roles del Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

ROLES Y RESPONSABILIDADES DEL PROYECTO

ACTIVIDAD PROFESIONAL REQUERIDO | PERSONA
ESTUDIOS
Topografico Ingeniero Civil/ topografo Ing. Oquendo
De suelos Ingeniero Civil Ing. Oquendo
Pre factibilidad | Arquitecto/ Ingeniero Arg. Ricardo Albuja
DISENO
Arguitectonico | Arquitecto Arg. Ricardo Albuja
Estructural Ingeniero Civil Ing. Patricio Albuja
Eléctrico Ingeniero Civil Ing. Patricio Albuja
Hidrosanitario | Ingeniero Civil Ing. Patricio Albuja
CONSTRUCCION
Residente Arquitecto/ Ingeniero Ing. Jaramillo
Director de | Experiencia en gestion | Arg. Ricardo Albuja
proyecto inmobiliaria
GERENCIA
Planificaciéon Experiencia en  proyectos | Arg. Ricardo Albuja
Financiera Experiencia en  proyectos | Ing. Patricio Albuja
Comercial Experiencia en proyectos | Arq. Stephanie Gutierrez
VENTAS
Profesional \ Experiencia en  proyectos \ Empresa Sinergia Inmobiliaria

Tabla 77: Roles y responsabilidades del Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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CONJUNTO
MILANO

PROMOTOR /
PATROCINADOR

DIRECTOR DE GERENTE DE
‘ PROYECTO ‘ ASESOR | PLANIFICACION
. RESIDENTE | PROFESIONALES

TECNICOS

i

PERSONAL DE

== PROVEEDORES VENTAS

L'

e LIENTES

L

Grdfico 58: Organigrama funcional del Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

10.4. INTEGRACION DEL PLAN DE TRABAJO

El mismo grupo promotor va a realizar la planificacion, el disefio, construccion y control del
proyecto. Ya que se ha superado la etapa de iniciacion se brindara asesoria para la gestion

del proyecto. Esto incluye la elaboracion del plan de negocios y el plan de gestion.

Segun el PMBOK nos encontramos en la etapa de Planificacion. El paso 2 de la metodologia
Ten Step es la Integracién del plan de trabajo y sus principales entregables son la Estructura

de Desglose de Trabajo, el Cronograma y el Presupuesto definitivo

Iniciacién \ Planificacion Ejecucion Iacezuinisato » Cierre
/ / y control / /

Grdfico 59: Grupos de procesos en la direccion de proyectos
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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En la elaboracion de la EDT (Estructura de Desglose de Trabajo) se establecen las actividades que se van a realizar en cada etapa del proyecto lo

que ayuda a determinar cuales son los entregables. (Ver Anexo 12.9) En base a esta estructura se puede asignar recursos y elaborar los cronogramas

y presupuestos finales.

|| Gl1.
Financiera

AV 0 C
| | | | | | L] L | 1
P.PLANIFICACION| |E. ESTUDIOSI D. DISENOS c CONSTRUCCI6N| |v VENTAS| |G. GERENCIA|
| |
Ll 1
P1. Compra E1. D1. CC. Areas Cv. VL
Al e = Levantamiento, I~ Arquitecténico comunales Viviendas Publicidad
topografico e [ = 1
P2 Cc1. CV1. Obra cVv2. CVv3. || V2. 3
: -_Preliminares . gris ' Acabados ' Promocién

Regularizacién

del IRM

| | E2. Estudio de
suelos

| |E3. Factibilidad
financiera

= D2. Estructural

— D3. Electrico

n D4.
Hidrosanitario

= CC3. Vias

cc2.
Jardineria

CC4.

Instalaciones

CCS5.
Edificaciones

CV1.1.
Estructuras

n Ccvi.2.
Mamposterias

Cvis.

Cubiertas

Instalaciones

Cv2.1.
Electricas |

Cv2.2.
Hidrosanitarias

Grdfico 60: Estructura de Desglose de Trabajo

Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez.
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Enel EDT se codifica cada paquete de trabajo seguin su nombre con letras y a los niveles inferiores con nimeros. El resto de documentos que se

generan en todos los procesos utilizaran la siguiente codificacion basada en la Estructura de Desglose de Trabajo:

CONSULTOR: GP (GP Arquitectos)

PROMOTOR + PROYECTO: AM (Albuja y Asociados, Proyecto Milano)

PAQUETE DE TRABAJO: G (Gerencia), V (Ventas), C (Construccion), D (Disefios), E (Estudios), P (Planificacién)
ETAPA TEN STEP: 01 (Definicion), 02(Integracion), 03 (Gestion del Plan de Trabajo)

CONSECUTIVO: 001

10.4.2. Cronograma

Como se detallara en el capitulo de situacion actual se determina un escenario diferente al original en el cual la obra se ejecutard 2 etapas en 24
meses Y el tiempo total de ejecucion del proyecto son 27 meses. Se procura que las ventas tanto de la etapa 1 como de la etapa 2 se finalicen en un
total de 15 meses. El inicio de la segunda etapa depende del progreso de las ventas pero se tomara como herramienta de control del tiempo el
siguiente cronograma. El cronograma detallado se puede ver en el (Anexo 12.10)

Jan-15| Feb-15| Mar-15| Apr-15| May-15(Jun-15(Jul-15| Aug-15 Sep-15| Oct-15| Nov-15| Dec-15| Jan-16| Feb-16| Mar-16| Apr-16| May-16| Jun-16| Jul-16| Aug-16| Sep-16| Oct-16| Nov-16| Dec-16|Jan-17| Feb-17| Mar-17| Apr-17|

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27

PLANIFICACION/ ESTUDIOS/ DISENOS
PROMOCION Y VENTAS
CONSTRUCCION ETAPA 1
CONSTRUCCION ETAPA 2

ENTREGA Y CIERRE

GERENCIA DE PROYECTO

Tabla 78: Cronograma final de fases del Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez.
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10.4.3. Presupuesto

Basandose en la misma estructura del EDT a cada actividad se le asignan recursos. El

resultado es el presupuesto final (Anexo 12.11). En este se determina que el costo final de
todas las actividades en cada etapa es de USD$ 1.915.465,00.

ACTIVIDADES COSTO/RUBRO INCIDENCIA

TOTAL URBANIZACION $60,443 5%
TOTAL OBRA GRIS $525,010 45%
TOTAL ACABADOS $592,032 50%

COSTOS INDIRECTOS

DISENO ARQUITECTURA $58,874 14%
DISENO INGENIERIAS $17,662 4%
OFICINA EN OBRA $141,298 35%
GERENCIA $47,099 12%
PROMOCION $37,065 9%
COMISIONES POR VENTAS $105,127 26%
TOTAL INDIRECTOS $407,126 100%

COSTO TOTAL $1,915,465

Tabla 79: Presupuesto final resumido Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez.

10.5. GESTION DEL PLAN DE TRABAJO

Una vez concluidos los estudios, disefios, elaboracion de presupuesto y cronograma, debe
controlarse la ejecucién y construccion del proyecto.

- : ;
e - . . b
Iniciacién \ Planificacion  Ejecucién JnosElimicnto ) Cierre
/ / y control / /

Grdfico 61: Grupos de procesos en la direccion de proyectos
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

El siguiente grupo de procesos es la Ejecucion pero antes de realizar la gestion del proyecto
es necesario asegurarse de que el Plan de Trabajo incluya un plan de gestion para cada una

de las areas de conocimiento.
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10.5.1. Gestion del Alcance

El objetivo de la Gestidn del Alcance es asegurarse que el trabajo requerido sea llevado a

cabo y gestionar los cambios en el alcance de una manera controlada.

Gestion del Alcance

Planificar la Gestion del Alcance
Recopilar requisitos

Definir el Alcance

Crear el EDT

Validar el Alcance

X X< |< [«

Controlar el Alcance

Tabla 80: Procesos de la Gestion del Alcance
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

De todos los procesos incluidos en esta area de conocimiento ya se realizé la Recopilacion
de Requisitos, la Definicion del Alcance y la Creacion del EDT. Para estructurar el Plan de
Gestidn de Alcance es necesario establecer los procedimientos que se llevaran a cabo durante

la Validacion y Control del Alcance, asi como los responsables de los mismos.

. D A\ A

PROCESO ACTIVIDAD ENTREGABLE CODIGO RESPONSABLE |APROBACION
Definir |Elaborar o aprobar Especificaciones . Director de
e . = Subcontratistas
alcance |especificaciones tecnicas Proyecto
Inspeccién de Informe de avance GP-AM-G05-001 Residente de Director de
entregables de obra obra Proyecto
' Aceptacion de Acta de aceptacidn GP-AM-GO5-002 Director de Patrocinador
Validar el |entregables de entregables proyecto
alcance Director d
Solicitudes de cambio |Orden de cambio  |GP-AM-G05-003 rector ae Patrocinador
proyecto
Evaluauo[\ de Informe dNe GP-AM-G05-004 Director de Patrocinador
desempefio desempefio proyecto
Controlar |Actualizar Informes de Director de .
. GP-AM-G05-005 Patrocinador
el alcance|documentos proyecto |cambios en alcance proyecto

Tabla 81: Documentos y responsables de la Gestion del Alcance

Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Solo se elaboraran especificaciones técnicas si se requiere de un contratista que brinde
servicios especializados. Todo lo que apruebe el Director del Proyecto se reportarad al
Patrocinador. Todos los modelos de documentos de gestion de alcance se pueden ver en la

seccién de Anexos.
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Lo mas importante en este caso son las herramientas para llevar la Gestion del alcance del
proyecto que en este caso son planillas de avance de obra y el informe de avance de obra
(Anexo XX) donde se lleva un control de avance y gastos por medio del método de valor

ganado como se aprendié en la catedra de Direccion de Proyectos. (Ledesma, 2015)

ANALISIS EN

Ccc COMUNAL
Cc1 URBANIZACION 12,088.62 16,000.00 | 16,114.10 [ 60,443.11 114.10 4,025.48 1.01 1.33
Ccvi OBRA GRIS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 #iDIV/0! | #iDIV/0!
CV1.1.1 |CIMENTACIONES 18,839.76 860.00 840.50 94,198.82 -19.50 -17,999.26 0.98 0.04
CV1.1.2 [ESTRUCTURAS 0.00 320.00 317.00 82,423.97 -3.00 317.00 0.99 |#iDIv/0!
CV1.1.3 |LOSAS 0.00 0.00 0.00 94,198.82 0.00 0.00 #iDIV/0!|#iDIV/0!
CV1.1.4 [ESCALERAS 0.00 0.00 0.00 18,691.15 0.00 0.00 #iDIV/0! | #iDIV/0!
CV1.1.5 | MAMPOSTERIAS 0.00 0.00 0.00 82,423.97 0.00 0.00 #iDIV/0! | #iDIV/0!
CV1.1.6 [ENLUCIDOS 0.00 0.00 0.00 70,649.12 0.00 0.00 #iDIV/0!|#iDIV/0!
CV2.1 |INSTALACIONES SANITARIAS 0.00 0.00 0.00 23,549.71 0.00 0.00 #iDIV/0!|#iDIV/0!
CV2.2 |INSTALACIONES ELECTRICAS 0.00 0.00 0.00 58,874.26 0.00 0.00 #iDIV/0! | #iDIV/0!
Cv3 ACABADOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 #iDIV/0!|#iDIV/0!
Cv3.1 |CERAMICAS 0.00 0.00 0.00 23,549.71 0.00 0.00 #iDIV/0!|#iDIV/0!
CV3.2 |PORCELANATOS 0.00 0.00 0.00 105,973.68 0.00 0.00 #iDIV/0! | #iDIV/0!
CV3.3 |PISO FLOTANTE 0.00 0.00 0.00 70,649.12 0.00 0.00 #iDIV/0! | #iDIV/0!
CV3.4 |PINTURA INTERIOR 0.00 0.00 0.00 58,874.26 0.00 0.00 #iDIV/0!|#iDIV/0!
CV3.5 |PINTURA EXTERIOR 0.00 0.00 0.00 23,549.71 0.00 0.00 #iDIV/0!|#iDIV/0!
CV3.6 |MUEBLES 0.00 0.00 0.00 70,649.12 0.00 0.00 #iDIV/0! | #iDIV/0!
CV3.7 |MESONES 0.00 0.00 0.00 26,839.42 0.00 0.00 #iDIV/0! | #iDIV/0!
CVv3.8 |PUERTAS 0.00 0.00 0.00 35,324.56 0.00 0.00 #iDIV/0!|#iDIV/0!
CV3.9 |CERRAJERIAS 0.00 0.00 0.00 58,874.26 0.00 0.00 #iDIV/0! | #iDIV/0!
CV3.10 [VENTANAS 0.00 0.00 0.00 70,649.12 0.00 0.00 #iDIV/0! | #iDIV/0!
CV3.11 [PIEZAS SANITARIAS 0.00 0.00 0.00 23,549.71 0.00 0.00 #iDIV/0!|#iDIV/0!
CVv3.12 |VARIOS 0.00 0.00 0.00 23,549.71 0.00 0.00 #iDIV/0!|#iDIV/0!
30,928.39 17,180.00 | 17,271.60 (1,177,485.30 91.60 -13,656.79 1.01 0.56

Tabla 82: Indices de avance de obra por método del valor ganado
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

ANALISIS EN SEGUNDO MES
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Grdfico 62: Avance de obra versus avance planificado
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

En caso de existir cambios en el alcance se elaboraran 6rdenes de cambio segun el formato
establecido (Anexo 12.13).
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10.5.2. Gestion del Tiempo

La Gestidn del Tiempo del Proyecto incluye todos los procesos requeridos para asegurar la
terminacion oportuna del proyecto. (Ledesma, 2015). De este proceso se ocupa

principalmente el Director de Proyecto.

Gestion del Tiempo

Planificar la Gestion del Cronograma
Definir las actividades

Secuenciar las Actividades

Estimar Recursos de Actividades
Estimar Duracidm de Actividades
Desarrollar Cronograma

X< [<[|< |« [«

Controlar el Cronograma

Tabla 83: Procesos de la Gestion del Tiempo
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

En los pasos previos ya se Definio Actividades, Se asigno recursos y duraciones y de
Desarroll6 un cronograma definitivo. Las actividades que forman parte del Plan de Gestion
del Tiempo son las siguientes:

GESTION DEL TIEMPO

PROCESO | ACTIVIDAD ENTREGABLE CODIGO RESPONSABLE |[APROBACION
Control IActuaIizar Informes d mbi Director d
ontrofare documentos ormes de ca 03 GP-AM-G06-001 ector de Patrocinador
cronograma en cronograma proyecto

proyecto

Tabla 84: Documentos y responsables de la Gestion del Tiempo
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Es necesario controlar tanto el cronograma de obra junto con el Residente, como el
Cronograma de Ventas con el encargado de Ventas. Es responsabilidad del Director de
Proyecto asegurarse, de mano del Acta de Constitucion, de que todos los procesos legales y

aprobaciones se ejecuten antes de los plazos establecidos.
10.5.3. Gestion del Costo

Para asegurarse que el proyecto concluya dentro del presupuesto aprobado es necesario que
el Plan de Gestién incluya actividades de Control de Costos. En pasos previos ya se

Determind el Presupuesto.
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Gestion del Costo

Planificar la Gestion de Costos
Estimar los Costos
Determinar el Presupuesto
Controlar los Costos X

Tabla 85: Procesos de la Gestion del Costo
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Es necesario controlar los costos tanto en obra junto con el Residente, como en todo el
proceso de Promocién y Ventas con el encargado de Ventas. El Director de Proyecto debe

informar al Patrocinador cualquier imprevisto que pueda generar cambios al presupuesto.

PROCESO ACTIVIDAD ENTREGABLE CODIGO RESPONSABLE |APROBACION
Control de costos en |Reportes de gastos GP-AM-G07-001 |Residente Director de
obra en obra proyecto
C:):r’::z(lzii costos en Rf)prao;t::age gastos GP-AM-G07-002 |Ventas D:Lec::trode

Controlar : ot ! bi ls v - del Director d POy

los costos e8I r.ar camblos en |Froyecclones de GP-AM-G07-003 rector de Patrocinador
costo final Costo proyecto
Actualizar R te d bi Director d

r mbi ir r
documentos eporte deca 03 GP-AM-G07-004 ector e Patrocinador
en costo proyecto
proyecto

Tabla 86: Documentos y responsables de la Gestion del Costo
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

10.5.4, Gestion de la Calidad

Con la Gestidon de la Calidad se busca satisfacer al cliente, cumplir con estandares vigentes

y los requerimientos de todos los interesados. Inspeccién de la Calidad

Gestion de la Calidad

Planificar la Gestion de Calidad
Realizar Aseguramiento de Calidad X
Controlar la Calidad X

Tabla 87: Procesos de la Gestion de la Calidad
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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Para poder realizar el Aseguramiento y Control de Calidad es necesario establecer en el Plan
de Calidad las normas y estandares de calidad y las actividades, entregables y responsables
del Control de Calidad.

El Director del Proyecto establecerd un Plan de Calidad y escogerd los proveedores
basandose en estandares nacionales de calidad. Durante la ejecucion de la obra el Residente
es el responsable de verificar que todos los procesos se realicen de acuerdo al estandar,
recibira los Informes de Calidad de los proveedores, reportara cualquier inconveniente
inmediatamente al Director de Proyecto e incluira Listas de Control (Anexo 12.15) en el
Informe de Avance de Obra (Anexo 12.12).

GESTION DE LA CALIDAD

PROCESO ACTIVIDAD ENTREGABLE CODIGO RESPONSABLE |APROBACION
Plan.lflcar Identificar normas . Director de .
Gestion de . Plan de calidad GP-AM-G08-001 Patrocinador
. de calidad proyecto
Calidad
. Verificar la calidad de Director de
Realizar - -
) los proveedores proyecto
Aseguramiento Verificar la calidad de Director de
de la Calidad Listas de control GP-AM-G08-002 |Residente
la obra proyecto
Infi i i Di
Pruebas de calidad n or.mes de resitencia i Proveedor irector de
o calidad proyecto
Contr.olar la SoI|C|tu.d de Reporteq de no GP-AM-GO8-003 Director de Patrocinador
calidad correcciones conformidad proyecto
Acptacidn de la Carta de aceptaciéon de Director de .
. GP-AM-G08-004 Patrocinador
calidad entregable proyecto

Tabla 88: Documentos y responsables de la Gestion de la Calidad
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Los reportes de no conformidad los puede levantar el Director de Proyecto o el Residente.
La carta de aceptacion se utilizara para proveedores de servicios especializados y debe estar

aprobada para procedes a los desembolsos de pagos.
10.5.4.1. Normasy estandares de la calidad

Los estandares de calidad que se requerird para los entregables, tanto documentos como
productos finales son nacionales y son los siguientes:
e NEC: Norma Ecuatoriana de la Construccién
e ORD 3746: Normas de Arquitectura y Urbanismo Distrito Metropolitano de Quito.
e PMI: Project Management Institute capitulo Ecuador para la gestion

e AA: Albuja y Asociados para ciertos documentos de Gerencia de la Empresa
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A continuacion se detallan todos los entregables con los estandares a aplicar que se pueden

ver también en el Plan de Calidad que se hizo segun la catedra del MDI (Ledesma, 2015)

(Anexo 12.16).

ENTREGABLE
z ESTANDAR
CODIGO DESCRIPCION
ESTUDIOS
GP-AM-E-T-001 Plano topografico geo-referenciado NEC
GP-AM-E-S-001 Informe de estudio de suelos NEC
GP-AM-E-F-001 Informe de pre-factibilidad financiera NEC

DISENOS

GP-AM-D-PA-001

Planos arquitectdnicos

NEC, ORD 3746

GP-AM-D-PS-001

Planos estructurales

NEC, ORD 3747

GP-AM-D-CE-001

Calculos estructurales

NEC, ORD 3748

GP-AM-D-PE-001

Planos de instalaciones eléctricas

NEC, ORD 3749

GP-AM-D-PH-001

Planos de instalaciones hidrosanitarias

NEC, ORD 3750

CONSTRUCCION

GP-AM-CV-001

Construccion

NEC, ORD 3750

GERENCIA DE PROYECTO

GP-AM-G01-001 Acta de constitucién PMI
GP-AM-G02-001 Presupuesto de obra AA
GP-AM-G02-002 Cronograma de obra AA
GP-AM-G02-003 Estructura de desglose de trabajo PMI
GP-AM-G03-001 Plan de direccidon de Proyecto PMI
GP-AM-G05 Gestidn del Alcance PMI
GP-AM-GO06 Gestion del Tiempo PMI
GP-AM-GO07 Gestion del Costo PMI
GP-AM-G08 Gestion de la Calidad PMI
GP-AM-G09 Gestién de los Recursos Humanos PMI
GP-AM-G10 Gestion de las Comunicaciones PMI
GP-AM-G11 Gestion del Riesgo PMI
GP-AM-G12 Gestidn de las Adquisiciones PMI
GP-AM-GA-001 |Informe de aprobacidon de planos por el| Municipio DMQ
Informe de aprobacién de planos por Cuerpo de
GP-AM-GA-002 Bomberos de
bomberos ]
Quito
GP-AM-GA-003 Permiso de construccién Municipio DMQ
GP-AM-GA-004 Declaratoria de propiedad horizontal Municipio DMQ
GP-AM-GA-005 Permiso de habitabilidad Municipio DMQ
GP-AM-GA-006 Escrituras Municipio DMQ
VENTAS
GP-AM-V-001 Cronograma de ventas AA
GP-AM-V-002 Reporte de ventas AA

Tabla 89: Estandares de Calidad Proyecto Milano

Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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10.5.5. Gestion de los Recursos Humanos

En el acta de constitucion se detalla el personal y el equipo de proyecto que se adquirié. Para
completar el Plan de Gestion de Recursos Humanos es necesario establecer los procesos para
Desarrollar el Equipo del Proyecto y los roles especificos del Director de proyecto y

Residente que son los responsables finales de casi todos los procesos.

Gestion de Recursos Humanos

Planificar la Gestion de Recursos Humanos

Adquirir el Equipo de Proyecto v
Desarrollar el Equipo de Proyecto X
Gestionar el Equipo del Proyecto X

Tabla 90 Procesos de la Gestion de Recursos Humanos
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Las funciones del personal y los costos ya se han determinado por lo que los procesos que
se llevaran a cabo son Evaluar a los obreros, al Residente y establecer un formato en caso de

que sea necesario Reportar polémicas o necesidades de cambio en el personal.

ON DE LOS R RSO ANO
PROCESO ACTIVIDAD ENTREGABLE CODIGO RESPONSABLE | APROBACION
D Il I Evaluaci
esar.ro are va ua:aones Evaluaciones Residente/ Director/
equipo del | desempefio obreros N GP-AM-G09-001 | _, .
. desempefio Director Patrocinador
proyecto 0 equipo
Pruebas de calidad SOIICIt_UdeS €i3 GP-AM-G09-002 |Residente DI EIG
Controlar la cambio de personal proyecto
calidad Solicitud de Reported de Director de .
. L. GP-AM-G09-003 Patrocinador
correcciones polémicas proyecto

Tabla 91: Documentos y responsables de la Gestion de Recursos Humanos
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Como complemento al acta de constitucion donde se detallan quienes son los responsables
del proyecto a continuacion se detalla los roles y responsabilidades que cada uno tiene para

asegurarse de la gestion y conclusion exitosa del proyecto.
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RESPONSABILIDADES

Estar disponible en obra en caso de que se solicite visitas
Buscar compradores activamente

Reportar cambios solicitados por el cliente

Informar inmediatamente via oral cualquier incidente, o suceso
que pueda afectar al cronograma de ventas

Vendedor Hacer un reporte mensual de gastos y avance de las ventas
Hacer seguimiento del costo y cronograma, realizar proyecciones e
informar posibles cambios

Aprobar especificaciones tecnicas de proveedores de servicios
especializados

Registrar ordenes de cambio por pedidos del cliente

Mantener contacto con el Residente, El vendedor y hacer reportes
al Promotor en caso de ser necesario

Llevar la Gestién del Proyecto

Realizar informes de desempeiio del Residente

Realizar documentacién de aceptacion de entregables

Mantener una comuniacacién constante con el Promotor

Realizar plan de Calidad

Realizar Reportes de no conformidad

Director de proyecto

Legal Elaborar contratos con proveedores y empleados

Inspeccionar la obra y asegurarse que se cumpla normas de
calidad y seguridad

Seguir el cronograma de obra e informar
inmediatamenteincidentes que puedan alterarlo

Llevar el control adecuado de los documentos de gastos en obra
como facturas y planillas

Hacer seguimiento del desempefio del personal a su cargo,
controlar su asistencia y reportar cualquier incidente que afecte al
desempeno del proyecto

Informar a su equipo de horarios, normas y cronogramas
Residente establecidos

Mantener contacto continuo con los proveedores y asegurarse de
gue los productos cumplan con las especificaciones establecidas
Registrar el avance de la obra en el libro de obra

Mantener reuniones semanales con el Director de Proyecto
Realizar reportes mensuales de avance de obra

Informar inmediatamente via oral cualquier incidente, o suceso
gue pueda afectar al costo, cronograma o alcance

Llevar Listas de Control y registro de pendientes

Asegurarse que el proveedor realice pruebas de calidad y entregue
certificados necesarios. Ej. Hormigon

Seguir con lor horarios y normas establecidas, comprometerse a

Equipo de trabajo
R . ejecutar un trabajo de calidad y en los tiempos establecidos

Entregar productos de acuerdo al costo y calidad requeridos por el

Proveedores .
cliente

Tabla 92: Matriz de Roles y Responsabilidades
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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10.5.6. Gestion de las Comunicaciones

La Gestion de la Comunicacién asegura la apropiada generacion, distribucion vy
almacenamiento de la informacion del proyecto. Hay que recalcar a todos los miembros del
equipo la importancia de la comunicacion para el éxito del proyecto. El Plan de
Comunicaciones (Anexo 12.17) establece los procesos y documentos a llevarse a cabo para

una adecuada comunicacion

Gestion de las Comunicaciones

Planificar la Gestion de Comunicaciones
Gestionar las Comunicaciones
Controlar las Comunicaciones

X
X

Tabla 93 Procesos de la Gestion de Comunicaciones
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

En su mayoria se requiere por parte del equipo la comunicacion inmediata via oral de los
incidentes que puedan afectar al costo y cronograma. Las solicitudes de cambio debe
llevarlas el Residente en caso de requerir cambios en materiales o proveedores y el director

de Proyecto en caso de tratarse de cambios requeridos por los propietarios de las viviendas.

ON DE LAS CO ACIO
PROCESO ACTIVIDAD ENTREGABLE CODIGO RESPONSABLE | APROBACION
Identificar los interesados Registro de Director de .
. . Patrocinador
Plan de Gestion de| y sus requerimientos Interesados |GP-AM-G10-001 |proyecto
Comunicaciones | Establecers metodos de Metodos de Director de .
. . L, Patrocinador
comuniacacion comunicacion |GP-AM-G10-002|proyecto
Di
Reportar el avance de la Informe de GP-AM-G05-001 |Residente irector de
obra avance de obra proyecto
Gestionar las i Inf Di
onar Comunicar asuntos de n orm.e de GP-AM-G10-003 |Residente irector de
comunicaciones obra reunion proyecto
Registrar cambios y no Solicitudes de Residente/ Director/
conformidades cambio Director Patrocinador
Controlar las Actualizar documetos del | Reportes de Director de .
L . - Patrocinador
comunicaciones proyecto cambio proyecto

Tabla 94: Documentos y responsables de la Gestion de Comunicaciones

10.5.6.1.

Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Interesados y métodos de comunicacion

Para una comunicacion exitosa a continuacion se detallan los interesados, sus necesidades

de comunicacion y los métodos que se utilizaran para transmitir la informacion.
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INTERESADOS Y MEDIOS DE COMUNICACION

RECEPTOR

DESCRIPCION

VIA

Patrocinador

Informe resumido mensual de avance de obra

Escrito formal

Ordenes de cambio por clientes

Escrito formal

Reporte de incidentes o cambios en cronograma,
alcance o presupuesto

Oral inmediato/
Escrito formal

Planes de Gestion de Proyecto

Oral en reunion/
Escrito

Estimaciones de costo final y fechas de entrega

Escrito formal

Informe semanal de avance de obra

Oral en reuniéon/
Escrito

Ordenes de cambio por clientes

Escrito formal

Director de proyecto

Reporte de incidentes o cambios en cronograma,
alcance o presupuesto

Oral inmediato/
Escrito formal

Listas de control

Escrito formal

Reportes de gastos

Escrito formal

Residente

Responsabilidades

Escrito formal

Ordenes de cambio aprobadas

Escrito formal

Normas de calidad y seguridad de la empresa

Escrito formal

Ordenes de pago aprobadas

Escrito formal

Planos aprobados

Copias en fisico

Planillas de avance de obreros

Escrito formal

Responsabilidades

Escrito formal

Equipo de proyecto

Normas de calidad y seguridad de la empresa

Escrito formal

Contrato, método y fechas de pago

Escrito formal

Documentacién para aprobaciones

Escrito formal

Municipio de Quito

Planos para aprobaciones

Copias en fisico

SRI Declaracion mensual Via internet
Escrito formal/

IESS Avisos de entrada y salida Via internet
Escrito formal/

MRL Contratos de empleados Via internet

Tabla 95: Matriz de Interesados y Medios Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
10.5.7. Gestion del Riesgo

Los riesgos representan eventos que pueden poner en peligro la exitosa culminacion del
proyecto. La Gestidn de riesgos define la estrategia para enfrentarlos y ya que la compafiia

no cuenta con una metodologia a continuacién se establece un Plan de Gestion de Riesgos.
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Gestion de los Riesgos

Planificar la Gestion de Riesgos
Identificar los Riesgos

Realizar Analisis Cualtativo de Riesgos
Realizar Analisis Cuantitativo de Riesgos
Planificar la Respuesta a los Riesgos
Controlar los Riesgos

X< X|X|<

Tabla 96: Procesos de la Gestion de Riesgos
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

En el acta de constitucidn se ha establecido los principales riesgos del proyecto y los planes
de contingencia. Para completar el Plan de Gestién de Riesgos, (Anexo 12.18) es necesario
detallar el andlisis cualitativo y cuantitativo de los riesgos para determinar su impacto asi

como los procedimientos a seguir para controlarlos o mitigarlos.

ON DELR O
PROCESO ACTIVIDAD ENTREGABLE CODIGO RESPONSABLE | APROBACION
Identificar los . . . Director de .
. Registrar los Riesgos Plan de riesgos |GP-AM-G11-001 Patrocinador
Riesgos proyecto
Realizar Analisi
ca |'zar' natisis Registrar probabilidad e . Director de .
Cualitativo de ) . Plan de riesgos |GP-AM-G11-001 Patrocinador
. impacto de riesgos proyecto
Riesgos
Realizar Analisi
ca IZ?r 'na 5t Registrar el impacto de . Director de .
Cuantitativo de . Plan de riesgos |GP-AM-G11-001 Patrocinador
. Riesgos proyecto
Riesgos
ifi Regi | Di
Plafuflcar Respuesta eglstrzj\r p an'es de Plan de riesgos | GP-AM-G11-001 irector de Patrocinador
a Riesgos cotingencia proyecto
. Actualizar documetos del |Reportes de Director de .
Controlar los Riesgos . = Patrocinador
proyecto cambio proyecto

Tabla 97: Documentos y responsables de la Gestion del Riesgo
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Dado que no se trata de un proyecto con entidades gubernamentales, no se realizara una
estructura de desglose de riesgo. El director del proyecto debe identificar las causas de los
riesgos en la etapa de Identificacion. En una matriz de Gestion del Riesgo se identificara

cudles son los que necesitar de medidas de precaucion o de respuesta.
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CAUSA CODIGO RIESGO EFECTO PROBABILIDAD IMPACTO ACCION ESTRATEGIA
Modificaciones Extension del cronograma Buena gestion de proyecto
pedidas por el RO01 [Cambios en el alcance ALTO MEDIO Mitigarlo  Hacer seguimiento de

. Incrementos en los costos .
cliente ordenes de cambio
. Incremento de gastos Tener buenas medidas de
Falta de R0O02 |Robo de equipos . . BAJO MEDIO Aceptarlo .
. imprevistos seguridad
seguridad en | to de gasto C li I isit
ncremen astos umplir con los requisitos
obrao R0O03 |Demandas laborales X . g BAJO BAJO Aceptarlo P q
. imprevistos legales
seguridad | to de gast T de accident
ncremento de gastos ener seguros de accidentes
industrial R004 |Accidentes laborales . . & MEDIO MEDIO Transferirlo . &
imprevistos y de vida
Baja del precio Demor n crédi Demora en el retorno de la Acelerar el proceso de
ja del precio Jemore MEDIO ALTO Mitigarlo P
de petroleo hipotecarios inversion ventas
RO0G Alza de costo'sl de materiales Incremen'to 'del costo del ALTO ALTO Transferirlo Aunjmer?tar p'recif)s de venta
de construccién Falta de liquidez Pedir financiamiento
Subida de la Baja de la velocidad de Tener precios y calidad
inflacién o ventas competitivos
impuestos en el Caida de la demanda Baja de los precios de Aumentar inversion en
P ROO7 | o . P ALTO ALTO Mitigarlo e _
pais inmobiliaria venta publicidad y promocion
Baja de la rentabilidad del Acelerar el proceso de
proyecto ventas y fin de la obra
Cambi Incluir ti t
am IO.S en RO0O8 |Demoras en permisos Extension del cronograma MEDIO MEDIO Mitigarlo nauir @mpo exira para
normativa aprobaciones
RO09 |Escasez de materiales Extension del cronograma ALTO MEDIO Transferirlo Reemplazar por materiales
ﬁ:a ‘litos i Alza de costos de materiales|/Ncremento del costo del Contar con mas opciones de
impu
'mp : RO10 |importados o de proyecto MEDIO MEDIO Transferirlo Proveedores
importaciones L. . .
proveedores Falta de liquidez Cambiar a otros materiales
Desastres Incremento de gastos
RO11 |Dafios fisicos a la obra . . s BAJO BAJO Aceptarlo -
naturales o imprevistos
conmociones Anulaciones de promesas L . Contratar seguros contra
. R0O12 Falta de liquidez BAJO ALTO Transferirlo
nacionales compra-venta desastres naturales

Tabla 98: Matriz de Gestion de Riesgos Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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10.5.8. Gestion de las Adquisiciones

Con la Gestion de las Adquisiciones se pretende abarcar todos los procesos necesarios para
comprar o adquirir productos, servicios o resultados. El Plan de Gestion de Adquisiciones

debe incluir procesos para efectuar, controlar y cerrar las adquisiciones.

e on de las Ad(Q one
Planificar la Gestion de Adquisiciones
Efectuar las Adquisiciones

Controlar las Adquisiciones

Cerrar las Adquisiciones

X
X
X

Tabla 99: Procesos de la Gestion de Adquisiciones
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Una vez establecidas las necesidades de material y de personal del proyecto el departamento
legal es el encargado de elaborar todos los contratos pertinentes. La mayoria de contratos

con proveedores de servicios especializados seran de precio fijo.

ON DE LAS ADQ 0
PROCESO ACTIVIDAD ENTREGABLE CODIGO RESPONSABLE | APROBACION
Planificar la Gestion . Director de .
. Verificar proveedores - - Patrocinador
de Adquisiciones proyecto
Ef Regi ili Di
ectl.,lé?r. eglstrar proba.bl idad Contratos GP-AM-G12-001 | Legal irector de
adquisiciones e impacto de riesgos Proyecto

Controlar
Adquisiciones

Controlar
adquisiciones

Reportes de gastos
en obra

GP-AM-G07-001

Autorizacion de pagos

Carta de aceptacion

GP-AM-G08-004

Director de

Patrocinador

de los entregables proyecto
L. Actualizar documetos . Director de .
Cerrar adquisiciones Reportes de cambio |- Patrocinador
del proyecto proyecto

Tabla 100: Documentos y responsables de la Gestion del Adquisiciones
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Para llevar un control de las adquisiciones el Residente serd el responsable de llevar las
ordenes de compra y érdenes de pago que el Promotor aprobara segun su criterio y realizara
un reporte de gastos. Para evitar riesgos de falta de materiales se tendrd mas de un proveedor
que cumpla con las normas de calidad establecidas. En la etapa de Cierre de Adquisiciones
para asegurarse de la calidad de lo adquirido los pagos se realizaran posteriormente a la
aceptacion del entregable. Cualquier cambio al alcance sera registrado y aprobado por el
Promotor, antes de que la persona encargada de lo legal elabore contratos complementarios

0 cambios al precio acordado con el proveedor.
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10.5.9. Gestion de los Interesados

La Gestidn de Interesados tiene por objeto identificar todos los afectados por el proyecto y

desarrollar estrategias para gestionar su participacion.

Gestion de los Interesados

Identificar los Interesados v
Planificar la Gestion de los Interesados
Gestionar el Compromiso de Interesados| X
Controlar el Compromiso de Interesados| X

Tabla 101: Procesos de la Gestion de los Interesados
Fuente: (Ledesma, 2015)
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

En el Plan de Comunicacidén se establecié algunos interesados y sus necesidades de
comunicacion. En el Plan de Gestion de Interesados es necesario identificar la influencia e

intereses de los interesados del proyecto. Las reuniones seran el medio de comunicacion.

ON DE LO RESADO
PROCESO ACTIVIDAD ENTREGABLE CODIGO RESPONSABLE | APROBACION
Planificar la Gestion | |dentificar interesados Matriz de Director de .
. . . GP-AM-G13-001 Patrocinador
de Interesados e influencia interesados proyecto
Gestionar el Director d
Compromiso de Reuniones Informe de reunion |GP-AM-G10-003 |Residente irector de
proyecto
Interesados
Tabla 102: Documentos y responsables de la Gestion de Interesados
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
AV ) ADO
CALIDAD INTERESADO INFLUENCIA| INTERESES ACCIONES
Promotor Alto Alto Satisfacer/ Informar
Informar inmediata
Director de Proyecto |Alto Medio . y
INTERNOS activamente
Residente Medio Medio Monitorear/ Informar
Equipo de Trabajo Bajo Bajo Monitorear
Clientes Medio Alto Informar/ Satisfacer
Vecinos/ Proveedores |Bajo Bajo Monitorear
Municipio DMQ Alto Bajo Satisfacer requisitos
EXTERNOS Cuerpo de Bomberos |Alto BaJ:o Satisfacer requ?sitos
SRI Alto Bajo Satisfacer requisitos
IESS Alto Bajo Satisfacer requisitos
Gestionar
Banco Alto Alto .
cuidadosamente

Tabla 103: Matriz de Interesados de Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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10.6. CONCLUSIONES

VARIABLE OBSERVACION VIABILIDAD

Con la gestion del proyecto planificada se
GESTION DEL busca la eficiencia de recursos y tiempo. Se +
PROYECTO garantizan los estandares de calidad y
requerimientos del cliente.
Se asegura que los cambios no causen mas
GESTION DEL impacto del necesario en el costo y el +
ALCANCE cronograma
Tomando como base el presupuesto y la
viabilidad financiera, se puede tener un buen +
GESTION DE . cont.:ltol del impacto de los costos y de la
situacion actual en el proyecto. Actualmente
COSTOS . ..
el sobre costo esta dentro de los limites
tolerables
Son contados los rubros que requieren de
subcontrato, El mismo promotor es el +
GESTION DE LA constructor por lo que el aseguramiento y
CALIDAD control de la calidad no tendra dificultades y
se lograré la calidad requerida por el promotor
ESTRUCTURA Lc;s pl(?cos lrmembrqs de.n,tro del eqliilpo +
ORGANIZACIONAL acilitan la comunicacion y toma de
decisiones

Al momento las casas modelo se han
terminado y se ha iniciado la construccion del
AVANCE DEL conjunto y las demads casas. Es decir que el +

PROYECTO proyecto ha cumplido los tres primeros hitos
que se han establecido
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11.PROPUESTA DE OPTIMIZACION

11.1. CAMBIOS EN EL ESCENARIO ACTUAL

A la fecha se han dado cambios importantes en la situacion econémica y politica del pais
que han afectado al crecimiento del sector de la construccion. Los cambios en el entorno
macro-econémico y en la oferta y demanda inmobiliaria, han generado un impacto negativo

en la viabilidad financiera del proyecto.

Se han analizado en capitulos anteriores los diferentes escenarios y sensibilidades del
proyecto, por lo que en este capitulo se detalla las medidas a tomar para mitigar los impactos
negativos del nuevo escenario. Se propone optimizar el proyecto de tal manera que se
mantenga una rentabilidad aceptable para el promotor ante posibles escenarios de bajas en

la velocidad de ventas, alzas de costos o baja de los precios de venta.

| ASPECTO IMPACTO OBSERVACIONES
) Baja del precio del petrdleo, alza del riesgo pais
MACROECONOMICO - y nuevos impuestos generan incertidumbre e

inseguridad para la inversion.

A pesar de los desastres naturales cercanos, el
sector no se encuentra en area de riesgo y es un
lugar que mantiene el crecimiento y el desarrollo
de proyectos inmobiliarios.

La situacion incierta del pais ha provocado
OFERTA Y DEMANDA - incertidumbre, una posible baja en la demanda y
el paro de algunos proyectos de la competencia.
El partido arquitectonico representa una ventaja
gue se debe explotar como estrategia comercial

Ha habido un alza de los costos de construccion
COSTOS - gue han provocado que el promotor sufra una
falta de capital

La estrategia comercial se esta4 ejecutando de
o acuerdo a lo sugerido por lo que se espera tener
un buen escenario de ventas

El proyecto es muy flexible a la baja de precios y
FINANCIERO + alza de costos por lo que hasta el momento sigue
siendo econ6micamente viable

Los cambios en el &mbito laboral y tramitologia

LOCALIZACION +

ARQUITECTONICO +

ESTRATEGIA
COMERCIAL

LEGAL + no han sido mayores ni tienen connotaciones
negativas

GERENCIA DE + | procesos y costos de tal manera que se miiguen

PROYECTO b y g g

los impactos negativos.

Tabla 104: Cambios en el entorno del Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez



190
11.2. ENTORNO MACROECONOMICO

El crecimiento sostenido que habia tenido el sector de la construccién hasta la fecha se dio
por la buena situacion econdémica del pais, la disponibilidad de recursos y la facilidad para
obtener crédito para los consumidores. La buena situacion economica y el creciente
desarrollo econdmico se debieron a un alto precio del barril de crudo y a la dolarizacion

vigente del pais.

En el 2015 se ha dado una baja mundial en el precio del petroleo lo que ha provocado un
déficit en el presupuesto del Estado. Como consecuencia de esto se han generado nuevos
impuestos y salvaguardas que afectan tanto al consumidor final como a los promotores e

inversionistas de la industria de la construccién.

| CAMBIOS EN EL SECTOR MACROECONOMICO EN EL 2015

Cambio con impacto negativo Propuesta de mitigacion
Baja del poder adquisitivo del
consumidor en el nivel medio por Mantener precios competitivos

inflacion y posibles impuestos
Incertidumbre y baja de demanda

Fortalecer la estrategia comercial

inmobiliaria
Alza del costo de construccién por Subir los precios dentro de un margen
inflacién e Impuestos. tolerable, buen control de costos

Construir el proyecto en dos etapas
para no arriesgar la totalidad del
capital

Incertidumbre, paro de algunos
proyectos, retiro de inversionistas

Tabla 105: Cambios macroeconomicos con impacto negativo para el Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

En los altimos meses el crecimiento econdmico del pais ha disminuido y el riesgo pais ha
ido en aumento. A pesar de que la industria de la construccion tiene un crecimiento superior
respecto al PIB nacional y de la baja en las tasas de credito hipotecario, los impuestos que
se han generado, como los impuestos a las importaciones y la supuesta alza de los impuestos
a las herencias y a la plusvalia, afectan directamente a la comercializacion de bienes
inmuebles lo que ha generado incertidumbre, especulacion, baja en las ventas e inestabilidad

en el sector.

Las propuestas de mitigacion de los impactos negativos vienen de la mano con un andlisis

financiero que los soporta en los siguientes capitulos.
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11.3. LOCALIZACION

El valle de Tumbaco por la cercania de la Ruta Viva y el Nuevo Aeropuerto Mariscal Sucre
sigue en crecimiento, han una gran cantidad de desarrollo de proyectos y a pesar de los
desastres naturales cercanos como la erupcion del VVolcan Cotopaxi, el sector no se encuentra

en area de riesgo ni tiene proyectado grandes cambios en el futuro cercano.
11.4. OFERTAY DEMANDA

La situacion incierta del pais ha provocado incertidumbre, una posible baja en la demanda y
el paro de algunos proyectos de la competencia. Se puede fortalecer la estrategia comercial

pero sigue siendo una amenaza si hay una crisis econémica mayor en el pais

| CAMBIOS EN LA OFERTA Y DEMANDA INMOBILIARIA EN EL 2015

Cambio con impacto negativo Propuesta de mitigacién
Baja de la demanda y velocidad de | Mantener precios competitivos, fortalecer
ventas estrategia comercial
Incertidumbre y paro de proyectos | Control, invertir el capital en partes para cuidar la
de la competencia inversion, buscar seguros y financiamiento

Tabla 106: Cambios en la oferta y demanda del Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

11.5. COMPONENTE ARQUITECTONICO

Se calificd como positivo el partido arquitectonico del Proyecto Milano al compararlo con
la competencia. No ha habido cambios mayores en la distribucion de las casas y se pretende
mejorar las areas comunales. El partido arquitecténico ya representa una ventaja que se debe

explotar como estrategia comercial
11.6. COSTOS

Ha habido un alza de los costos de construccion por la inflacion y los impuestos a las

importaciones que han provocado que el promotor sufra una falta de capital.

CAMBIOS EN LOS COSTOS DE CONTRUCCION EN EL 2015

Cambio con impacto negativo Propuesta de mitigacion
Incremento del costo de construccion Control de costos, financiamiento externo
Posible falta de capital Construccion del proyecto en etapas

Tabla 107: Cambios en los costos del Proyecto Milano
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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ESTRATEGIA COMERCIAL
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La estrategia comercial se esta ejecutando de acuerdo a lo sugerido por lo que se espera tener

un buen escenario de ventas. Se proyecta fortalecer la estrategia duplicando el presupuesto

para promocion en medios impresos y redes sociales. Con esto se ha estimado una inversion

extra de $10.0000.

INCREMENTO DE COSTOS INDIRECTOS
INCREMENTO

TOTAL

$58,874.26

$17,662.28

$141,298.24

$52,065.56

$47,065.00

$114,588.30

DISENO ARQUITECTURA $58,874.26 0.00% $0.00
DISENO INGENIERIAS $17,662.28 0.00% $0.00
OFICINA EN OBRA $141,298.24 0.00% $0.00
GERENCIA $47,099.41 10.54% $4,966.15
PROMOCION $37,065.00 26.98% $10,000.00
COMISIONES POR VENTAS $105,126.88 9.00% $9,461.42
TOTALINDIRECTOS [ $407,126.07] 6% $24,427.56

$431,553.64

Tabla 108: Incremento de costos de estrategia comercial
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Una de las sugerencias que se ha hecho al promotor, es hacer terminar con acabados el

ingreso a la urbanizacion, incluyendo el nombre del proyecto, vegetacién y el mismo estilo

que se usa al interior. Esto tiene como objetivo el llamar la atencion a los posibles

compradores y dar una buena imagen del proyecto.

Imagen 22: Propuesta de Ingreso
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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Ademas de colocar la valla en obra también se sugiere mejorar la calidad de las imé&genes

de perspectivas interiores y exteriores del proyecto para sacar partido del buen disefio de

interiores. Se sugiere incluir los mismos en todos los medios escritos y digitales.

DIRECCION: COLIBRIES Y BUGANVILLAS

AREAS VERDES
SALON COMUNAL
GARITA m—
PUERTA ELECTRICGAN

INFORMES
TELE. XOOXXXXXX
E-MAL: AAAAAAAA

s ANO

Conjunto Residencial

PlsTINO

Conjunto Resideneinl

Imagen 23: Panfleto propuesto parte trasera
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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RENDER DE JARDINES

Y AREAS COMUNALES

SE P

PLANTA BAJA- CASATIPO 1

2 PARQUEADEROS -BANO SOCIAL COCINA CERRADA 3 DORMITORIOS -2 BANOS
PATIO PRIVADO -SALAY COMEDOR  -AREA DE LAVADO -SALA DE ESTAR -WALK IN CLOSET

PLANTA ALTA- CASATIPO 1
ACABADOS DE LUJO COMODOS ESPACIOS

Imagen 24 Panfleto propuesto parte delantera
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez
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Se recomienda también elaborar un triptico con un esquema como el sugerido aqui con las
imagenes mejoradas, la descripcion del conjunto y de las casas y que incluya iméagenes en

3d de las areas exteriores y jardineria.

Se busca comunicar sobre todo las fortalezas del producto que son los acabados, el cémodo

y moderno disefio y la tranquilidad y buen clima del sector.

MODERNIDAD Y NATURALEZA

Imagen 25: Imagen del proyecto
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

11.8. ANALISIS FINANCIERO

El proyecto puro analizado es muy flexible a la baja de precios (hasta 12.09%) y alza de
costos (hasta 13.75%). Con la situacién actual los costos han subido en un 6%
aproximadamente por lo que hasta el momento sigue siendo econémicamente viable. Dada
la incertidumbre del escenario actual y que el promotor opera con capital propio las medidas
que se han tomado para mitigar los impactos negativos son:

e Alzar los precios de venta en un 9% respecto a lo establecido el afio pasado para
mitigar sobre costos. Hay que tomar en cuenta que la comision por ventas debe
incrementarse en el mismo porcentaje

e Ejecutar la construccion en 2 etapas (8 y 9 casas respectivamente) para no arriesgar
la totalidad del capital

e Incrementar la inversion en estrategia comercial en un 6% y ser optimistas respecto

a la velocidad de ventas (15 meses)
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11.8.1. Cronograma de proyecto en dos etapas

Tomando en cuenta esas premisas, el cronograma de proyecto y de obra con el que se
realizard un analisis financiero final consiste en 27 meses de proyecto. Esto incluye 3 meses
de planificacion, 20 de obra en 2 etapas separadas por 4 meses y 1 mes de cierre. El
cronograma de ventas se incrementa a 20 meses y se espera la venta del todas las casas de la

etapa 1 antes de empezar la construccion de la segunda etapa.

2016
01102 03 |04 |05 |06 |07 |08 0910111201 |02 |03 [04 [05 |06 [07 |08 |09 |10]11]12]01 |02 |03 |04

PLANIFICACION/ ESTUDIOS/ DISENOS
PROMOCION Y VENTAS
CONSTRUCCION ETAPA 1
CONSTRUCCION ETAPA 2

ENTREGA Y CIERRE

GERENCIA DE PROYECTO

Tabla 109: Cronograma de proyecto con dos fases de obra
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

11.8.2. Ajuste de costos de proyecto

Ha habido un incremento estimado de costos desde la etapa de factibilidad hasta la fecha
actual. Se estima un incremento del 6% para los costos directos de construccién y se
incrementa en el mismo porcentaje los costos indirectos para cubrir el alza de las comisiones
de venta en un 9% y los esfuerzos extras que se requieran en la gerencia del proyecto y la

promocion.

COSTOS TOTALES DEL PROYECTO

RUBROS VALOR INICIAL [INCREMENTO [\'/.\ Kol §:Vej V71§
COSTO TERRENO $330,854 S0 $330,854
COSTOS DIRECTOS $1,177,485 $70,649 $1,248,134
COSTOS INDIRECTOS $407,126 $24,428 $431,554

COSTO TOTAL $1,915,465 $95,077

Tabla 110: Incremento de costos directos e indirectos
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

11.8.3. Ajuste de precios del proyecto

Para absorber estos sobre costos y los efectos de la incertidumbre, como la posible baja de

la velocidad de las ventas, el promotor decidié subir el precio de venta final de tal manera
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que este se mantenga dentro de limites aceptables por la demanda. El precio de venta se ha

incrementado en un 9%.

PRECIOS CON INCREMENTO 9%

PRECIO M2 CASAS 1014
PRECIO M2 INGRESO 382
PRECIO M2 PATIO 218

Tabla 111: Incremento de precios de venta
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

LISTA DE PRECIOS ACTUALIZADO A: AGOSTO 2015
AREA PRECIO PRECIO PRECIO
CASA|AREAM2| PRECIO EXTERIOR| INGRESO PATIO PATIO VENTA

1 123.07|$ 124,756.06 30.77] $11,738.76] 85.66|$ 18,673.88| $ 155,168.69
2 123.07| $124,756.06 30.77] $11,738.76] 24.10| $5,253.80| $ 141,748.61
3 123.07| $124,756.06 30.77| $11,738.76] 23.76] $5,179.68| $ 141,674.49
4 123.07| $124,756.06 30.77| $11,738.76] 24.96| $5,441.28| $ 141,936.09
5 123.07| $124,756.06 30.77| $11,738.76] 25.45| $5,548.10| $ 142,042.91
6 123.07| $124,756.06 30.77| $11,738.76] 25.43| $5,543.74| $ 142,038.55
7 123.07| $124,756.06 30.77| $11,738.76] 25.41| $5,539.38] $142,034.19
8 123.07| $124,756.06 30.77] $11,738.76] 25.39] $5,535.02| $142,029.83
9 131.13| $132,926.48 33.24| $12,681.06| 84.14| $18,342.52| $ 163,950.06
10 131.13| $132,926.48 33.24| $12,681.06] 39.52| $8,615.36] $ 154,222.90
11 131.13| $132,926.48 33.24| $12,681.06] 39.52| $8,615.36] $ 154,222.90
12 131.13| $132,926.48 33.24| $12,681.06| 39.52| $8,615.36] $ 154,222.90
13 131.13| $132,926.48 33.24| $12,681.06| 39.52| $8,615.36] $ 154,222.90
14 131.13| $132,926.48 33.24| $12,681.06] 39.52| $8,615.36] $ 154,222.90
15 131.13| $132,926.48 33.24| $12,681.06| 39.52| $8,615.36] $ 154,222.90
16 131.13| $132,926.48 33.24| $12,681.06] 39.52| $8,615.36] $ 154,222.90
17 131.13| $132,926.48 33.24| $12,681.06] 39.52| $8,615.36] $ 154,222.90
INGRESOS TOTALES $ 2,546,406.66

Tabla 112: Lista de precios actualizados
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

El importe total por ventas es de $2.546.406,66, con ese incremento el precio promedio por
metro cuadrado es de $1.176,04 que se ubica un poco sobre el promedio y la moda de la
competencia del sector que es $1.103,28 y que también esta incurriendo en incrementos. Las
cuotas mensuales que con este incremento se calculan siguen apuntando a un cliente del

sector medio-alto. La comision por ventas debe incrementarse en el mismo porcentaje.
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11.8.4. Analisis financiero ajustado

A continuacion el escenario escogido para ejecutar el proyecto, dadas las circunstancias
actuales que incluye el cambio en los tiempos de construccidn, el alza de costos y de precios.
Con este nuevo escenario el proyecto tanto en su analisis estatico como dinamico presenta
un mayor retorno de la inversion. Se ha incrementado el VAN vy reducido la inversion
méaxima. Esto quiere decir que el proyecto es rentable siempre y cuando se mantenga una

buena velocidad de ventas

ANALISIS ESTATICO

VARIABLE PURO AJUSTADO
VENTAS (1) $2,336,153 $2,546,407
COSTOS (C) $1,926,346 $2,010,542
UTILIDAD (U) $409,807 $535,865
MARGEN DE UTILIDAD (20 18% 216

MESESi U/l

RENTABILIDAD (18 MESES) @ 8
u/C 21% 27%

ANALISIS DINAMICO

VARIABLE PURO AJUSTADO
INVERSION MAXIMA $690,538 $709,929
VAN $217,527 $192,753
TIR MENSUAL 5% 4%
TIR ANUAL 87% 53%

Tabla 113: Andlisis estdtico y dinamico del proyecto ajustado
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

En su analisis inicial presentaba hasta toleraba hasta un 13,75% de alza de costos y un
12.09% de baja de precios. Actualmente tolera hasta 12.28% de costos y 10.94% de baja de
precios. El promotor ha decidido no optar por financiamiento para evitar gastos financieros

por lo que no se vuelve a realizar un analisis apalancado

El analisis del proyecto real tiene la rentabilidad esperada por el promotor, una rentabilidad
anual mas alta que una inversion bancaria y una VAN mas bajo que en el analisis financiero
original pero el proyecto sigue siendo rentable. Con el actual panorama y los riesgos del
escenario econémico nacional el promotor acepta que el proyecto sea a largo plazo menos

rentable pero ya que esta operando con capital propio opta por correr un menor riesgo.
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11.9. LEGAL

Los cambios en el ambito laboral y tramitologia no han sido mayores ni tienen connotaciones
negativas. Si bien se han establecido nuevas reglas de contratacion en el ambito de la
construccion esto no genera sobre costos. A pesar de haber posibles nuevos impuestos a la
plusvalia esto sigue siendo un proyecto de ley que ha causado incertidumbre pero de

momento no se hace un andlisis financiero.
11.10. GERENCIA DEL PROYECTO

Una vez establecido el escenario con el que se ejecutara el proyecto se busca optimizar
procesos y controlar los costos con la adecuada Gerencia del Proyecto. Se utilizara como
herramienta de control el cronograma de dos etapas y el presupuesto con el alza de costos.
La rentabilidad esperada considera los nuevos costos y precios e incluye los gastos de las

propuestas para mitigar los impactos negativos del escenario actual.

INCREMENTO DE COSTOS INDIRECTOS
INCREMENTO TOTAL

DISENO ARQUITECTURA $58,874 0% $0 $58,874
DISENO INGENIERIAS $17,662 0% $0 $17,662
OFICINA EN OBRA $141,298 0% 50 $141,298
GERENCIA $47,099 11% $4,966 $52,066
PROMOCION $37,065 27% $10,000 $47,065
COMISIONES POR VENTAS $105,127 9% $9,461 $114,588

TOTALINDIRECTOS |  $407,126] 6% SIWEE $431,554

Tabla 114: Incremento de cosos de Gestion de Proyectos.
Elaboracion: Arq. Stephanie Gutiérrez

Se ha establecido un presupuesto extra de $5.000 aproximadamente para una asesoria en la
elaboracion de un Plan de Comunicaciones, Calidad y Riesgos. Con el control del proyecto
mediante estas herramientas se puede evitar cualquier sobre costo y re proceso y el uso de

un presupuesto de contingencia mayor al proyectado.



11.11. CONCLUSIONES

VARIABLE

MACROECONOMICO

LOCALIZACION Y
ARQUITECTONICO

OFERTAY
DEMANDA

COSTOS

ESTRATEGIA
COMERCIAL

ESTRATEGIA
COMERCIAL

FINANCIERO

GERENCIA DE
PROYECTO

OBSERVACION

La inseguridad del escenario actual y los

cambios generados pueden ser mitigados
con un ajuste de costos y precios.
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VIABILIDAD

No hay riesgos ni cambios. Estos
componentes representan una ventaja que
se debe explotar.

La posible baja en la demanda se puede
mitigar con una buena estrategia comercial
pero una crisis econémica y baja de la
demanda sigue siendo un riesgo a
considerar.

Se reduce el impacto negativo del alza de
costos con el incremento de precios.

Se incrementa la inversion en promocion y
ventas y los precios ajustados estan dentro
de los promedios de precios de venta del
sector para ese nivel socio-econémico

Dado que los precios del sector también se
han incrementado, se busca fortalecer la
imagen del proyecto para comunicar sus
fortalezas y volverlo més competitivo.

El proyecto ajustado muestra buenos
indicadores de rentabilidad y flexibilidades

+

El Plan de Gerencia de proyecto optimiza
procesos y costos.

+
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12. ANEXOS

12.1.

Fichas proyecto Tiziana

FICHA DE DATOS

FECHA MUESTRA: 13/04/2015 CODIGO:
DATOS GENERALES

Cantén: Quito Nombre: LA TIZIANA

Parroquia: Tumbaco Tipo de proyecto: CONJUNTO PRIVADO DE CASAS

Barrio: Tumbaco Numero de unidades 23

L, Numero de pisos 3
Direccién:
Nivel socio econémico Medio-alto

Promotor: RCV

Disefiador: RCV

Constructor: RCV

0988510674
Contacto: SLOGAN:
www.rcv.com.ec
CARACTERISTICAS DEL PROYECTO CARACTERISTICAS URBANAS

Estado de ejecucio EN PLANOS Servicios si Demografia consolidada
Avance actual 80% Equipamiento si [Vialidad | adoquinado
Fecha de inicio obra  |Aug-15 Entorno inmediato: Casas pequefias y conjuntos cerrados

Fecha de inicio venta: [Jan-15 Estratificacion zona: Media-alta y baja

Fecha de entrega: __|Jan-16 Ubicacién en calle: PRINCIPAL | [SECUNDARIA  [x
CARACTERISTICAS POR UNIDAD

TIPO UNIDADES |PISOS DESCRIPCION PARQUEADERO |BODEGA (AREA PRECIO PRECIO/ m2
CASATIPOA 23 3 2 0 150.00 $167,490.00 $1,116.60
CASATIPO B 0 1.00 $1.00 $1,116.60
UNIDADES TOTAL: 23 | AREA PROMEDIO 75.50 PRECIO/m2 |$1,116.60

R ASD O O
MATERIALES AREAS COMUNALES: SERVICIOS

Estructura Hormigon armado Par jeros de visitas - Intercominicadores -
Mamposteria Bloque de concreto Salon comunal - Camaras -
Puertas madera Area de BBQ si Alarmas -
Ventanas aluminio y vidrio Canchas - Incendios -
Cielos rasos enlucido y pintado Juegos infantiles si Guardiania si
ACABADOS LuJo Jardines si Generador electrico -
AREAS PISOS PAREDES Piscina si Cisterna si
Social Gimnasio - Television por cable -
Privada Area basureros - Gas centralizado -
Baiios OTROS

Cocinas Muebl |termo|aminado [Griferl’as |Briggs

Terrazas Mesones: |granito ‘Sanitarios: |Briggs

OR A 0 D A
VENTAS PAGOS PROMOCION

|Meses en venta |4.00 Reserva 16749.00 [Internet

CASATIPO 1 Promesa 10.00% Revistas

Unidad did |5.00 Entrada 20.00% Periédicos

CASATIPO 2 Entrega 70.00% Oficina en sitio

Unidad did 4.00 FINANCIAMIENTO Vallas

L, Propio ]30.00% Ferias X
Absorcion: 1.13 =
Biess ‘70.00% Casa Modelo

Elaboracion: Stephanie Gutierrez
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12.2.

Fichas proyecto Sol de Vila
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FICHA DE DATOS

FECHA MUESTRA: 13/04/2015 CODIGO:
DATOS GENERALES
Cantén: Quito Nombre: SOL DE VILA
Parroquia: Tumbaco Tipo de proyecto: EDIFICIO DE DEPARTAMENTOS
Barrio: Tumbaco Numero de unidades 24
. . Calle Monsefior Jorge Mosqueray |Numero de pisos 4
Direccion: . . " . e -
Rumifiahui Nivel socio econémico Medio-alto
Promotor: NUEVAS RAICES INMOBILIARIA
Disefiador: INPRO CONSTRUCCIONES
Constructor: INPRO CONSTRUCCIONES
.0987527532 ..
Contacto: - SLOGAN:  |Exclusividad con calor de hogar
WWWw.nuevasraices.com.ec
CARACTERISTICAS DEL PROYECTO CARACTERISTICAS URBANAS
Estado de ejecucion: |EN PLANOS Servicios si Demografia consolidada
Avance actual 90% Equipamiento si Vialidad adoquinado
Fecha de inicio obra |May-15 Entorno inmediato: Casas pequefias y conjuntos cerrados
Fecha de inicio venta: |Feb-15 Estratificacion zona: Media-alta y baja
Fecha de entrega: Dec-16 Ubicacién en calle: PRINCIPAL SECUNDARIA [x
CARACTERISTICAS POR UNIDAD
TIPO UNIDADES [PISOS DESCRIPCION PARQUEADERO [BODEGA |AREA PRECIO PRECIO/ m2
Sala, comedor, cocina estilo
DEPARTAMENTO TIPO ! !
1 1 4 |americano, 3 dormitorios, 2.5 2 1 114.00 $ 158,759.00 $1,392.62
bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
DEPARTAMENTO TIP ! !
1 oTIPO 1 3 |americano, 3 dormitorios, 2.5 2 1 114.00 $153,241.00 $1,344.22
bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
DEPARTAMENTO TIPO 1 2 |americano, 3 dormitorios, 2.5 2 1 114.00 $161,621.00 $1,417.73
1 bafios, terraza y patio
Sala, comedor, cocina estilo
DEPARTAMENTO TIPO 1 2 |americano, 3 dormitorios, 2.5 2 1 117.20 $115,584.80 $986.22
2 bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
ZDEPARTAMENTO O 1 3 |americano, 3 dormitorios, 2.5 2 1 117.20 $119,746.04 $1,021.72
bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
DEPARTAMENTO TIPO ! !
1 3 |americano, 3 dormitorios, 2.5 2 1 129.00 $175,210.00 $1,358.22
3 bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
DE E ! !
EERIEMENIOJIRD 1 2 |americano, 3 dormitorios, 2.5 2 1 129.00 $169,121.99 $1,311.02
3 bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
DEPARTAMENTO TIPO 1 3 |americano, 3 dormitorios, 2.5 2 1 132.82 $169,659.00 $1,277.36
4 bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
DEPARTAMENTO TIPO 1 2 |americano, 3 dormitorios, 2.5 2 1 132.82 $163,670.00 $1,232.27
4 bafios, terraza.
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Sala, comedor, cocina estilo
DEPARTAMENTO TIPO 1 americano, 3 dormitorios, 2.5 2 132.00 $183,211.00 $1,387.96
5 bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
DEPARTAMENTO TIPO 1 americano, 3 dormitorios, 2.5 2 133.00 $169,442.00 $1,274.00
6 bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
RCRERTAMENIOMIED 1 americano, 3 dormitorios, 2.5 2 133.00 $ 163,554.00 $1,229.73
6 bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
PEEaRANEN OJLIRC 1 americano, 3 dormitorios, 2.5 2 133.00 $182,396.00 $1,371.40
7 bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
DEPARTAMENTO TIPO 1 americano, 3 dormitorios, 2.5 2 133.00 $176,059.00 $1,323.75
7 bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
DEPARTAMENTO TIPO 1 americano, 3 dormitorios, 2.5 2 133.00 $178,637.00 $1,343.14
7 bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
DEPARTAMENTO TIPO 1 americano, 3 dormitorios, 2.5 2 133.00 $191,008.00 $1,436.15
8 bafios, terraza y patio
Sala, comedor, cocina estilo
DEPARTAMENTO TIPO 1 americano, 3 dormitorios, 2.5 2 134.00 $174,537.00 $1,302.51
9 bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
RCRARTAMENTONIRG 1 americano, 3 dormitorios, 2.5 2 134.00 $ 180,819.00 $ 1,349.40
9 bafios, terraza.
Sala, comedor, cocina estilo
DE E ! !
PARTAMENTO TIPO 1 americano, 3 dormitorios, 2.5 2 134.00 $ 184,608.00 $1,377.67
6 bafios, terraza.
UNIDADES TOTAL: 19 | AREA PROMEDIO 128.00 PRECIO/ m2 |$1,301.95
ARA R AS D 0
MATERIALES AREAS COMUNALES: SERVICIOS
Estructura Hormigon armado Parqueaderos de visitas - Intercominicadores -
Mamposteria Bloque de concreto Salon comunal - Camaras -
Puertas madera Area de BBQ - Alarmas -
Ventanas aluminio y vidrio Canchas - Incendios -
Cielos rasos enlucido y pintado Juegos infantiles si Guardiania si
ACABADOS LUJO Jardines si Generador electrico -
AREAS PISOS PAREDES Piscina si Cisterna -
Social Gimnasio si Television por cable -
Privada Area basureros - Gas centralizado -
Baiios Sauna/turco - Domética si
Cocinas OTROS
Terrazas Muebles: Griferias
Mesones: Sanitarios:
OR A O D
VENTAS PAGOS PROMOCION
Meses en venta |3.00 Reserva Internet X
CASATIPO 1 Promesa Revistas
Unidades vendidas [4.00 Entrada Periédicos
CASA TIPO 2 Entrega Oficina en sitio
Unidades vendidas 4.00 FINANCIAMIENTO Vallas
. Propio Ferias X
Absorcion: 1.33 =
Biess Casa Modelo

Elaboracion: Stephanie Gutierrez
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12.3. Fichas proyecto Altos de la Vifia
FICHA DE DATOS
FECHA MUESTRA: 2015 CODIGO:
DATOS GENERALES
Canton: Quito Nombre: ALTOS DE LA VINA
Parroquia: Tumbaco [Tipo de proyecta: CONJUNTO PRIVADD DE CASAS
IBamio: Tumbaco |Numero de unidades 19
Calle Vicente Rocafuerte y ol [Numcvo de pisos 3
e Chaguifion [Nivel socio econdmico Medio-afto
Promotor: RCV
Disefadorn RCV
[Constructor: RCV
s 0988510674

WWW.Ftv.com ec

ISTICAS DEL PROYECTO

EN CONSTRUCCION Servicios consobdada
Avance actual |Equipamiento sl [vialidad | adoguinado
Fecha de Inicio obra [Entorno inmediato: Casas pequedias y conpuntos cerrados
Fecha de inicio venta: lene-15 |Estratificacion zona: Media-alta y baja
dic-15 |Ubicacidn en catle: PRINCIPAL | |SECUNDARIA |
Tt —— Ao i e T
DESCRIPCION PARQUEADERO {BODEGA _|AREA PRECIO PRECIO/ m2
Sala, comedor, cocina estio
CASA TWO A i3 3 |emercano, 3 dormitonos, 1.5 2 0 122,00 $134.601,00 $1.103,29
Hahos, patio, estar, 1orraza
Sale, comedor, coting estio
CASATIPO B 6 3 |smencane, 3 dormitones, 3.5 " 0 244,00 $ 269.200,00 51.103,238
bafios, estar, aatio, 1erraca
=k _ 39 1 fis300  |PRecO/m2  |$1.10328
A R AS D O O
> 5
Estructura Hormigon armado Parquead de visitas i Intercominicadores
Ine P ia Bloque de concreto l&lloa i <i Ca
Puertas madera Areas de 38Q sl Alarmas .
[Ventanas aluminio y vidro Canchas . |Incendios -
Clelos rasos enlucido y pintato uegos infantibes 3l |Guardiania sl
R iardines 5t |Generador etectrico -
AREAS PISOS PAREDES [Piscina st [cisterna st
[Sodll porcelanato euro |empaste pintura G i . Tolevision por cable
lPﬂMl madera srmpaste pinturs JAres basureros Gas centralizado -
|Bafios porcelanato euro  [ceramica pruT ot e
Cocinas porcelanato euro  |caramics Muebles:  [termolaminado | Griterias Briggs
Terrazas |Mesones: lg-:m-lo {Sanitarios: |8raps
UR A 0 D
fi i < f :
[Muses en venta 14 .00 1346000 [internet X
CASATIPO 1 10,005 [Rovistas
|unidad didl |5.00 20,00%  |Pariodi
CASATIPO 2 70,00% Oficing en sitio
Unddades vendidas 400 o Vollas
> 30,00%  |Ferlas X
| Absorcion: 113 To0n Ttk

Elaboracion: Stephanie Gutierrez
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12.4. Cronograma de Costos Directos e indirectos porcentajes

0]\\[0 A AD A DE PRO O
Jan-15 Feb-15 Mar-15 Apr-15 May-15 Jun-15 Jul-15 Aug-15 Sep-15 Oct-15 Nov-15 Dec-15 Jan-16 Feb-16 Mar-16' Apr-16( May-16 Jun-16| Jul-16|
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17, 18]
DISENO ARQUITECTURA 14.46%| 100.00%
DISENO INGENIERIAS 4.34% 60.00% 40.00%
OFICINA EN OBRA 34.71% 2.00%| 4.00%| 6.00%| 8.00% 8.00%| 8.00% 7.00%| 7.00%| 8.00% 10.00%| 10.00% 8.00%| 6.00% 4.00%| 4.00%
GERENCIA 11.57% 2.00% 3.00% 4.00% 5.00% 10.00% 10.00% 10.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 3.00% 3.00%
PROMOCION 9.10% 7.74% 5.92%  19.41% 5.92% 5.92% 7.40% 6.45% 5.92% 5.92% 5.92% 5.92% 6.59% 4.03% 3.49% 3.49%
COMISIONES POR VENTAS 25.82% 6.67% 6.67% 6.67% 6.67% 6.67% 6.67% 6.67% 6.67% 6.67% 6.67% 6.67% 6.67% 6.67% 6.67% 6.67%
100.00%

5.13% | | 20.00%) | l | l | | | | | |_30.00%| 30.00% 20.00% |
CIMENTACIONES 8.00% 20.00%| 20.00%| 30.00%| 30.00%
ESTRUCTURAS 7.00% 20.00%| 20.00%| 30.00%| 30.00%
LOSAS 8.00% 20.00%| 20.00%| 20.00%| 20.00% 20.00%
ESCALERAS 1.59% 25.00% 25.00%| 25.00%| 25.00%
MAMPOSTERIAS 7.00% 20.00%| 25.00%| 25.00%| 30.00%
ENLUCIDOS 6.00% 25.00% 25.00%| 25.00% | 25.00%
INSTALACIONES SANITARIAS 2.00% 10.00%| 10.00%| 10.00% 10.00%  10.00%| 10.00%| 20.00%  20.00%
INSTALACIONES ELECTRICAS 5.00% 10.00%| 10.00%| 10.00%| 10.00%| 20.00%| 20.00% 20.00%
CERAMICAS 2.00% 30.00%| 30.00% 40.00%
PORCELANATOS 9.00% 30.00%| 30.00%| 40.00%
PISO FLOTANTE 6.00% 30.00%| 30.00% 40.00%
PINTURA INTERIOR 5.00% 40.00%| 30.00%| 30.00%
PINTURA EXTERIOR 2.00% 30.00%| 30.00% 40.00%
MUEBLES 6.00% 50.00%| 25.00%, 25.00%
MESONES 2.28% 50.00%, 50.00%
PUERTAS 3.00% 40.00%| 60.00%
CERRAJERIAS 5.00% 70.00%, 30.00%
VENTANAS 6.00% 40.00%| 40.00%| 10.00%| 10.00%
PIEZAS SANITARIAS 2.00% 50.00%| 30.00% 20.00%
VARIOS 2.00% 100.00%

Elaboracion: Stephanie Gutierrez



12.5. Cronograma de Costos Directos e indirectos valores

CRONOGRAMA DE FASES DE PROYECTO
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$1,584,611.37 $59,816.25 $21,888.81

$ 33,064.43

$41,047.62

$57,713.35

$88798.96  $116431.13 $111,922.77

$91,470.03 $119,1

$59,816.25 $81,705.06 $114,769.50 $155,817.12 $213,530.47 $302,329.44 $418,760.56 $530,683.34 $622,153.37 $741,294.30

$138,216.19

Elaboracion: Stephanie Gutierrez

$ 146,966.74
$879,510.49  $1,026,477.23

$195,493.64 I
$1,221,970.86  $1,384,011.94 $1517,122.38 $1573,778.50 $1,581,785.40 $1,583,198.39 $1,584,611.37

$162,041.08

$133,110.44

$56,656.13

DISENO ARQUITECTURA $58,874.26| $58,874.26 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
DISENO A $17,662.28 $0.00] $10,597.37 $7,064.91 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00/ $0.00/ $0.00 $0.00/ $0.00/ $0.00/ $0.00 $0.00
OFICINA EN OBRA $141,298.24 $0.00 $0.00 $2,825.96 $5,651.93 $8477.89  $11,303.86  $11,303.86|  $11,303.86, $9,800.88 $9,890.88 $11,303.86 $14,120.82 $14,129.82 $11,303.86 $8,477.89 $5,651.93 $5,651.93 $0.00 $0.00
GERENCIA $47,099.41 $941.99  $1,412.98 $1,883.98 $2,354.97 $4,709.94 $4,709.94 $4,709.94 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $1,412.98 $1,412.98
PROMOCION $ 37,065.00 $0.00|  $2,870.00 $2,192.50 $7,192.50 $2,192.50 $2,192.50 $2,742.50 $2,392.50 $2,192.50 $2,192.50 $2,192.50 $2,192.50 $2,442.50 $1,492.50 $1,292.50 $1,292.50 $0.00/ $0.00 $0.00
(COMISIONES POR VENTAS $105,126.88 $0.00] $7,008.46 $ 7,008.46 $7,008.46 $7,008.46 $7,008.46 $7,008.46 $7,008.46 $7,008.46 $7,008.46 $7,008.46 $7,008.46 $7,008.46 $7,008.46 $7,008.46 $7,008.46 $0.00] $0.00 $0.00]

$407,126.07] $59,816.25] $21,888.81] $20975.81] $22,207.86] $22,388.79] $25214.76] $25,764.76] $23,059.79] $21,446.81] $21,446.81] $22,859.79] $ 25,685.75 $25,935.75 $22,159.79 $19,133.82 $16,307.86) $ 8,006.90) $1,412.98 $1,412.98]
URBANIZACION $60,443.11] $0.00 $0.00]  $12,088.62| $0.00 $0.00] $0.00 $0.00] $0.00 $0.00. $0.00] $0.00, $0.00, $0.00| $18,132.93 $18,132.93 $12,088.62| $0.00| $0.00| $0.00|
CIMENTACIONES $94,198.82 $0.00 $0.00 $0.00]  $18839.76)  $18,839.76|  $28,259.65  $28,259.65 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00/ $0.00 $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00 $0.00
[ESTRUCTURAS $82,423.97 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00  $16484.79  $16484.79|  $24,727.19|  $24,727.19 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00] $0.00] $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00] $0.00 $0.00
LOSAS $94,198.82 $0.00; $0.00; $0.00 $0.00; $0.00: $18,839.76 $18,839.76 $18,839.76, $18,839.76 $18,839.76, $0.00; $0.00; $0.00: $0.00; $0.00; $0.00; $0.00; $0.00 $0.00;
ESCALERAS $18,691.15 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $4,672.79 $4,672.79 $4,672.79 $4,672.79 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
MAMPOSTERIAS $82,423.97 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00  $16484.79|  $20,60599|  $20,605.99| $24,727.19 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00/ $0.00 $0.00
ENLUCIDOS $70,649.12 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00|  $17,662.28|  $17,662.28  $17,662.28, $17,662.28 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00] $0.00 $0.00
INSTALACIONES SANITARIAS $23,549.71 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97, $2,354.97 $2,354.97, $2,354.97, $4,709.94 $4,709.94 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
INSTALACIONES ELECTRICAS $58,874.26 $0.00] $0.00! $0.00 $ 0.00] $ 0.00 $ 0.00] $ 0.00 $0.00] $5,887.43 $5,887.43] $5,887.43 $5,887.43 $11,774.85 $11,774.85) $11,774.85 $ 0.00 $ 0.00 $0.00 $ 0.00]
CERAMICAS $23,549.71 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $7,064.91 $7,064.91 $9,419.88 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00] $0.00 $0.00
PORCELANATOS $105,973.68 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00 $0.00/ $0.00 $0.00 $0.00 $31,792.10 $31,792.10 $42,389.47 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00 $0.00
PISO FLOTANTE $70,649.12 $ 0.00; $ 0.00! $0.00 $ 0.00! $ 0.00 $ 0.00] $ 0.00 $0.00; $ 0.00! $ 0.00! $21,194.74 $21,194.74 $ 28,259.65 $0.00! $0.00; $ 0.00! $ 0.00! $0.00 $ 0.00;
PINTURA INTERIOR $58,874.26 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00]  $23,549.71 $17,662.28 $17,662.28 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00 $0.00
PINTURA EXTERIOR $23,549.71 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $7,064.91 $7,064.91 $9,419.88 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
MUEBLES $70,649.12 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00 $0.00/ $0.00 $0.00/ $0.00 $0.00 $0.00/ $35,324.56 $17,662.28 $17,662.28 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
MESONES $ 26,839.42 $ 0.00; $ 0.00! $0.00 $ 0.00 $ 0.00 $ 0.00] $ 0.00! $ 0.00; $ 0.00 $ 0.00; $ 0.00 $ 0.00! $ 0.00 $13,419.71 $13,419.71 $ 0.00 $ 0.00! $0.00 $ 0.00;
PUERTAS $35,324.56 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $14,129.82 $21,194.74 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
CERRAJERIAS $58,874.26 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $41,211.99 $17,662.28 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
VENTANAS $70,649.12 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $ 28,259.65 $28,259.65 $7,064.91 $7,064.91 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
PIEZAS SANITARIAS $23,549.71 $ 0.00; $ 0.00! $0.00 $0.00 $ 0.00 $ 0.00 $ 0.00! $ 0.00; $ 0.00! $ 0.00; $ 0.00 $ 0.00 $ 0.00 $11,774.85) $7,064.91 $4,709.94 $ 0.00! $0.00 $ 0.00;
VARIOS $23,549.71 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 50.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $23,549.71 50.00 $0.00 $0.00

$1,412.98




12.6.

MES NO
TERRENO

OBRA DIRECTOS
INDIRECTOS

TOTAL EGRESOS
SALDOS EGRESOS

INGRESOS VENTAS
SALDOS VENTAS

FLUJO DE EFECTIVO

Flujos de ingresos y egresos

$0.00

$0.00
$0.00
$0.00

$0.00
$0.00

$0.00

$59,816.25
$59,816.25
$59,816.25
-$59,816.25

$0.00

-$59,816.25

$12,088.62
$21,888.81 $20,975.81 $22,207.86
$21,888.81 $33,064.43 $41,047.62
$81,705.06 $114,769.50 $155,817.12
-$81,705.06 -$114,769.50 -$155,817.12

$18,839.76

$31,148.71 $34,068.90 $37,183.77
$31,148.71  $65,217.60 $102,401.37

$9,259.90  $1,004.46  -$3,863.86

4 5 6 7 8 9 10 11
$35,324.56  $63,584.21 $90,666.37 $88,862.99 $70,023.22  $97,694.13  $115356.41  $121,280.99
$22,388.79 $25214.76 $25764.76 $23,059.79 $21,446.81  $21,446.81  $22,859.79  $25,685.75
$57,713.35 $88,798.96 $116,431.13 $111,922.77 $91,470.03 $119,140.93 $138,216.19  $146,966.74
$213,530.47 $302,329.44 $418,760.56 $530,683.34 $622,153.37  $741,294.30  $879,510.49 $1,026,477.23

-$213,530.47 -$302,329.44 -$418,760.56 -$530,683.34 -$622,153.37 -$741,294.30 -$879,510.49 -$1,026,477.23
$40,521.13  $44,115.21 $48,008.80 $52,256.35 $56,928.65 $62,120.11 $67,960.49 $74,635.21
$142,922.50 $187,037.71 $235,046.50 $287,302.85 $344,231.51  $406,351.61 $474,312.10  $548,947.31
-$17,192.22 -$44,683.75 -$68,422.33 -$59,666.43 -$34,541.37  -$57,020.83  -$70,255.71  -$72,331.53

12 13 14 15
$169,557.88  $139,881.29  $113,976.61 $40,348.27
$25,935.75 $22,159.79 $19,133.82 $16,307.86
$195,493.64  $162,041.08  $133,110.44 $56,656.13

$1,221,970.86 $1,384,011.94 $1,517,122.38 $1,573,778.50
-$1,221,970.86 -$1,384,011.94 -$1,517,122.38 -$1,573,778.50

$82,422.39 $91,767.00  $103,447.76  $119,022.12
$631,369.70  $723,136.69  $826,584.46  $945,606.57
-$113,071.25  -$70,274.08  -$29,662.67 $62,365.99

16

$8,006.90
$8,006.90
$1,581,785.40
-$1,581,785.40

$111,234.94
$1,056,841.51

$103,228.04

$1,412.98
$1,412.98
$1,583,198.39
-$1,583,198.39

$111,234.94
$1,168,076.45

$109,821.96
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$1,412.98
$332,266.63
$1,915,465.02

$1,168,076.45
$2,336,152.90

$835,809.82

SALDOS TOTALES

12.7.

MES

TERRENO

OBRA DIRECTOS
INDIRECTOS

GASTOS FINANCIEROS
GASTOS FINANCIEROS
TOTAL EGRESOS

INGRESOS CREDITO
INGRESOS VENTAS
TOTAL EGRESOS

FLUJO DE EFECTIVO

TASA DE DESCUENTO

-$59,816.25

-$50,556.36 -$49,551.89 -$53,415.75

Flujos de ingresos y egresos

-$70,607.97 -$115,291.73

243,380.48 -5277,921.86 -$334,942.68 -5405,198.39 -$477,529.92

Elaboracion: Stephanie Gutierrez

-$590,601.17 690,537.92  -$628,171.93

-$524,943.89

-$415,121.94

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 13 14 15 16 17
$0.00 $0.00 $12,088.62 $18,839.76 $35324.56  $63,584.21  $90,666.37  $88,862.99  $70,023.22  $97,694.13 $115356.41 $121,280.99 $169,557.88 $139,881.29 $113,976.61  $40,348.27 $0.00 $0.00
$59,816.25  $21,888.81 $20,075.81 $22,207.86 $22,388.79  $25214.76  $2576476  $23059.79  $21,446.81  $21,446.81  $22,850.79  $25685.75  $25935.75  $22,150.79  $19,133.82  $16307.86  $8006.90  $1,412.98
$30,565.57  $30,565.57  $30,565.57  $30,565.57  $30,565.57  $30,565.57  $30,565.57  $30,565.57  $30,565.57  $30,565.57  $30,565.60
$59,816.25  $21,888.81 $33,064.43 $41,047.62 $57,713.35  $88,798.96 $146996.70 $142,488.34 $122,035.60 $149,706.50 $168,781.76 $177,532.31 $226059.21 $192,606.65 $163,676.01  $87,221.70 $3857250  $1412.98
$320,000.00
31148.70533 34068.89646 37183.76699 40521.12828 44115.20966 A48008.79783 52256.34856 56928.65436 62120.10524 67960.48749 74635.21007 824223864  91766.998 1034477625 119022.1152 111234.9388 111234.9388
$0.00 $31,148.71  $34,068.90 $37,183.77 $40,521.13  $44,115.21 $368,008.80  $52,256.35  $56,928.65  $62,120.11  $67,960.49 $74,635.21 $82,422.39  $91,767.00 $103,447.76 $119,022.12 $111,234.94
-$59,816.25 $9,250.90  $1,004.46 -$3,863.86 -$17,192.22 -$44,683.75 $221,01210 -$90,232.00 -$65,106.94 -$87,586.40 -$100,821.28 -$102,897.10 -$143,636.82 -$100,839.65 -$60,228.24  $31,800.42  $72,662.44 $109,821.96
%
erecTiva ANnuAL  [IIINEES 0.245

EFECTIVA MENSUAL 1.843 0.018429051
VAN $274,065.26
TIR MENSUAL 6.84%
TIR ANUAL 121.18%

Elaboracion: Stephanie Gutierrez

18

$330,853.65
$0.00
$1,412.98

$332,266.63

1168076.45

$111,234.94 $1,168,076.45

$835,809.82
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ACTA DE CONSTITUCION
PROYECTO HABITACIONAL MILANO

Preparado por: Arq. Stephanie Gutiérrez
Fecha: 22 de septiembre 2015
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PROYECTO: CONJUNTO MILANO

@ARO

GERENCIA DE PROYECTO

CODIGO: GP-AM-G01-001

ACTA DE CONSTITUCION

ETAPA: | DEFINICION DEL TRABAJO
PROYECTO: FECHA. 15/09/2015
CONJUNTO HABITACIONAL MILANO REVISION: 00

PROMOTOR: | ALBUJA Y ASOCIADOS

ELABORACION: | S. GUTIERREZ

1. RESUMEN GENERAL

El proyecto se trata de la planificacién, diseno, construccion y comercializacion de un
conjunto de 17 casas unifamiliares para familias del nivel medio-alto, desarrolladas
en dos pisos en el sector de Tumbaco- Quito. El proyecto iniciara su planificacién en
noviembre del 2014, la construccion en febrero del 2015, y su comercializacion en
septiembre del 2015. Se estima un tiempo de ejecucion es de dos afos y un costo
de 1'926.152,90. Para noviembre del 2017 se espera ventas pos $2'336.152,90 y un
retorno de utilidad de $409.806,68 que significa un 21% sobre el costo.

2. ALCANCE DEL PROYECTO

~ DENTRO DEL ALCANCE | _FUERA DEL ALCANCE
ESTUDIOS
« Factibilidad financiera e De mercado
e De suelos
e Levantamiento topografico
DISENOS
e Arquitectonico  Cambios y detalles adicionales
e Estructural de diserio interior
« Eléctrico
* Hidrosanitario
CONSTRUCCION

e Conjunto y areas comunales e Domética
e Obra gris * Servicios extras

Instalaciones de servicios ¢ Modificaciones de instalaciones

basicos e (Cambios y detalles adicionales

Instalaciones de TV e internet de disefio interior

Acabados ¢ Linea blanca y mobiliario

* Cortinas
VENTAS
e Publicidad y promocién
* Fuerza de ventas
GERENCIA

« Financiera + Gastos de guardiania posterior a
* Aprobaciones y aspecto legal la entrega de |a obra
e De obra * Gastos legales
* De proyecto

G P. GESTION Y PLANIFICACION
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PROYECTO: CONJUNTO MILANO

3. ENTREGABLES

@ARO

ESTUDIOS
GP-AM-E-T-001 | Plano topografico geo-referenciado 15-12-2014
GP-AM-E-S-001 Informe de estudio de suelos 15-12-2014
GP-AM-E-F-001 | Informe de pre-factibilidad financiera 15-12-2014
DISENOS
GP-AM-D-PA-001 | Planos arquitectonicos 20-02-2015
GP-AM-D-PS-001 | Planos estructurales 20-02-2015
GP-AM-D-CE-001 | Calculos estructurales 20-02-2015
GP-AM-D-PE-001 | Planos de instalaciones eléctricas 20-02-2015
GP-AM-D-PH-001 | Planos de instalaciones hidrosanitarias 20-02-2015
CONSTRUCCION
GP-AM-CV-001 7 casas unifamiliares de 2 pisos de 3 01-12-2017
dormitorios en 128 m2 con 2 parqueaderos
exteriores y patio descubierto de 25,43 m2
GP-AM-CV-002 1 casas unifamiliar de 2 pisos de 3 dormitorios 01-12-2017
en 128 m2 con 2 parqueaderos exteriores y
patio descubierto de 85,66
GP-AM-CV-003 8 casas unifamiliares de 2 pisos de 3 01-12-2016
dormitorios en 138 m2 con 2 parqueaderos
exteriores y patio descubierto de 39,81
GP-AM-CV-004 1 casa unifamiliar de 2 pisos de 3 dormitorios en | 01-12-2016
138 m2 con 2 parqueaderos exteriores y patio
descubierto de 84.14
GP-AM-CC-001 Casa comunal de 16.48 m2 01-12-2016
GP-AM-CC-002 Garita y servicios comunales de 21,77 m2 01-12-2016
GP-AM-CC-003 | Areas comunales que incluyen via, veredas, 01-12-2016
iluminacion, parqueadero de visitas y areas
verdes
GERENCIA DE PROYECTO
GP-AM-G01-001 | Acta de constitucién 15-09-2015
GP-AM-G02-001 | Presupuesto de obra 20-02-2015
GP-AM-G02-002 | Cronograma de obra 20-02-2015
GP-AM-G02-003 | Estructura de desglose de trabajo 15-09-2015
GP-AM-G03-001 | Plan de direccion de Proyecto 20-09-2015
GP-AM-GA-001 Informe de aprobacién de planos por el 01-05-2015
municipio
GP-AM-GA-002 Informe de aprobacion de planos por bomberos | 01-05-2015
GP-AM-GA-003 | Permiso de construccion 01-06-2015
GP-AM-GA-004 Declaratoria de propiedad horizontal 01-12-2016
GP-AM-GA-005 | Permiso de habitabilidad 01-12-2016
GP-AM-GA-006 Escrituras 01-12-2016
VENTAS
GP-AM-V-001 Cronograma de ventas 01-04-2015
GP-AM-V-002 Reporte de ventas 01-12-2016

G P. GESTION Y PLANIFICACION
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ARQ
4. ESTIMACION
a. ESFUERZO
Profesionales planificacion u 2
Profesionales estudios u 1 2 352
Profesionales en obra u 2 24 8.448
Mano de obra u 15 24 63.360
Profesionales de ventas u 1 12 2112
TOTAL HORAS HOMBRE 74.976
b. COSTOS
No| CONCEPTO | UNIDAD | CANTIDAD VALOR TOTAL
UNITARIO
COSTOS
DIRECTOS
1 TERRENO U 1 $ 330.853,65 $ 330.853.65
2 | CONSTRUCCION M2 2.140,88 $550,00 $1.177.485,29
SUB-TOTAL $1.508.338,94
INDIRECTOS -
3 | ARQUITECTURA % 5 $1.177.485,29 $58.874,26
4 INGENIERIA % 1.5 $1.177.485,29 $17.662,28
5 | CONSTRUCCION % 12 $1.177.485,29 $141.298,24
6 GERENCIA % 4 $1.177.485,29 $47.099,41
7 PROMOCION % 3 $1.177.485,29 $37.065,00
8 VENTAS % 9 $1.177.485,29 $105.126,88
SUB-TOTAL $407.126,07
TOTAL 915.465,02
INGRESOS
9 | VENTAS | M2 | 214088 | $ 109121 | $2'336.152,90
TOTAL $2'336.152,90
10 COSTOS MENOS INGRESOS

G P. GESTION Y PLANIFICACION
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c. DURACION

Se estima que |a construccion durara 24 meses, 12 meses la primera etapa que
consiste en la construccion de las areas comunales y 9 casas de 138 m2, y 12 meses
la segunda etapa que consiste en la construccion de 8 casas de 128 m2.

La etapa de planificacién donde se realizan todos los estudios y disefios es de 5
meses previos a las aprobaciones e inicio de la construccion.

La comercializacion se inicia con el fin de la construccion de las casas modelo y el
inicio de la segunda etapa depende de las ventas de las casas de |la etapa 2

Inicio de la planificacion 03-11-2014

Fin de la planificacién y disefios 01-04-2015
Inicio de la construccion de casas modelo 01-04-2015
Fin de construccion de casas modelo 15-07-2015
Inicio de comercializacion y ventas 01-08-2015
Inicio de construccion de casas 138 m2 15-07-2015
Fin de construccién de casas de 138 m2 30-08-2016
Inicio de construccion de casas de 128 m2 01-06-2016
Inicio de construccion de casas de 128 m2 01-06-2017

5. SUPUESTOS

Con el fin de identificar y estimar las tareas necesarias y la duraciéon del proyecto,
algunos supuestos y premisas deben ser tomados en cuenta. Con base en el
conocimiento actual a |a fecha, a continuacion se listan los supuestos del proyecto.

Supuesto 1: Compra de terreno

Supuesto 2: Las condiciones de inflacion del pais se mantienen de acuerdo
lo previsto en la fase de factibilidad.

Supuesto 3: Que no existan fuerzas externas como desastres naturales, o
conmociones nacionales que impidan que el proyecto se ejecute.
Supuesto 4: Que los costos de construccion se mantengan o registren
incrementos leves.

Supuesto 5: Que la demanda se mantengan en los niveles analizados en la
etapa de factibilidad

Supuesto 6: Disponibilidad mercado de los materiales presupuestados.
Supuesto 7: Cumplir con el cronograma de ventas, o que se lo ejecute mejor
de lo planificado.

Supuesto 8: Cumplir con el flujo de caja segun lo programado, o que se lo
ejecute mejor de lo esperado.

G P. GESTION Y PLANIFICACION
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6. RIESGOS

Los riesgos del proyecto son caracteristicas o circunstancias del entorno que pueden
tener un efecto negativo para el proyecto o para la calidad de sus entregables. Los
riesgos conocidos que se han identificado para este proyecto se detallan a
continuacion. Se establece también un plan para minimizar o eliminar el impacto de
cada riesgo al proyecto.

Escasez de materiales M M Reemplazarlos por otros
materiales nacionales

Caida de la demanda A Competir con precios bajos y

inmobiliaria aumentar publicidad y
promocion

Subida de la inflacién A M Gestionar el proyecto para

del pais evitar sobre costos
Acelerar |la terminacion de la
obra y las ventas

Desastres naturales, o M M Competir con precios

conmociones nacionales

Incremento de los A A Pedir financiamiento bancario

costos de construccion ya que en primera instancia se
trabajara con capital propio.

7. ENFOQUE DEL PROYECTO

El mismo grupo promotor va a realizar la planificacion, el disefio, construccion y
ejecutara la gestion del proyecto. Ya que el proyecto ya superd la etapa de
planificacién se brindara asesoraria. Esto incluye la elaboracién del plan de negocios
y el plan de gestion.

El director del proyecto debe contar con experiencia para gestionar el proyecto. Debe
realizar reuniones periddicas con el equipo de disefio, el residente que administra la
obra y la persona encargada de las ventas para verificar el avance. Cualquier cambio
debe ser aprobado por el promotor que evaluara cualquier incidencia en costo y
cronograma.

8. ORGANIZACION DEL PROYECTO

CARGO PERSONA
Promotor Ing. Patricio Albuja
Patrocinador Ing. Patricio Albuja
Gerente de planificacion Arq. Ricardo Albuja
Director del proyecto Arq. Ricardo Albuja
Consultor del proyecto Arq. Stephanie Gutierrez

G P. GESTION Y PLANIFICACION
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9. ROLES Y RESPONSABILIDADES

DECDNANCSADRDI ES NE1 DRDNAVEN
'RESPONS. BLES DE L PROYEC"
L s T S LT

ACTIVIDAD PROFESIONAL REQUERIDO |PERSONA

T3
TC

2
AV

ESTUDIOS
Topografico Ingeniero Civil/ topografo Ing. Oquendo
De suelos Ingeniero Civil Ing. Oguendo
Pre factibilidad | Arquitecto/ Ingeniero Arq. Ricardo Albuja
DISENO
Arquitectonico | Arquitecto Arq. Ricardo Albuja
Estructural Ingeniero Civil Ing. Patricio Albuja
Electrico Ingeniero Civil Ing. Patricio Albuja
Hidrosanitario | Ingeniero Civil Ing. Patricio Albuja
CONSTRUCCION
Residente | Arquitecto/ Ingeniero Ing. Jaramillo

Director  de | Experiencia  en  gestion | Arg. Ricardo Albuja
proyecto inmobiliaria

GERENCIA
Planificacion Experiencia en proyectos afines | Arq. Ricardo Albuja
Financiera Experiencia en proyectos afines | Ing. Patricio Albuja
Comercial Experiencia en proyectos afines | Arq. Stephanie Gutierrez
VENTAS

Profesional | Experiencia en proyectos afines | Empresa Sinergia Inmobiliaria

10.ORGANIGRAMA

CONJUNTOD
MILANO

PROMOTOR /
PATROCINADOR
|
f 1
DIRECTOR DE e g GERENTE DE
PROYECTO PLANIFICACION
T PROFESIONALES
RESIDE?
AIPENTE TECNICOS

PERSONAL DE
P ORES |
ROVEEDORE VENTAS
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PROYECTO HABITACIONAL MILANO

Preparado por: Arq. Stephanie Gutiérrez
Fecha: 23 de septiembre 2015




ROYECTO: CONJUNTO MILANO

9/\90

GERENCIA DE PROYECTO CODIGO: - GP-AM-G02-003
ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO
ETAPA: INTEGRACION DEL PLAN DE TRABAJO
PROYECTO: FECHA: 23/09/2015
CONJUNTO HABITACIONAL MILANO REVISION: 00

ELABORACION: | S. GUTIERREZ

1. RESUMEN GENERAL

En esta etapa se elabora el EDT (Estructura de Desglose de Trabajo) y se pasa de las estimaciones de costo y tiempo a elaborar
cronogramas y presupuestos mas exactos. El limite mas bajo de una EDT son las actividades,

En el caso del EDT se codifica cada paquete de trabajo segin su nombre con letras y a los niveles inferiores con numeros. El resto
de documentos que se generan en todos |os procesos se utilizara |a siguiente codificacion basada en nos paquetes de trabajo que

se definen en la Estructura de Desglose de Trabajo:

CONSULTOR: GP (GP Arquitectos)

PROMOTOR + PROYECTO:  AM (Albuja y Asociados, Proyecto Milano)

PAQUETE DE TRABAJO: G (Gerencia), V (Ventas), C (Construccion), D (Disefios), E (Estudios), P (Planificacion)
ETAPA TEN STEP: 01 (Definicion), 02(Integracion), 03 (Gestion del Plan de Trabajo)

CONSECUTIVO: 001

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ
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2. EDT

ARQ

AM. PROYECTO
MILANO

I

" Arquitecténico  comunales
j 5 cc1, CV1. Obra o2
- D2 Estuctural o e WA=t ‘ oty
— D3.Electrico | . CC2 o1, V2.
Jardineria Estructuras Electricas
‘ Da.
" Hidrosanitario [+ €C3, Vias o2, ov2.2.
— Mamposterias:  Hidrosanitarias
| cca ————
~ Instalaciones cvi3,
L) oS,
Edificaciones

|| €v31. |
Paredes

| cv3a.
Pisos

———————

cv33,
- Puertasy
ventanas

|| CV34, |
Muebles

V35,
Accesorios

=

_ G4.De

- G5, Legal

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ
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12.10. Cronograma de una etapa

TOTAL DIRECTOS
TOTAL COSTO
FLUJOS

220

RONOGRAMA DE FASES DE PROYECTO
2015
] T ot | oy ] e | | o] or ] e I worie] oy w16 ey e
q 1 2 3 4 5 § 7 8| o 10) 1] 12| 13] 14 15) 16 17] 18] 19) 20|
$58,874.26  $58,874.26 $0.00 $0.00) $0.00 $0.00] $0.00 $0.00 $0.00] $0.00| $0.00 $0.00] $0.00] $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00)
$17,662.28] $000]  $10597.37]  $7,064.91] $0.00] $0.00 $0.00] 50,00, $0.00 $0.00 $0.00, $0.00 $0.00 $0.00 $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00 $0.00 $0.00 $0.00]
$141,298.24] $0.00 $0.00 $5,651.93 $7,064.91 $8,477.89 $11,303.86 $11,303.86 $11,303.86 $11,303.86| $0.00 $0.00] $0.00] $0.00] $ SMM% $ s,m.gl $9890.88| $14,129.82  $11,303.86| $8477.89 $5,651.93 $5,651.93|
$47,099.41] $1,412.98 $1,412.98 $1,883.98 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97, $2,354.97) $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97  $2,354.97| $2,354.97| $2,354.97 $2,354.97  $2,354.97 $2,354.97 $2,354.97]
$ 37,065.00| $0.00 $2,870.00 $2,192.50 $7,192.50 $2,192.50 $2,192.50| $2,742.50 $2,392.50 $2,192.50 $0.00 $0.00 $2,192.50 $2,192.50 $2,19250 $2,442.50 $1,49250] $1,292.50 $551.20. $370.65 $370.65 $0.00|
$105,126.88 $0.00/ $6,570.43 $6,570.43 $6,570.43 $ 6,570.43! $6,570.43 $6,570.43 $ 6,57043 $6,570.43 $6,570.43 $6,570.43 $6,570.43 $6,570.43 $6,57043  $6,57043  $6,57043| $6,570.43 $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00|
$ 60,443.11] $0.00 $0.00 $ 12,088.62| $0.00 $0.00 $18,132.93 $18,132.93] $12,088.62 $0.00) $0.00 $0.00 $0.00) $0.00 $0.00 $0.00) $0.00 $0.00 $0.00) $0.00 $0.00 $0.00
$94,198.82 $0.00] $0.00] $18,839.76| $25,433.68| $0.00] $0.00] $0.00| $0.00] $0.00] $0.00| $0.00] $0.00] $0.00] $21,665.73| $28,259.65 $0.00] $0.00] $0.00| $0.00] $0.00] $0.00
$82,423.97 $0.00 $0.00 $0.00]  $18957.51 $19,78175 $0.00/ $0.00 $0.00/ $0.00| $0.00 $0.00/ $0.00] $0.00 $0.00| $18,957.51| $24,727.19 $0.00/ $0.00] $0.00/ $0.00/ $0.00
$94,198.82 $0.00] $0.00] $0.00| $0.00| $14,129.82 $15,071.81 $15,071.81 $0.00] $0.00 $0.00| $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00| $16,013.80 $16,955.79) $16,955.79 $0.00] $0.00] $0.00
$18,691.15| $0.00 $0.00 $0.00 $0.00| $0.00 $4,112.05] $4,672.79 $0.00 $0.00) $0.00 $0.00 $0.00, $0.00 $0.00 $0.00, $0.00 $4,859.70 $5,046.61 $0.00 $0.00 $0.00
$82,423.97 $0.00] $0.00] $0.00| $0.00| $0.00] $18,133.27 $ 20,605.99 $0.00] $0.00] $0.00| $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00| $21,430.23] $22,254.47 $0.00] $0.00] $0.00
$70,649.12| $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $15,542.81 $17,662.28 $0.00) $0.00 $0.00 $0.00, $0.00 $0.00 $0.00, $0.00 $0.00, $18,368.77| $19,075.26 $0.00 $0.00
$23,549.71] $0.00) $0.00) $0.00) $0.00 $0.00) $2,354.97 $2,354.97, $2,354.97 $2,354.97) $0.00) $0.00] $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 5000 $2,354.97 $2,35497  $4,709.94 $4,709.94 $0.00
$58,874.26| $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00) $8,831.14 $8,831.14 $10,008.62 $0.00 $0.00 $0.00) $0.00 $0.00 $0.00) $0.00 $0.00) $10,597.37| $10,008.62 $10,597.37 $0.00
$23,549.71 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00/ $0.00) $11,068.36 $0.00| $0.00 $0.00/ $0.00] $0.00 $0.00/ $0.00] $0.00/ $0.00] $0.00| $12,481.34 $0.00/ $0.00
$105,973.68; $0.00] $0.00] $0.00| $0.00| $0.00] $0.00] $0.00| $49,807.63 $0.00 $0.00| $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00| $56,166.05 $0.00] $0.00
$70,649.12| $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $ 33,205.09 $0.00) $0.00 $0.00 $0.00, $0.00 $0.00 $0.00, $0.00 $0.00 $0.00| $37,444.03 $0.00 $0.00
$58,874.26| $0.00] $0.00] $0.00| $0.00| $0.00] $0.00] $14,129.82 $13,541.08 $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $17,662.28| $13,541.08, $0.00] $0.00
$23,549.71] $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $11,068.36 $0.00) $0.00 $0.00 $0.00, $0.00 $0.00 $0.00, $0.00 $0.00 $0.00| $12,481.34 $0.00 $0.00
$70,649.12 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00) $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $33,205.09 $0.00 $0.00] $0.00] $0.00 $0.00] $0.00] $0.00 $0.00] $0.00] $0.00]  $37,444.03 $0.00
$ 26,839.42 $0.00] $0.00] $0.00| $0.00| $0.00] $0.00] $0.00| $0.00] $12,614.53 $0.00| $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $14,224.89 $0.00
$35,324.56] $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00] $0.00] $0.00 $0.00] $16,602.54 $0.00 $0.00 $0.00] $0.00 $0.00 $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00|  $18722.02 $0.00
$58,874.26 $0.00] $0.00] $0.00| $0.00| $0.00] $0.00] $0.00| $0.00] $ 27,670.90 $0.00| $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00| $0.00] $31,203.36 $0.00
$70,649.12] $0.00 $0.00 $0.00 $0.00, $0.00/ $0.00] $0.00 $0.00] $33,205.09 $0.00 $0.00/ $0.00] $0.00 $0.00/ $0.00] $0.00/ $0.00] $0.00] $0.00|  $37,444.03 $0.00
$23,549.71 $0.00] $0.00] $0.00| $0.00| $0.00] $0.00] $0.00| $5,651.93) $5,416.43 $0.00| $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00] $0.00| $7,064.91 $5,416.43) $0.00
$23,549.71 $0.00/ $0.00/ $0.00 $0.00 $0.00/ $0.00/ $0.00 $0.00/ $11,068.36 $0.00/ $0.00/ $0.00] $0.00/ $0.00/ $0.00] $0.00/ $0.00/ $0.00] $0.00]  $12,481.34 $0.00
84 60,28 0.78 9 6 0 0 80,226.80 0 87,90 4,568.29 8 0 8,925.40 0 90 68 61,0 07,450.29 #ittiHHiiH 80,620.9 8,006.90
$60,287.25 $81,738.03 $136,030.16 $203,604.17  $257,111.54  $337,338.34  $459652.37  $647553.59  $822,121.88| $831,047.28  $839,972.68  $851,000.58  $862,208.48 $O904,882.99 HHHHHHIN HHHHHIHHIE HHHHHIIE S 1,211,807.40 HEHHIHHHIE $1,576,604.47 $1,584,611.37
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12.11. Presupuesto

GERENCIA DE PROYECTO CODIGO: GP-AM-G02-001
PRESUPUESTO
ARQ [ETAPA: INTEGRACION DEL PLAN DE TRABAJO
PROYECTO: FECHA: 15/09/2015
s [CONJUNTO HABITACIONAL MILANO REVISION:
PROMOTOR: ALBUJA Y ASOCIADOS ELABORACION: S. GUTIERREZ
N° | CODIGO RUBRO UNID. | CANTIDAD | P. UNIT. V. TOTAL
cc1 PRELIMINARES
1 CC1.1 | DESALOJO A MAQUINA(CARGADORA Y VOLQUETA) M3 2,500.00 $6.64 $16,600.00
2 CC1.2 | LIMPIEZA GENERAL DE OBRA M2 3,000.00 $4.50 $13,500.00
3 CCL.3 | EXCAVACION MANUAL 0-2 M DE SUELO NATURAL M3 3,000.00 $4.53 $13,590.00
4 CC1.4 | MOVIMIENTO TIERRA A MAQUINA (NO INC. DESALOJO) M3 3,000.00 $5.58 $16,740.00
5 CCL5 | CERRAMIENTO DE MAMPOSTERIA DE BLOQUE DE 2.50m M 2.00 $25.03 $50.06
6 CC1.6 | REPLANTEO CON EQUIPO TOPOGRAFICO M2 577.62 $3.96 $2,287.38
CcC2 JARDINERIA
7 CC2.1 | ACERAS - HORMIGON BARRIDO M2 300.00 $6.64 $1,992.00
8 CC2.2 | BORDILLOS M 350.00 $4.50 $1,575.00
9 CC2.3 | COLOCACION DE CESPED M2 6.00 $4.53 $27.18
10 CC2.4 | ARBOLES UNID. 50.00 $5.58 $279.00
11 CC2.5 | COQUILLO - SECTOR AGORA M2 20.00 $25.03 $500.60
12 CC2.6 | DECK DE MADERA - SECTOR AGORA M2 100.00 $3.96 $396.00
CcC3 VIAS
13 CC3.1 | ACERAS - ADOQUIN COLOREADO EXTERIOR M2 500.00 $50.00 $25,000.00
14 CC3.2 | MATERIAL DE MEJORAMIENTO E=10 CM m2 456.00 $50.00 $22,800.00
15 CC3.3_| SUB-BASE GRANULAR E=30 CM m3 500.00 $50.00 $25,000.00
16 CC3.4 | BASE GRANULAR E=25 CM m3 500.00 $50.00 $25,000.00
17 CC3.5 | CAPA DE RODADURA DE HORMIGON ASFALTICO E= 10 CM m2 500.00 $50.00 $25,000.00
CC4 INSTALACIONES EXTERIORES
18 CC4.1 | ACOMETIDA ELECTRICA M 15.00 $17.00 $255.00
19 CC4.2 | ACOMETIDA DE AGUA POTABLE M 15.00 $17.00 $255.00
20 CC4.3 | ACOMETIDA SANITARIA M 15.00 $17.00 $255.00
21 CC4.4 | POSTES DE LUZ 90 CM UNID. 15.00 $17.00 $255.00
CC5 ESPACIOS COMUNALES
22 CC5.1 | CASA COMUNAL GLB 1.00 $3,000.00 $3,000.00
23 CC5.2 | GARITA GLB 1.00 $3,526.00 $3,526.00
24 CC5.3 | INGRESOS - PIEDRA M2 20.00 $40.00 $800.00
Ccvi OBRA GRIS
CV1.1 | ESTRUCTURAS
25 | CV1.1.1 | EXCAVACION DE PLINTOS M2 50.00 $2.00 $100.00
26 | CV1.1.2 | ACERO DE REFUERZO FY=4200 KG/CM2, CORTE-COLOCADO KG 1,000.00 $1.77 $1,770.00
27 | CV1.1.3 | PLINTOS DE HORIGON ARMADO (INCLUYE ENCOFRADO) M3 45.00 $15.00 $675.00
28 | CV1.1.4 | CADENAS DE HORIGON ARMADO (INCLUYE ENCOFRADO) M4 459.00 $15.00 $6,885.00
29 | CV1.1.5 | CONTRAPISO DE H.S. H= 8 CM + RELLENO GRANULAR H= 20 CM| M2 142.00 $15.00 $2,130.00
30 | CV1.1.6 | COLUMNAS DE HORMIGON ARMADO (INCLUYE ENCOFRADO) M3 1,364.00 $3.17 $4,323.88
31 | CV1.1.7 | LOSAS DE HORMIGON ARMADO (INCLUYE ENCOFRADO) M3 37.00 $15.00 $555.00
CV1.2 | MAMPOSTERIAS
32 | Cvi.2.1 | MAMPOSTERIA DE BLOQUE DE 10 CM M2 750.00 $11.61 $8,707.50
33 [ CVi.2.2 | MAMPOSTERIA DE BLOQUE DE 15 PRENSADO M2 1,100.00 $10.90 $11,990.00
34 | Ccvi1.2.3 | MAMPOSTERIA DE BLOQUE DE 20 CM M2 800.00 $8.28 $6,624.00
35 | CV1.2.4 | H.S. 210 KG/CM2 DINTELES INC. ENCOFRADO M3 3.20 $86.44 $276.61
36 | Cvi.2.5 | BORDILLO PARA TINETA DE BAKO 0.30 X 0.10 M 221.60 $13.30 $2,947.27
CV1.3 | CUBIERTAS
37 | CV1.3.1 | MASILLADO PALETEADO GRUESO M2 1,700.00 $6.80 $11,560.00
38 | CV1.3.2 | MASILLADO PALETEADO GRUESO CON IMPERMEABILIZANTE M2 5,800.00 $7.79 $45,182.00
39 | CV1.3.3 | ENLUCIDO HORIZONTAL 1:3 M2 12.00 $8.93 $107.16
CV2 INSTALACIONES
CV2.1 | ELECTRICAS
40 | Cv2.1.1 | SALIDAS DE ILUMINACION 121 V EN TUBERIA EMT clu 1,544.00 $35.08 $54,163.52
41 | Cv2.1.2 | SALIDA DE TOMACORRIENTES 110 V. NORMAL EN TUBERIAEMT| c/u 151.00 $32.27 $4,872.77
42 | Cv2.1.3 | SALIDA ESPECIAL 220 V. clu 5.00 $33.68 $168.40
43 | CV2.1.4 | TABLERO 3F - 20 CIRCUITOS COMPLETO clu 3.00 $119.27 $357.81
44 | Cv2.1.5 | TABLERO 3F - 30 CIRCUITOS COMPLETO clu 1.00 $147.33 $147.33
45 | CV2.1.6 | LUMINARIA CONA LAMPARA FLUORESCENTE 2X32W, DIFUSORH _c/u 5.00 $105.24 $526.20
46 | CV2.1.7 | LUMINARIA O/B CON LAMPARA LED 1X34 W clu 405.00 $35.08 $14,207.40
47 | Cv2.1.8 | LUMINARIA O/B CON LAMPARA LED 1X36W clu 647.00 $49.11 $31,774.17
48 | CV2.1.9 | LUMINARIA SIMILAR A 2X32W CON LAMPARA LED 58W CON REGI| c/u 52.00 $77.17 $4,012.84
49 | CV2.1.10 [ LUMINARIA SIMILAR A 2X32W CON LAMPARA LED 58W HERMETI] c/u 25.00 $91.20 $2,280.00
50 | CV2.1.11 [ LUMINARIA O/B CON LAMPARA LED 1X20W clu 129.00 $28.06 $3,619.74
51 | Cv2.1.12 | LUMINARIA O/B CON LAMPARA LED 2X34W DIMERIZABLE clu 24.00 $77.17 $1,852.08
52 | CVv2.1.13 | TOMA TELEFONICO SIMPLE, TIPO VETO O SIMILAR, COMPLETO,| c/u 22.00 $77.17 $1,697.74
53 | CVv2.1.14 | CAJETIN RECTANGULAR clu 22.00 $77.17 $1,697.74
54 | CVv2.1.15 | JACK CATV clu 36.00 $9.12 $328.32
55 | CV2.1.16 | POZO DE REVISION DE 80X60X100 CM clu 30.00 $275.04 $8,251.20
56 | CV2.1.17 | CANALIZACION DE VIA CON TUBO PVC DIAMETRO 4 PLG. mt 400.00 $8.14 $3,256.00
57 | CVv2.1.18 | MANGUERA PVC DIAMETRO DE 2 PLG mt 2,500.00 $3.93 $9,825.00




109
110
111

222

CV22 | HIDROSANITARIAS
CV2.2.1 | BAJANTE A.LL. PVC-D 110 MM M 421.00 $5.30 $2,231.30
CV2.2.2 | COLUMNA DE VENTILACION PVC-D 50 MM M 80.00 $3.58 $286.40
CV2.2.3 | TUBERIA PVC-D 110 MM M 654.00 $2.83 $1,850.82
CV2.2.4_| DESAGUE PVC-D 110 MM PTO 56.00 $16.27 $911.12
CV2.2.5 | DESAGUE PVC-D 50 MM PTO 148.00 $13.91 $2,058.68
CV2.2.6_| VENTILACION PVC - D 50 MM PTO 17.00 $18.63 $316.71
CV2.2.7 | TUBERIA PVC-D 75 MM M 572.00 $3.54 $2,024.88
CV2.2.8_| TUBERIA PVC-D 50 MM M 319.00 $3.54 $1,129.26
CV2.2.9 | REJILLA CROMADA 75 MM U 35.00 $17.45 $610.75
CV2.2.10 | CAJA DE REVISION 80*80*150 CM U 4.00 $173.93 $695.72
CV2.2.11 | CAJA DE REVISION 80*80*130 CM U 15.00 $160.95 $2,414.25
CV2.2.12 | CAJA DE REVISION 80*80*80 CM (HORMIGON) U 10.00 $109.02 $1,090.20
CV2.2.13 | CAJA DE REVISION 60*60*60 CM (HORMIGON) U 27.00 $83.05 $2,242.35
CV2.2.14 | SALIDA LAVABO/FREGADERO PTO 82.00 $119.27 $9,780.14
CV2.2.15 | SALIDA INODORO DE TANQUE PTO 8.00 $78.58 $628.64
CV2.2.16 | SALIDA INODORO DE FLUXOMETRO PTO 49.00 $78.58 $3,850.42
CV2.2.17 | SALIDA URINARIO TIPO PUSH PTO 2.00 $126.28 $252.56
CV2.2.18 | SALIDA URINARIO DE FLUXOMETRO PTO 9.00 $133.30 $1,199.70
CV2.2.19 | SALIDA DUCHA PTO 107.00 $141.72 $15,164.04
CV2.2.20 | SALIDA TOMA PARA MANGUERA PTO 25.00 $78.58 $1,964.50
CV3 ACABADOS
CV3.1 | PAREDES
CV3.1.1_| ENLUCIDO DE FILOS (ESQ. CHAFLANADA 1CM) M 8,600.00 $2.58 $22,188.00
CV3.1.2 | ENLUCIDO VERTICAL MORTERO 1.3 M2 | 6,600.00 $7.44 $49,104.00
CV3.1.3 | ESTUCADO EXTERIOR EN PAREDES M2 670.00 $4.56 $3,055.20
CV3.1.4 | ESTUCADO INTERIOR EN PAREDES M2 | 5,500.00 $3.84 $21,120.00
CV3.1.5_| PINTURA DE CAUCHO VINILICA M2 | 6,170.00 $5.07 $31,281.90
CV3.1.6_| PINTURA ELASTOMERICA EN PAREDES DE CISTERNA M2 111.38 $5.92 $659.37
CV3.1.7 | PINTURA TIPO PERMALATEX EN CIELO RASOS H=4.01-8 M M2 12.00 $5.74 $68.88
CV3.1.8_| CERAMICA DE PARED COLOR SUAVE M2 280.00 $18.44 $5,163.20
CV3.1.9 | PORCELANATO EN PARED TIPO NACIONAL M2 | 1,800.00 | $39.72 $71,496.00
CV3.2_| PISOS
CV3.2.1 | PORCELANATO EN PISO TIPO NACIONAL [ M2 [ 8500.00 | $39.72 | $337,620.00
CV3.2.2 | PISO FLOTANTE [ M2 | 1,350.00 | $52.21 | $70,483.50
CV3.3 | PUERTAS Y VENTANAS
CV3.3.1 | PUERTAS TAMBORADAS DE MADERA 0.70 m U 22.84 $120.15 $2,744.23
CV3.3.2 | PUERTAS TAMBORADAS DE MADERA 0.80 m U 22.84 $120.15 $2,744.23
CV3.3.3 | PUERTAS TAMBORADAS DE MADERA 0.90 m U 22.84 $120.15 $2,744.23
CV3.3.4_| VENTANAS DE ALUMINIO Y VIDRIO TEMPLADO 6MM M2 3.04 $188.09 $571.32
CV3.3.5_| PUERTA DE VIDRIO TEMPLADO 6 MM (INC. CERRADURAS, TIRAD| _ M2 50.00 $224.01 $11,200.50
CV3.3.6 | CERRADURA PUERTA BANO U 54.00 $23.41 $1,264.14
CV3.3.7_| CERRADURA PUERTA LLAVE-LLAVE U 6.00 $23.41 $140.46
CV3.3.8 | CERRADURA PUERTA LLAVE-SEGURO U 1.00 $23.41 $23.41
CV3.4 | MUEBLES
CV3.4.1 | MUEBLE ALTO DE COCINA FORRADO CON POLIESTIRENE M 9.29 $190.95 $1,773.75
CV3.4.2 | MUEBLE BAJO COCINA (PUERTAS) M 9.29 $226.35 $2,102.59
CV3.4.3 | MESON DE GRANITO COLOR VERDE OREGANO M2 8.26 $120.15 $992.97
CV3.4.4 | SALPICADERA DE GRANITO COLOR VERDE OREGANO M 9.29 $9.94 $92.33
CV3.4.5 | CLOSETS DE MADERA LAMINADA M 9.29 $9.94 $92.33
CV3.5 | ACCESORIOS
CV3.5.1 | ESPEJO 4 MM BISELADO 2,5 CM M2 8.26 $120.15 $992.97
CV3.5.2 | INODORO BLANCO CENTURY LEO 1.6 U 5.00 $166.44 $832.20
CV3.5.3 | LAVADERO A.l. 2 POZOS 1 ESCURRIDERA INC. ACCESORIOS U 1.00 $69.19 $69.19
CV3.5.4 | LAVAMANOS BLANCO PARA EMPOTRAR OVALADO SIN GRIFERIA__ U 60.00 $92.79 $5,567.40
CV3.5.5 | DUCHA JUEGO COMPLETO TIPO FV 11090/76 SENIOR CROMO U 41.00 $154.47 $6,333.27
CV3.5.6 | GRIFERIA LAVADERO 1 LLAVE ARTICULADA EMPOTRABLE CRON U 3.00 $60.07 $180.21
CV3.5.7 | GRIFERIA LAVAMANOS ( TIPO PRESMATIC FV 360.01) U 60.00 $183.97 $11,038.20
CV3.5.8 | PASAMANO DE ACERO INOXIDABLE Y VIDRIO M 1,880.00 | $159.11 | $299,126.80
CV3.5.9 | JABONERA INOXIDABLE U 41.00 $31.75 $1,301.75
CV3.5.10 | TOALLERO CROMADO U 41.00 $35.29 $1,446.89
TOTAL $ | $1,177,485.30

AUTORIZACION

ING. PATRICIO ALBUJA
PROMOTOR

ARQ. RICARDO ALBUJA
DIRECTOR DE PROYECTO
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ARQ

GESTION'Y PLANIFICACION
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PROYECTO: CONJUNTO MILANO

GERENCIA DE PROYECTO GP-AM-G05-001
INFORME DE AVANCE DE OBRA
ETAPA: GESTION DEL ALCANCE
PROYECTO: 29/09/2015
CONJUNTO HABITACIONAL MILANO 00
PROMOTOR: | ALBUJA Y ASOCIADOS ELABORACION: | S. GUTIERREZ
1. ESTADO ACTUAL
FOTOGRAFIA ACTUAL
2. RESUMEN GENERAL
Detalle de lo ejecutado
3. HITOS DEL PROYECTO
Inicio de la planificacion 03-11-2014
Fin de la planificacion y disefios 01-04-2015
Inicio de la construccion de casas modelo 01-04-2015
Fin de construccion de casas modelo 15-07-2015
Inicio de comercializacion y ventas 01-08-2015
Inicio de construccion de casas 138 m2 15-07-2015
Fin de urbanizacion 27-11 2015
Fin de cimentaciones 27-11 2015
Fin de estructuras 18-12-2015 \
Fin de construccion de casas de 138 m2 30-08-2016 i
Inicio de construccion de casas de 128 m2 01-06-2016 |
Inicio de construccién de casas de 128 m2 01-06-2017 |

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ




PROYECTO: CONJUNTO MILANO

4. RESUMEN DE CRONOGRAMA

ARQO

STANLIE JINALE LMD I IMSITLY ST INRINA JAATESNE 51084
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ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ
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PROYECTO: CONJUNTO MILANO

5. ESTADO ACTUAL
a. Registro de avance de obra segun planillas

S1% a7 1A L

@ARQ

i
0 Sakma 3310

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ

226



PROYECTO: CONJUNTO MILANO

a. Registro de gastos de obra segun facturas

21,700 kil

%ARQ

$310

0 skAmm  Sassam

ADJUNTAR DETALLE DE FACTURAS EN EL MES

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ

227



228

PROYECTO: CONJUNTO MILANO

ARQ
6. VALOR GANADO
Resumen del estatus en cuanto a costo y a avance
- -
C€C1_ |URBANIZACION 12,085.62 1600000 | 16114.10 | 6048311 | 114.10 402548 101 | 133
1 GRIS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 #|DIV/0! | #|D1v/O!
Vi1l 18.839.76 H60.00 94,198 82 19,50 17,993.26 | 098 0.04
V112 0.00 320.00 82,423.97 -3.00 317.00 0.9 |WDIV/O!
0.00 0.00 94,198 82 0.00 0.00 | mDIv/0| #iDIv/01
0.00 0.00 18,691.15 0.00 0.00  |mDIV/0l| #IDIV/OI
CV1.1.5 MAMPOSTERIAS 0.00 0.00 82,423.97 0.00 0.00 | #DIV/0!| WDIV/O!
1.6/ED 0.00 0.00 70,649.12 0.00 0.00 __|mDIv/01| #iDIV/0!
V2.1 SANITARIAS 0.00 0.00 23,549.71 0.00 0.00 |mDIv/ol#iDIviol
w22 ELECTRICAS 0.00 0.00 $8,874.26 0.00 0.00 __ |mDIv/otmiDIv/ol
o3 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 #IDIV/O! #DIV/O!
cv3a RANMICAS 0.00 000 2354571 0.00 0.00 FIDIV/O! i DIV/O!
Cv3.2 |PORCELANATOS 0.00 0.00 105,973 68 0.00 0.00 #|DIV/O #|DIVAOL
CV3.3 |PISO FLOT, 0.00 0.00 70,649.12 0.00 0.00 | mDIv/O! miDIv/0!
CV3.4 |PINTURA INTERIOR 0.00 0.00 58,874.26 0.00 0.00 #iDIV/0!| #iDIV/0!
CVAS EXTERIOR 0.00 0.00 23,549.71 0.00 0.00 | mDIV/O!| #iDIV/O!
V3.6 0.00 0.00 70,649.12 0.00 0.00 | mDIV/O!| wiDIV/0!
CV3.7 |MESONES 0.00 0.00 26,838.42 0.00 0.00 | mDIV/0)| #1D1V/0!
CV3.8 |PUERT 0.00 0.00 35,324.56 0.00 0.00 |mDIvV/0!| #1DIV/OI
0.00 0.00 58,874.26 0.00 0.00 __ |mpiv/oi #iD1v/01
Cv3.i0 ANAS 0,00 0.00 70,649.12 0.00 0,00 #IDIV/OL &iDIV/OY
PIEZAS SANITARIAS 0.00 0.00 23,549.71 0.00 0.00 |siDiv/ol#D1vi0!
X 0.00 FIDIV/O! #iDIV/D

$1,171,240.50|8

| J
$1,154,060.50]81,1

ANALISIS EN SEGUNDO MES

$ 20.0m .00
§ 65,000 00

$ &0,00 00

5 39,000.00
A8 oo o

$ 40,000 00

$ 15,000 00

MES

——

s A |

LA

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ
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PROYECTO: CONJUNTO MILANO

7. FOTOGRAFIAS

Fotografias de actividades semanales

%ARO

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ
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PROYECTO HABITACIONAL MILANO

Preparado por: Residente de obra
Fecha: XXX
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PROYECTO: CONJUNTO MILANO @
ARQ
GERENCIA DE PROYECTO CODIGO: GP-AM-G05-003
ORDEN DE CAMBIO

ETAPA: GESTION DEL ALCANCE

PROYECTO: FECHA: 29/09/2015

CONJUNTO HABITACIONAL MILANO REVISION: 00

PROMOTOR: | ALBUJA Y ASOCIADOS ELABORACION: | S. GUTIERREZ

1. RESUMEN

Razén del cambio generado e impacto en doélares en el presupuesto final y en
tiempo en dias en el cronograma.

2. PLANOS O FOTOGRAFIAS

Detalle grafico de los cambios que se generaran. No incluir detalles de ingenierias
en los graficos

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ
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PROYECTO: CONJUNTO MILANO
ARQ

3. DETALLE DE RUBROS

Detalle de lo ejecutado con rubros del presupuesto pero con PRECIOS ACTUALES y
un estimado de cambio al cronograma

B |
womes |CONJUNTO HABITACIONAL SALANO. REVISION.
] OR: AL BIUA Y ASOCIADOS

1

40 | CV211 | SALIDAS DE ILUMANACGION 121V EN TUBERIA EMT 2 [ 33506 | FAS
45 '—%HL 0.48
:o V2. ERIA 110 M Pg;' 2.00 83 $5.66

1 | Cv224 D110 MM Q 27 :“&.g_‘l
62 | Cv225 | DESAGUE PVC-D 50 MM P10 1.00 1 &
66 | Cvp2¢ ] 00 a5 $17.45 |
" [cwa PTO 00 9.
78 [ Cv3i1 | EN O DE F i CHAFLANADA 1CM) 3.00 T4 |
79 [CVva12 | ENLUCIDO VERTIGAL MORTERO 13 M2 20.00 S7.44 lgl]‘o_
81 [ Cviia Y0 INTERIOR EN PAREDES M2 20 $384 80
8 [TCVv3 15 |PINTURA OE CAUCHO VINLICA 2 $5.07
8 |Cviig | PO PARED TIPQ NACIONAL M2 1500 £3972

87 [Cvazi | O 11PO NACIONAL [ w2 | 800 | ssorz |

88 55 1 PISO F | M2 | 500 | s5221 | $261.05 |
89 | C\o PUERTAS TAMBORADAS DE MADERA 0 70 m U 1.00 12015__&'.“_‘ 2045 |
92 [TCvaaq DE ALUMINIO Y VIDRIO TEMPLADO GMM M2 0.36 188.09 :

94 _vw_ P 0 ] 1.00 $23 41 $23.41 |
98 [ Cva42 | MUEBLE BAJO COCINA (PUERTAS] i 050 35 §i1348 |
9 [Cvaa: NIT ANO W2 024 $120.15 $28.84

100 gg.& i‘ DE GRANITO COLOR VERDE OREGANG 1 0.50 §9.94 $4.97

102 [Cvasi [E $12015 | 12045 |
103 [CV3.52 NTURY LEO 16 1.00 166 44 $166.44 |
105 [ CV354 | LAVAMANOS BLANCO PARA EMPOTRAR OVALADO SiN GRFE U .00 %0279 $02.79 |
108 [ CV3.57 | GRIFERIA LAVAMANOS ( TIPO PRESMATIC FV 360 01) Y 00 318307 $183.97
::2 Cc‘}g:. ,%mugmypnme 1] 00 $31.75 ;

510 | TOALLERO CROMADO ] 1.00
3 $2.701.75 |

4. APROBACION

Siempre debe constar la firma del promotor

Ing Patricio Albuja
Gerente General

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ
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INFORME O SOLICITUD
PROYECTO HABITACIONAL MILANO

Preparado por: XX
Fecha: XXX
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Lugar y Fecha

Nombres y apellidos del receptor
Cargo de la persona a quien se dirige el informe o solicitud

Presente,

El motivo de la presente es informar/solicitar a usted:

Aceptacion de entregable
No conformidad

Reporte de polémica
Reporte de desempeiio
Cambio de personal

(Detallar motivos si se trata de cambios)

Agradezco su atencion a la presente

Atentamente,

Nombre del emisor

Cargo del emisor

CC: Nombre de las personas a quien se entregé copia
ADJUNTO: Detallar codigo de documentos adjuntos

Recibido por

Nombre:

Firma:

Fecha de recepcion

SIEMPRE GUARDAR EL DOCUMENTO CON LA FIRMA DE RECIBIDO
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PROYECTO: CONJUNTO MILANO %
ARQ
l GERENCIA DE PROYECTO CODIGO: GP-AM-G00-000
INFORME O SOLICITUD
ETAPA: GESTION DEL
PROYECTO: FECHA: 29/09/2015
CONJUNTO HABITACIONAL MILANO REVISION: 00
PROMOTOR: | ALBUJA Y ASOCIADOS ELABORACION: | S. GUTIERREZ

1. RESUMEN

Resumir lo que se informa o solicita aprobacion con limites de fechas o afectaciones
a costo y cronograma

2. PLANOS O FOTOGRAFIAS

Detalle grafico de los cambios que se generaran. No incluir detalles de ingenierias
en los graficos

3. CUADROS O TABLAS

4. APROBACION

Siempre debe constar la firma del promotor

Ing Patricio Albuja
Gerente General

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ




12.15. Lista de control

GERENCIA DE PROYECTO

CODIGO:

LISTA DE CONTROL

GP-AM-G03-002

ARQ [ETAPA: GESTION DE LA CALIDAD
PROYECTO: FECHA: 15/09/2015
310 LA CONJUNTO HABITACIONAL MILANO REVISION: 0
PROMOTOR: |ALBUJA Y ASOCIADOS ELABORACION: [S. GUTIERREZ
GP-AM-CV-001 (CASA 1)
AP A . : 2 A
RUBRO NOMBRE CONTENIDO STATUS FOTO
CcV123 Mamposteria Pared de dormitorio master sin ABIERTO
aplomar
Cv2.2.4 Desague 3" Desague de bafio social mal ABIERTO
ubicado
AP A ACABADO
RUBRO NOMBRE CONTENIDO STATUS FOTO
CV3.15 Pintura interior | 2red de dormitorio 2 con ABIERTO
manchas
GP-AM-CV-002 (CASA 2)
AY P YA . = D A
RUBRO NOMBRE CONTENIDO STATUS FOTO
V123 Mamposteria Pared de dormitorio master sin ABIERTO
aplomar
Cv2.2.4 Desague 3" Desague de bafio social mal CERRADO
ubicado
ADA A A : £\ . .
RUBRO NOMBRE CONTENIDO STATUS FOTO
CV3.1.5 Pintura interior | 2red de dormitorio 2 con ABIERTO
manchas

236
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PLAN DE CALIDAD
PROYECTO HABITACIONAL MILANO

Preparado por: Arq. Stephanie Gutiérrez
Fecha: 29 de septiembre 2015




238

PROYECTO: CONJUNTO MILANO %
ARQ
GERENCIA DE PROYECTO CODIGO: GP-AM-G08-001
PLAN DE CALIDAD

ETAPA: | GESTION DE LA CALIDAD o

PROYECTO: FECHA: 29/09/2015

CONJUNTO HABITACIONAL MILANO REVISION: 00

PROMOTOR: | ALBUJA Y ASOCIADOS ELABORACION: | S. GUTIERREZ

El siguiente plan de calidad esta basado en la catedra de Direccion de Proyectos-
Enrigue Ledesma. De la USFQ-MDI-2015

1. RESUMEN GENERAL

El proyecto se trata de la planificacion, disefio, construccion y comercializacion de un
conjunto de 17 casas unifamiliares para familias del nivel medio-alto, desarrolladas
en dos pisos en el sector de Tumbaco- Quito. El proyecto iniciara su planificacioén en
noviembre del 2014, la construccion en febrero del 2015, y su comercializacion en
septiembre del 2015. Se estima un tiempo de ejecucion es de dos afos y un costo
de 1'926.152,90. Para noviembre del 2017 se espera ventas pos $2'336.152,90 y un
retorno de utilidad de $409.806.68 que significa un 21% sobre el costo.

2. ESTANDARES DE CALIDAD

Los estandares de calidad que se requerira para los entregables, tanto documentos
como productos finales son nacionales y son los siguientes:

« NEC: Norma Ecuatoriana de la Construccion

e ORD 3746: Normas de Arquitectura y Urbanismo Distrito Metropolitano de
Quito.

* PMI: Project Management Institute capitulo Ecuador para la gestion

AA: Albuja y Asociados para ciertos documentos de Gerencia de la Empresa

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ
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PROYECTO: CONJUNTO MILANO
ARQ

A continuacion se detallan todos los entregables con los estandares a aplicar

cobico__| DESCRIPCION bl
ESTUDIOS
GP-AM-E-T-001 Plano topografico geo-referenciado NEC
GP-AM-E-S-001 Informe de estudio de suelos NEC
GP-AM-E-F-001 | Informe de pre-factibilidad financiera NEC
DISENOS
GP-AM-D-PA-001 Planos arquitectdnicos NEC, ORD 3746
GP-AM-D-PS-001 Planos estructurales NEC, ORD 3747
GP-AM-D-CE-001 Calculos estructurales NEC, ORD 3748
GP-AM-D-PE-001 Planos de instalaciones eléctricas NEC, ORD 3749
GP-AM-D-PH-001 | Planos de instalaciones hidrosanitarias | NEC, ORD 3750
CONSTRUCCION
GP-AM-CV-001 l Construccion NEC, ORD 3750
GERENCIA DE PROYECTO
GP-AM-G01-001 Acta de constitucion PMI
GP-AM-G02-001 Presupuesto de obra AA
GP-AM-G02-002 Cronograma de obra AA
GP-AM-G02-003 Estructura de desglose de trabajo PMI
GP-AM-G03-001 Plan de direccion de Proyecto PMI
GP-AM-GO5 Gestion del Alcance PMI
GP-AM-GO6 Gestion del Tiempo PMI
GP-AM-GO7 Gestion del Costo PMI
GP-AM-GO08 Gestion de la Calidad PMI
GP-AM-GO09S Gestion de los Recursos Humanos PMI
GP-AM-G10 Gestion de las Comunicaciones PMI
GP-AM-G11 Gestion del Riesgo PMI
GP-AM-G12 Gestion de las Adquisiciones PMI
GP-AM-GA-001 |Informe de aprobacién de planos por el| Municipio DMQ
% Cuerpo de
GP-AM-GA-002 Informe de aprobacién de planos por Bomberos de
bomberos
Quito
GP-AM-GA-003 Permiso de construccién Municipio DMQ
GP-AM-GA-004 | Declaratoria de propiedad horizontal | Municipio DMQ
GP-AM-GA-005 Permiso de habitabilidad Municipio DMQ
GP-AM-GA-006 Escrituras Municipio DMQ
VENTAS
GP-AM-V-001 Cronograma de ventas AA
GP-AM-V-002 Reporte de ventas AA

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ
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PROYECTO: CONJUNTO MILANO
ARQ

3. HERRAMIENTAS DE CALIDAD

* Tecnologias y equipos constructivos: deben estar certificados por la norma
INEN y la Norma Ecuatoriana de la Construccion.

e Subcontratos a empresas especializadas: Las empresas y proveedores deben
estar certificados por la norma INEN y la Norma Ecuatoriana de la
Construccion.

« Especificaciones técnicas: Solo se solicitaran especificaciones a los
proveedores de materiales o de servicios especializados y estas deben ser
aprobadas por el promotor del proyecto. El resto de rubros se ejecutaran
conforme a la Norma Ecuatoriana de la Construccion y la Ordenanza 3750 del
DMQ.

* Analisis costo vs. Beneficio en la eleccién de nuevas tecnologias constructivas
o de planificacion: siempre a criterio del promotor

o Software especializado para el seguimiento, actualizaciéon y cumplimiento de
actividades: acorde a la eleccion del director de proyecto o residente pero
siguiendo los formatos de Gestion de Proyecto elegidos.

« Reuniones: semanales con los residentes y director de proyecto y mensuales
con el promotor.

4. CRITERIOS DE FINALIZACION Y EXACTITUD

Para considerar a cada casa entregada y finalizada se debe cumplir con todos los
términos estipulados en el contrato y sin fallas ni defectos fisicos. Para esto se
generara una inspeccion por parte del cliente junto al director de proyecto de manera
que se hayan cumplido con las expectativas estipuladas en la definicion del producto.

En caso de haber cambios se hara el correcto seguimiento y aprobacion mediante la
gestion de cambios con érdenes de cambio siempre con firma de aprobacion de parte
del Promotor.

En caso de no haber cumplido con algun elemento o proceso dentro de lo establecido
se procedera a reportes de no conformidad, se corregira los defectos en caso de
tratarse del constructor y se procedera a ejecutar multas y sanciones dentro de la
responsabilidad de los proveedores de servicios especializados como se detalla en el
contrato de trabajo.

Los documentos en que se basara la correcta verificacion y definicion del proyecto
son:

Acta de constitucion del proyecto
Definicion del alcance
Especificaciones técnicas aprobadas
Presupuesto del proyecto

Contrato de trabajo

Gestion de cambios

Libro de obra

Plan de proyecto

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ
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PROYECTO: CONJUNTO MILANO

ARQ

5. ASEGURAMIENTO DE CALIDAD

El responsable de recopilar ensayos y realizar inspecciones diarias es el Residente.
Se realizaran revisiones periodicas al finalizar cada hito del proyecto por parte del

Director.

El método administrativo que el proyecto usara se basa en generar soluciones

oportunas, para esto se involucra al Residente y Director conjuntamente.

El grupo de responsables estaran en cada una de las revisiones periddicas durante y
al finalizar una etapa importante, de manera que se determine si los procesos de

elaboracion del producto son aceptables.

6. PROCEDIMIENTOS DE ASEGURAMIENTO DE CALIDAD

Este proyecto ha incluido las siguientes actividades de aseguramiento de calidad en
el plan de trabajo:

e El uso de procesos estandarizados, si es posible mecanizados para evitar
errores e improvisaciones. Estos procesos deben estar previamente definidos

y establecidos en el plan del proyecto.

Check list de aseguramiento de la calidad para garantizar el cumplimiento del

proceso establecido.

Revisiones periédicas de productos entregables definidos.
Listas de control para asegurar consistencia en los productos finales
especificos y asegurar que tengan toda la informacion necesaria, puede ser

por los proveedores o definida en |a obra.

7. ROLES Y RESPONSABILIDADES DE ASEGURAMIENTO DE CALIDAD

ROL RESPONSABILIDADES DE ASEGURAMIENTO DE CALIDAD
Supervision diaria de los trabajos ejecutados por parte de
sus obreros y por parte de proveedores o0 subcontratistas.

Resideits Levantar repor_tes de no conformidad A sub- contratistas o
di-obia proveedores si observa procesos realizados de manera
no adecuada
Elaborar listas de control
Recopilacion de pruebas o ensayos de calidad
Director de Revision mensual y en cada hito del proyecto
proyecto Levantar reportes de no conformidad al residente si
observa procesos realizados de manera no adecuada
Patrocinador Aprobacion de 6rdenes de cambio en caso de reportes de
del proyecto no conformidad

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ




242

PROYECTO: CONJUNTO MILANO
ARQ

8. CONTROL DE CALIDAD

Todo producto final que no cumpla con la revision de calidad sera automaticamente
descartado. Se revisara productos finales junto con el Director de Proyecto y se
aprobara el entregable previo informe al Promotor.

En caso de existir disconformidades se levantaran Reportes de no conformidad en
caso de proveedores y ordenes de cambio en caso de tratarse del constructor y en
caso de que la reparacion presente afectaciones al costo o cronograma

9. PROCEDIMIENTOS DE CONTROL DE CALIDAD

Este proyecto ha incluido las siguientes actividades de control de calidad en el plan
de trabajo:

+ Codificaciones de productos y/o procesos para tener un mejor control.

* Pruebas en sitio o en planta de materiales, sistemas o procesos a aplicarse en
el proyecto.

« Revision de estandares INEN y comprobar que los materiales y procesos sean
certificados y aprobados

e Evaluacion periodica de procesos y materiales.

10.ROLES Y RESPONSABILIDADES DE CONTROL DE CALIDAD

ROL RESPONSABILIDADES DE CONTROL DE
CALIDAD

e Levantar reportes de no conformidad a sub-

Residente de obra contratistas o proveedores si observa procesos
realizados de manera no adecuada

e Entregar pruebas o ensayos de calidad

o Estar presente en revisiones de entregables

Director de proyecto * Revision cada finalizacion de entregable
e Elaborar solicitud de aceptacion de entregable
o Elaborar informe de estado de entregable

Patrocinador del * Firmar aceptaciones de entregables previo
proyecto informe

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ
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PLAN DE COMUNICIONES
PROYECTO HABITACIONAL MILANO

Preparado por: Arq. Stephanie Gutiérrez
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PROYECTO: CONJUNTO MILANO 9
ARQ
GERENCIA DE PROYECTO CODIGO: GP-AM-G10-001
PLAN DE COMUNICACION

ETAPA: GESTION DE LA COMUNICACION

PROYECTO: FECHA: 29/09/2015

CONJUNTO HABITACIONAL MILANO REVISION: 00

PROMOTOR: | ALBUJA Y ASOCIADOS ELABORACION: | S. GUTIERREZ

El siguiente plan de comunicaciones esta basadoc en la catedra de Direccion de
Proyectos- Enrique Ledesma. De la USFQ-MDI-2015

1. RESUMEN GENERAL

El proyecto se trata de la planificacion, disefo, construccion y comercializacion de un
conjunto de 17 casas unifamiliares para familias del nivel medio-alto, desarrolladas
en dos pisos en el sector de Tumbaco- Quito.

El proyecto iniciara su planificacion en noviembre del 2014, la construccion en febrero
del 2015, y su comercializacion en septiembre del 2015. Se estima un tiempo de
ejecucion es de dos afos y un costo de 1'926.152,90. Para noviembre del 2017 se
espera ventas pos $2'336.152,90 y un retorno de utilidad de $409.806,68 que significa
un 21% sobre el costo.

2. GRUPOS DE INTERES DEL PROYECTO

Los grupos interesados en el proyecto con diversas necesidades de comunicacion y
su nivel de influencia son los siguientes:

MATRIZ DE INTE

Promotor Alto Satisfacer/ Informar
. Informar inmediata y
i P
INTERNOS Director de Proyecto |Alto Medio Sharents
Residente Medio Medio Monitorear/ Informar
Equipo de Trabajo Bajo Bajo Monitorear
Clientes Medio Alto Informar/ Satisfacer
Vecinos/ Proveedores |Bajo Bajo Monitorear
Municipio DMQ Alto Bajo Satisfacer requisitos
AT Cuerpo de Bomberos |Alto Baj Satisfacer requisitos
EXTERNOS — . 12 . S
SRI Alto Bajo Satisfacer requisitos
IESS Alto Bajo Satisfacer requisitos
Banco Alto Alto Ge-stconar
cuidadosamente

ARQ. STEPHANIE GUTIERREZ
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PROYECTO: CONJUNTO MILANO
ARQ

3. NECESIDADE DE COMUNICACION

Los medios que se utilizan para los diferentes interesados son los siguientes:

INTERESADOS Y MEDIOS DE COMUNICACION

Escrito formal

Informe resumido mensual de avance de obra
Ordenes de cambio por dientes Escrito formal
: Reporte de incidentes o cambios en cronograma, Oral inmediato/
Patrocinador alcance o presupuesto Escrito formal
Oral en reunién/
Planes de Gestion de Proyecto Escrito
Estimaciones de costo final y fechas de entrega Escrito formal
Oral en reunién/
Informe semanal de avance de obra Escrito
Ordenes de cambio por dientes Escrito formal
Director de proyecto|Reporte de incidentes o cambios en cronograma, Oral inmediato/
alcance o presupuesto Escrito formal
Listas de control Escrito formal
Reportes de gastos Escrito formal
Responsabilidades Escrito formal
Ordenes de cambio aprobadas Escrito formal
Residente Normas de calidad y seguridad de |la empresa Escrfto formal
Ordenes de pago aprobadas Escrito formal
Planos aprobados Copias en fisico
Planillas de avance de obreros Escrito formal
Responsabilidades Escrito formal
Equipo de proyecto |Normas de calidad y seguridad de |a empresa Escrito formal
Contrato, método y fechas de pago Escrito formal
: . |Documentacion para aprobaciones Escrito formal
Munkiglo.de Quko Planos para aprobaciones Copias en fisico
SRI Declaracion mensual Via internet
Escrito formal/
lESS Avisos de entrada y salida Via internet
Escrito formal/
MRL Contratos de empleados Via internet
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ENTREGABLE TIPO PUBLICO METODO DE ENTREGA FRECUENCIA RESPONSABLE
META DE ENTREGA
Informe de avance de Obligatorio | Director de En fisico en reunién semanal. Semanal Residente de obra
obra proyecto
Informe de estado de ! Informacion | Promotor En fisico en reunion mensual | Mensual Director de
proyecto proyecto
Acta de constitucién | Informacion | Promotor En fisico Al inicio del Director de
proyecto proyecto
Cronograma Informacion | Promotor, En fisico Al inicio del Director de
Residente proyecto proyecto
Presupuesto ! Informacion | Promotor, | En fisico Al inicio del | Director de
Residente proyecto proyecto
Plan de Calidad ! Informacion | Promotor En fisico Al inicio del | Director de
proyecto proyecto
Plan de Comunicaciones | Informacion | Promotor En fisico Alinicio del | Director de
proyecto proyecto
Plan de Riesgos Informacion | Promotor En fisico Alinicio del | Director de ‘
proyecto proyecto
EDT Informacion | Promotor En fisico Al inicio del Director de
proyecto proyecto
Cronograma y reporte de [ Obligatorio | Promotor y En fisico Mensual Responsable de
ventas Director

promocion- ventas
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ENTREGABLE TIPO PUBLICO METODO DE ENTREGA FRECUENCIA RESPONSABLE
META DE ENTREGA
Acta de aceptacion de Obligatorio | Promotor En fisico. Fin de etapa Director de
entregables proyecto
Orden de cambio Obligatorio | Promotor/ | 'Enfisico Mensual Director /
Director Residente
Informe de desempefio Sise Promotor En fisico Al inicio del Director de
solicita proyecto proyecto
Informe de cambios al Obligatorio | Promotor En fisico Cuando se Director de
cronograma suscite un proyecto
cambio a costo o
cronograma
Reporte de gastos Obligatorio | Director de Incluido en informe de Semanalmente | Residente
Proyecto avance de obra
Proyecciones del costo Obligatorio | Director de Incluido en informe de Semanalmente | Residente/ Director |
Proyecto avance de obra y estado del de proyecto
proyecto
Reporte de no Obligatorio | Promotor/ En fisico posterior a Al terminar un | Director /
conformidad Director inspeccion entregable Residente
Listas de control Obligatorio | Director En fisico Semanalmente | Residente
Informe de reunidn Informacion | Promotor En fisico Mensualmente | Director de
proyecto
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ENTREGABLE PUBLICO METODO DE ENTREGA
META

Solicitudes de cambio Obligatorio | Director En fisico si se requiere
cambiar personal o

proveedor

Contratos | Obligatorio | Proveedor/ | En fisico
Empleado

FRECUENCIA RESPONSABLE

DE ENTREGA
Cuando se

Responsable de

requiera el promocion- ventas
cambio

Aliniciode | Abogado
trabajo
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l GERENCIA DE PROYECTO CODIGO: GP-AM-G11-001
PLAN DE GESTION DE RIESGOS

| ETAPA: GESTION DEL RIESGO

| PROYECTO: FECHA: 15/09/2015

' CONJUNTO HABITACIONAL MILANO REVISION: 00

_ PROMOTOR: | ALBUJA Y ASOCIADOS ELABORACION: | S. GUTIERREZ

El sigutente plan de gestion de riesgos esta basado en la catedra de Direccion de
Proyectos- Enrique Ledesma. De la USFQ-MDI-2015

1. RESUMEN GENERAL

El proyecto se trata de |a planificacion, disefio, construccion y comercializaciéon de un
conjunto de 17 casas unifamiliares para familias del nivel medio-alto, desarrolladas
en dos pisos en el sector de Tumbaco- Quito. El proyecto iniciara su planificacion en
noviembre del 2014, la construccion en febrero del 2015, y su comercializacion en
septiembre del 2015. Se estima un tiempo de ejecucion es de dos afos y un costo
de 1'926.152,90. Para noviembre del 2017 se espera ventas pos $2'336.152,90 y un
retorno de utilidad de $409.806,68 que significa un 21% sobre el costo.

De acuerdo al acta de constitucion riesgos del presente proyecto son los siguientes:

. °) | PLAN DE CONTINGENCIA
| Escasez de materiales Reemplazarlos por otros

materiales nacionales

Caida de la demanda A A Competir con precios bajos y

inmobiliaria aumentar publicidad y
promocion

Subida de la inflacién A M Gestionar el proyecto para

del pais evitar sobre costos

Acelerar la terminacion de la
obra y las ventas

' Desastres naturales, o M M Competir con precios
conmociones nacionales
Incremento de los A A Pedir financiamiento bancario
costos de construccion ya que en primera instancia se

trabajara con capital propio.

En la matriz de identificacion de riesgos se evalia a detalle su impacto y las acciones
a tomar para mitigar cada uno de ellos
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2. IDENTIFICACION Y ANALISIS DEL RIESGO
D D
£ ¥ oD O * ROBASB b . U RA
Modificaciones Extension del cronograma Buena gestion de proyecto
pedidas por el | ROOI |Camblos en el alcance ALTO MEDIO | RESPONDER [ Mitigarlo  Hacer seguimiento de
Incrementos en los costes
cliente ordenes de camblo
Falta de RO0Z [Rabo de equipos AEESENE Ce et BAID MEDIO | AcErTAR | Aceptario Tomer Buenas medida<de
seguridad e Imprevistos seguridad
obrii o - ROO3 Aax Tatriies lnuem.ento de gastos A0 BAIO A NORAS Aceptario Cumplir con fos requisitos
seguridad imprevistos legales
stor T (
Industrial ROO4  |Accdentes laborales ln‘"m,cmo gemstos MEDIO MEDIO | i || Transterido T SCBUTOS £ gecienie
imprevistos y de vida
Bajadel precio | |Demoras en créditos Demora en &l retorno de la T Acelerar el proceso de
s SN2 el 0 i+ RESPONDER
de petroleo Rous Inversidn o : “m o e ventas
Alza de costos de materlales|incremento dei costo del . . - Aumentar precios de venta
ALTO N Sl RESPONDER | Ti ferirl
A0 de construccion Falta de liquidez ko ALTO, bhdliciidabi Pedir financiamlento
Subida de la Baja de la velocidad de Tener precos y calidad
inflacion o : : ventas competitivos
Impuestos enel| ___ |Caida de la demanda Baja de los precios de Ty AR Aumentar inversion en
; ROO7 LR DTS ALYO y S RESPONDES Mitigario
pais 3 inmobiliaria venta oS AI.'IO 2icex e publicidad y promocion
Baja de la rentabilidad del Acelerar el proceso de
proyecto ventas y fin de la obra
RO ROO8 |Demoras en permisos Extension del cronograma MEDIO MEDIO |PRECAUCION| Mitigario snciulr TempQ #tv P
normativa aprobaciones
ROO  |Escasez de materiales Extension de! cronograma CALTO MEDIO | RESPONDER | Transferirlo Reemplazar por materiales
::ﬂu!::ws e Alzs decostos de materiales Incremento del costo del Contar con mas opciones de
e anee | RO10 [importados o de proyecto MEDIO | MEDIO |rrrcaucion| Transteriro Proveedores
P proveedores Falta de liquidez Cambiar a otros materiales
Desastres % I e Incremento de gastos
ROIL [Dafios fisicos a laobra | o BAJD BAJO o | Aceptarto
naturales o i : imprevistos
conmociones Anulaciones de promesas . = ; Contratar Seguros contra
Falta de liquid BAID \ S PRECAUCION] T fericl
nacionales sty compra-venta ibcfactio e N'w : phaicatodel: desastres naturales
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3. CONTROL DEL RIESGO

El responsable de llevar el control de los riesgos y de ejecutar todas las acciones de
mitigacion o transferencia de riesgos es el Director del Proyecto.

El se asegurara de realizar o delegar todas las acciones necesarias para monitorear
los riesgos del proyecto.

En caso de requerir de polizas de seguros o afiliaciones hara el trabajo en conjunto
con el abogado encargado de los aspectos legales del proyecto.
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