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Resumen

El proyecto “Conjunto Figalia”, se ubica en la ciudad de Quito — Ecuador, en el sector
de San Juan Alto de Cumbaya. Est4 desarrollado por la empresa constructora y promotora
inmobiliaria Arcontec Cia. Ltda. Este proyecto consta de 10 casas y 12 departamentos
dirigidos a clientes de nivel socioeconomico medio-alto y alto.

El presente trabajo analiza el entorno macroeconomico, la localizacion, el mercado,
la arquitectura, los costos y los resultados financieros, para comprender la situacion actual
del pais y del proyecto.

El objetivo de este plan de negocios es proponer estrategias que permitan desarrollar
y comercializar al proyecto en un entorno econémico que parece desfavorable con una lenta
recuperacion. Toma en consideracion el desarrollo de ventajas competitivas con una sélida
estrategia comercial, logrando comercializar el proyecto en el menor tiempo posible,
gerenciandolo de una manera eficiente y eficaz, consiguiendo asi la mayor rentabilidad
posible y también el mayor beneficio para el cliente.

Finalmente, se presenta un escenario 6ptimo en el que se demuestra que una correcta
manera de gerenciar y la oportuna toma de decisiones, mejoran contundentemente los
indicadores financieros del proyecto.

Palabras clave: plan de negocios, gerencia, mercado, desarrollo inmobiliario, VAN,
finanzas.



Abstract

The project "Figalia Residential Complex" is located in the city of Quito, Ecuador at
the sector “San Juan Alto de Cumbaya”. It is developed by the construction and real estate
development company, Arcontec Cia. Ltda. This project consists of 10 houses and 12
departments targeted to clients of middle and upper middle socioeconomic class.

The present dissertation analyses the macroeconomic environment, the location, the
market, the architecture, the costs and the financial results, to understand the current situation
of the country and the project.

The objective of this business plan is to propose strategies to develop and
commercialize the project in an economic environment that seems unfavorable with a slow
recovery. It takes into consideration the development of competitive advantages with a
strong commercial strategy, to improve the managing and marketing of the project in the
shortest possible time, managing it an efficient and effective way. As result, the project can
achieve the highest possible profitability and the greatest benefit for the client.

Finally, an optimal scenario is presented in which it is demonstrated that a correct
way of managing and the opportune decision making, improve the financial indicators of the
project.

Key words: business plan, management, market, real estate development, Net
Present Value, finance.
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1. Resumen Ejecutivo.

El entorno macroecondémico en el que se desarrolla el proyecto “Conjunto Figalia”,
tiene en su mayoria indices con una tendencia negativa desde hace aproximadamente 5 afios,
siendo los mas preocupantes: el Riesgo Pais, el cual es uno de los mas altos de Latinoamérica
y limita la confianza en el pais y la inversion extranjera; la inversion en construccion y en
viviendas, que desde el 2014 ha decaido por la disminucion de la inversion publica, pero se
prevé que este 2018 mejore con respecto al afio anterior segin el BCE; el desempleo, que se

ve en constante crecimiento dentro de las grandes ciudades y en especial en Quito.

Aun asi, el pais estd a las expectativas de los cambios que puedan producir las
reformas econdmicas planteadas en agosto del 2018, las cuales parece que favoreceran a la
empresa privada, brindando mas probabilidades de crecimiento econdémico al nivel
socioecondmico al cual estd dirigido el proyecto. Ademas, algunos indicadores como el
volumen de crédito de las entidades financieras privadas o el nimero de reservas de
viviendas comparadas con el 2017, poseen una tendencia positiva, lo cual nos obliga a
formular estrategias que generen una ventaja competitiva con respecto a la competencia y

analizar el mercado a profundidad para plantear las estrategias comerciales a utilizar.

El proyecto se encuentra ubicado en el barrio de “San Juan Alto de Cumbaya” y por
este motivo posee una vista muy atractiva. Ademds, se encuentra cerca a centros
comerciales, servicios de salud y varios centros educativos para el estrato social al que estan
dirigidas las viviendas. La cercania a la Ruta Viva y a la Via Interoceénica otorga una gran

facilidad de movilizacion dentro del sector y hacia el casco urbano de Quito y el aeropuerto.

Las areas y precios que se manejan actualmente se encuentran dentro del promedio
utilizado en esta zona. El proyecto consta de 10 casas y 12 departamentos divididos en dos
bloques construidos. Las casas, de 150 m2 aprox. cada una, se encuentran adosadas con
amplio patio propio y balcones en el area social y en el dormitorio master con una hermosa
vista hacia el valle de Cumbay4, estan organizadas en 2 pisos con un subsuelo en donde se

encuentra el acceso y los estacionamientos.
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El bloque de los departamentos consta de 2 pisos de vivienda con un subsuelo para
estacionamientos, en este existen cuatro unidades de 3 dormitorios de 120 m? aprox. cada

una y ocho suites de 70 m? aprox. cada una.

El area del terreno donde se implanta el proyecto es de 3.464,55 m2. El 4rea util total
proyectada es de 2.424,75m?, el cual ocupa el 99,98% del COS total permitido. El 4rea bruta
total del proyecto es de 4.110,33 m2, de los cuales el 82 % de éste es vendible y el 18 %
comunal. Y de 4reas abiertas posee 2.443,74 m? de las cuales el 47 %es vendible y el 53%
es comunal. La mayor parte de area abierta la ocupa la via del conjunto, la cual distribuye al

bloque de departamentos y a las casas.

El costo total del proyecto en niimeros redondeados es de $3.130.000,00. Los costos
directos representan el 62% sobre el total de costos, con valor de $1.940.000,00. Los costos
indirectos representan el 19% sobre el total de costos, con valor de $590.000,00. El costo

del terreno, al precio pactado, representa el 19% sobre el total de costos, con valor de

$600.000,00.

Comparandolo con el area bruta de construccion, el costo total por m2 del proyecto,
es de $761,48. Este se descompone en $471,56 correspondiente a costos directos, $143,95

correspondientes a costos indirectos y $145,97 correspondiente al costo del terreno.

Comparando los costos totales con el area vendible del proyecto, cada metro
cuadrado costaria aproximadamente $930,00. Y si lo comparamos con el area bruta total

construida, cada metro cuadrado costaria $760,00

El proyecto esta planificado para ser terminado en 25 meses. Divididos en: 5 meses
para la fase de planificacion, 18 meses para la fase de ejecucion y 2 meses para la fase de

entrega.

Se propone una estrategia comercial que logre recuperar la imagen del proyecto, ya
que ha estado més de un afio en fase de preventas y ha generado sintomas de preocupacion
a los clientes obtenidos y a los posibles. Esta estrategia propone renovar el diptico, mejorar
la valla en obra, material POP de calidad, utilizacion de redes sociales, presencia pagada en

portales inmobiliarios y mejorar la fuerza de ventas. El presupuesto designado para
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publicidad y promocion del proyecto deberia ser de $100.000,00, el cual corresponde al 2,5%

del valor total de ventas programado.

Se propone que los precios base de venta deben ser de $1.550,00 por metro cuadrado,
estableciendo un valor de $350,00 por metro cuadrado de terraza, $9.000,00 por cada

parqueadero y de $4.000,00 por cada bodega.

El esquema de financiamiento de ventas es: 10% de cuota inicial, 20% dividido en
pagos durante la fase de construccion y 70% contra entrega con opcidn a crédito hipotecario

0 recursos propios.

El proyecto ya se encuentra vendido aproximadamente en un 50%, y con la estrategia
de mercado propuesta se planea terminar de vender la totalidad del proyecto en 13 meses
considerando la absorcion que ha tenido el proyecto. El ingreso total por las ventas del

proyecto se estima que sea de $4.200.000 aprox.

Con los costos mencionados, restados de los ingresos estimados, el proyecto posee
una utilidad de $1°068.785,57, un margen de 25,46 % y una rentabilidad del 34,15% durante

los 25 meses planificados.

En la evaluacion dindmica, con la tasa de descuento requerida del 25%, se tiene un
VAN de $373.566,89, y una TIR anual de 48,18%. Con el analisis del flujo de caja,

observamos que la inversion maxima es de $1.807.175,14 y se da en el mes 11 del proyecto.

Es conveniente financieramente obtener un crédito para la construccion del proyecto
ya que, si bien es cierto que disminuyen las variables financieras analizadas estaticamente,
el VAN incrementa en un 50%. Al mismo tiempo que se requiere un 33% menos de inversion

de capital propio.

Con todos estos analisis mencionados, se realizo una simulacion predictiva de como
hubiera sido el proyecto aplicando cambios estratégicos que lo mejoren en el aspecto
financiero, comercial, y gerencial desde la concepcion de este. Esto se lo logréo con un
andlisis FODA, después del cual se planteo la estrategia comercial que hubiera sido ideal

para poder promocionar al “Conjunto Figalia”. Dentro de estos cambios se propuso:
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e Empezar las preventas del proyecto cuando se haya reunido un capital 6ptimo
con las utilidades del anterior proyecto para no generar inseguridad y
desconfianza en los clientes actuales y futuros.

e Posicionar al proyecto como “ECO Friendly”, con esto tanto la estrategia de
mercadeo como en el posicionamiento y percepcion de los clientes con
respecto al proyecto mejoraria considerablemente.

e Crear un nuevo cuadro de precios, con los cuales se estandarizo el valor por
metro cuadrado util y se lo diferencié del de los metros cuadrados de patios
o terrazas.

e Promocionar una nueva forma de pago que responde al 5% de entrada, 15%
durante la fase de construccion y 20% contra entrega con el crédito

hipotecario.

Se realizd el andlisis financiero estatico y dindmico comparando este escenario
apalancado con el proyecto real apalancado y se concluy6 que, si se hubieran realizado todos
estos cambios propuestos, en un panorama optimista, el proyecto hubiera obtenido 19% mas
de utilidad y rentabilidad, un VAN de $660.000,00, el cual es 19% mayor de lo que el

proyecto apalancado tiene actualmente.
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2. Entorno Macroeconomico

2.1. Antecedentes

El desarrollo econdmico del pais se encuentra vinculado al sector de la construccion,
ya que genera mucho empleo en todos los estratos sociales y posee bastante campo ya que
existen distintos destinos para las construcciones como infraestructura, vivienda, comercio,
servicios e inclusive las que se realizan de manera informal generalmente en zonas

periféricas de las ciudades y de bajo control municipal.

Desde el 2007, hubo un cambio dréstico en el manejo de la economia y de aspectos
sociales del pais con el gobierno de la revolucion ciudadana, generando cambios positivos y

negativos en cada sector productivo del pais.

Este gobierno, ayudado de precios de mercado del petroleo muy altos, generd grandes
obras y todos los sectores productivos pudieron generar grandes proyectos y riqueza, esto se
hizo sin ningun control de la deuda externa y sin generar provisiones para afrontar la baja de

los precios del crudo.

En 2015 empieza una crisis bastante fuerte en el pais debido a esta mala gestion de
gobierno, y todos los sectores, en especial el de la construccion se vieron muy afectados y
todavia no se nota una fuerte recuperacion. Se debe considerar que desde mayo de 2017 el
Ecuador cuenta con Lenin Moreno como presidente, después de 10 anos del mandato de

Rafael Correa, y en agosto de 2018 se plantearon nuevas medidas econdmicas.

Dentro de estas medidas econdmicas, se propone politicas publicas para desarrollar
el sector de la vivienda de interés prioritario y social. También se intenta de promover a la
empresa privada brindandoles beneficios tributarios y reducir el tamafio del Estado. Esto

puede traer beneficios y perjuicios los cuales lo analizaremos méas adelante.

Las regulaciones del Plan de desarrollo Urbano y de las ordenanzas municipales,
estan se preocupan, cada vez mas, por la sostenibilidad y sustentabilidad de los proyectos
inmobiliarios. También se aprecia un incremento notorio en precios, tanto de terrenos como

de viviendas, dentro de algunos sectores de la ciudad desde el 2010 hasta la actualidad.
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Es por esto y mas factores que se estudiaran en el siguiente capitulo, que es muy
necesario realizar el andlisis macroecondmico sobre datos historicos, actuales y con
proyecciones, para determinar si actualmente es un buen momento para realizar inversiones
en el sector inmobiliario y conocer las oportunidades y amenazas a las cuales debemos

atenernos en caso de hacerlo.
2.2. Objetivos
2.2.1. Objetivo General

Determinar la viabilidad de proyectos inmobiliarios destinados a vivienda,
analizando la situacion actual del pais y tomando como punto de partida el estudio de las

principales variables macroecondémicas que afectan al sector.

2.2.2. Objetivos Especificos

Recolectar informacion de cada variable, para estudiar los datos
obtenidos desde el aflo 2007 y asi poder determinar una proyeccion del
sector para los proximos afios.

Identificar oportunidades y amenazas que puedan afectar al sector de
la construccion e inmobiliario y en especial al proyecto en estudio.

Definir y cuantificar los principales ingresos que tiene el pais ya que de
estos depende el flujo de efectivo que se mueve en el entorno.

llustracion 2-1 — Objetivos Especificos de Entorno Macroeconomico
Fuente: elaboracion propia.

2.3. Metodologia

e Recolectar informacion estadistica de boletines oficiales de las principales fuentes
de informacion oficial del pais, como son el BCE (Banco central del Ecuador), INEC

(Instituto Nacional de Estadistica y Censo), Superintendencia de Bancos, etc.
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e Procesar la informacion desde el afio 2007 hasta la actualidad. Se elige el afio 2007
ya que desde este se dio un cambio radical en el manejo de la economia, a cargo del
expresidente Rafael Correa.

e Analizar la informacion procesada, prestando especial atencion desde el afo 2015,
ya que desde este empezd a bajar los precios del petrdleo y se propuso la ley de
plusvalia, que fueron los factores determinantes de afectacion negativa en estos
sectores.

Entorno
Macroeconémico
|
| | | | | |
Riesgo Pais Ingresos PIB Inflacion Empleo Crédito
Método de Método de Método de Método de Método de Método de
investigacion: investigacion investigacion investigacion investigacion investigacion:
—|- Recopilacion| [—]- Recopilacion| [—|- Recopilacién| |- Recopilacion| [—|- Recopilacion| [~|- Recopilacion
y analisis de y analisis de y analisis de y analisis de y analisis de y analisis de
Datos datos datos datos. datos. datos.
Result.ado Resultado: Resultado: Resultado:
}-zli)eﬁnlr el Resultado Identifi ' | - Identificar si Resultado: - Conocer la
ceosfr(e): glu ¢ - Definir y - den 111§ar ¢ la inflacion - Conocer el facilidad y el
| provecto con | | cuantificar los | nl(\i/e C —| actual puede | —| nivel de —nivel de crédito
la?s an diciones ingresos que Pr(t) ucc(110111 ser consideradal desempleo que aprueban
actuales del tiene el pais. Interna de un riesgo en el para definir las las entidades
pais pais. proyecto. financieras.

Hlustracion 2-2 — Metodologia usada para estudio del Entorno Macroeconomico.

2.4. Indicadores Macroeconémicos

2.4.1. Riesgo Pais

Fuente: Elaboracion propia.

Este indicador intenta medir el grado de riesgo que tiene un pais al adquirir inversion

extranjera. Mientras mayor es el valor, mayor riesgo significa para los inversores,
disminuyendo asi, las probabilidades de atraer inversion extranjera. En la Ilustracion 2-3
podemos apreciar que Ecuador, después de Venezuela y Argentina, tiene el valor mas alto

de riesgo de la region al mes de agosto de 2018.
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Riesgo Pais
al 24-AG0-2018
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llustracion 2-3- Riesgo Pais al 24-Ago-2018
Fuente: J.P Morgan / Elaboracion propia

Ahora analizaremos los valores histéricos de este indicador en la Ilustracion 2-4 para
poder analizar en qué periodos ha variado significativamente, y la tendencia que posee para

determinar si puede ir bajando o subiendo el Riesgo Pais.
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llustracion 2-4 - Riesgo Pais Ecuador desde 2007
Fuente: J.P. Morgan / Elaboracion propia

En este grafico se muestra que, en los afios 2008 y 2009, Ecuador tuvo una variacion
grande del Riesgo Pais, siendo el pico mas alto en diciembre de 2008, con un valor cercano

al que posee Venezuela actualmente.
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Otra variacion importante se refleja desde el tercer trimestre de 2015 hasta mediados

de 2016, siendo el valor mas alto (1574) en enero de 2016.

Solamente en 2018, el riesgo pais empez6 con un valor de 460 en enero y
actualmente, es decir a agosto, se encuentra ya en 683, ddndonos un promedio entre todos

los datos del afio de 600.
2.4.2. Inversion Directa en Construccion vs. Inversion Directa Total

Este indicador nos muestra en la Ilustracion 2-5 la importancia que tiene el sector de
la construccion con respecto a la inversion total del Pais, siendo el 2014, el periodo en el que
mas se invirtid tanto a nivel nacional como en construccion. Este fue el afio de mayor
crecimiento del sector Inmobiliario, debido a los altos precios del petrdleo, que generaban

mayores ingresos de divisas al pais.

Otro resultado que podemos apreciar es que entre 2008 y 2009 casi no se registra
aumento de inversion, esto debido a la crisis financiera mundial que afect6 a la mayoria de
los paises. Y, por tltimo, se muestra una tendencia a la baja desde el 2014, a lo que se refiere
a inversion, esto debido a la crisis financiera del pais producto del mal manejo de las finanzas

del gobierno.

Inversion nacional (FBKF)
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25000
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15000
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llustracion 2-5 - Inversion Nacional Publica y Privada
Fuente: BCE / Elaboracion Propia

En la Ilustracion 2-6 podemos apreciar la relacion entre la inversion publica, privada

y extranjera que ha tenido el pais desde el 2007. En la crisis del 2008, se nota un incremento
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en la inversion publica, como intento de reactivar la economia dentro del pais, ya que la

inversion privada bajé mucho.

Entre el 2013 y 2014, se aprecia la gran diferencia de inversion entre el sector piblico
y privado, esto se refleja en todas las inversiones que realizd el gobierno en infraestructura,

tratando de cambiar la matriz productiva del pais.

Posterior a este periodo de auge, viene la recesion econdémica, debido a la
disminucién del precio del petréleo, lo cual hizo que disminuya la inversion publica y a la
par, la aplicacion de la Ley de plusvalia, actualmente derogada, hizo que se frene la inversioén

privada.

Inversion en la construccion
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Tustracion 2-6 - Inversion en la construccion
Fuente: BCE / Elaboracion Propia

La inversion extranjera en el sector de la construccion no ha tenido mayor afectacion
con relacion a la inversion publica y privada de estos periodos, como se aprecia en la
Ilustracion 2-7. En este grafico también se puede apreciar el descenso radical en el afio 2009

y 10, ya que se estaban recuperando de la crisis econdmica mundial.

Nuevamente apreciamos que desde el 2015, este indicador también tiene una

tendencia a decrecer.
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Inversion extranjera
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[lustracion 2-7 - Inversion Extranjera
Fuente: BCE / Elaboracion Propia

2.4.3. Ingresos

Después de estudiar los principales campos de inversion en el pais, es importante,
para este estudio, determinar de donde provienen los principales ingresos del pais y cuanto

de este dinero se invierte en construccion.

2.4.3.1. Ingresos por venta del petrdleo

Ingresos por venta del Petroleo
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llustracion 2-8 - Ingresos por venta de Petroleo
Fuente: Petroecuador y BCE / Elaboracion propia
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El la Ilustracion 2-8 podemos apreciar que la tendencia del precio del petréleo,
medido en USD por barril, estd constantemente bajando, 1leg6 a su valor mas bajo de USD

35,35 en 2016.

Actualmente, a agosto de 2018, el precio del barril rodea los 67 dolares, y las
estimaciones es que siga subiendo el precio por barril hasta USD 82,50 en 6 meses y USD

75,00 en 12 meses. (Reuters, 2018).

La mejor época en cuanto al valor del crudo se refiere fue desde el 2011 al 2014, que

en promedio estaba a USD 93,00.
2.4.3.2. Ingreso por Remesas de Inmigrantes

Las remesas han sido una de las principales fuentes de ingreso de divisas al pais, en
especial durante las dos ultimas décadas. En 2016, constituyeron el tercer flujo de divisas

después de los ingresos petroleros y bananeros.

Este factor se lo analizara en la Ilustracion 2-9 desde el ano 2000 ya que, debido a la
crisis financiera de esta época, causada por la dolarizacion, hubo una gran migracion de
ecuatorianos a otros paises, intentando buscar un mejor futuro para sus familias. Este afio
alcanzo6 el valor mas alto, en relacion con el porcentaje del PIB que significaba. Desde este
afio, sigui6 incrementando el ingreso por remesas hasta el afio 2007, y posterior, debido a la

crisis financiera mundial, fue decayendo hasta el afio 2015.

En el afio 2016 y 2017 se aprecia un gran incremento en este indicador, debido al
terremoto del 16 de abril de 2016, que afectd6 gravemente a varias provincias de la costa
ecuatoriana, en especial a Manabi, y esto hizo que los familiares que viven en el exterior

envien dinero para la reconstruccion de viviendas de los afectados.

Se espera que este indicador siga en crecimiento, ya que es una gran ayuda para que

el sector de la construccion se mantenga en movimiento.

Se proyecta un incremento de aproximadamente 15 % en el envio de remesas para

este afio.
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Remesas Recibidas
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llustracion 2-9 - Remesas Recibidas
Fuente: Banco mundial / Elaboracion propia

2.4.3.3. Utilizacion de los Ingresos

El ingreso familiar depende mucho del Salario bésico unificado, ya que con este se
puede adquirir los elementos que componen la canasta basica familiar. El ingreso familiar

mensual, representa 1,6 veces la remuneracion sectorial unificada. (BCE, 2018)

Ingreso Familiar vs. Canasta Basica
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llustracion 2-10 - Ingreso Familiar vs. Canasta Basica
Fuente: BCE / Elaboracion propia

En la Ilustracion 2-10 podemos apreciar que desde el 2007 a la actualidad, se ha
mejorado mucho en la relacion que existe entre los ingresos familiares y los gastos que

representa la canasta bésica unificada.

Comparando el 2005, en el que el Ingreso familiar mensual solo podia cubrir el 65

% de la canasta basica unificada, con los datos de enero de 2018 en el que el ingreso familiar
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por fin supero6 a los gastos de la canasta basica unificada, podemos apreciar que se logrd
mejorar la calidad de vida de muchas personas. Este indicador es muy importante en el sector
inmobiliario, ya que cada vez es mas posible que personas de bajos recursos accedan a una

vivienda propia.
2.4.4. PIB per capita Ecuador

El PIB es el valor de la produccion, de los bienes finales de un pais o sea de aquellos
que van directamente de los productores a los consumidores, en un periodo determinado, es
decir que representa la suma de los valores agregados que generan las diferentes actividades
productivas. Esta variable es muy buena para determinar el crecimiento del pais, aunque no
toma en cuenta algunos factores como los bienes intermedios, trabajo de amas de casa,

desgaste de recursos naturales, etc.

Como podemos apreciar en la Ilustracion 2-11, en la cual analizamos el PIB en
relacion con el nimero de habitantes conocido como PIB per cépita, en general ha estado en
constante crecimiento, a excepcion de afios como el 2015 y 2016 en los cuales el pais paso

por una crisis fuerte, y actualmente ha empezado de nuevo la tendencia a incrementar.

PIB per capita en el Ecuador
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llustracion 2-11 - PIB per capita en el Ecuador
Fuente: BCE — Elaboracion Propia
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Para este analisis, utilizamos también la variable con dodlares constantes de 2007, lo
cual nos muestra el crecimiento real de esta variable, quitando elementos que pueden alterar

su analisis como la inflacion.

También podemos analizar, en la Ilustracion 2-12, la variacién que ha tenido el PIB
con respecto al afio anterior, que la tasa de variacion del PIB al afio 2011 llega a su mayor
crecimiento con 7,9% y de ahi en adelante decrece hasta llegar a valores negativos en 2016

de -1.5%.

En agosto de 2018, el BCE anunci6 que el PIB creci6 en un 2,4% con respecto al

2016, y se proyecta que para el 2018 crezca del 1,5% al 2%. (El Telégrafo, 2018)

PIB y A% PIB Total
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llustracion 2-12 - A% PIB Total
Fuente: BCE / Elaboracion propia (* proyectado)

2.4.5. Crecimiento del PIB Ecuador vs. PIB de construccion

Este indicador lo analizaremos en la Ilustracion 2-13, en la cual se aprecia que la
participacion que tiene la construccion con respecto al PIB es considerablemente grande,
entre el 2007 y 2016 ha tenido en promedio un 8,8% de participacion. El punto maximo de
participacion del PIB lleg6 en 2014 al 10,1%, en esta época se podia sentir que habia un
boom inmobiliario. Posterior a esto fue bajando de manera considerada la variacioén del PIB

con respecto a cada afo que pasaba, y actualmente la tendencia seria que siga de bajada.
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Siguiendo la tendencia decreciente del PIB total, el PIB de la construccion se espera
que siga la misma tendencia. Para intentar reactivar a este sector se han tomado medidas
politicas para favorecer el desarrollo inmobiliario de viviendas de interés prioritario y social,

las cuales se analizaran mas adelante.

PIB construccion/PIB Total
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mmmm PIB mmmm PIB CONSTRUCCION PIB Construccion / PIB Total

Hlustracion 2-13 - Influencia del PIB Construccion / PIB Total
Fuente: BCE / Elaboracion propia

En la Ilustracidon 2-13, también se puede apreciar que el sector inmobiliario y de la
construccion se ve mucho mas afectado que el PIB total, tanto en situaciones de crecimiento
como en el 2011, como de decrecimiento en el 2016, por ejemplo, en 2015 ya tenia cifras

negativas el PIB construccion, pero esto no se aprecio en el PIB total sino hasta el 2016.

La industria de la construccion, en 2017 present6 una disminucién de 4,4% en
relacion con el afio 2016. Esta actividad mostro, por segundo afio consecutivo, una caida,
segun los registros estadisticos del Instituto de Estadistica y Censos, Servicio de Rentas

Internas y las Camaras de la Construccion. (Banco Central del Ecuador, 2018)
2.4.6. Inflacion

Esta variable, nos ayuda a determinar la variacion de precios que existe entre un
periodo de tiempo y otro. En el periodo de tiempo de estudio, 2007 — 2018, podemos apreciar
que la inflacion llego a su pico mas alto en 2008, de 8,8 % y posterior ha ido, en promedio
bajando, al finalizar el 2017 y en inicios de 2018, se registra una inflacién negativa (BCE,

2018).
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Para el sector de la construccion este es un factor positivo, ya que nos indica que no

va a haber mucha variacion de precios en lo que respecta a materiales de construccion.

INFLACION
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llustracion 2-14 - Inflacion Ecuador
Fuente: INEC / Elaboracion propia

2.4.7. Inflacion sector Inmobiliario

Esta variable la podemos medir con el analisis de Indice de precios de la construccién
(IPCO). En la Ilustracién 2-15 podemos apreciar que, en las fechas que mas vario la

inflacion, también varia este Indice.

A partir de mayo de 2015, fecha que se muestran los indices mas altos de precios,
empieza a caer la inflacion, también mantienen esta tendencia los precios en la construccion.
Esto es muy favorable en el sector, ya que nos indica que no va a haber una variacion muy

grande de precios.

Se prevé que este factor se mantenga estable o baje, ya que la inflaciéon también se
presume que se mantiene o baja. Esta podria ser una manera de dinamizar este sector que se

encuentra afectado.
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llustracion 2-15 — IPCO
Fuente: INEC / Elaboracion propia

2.4.8. Capacidad Econémica de compradores

Para el analisis de esta variable, es necesario saber que el INEC realiz6 una division
por niveles para realizar la estratificacion socioeconomica de los habitantes, dando como
resultado cinco niveles, los cuales se muestra en la Ilustracion 2-16 siendo A el de mayores

posibilidades econdmicas y D el de menores.

Otro resultado importante de este estudio es que el factor que mayormente afecta para
la mejora entre cada nivel se refiere a la educacion, asi nos muestra que el de Nivel A tiene
generalmente posgrados, el nivel B educacion superior, el nivel C educacidon secundaria y
los niveles C- y D solo educacion primaria. Y por ultimo y mas importante, nos muestra que

casi el 50 % de la poblacion posee un nivel de estrato econdmico categorizado en C-.

Esto nos ayuda a entender que la riqueza definitivamente no se encuentra bien
distribuida y que se deben generar y aplicar mas politicas publicas para brindar las mismas
posibilidades de crecimiento y favorecer a esta categoria, asi mas personas podran acceder

a una vivienda propia y habrd mayor movimiento en el sector de la construccion.
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% Poblacion en cada categoria
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llustracion 2-16 - % Poblacion en cada categoria
Fuente: INEC / Elaboracion propia

2.4.9. Tasas de empleo, subempleo y desempleo

En el analisis de este factor, podemos apreciar en la Ilustracion 2-17 que la mayor

tasa de desempleo que existié entre 2007 y 2018 fue en 2009 llegando a 9,1% de desempleo.

Posterior a esto, y mientras mejoraban todos los indicadores que hemos visto
anteriormente, se fue reduciendo el desempleo hasta el 2015, afio en el cual se empezo6 a
notar la crisis del pais. Actualmente parece que se estd estabilizando esta cifra a nivel

nacional, mas no es lo que pasa en todo el pais.

Evolucion del Desempleo: Total nacional
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llustracion 2-17 - Evolucion del Desempleo Ecuador
Fuente: INEC / Elaboracion propia
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Para este proyecto, también debemos analizar el nivel de desempleo en la ciudad de

Quito, ya que afecta directamente al estudio del presente plan de titulacion.

En la Ilustracion 2-18 podemos apreciar que la tasa de desempleo empieza a subir de
manera acelerada desde el afio 2015, llegando a casi el 9% en 2017, esta tendencia se espera
que se mantenga este ano. (INEC, 2017) Esto muestra que, en Quito, capital del Ecuador, se

siente un alto grado de desempleo con relacion al resto del pais.

En cierto sentido, por el lado del promotor inmobiliario, esto ayuda al sector para
encontrar personal capacitado a menor precio, pero también afecta en el sentido que cada

vez menos personas pueden adquirir viviendas ya que no poseen ingresos generados por su
trabajo.

Desempleo en Quito
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llustracion 2-18 - Desempleo en Quito
Fuente: INEC / Elaboracion propia

2.4.10. Tasa de interés Banca Privada vs. Banca publica

Las tasas de interés son de importante estudio para determinar, primero por el lado
del consumidor, las tasas que se manejan en el marcado al adquirir una vivienda, y segundo,

por el lado del constructor, para saber a qué tasas va a adquirir créditos para poder llevar a

cabo proyectos inmobiliarios.

Para este factor analizaremos las tasas de interés que se aplican para compras de

viviendas en el pais desde dos afios atras para saber la tendencia que tiene este factor. En la
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[lustracion 2-19 podemos apreciar que, tanto en la banca del sector publico (BIESS) como

en la privada, se mantiene en una tendencia de crecimiento, siendo en todos los periodos, las

tasas del sector privado las més bajas del mercado.

Tasas de Interés Sector Privado vs. Tasa de interés Sector publico
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llustracion 2-19 - Tasas de Interés en Ecuador
Fuente: BCE / Elaboracion propia
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En lo que se refiere al crédito para el constructor, en una entrevista realizada a los

principales bancos privados (Produbanco, Pichincha y Guayaquil) acceden a estos préstamos

con tasas de interés que van desde los 8,94 % al 11,23% (Vela, 2017), poniendo como

requisitos, aparte del andlisis de cada empresa, la aportacion del 33% de los gastos por parte

de los desarrolladores del proyecto.

A continuacion, en la Tabla 2-1, se mostrara las politicas y tasas de las principales

entidades financieras para otorgar créditos para vivienda. En esta se puede apreciar que el

BIESS tiene las mejores tasas y plazos para el consumidor al adquirir su propia vivienda.

CREDITO INMOBILIARIO

CREDITO AL BENEFICIARO FINAL (VIVIENDA CONTRUIDA)

PLAZO
TIPO DE Flllil\f;'cl FINANCIAMIEN BEI?VIIZ(;I}E‘E&R N£§ﬁ§ A MAXIM COBERTU TIPO DE
BANCA E TO 10 L o RA VIVIENDA
(ANOS)
Desde $3.000 a
$200.000 (Sin costo
BANCA Pichincha 70 30 10,78 20 | Vivienda de Terreno)
PRIVADA
Guayaquil 60 40 10,47 15| Vivienda Hasta $80.000
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Produbanc Desde $ 10.000
0 75 25 10,78 15| Vivienda hasta $1.000.000
Desde $25.000
Pacifico 80 20 10,75 15| Vivienda hasta $300.000
Bolivarian Desde $30.000
0 70 30 10,5 10 | Vivienda hasta $800.000
B{\NCA Vivienda de interés
PUBLICA BIESS 100 0 6 25| Vivienda Publica
Desde $125000
80 20 8,69 25| Vivienda hasta $200.000

Tabla 2-1 — Crédito Inmobiliario
Fuente: BCE / Elaboracion Propia

2.4.11. Volumen de Crédito de la construccion

En este factor analizaremos los volumenes de crédito otorgados por las instituciones
financieras tanto publicas y privadas. Desde el 2010 que se cre6 el BIESS, las personas han
preferido optar por adquirir créditos con esta entidad financiera, debido a las bajas tasas de

interés que brinda.

En la Ilustracion 2-20 podemos apreciar la participacion que ha tenido el BIESS en

lo que se refiere a otorgar créditos para vivienda.
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[lustracion 2-20 - Volumen de Crédito
Fuente: BCE / Elaboracion propia
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En 2017 sigui6 bajando el volumen de crédito que otorga el BIESS al contrario que
la banca privada. Para el 2018, se prevé que el volumen de crédito por parte del sector
publico mejore, debido al ofrecimiento de 800 millones de dolares destinados a créditos para

vivienda que ofrecid el presidente en las ultimas medidas econdmicas de agosto de 2018.

Con las politicas del estado de fomentar la construccion de vivienda de interés social
y las facilidades que brinda el BIESS para adquirir estos préstamos, se prevé que siga en
aumento la participacion en el mercado, mientras que, si la banca privada no mejora las tasas,

se va a mantener su nivel como ha sido en estos tltimos 10 afios o probablemente baje.
2.4.12. Politicas de fomento de proyectos publicos e inmobiliarios

El presidente de la Republica, Lenin Moreno, en su Ley Organica para el fomento
Productivo aprobada en agosto de 2018, anunci6 el financiamiento, desde la banca publica,

de créditos productivos por USD 1 300 millones para reactivar el crecimiento econémico.

Por ejemplo, para el sector de la construccion y vivienda se destinard USD 800
millones, el sector agricola tendra una inyeccion de USD 200 millones y USD 235 millones

serd para atender la micro y pequeia empresa. (E1 Comercio, 2018)

Ademas de este beneficio, esta misma ley propone que se graven con tarifa cero los
servicios de construccion de vivienda de interés social, definidos como tales en el
Reglamento a esta Ley, que se brinden en proyectos calificados como tales por el ente rector

de la vivienda.

Ademas, las sociedades que desarrollen proyectos de construccion de vivienda de
interés social en proyectos calificados por parte del ente rector en materia de vivienda
tendran derecho a la devoluciéon del IVA pagado en las adquisiciones locales de bienes y
servicios empleados para el desarrollo del proyecto, conforme las condiciones, requisitos,
procedimientos y limites previstos en el Reglamento a esta Ley, asi como en las resoluciones

que para el efecto emita el Servicio de Rentas Internas.
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Desempleo en

Esta tendencia hace que cada vez menos personas
posean un trabajo y por consiguiente se les imposibilite

Indicador Tendencia Impacto Observaciones
— A agosto de 2018 tenemos un valor de 683, uno de los
Riesgo Pais — — mas elevados de la region. Perjudicando la Inversion
Extranjera.
Desde el afio 2014 existe una variacion negativa en la
Inversion — inversion en construccion, pero se prevé que en 2018 va
a incrementar un poco debido a las medidas economicas.
Los ingresos que perciben las familias (promedio de
Ingresos dl:ll:l $720) superan a los gastos de la canasta basica, esto hace
mas accesible la compra de vivienda a muchas familias.
Al parecer el PIB crecera 1,5%. El gobierno en las
PIB y PIB . . .
Construccién medidas economicas (agosto 2018) anuncid que
invertira 800 millones en el sector de la Construccion.
 — Se presenta una inflacion baja y estable, lo cual ayuda a
Inflaciéon — E[::l mantener los precios en general y en especial en el
IPCO.

Capacidad El fomento a la educacion por parte del estado y mejores
Econémica de ED] tasas de interés, brindadas por el BIESS la capacidad
compradores economica de los compradores aumentara.

—
—

Quito — . o

realizar compras de viviendas.

Las tasas de interés que brindan las entidades
Tasas de ED:I financieras, en general se han mantenido, brindando mas
interés seguridad al cliente al momento de adquirir un crédito

para la vivienda.

Cada vez es mas facil acceder a los créditos del BIESS,

volumen de . , . iy

Crédito ahora los compradores tienen mas opciones de crédito

para poder adquirir su vivienda.

Tabla 2-2 - Conclusiones Macroeconomicas

Fuente: Elaboracion propia

Se puede apreciar que en general, tenemos mas condiciones favorables que

desfavorables. Se espera que las medidas econdomicas emitidas en agosto de 2018 impulsen

al sector de la construccion, y que aprovechando las bajas tasas de interés con las que trabaja

el BIESS se muestre una recuperacion del sector inmobiliario.
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3. Localizacion
3.1. Antecedentes

El estudio de localizacion es de gran importancia para el estudio de cualquier
proyecto inmobiliario, en este se detallan las ventajas y desventajas del terreno en el que se
va a implantar el proyecto, y en qué medida estas van a afectar o a ayudar al desarrollo de

este.
3.2. Objetivos
3.2.1. Objetivo general

Determinar si la localizacion del proyecto es favorable para el desarrollo de este

realizando el estudio de diferentes factores.

3.2.2. Objetivos especificos

Estudiar la localizacion del proyecto partiendo desde una escala
nacional hasta una escala de predio.

Definir las ventajas y las afectaciones del terreno dentro del IRM,
las ordenanzas y los avaluos del sector.

Conocer todos los servicios comerciales, de educacion y de salud
cercanos al proyecto.

Determinar la demanda de trafico que existe en el sector y las
facilidades de acceso al proyecto en cuanto a vias, con el estudio de

vialidad.

llustracion 3-1 - Objetivos Especificos del estudio de Localizacion.
Fuente: Elaboracion propia
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3.3. Metodologia

e Recolectar todos los datos relevantes para el proyecto proporcionados por entidades
municipales, servidores de aplicaciones en la web que muestran mapas y fotografias
satelitales, y visitas personales al sector.

e Procesar toda la informacion para tener un resumen de la situacion actual del sector.

e Analizar las ventajas y desventajas que tiene este predio para la ejecucion del proyecto

y se sacaran las conclusiones pertinentes.

Localizacion del "Conjunto

Figalia"
|
[ | [ |
Localizacion Terreno Servicios Vialidad y
transporte
Método de Método de Método de Método de
investigacion: investigacion investigacion investigacion

- Recopilacion y

analisis de Datos.

- Gestion de la

- Recopilacion y
analisis de datos.

- Gestion de la

- Recopilacion y
analisis de datos.

- Gestion de la

- Recopilacion y
analisis de datos.

- Gestion de la

informacion. informacion. informacion. informacion.
Resultado Resultado:
Resultado Resultado:
-Conocer el - Conocer todos - Conocer las
-Conocer la potencial, los | || 108 Servicios | vias de acceso y
ubicacion del beneficios y las cercanos al el trafico que
royecto. afectaciones del afecta al
proy
proyecto.
terreno. proyecto.

Hlustracion 3-2 - Metodologia usada para estudio de la Localizacion.
Fuente: Elaboracion propia.

3.4. Localizacion

Para el estudio de este tema, iniciaremos ubicando el terreno con respecto al pais,

luego a la provincia, canton, parroquia, barrio y calles.
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3.4.1. Provincia / Canton / Parroquia / Barrio

El terreno se encuentra ubicado en la provincia de Pichincha, la cual se muestra en la

[lustracion 3-3. Esta provincia se encuentra en la region sierra, al norte de Ecuador.

OCEANO PACIFICO P COLOMBIA

Tl -
ST 1SLAS GALAPAGOS

llustracion 3-3 - Mapa politico de Ecuador dividido por provincias
Fuente: (Ecuadorl0, 2018) / Modificado por Francisco Guerra

La provincia se encuentra dividida por cantones, los cuales se muestran en la
[lustracion 3-4, el terreno de estudio se encuentra dentro del Distrito Metropolitano de Quito,

ubicado en la parte central de la provincia.
s IMBABURA

PEDRO
VICENTE
MALDONADO
CAYAMBE
SAN MIGUEL DE LOS BANCOS

SANTO DOMINGO
DE LOS

TSACHILAS

COTOPAXI

llustracion 3-4 - Cantones de la provincia de Pichincha
Fuente: (C.S., 2011) / Modificado por Francisco Guerra

Dentro del Distrito metropolitano de Quito existen parroquias Urbanas y Rurales, El

terreno se encuentra en la parroquia rural de Cumbayd, ubicada al este de Quito, mostrada
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en la Tlustracion 3-5, cuyo centro se encuentra localizado a 10 minutos en auto de la salida

de Quito.

Esta parroquia se encuentra bajo la administracion zonal de Tumbaco.

S.Jose de Minas

ea — g Chavezpambi
B Perucho
Nanegalitil

Pomasqui

Parroquias Rurales (colores azules)
Cabecera Distrital (rojo)

Parroquia Cumbaya

llustracion 3-5 - Division por parroquias del DMQ
Fuente: (DMQ, 2011) / Modificado por Francisco Guerra

Finalmente ubicamos el barrio de San Juan de Cumbaya dentro de la parroquia

Cumbaya en la Ilustracion 3-6.
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Mlustracion 3-6 - Ubicacion de San Juan de Cumbaya con respecto a la Parroquia
Cumbaya
Fuente: Google Maps / Modificado por Francisco Guerra
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Como podemos apreciar en la vista satelital del barrio en la Ilustracion 3-7, todavia
no se encuentra tan densificado como lo estan algunos barrios de Cumbaya. Se puede

observar varios lotes sin construcciones.
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Hustracion 3-7 - Vista satelital del barrio

Fuente: Google Maps - Vista Satelital

Otra caracteristica de este barrio es que es muy residencial, y posee algunas entidades
educativas representativas de la zona como el Colegio Terranova y la Guarderia de la
Academia Cotopaxi: “IMAGINE” (el terreno en estudio se encuentra junto a esta unidad
educativa). También es rescatable que, como esta en la parte alta de Cumbaya posee una
grandiosa vista al valle, y que como es en desnivel por la topografia, asi construyan un
conjunto posterior a este en el terreno vecino, desde el 2do piso de nuestra edificacion no se

tapara la vista.
3.5. Terreno

El terreno en el cual se va a implantar el Conjunto Figalia, se muestra en la Ilustracién
3-8. Los limites del terreno son: al norte, con via publica Bernardo de Legarda, al sur, con
terreno sin construccion, al este con terreno sin construccion y al oeste con la guarderia de

la academia Cotopaxi “IMAGINE”.
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llustracion 3-8 - Ubicacion de terreno en San Juan de Cumbayad
Fuente: Google Maps / Modificado por Francisco Guerra

3.5.1. IRM

El Informe de Regulacion Metropolitana (IRM) se lo obtuvo de la pagina web del
municipio. Este nos muestra datos importantes que se muestran a continuacion en la Tabla
3-1. Esto nos ayuda a saber datos exactos de las caracteristicas del terreno. También se
muestra en la Ilustracion 3-9 otros datos que posteriormente nos van a ayudar a determinar

si posee 0 no mas afectaciones y como manejarlas.

Elemento Datos

Propietario Arcontec Cia. Ltda.
RUC 1792107482001
Numero de Predio 583448
Area segiin escritura 3378,55 m2
Area grafica 3464,55 m2
Area Construida 244,54 m2
Frente total 27,39 m
Zonificacion A2(A1002-35)
COS PB 35%

COS Total 70%

Uso del Suelo Residencial Urbano 1
Clasificacion del suelo Suelo Urbano
Servicios basicos Si cuenta
Altura maxima 8,00 m
Numero de pisos 2

Tabla 3-1 - Datos del IRM
Fuente: IRM / Elaboracion propia
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Hustracion 3-9

- Recorte de IRM

Fuente: IRM obtenido del DMQ

3.5.2. Usos de Suelo
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Como podemos apreciar en la Ilustracion 3-10, la mayor parte del territorio de la

Parroquia de Cumbay4 esta destinada para el uso Residencial Urbano 1, lo que quiere decir

que se tiene las mismas caracteristicas que la mayoria de los proyectos por la zona.

Este tipo de zonificacion estd detallada en el PUOS del DMQ como zona de uso

residencial, en las que se permite la presencia limitada de comercios y servicios de nivel

barrial y equipamientos barriales y sectoriales. (DMQ, 2015).
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®  Asentamientos - Multiple Residencial 2
Proteccién Ecol. residencial 3
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L
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{lustracion 3-10 - Usos de Suelo Cumbaya
Fuente: (GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO PARROQUIAL RURAL DE
CUMBAYA, 2015) — Modificado por Francisco Guerra

También es importante sefialar en este punto que como la zonificacion del terreno es
A2(A1002-35), solamente se pueden construir 2 pisos, el lote minimo es de 1000 m? y el

Coeficiente de Ocupacion del Suelo en Planta baja es del 35%.

Al ser un conjunto de casas y departamentos, se vera mas adelante como se aprovecha
el desnivel de topografia para que los estacionamientos se ubiquen en el subsuelo y las casas
sean de 2 pisos, esto se lo conseguird de tal manera que parezca que se ofrecen casas de tres

pisos.

En el bloque de departamentos, si seria bueno contar con el permiso para construir
mas pisos, ya que, como se va a invertir en la colocacion de un ascensor para este bloque,

fuera un gasto mejor aprovechado si se tuviera mas altura.
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3.5.3. Morfologia

En la Ilustracion 3-11 podemos apreciar que el terreno es de forma rectangular, con
120,70 m de profundidad y 28,20 m de frente. Tiene una relacion de 4.28 veces el fondo con

relacion al frente. Tiene un area total de 3.464,55m?>.
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llustracion 3-11 - Morfologia del terreno
Fuente: IRM — Modificado por Francisco Guerra

3.5.4. Avaluos Catastrales
Para el estudio de este factor verificaremos la informacion del Municipio del DMQ

que registra desde el afio 2008 en la pagina para Consultas de Obligaciones por namero de

predio.

En esta busqueda se registran los datos mostrados en la Ilustracion 3-12, podemos

apreciar que el valor del terreno se ha incrementado en 5.44 veces en estos ultimos 10 afios.

En el afio 2018, se registra el ultimo avalto realizado para la compra del terreno por

parte de la empresa promotora, el cual asciende a $600.000,00.
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llustracion 3-12 - Avaluos Historicos del terreno
Fuente: Consulta de obligaciones del DMQ / Elaboracion propia

3.5.5. Riesgos

En 2015 tuvo evento, la ultima erupcion del Volcan Cotopaxi, debido a esto la
Secretaria de Gestion de Riesgos publico un mapa de las zonas de afectacion del Volcan

Cotopaxi (Secretaria de gestion de riesgos, 2015).

Por el limite Este de la Parroquia de Cumbay4 pasa el Rio San Pedro (marcado en la
[ustracion 3-13), que es el tnico riesgo registrado para este estudio. Como podemos apreciar
el rio se encuentra, en su punto mas cercano, a 3,20 km de distancia del terreno a utilizar, lo

cual indica que no tuviera afectacion en caso de producirse otro evento de esta magnitud.



58

: AL X
Capilla del Hombre B 2, =] 4 ..a
& g8 ¥
=] s \
! Parque del i
e Reservorio e
¢y Universidad San 7
¥ Francisco de Quita - -
1‘__&“ B W
URBANIZATION'
SANTA INES
¥
s = .
URB. LA VIN
3
@ Rukka L

TA
'.‘I De Lo
s A ROSA =
D MBAYA CUMBAYA &% 8
& h2ocy
o |
& a
@ La primavera Apart Hotel
8 ita Vivg N
Rty Viva
I i san PEDRO
(O Terreno

Medir Ia distancia

D\s;anciarlorlal. 3.20 km (1.99 mi)
llustracion 3-13 - Mapa de Riesgos de Cumbayda

Fuente Imagen: Google Maps / Fuente Datos (Secretaria de gestion de riesgos, 2015) /
Modificado por: Francisco Guerra

3.6. Servicios

En el estudio de este factor, cabe recalcar que, como se encuentra en el IRM, el
alcantarillado se refiere. También, los futuros propietarios de las viviendas pueden tener

terreno posee todos los servicios bésicos en cuanto a agua potable, electricidad y

acceso a la contratacion de internet con cualquier empresa que brinde estos servicios.
En cuanto a los servicios de Comercio, Salud y Educacion, se va a elaborar un mapa

en donde se localicen cada uno de ellos y se muestre la distancia y el tiempo de traslado que

existe entre el proyecto y cada servicio.
3.6.1. Comercio
Se analizara a los centros comerciales que tome hasta 15 minutos de tiempo para
llegar desde el proyecto en auto. Los locales comerciales mas buscados en un centro
comercial son: supermercados, bancos, farmacias, restaurantes y cines, por este motivo, es
necesario especificar cudles de éstos poseen este tipo de locales comerciales.
Se detalla en la Tabla 3-2 todos los centros comerciales que tendrian importancia en

este estudio, y en la Ilustracion 3-14, la ubicacion de estos respecto al terreno.
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Distancia Tiempo

Descripcion al en Supermercados Bancos Farmacia Restaurantes Cines
proyecto auto

Cl1  Paseo San Francisco 2,0km 6 min - S| SI S| S|
C2  Centro Comercial Scala 3,8km  8min S| SI SI S| S|
C3  Centro Comercial Cumbayd  1,8km 6 min S| SI S| Sl -
C4  Centro Comercial La Esquina 2,9 km 10 min - SI - S| -
C5 Ventura Mall 4,7km 11 min S| S| S| SI S|
C6  Plaza del Rancho 7,3km 15 min - SI SI S| -
C7 Parque de Cumbaya 3,2km 10 min NO SI S| Sl -

Tabla 3-2 - Servicios de Comercio
Fuente: Datos: (GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO PARROQUIAL RURAL
DE CUMBAYA, 2015)
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Hlustracion 3-14 - Servicios de Comercio
Fuente: Datos: (GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO PARROQUIAL RURAL
DE CUMBAYA, 2015) — Mapa: Google Maps — Modificado por Francisco Guerra

3.6.2. Salud
En la Tabla 3-3 se detallan todos los hospitales, centros médicos, centros de salud y

clinicas que tienen mayor relevancia en el sector, con sus respectivas distancias y tiempo en

acceder a estos desde el terreno donde se ubicaré el proyecto.

En la Tlustracion 3-15 se muestra la ubicacion de cada uno de estos con respecto al

terreno.
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Descripcion Distancia al proyecto Tiempo en auto
S1 Hospital de Los Valles 3,7 km 8 min
S2 Sistemas Médicos USFQ 2,0 km 6 min
S3 Centro de Salud Cumbaya 3,0 km 9 min
S4 Clinica la primavera 4,4 km 10 min
S5 Centro Médico Rotario 1,6 km 4 min

Tabla 3-3 - Servicios de Salud
Fuente: Datos: (GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO PARROQUIAL RURAL
DE CUMBAYA, 2015)
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llustracion 3-15 - Servicios de Salud Cumbaya
Fuente: Datos: (GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO PARROQUIAL RURAL
DE CUMBAYA, 2015) — Mapa: Google Maps — Modificado por Francisco Guerra

3.6.3. Educacion

En la Tabla 3-4 se detallan todos los servicios de educacion inicial, basica, bachiller
y superiores importantes para el sector, con sus respectivas distancias y tiempo que toma en

llegar a cada uno.

En la Ilustracion 3-16, se muestra la ubicacion de cada uno de estos con respecto al
terreno en estudio. La mayoria de las unidades educativas que se muestran son dirigidas para
una poblacion de sector econdmico medio-alto, que son los principales clientes para el
proyecto, pero también se encuentran ubicadas escuelas de nivel medio-bajo para que puedan
estudiar los hijos del personal de servicio que usualmente suelen contratar los posibles

compradores.
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Descripcion Distancia al proyecto Tiempo en auto
El Colegio Aleman 2,6 km 7 min
E2 Colegio SEK Los Valles 1,8 km 5 min
E3 Colegio Menor San Francisco 4,2 km 11 min
E4 Colegio Terranova 1,4 km 3 min
ES Colegio Spellman 2,8 km 7 min
E6 Colegio Nacional Cumbaya 1,4 km 3 min
E7 Universidad San Francisco de Quito 2,2 km 5 min
ES Escuela Carlos Aguilar 3,2 km 9 min
E9 Escuela Carmen Amelia Hidalgo 3,4 km 10 min
E10 IMAGINE Centro de Educacion Temprana 0,1 km 1 min

Tabla 3-4 - Servicios de Educacion en Cumbaya
Fuente: Datos: (GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO PARROQUIAL RURAL
DE CUMBAYA, 2015) — Mapa: Google Maps — Modificado por Francisco Guerra
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llustracion 3-16 - Servicios de Educacion en Cumbayd
Fuente: Datos: (GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO PARROQUIAL RURAL
DE CUMBAYA, 2015) — Mapa: Google Maps — Modificado por Francisco Guerra

3.7. Vialidad y Transporte
Una vez analizados los servicios que posee el sector, es necesario estudiar cuales son

las principales vias de acceso al sector y al terreno donde se ubicara el proyecto, también se

estudiard la capacidad de trafico que estas poseen.
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3.7.1. Vias de Acceso

El Municipio del DMQ realiz6 la ultima actualizacion de su Plan de uso y ocupacion
del suelo en el 2016, en la Ilustracion 3-17 podemos apreciar todas las vias expresas,

arteriales, colectoras y locales que posee la parroquia de Cumbaya.

También podemos ver que el terreno se encuentra justo con el frente a una de las

principales vias colectoras, haciendo mucho mas facil el acceso y salida al y del proyecto.
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llustracion 3-17 - Mapa de categorizacion y dimensionamiento vial Cumbaya (Municipio
del DMQ, 2016)
Fuente: Datos: PUOS actualizacion 2016 del Municipio del DMQ / Modificado por
Francisco Guerra

3.7.2. Estudio de Trafico
Una vez estudiadas las principales vias de entrada y salida al sector, se revisara el

comportamiento de cada una de estas mediante el estudio de trafico, tanto a horas pico (en

este sector las 7:30 am o las 19:00pm) como a horas con trafico normal (12:00pm).
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llustracion 3-18 - Estudio de Trafico Normal de la zona
Fuente: Google Maps — Trdfico / Modificado por Francisco Guerra
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llustracion 3-19 - Estudio de trafico Pesado en la zona
Fuente: Google Maps — Trdfico / Modificado por Francisco Guerra

Debido a la gran cantidad de personas que ya han decidido vivir en esta parroquia,
es muy molesto el trafico que se ocasiona en las mafianas para subir a Quito, y en las tardes

para regresar al Valle de Cumbaya.

A pesar de esto, la parroquia posee todos los servicios necesarios como para poder

evitar estas congestiones y realizar la mayor parte de actividades diarias dentro del sector.
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Indicador Observacion Viabilidad
... |Se encuentra en la parte alta de Cumbay4, asi que posee una
Localizacion ) . :
grandiosa vista como potencial del proyecto.
Servicios | Cuenta con todos los servicios basicos de alcantarillado, agua
Basicos potable, red eléctrica e internet.
Uso de El uso de suelos categoriza el sector como residencial urbano
Suelos 1, y posee permiso para construir 2 pisos.
En el IRM podemos apreciar que tiene permiso para construir
IRM - V@Vienda residencial, en 2 pisos de altura. Esta restriccion de
pisos nos ayudo para destinar la mayor parte del terreno a
Ordenanzas . . . \
casas con patio propio y dejar so6lo un bloque de
departamentos.
El proyecto estda a una separacion de 3,2 km de la zona de
Riesgos riesgos que posee el Volcan Cotopaxi. No se encuentran mas
riesgos en la zona.
Cerca del terreno se encuentran varios centros comerciales (la
Servicios |mayoria a menos de 10 min.), de importancia suficiente para
Comerciales |abastecer de todo tipo de productos necesarios
cotidianamente.
.. En las cercanias al terreno de estudio se encuentran hospitales,
Servicios 1 . .
Salud cent‘ros medlcqs, centros de salud y clinicas, a un promedio de
7 minutos de tiempo en llegar a ellos.
Centros Existen varias unidades educativas destinadas para todas las
Educativos |etapas de educacion y de muy buen nivel cerca de la zona.
Acceso - | Lacercania a la ruta viva desde el terreno en estudio es un plus
Vialidad | muy importante de acceso y salida del sector.
Es molesto el trafico para subir a Quito en las mafianas y
Nivel de  |regresar al Valle en las tardes, aun asi, dentro de la parroquia
Trafico de Cumbaya existen la mayoria de los servicios para no tener

la necesidad de transportarse a Quito con tanta frecuencia.

Tabla 3-5 - Conclusiones de Localizacion
Fuente: Elaboracion propia.
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4. Mercado

4.1. Antecedentes

Es indispensable realizar el estudio del mercado, para determinar qué oportunidades
y amenazas existen en el sector de estudio en cuanto a la competencia y cuéles son las
fortalezas y debilidades del proyecto “Conjunto Figalia” en comparacién con el resto de los
proyectos de la zona. Es importante recalcar que el proyecto se concibi6 tomando como
punto de partida la percepcion del encargado de las ventas del proyecto, y la experiencia de
la empresa con respecto a proyectos anteriores, pero no se realizé ningin estudio formal de

mercado.
4.2. Objetivos
4.2.1. Objetivo General

Conocer el posicionamiento del Conjunto Figalia, con respecto al resto de proyectos
de la zona estudiando factores fundamentales como la localizacion, precio, producto y

promocion.

4.2.2. Objetivos Especificos

Conocer el tipo, calidad y cantidad de la oferta en Quito y en Cumbaya
especificamente para plantear una estrategia de mercado.

\

Analizar la demanda existente del sector de Cumbaya, para determinar
la absorcién que podria tener el proyecto.

Estudiar la situacion actual del Conjunto Figalia en relacion con el
resto de los proyectos del sector para realizar propuestas que nos sirvan
como estrategia de mercado del proyecto.

/

Determinar el perfil del cliente al cual debemos llegar.

llustracion 4-1 Objetivos Especificos del estudio de Mercado.
Fuente: Elaboracion propia.
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4.3. Metodologia

Primero se recolectaran datos historicos de oferta y demanda para saber en qué

situacion se encuentra el mercado en la ciudad de Quito.

Después se realizard una investigacion de mercados con la metodologia de
observacion directa, actuando como compradores misterio, es decir, investigadores que
actian como clientes y que recaban datos por observacion (Lamb, 2011). Para esta
investigacion se realizaran fichas en las que se ira actualizando la informacién requerida,

obtenida como compradores misterio y de datos secundarios.

Posterior se procesara toda la informacién obtenida para poder evaluar las fortalezas

y debilidades del proyecto en el Mercado.

Estudio de Mercado
l |
Oferta Demanda Competencia
Método de Método de Método de
investigacion: investigacion investigacion
- Recopilacion y - Recopilacion y | - Recopilacion y
analisis de Datos. andlisis de datos. analisis de datos.
- Gestion de la - Gestion de la - Gestion de la
informacion. informacion. informacion.
Resultad9 Resultado . Resultado:
-Conocer el tipo, -Definir la absorcion .
I . - . |- Conocer las ventajas
calidad y cantidad de que tiene el mercado :
. . . y falencias de la
la oferta en Quito y y el tipo de cliente al :
. competencia.
en Cumbaya. que debemos llegar.

llustracion 4-2 - Metodologia usada para estudio del Entorno de Mercado.
Fuente: Elaboracion propia.
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4.4. Analisis de la oferta

Para este capitulo se analizaran los datos tomando como referencia los estudios de
HELP Inmobiliario, empresa dedicada al estudio del mercado inmobiliario desde el afio
2000, la cual posee gran credibilidad. Gracias a esta plataforma que se encuentra segmentada
por sectores, podemos tomar la informacion del Valle de Tumbaco/Cumbayd, y dentro de
esta seccion tomaremos solo los datos de Cumbaya para tener una informacién més precisa

que nos sirva para el proyecto.
4.4.1. Proyectos Inmobiliarios

En este factor, se estudiard el numero de proyectos totales del sector, el nimero de
unidades totales y el nimero de unidades disponibles. Se tomaran datos desde el 2012 ya

que es suficiente informacion para analizar los factores que se van a estudiar.

Oferta en cumbaya

1200 90
80

1000
70
800 60
50

600
40
400 30
20

200 [ ]
o
0 — 0
2012 2013 2014 2015 2016 2017
mmm NUmero de proyectos = (ferta Total unidades

Oferta Disponible unidades

llustracion 4-3 - Oferta en Cumbaya
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados — HELP inmobiliario
Procesado por: Francisco Guerra

En la Tlustracion 4-3 se puede apreciar que existen dos tendencias en cuanto a la
oferta de proyectos inmobiliarios en el sector, la primera corresponde al periodo 2012 - 2014
en la cual se visualiza un decrecimiento en nimero de proyectos y unidades ofertadas; y la
segunda del periodo 2014 - 2017 en la cual ha crecido el nimero de proyectos en el sector,

dando una idea de que el mercado en este sector no se ha visto tan afectado.
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4.4.2. Demografia de la oferta en Quito

La demografia de la oferta tiene que ver con el andlisis del porcentaje de los proyectos
que se encuentran en planos, en construccion, en acabados y terminados. En este factor se

estudiara datos de Quito en general.

En la Ilustracion 4-4 podemos apreciar que, en cuanto a la demografia de los
proyectos, los que mas han variado en el periodo 2012-2017 son los proyectos en planos y
en construccion. En 2014 y 2015 se aprecia que bajaron la cantidad de proyectos en planos,
es decir que no se iniciaron muchos proyectos, mientras que, los que estaban en construccion
aumentaron, posiblemente debido a que no tenian el flujo de dinero para llegar a la fase de

acabados.

En 2016, se aprecia que, debido a la baja de nuevos proyectos en planos de los afios
anteriores, los proyectos en construccion bajaron significativamente. En 2017 se aprecia una
recuperacion del sector, ya que aumentan los proyectos nuevos en planos y los de
construccion, pero al tener tan pocos terminados, puede ser sintoma de que no se alcanza las
ventas suficientes que generen el flujo de efectivo o que permitan acceder a créditos para el

constructor para terminarlos.

Demografia de la oferta en QUITO

60% r
50% |
® Y%
40% | ¢ 315%0
30% F
20% 17%
10% F
0% 3§ 3§ 3§ 3§ 3§ QO o I
2012 2013 2014 2015 2016 2017
=@=Fn Planos =—@=FEn Construccion En Acabados =@=Terminados

llustracion 4-4 - Demografia de la Oferta en Quito
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados — HELP inmobiliario
Procesado por: Francisco Guerra
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4.4.3. Analisis de Oferta por tamaifo, precios de venta y precios por m2 en

Cumbaya

El andlisis de estos factores nos dard una idea del promedio de tamafos por unidad
de vivienda que se estd manejando en el sector, y a qué precio de venta total y por metro

cuadrado se oferta.

En la Ilustracion 4-5 se muestra que para el ano 2017 se tiende a disminuir el tamafio
de la vivienda en el sector de Cumbaya a un promedio de 175 m2 por unidad, y también a

disminuir el precio de venta de estas a alrededor de los 280,000.00 dolares.

Como estrategia comercial, el proyecto deberd considerar que la economia del pais
no esta en su mejor época y que no existe gran probabilidad de que mejore de manera notable,
por este motivo se deberia proponer unidades que sea mas pequefias que el promedio y mas

economicas en el valor del metro cuadrado.

Tamarno vs. Precio Promedio
250 350.000,00

300.000,00

200
I 250.000,00
150 200.000,00
100 150.000,00
100.000,00

50

50.000,00
0 -

2012 2013 2014 2015 2016 2017
= TAMANO PROMEDIO M2 PRECIO PROMEDIO

Hustracion 4-5 - Tamario vs. Precio Promedio
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados — HELP inmobiliario
Procesado por: Francisco Guerra
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Por otro lado, en la Ilustracion 4-6, nos damos cuenta de que el precio de venta por
metro cuadrado ha estado en constante crecimiento, llegando en 2017 a un promedio de
1,550.00 dolares por metro cuadrado. Teniendo como promedio el precio de vivienda de

$280.000,00.

Precio Promedio vs Precio/m2
350.000,00 1.800,00

1.600,00
1.400,00

250.000,00
1.200,00
200.000,00 1.000,00
150.000,00 800,00
600,00
100.000,00
400,00
50.000,00 200,00

2012 2013 2014 2015 2016 2017
s PRECIO PROMEDIO PRECIO PROMEDIO M2

300.000,00

llustracion 4-6 - Precio Promedio vs. Precio por m2
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados — HELP inmobiliario
Procesado por: Francisco Guerra

4.4.4. Absorcion de unidades por mes vs. Oferta total

El presente estudio se cuantificard con los niveles de absorcion, medidos en unidades
vendidas por mes, que ha tenido desde el 2012 al 2017, para tener una referencia de lo que

podria ocurrir en este 2018.

La Ilustracion 4-7 nos puede ayudar a llegar a las siguientes conclusiones. La primera
que la absorcion llegd a su punto mas bajo en 2014 asi también disminuyo la oferta Total de
unidades, y desde este periodo al 2017 ha tenido un incremento muy fuerte en la absorcion

casi quintuplicando el valor.

Otra apreciacion del grafico es que la absorcion sigue, en general, el comportamiento

de la oferta total de unidades, pero si multiplicamos el valor de absorcion (Unidades vendidas
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por mes) por 12 meses, no llegamos a igualar los valores de oferta disponible, es decir que

siempre van a existir proyectos que no se vendan.

Esta diferencia se aprecio y afect6 bastante en 2015, en donde se lograban vender tan

solo alrededor del 30 % de los proyectos en oferta.

Absorcion de unidades por mes en Cumbaya

1200 60
1000 9 50
800 40
600 30
400 b 20
200 IIIII 10

0 IIIII 0

2012 2013 2014 2015 2016 2017

mmm Absorcion U/mes  =—==Oferta Total unidades

llustracion 4-7 - Absorcion Unidades/Mes vs. Oferta Total
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados — HELP inmobiliario
Procesado por: Francisco Guerra

4.4.5. Absorcion de unidades por precio de venta promedio del m2

En este factor, analizaremos el impacto que tuvo la subida de precios de venta por

m2 del sector con respecto a la decision de compra de la demanda.

En la Ilustracion 4-8, notamos que incluso en 2014, en donde hubo una absorcion de
menos del 50% con respecto al 2012, el precio promedio por m2 incrementd. También
apreciamos que en un poco mas de 5 afos, ha incrementado en casi el 40% el precio
promedio del m2 en este sector, y actualmente la absorcion es casi del doble con respecto al

2012.

Se espera que siga esta tendencia, y esto nos indica que el sector de Cumbaya, en

general, esta mejorando su acogida en la demanda.
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Absorcion por precio promedio del m2
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llustracion 4-8 - Absorcion por precio promedio del m2
Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados — HELP inmobiliario
Procesado por: Francisco Guerra

4.5. Analisis de la demanda
4.5.1. Perfil del Cliente

La compaiia Ernesto Gamboa y Asociados (Ernesto Gamboa y Asociados, s.f.)
realiz6 un estudio del rango de ingresos familiares promedio para poder pertenecer a un nivel

socioecondmico en las ciudades principales del Ecuador.

En este estudio dice que el nivel socioecondmico medio-alto posee ingresos
mensuales desde $3,200.00 hasta $5,999.00 y el nivel socioeconémico alto posee ingresos

mensuales promedio de mas de $6,000.00 ddlares.

Dado que en nuestro proyecto tenemos suites que bordean los $125,000.00 y casas
que bordean los $275,000.00, es necesario considerar el nivel de ingresos que debe tener

cada familia que desee comprar una unidad.

Analizando que el crédito hipotecario se basa en los ingresos mensuales que percibe

la persona que solicita el crédito, y sobre este ingreso mensual determinan que lo maximo
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que puede comprometer cada persona o familia para vivienda es el 30 % del ingreso familiar,
el perfil de cliente que debemos atacar es de ingresos mensuales familiares de $3,300.00
para las suites y de $6,800.00 para las casas, es decir nos dirigimos a un segmento econdmico

medio alto y alto.

Generalmente este tipo de cliente tiene por lo menos un nivel de educacion superior
y con maestrias, cuenta con seguro médico publico y privado, su familia, en el caso de las
casas, se compone de 4 integrantes, y en el caso de las suites, de maximo 2, y por lo menos

tiene un vehiculo de uso exclusivo para el hogar.

Todos estos requisitos se los puede visualizar en la siguiente imagen.

N.S.Ealtoy
medio alto

Por 1o menos 1
vehiculo por
familia.

Nivel Educacion
Superior

Perfil del Cliente

Composicion del
hogar 1 y 4
personas

Seguro médico
Publico y/o
privado

Ingresos entre

$3.300 y $6.800

llustracion 4-9 — Perfil del cliente
Fuente: Elaboracion propia.
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Para continuar con el estudio de la demanda, se tomara como referencia un estudio
de mercado realizado por Ernesto Gamboa y Asociados en 2017 con la metodologia de
encuestas, las cuales fueron realizadas a hombres y mujeres de estrato socioecondémico
correspondiente a ingresos familiares de $4.000 a $10.000,00, de edad entre los 35 a los 65

afios e interesados en adquirir una vivienda en los préximos 3 afios.

Se tomard estos resultados como base de datos para definir las preferencias y
tendencias de la demanda en el Sector de Cumbaya ya que solamente tiene un afio de

antigliedad y tiene un nivel de confianza del 90%, con un margen de error de +/-9%.
4.5.2. Interés en adquirir vivienda

Se defini6 que el 76% de las personas estarian dispuestas en adquirir una vivienda

dentro de los préximos 3 afios.

Interés en adquirir vivienda

%

m | afio

m 2 afos

3 afos

llustracion 4-10 — Interés en adquirir vivienda en Cumbayda
Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, s.f.)

4.5.3. Tenencia de la vivienda actual

El estudio determin6 que, dentro de las personas encuestadas, el 62% prefieren vivir

en una casa propia, seguido por un 29 % que prefieren vivir en una vivienda arrendada.
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Tenencia de la Vivienda actual

= Propia
= Arrendada

Familiar

Tustracion 4-11 - Tenencia de la Vivienda actual
Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, s.f.)

4.5.4. Tipo de vivienda a adquirir en los proximos 3 afos

La encuesta en mencion también demostrd que el tipo de vivienda que se desea
adquirir en los proximos tres afios en el sector de Cumbay4 tiene un 56% de preferencia por

departamentos.

Al no ser tan grande la diferencia de preferencia entre esas dos opciones, parece
acertada la decision de realizar un bloque de casas y otro de departamentos dentro del

conjunto.

Otro punto a favor del “Conjunto Figalia”, es que, segin este estudio, el 67,1% de
encuestados, preferirian vivir en un conjunto cerrado, principalmente por la seguridad que

brinda la guardiania y también porque da un ambiente mas familiar.

Tipo de vivienda a adquirir en los proximos 3
anos

® Departamento

Casa

llustracion 4-12 - Tipo de vivienda a adquirir en los proximos 3 anos.
Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, s.f.).
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Esta encuesta también revelo que el Tamafio promedio que requieren los interesados

a los cuales se les encuesto, es de 228m?, y el precio promedio es de $214.055,00.

Con estos resultados, podemos apreciar que con los precios que se manejan en el
mercado actualmente, no se logra ofrecer una vivienda de casi 230 m? a $215.000,00, por
este motivo, se intentara realizar unidades de vivienda que bordeen el precio sefialado, pero

mucho mas pequefias, adaptandonos asi a los requerimientos de la demanda.
4.6. Analisis de la competencia

En este capitulo analizaremos a los proyectos, que representan una mayor amenaza
en cuanto a competencia, porque son los que poseen un producto parecido al que se esta
ofertando en el Conjunto Figalia. Se los analizard comparando caracteristicas geograficas,

fisicas, econdmicas, de facilidades de pagos, de servicios que ofrecen, etc.
4.6.1. Localizacion de la competencia

Para este analisis se tomara en cuenta solo a los proyectos ubicados en la parroquia
de Cumbaya. Se recolect6 informacion de los 11 proyectos que se consideran mas parecidos
en concepto o producto, los cuales se los numerara a continuacion, para tener una referencia

en el plano de la Ilustracion 4-13.

Figalia
Vessant
Ovidos
Panorama
Kir6
Denali
Aquarela
La Victoria
Kaia

10. Mumbai
11. Hikari

A S A R A e
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Los que maés afectaran a este estudio de la competencia, son los mas cercanos al
proyecto, los que oferten productos similares a los del Conjunto Figalia (marcado en rojo en

la [lustracion 4-13), y los que abarquen mas demanda en el mercado.

Los proyectos con el producto mas parecido a Figalia, en el sentido que ofrecen casas
y departamentos dentro del mismo proyecto son Vessant, La Victoria y Kaia. Por otro lado,
los proyectos que tienen mayor niumero de unidades y por ende necesitan mas fuerza de

ventas, y van a abarcar mas mercado son Aquarela, La Victoria y Kiro.

Universidad San
Francisco de Quito

/ URBANI
/ LOS ALG

SANTA ROSA
NFE Il RaY A

o
Esqmt‘

CUMBAYA

URB. AUQUI
CHICO

(=]

| URB.
CUNUCBAMBA
\

Q La primavera ApartHotel

Puta viya

Hlustracion 4-13 - Localizacion de la competencia
Fuente: Investigacion de Campo
Procesado por: Francisco Guerra

4.6.2. Criterios de Evaluacion
Los criterios base a evaluar son:

e Datos del Proyecto
e Informacion del Sector

e Detalles del Proyecto



4.6.3.

e Acabados

e Servicios del Proyecto

e Nivel de ventas

e Formas de Pago

e Promocion

e Datos del Producto con precios.

Fichas de mercado
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A continuacion, en la Tabla 4-1 se muestra un ejemplo de la ficha que se utiliz6 para

el estudio de la competencia, en la cual consta todos los datos relevantes de los proyectos

que analizamos para poder llegar a las conclusiones que se mostraran al final del capitulo.

FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

Ficha niimero:

Preparado por:

5.1. Ascensor

5.2. Gimnasio

<
=
@]
p—
=
g
Z Fecha de levantamiento 5.3. Guardia
% 1.1. Nombre: 5.4. Bodegas
E 1.2. Producto: o 5.5. Piscina
Q
E 1.3. Direccion: c:) 5.6. Generador
—
g 1.4. Promotor: § 5.7. Cisterna
%)
8 1.5. Constructor: : 5.8. Lavanderia general
< =
_ 1.6. Persona de contacto: (i 5.9. Zona de barbacoa
v—
o
d 2.1. Barrio L,;) 5.10. Canchas
; 2.2. Parroquia Cumbaya 5 5.11. Area verde
7
©
) g 2.3. Cantén Quito © 5.12. Sauna / turco
< =
E 8 2.4. Provincia Pichincha 5.13. Centro de negocios
7]
% 2,5. Zona Residencial 5.14. Jardines
=i
« 2.6 Afectaciones 5.15. Parqueaderos visitas
6.1. Numero de pisos 5.16. Sala comunal
= -
= 6.2. Namero de g 9.1. Fecha inicio de obra
=] E subsuelos z
7))
‘-E g 6.3. Estructura '© » |9.2. Fechade entrega
= = ops
g 8 6.4. Mamposteria % 5 9.3. Fecha inicio de ventas
= oA
a 6.5 Estado del proyecto 8 > 9.4. Unidades totales
4
6.6 Porcentaje de avance ~ 9.5. Unidades vendidas

4 ACABADOS /

Econémico (Eco),
Estandar (STD),

8.1. Pisos dormitorios

LI

8.2. Pisos area social

-1 8.3. Piso cocina

1

8.4. Piso bafos

8 FORMA DE
PAGO

10.1. Reserva

10.2. Entrada

10.3. Cuotas hasta entrega

10.4. Entrega
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8.5. Muebles de cocina 10.5. Financiamiento
8.6. Ventanera 11.1. Rétulo proyecto
8.7. Puertas 11.2. Sala de ventas

8.8. Griferia y sanitarios 11.3. Unidad modelo

11.4. Anuncios en la web

. Pagina web propia

11.6. Volantes

9 PROMOCION
o

5 FOTO

11.7. Vallas

11.8. Anuncios en prensa

11.9. Corredores
inmobiliarios

10 PRODUCTOS Y PRECIO
10.1 Alicuota mensual (precio por metro cuadrado):

102 ) ) 10.5 106 107 . ) 10.1_0 10.1_1 1012
Tinologi 10.3 Area | 10.4 Area | Area Parqueadero | Bodega 10.8 Precio 10.9 Precio Precio Precio | Preci
pa & Util terraza Tota 4 S s & m? terraza m? Gtil parqueader | bodeg 0

1 o a total

Tabla 4-1 - Ficha de Analisis de la Competencia
Elaborado por Francisco Guerra

Todas las fichas de analisis de la competencia se las puede visualizar en el Anexo 1.
4.7. Evaluacion de la competencia

A continuacion, en la Tabla 4-2, estudiaremos los factores mas relevantes para
evaluar la competencia como son: el promotor, la localizacién de los proyectos, el estilo
arquitectonico de cada uno, los acabados de los departamentos, el equipamiento que posee
cada proyecto, la seguridad, el tamafio del proyecto y de las unidades disponibles, la
velocidad de venta y absorcion, los precios por metro cuadrado promedio de cada uno y el
método de financiamiento. Primero se realizara la tabla de evaluacion, en donde se pondran
los datos y caracteristicas que tiene cada proyecto, y posterior se realizara una tabla de
calificacion, en donde se pondra un valor del 1 al 5 a cada factor, siendo 1 el de peor

calificacion y 5 el de mejor.

Con esto tendremos una vision definitiva de posicionamiento de nuestro proyecto

con respecto a la competencia.
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CRITERIO FIGALIA VESSANT OBIDOS PANORAMA KIRO DENALI AQUARELA LA VICTORIA KAIA ‘ MUMBAI HIKARI
AE . . Arq.
Arcontec Homu Salaza.r ) Constructor Ripconciv RFS Uilloz Arg. Fellpe Konstruie 88in Patricia
Naranjo Schwarzkopf Londofio .
Promotor a Vallejo
Afos de experiencia 10 5 17 5 21 47 44 17 3 5 5
San Juan San Juan La San Juan Santa Inés Sector El Cumbayad Colegio Urb. La Bypass San Juan
Localizacion Alto Alto Primavera Establo Central Menor Campina P Alto
. Moderna Contempora | Contempora | Contempora | Contempora Moderna Contem’pc?ra Moderna Contempora | Renacentist Con’temp
Arquitectura nea nea nea nea nea organica nea a oranea
ca?ado?' y Lujo Estandar Estandar Estandar Lujo Lujo Lujo Lujo Lujo Lujo Estandar
equipamiento
CCTV + UPC CCTV + UPC CCTV +UPC | CCTV + UPC CCTV + UPC
+ CCTV + UPC | CCTV + UPC + ccTv N " ; OC,\;:E/; 0s | cctv " ClCJT;é*
Seguridad BOMBEROS BOMBEROS BOMBEROS | BOMBEROS BOMBEROS
Tamafio del proyectoy |, 535 25 2 | 4.665,50 m2 | 1.404,80 m2 | 1.408,00m2 | 247290 |1 85001 m2 | 409050 | 17:03075 15 104 a0 m2 | 118854 m2 | T73H7°
distribucidn de areas m2 m2 m2 m2
tamafio promedio drea | y4c 56 o | 150,50m2 | 87,81m2 | 93,60m2 | 127,50m2 | 9579m2 | 12937m2 | 14075m2 | 79,86 m2 | 383am2 | 11>/
util departamentos m?2
Velocidad de venta 0,73 0,93 0,89 0,59 5,67 2,00 51,00 1,00 3,18 3,50 0,72
Porcentaje de ventas 3% 3% 6% 4% 6% 11% 8% 1% 8% 11% 5%
promedio por mes
Avance Obras 0% 65% 40% 100% 40% 10% 1% 10% 10% 0% 90%
S S S $ $ S S $ $ S S
Precio / m2 area util 1.966,07 1.988,95 1.828,92 1.737,41 2.625,89 2.257,58 2.376,54 1.847,37 1.755,42 2.213,95 1.643,46
Precio / m2 descontando
precio {ie area no 3 > > > > > > > > > >
——— 1.399,17 1.507,06 1.624,81 1.216,31 1.898,84 1.898,84 1.894,72 1.571,78 1.556,37 1.694,98 1.546,89
S S S $ $ S S $ $ S S
Precio Ponderado 1.796,00 1.844,38 1.767,68 1.581,08 2.407,78 2.149,96 2.231,99 1.764,70 1.695,71 2.058,26 1.614,49
R2000, E10, E10, C20, E10, C20, R2, E10, R2, E20, R1000, E5, R5000, E10, R10, ES5, R10, E20,
Financiamiento C20, F70 F70 F70 R5, E25, F60 C10, F80 C20, F60 C25, F70 C20, F70 C20, F65 C40, F30 E30, F70

Tabla 4-2 - Evaluacion de la competencia.

Elaborado por Francisco Guerra
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CRITERIO

AQUARELA

LA VICTORIA | KAJA

MUMBAI | HIKARI

FIGALIA VESSANT OBIDOS PANORAMA KIRO  DENALI
Promotor 3 2 4 3 4 5 5 4 3 3 1
Localizacion 4 3 4 3 4 4 5 4 3 5 4
Arquitectura 5 4 4 4 4 5 5 5 4 3 3
Acabados y equipamiento 5 4 4 3 4 5 4 5 5 5 4
Seguridad 5 4 4 5 3 5 5 4 3 5 4
Tamaiio del proyecto 3 4 2 2 4 2 5 5 4 2 2
tamafio promedio area util departamentos 5 3 5 5 4 5 4 3 5 5 4
Velocidad de venta 1 1 3 2 3 5 4 1 4 5 2
Precio / m2 4 4 5 5 2 3 3 5 5 4 5
Financiamiento 5 5 4 4 5 3 5 5 4 2 4
Promedio 4,00 3,40 3,90 3,60 3,70 4,20 4,50 4,1 4,00 3,90 3,30

Tabla 4-3 - Calificacion de la competencia
Elaborado Por Francisco Guerra
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4.7.1. Promotor

En cuanto a los promotores de los proyectos actuales, podemos ver que existen otros
con mas afios de experiencia y por lo tanto son mas conocidos en el mercado, como es el
caso de Uribe Schwarzkopf (Uribe & Schwarzkopf, 2018) y RFS (Ing. “Pepe” Ribadeneira)
(RFS, 2018)con mas de 40 afios de experiencia activos en el sector inmobiliario y de la

construccion en Quito.

También tenemos otras empresas como RIPCONCIV (RIPCONCIV, 2018), el Arq.
Londono (Londofio Arquitectos, s.f.) o los Salazar-Naranjo (Salazar-Naranjo, s.f.) , que

poseen alrededor de 20 afios de experiencia y presencia en el sector inmobiliario de Quito.

Con estos antecedentes se considera que el proyecto “Figalia” posee la calificacion
de 3 sobre 5 debido a que la empresa ya ha realizado algunos edificios y conjuntos y posee
experiencia en el desarrollo y ejecucion de proyectos, pero no posee la popularidad en el

mercado como las otras empresas mencionadas anteriormente.

Promotor

5 5
4 4 4
4
3,5
3 3 3 3
3
2,5
2
2
1,5
1
1
- .
0

Promotor

mFIGALIA ®VESSANT ®=OBIDOS ®mPANORAMA mKIRO DENALI ®mAQUARELA ®mLA VICTORIA mKAIA =mMUMBAI ®HIKARI

llustracion 4-14 - Estudio de competencia por Promotor
Elaborado por Francisco Guerra

4.7.2. Localizacion

En este factor se analiza la ubicacion de cada proyecto con respecto a varios factores

como cercania a centros comerciales, hospitales, y demads servicios analizados en el capitulo
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anterior. También se considera si es que los proyectos estan sobre vias de acceso principal o

secundarias, y si el sector donde estan ubicados es de alta plusvalia.

En este sentido, en la Ilustracion 4-15 podemos apreciar que casi todos los proyectos,
analizados se encuentran bien ubicados, teniendo una mejor calificacion solo el proyecto
Aquarela, que se encuentra en el centro de Cumbaya y el proyecto Mumbai que se encuentra

en el bypass y es una zona muy transitada.

Como caracteristica especial del proyecto se puede decir que el proyecto se encuentra
ubicado en una zona de facil acceso desde la Av. Simo6n Bolivar, la Ruta viva y el centro de
Cumbaya. Ademas, se encuentra sobre una de las principales vias de San Juan, y junto a una

guarderia de bastante popularidad teniendo una calificacion de 4 sobre 5 en este andlisis.

Localizacion

4
3
2 I I I
1
0

Localizacion

BFIGALIA WVESSANT ®OBIDOS EPANORAMA BKIRO EDENALI WAQUARELA MLA VICTORIA EKAIA EMUMBAI WHIKARI

1lustracion 4-15 - Estudio de la Competencia por Localizacion
Elaborado por Francisco Guerra

4.7.3. Arquitectura Vs. Tamaiio del Proyecto

En este factor, visualizado en la Ilustracion 4-16, analizaremos dos factores que van

de la mano, y son la arquitectura con respecto al tamafio del proyecto.

Con lo que respecta a Arquitectura, se analiz6 el estilo arquitectonico que posee cada
uno, con respecto a las fachadas exteriores y la presentacion de este al cliente. En este
sentido, el proyecto “Conjunto Figalia” cuenta con una arquitectura moderna, por la
simplicidad y elegancia de sus fachadas, el uso adecuado y mesurado de materiales
decorativos que brindan calidez visual, se da primordial cuidado a la iluminacién natural,
intentando hacer los ventanales lo mas grandes posibles para que los espacios sean

confortables.
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Se pudo apreciar en la competencia, que los proyectos més parecidos en cuanto al
estilo arquitectonico son Denali y La Victoria, a los cuales se les otorgo la misma calificacion

de 5 sobre 5.

Otro proyecto con propuesta arquitectonica interesante, aunque en estilo
contemporaneo, es el Aquarela, este proyecto posee la calificacion de 5 sobre 5 ya que el
promotor puso especial énfasis en sefalar que le proyecto fue disefiado por un reconocido

arquitecto a nivel internacional, Jean Nouvel.

Arquitectura Vs. Tamaiio del proyecto

5
2
1
0
Q
> <

.
Arquitectura @ Tamaiio del proyecto
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FIGALIA
VESSANT
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PANORAMA
DENALI
AQUAREL
LA VICTORIA
KA
MUMBAI
HIKARI

llustracion 4-16 - Estudio de la competencia por Arquitectura vs Tamario del Proyecto
Elaborado por Francisco Guerra

En cuanto al tamafo del proyecto, se calificd pensando en varios factores como
numero de pisos que posee, la cantidad de unidades que ofertan, los metros cuadrados de

area util, etc.

Para esto, en los proyectos que no su pudo conseguir informacion detallada de todos
los productos, se tomo6 un promedio de tamafo de departamento y se lo multiplicod por el
nimero de unidades totales, dando asi un valor aproximado del total de metros cuadrados

que tiene cada proyecto.

Dada la situacion actual del pais, es muy dificil para los promotores inmobiliarios
pequefios y medianos, hacer inversiones en proyectos muy grandes, por este motivo, los que
poseen proyectos muy grandes como el Aquarela de U.S. y La Victoria de Londono

Arquitectos, es porque tienen el capital necesario o las asociaciones estratégicas con
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inversionistas para financiar la obra, por ese motivo se los ha otorgado la maxima
calificacion. Entre los proyectos que tienen la calificacion de 4, se encuentran proyectos

grandes desde 3 000 a 11 000 metros cuadrados aproximadamente.

En el proyecto “Conjunto Figalia”, aun que cumple con el coeficiente de ocupacion
maximo que permiten en el terreno, tenemos 2 300 metros cuadrados de érea ftil
aproximadamente, es decir, a comparacion de los otros proyectos no es tan grande y por eso

se le ha otorgado una calificacion de 3.

Al unir estos dos factores podemos apreciar que la arquitectura y el tamafio de cada
proyecto estan muy relacionados, debido a que es muy importante que la calidad
arquitectonica sea buena en proyectos grandes, para que tenga mejor aceptacion por los

clientes.

En el caso del proyecto “Conjunto Figalia” podemos apreciar que tiene una excelente
arquitectura y distribucion de los departamentos, y que el proyecto no es tan grande, lo cual
podria ser beneficioso para poder vender mas rapido con respecto a otros que la arquitectura

no es tan buena y tienen proyectos similares en tamaiio.
4.7.4. Acabados y Equipamiento

En cuanto a los acabados, podemos apreciar que la mayoria de los proyectos ofrecen
buenos acabados, esto es bastante 16gico ya que todos estan dirigidos a un estrato social
medio alto y alto, y estos clientes no aceptan productos de baja calidad. La mayoria de los
promotores se trata de diferenciar en las griferias, pisos y ventanas, al ofrecer una mayor

calidad a la estandar.

En cuanto al Equipamiento podemos apreciar que los proyectos Figalia, Vessant,
Obidos, Kiro, Aquarela, La Victoria y Kaia ofrecen piscina, siendo casi un requisito
fundamental para los proyectos actualmente. Ademas de esto cada proyecto intenta hacer

énfasis en el area verde y recreativa que posee.

Con estas referencias se ha realizado una calificacion de cada uno valorado sobre 5,
en esta valoracion, podemos apreciar que Figalia junto con Aquarela, La Victoria y Kaia
poseen una calificacion de 5, ya que ofrecen acabados de lujo en casi todo y ademaés poseen

bastantes opciones de equipamiento, incluido entre estas la piscina.
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Acabados y Equipamiento
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Acabados y equipamiento

® FIGALIA m VESSANT = OBIDOS EPANORAMA
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llustracion 4-17 - Estudio de la competencia por Acabados y Equipamiento
Elaborado por Francisco Guerra

4.7.5. Seguridad

En este factor se ha analizado las medidas de seguridad que posee cada proyecto
como el CCTV (Circuito Cerrado de Television), acceso con tarjetas magnéticas y la garita

de seguridad. También se considero la cercania que tienen a estaciones de UPC, bomberos

y hospitales.
Seguridad
5
4
3
2
1
0
Seguridad
® FIGALIA ®VESSANT = OBIDOS = PANORAMA
= KIRO = DENALI EAQUARELA ®mLA VICTORIA
m KAIA m MUMBAI m HIKARI

llustracion 4-18 - Estudio de la competencia por Seguridad
Elaborado por Francisco Guerra
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En la Ilustracion 4-18 podemos apreciar que Figalia estd muy bien posicionada en

este tema. Proyectos Similares serian el Panorama, Denali, Aquarela y Mumbai.
4.7.6. Tamaino Departamentos Vs. Velocidad de ventas

En cuanto al tamafio de los departamentos se analizé que, en promedio los proyectos
cuentan con unidades de 130 m2 en promedio, siendo esta una cifra buena para que sea de

facil adquisicion para los compradores de este segmento econdmico.

Con este dato se otorg6 una calificacion de 5/5 puntos a los proyectos que posean
unidades disponibles a la venta que bordeen este metraje o sean inferiores, ya que va a ser

mas facil la rotacion del producto.

En cuanto a la Velocidad de venta, no sélo se consideré el porcentaje de unidades o
de metros cuadrados que tienen vendido hasta el momento, sino se los compar6 con el
nimero de meses que ha pasado desde que se iniciaron las ventas. Con esta relacion se
obtuvo un porcentaje de absorcion de metros cuadrados vendidos por mes con relacion a la

cantidad total de metros cuadrados disponibles.

Estos datos se los analizaron poniéndolos en la Ilustracién 4-19 donde cada proyecto
se evalua sobre el 100% en una barra apilada. En este grafico, lo ideal seria que el 50%
corresponda al tamaino de los departamentos y el otro 50% a la velocidad de venta, ya que
sabriamos que el tamafio que ofrecen es el adecuado para los clientes, y por eso tiene mejor
acogida en el mercado. En caso de que no sea asi se tendria que evaluar los motivos por los

cuales no se esta logrando las ventas esperadas.

En el caso del conjunto Figalia, podemos apreciar que tiene un buen tamafio de

departamentos ofrecidos, pero que la velocidad de venta no es la esperada.

Se puede concluir que se debe mejorar la estrategia de ventas para lograr la absorcion

esperada y que sea equilibrada la relacion entre las ventas y el tamafio de los departamentos.
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Tamafno dpts. vs. Velocidad de Venta
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llustracion 4-19 - Estudio de la competencia por Tamaiio de departamentos y Velocidad
de Venta
Elaborado por Francisco Guerra

4.7.7. Velocidad de ventas y Absorcion Vs. Precio/m2

El precio por metro cuadrado es una de las variables que mas confunde al cliente ya
que algunos promotores ofertan el precio por metro cuadrado de area util descontando los
precios de balcones, patios, terrazas, parqueaderos y bodegas que posee cada unidad,
entonces el cliente piensa que esta pagando mucho menos de lo que realmente estaria
pagando si se dividiera el precio total para el metraje util y sin balcones, patios ni terrazas

de cada proyecto.

Esta percepcion por el cliente le puede dar la idea de que sea un poco mas bajo el
precio de un proyecto a otro. Para el presente andlisis haremos un promedio del precio por
m2 de los departamentos dividiendo el precio final del departamento para el nimero de
metros cuadrados utiles (sin balcones, terrazas, patios, etc.) y otro analisis descontando el

precio de todas las areas no computables del departamento.

Con estos dos analisis, sacamos un precio ponderado, el cual se muestra en la

[lustracion 4-20.
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llustracion 4-20 - Andlisis de precios
Elaborado por Francisco Guerra

promedio total en relacion con el area util de los departamentos, y una importancia del 30 %
al precio promedio del metro cuadrado descontando todos los precios de areas no

computables.

Con este precio ponderado de $1.800,00 doélares por metro cuadrado
aproximadamente, se calificd con una nota de 4, ya que 5 proyectos mejoran ese precio. En
este sentido, tenemos una ventaja de competencia por precios con respecto a los promotores
mas conocidos, ya que ellos se manejan con precios mucho mas elevados, por ese motivo

los calificamos con 3 y 2.
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llustracion 4-21 - Precio/m2 util
Elaborado por Francisco Guerra

Utilizando el mismo criterio de velocidad de ventas del punto 3.7.6. del presente

capitulo, ahora se lo compara con el precio por metro cuadrado en la Ilustracion 4-22.

Velocidad de venta vs. precio/m2
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llustracion 4-22 - Estudio de la competencia por Velocidad de ventas vs. Precio/m?2
Elaborado por Francisco Guerra

En el caso del conjunto Figalia, podemos apreciar que tiene un precio competitivo
por metro cuadrado, pero que la absorcidn no es la esperada. Podemos apreciar que proyectos

como el Obidos, Panorama y Kaia, tienen mejor absorcién y mejor precio de venta al publico.

Ademas, proyectos como Aquarela, Denali y Kiro, tienen mejor velocidad de ventas
y precios mucho mas elevados, pero al ser los promotores empresas con mas reconocimiento

y dinero, tienen mas capacidad para invertir en publicidad y asi poder mejorar sus ventas.



91

Se puede concluir que se debe analizar el precio de venta de las unidades disponibles
para definir hasta qué valor podrian bajar estos precios y que sea equilibrada la relacion entre

las ventas y el precio de los departamentos.
4.7.8. Financiamiento

Para el analisis de este factor, se tomd en cuenta la modalidad de pago que posee
cada proyecto. Calificando de mejor manera a los proyectos que pidan menos porcentaje de

entrada y que dejen mayor saldo para pagar a la entrega de los departamentos.

Es una ayuda bastante grande para las ventas el ofrecer que se complete el pago de
la entrada mensualmente durante la construccion del proyecto. Como resultado tenemos los

siguientes valores, graficados en la Ilustracion 4-23.

Aqui podemos apreciar que tenemos un buen método de financiamiento, con respecto

al resto de la competencia.
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llustracion 4-23 - Estudio de la competencia por Financiamiento
Elaborado por Francisco Guerra

El Proyecto “Conjunto Figalia” en este sentido, posee un buen sistema de
Financiamiento, en el cual se reserva con $ 2,000,00, completa el 10% a la entrada, el 20%
se paga en cuotas durante la construccion del proyecto y el 70% restante se paga a la entrega

del departamento, financiado con cualquier entidad.

Una vez evaluada la competencia, en todos los factores relevantes, se hard una matriz
de comparacion ponderada, es decir que, a cada elemento que hemos visto en este capitulo

se lo pondra un porcentaje de influencia segin su importancia para el cliente.
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4.8. Matriz de comparacion Ponderada

Ponderacion CRITERIO FIGALIA VESSANT | OBIDOS PANORAMA KIRO DENALI | AQUARELA LA VICTORIA KAIA MUMBAI HIKARI
15% Promotor 3 2 4 3 4 5 5 4 3 3 1
12% Localizacién 4 3 4 3 4 4 5 4 3 5 4
12% Arquitectura 5 4 4 4 4 5 5 5 4 3 3
8% Acabados y equipamiento 5 4 4 3 4 5 4 5 5 5 4
4% Seguridad 5 4 4 5 3 5 5 4 3 5 4
4% Tamafio del proyecto 3 4 2 2 4 2 5 5 4 2 2
8% tamafio promedio 4rea util departamentos 5 3 5 5 4 5 4 3 5 5 4
15% Velocidad de venta 1 1 3 2 3 5 4 1 4 5 2
15% Precio / m2 4 4 5 5 2 3 3 5 5 4 5
8% Financiamiento 5 5 4 4 5 3 5 5 4 2 4

100% |Promedio 4 3,4 3,9 3,6 3,7 | 4,2 4,5 4,1 4 3,9 3,3
Promedio Ponderado 3,75 | 3,13 | 4,00 3,54 3,59 | 4,30 4,39 3,93 4,00 3,95 | 3,19

Tabla 4-4 - Matriz de comparacion Ponderada
Elaborado por Francisco Guerra
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En la Tabla 4-4 se muestra una ponderacion de la matriz de calificacion, la cual se la
realiz6 ubicando al promotor, velocidad de venta y precio por m2 como los factores mas
importantes. El promotor es de gran importancia en este segmento de compradores ya que
muchos de estos buscan el “estatus” que les brinda vivir en un proyecto tan famoso como se

ha vuelto Aquarela.

También es de vital importancia la velocidad de venta que tiene cada proyecto ya que
es en este factor en el cual se mide el €xito o fracaso del proyecto y la aceptacion del cliente.
Por ultimo, el precio es el factor mas importante con el cual compara el cliente y toma la

decision de compra.

Por otro lado, la localizacion y la arquitectura son factores muy importantes que
impactan al cliente, y que pueden ser decisivos en la compra, ya que se busca que sea de
facil acceso, cercania a servicios y que tenga una buena apariencia la edificacion en donde

van a vivir los clientes.

Con estos resultados, se analiz6 a los proyectos que posean una calificacion muy
proxima a la nuestra, y se llegd a la conclusion que el proyecto Kiro y La Victoria, son la
competencia directa del “Conjunto Figalia”. Con estos datos se realizo una matriz radial de
comparacion entre los 3 proyectos, incluido Figalia, para poder apreciar de mejor manera

cuales son las falencias y fortalezas de nuestro proyecto con respecto a este.

Primero apreciamos que los promotores de los otros dos proyectos son un poco mas
conocidos y tienen mas afios de participacion en el mercado. Otra falencia muy notoria es la

velocidad de venta que poseemos junto con La Victoria.

Cabe recalcar que lo que se midid en este punto es el porcentaje de metros cuadrados
vendidos con relacidn a los metros cuadrados de cada proyecto, ya que si el proyecto es mas
grande necesita mas unidades vendidas mensualmente para cumplir con los objetivos de

ventas y poder finalizar el proyecto de manera exitosa.

El factor de tamaio del proyecto es muy subjetivo, ya que depende de la capacidad
econdmica de cada constructor para poder llevar a cabo los proyectos. Esta debilidad podria
ser una fortaleza ya que al tener menos unidades que el resto de los proyectos deberia ser

mas facil venderlas.
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En el resto de los factores nos ubicamos en buena posicion, y deberiamos sacar
provecho de esto para mejorar nuestro plan de ventas y poder llegar de mejor manera al

cliente.

Proyectos Parecidos

—e—FIGALIA —4—KIRO LA VICTORIA
Promotor
5
Financiamiento 4 o Localizacion
. 2 .
Precio / m2 Arquitectura
1
0
Velocidad de venta Acg badps Y
equipamiento
tamafio promedio
area Seguridad

utildepartamentos
Tamafio del proyecto

llustracion 4-24 - Matriz Radial de comparacion entre proyectos parecidos
Elaborado por Francisco Guerra

Ahora, en la Ilustracion 4-25, nos vamos a comparar con los dos proyectos que

sacaron la mejor calificacion en la matriz de comparacion ponderada.

En este resultado podemos apreciar las mismas 3 falencias mencionadas

anteriormente, que son el promotor, la velocidad de ventas y el tamafio del proyecto.

Pero también podemos apreciar que estamos con un precio mejor, asi que podriamos

sacar provecho de esto y asi tener una mejor acogida por parte de los compradores.
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Comparacion con los Mejores
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Tamafo del proyecto

llustracion 4-25 - Matriz Radial de comparacion entre los mejores proyectos del sector
Elaborado por Francisco Guerra
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la entrega del departamento, financiado con

cualquier entidad.

Variable Descripcion Calificacion
Existen promotores con mucha mas
trayectoria y experiencia ofertando su
Promotor ; . —
producto muy cerca al proyecto "Conjunto
Figalia"
El proyecto se encuentra ubicado en una zona
de facil acceso desde la Av. Simoén Bolivar,
o la Ruta viva y el centro de Cumbaya.
Localizacion .
Ademas, se encuentra sobre una de las
principales vias de San Juan, y junto a una
guarderia de bastante popularidad.
El proyecto tiene una excelente arquitectura y
Arquitectura vs. distribucién de los departamentos. Ademas,
Tamaiio del proyecto | el proyecto no es tan grande, lo cual podria
ser beneficioso para poder vender mas rapido
El proyecto ofrece acabados de lujo en casi
Acabados y proy . wo !
. . todo y ademads poseen bastantes opciones de
equipamiento . . . . .
equipamiento, incluido entre estas la piscina.
Cuenta con CCTV, acceso con tarjetas
. magnéticas y garita de seguridad. También
Seguridad , .
sun esta cercano a estaciones de UPC, bomberos
y hospitales.
~ El proyecto tiene buen tamafio de
Tamaifio .
departamentos, pero la velocidad de venta no
Departamentos Vs. . : —
. es buena. Se debe mejorar la estrategia de
Velocidad de ventas .
ventas para lograr la absorcion esperada.
Se debe analizar el precio de venta de las
Velocidad de ventas y | unidades disponibles para definir hasta qué
Absorcion Vs. valor podrian bajar estos precios y que sea —
Precio/m2 equilibrada la relacion entre las ventas y el
precio de los departamentos.
Reserva con $ 2,000,00, completa el 10% a la
entrada, el 20% se paga en cuotas durante la
Financiamiento construccion del proyecto y el 70% restante a

En general podemos apreciar que tenemos un ambiente favorable para el desarrollo

del proyecto, analizando el tema del precio de venta actual.
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5. Componente Arquitectonico

5.1. Antecedentes

Es muy importante realizar el estudio de todos los factores que implican la
arquitectura, ya que con esto se asegura que el proyecto esté planteado y disefiado de manera
correcta y Optima para el cliente. En este estudio se definird también, la distribucion de los
espacios y las areas con las que van a construirse, definiendo las especificaciones técnicas

que se deben tomar en consideracion.

Aparte de verificar que el proyecto cumpla con todas las ordenanzas y reglas
municipales, se analizard los componentes arquitectonicos como orientacion, distribucion,
funcionalidad, uso de materiales, sostenibilidad y sustentabilidad, etc., que van a ayudar a

que el proyecto tenga mejor acogida de los clientes.

La sostenibilidad del “Conjunto Figalia” es de gran importancia, ya que cualquier
proyecto que se plantee, deberia ser considerado desde el principio con pardmetros

amigables con el usuario y con el medio ambiente.

El analisis va a servir para poder realizar de mejor manera los presupuestos y

cronogramas, después de haber decidido la estrategia de sostenibilidad que se desee plantear.
5.2. Objetivos
5.2.1. Objetivo General

Determinar la viabilidad que posee el Conjunto Figalia, en cuanto al programa

arquitectonico y a los componentes de arquitectura e ingenieria.

5.2.2. Objetivos Especificos
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Cumplir con todas las ordenanzas y reglas de arquitectura y urbanismo vigentes
en el Distrito Metropolitano de Quito.

encuentran disefiadas de manera adecuada, y si el tamafio de viviendas es
el ideal para el mercado al que va dirigido.

C > Analizar si la distribucion de areas comunales y privadas del proyecto se

Verificar que el proyecto cumpla con todas las disposiciones descritas
en el Informe de Regulacion Metropolitana (IRM).

utilizar en el proceso constructivo y en los acabados del proyecto en
general.

< Determinar las especificaciones técnicas en cuanto a materiales a

de Quito.

Determinar el grado de sostenibilidad que posee el proyecto,
comparandolo con la matriz de Ecoeficiencia propuesta por el Municipio

determinar si el proyecto sigue una linea de disefio acorde a lo que actualmente
estd buscando el mercado.

g) Analizar la concepcion formal del proyecto arquitectonico, para poder

Ilustracion 5-1 - Objetivos Especificos del estudio del componente Arquitectonico.
Fuente: Elaboracion propia

5.3. Metodologia

En cuanto a la metodologia a seguir se evaluara los siguientes factores:

1. Evaluacion del IRM, para determinar el Coeficiente de ocupacion del Suelo (COS), la
zonificacion y las afectaciones que tiene el terreno y que afectaran directamente al
proyecto.

2. Andlisis del emplazamiento y de la concepcion formal y del programa arquitectonico del
proyecto.

3. Analisis de la distribucion de estas areas para que el proyecto sea atractivo tanto
funcional como arquitectonicamente.

4. Evaluacion del cuadro de areas para entender las dreas computables y no computables, y
de éstas, cuales son a enajenar y cuales no. Esto nos dara el resultado de las areas que se

pueden construir en planta baja y en total.
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Analizar el tipo de acabados que va a tener las unidades de vivienda y los espacios
comunales.

Definir los procesos técnicos constructivos e ingenierias que se va a utilizar en la fase de
construccion del proyecto.

Analisis de sostenibilidad arquitectonica, en donde definiremos la eficiencia que posee
el proyecto en cuanto a orientacion, ventilaciones, asoleamientos, distribuciones de
espacios, eficiencia en consumos energéticos y de agua.

Andlisis de sostenibilidad de ingenieria, en donde se definird las caracteristicas que
deben tener los materiales con los cuales se va a construir el proyecto.

Desarrollo de las conclusiones a las que se llegara después de realizar el anéalisis de todos

los componentes anteriormente mencionados.

Arquitectura del
"Conjunto Figalia"

|
| 1 1 | | 1

IRM Forma Distribucion Areas Acabados Sostenibilidad
Métodode Método de
investigaci Método de Método de Método de investisaci Método de
6n: investigaci | | |investigaci investigaci| | |MVestigact investigaci
_ on on on on on
Recopilaci6 R R . _|Recopilacio P
n 'y analisis | HRecopilacio| [—Recopilacio| [—Recopilacio n g’li : —Recopilacid
de Datos. n 'y analisis ny analisis n 'y analisis c%é?iaato: S ny analisis
- Gestion de de datos. de datos. de datos. o de datos.
la - Juicio de - Juicio de - Juicio de 'EJHIZ;?O(;C - Juicio de
informacion Expertos Expertos Expertos. Xp : Expertos.
Resultado Resultado:
Resultado || | Anglisis del || | |- Definir las|| | Resultado:zjf} o
- emplazamie|| |Resultado: areas - Definir el s
Determinar || | ntoy dela || |- Analisis de| | |computables tipoy las - Definir el
el COS, |L|concepcion || | la || y no _lespecificacio|L| grado de
zonificacion| |formaly del| |distribucion| |computables, | nesdelos | |sostenibilida
y programa del y de éstas, acabados a d que posee
afectaciones| |arquitectoni proyecto. las que son | |utilizarenel| | el proyecto.
co del enajenables proyecto.
proyecto. u las que no.

llustracion 5-2 — Metodologia para el estudio del componente arquitectonico.

Fuente: Elaboracion propia.
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54. Evaluacion del IRM

Una vez estudiado la localizacion, visitado el predio y sector del proyecto, es muy
importante seguir por el IRM, el cual sirve para poder detectar las normas generales que van
a afectar directamente el disefio y la concepcion de este. Dentro del IRM es muy importante

analizar sobre todo el COS, la zonificacion y las afectaciones del terreno.
5.4.1. Coeficiente de ocupacion del suelo (COS)

Este factor nos limitara en cuanto a la cantidad de metros cuadrados utiles que se
puede construir para el proyecto. Este se expresa a manera de porcentaje relacionado con el

area total del terreno. En el IRM podemos apreciar que el COS permitido en planta baja.

Resumen de Areas

Factor Segun IRM Proyectado
Area del Terreno 3.464,55 m2 3.464,55 m2
Area util PB 1.212,59 m2 1.115,83 m2
Area 1til Total 2.425,19 m2 2.424.75 m2
Area Bruta Total N/A 4.110,33 m2
COS PB 35,00% 32,21%
COS TOTAL 70,00% 69,99%

Tabla 5-1 - Resumen de areas Conjunto Figalia
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

En la Tabla 5-1 podemos apreciar la relacion que existe entre el area que nos solicita

cumplir el municipio y el area que tenemos proyectada actualmente para el proyecto.

Uno de los requerimientos al momento de disenar, fue que se debia disefar y ocupar
todos los metros cuadrados permitidos por el COS, debido a que de eso depende la
rentabilidad del proyecto. Como podemos apreciar en el cuadro de areas de la Tabla 5-1
tenemos toda el area util ocupada, y en area bruta tenemos casi un 70% mas de area a

comparacion del area util.
5.4.2. Zonificacion
El terreno posee dos tipos de zonificaciones:

A2 (A1002-35): la cual nos dice que el lote minimo sera de 1.000,00 m2, que el

numero de pisos permitidos es 2, que la forma de ocupacién del suelo es Aislada y que en
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planta baja se permite construir el valor correspondiente al 35% del area del terreno en area

util.

A31 (PQ): Esta zonificacidon nos avisa que el terreno posee un area de proteccion de
quebrada, esto debido a que al final del terreno, se realizé una canalizacion de agua lluvia,
la cual estd considerada s6lo como una depresion rellena, y el area que debemos dejar de
proteccion, corresponde a 3 metros, la cual es igual a la distancia que hay que dejar de retiro

posterior segun el IRM.
5.4.3. Afectaciones
5.4.3.1. Afectacion Vial.

El terreno posee un 4rea de afectacion vial correspondiente a 92,04 m?. Esto se debe
a que el terreno estd localizado frente a una via principal de acceso a Cumbaya desde la Av.

Simoén Bolivar, la cual en un futuro sera ampliada y por este motivo es que se pide este retiro.

En la concepcion del proyecto se tomaré esta afectacion como un factor positivo, ya
que nos permite disefar en esta area, un espacio publico amigable que llame la atencion de
los propietarios y de las personas que circulan por esta calle, generando lugares de sombra
mediante la plantacion de arboles, ayudando asi a mejorar la imagen urbana y del conjunto

residencial. (Ver Ilustracion 5-3)

Es importante sefialar, que el retiro frontal de 5 metros se debe considerar a
continuacion del espacio destinado a la afectacion vial. Por el momento este espacio debe
ser considerado en el cuadro de areas como espacio abierto no computable, ya que sigue

perteneciendo al terreno.
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[lustracion 5-3 - Area de Afectacion Vial
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

5.4.3.2. Afectacion por borde de Quebrada.

En este punto, es necesario recalcar que, aunque el IRM tenga sefialada la afectacion
como proteccion de quebrada, se trata solamente de una depresion rellena, que se diferencia

de la anterior por los grados de inclinacion. Al ser depresion rellena, se requiere el retiro de
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3 metros medidos desde el limite del terreno. Esta afectacion es de igual dimension que el

retiro posterior del terreno especificado en el IRM. (Ver Ilustracion 5-4)

E.JE | RETIRD 3 m

EJE / BETIRO Im .
My, - 305 m Q "
—° |
l_ 1
I
JAADINERA
ARES RECAEATIVA COMUNAL
h_n'_iﬂl.$_

| CAMCHA

EJE / RETIRO 3m

R

Ilustracion 5-4 - Area de proteccion de depresion rellena
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra
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5.5. Evaluacion del Programa y funcionalidad

Descripcion especifica del lugar, topografia, vista (templo de la patria, mirador
Quilotoa, etc. Anexo Solar, orientaciones. Topografia (enterrado en el terreno), clima.

Correspondencia de la forma o disefio con el clima.
5.5.1. Topografia

Para definir qué tipo de terreno tenemos, se debe tomar la medida del desnivel que
existe entre el punto medio del frente y del lindero posterior (ver [lustracion 5-5), medido en
grados para determinar si el terreno es plano. El terreno tiene 126,12 metros de fondo en este
punto medio, y baja 3,28 metros, lo cual representa una pendiente referencial de 1.50°. Segtiin
la normativa descrita en la Ordenanza 127 del Distrito metropolitano de Quito, si la

pendiente referencial es de +/-2. 4° se considera terreno plano. (Ver Ilustracion 5-6)

Pendiente referencial en terrenos regulares.-

ALERA

PLUNTO MEDRIC EN EL LINDERC FRONTAL A
NIVEL MaTURAL DEL TERREND

:’ PEMDIENTE REFERENCIAL /
a0°

«— PUNTO MEDIO EN EL LINDERO POSTERIOR
EJE Wial
llustracion 5-5 - Pendiente Referencial en terrenos regulares
Fuente: (Distrito metropolitano de Quito, 2015, pag. 57)
TERRENOS PLANOS Uiz Bromtorir
REFERENCIAL
N P=+5% =247
EEVIAL v
I+| PENDIENTE P= &% =24

HN.T. = Mivel ibacal del
IBfrEng
P.R. = Pendients
rederancial

llustracion 5-6 - Definicion de terreno plano
Fuente: (Distrito metropolitano de Quito, 2015, pag. 59)
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De acuerdo con esta ordenanza, el proyecto podria tener una tolerancia maxima de
1,20 metros sobre la pendiente referencial, en el punto donde se ubica el retiro frontal de 5

metros para la definicion del nivel de la planta baja. (Ver Ilustracion 5-7)

= RETIRO FOSTERIOR
RETIRD: L
FROMT AL 3 PENDIENTE
M. REFERENCIAL
TOLERANCIA CERRAMIENTO 4M.
2 M .
1 PLANTA Baw,
o EEVIAL | _‘1

51
8
T
s __f_u
llustracion 5-7 - Definicion del nivel de planta baja
Fuente: (Distrito metropolitano de Quito, 2015, pag. 60)

De acuerdo con estas definiciones, se muestra en la Ilustracion 5-8, un corte
longitudinal, en donde se aplica los conceptos para la definicion de la planta baja. Se intenta
ubicar a la planta baja del bloque de departamentos 1,20 metros mas arriba del nivel
referencial, para ganar altura y que los espacios tengan una mejor vista hacia el valle de

Cumbaya.

En el bloque siguiente correspondiente a las casas, el proyecto se acopla a la

topografia bajando en 35 centimetros el nivel de planta baja cada dos casas.

=

@;A |
I:
'
J,

llustracion 5-8 - Corte longitudinal del Proyecto
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

Se aprovecha los niveles naturales del terreno, para lograr que la via de acceso a los
estacionamientos, que recorre el proyecto longitudinalmente, se encuentre en el nivel del

subsuelo y asi tener la impresion visual que el proyecto es de tres pisos. (ver Ilustracion 5-9)
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|

llustracion 5-9 - Corte transversal en casa tipo
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

| II Nv. +-0.00 m

En cuanto al desnivel que posee le terreno en el frente, se puede apreciar que es la
medida de un poco mas de un piso, exactamente 3,21 metros. Esto nos muestra la gran
pendiente que tiene la via principal por la que se transita para acceder al terreno. Por este
motivo, se ubico el acceso al terreno en el punto mas bajo, ya que asi se puede acceder

directamente al subsuelo. (Ver Ilustracion 5-10)

—
O o

Hustracion 5-10 - Nivel Natural del terreno en el Frente
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra
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5.5.2. Programa Arquitectonico
5.5.2.1. Plan Masa

La idea de combinar un bloque de departamentos y otro de casas, nace de las primeras
propuestas, en las que se planteaba, como una opcidn tener un conjunto que sea solo de casas
pareadas. En esta opcion se determind que no se lograba alcanzar a ocupar todo el COS

permitido.

Después se pensoé en tener dos bloques de departamentos, pero en este caso, no se iba

a poder optimizar la orientacion de todos los espacios.

Después se empezaron a plantear ideas con un bloque de departamentos y otros de
casas con la circulacion al medio, pero esta idea quitaba mucho espacio y dejaba a las casas

con poco patio propio de cada una.

llustracion 5-11 - Opciones de plan masa
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por: Francisco Guerra
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Finalmente se propone la opcion de que cada bloque vaya bajando su nivel,

proporcionalmente al nivel referencial de la topografia.

llustracion 5-12 - Plan masa final
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por: Francisco Guerra

En cuanto a las casas, se decide agruparlas de dos en dos, para seguir bajando 35
centimetros por cada par y asi acoplarnos a la topografia del terreno. También se intenta que

las casas tengan la mayor separacion hacia el lindero Este para poder tener patios grandes.

La via de acceso a cada bloque se la realiza mediante el nivel de subsuelo. Se
aprovecha el desnivel que existe tanto en direccion norte-sur como en direccion este oeste,

para crear esta via de acceso a los bloques bajo los 2 pisos permitidos por el IRM

Se decidié colocar el bloque de departamentos al frente ya que es el lugar maés
cercano a la via, y se cree que afectard menos a la decision de compra los temas de ruido y

trafico al ser departamentos.

En todas las propuestas se coloca el area recreativa en el fondo del terreno, para
aprovechar el espacio de proteccion de quebrada y proponer areas verdes ajardinadas

integradas al area recreativa.

Por el tamafio del proyecto, nos vimos obligados a utilizar el area recreativa (12 m2
por cada unidad de vivienda) dividida en dos bloques. El primero al fondo del terreno como
se mencion6 anteriormente y el segundo sobre el bloque de departamentos. Asi tenemos un

area recreativa al principio y al final del proyecto.



5.5.2.2. Distribucién general y especifica de espacios.

AREA RECREATIVA

AREA VERDE DE VIVIENDAS
SALON COMUNAL
CIRCULACION VEHICULAR
| BLOQUE DE CASAS
BLOQUE DEPARTAMENTOS
CIRCULACION VEHICULAR

Mlustracion 5-13 - Distribucion general del Conjunto Figalia
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra
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El proyecto esta concebido para tener el 60% del COS destinado a las unidades de

casas adosadas, y el 40 % distribuido en el bloque de departamentos.

En el bloque de departamentos tenemos 12 unidades distribuidas en 2 plantas tipo,
que difieren en que las de la planta baja poseen un patio privado y las de la planta alta un
espacio privado en la terraza accesible del bloque. Cada planta tipo consta de 2
departamentos de 3 dormitorios de 117 m? y 4 suites de aproximadamente 70 m?. El bloque
de departamentos se lo concibi6 tratando de hacer un “efecto espejo” simétrico en donde la

mitad del bloque es igual a la otra mitad.

La fachada que se encuentra hacia el Este, es decir, la que se encuentra sobre la via
de circulacion vehicular, posee la mejor ubicacion, ya que se aprovecha la iluminacion
directa en las mananas y se disfruta de la gran vista que se tiene del valle de Cumbaya. (Ver

[lustracion 5-14)

En esta fachada se intent6 localizar a los espacios mas importantes de los
departamentos de 3 dormitorios, como son: el area social, la cocina, el dormitorio master y

un dormitorio secundario, haciendo a este producto muy atractivo para los clientes.

llustracion 5-14 - Vista exterior del Conjunto con bloque de departamentos
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra
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Mlustracion 5-15 - Planta tipo de Bloque de Departamentos
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

En el bloque de casas tenemos 10 unidades distribuidas en 2 pisos, las cuales se
encuentran disefiadas con el area social y la cocina en la planta baja, y el area intima en la

planta alta. Estas casas tienen el ingreso por el subsuelo, en el cual se encuentran los dos
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estacionamientos privados para cada una. Ademads, poseen un patio privado de por lo menos

50 m2. Ver Ilustracién 5-16.

llustracion 5-16 - Planta tipo de Casas
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra
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Al igual que en el bloque de departamentos, se dio mucha importancia a la fachada

este, en la cual se localizaron a los espacios mas importantes como el area social y el

dormitorio master, cada uno con un balcéon de buen tamafio.

llustracion 5-17 - Vista general bloque de casas — fachada este
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

En la Tlustracion 5-18 se puede apreciar el conjunto en todo el largo, en esta se reconoce que
el conjunto posee una armonia entre los disefios y materiales utilizados en los dos bloques

de unidades de vivienda.

Es importante notar el detalle arquitectonico que pone en un plano proyectado sobre la
vereda a las losas superiores de las casas, dando asi un espacio de sombra y proteccion en

acontecimientos de lluvias.

Hlustracion 5-18 - Vista general del Proyecto
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra
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En cuanto a los espacios interiores, todos van a ser pensados, disefiados y construidos

con detalles arquitectonicos y materiales constructivos que transmitan calidez al usuario.

Se utilizara detalles en el cielo raso para marcar y delimitar espacios de panera sutil.
Las cocinas de todo el proyecto seran disefiadas como cocinas abiertas, para dar una

sensacion de amplitud e integracion al area social. (Ver Ilustracion 5-19)

Las unidades de tres dormitorios, tanto casas como departamentos, poseen los
siguientes espacios: sala, comedor, cocina, area de lavado, bafio social, 1 dormitorito master
con bafo completo, 2 dormitorios secundarios, 1 bafio completo compartido para los

dormitorios y sala de television.

llustracion 5-19 - Vista interior departamento tipo 1
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra
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Ilustracion 5-20 - Vista del Area recreativa y Salén comunal
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

El proyecto es caracterizado por la gran cantidad de espacios verdes que posee tanto
en areas privadas como publicas. El area recreativa y el salon comunal se los ubico en el
fondo del terreno, y estos cuentan con una piscina, una cancha multiuso, zona de BBQ,

juegos infantiles, area para gimnasio y juegos de mesa y jardineria. (Ver Ilustracion 5-20)
5.5.2.3. [Estacionamientos

La ordenanza N.° 172 clasifica el requerimiento minimo de estacionamientos por el
tamafio de la vivienda. (Ver Ilustracion 5-21) En el conjunto Figalia tenemos 4 Unidades de

Hasta 65 m2 (Suites), 8 unidades de entre 65 y 120 m2 y 10 unidades de mas de 120 m2.

Requerimiento Minimo de Estacionamientos para vehiculos livianos por usos (2)

Usos N® de unidades N” de Areas para vehiculos
unidades para | menores y otras dreas
visitas complementarias

RESIDENCIAL (5)

Vivienda igual o menor a 65 m2 | 1 cada 2 viviendas

de AU le/12
viviendas

Vivienda mayor a 65 m2 hasta | 1 cada vivienda

120 m2 de AU 1¢/10
viviendas

Vivienda mayor a 120 m2 de 2 cada vivienda
AU 1¢/8 viviendas

Mlustracion 5-21 - Requerimiento minimo de Estacionamientos
Fuente: (Distrito metropolitano de Quito, 2015)
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Sumando todos los estacionamientos necesarios especificados en la ordenanza,
tenemos que necesitariamos 30 plazas de estacionamiento. El perfil de cliente al que
queremos atacar es aquel que por lo menos tenga un carro de uso familiar, entonces vamos
a aplicar 1 estacionamiento por cada vivienda de un dormitorio, y 2 estacionamientos por
cada vivienda de tres dormitorios, esto nos daria un total de 36 estacionamientos. Ver Tabla

5-2).

Cuadro de estacionamientos

Viviendas de Unidades Esta. Necesarios Est. Propuestos Est. Visitas Area util
Hasta 65 m2 4 2 6 0 255,14 m2
Entre 65 y 120 m2 8 8 16 0 716,92 m2
Mas de 120 m2 10 20 20 2 1.452,69 m2
Total 22 30 42 2 2.424,75 m2

Tabla 5-2 - Cuadro de Estacionamientos
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

El sector socioecondmico al que nos estamos enfocando, normalmente utiliza dos
parqueaderos por cada familia, por eso se disefiaron 6 parqueaderos adicionales, apartando
los estacionamientos de visitas para las personas que necesiten, puedan comprar
parqueaderos adicionales, se plantea este producto esperando que las unidades que mas

acogida tengan seran las Suites que vienen con un solo parqueadero.
En promedio tenemos 1 estacionamiento por cada 57,73 m2 de area util.
5.6. Areas del proyecto

Después de analizar el Cuadro de Areas del conjunto Figalia, mostrado en la Tabla
5-3 (Ver Anexo 5), podemos verificar que el proyecto esta dentro de las regulaciones de
coeficientes de ocupacion del suelo, propuestas en el IRM. Como datos adicionales tenemos
que el 4rea cubierta a enajenar es de 3.365,94 m? mientras que las 4reas cubiertas comunales
corresponden a 744,90 m?. Como érea abierta tenemos 2.443,74 m?. Estos datos nos

ayudaran para saber las areas definitivas para el calculo del presupuesto.
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CUADRO DE AREAS
PROPIETARIO: ARCONTEC Cia. Ltda I IRM: 610550 FECHA: 15/05/2018
CLAVE CATASTRAL: 10512 07 004 000 D00 000 NUMERO DE PREDIO: 533443 |zorm ADMINISTRATIVA: TUMBACO PARROQUIA: CUMBAYA
[AREA DE TERRENO SEGUN IRM: 3464,55 NUMERO DE UNIDADES: 22
ZONIFICACION: A2 (A1002-33) [AREA DE TERRENO SEGUN ESCRITURA: 237855 USO PRINCIPAL: RU1
[AREA DE TERRENO SEGUN LEVANTAMIENTO: 3464,56
UnIDADES | AR UTIL (AU} AREA NO COMPUTABLE (ANC] ARCA BRUTA | __AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
PISO NIVEL usos 0 COMPUTABLE | CONSTRUIDA ABIERTA TOTALDE | consTRUIDA | ABIERTA | CONSTRUIDA| ABIERTA
N2 m? m’ m m” m’ m m> m
CTRCUCACTON PEATONAL 00 0,18 0,00 236,18 00 0,0 236,18 0,00
VARIOS CIRCULACION VEHICULAR 00 0,00 705,34 0,00 00 0 0.00 705,34
JARDINERAS .00 539 13,93 5,39 .00 0, 539 13.92
REA ATECTACION VIAL 00 0,00 02,08 0,00 00 0 0.00 5204
FARCUEADERD p 0 EiENE L] 18 i EERE 0. 000 0.00
E_VISITA MINUSVALIDOS 171 1 00 19,62 0,00 19,62 0,00 0.0 19,62 0.00
ESTACIONAMIENTO VISITA 1 00 1237 0,00 12,37 0,00 0.0 12,37 0,00
GUARDIANIA 1 00 504 0.00 594 0,00 0,0 504 0,00
BODEGAS 13 .00 61.25 0.00 51,26 61,26 0.0 0,00 0,00
CIRCULACION PEATONAL 1 .00 19,78 0,00 19.78 0,00 0 19.78 0,00
Nv. 286  |CISTERNA .00 1675 0.00 16,75 0,00 0, 16,75 0.00
e CUARTO DE BOMBAS 00 8.85 0,00 585 0,00 0,00 .85 0.00
CUARTO DE BASURA 0,00 175 .00 420 1,00 0,00 4.9 0,00
MEDIDORES 0,00 6,74 0.00 6,74 0,00 0,00 674 0.00
CENERADOR 1 .00 1074 0,00 1074 0,00 0,00 1074 0.00
[CORREOS 1 .00 095 0,00 0,95 0,00 0,00 0.95 0,00
LOBBY 1 .00 2729 0.00 2729 0,00 0,00 2729 0.00
CIRCULACION VERICULAR i 00 05, 0,00 205 38 1,00 0 20538 0,00
PARGUCADEROS CASA T 2 0,00 3432 0.00 34,32 3437 00 0.00 0.00
Nv. -386  |CUARTO DE SERVICIO 1 2029 0,00 0.00 2029 2029 0.0 0,00 0,00
CIRCULACION PEATONAL i 5,50 0,00 10,00 5,60 5,50 i 0.00 0,00
s v 405 | ARQUEADERDS CASK 2 0,00 120 .00 o0 o0 0, T.on 0.00
> JCIRCULACION PEATONAL i .50 0,00 0.00 550 i 000 0.00
Nv. 421 CAGA, 000 10 [ 120 o0 1 oou .00
- CIRCULACION PEATONAL T 6,50 0,00 7,00 5,50 0 0.00 0,00
v 240 | ARQUEADERDS CASA T 2 0,00 150 0.00 1,50 3150 0.0 0.00 0.00
: CIRCULACION PEATONAL i 5,50 0,00 0,00 5,60 5,60 0 0.00 0.00
Nv 455 |PARQUEADERDS CASA S 2 0,00 150 0.00 31,00 3150 0.0 0.00 0.00
: CIRCULACION PEATONAL i 5,50 0,00 0,00 5,60 5,50 0 0.00 0.00
Nv. 475 |PARQUEADERDS CASA D 2 100 o0 000 3100 o0 0 0,00 000
- /2 JCIRCULACION PEATONAL i 5,50 0,00 7,00 6,60 5,60 0 0.00 10,00
Nv. 401 |PARQUEADERDS CASAT 100 T50 700 50 o0 i 0,00 0.00
- < CIRCULACION PEATONAL i 5,50 0,00 0,00 6,60 5,50 0 0.00 0.00
Nv. 510 |PARQUEADERDS CASA 2 0,00 100 0.00 31,60 3150 0.0 0.00 0.00
- CIRCULACION PEATONAL i 5,50 0,00 0,00 6,60 5,50 0 0.00 0.00
Nv. 526 |PARQUEADERDS CASAD 2 0.00 20 .00 31,50 3150 i 0.00 000
- CIRCULACION PEATONAL i 5,50 0,00 0,00 6,60 5,50 0 0.00 .00
Nv. 545 |PAROUEADEROS CASATO Z 0,00 150 0.00 31,50 3150 0 0.00 0.00
- % JCIRCUCACION PEATONAL i 5,50 000 0,00 5 6,00 i 0.00 0,00
Nv_ 455 |SALON COMUNAL 1 0,00 5319 0,00 53,18 0,00 0, 5319 0.00
VARIOS [ARCA DEPRESION RELLENA 1 0,00 0,00 84,70 0,00 0,00 0,00 0,00 2470
VARIOS REA RECREATIVA 1 0,00 000 26104 000 0,00 0,00 000 26104
SUBTOTAL 86.29 133122 115705 1417 51 784.05 0.00 633,46 115705
CIRCUCACION PEATONAL 1 0.00 4538 0.00 4530 0,00 0,00 4538 0.00
DEPARTAMENTO 201 1 112,85 0.00 0.00 112,95 112,95 0,00 0,00 0.00
BALCON 201 1 0,00 4,096 0.00 156 498 0,00 0,00 0.00
PATIO PRIVADO 201 1 0.00 0,00 74,03 0,00 0,00 2903 0,00 0.00
DEPARTAMENTO 202 6610 0,00 q.00 66,10 56,10 0,00 0,00 0.00
PATIO PRIVADO 202 0.00 7.08 43,48 7,08 7,08 4348 0,00 0,00
DEPARTAMENTO 203 63,80 0.00 0,00 63.80 63,80 0,00 0,00 0,00
Nv-026 |PATIO PRIVADO 203 0.00 4,03 55,67 403 402 5567 0,00 0.00
DEPARTAMENTO 204 63.77 0,00 0.00 6377 6377 0,00 0,00 0.00
PATIO PRIVADO 204 0.00 4,03 57.70 403 402 57.70 0,00 0.00
DEPARTAMENTO 205 66,63 0,00 0.00 66,63 66,63 0,00 0,00 0.00
PATIO PRIVADO 205 0,00 1083 56,71 10.33 10,83 E6.71 0,00 0.00
DEPARTAMENTO 208 1 1270 0,00 0,00 112,70 12,70 0,00 0,00 0.00
BALCON 206 0,00 1,06 0,00 106 498 0,00 0,00 0.00
|PATIO PRIVADD 205 0,00 0,00 20,26 0,00 0,00 2026 0,00 0,00
PE CAGA T 62,50 0.00 0.00 62,98 62,90 0,00 0,00 0.00
PATIO PRIVADO CASA 1 0.00 7.79 89,50 7.79 7.79 89,50 0,00 0,00
BALCON CASA 1 0.00 6,30 0.00 6,30 6,30 0,00 0,00 0.00
Nv - 1.26 %ARDINERA CASAT 0,00 0,00 162 0,00 0,00 165 0,00 0,00
: BCASA 520 0,00 0,00 52,0 52,01 0,00 0.00 0.00
PATIO PRIVADO CAGA 2 1 0,00 735 45,27 7.35 7,35 4537 0,00 0.00
BALCON CASA 2 1 0,00 5,30 0,00 ] 5,30 0,00 0,00 0.00
JERDINERA CASA 0.00 0,00 165 0.00 0.00 165 0,00 0,00
PECRCA 020 0.00 .00 [PR] B2, 0 0.00 o0 000
PATIO PRIVADO CASA 3 0.00 7.35 4493 7.35 7.35 4193 0,00 0,00
BALCON CASA 3 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00
Nv.161 |PARDINERA CASA3 1 0,00 0,00 1.65 0,00 0,00 165 0.00 0.00
V- PD CASA4 1 62,98 0,00 0.00 62,98 62,88 0,00 0,00 0.00
PB PATIO PRIVADO CASA 4 1 0.00 7,35 44,650 7,35 7,35 44 60 0,00 0,00
BALCON CASA 4 1 0.00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00
JARDINERA CASA 4 1 0.00 0,00 165 0,00 0,00 165 0,00 0.00
PE CASA S 1 62.08 0,00 0.00 62,08 62,08 0.00 0.00 0.00
PATIO PRIVADO CASA 5 1 0.00 7.35 4427 7,35 7,35 4427 0,00 0.00
BALCON CASA 5 1 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00
Nv.1906 |/ARDINERACASAS 1 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00
' PE CASAG 1 62,95 0,00 0.00 62,98 62,98 0,00 0,00 0.00
PATIO PRIVADO CASA 6 1 0,00 7,35 43,093 7.35 7.35 4393 0.00 0.00
BALCON CASA B 1 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0.00
JARDINERA CASA 6 1 0.00 0,00 165 0,00 0,00 165 0,00 0,00
PD CASA 7 1 62,88 0,00 0.00 62,95 62,98 0,00 0,00 0.00
FATIO PRIVADO CASA 7 1 0.00 7.35 43,60 7,35 7,35 43,60 0,00 0,00
BALCON CASA T 1 0,00 5,30 0.00 6,30 6,30 0.00 0.00 0.00
Nv.231 |/ARDINERA CASAT 1 0.00 0,00 1,65 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00
’ PE CASA S 1 62,05 0,00 0,00 62,08 62,08 0,00 0,00 0,00
PATIO PRIVADO CASA § 1 0.00 7.35 43,26 7.35 7.35 43.26 0,00 0.00
BALCON CASA 8 1 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00
JARDINERA CASA & 1 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00 165 0,00 0,00
PE CASA D 1 62,98 0,00 0,00 62,98 62,08 0.00 0.00 0,00
PATIO PRIVADO CASA D 1 0,00 7,35 42,62 7.35 7,35 42,52 0,00 0,00
BALCON CASA 8 1 0,00 6,30 0.00 6,30 6,30 0,00 0,00 0.00
Nv.266 |/ARDINERACASAGQ 1 0.00 0,00 1,65 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00
’ PE CASA 10 1 62,00 0,00 0,00 62,98 62,88 0,00 0,00 0,00
FATIO PRIVADO CASA 10 1 0.00 7.35 42,59 735 735 42,59 0,00 0.00
BALCON CASA 10 1 0,00 5,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00
[JARDINERA CASA 10 i 0,00 0,00 165 0,00 0,00 165 0,00 0,00
SUBTOTAL 111583 21821 764,22 1334.04 128866 76422 4538 0,00
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CTRCULACTON FEATONAL

T T.00 4583 0.00 3555 .00 0.00 653 T.00
DEPARTAMENTO 301 1 112,95 0,00 0,00 112,95 112,95 0,00 0,00 0,00
BALCON 301 1 0,00 4,96 0.00 4,05 4,08 0,00 0,00 0.00
[JARDINERA 301 1 0,00 153 0.00 1,83 183 0,00 0.00 0.00
DEPARTAMENTO 302 1 56,18 0,00 0,00 66,18 56,18 0,00 0,00 0,00
BALCON 302 1 0,00 7,18 0.00 7.18 7,18 0,00 0,00 0.00
DEPARTAMENTO 303 1 53.80 0,00 0.00 63,80 53,80 0.00 0,00 0.00
Nv+254 |BALCON 303 1 0,00 403 0,00 403 403 0,00 0.00 0.00
DEPARTAMENTO 304 1 63.77 0,00 0.00 63.77 63.77 0,00 0,00 0,00
BALCON 304 1 0,00 403 0.00 403 403 0.00 0.00 000
DEPARTAMENTO 305 1 56,63 0,00 0,00 56,63 56,63 0,00 0,00 0,00
BALCON 305 1 0.00 1088 0.00 10,88 10,88 0,00 0,00 0.00
DEPARTAMENTO 306 1 112,70 0,00 0,00 112,70 112,70 0.00 0,00 0,00
| ARDINERA 306 1 0,00 183 000 183 183 000 0.00 0,00
BALCON 306 1 0,00 496 0.00 496 406 0.00 0,00 0.00
PACASA 1 T 7366 0,00 0,00 73,66 73.66 0,00 0.00 0.00
Ny+ 154 [PALCONCASAT 1 0,00 3,00 0.00 3,00 3,09 0,00 0,00 0,00
PA PA CAGA 2 1 73.66 0,00 0.00 73.66 73,66 0.00 0.00 0.00
BALCON CASA 2 1 0,00 309 0,00 309 309 0,00 0.00 0.00
PA CAGA 3 T 73.66 0.00 0.00 73.66 73.66 0.00 0.00 0.00
Nv+ie |PALCONGCASAS 1 0,00 3,09 0,00 3,09 3.09 0,00 0,00 0,00
. PACAGA 4 1 T3.66 0,00 0.00 73,66 73,66 0,00 0,00 0.00
BALCON CASA 4 1 0,00 309 0,00 300 3,00 0.00 0,00 0,00
PACAGAL T 7366 0,00 0,00 73,60 73,66 0,00 0.00 0.00
Nye0gy |PALCONCASAS 1 0,00 309 0.00 3,00 3.09 0,00 0,00 0.00
. PA CASAG 1 73.66 0,00 0.00 73.66 73,66 0.00 0.00 0.00
BALCON CASA 6 1 0,00 309 0,00 300 309 0,00 0.00 0.00
PA CAGA 7 1 7366 0,00 0.00 73.66 73,66 0.00 0.00 0.00
Nv+o4s |PALCONCASAT 1 0,00 3,09 0.00 3,09 3,09 0.00 0,00 0.00
PA CASA 8 1 73.66 0,00 0.00 73,66 73,66 0,00 0,00 0,00
BALCON CASA 8 1 0,00 3,00 0,00 3,00 309 0.00 0,00 0,00
PACAGAD 1 7366 0.00 0.00 73.66 73.66 0.00 0.00 0.00
Nv+044 |PALCONCASAD 1 0,00 3,09 0.00 3,00 3,09 0.00 0.00 0.00
g PA CASA 10 1 73.66 0,00 0,00 73,66 73,66 0,00 0,00 0,00
BALCON CASA 10 1 0,00 309 0.00 3,00 3,00 0.00 0,00 0,00
SUBTOTAL 122263 16,43 .00 339,06 120323 0,00 3653 .00
CIRCULACION PEATONAL T .00 10,72 T.00 15,72 T.00 0.00 78,72 0.00
[AREA RECREATIVA 1 0,00 0,00 149,25 0,00 0,00 0.00 0.00 149,25
[TERRAZA 301 1 0,00 0,00 73.79 0,00 0,00 73.79 0,00 0,00
1| nvessam [ERRAZASE 1 0,00 0,00 52,23 0,00 0,00 62,23 0,00 0.00
[TERRAZA 303 1 0,00 0,00 50,82 0,00 0,00 50,82 0.00 0.00
TERRAZA 304 1 0,00 0,00 50,82 0,00 0,00 50,82 0.00 0.00
[TERRAZA 305 1 0,00 0,00 52,23 0,00 0,00 62,23 0,00 0.00
[TERRAZA 306 1 0,00 0,00 73.33 0,00 0,00 7333 0,00 0,00
SUBTOTAL 0.00 1972 52247 1972 0.00 37322 1072 14925
TOTAL 2424,75 1685,56 244374 411033 3365,04 1137,44 744,30 1306,30
TOS PB CONSTRUCCION [ 32.21% [AREAUTILFS TI15.83 COS PB MUNICIPIO %
COS TOTAL CONSTRUCCION | 62,99% [AREA UTIL TOTAL 2424.75 COS TOTAL MUNICIPIO 70%

Tabla 5-3 - Cuadro de Areas del Conjunto Figalia
Fuente: Elaboracion propia.

5.6.1. Indicadores de area bruta y util

Este indicador nos muestra la relacion que tiene el proyecto entre areas construidas

a enajenar y areas construidas comunales, asi como también las areas abiertas a enajenar y

las comunales.

El proyecto posee 4.110,33 m? de 4rea bruta construida, de los cuales el 82 % de éste

es vendible y el 18 % comunal. Y de 4reas abiertas posee 2.443,74 m? de las cuales el 47

%es vendible y el 53% es comunal. La mayor parte de area abierta la ocupa la via de acceso

a todos los departamentos y casas.

RESUMEN DE PORCENTAJES DE AREAS

CONSTRUIDA

ABIERTA

CONSTRUIDA

ABIERTA

3365,94 m2

1137,44 m2

744,39 m2

1306,30 m2

4110,33 m2

2443,74

82%

47%

18%

53%

100%

100%

Tabla 5-4 - Resumen de porcentajes de areas
Fuente: Arcontec Cia. Ltda. - Elaborado por Francisco Guerra
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Tomando en cuenta solo las areas utiles, el proyecto posee el 40% del area til
correspondiente a los departamentos, y el 60% a las casas.

Porcentaje de Departamentos y casas

Area util Porcentaje
Departamentos 972,06 40%
Casas 1452,69 60%
TOTAL 2424,75 100%

Tabla 5-5 - Porcentaje de Departamentos y Casas
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

5.7. Evaluacion de acabados arquitectonicos

En cuanto a los acabados, se sugiere utilizar materiales que ayuden a la edificacion a
ser sostenible y amigable con el medio ambiente, tratando de reducir el impacto ambiental
que la construccion causa en el entorno. Se propone utilizar materiales nacionales en su
mayoria, de la mejor calidad posible y que tengan métodos de fabricacion amigables con el

medio ambiente.
5.7.1. Acabados interiores:

En cuanto a los acabados de piso duro, se planea colocar ceramica o porcelanato de
calidades altas en todo el proyecto. En cuanto a las paredes, se colocara estuco y pintura en
todos los espacios que no son himedos, y cerdmica en los que si lo son. Para el tumbado se
realizard la instalacion del cielo raso, con terminado de estuco y pintura. En cuanto a la
iluminacion, los departamentos se entregaran con los puntos de luz, pero sin los plafones
para que cada cliente lo decore a su gusto. El conjunto contard con circuito cerrado de

television y control de accesos para fortalecer la seguridad.

Un factor importante es que la griferia y los sanitarios, sean de cualquier marca
nacional, contardn con el sistema de Eco-consumo. Los muebles se realizaran con empresas
como Hogar 2000 o similar, que deberian usar material de melamina MDF que recicle la

madera. Para los mesones de cocina y bafos se utilizara el granito de precio estandar.

Se puede seguir viendo el detalle de los acabados del proyecto en la Tabla 5-6.
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CONJUNTO FIGALIA - CUADRO DE ACABADOS

=0 DAREDES TIMEADC | ITMINACION | SEGURIDAD | SANTTARIOS |  GRIFERIA MUEELES DUERTA®  |BARRELERAS| INSTALACIONES
SUBSUELCE Mssitato rebradas, pintedss PBinr ceTv Cotfumo | Mdaminico Bombaros
ég HAIT CEACCESO j—— [ [-Xe—— C"l‘;a;’a‘""" Maderz Lacate Cotfumo | Maminico Bombaros
= HAIL CE FISCE Forzlazio smmyphue | Doy s ceTv Cosfume | Meazitio Bembas
= gz . - - o Ingreso 2 dapt con s Porteroslact
Arzzs sociaes Porzlaezn 5D ¥ pinwr Esmcoy pintuz Dtz ¢ Smurided| Mslaminico 1o
] L _ . e Tamboradzs o TV Cabla Td&fono
é Tormitorios Porzlzzn smpoyphue | Estcoy pohee malzminico Mezmisico en MEster
| ofs (Gnctine s )| Cwimizingoné | Cwimis mprat | Bncoy sias OGP FVe Iy BV o daitr |} Temten® | Mtzmino
2 P P n . - Frazatero Acero) I Temborades — Barteroslecrica
E Cecina Ceramica importade | Ceramica importada | Estucoy pinturz o Celte, FV o dimilar pm—"r Melaminico e

ceEmica nadonzly

ot

ezl

MElaminico Meamirico

Agza de samvico Cerimicz nadonl Estucoy pintwa Nadanal Narionl

Tabla 5-6 - Cuadro de acabados
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

5.7.2. Acabados exteriores y servicios generales.

En cuanto a los acabados exteriores, el conjunto est4 planteado para utilizar pequefios
detalles de materiales calidos tanto en textura como en color. Se utiliza el estilo de
arquitectura moderna, para la concepcion formal del proyecto, por lo que se requiere de
ventanales grandes, el uso de detalles arquitectonicos simples, la mayor parte del edificio
sera pintado de color blanco, y posee unos elementos verticales que sobresalen en la fachada,

los cuales marcan el ritmo de la edificacion y van a ser forrados en piedra.

CONJUNTO FIGALIA
ESPECIFICACIONES GENERALES
Estructura metalica
Cimentacién de Hormigén Armado
Vigas metalicas
Altura de entrepisos de 2,80 cm
Altura piso techo terminado 2,40 cm
Paredes interiores bloque prensado de 15 cm entre
departamentos.
Paredes interiores bloque prensado de 10 cm dentro de los
departamentos.
Paredes perimetrales en bloque prensado de 15 cm
Enlucido interior y exterior con ENLUMAX.
Acabado estucado y pintado.
Detalles en piedra.
Aluminio y vidrio
Enlucido paleteado con ENLUMAX.
Rulato o similar con base hidréfuga.
Ascensores | Mitsubishi, LG o similar. 1 unidad con capacidad de 8 personas
Instalacién en cobre para agua fria y caliente.
Agua Sistema hidroneumatico.
Calentador eléctrico dentro de cada departamento
Eléctricas | Tuberia de polietileno negro reforzado.
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Conductores de cobre multihilo con aislamiento para 600V tipo
THHN

Céamara de transformacion.

Generador de emergencia para servicios generales.
Sanitarias | PVC reforzado.

Tuberia HG.

Sistema hidroneumatico.

Puertas cortafuego.

Gypsum

Contraincend
ios

Tabla 5-7 - Especificaciones generales
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

El proyecto se planificé para que tenga y funcione con los servicios generales

mostrados en la Tabla 5-8.

SERVICIOS GENERALES

1 unidad de 8 personas
Hvundae

Ascensor —
Control magnético para

acceso a pisos
Areas Comunales

Sistemas de Seguridad

Generador Eléctrico . . .
Sistema Hidroneumatico

Ascensores

Cisterna Para todo el Conjunto

Sistema de recircnlacién de Bombas del sistema
agua hidroneumdtico.

Calentadores electricos en

Agua caliente cada departamento

Salén comunal
BBQ
Salén comunal v area Piscina
recreativa Cancha multiple
Juegos infantiles
Gimnasio

Tabla 5-8 - Cuadro de servicios generales
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

5.8. Evaluacion de procesos técnicos constructivos e ingenierias

Debemos “...superar la cultura de la emergencia para entrar en la de la sostenibilidad,
entendida en sentido positivo, como una actuacion oportuna en el tiempo a fin de facilitar
medidas capaces para prevenir los problemas...” (Bigues, 2000) Esta frase nos inspira para
la realizacion de este capitulo, en el cudl analizaremos el impacto ambiental que tiene el

proceso constructivo del proyecto planteado.

Se propone que el proyecto planteado tenga “conciencia ambiental”, lo cual va a
favorecer tanto a los desarrolladores inmobiliarios, ya que ganaran publicidad al realizar

proyectos que ayuden al medio ambiente, y también beneficiaran a los clientes ya que a largo
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plazo van a tener un ahorro de consumo energético. Los procesos constructivos que se

deberian utilizar deben estar guiados por los siguientes puntos:

IMPACTO AMBIENTAL
DELA _
CONSTRUCCION

Promover la reduccion del consumo de materia prima proveniente de recursos
no renovables y procurar un mayor uso de materiales provenientes de
recursos renovables.

Estimular la reduccién del consumo de materiales por metro cuadrado de
construccion, enfocandose, no sélo en la disminucién del uso de recursos
virgenes, sino en un esfuerzo hacia la reutilizacion y el reciclaje, pasos
importantes para cerrar el ciclo de los materiales.

El sobredimensionamiento y el desperdicio, caracteristicos de las formas mas
atrasadas de arquitectura y construccion, constituyen un factor de incremento
de costos, de uso irracional de los recursos y una importante fuente de

contaminacion ambiental. (Acosta, 2009)

Extraccion indiscriminada
de recurzos no renovakles

. Utilizacién de
recursos naturales Falta de planificacién de
uzo de los recursos renovables
1. Extraccién de
recursos

1.2, Consumo energético En la fabricacion de los materiales
enel CVde En su puesta en obra
la construccidn En su uso, alteraciones y demolicidn

En su fabricacidn

Emisiones en el ciclo En su pussta en obra

de vida de loz materiales

2.1, Contaminacidn Ensuuso
Materiales potencialmente
peligrosos para la salud
> Elziizh = Impacte gectécnico | "es‘tabil.idad de tal udes
5. Los residuos an & hidraulico Alteracion de drenajes
Del zuele

construccian C inacid
Contaminacion De las aguas

Degradacion del paizaje

llustracion 5-22 - Impacto ambiental de la construccion
Fuente: (Acosta, 2009)

Desde la etapa de planificacion del proyecto se debe, y se puede, prever la magnitud

de la produccion de desechos contaminantes que la actividad de la construccion y la

edificacion misma produciran.

Se deben identificar y cuantificar las emisiones y productos de todo tipo que se

generan, evaluar la trascendencia de su impacto, y determinar qué medidas se deben y
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pueden tomar para mitigarlo en todo el ciclo de vida del material componente, proceso o

edificacion en estudio. (Yeang, 1999)
5.9. Sostenibilidad componente arquitectonicos

El “Conjunto Figalia” se encuentra en un terreno que no es aplicable para la solicitud
de pisos adicionales debido a que la Zonificacion es RU1 (Residencial Urbano 1), se
analizara en este componente, como estd posicionado el proyecto en esta matriz para
determinar qué tan sostenible es, y asi poder proponer cambios en el disefio que favorezcan

para que el proyecto sea mas sostenible y asi poder ayudar al medio ambiente.

La arquitectura sostenible es un modo de entender el proceso arquitectonico, de
forma que se optimice recursos naturales y se genere optimizacion en los procesos y sistemas
de edificacion para minimizar y controlar el impacto ambiental de los edificios sobre el

ecosistema y las personas.

Pretende fomentar la eficiencia energética para que las edificaciones no generen un
gasto innecesario de energia, aprovechen los recursos de su entorno para el funcionamiento

de sus sistemas, y tengan el minimo impacto en el medio ambiente. (Fontcuberta, 2014)

e Consideracion de las condiciones climdticas del entorno en que se construyen
los edificios.

e Reduccién del consumo energético.

e Cumplimiento de los requisitos de confort.

e FEficacia del uso de los materiales de construccion.
5.9.1. Orientacion Solar

Es muy importante el impacto que tiene la orientacion de las unidades de vivienda
del conjunto con respecto al diagrama solar, el cual muestra el recorrido que tiene el sol en

los diferentes meses del afio y en las diferentes horas del dia.

Cabe recalcar que todos los espacios principales de todas las unidades de vivienda
disefiadas cuentan con luz solar directa ya sea en las mafnanas o en las tardes, ya que el
proyecto se orientd con las principales fachadas al este y al oeste para conseguir este

resultado.
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llustracion 5-23 - Implantacion del terreno en el diagrama solar

5.9.2. Aislamiento e inercia térmica

Fuente: Elaboracion propia
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En las areas urbanas de baja densidad, el albedo es alto porque la reflexiéon en la

superficie de las vias no es interceptada por superficies verticales. (HERNANDEZ, 2013,

pag. 126) Esto nos indica que, al interior del proyecto, no se va a acumular el calor entre los

bloques construidos. (Ver Ilustracion 5-24)

Otro factor que beneficia para el aislamiento y la inercia térmica es la gran cantidad

de metros cuadrados de espacios abiertos que van a tener césped y vegetacion junto a las



125

casas, consiguiendo asi que no se acumule el calor y los espacios siempre se mantengan

frescos al interior de las viviendas.

[lustracion 5-24 - Reflectividad en tramas urbanas.
Fuente: (HERNANDEZ, 2013, pag. 126)

Los balcones que poseen todas las unidades también generan un espacio de
ventilacion y enfriamiento del aire caliente generado por los rayos solares, permitiendo asi

que los espacios se mantengan frescos y bien iluminados naturalmente.
5.9.2.1. Distribucion de espacios y estudio de [luminacion y Ventilacion
Empezaremos describiendo las cualidades que poseen los departamentos
5.9.2.2. Departamento tipo1y 6

La distribucion de este departamento es Optima, el ingreso tiene una sensacion
espacial de amplitud ya que posee el area social (sala-comedor) con un ventanal grande que

da acceso al balcon de fondo con buena vista y la cocina integrada.

Todos los espacios principales tienen iluminacion natural y se intenta aprovechar la
vista. Los tnicos espacios que necesitan iluminacion artificial son: el bafio compartido, la
sala de television, el cuarto de maquinas y el bafio social. Todos estos espacios contaran con
iluminacion artificial y en el caso de los bafios con ventilacion mecénica. Ver Ilustracion

5-25.

El departamento esta bien distribuido, separa el area intima del area social y no tiene
circulaciones cruzadas entre estas dos areas. El ancho libre minimo de los dormitorios

secundarios es de 3 metros asi que son dormitorios bastante comodos y funcionales.
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llustracion 5-25 - Departamento tipo 1y 6
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

5.9.2.3. Departamentos tipo 2 y 5

Este tipo de suite se encuentra distribuida de manera que el ingreso se conforma
mediante un pequefio corredor en donde se ubica el bafio social y el cuarto de maquinas. Una
vez que se llega a la cocina, tenemos una sensacion espacial de amplitud ya que posee el
area social (sala-comedor) con un ventanal grande que da acceso al balcon de fondo con

buena vista y la cocina integrada.

Todos los espacios principales tienen iluminacion natural y se intenta aprovechar la
vista. Los tnicos espacios que necesitan iluminacion artificial son: el cuarto de maquinas y
el bafo social. Todos estos espacios contaran con iluminacion artificial y en el caso de los

bafios con ventilacion mecanica. Ver Ilustracion 5-26.

El departamento esta bien distribuido, separa el area intima del area social y no tiene
circulaciones cruzadas entre estas dos areas. El dormitorio master es bastante comodos y

funcionales. Ademas, cuenta con Wolking closet.
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llustracion 5-26 - Departamentos tipo 2y 5
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

5.9.2.4. Departamentos tipo 3y 4

Este tipo de suite se encuentra distribuida de manera que el ingreso tiene una
sensacion espacial de amplitud ya que posee el area social (sala-comedor) con un ventanal

grande que da acceso al balcon de fondo y la cocina integrada.

Todos los espacios principales tienen iluminacion natural y se intenta aprovechar la
vista. Los unicos espacios que necesitan iluminacion artificial son: el cuarto de maquinas y
el bafo social. Todos estos espacios contaran con iluminacion artificial y en el caso de los

bafios con ventilacion mecanica. Ver Ilustracioén 5-27

El departamento esta bien distribuido, separa el area intima del area social y no tiene
circulaciones cruzadas entre estas dos areas. El dormitorio master es bastante comodo y

funcionales.
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llustracion 5-27 - Departamentos tipo 3 y 4
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

5.9.2.5. Casa tipo

El acceso para las casas es mediante el subsuelo en donde se encuentran los 2

estacionamientos.

En la planta baja se encuentra el area social el comedor, la cocina, el bafio social y el

cuarto de méaquinas.

En la planta alta se encuentra el dormitorio master con walk-in closet y bafo
completo privado, la sala de estar, y los dos dormitorios secundarios con el bafio completo

compartido.

Todos los espacios cuentan con iluminacidon natural y solo el bafio social y el
compartido cuentan con ventilaciéon mecéanica. Todos los espacios poseen ventanales grandes

por lo que se asegura una gran iluminacion natural.

Los espacios principales como la sala y el dormitorio master estan orientados hacia
la fachada este, en donde se encuentra la mejor vista y la iluminacion solar directa ingresa

por las mafianas. Ver Ilustracion 5-28.
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Hlustracion 5-28 - Casa Tipo
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

5.9.3. Eficiencia en consumo de Agua

Como se menciono en la seccion de Fuente: Arcontec Cia. Ltda.
Elaborado por Francisco Guerra

Evaluacién de procesos técnicos constructivos e ingenierias, el proyecto deberia
enfocarse en consumir productos de fabricacion nacional, y la compaiiia Franz Viegener,
posee una planta en Sangolqui en donde fabrican griferias y sanitarios ecolégicamente

favorables.

FV ha diseniado mas de 25 productos entre inodoros y griferia que contribuyen al
manejo eficiente de agua. Los disefios propuestos por FV ahorran el 45% del consumo de
agua, motivo por el cual, la implementacion de dichos productos puede sumar de 1 a 5 puntos
en las siguientes categorias: Innovacién en el Disefio, Sitios Sustentables y Eficiencia del

Uso de Agua

Es asi como, FV, es reconocido por la creacion de productos alta eficiencia que
buscan la conservacion y el cuidado del medio ambiente, mas alla de la calidad e imagen de

sus productos. (FV - AREA ANDINA S.A. - ECUADOR, 2018)



130

Para los lavamanos y fregaderos, se propone utilizar griferia que vengan con
aireadores, para que se disminuya el consumo de agua como se muestra en la Ilustracion

5-29.

s e+ oo« Entran 121

sovie e SalenBl

llustracion 5-29 - Aireadores en Griferia
Fuente: (Leroy Merlin, 2016)

En el caso de los inodoros, se debe utilizar inodoros que vengan con el sistema de
doble descarga, la cual diferencia el consumo de agua dependiendo si lo que se desea evacuar

son materiales solidos o liquidos como se muestra en la Ilustracion 5-30.

Yy Yy
_ 3L

L

llustracion 5-30 - Sistema doble descarga de inodoros.
Fuente: (Leroy Merlin, 2016)

5.9.3.1. Retencion de Agua en Superficie

Este parametro evalua la escorrentia que es controlada por la recoleccion de agua
lluvia en jardines, fuentes secas, jardines himedos y otras estrategias en disefio de paisaje
que tengan el objeto de mantener o disminuir el caudal y volumen de agua hacia la red

publica de alcantarillado.

Cuando existe un aporte de humedad sobre las superficies, esa energia sobrante, en

lugar de convertirse en calor sensible que calienta el aire, sera calor latente que no se aporta
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al aire, puesto que la energia se emplea en la evaporacion del agua. Esto es lo que ocurre con
los suelos naturales, mas humedos que las superficies impermeables, lo que permite el

enfriamiento evaporativo del aire en contacto con ellos. (HERNANDEZ, 2013, pag. 130)

Ta+

A

[lustracion 5-31 - Esquema comparativo: suelo impermeable frente a suelo natural.
Fuente: (HERNANDEZ, 2013, pag. 130)

En la parroquia de Cumbayd y tomando como base los registros meteorologicos, la
precipitacion evidencia una distribucién mayor para los meses de marzo, abril, octubre y
noviembre, mientras que para los meses de julio y agosto se registran precipitaciones bajas,
con un promedio anual de 71,7 milimetros. (Secretaria Nacional de Planificacion y

desarrollo, 2015).

Es por este motivo que se debe intentar utilizar, en la mayor superficie posible, el
terminado con suelo natural, ya que este ayuda a evaporar mas cantidad de agua y disminuye

el caudal de agua hacia la red publica de alcantarillado.
5.9.4. Eficiencia en consumo de Energia

La parroquia posee un clima subtropical que llega hasta 32° C en verano y las noches
mas frias de invierno baja hasta 6° C. Sobre el ecuador, la duracion de los dias y de las noches
es invariablemente de doce horas. Del 21 de marzo al 21 de septiembre, esta siempre al norte,

desde el alba hasta el crepusculo. En la otra mitad del aflo, estd siempre al sur. Alcanza el
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cenit en ambos equinoccios. (Secretaria Nacional de Planificacion y desarrollo, 2015). Este
efecto se puede verificar en el diagrama solar mostrado en la Ilustraciéon 5-32.
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llustracion 5-32 - Diagrama solar en Ecuador
Fuente: BiblioCad

5.9.4.1. Iluminacion LED

Se deben colocar luminarias que utilicen la tecnologia LED ya que esta es la mejor
en cuanto a la proteccion del medio ambiente y la salud (Ver Ilustracion 5-33). Las unidades
de vivienda no se entregan con plafones, pero se va a utilizar iluminacion led en todos los

espacios comunales del Conjunto Figalia.

Las ventajas de utilizar iluminacién con tecnologia LED son las siguientes: (Aula3,

2017).

e Abhorro en el consumo eléctrico

e Eficiencia energética elevada

e Larga vida util

e Proteccion del medio ambiente y la salud (no emiten radiaciones ultravioletas
e infrarrojas, no contienen mercurio, no atraen a los insectos y reducen las

emisiones de CO2)
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e Alto indice de reproduccion cromatica
e Menor mantenimiento

e Gran versatilidad de aplicaciones.

e Regulables

¢ Encendido inmediato.

e Mayor resistencia térmica y mecanica.

e No emiten calor

INCANDESCENTE TECNOLOGIA LED
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LED: 35.000 - 50.000 h

llustracion 5-33 - Ventajas de iluminacion con tecnologia LED
Fuente: (Aula3, 2017).

5.10. Sostenibilidad componente Ingenierias
Segun la Resolucion N°13-2016 de la Secretaria de Territorio del Municipio de

Quito, establece los parametros para medir los aportes tecnologicos-constructivos, mediante

los cuales los proyectos contribuyan a mejorar la calidad espacial y de confort urbano.

(Bolanos, 2016)
5.10.1. Materiales

Se debe presentar un detalle que evidencie el peso dentro del presupuesto y las
especificaciones y fuentes técnicas que justifiquen las caracteristicas de los siguientes

conceptos:

e Uso de materiales de rapida regeneracion (renovables).
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e Materiales locales (nacionales).
e Reutilizacion de materiales.
e Uso de materiales con emisiones bajas de vahos contaminantes (Volatile

Organic Compounds VOC).
5.10.2. Uso de materiales livianos en mamposteria

Este parametro tiene por objetivo establecer el ahorro estructural por el uso de
materiales livianos en mamposterias, manteniendo o mejorando las caracteristicas
estructurales, de durabilidad y resistencia. El pardmetro compara el peso nominal de

mamposteria, comparado con el peso de la mamposteria propuesta.

5.10.3.Plan de minimizacion de escombros, desechos y recursos durante la

construccion.

Este plan de minimizacidon de escombros, desechos y recursos viene guiado por los

siguientes puntos:

e Se debe presentar un plan que evidencie la optimizacion en el uso e
implementacion de materiales de construccion, minimizacion de consumo de
recursos, Como agua y energia, y minimizacion de generacion de desechos.

e Utilizar herramientas tecnolédgicas de analisis de impacto ambiental en los
procesos constructivos.

e Conservar y preservar el ambiente natural a la vez que se protege la salud de
las personas.

e Tomar en cuenta los ciclos de vida de procesos y materiales en todas las
actividades de ingenieria.

e Hay que asegurar que todos los materiales y sistemas instalados en el edificio
tengan garantia de calidad y compromiso ambiental en su fabricacion y uso.

e Minimizar el agotamiento de los recursos naturales.

e Disminuir el desperdicio de materiales.

e Innovar, mejorar y crear soluciones de ingenieria para alcanzar Optimos

porcentajes de sostenibilidad en las edificaciones.
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5.11. Conclusiones

Conclusiones
El proyecto cumple con todas las ordenanzas propuestas por el
Ordenanzas municipio metropolitano de Quito en lo que se refiere a reglas técnicas

de arquitectura y urbanismo y al Plan de Uso y Ocupacion del suelo.

Los departamentos de 3 dormitorios son de 120 m? y las Suites de 70

Areas

m?2. Se recomienda revisar el area de las Suites.

La propuesta formal del conjunto es armoniosa y utiliza materiales
Aiitisenier | calidos y acogedores. Tiene un diseio de estilo moderno, con grandes

ventanales y uso de superficies blancas, simples y elegantes.

Los departamentos se encuentran distribuidos de forma correcta,
Distribucion . . o
todos los espacios principales cuentan con luz y ventilacién natural.

IRM El proyecto cumple con todas las restricciones sefialadas en el IRM.

Se tomo en cuenta todas las afectaciones viales y de borde de quebrada
Afectaciones _
para el disefio del proyecto.

Se determiné las especificaciones técnicas en cuanto a materiales a
Sistema utilizar en el proceso constructivo y en los acabados del proyecto en
Olaitariar | general, proponiendo el uso de sistemas que sean amigables con el

medio ambiente y las personas.

Se compar6 a la planificacion inicial del proyecto con la matriz de
Ecoeficiencia propuesta por el Municipio de Quito, y se realizaron las
Sostenibilidad ' '

recomendaciones necesarias para que el proyecto sea sustentable en

todos los aspectos de arquitectura e ingenierias.
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6. Analisis de Costos

6.1. Antecedentes

Es de vital importancia gestionar los costos de un proyecto, ya que en este estudio se
incluye los procesos involucrados en planificar, estimar, presupuestar, financiar, gestionar y
controlar los costos de modo que se complete el proyecto dentro del presupuesto aprobado.

(Project Management Institute, 2017).

En el estudio de este capitulo, se analiza principalmente los costos de los recursos
necesarios para completar cada actividad del proyecto. Dentro de los costos a definir en este

estudio, se encuentran los costos directos, costos indirectos y costos del terreno.

Después de haber planificado y estimado cada rubro, se llegard como resultado a un
presupuesto que nos dara el costo total del proyecto. Es importante sefialar, en qué fecha se
debe tener los fondos suficientes para poder cubrir todos estos costos, para esto, se realiza

un cronograma valorado, con costos parciales y acumulados.
6.2. Objetivos
6.2.1. Objetivo General

Determinar los costos directos, indirectos y del terreno, ubicandolos en un
cronograma de 25 meses correspondientes a las fases de planificacion, ejecucion y entrega
del proyecto, basados en las diferentes metodologias utilizadas para la determinacion de cada

uno.
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6.2.2. Objetivos Especificos

Definir los costos directos del proyecto, e identificar el porcentaje de
incidencia en el costo total.

Definir los costos indirectos del proyecto, e identificar el porcentaje
de incidencia en el costo total.

Definir el costo del terreno en el que se va a realizar el proyecto,
mediante los métodos de mercado, residual y de margen de
construccion, e identificar el porcentaje de incidencia en el costo

total.

Comparar el valor de adquisicién del terreno, con todos los
valores de los métodos estudiados, para determinar si el
terreno se lo comproé a un precio adecuado.

Determinar los indicadores de costos por metro cuadrado del
proyecto.

Realizar el cronograma general del proyecto dividiendolo en fases
que en total duren 25 meses.

Realizar el cronograma valorado del proyecto, incluyendo los costos
directos, indirectos y del terreno.

Ilustracion 6-1 - Objetivos especificos del analisis de costos
Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 6-2 - Metodologia de Estudio de Costos
Fuente: Elaboracion Propia
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- Juicio de - Juicio de Método del valor| — - Juicio de
expertos. expertos ) residual v expertos - Analisis de datos.
| | - Estimacion ||| -Estimacion | | Meétodo de - Estimacion
Anéloga. Analoga Anéloga
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- Estimacién P 5t - Método de
Paramétrica. arametrica
o L margen de Resultado: Resultado:
- Estimacion - Estimacion construccion esultado: | Determinar el
Ascendente. Ascendente - Definir todos los >
2stos del costo por m“ que
S : L_va a tener el
proyecto, ubicados|
kn ol tiempo de proyecto,  tanto
Resultado Resultad |__|duracién del ;(ﬁ)re el néV.eI ge
. esultado . . como bajo de
- Definir todos lo . Resultado: mismo, para este .
rubros :I - Definir .tod.os los . Definir el valor [reconocer los :
correspondientes rubros indirectos | |actual del terrenoy|  |gastos mensaules
material mano de] —fen las fases de| “—compararlo con el [que debe preveer
obra y maquinaria| [planificacion, valor real al cuall [l promotor para
del proyecto,|  [ejecucion, entregal  Ifye pactado para el|  [cubrirlos.
agrupandolos por| [y comercializacion  srovecto.
paquetes del |del proyecto.
trabajo.

Juicio de Expertos: es el juicio que se brinda sobre la base de la experiencia en un

identificacion de riesgos.

area de aplicacion, segun resulte apropiado para la actividad que se esta ejecutando. Dicha
pericia puede ser proporcionada por cualquier grupo o persona con conocimiento, habilidad
y experiencia. (Project Management Institute, 2017, pag. 79) Para este caso se tomara el

juicio de expertos especializados en estimacion de la duracion y presupuestos e

Estimacion analoga: utiliza valores o atributos de un proyecto anterior que son

similares al proyecto actual.

Estimacion paramétrica: Utiliza una relacion estadistica entre los datos historicos

relevantes para calcular la estimacion del costo del trabajo.
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Estimacion ascendente: Es un método que sirve para estimar un componente del
trabajo. El costo de cada paquete de trabajo se estima con el mayor grado de precision El
costo detallado se “acumula” en niveles superiores para fines de reporte y seguimiento.

(Project Management Institute, 2017, pag. 81)
6.4. Resumen de costos

Para empezar, es apropiado definir que el presupuesto consiste en sumar los costos
estimados de las actividades individuales o paquetes de trabajo para establecer una linea base
de costos autorizados para el proyecto. Es decir, nos ayuda para tener una linea base sobre

la cual poder trabajar.

Este presupuesto incluye las reservas para contingencias, pero no incluye las reservas
de gestion. (Project Management Institute, 2017, pag. 232). Considerando estos conceptos,
se toma el calculo de costos directos, indirectos y de terreno, para saber la incidencia que

cada uno tiene en el proyecto. (Ver Tabla 6-1)

El proyecto “Conjunto Figalia” tiene un costo total aproximado de 3.130.000,00

dolares distribuidos de la siguiente manera:

0 Descripcion Incidencia

1 |Costos Directos $ 1.938.272,13 62%
2 |Costos Indirectos $ 591.661,77 19%
3 [Costo del Terreno $ 600.000,00 19%
4 |Costo Total S 3.129.933,90 100%

Tabla 6-1 - Descripcion de costos generales
Fuente: Estimacion Paramétrica - Elaboracion Propia

Podemos apreciar que los costos directos tienen el 62 % de incidencia en los costos
totales del proyecto, los costos indirectos tienen el 19% de incidencia en los costos totales

del proyecto, y el terreno tiene el 19% de incidencia en los costos totales del proyecto.

Esta incidencia se la puede apreciar de mejor manera en la Ilustracion 6-3, en la cual

se muestra un resumen grafico de las incidencias de cada uno sobre el costo total.

La explicaciéon de cada costo se la realizara posteriormente en cada subcapitulo.
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Incidencia

m Costos Directos
= Costos Indirectos

» Costo del Terreno

llustracion 6-3 - Incidencia de Costos en el proyecto
Fuente: Elaboracion Propia

El desglose total de cada rubro analizado para la determinacion de los costos del
proyecto se los puede visualizar en el Anexo 2.

6.5. Costos Directos

Los costos directos representan a la suma de los costos de mano de obra, materiales
y maquinaria, es decir a los recursos que se necesita y que estan ligados directamente para

cumplir con el proyecto. (Chevasco, 2018)

Este estudio, sirve, ademas para determinar el alcance de cada uno de los conceptos

de obra, es decir lo que se incluye y que no se incluye en el desarrollo del proyecto.

Las cantidades de cada rubro, se lo obtuvo con el andlisis del disefio arquitectonico

del proyecto (Arcontec Cia. Ltda., 2017).

Los valores unitarios de cada rubro, se los obtuvo tomando como referencia los

precios actuales de la Camara de la construccion (Camara de la Construccion, 2017)
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6.5.1. Resumen de costos directos

En la Tabla 6-2 se muestra la descripciéon general de cada paquete de trabajo
correspondiente a los costos directos. En esta tabla, se puede apreciar que el total de costos
directos ascienden a 1.938.272,13 dolares, y el paquete de trabajo con mas peso en el

presupuesto es el correspondiente a obra gris, seguido por el de acabados.

Es importante tomar en cuenta que se deja como reserva un 5% sobre el total de

costos directos, destinado a imprevistos.

0 CD |Total, costos directos $1.938.272,13
1 1 Obra Gris $ 840.128,03
1 2 Acabados $575.621,42
1 3 Instalaciones especiales $ 430.224,01
1 4 Imprevistos 5% $92.298,67

Tabla 6-2 - Resumen de costos directos
Fuente: (Arcontec Cia. Ltda., 2017)
Elaboracion propia
En la Ilustracion 6-4 se muestra de forma grafica, la incidencia de cada paquete de

trabajo con respecto a los costos directos del proyecto.

Incidencia

® ] 1 Obra Gris
= 1 2 Acabados
= 1 3 Instalaciones

especiales

1 4 Imprevistos 5%

Tustracion 6-4 - Incidencia de Costos Directos
Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacioén, se va a analizar la composicion de los costos directos, es decir, las
tareas que posee cada paquete de trabajo, y la incidencia que cada una de estas tiene para el

proyecto.
6.5.2. Composicion de costos directos

Cada uno de los paquetes de trabajo correspondientes a costos directos, mencionados
previamente se puede desglosar en diferentes rubros. La Tabla 6-3 muestra el desglose de
cada paquete de trabajo. Cabe mencionar que cada rubro descrito, se subdivide en

actividades, las cuales se muestran completas en los anexos.

0 CD |Total, costos directos $1.938.272,13
1 1 Obra Gris $ 840.128,03
2 1,1 Instalaciones provisionales $ 6.426,15
2 1,2 Trabajos preliminares $ 16.285,88
2 1,3 Movimiento de tierras $ 35.515,06
2 1,4 Muros anclados $16.924,74
2 1,5 Hormigoén estructural $ 138.804,05
2 1,6 Hierro estructural $501.033,12
2 1,7 Mamposterias $52.091,21
2 1,8 Enlucidos $ 73.047,82
1 2 Acabados $ 575.621,42
2 2,1 Revestimientos ceramica pisos pared $ 195.339,91
2 A Revestimientos pisos $ 19.456,59
2 2,3 Sistemas de ventilacion y aire acondicionado $ 7.250,00
2 2,4 Aparatos sanitarios $ 43.815,94
2 2,5 Cielo falso $ 66.939,93
2 2,6 Pintura $ 41.663,05
2 2,7 Puertas $ 38.983,20
2 2,8 Puertas y pasamanos metalicos $ 22.076,00
2 2,9 Cerrajeria $ 4.530,00
2 2,1 Carpinteria $ 73.816,40
2 2,11 Ventaneria $ 61.750,40
1 3 Instalaciones especiales $ 430.224,01
2 3,1 Instalaciones sanitarias $91.620,81
2 3,2 Instalaciones eléctricas $ 88.870,28
2 3,3 Equipos especiales $172.450,00
2 3.4 Limpieza de obra $31.282,92
2 35 Areas piiblicas y jardineria $ 4.000,00
2 3,6 Administrativos de obra $ 42.000,00
1 4 Imprevistos 5% $92.298,67

Tabla 6-3 - Composicion de Costos Directos
Fuente: Elaboracion propia.

Existen rubros que se manejan con unidades medidas en metros lineales o metros
cuadrados, pero también existen las que se coloca un global, este se encontr6 con datos
sacados de cotizaciones, juicios de expertos, o comparandolos con proyectos realizados

anteriormente.

En cuanto a las cantidades, estas se obtuvieron tomando en consideracion el disefio

arquitectonico y estimaciones porcentuales comparando con proyectos similares.
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A continuacién, se mostrard graficamente la incidencia que cada rubro tiene dentro
de su paquete de trabajo, para poder identificar dentro de este, cual es mas costoso y asi

poder tener en cuenta en la fase de ejecucion, que no se vaya a pasar del presupuesto.

En cuanto a la obra gris, en la Ilustracion 6-5, se puede apreciar que el rubro que
representa mayor costo es el correspondiente al Hierro Estructural que representa un 60% de

este paquete de trabajo, seguido por el Hormigén con un 16 % y los enlucidos con un 9%.

Obra Gris

= 2 1,1 Instalaciones
provisionales

= 2 1,2 Trabajos preliminares

= 2 1,3 Movimiento de tierras
2 1,4 Muros anclados

=2 1,5 Hormigon estructural

= 2 1,6 Hierro estructural

= 2 1,7 Mamposterias

= 2 1,8 Enlucidos

Hustracion 6-5 - Incidencia de Rubros de Obra Gris
Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a los rubros de acabados, en la Ilustracion 6-6, se puede apreciar que el
rubro que representa mayor costo es el correspondiente a los revestimientos de ceramica en
piso y pared que representa un 34% de este paquete de trabajo, seguido por carpinteria con

un 16 % y el de cielo falso con un 12%.

El rubro de ceramica en piso y pared es alto debido a que en el proyecto estd
considerado colocar ceramica o porcelanato en los pisos de areas sociales (sala — comedor)

e intimas (dormitorios).
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También es elevado el rubro de Carpinteria, debido a que los departamentos cuentan
con bastantes muebles empotrados, haciendo mas costoso, pero a la vez mas atractivo el

proyecto.

Acabados

=2 2.1 Revestimientos ceramica
pisos pared

=2 2,2 Revestimientos pisos

=2 2.3 Sistemas de ventilacion y aire
acondicionado
2 2,4 Aparatos sanitarios

=2 2.5 Cielo falso

=2 2,6 Pintura

m2 2.7 Puertas

=2 2.8 Puertas y pasamanos

metalicos

=2 2.9 Cerrajeria

=2 2,1 Carpinteria

llustracion 6-6 - Incidencia de Rubros de Acabados
Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a los rubros de instalaciones especiales, en la Ilustracion 6-7, se puede
apreciar que el rubro que representa mayor costo es el correspondiente a los equipos
especiales que representan un 40% de este paquete de trabajo, seguido por instalaciones

hidrosanitarias y eléctricas con un 21% cada una.

El rubro de equipos especiales es alto debido a que en el proyecto esta considerado
tener un ascensor que facilite el acceso en la torre de departamentos, el cual dara servicio

desde el subsuelo, pasando por el piso 1 y 2 y llegara a la terraza.

Otro equipo especial que incrementa la incidencia de este rubro es el generador, el

cual es obligatorio al tener un ascensor en el proyecto.



145

Instalaciones especiales

1%
\ = 2 3,1 Instalaciones sanitarias
\ = 2 3,2 Instalaciones eléctricas
= 2 3,3 Equipos especiales

2 3,4 Limpieza de obra
= 2 3,5 Areas publicas y jardineria

= 2 3,6 Administrativos de obra

llustracion 6-7 - Incidencia de Rubros de Instalaciones Especiales
Fuente: Elaboracion Propia.

6.6. Costos Indirectos

Son costos generales que implican cualquier erogacion necesaria para la ejecucion
de un proceso constructivo del cual se derive un producto. En estos paquetes de trabajo no
se debe incluir mano de obra, materiales ni maquinaria. Son costos de apoyo al desarrollo

del producto. (Chevasco, 2018)

Estos costos se los dividio segun las fases del proyecto, es decir: planificacion,

ejecucion, entrega, comercializacion y financiamiento.
6.6.1. Resumen de costos indirectos

En la Tabla 6-4 se muestra la descripciéon general de cada paquete de trabajo
correspondiente a los costos indirectos. En esta tabla, se puede apreciar que el total de costos
indirectos ascienden a 731.217,36 doélares, y los paquetes de trabajo mas incidentes en los
costos indirectos son los correspondientes a la fase de Ejecucion, seguido por el de

comercializacion.
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NIVEL COD. Actividad Total Incidencia
0 0  Costos Indirectos $ 591.661,77 100%
1 1 Planificacion $ 67.395,32 11%
1 2 Ejecucion $ 254.800,00 43%
1 3 Entrega $ 59.441,32 10%
1 4 Comercializacion $ 210.025,13 35%

Tabla 6-4 - Resumen de Costos Indirectos
Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion, en la [lustracion 6-8, se muestra un grafico con los correspondientes

porcentajes de incidencia dentro de los costos indirectos.

Incidencia

= 1 1 Planificacion
= 1 2 Ejecucion
= 1 3 Entrega

= 1 4 Comercializacion

Hustracion 6-8 - Resumen de Costos Indirectos
Fuente: Elaboracion Propia.

Los valores con los que se trabajaron fueron evaluados segin el nimero de personas
que se requieren en la oficina y en obra. Se tomd en cuenta un salario para el gerente de la
empresa promotora, las comisiones por ventas, los honorarios de los especialistas en cada

tema, etc. A continuacion, se detalla de mejor manera cada uno de estos.
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6.6.2. Composicion de costos indirectos

Aligual que en el analisis de costos directos, en este capitulo cada uno de los paquetes

de trabajo correspondientes a costos indirectos, se los puede desglosar en diferentes rubros.

La Tabla 6-5 muestra el desglose de cada paquete de trabajo.

NIVEL COD. Actividad Unidad  Cantidad Precio unitario Incidencia
0 0  Costos Indirectos $ 591.661,77 100%
1 1 Planificacién $ 67.395,32 11%
2 1,1 Estudio de mercado glb 1 $ 6.000,00 $ 6.000,00 1%
2 1,2 Levantamiento topogréafico/suelos glb 1 $ 1.550,00 $ 1.550,00 0%
2 1,3 Disefio arquitectonico m2 4110,33  $ 8,50 $ 34.937,81 6%
2 1,4 Disefio estructural m2 411033  $ 2,50 $ 10.275,33 2%
2 1,5 Disefio hidrosanitario m2 4110,33  $ 1,20 $ 4.932,40 1%
2 1,6 Disefio eléctrico/electronico m2 4110,33 $ 0,90 $ 3.699,30 1%
2 1,7 Asesoria juridica / laboral glb 1 $ 6.000,00 $ 6.000,00 1%
1 2 Ejecuciéon $ 254.800,00 43%
2 2,1 Gerencia de proyecto glb 1 $ 54.000,00 $ 54.000,00 9%
2 2,2 Honorarios construccion glb 1 $ 72.000,00 $ 72.000,00 12%
2 2,3 Fiscalizacion glb 1 $ 28.800,00 $ 28.800,00 5%
2 2,4 Oficina glb 1 $ 100.000,00 $ 100.000,00 17%
1 3 Entrega $ 59.441,32 10%
2 3,1 Permisos e impuestos glb 1 $ 16.441,32 $ 16.441,32 3%
2 32 Temas legales glb 1 $ 33.000,00 $ 33.000,00 6%
2 33 Declaracion propiedad horizontal glb 1 $ 10.000,00 $ 10.000,00 2%
1 4 Comerecializacion $ 210.025,13 35%
2 4,1 Marketing 5% CD 1 $ 90.000,00 $ 90.000,00 15%
2 4,2 Comision por ventas % ventas 1 $ 120.025,13 $ 120.025,13 20%

Tabla 6-5 - Composicion de costos indirectos
Fuente: Elaboracion propia.

La mayoria de los rubros de los costos indirectos se los mide en unidades globales,
es decir, se toma una referencia de cuanto costaria el esfuerzo horas/hombre en el desarrollo
de cada tarea, fase o si es el caso, del total del proyecto. Estos datos fueron sacados de

cotizaciones, juicios de expertos, o comparandolos con proyectos realizados anteriormente.

A continuacidn, se mostrard graficamente la incidencia que cada rubro tiene dentro
de su paquete de trabajo, para poder identificar dentro de este, cual es mas costoso y asi

poder tener en cuenta en cada fase, que no se vaya a pasar del presupuesto.

En cuanto a la fase de planificacion, en la Ilustracion 6-9, se puede apreciar que el
rubro que representa mayor costo es el correspondiente al Disefio arquitectonico el cual

representa un 52% de este paquete de trabajo, seguido por el disefio estructural con un 15 %.
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Planificacion

$1.550,00 ; 2%

$3.699,30 ; 6% /

$10.275,83 ; 15%

= 2 1,1 Estudio de mercado

= 2 1,2 Levantamiento
topografico/suelos

= 2 1,3 Disefio arquitectonico

2 1,4 Disefio estructural

= 2 1,5 Disefio hidrosanitario

= 2 1,6 Disefio eléctrico/electronico

m 2 1,7 Asesoria juridica / laboral

llustracion 6-9 - Costos indirectos en fase de Planificacion
Fuente: Elaboracion Propia.

En cuanto a los rubros de la fase de Ejecucion, en la Ilustracion 6-10, se puede
apreciar que el rubro que representa mayor costo es el correspondiente a los de Oficina, que
representa un 39% de este paquete de trabajo, seguido por los honorarios por construccion

con un 28 % y el de gerencia del proyecto con un 21%.

Dentro del Rubro de Costos de Oficina, se involucra a todas las personas que
ayudarian a realizar los trdmites, contabilidad, asistencia a gerencia, asistencia con

proveedores y seguimiento a clientes.

Para el rubro de Honorarios de Construccion, se tomo en cuenta un aproximado,
cercano al 4% del costo directo de construccion, monto que se ha manejado normalmente

dentro de los proyectos realizados anteriormente.
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Ejecucion

= 2 2,1 Gerencia de proyecto
$100.000,00 ; 39% . .,
= 2 2,2 Honorarios construccion

=2 2,3 Fiscalizacion
2 2,4 Oficina

Ilustracion 6-10 - Costos indirectos de la fase de ejecucion.
Fuente: Elaboracion Propia.

Para la fase de Entrega, en la Ilustracién 6-11, se puede apreciar que el rubro que
representa mayor costo es el correspondiente a temas legales, que representa un 55% de este
paquete de trabajo, seguido por los permisos e impuestos con un 28 % y el de gerencia del

proyecto con un 21%.

Dentro del Rubro de Temas Legales, se involucra todos los honorarios por la asesoria
legal en todas las fases del proyecto, desde la creacion de la figura legal del proyecto y la
empresa, el seguimiento a los contratos laborales, los contratos de reservas y transferencias

de dominios de los clientes, etc.

Para el rubro de Permisos e impuestos, se tomd en cuenta los costos que se pagan al
municipio y a las entidades gubernamentales responsables de legalizar todos los procesos

para la ejecucion de la obra.
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Entrega

= 2 3,1 Permisos e impuestos
= 2 3,2 Temas legales

= 2 3,3 Declaracion propiedad
horizontal

llustracion 6-11 - Costos indirectos de la fase de Entrega
Fuente: Elaboracion Propia.

Los rubros correspondientes a la comercializacion se los puede apreciar en la
[lustracion 6-12, este grafico muestra que las comisiones por ventas es el mayor costo y

representa un 57% de este paquete de trabajo, y con un 21% el correspondiente a Marketing.

Dentro del Rubro de comisiones por ventas, se toma en cuenta los pagos que se

efectuard a la persona o empresa que logre concretar las ventas del proyecto.

Para el rubro de Marketing, se tomo en cuenta los costos que se pagan por el plan de
mercadeo y por todas las publicidades que sean necesarias para que el proyecto tenga €xito

comercial.
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Comercializacion

= 2 4,1 Marketing

=2 4,2 Comision por ventas

llustracion 6-12 - Costos indirectos de Comercializacion
Fuente: Elaboracion Propia.

6.7. Costo del terreno

Pese a que el terreno ya se lo negoci6 antes del estudio de este documento, y se lo
fij6 en 600.000,00 dolares, es de vital importancia realizar el estudio de este valor, por los
diferentes métodos que se van a desarrollar a continuacidn, para asegurarnos que el precio

pactado por este terreno es el adecuado.
6.7.1. Método de mercado

En este método, primero se analiza algunos terrenos en venta que se encuentren
dentro de la parroquia de Cumbaya o sus alrededores. Posteriormente, se los clasifica por

sectores 0 zonas.

Como se puede apreciar en la Ilustracion 6-13, el terreno del proyecto Conjunto
Figalia, se ubica en la Zona 1, a la cual se designaron a los terrenos ubicados en el barrio de

San Juan Alto de Cumbaya que se encuentran actualmente a la venta.
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Ilustracion 6-13 - Division por zonas para estudio de Método de Mercado
Fuente: (NAVENT, 2018)

RESUMEN DE PRECIOS POR ZONA

Zona Promedio de Precio / m2
1 $ 204
2 $ 227
3 $ 284
4 $ 328
5 $ 461
Enla 6 $ 200

Tabla 6-6, se muestra los precios promedios que posee cada zona de Cumbaya en

donde se encontraron terrenos en venta actualmente.

RESUMEN DE PRECIOS POR ZONA

Zona Promedio de Precio / m2

1 $ 204
2 $ 227
3 $ 284
4 $ 328
5 $ 461
6 $ 200
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Tabla 6-6 - Precios por Zona para estudio de Método de Mercado
Fuente: (NAVENT, 2018).

Podemos apreciar que la zona en donde se encuentra ubicado el terreno del proyecto
(Zona 1) posee el promedio de precio por metro cuadrado més bajo de Cumbaya. Por este

motivo se asigno al terreno en estudio, un precio de 204 dolares por metro cuadrado.

Método de Mercado
Descripcion
1 Area del Terreno 3465 m2
2 Precio Venta en la zona / m2 $204 /m2
3 Precio de venta $707.070

Tabla 6-7 - Costo de terreno por Método de Mercado
Fuente: (Castellanos, 2018)

Método de Mercado
. Descripcion Valor
1 Area del Terreno 3465 m2
2 Precio Venta en la zona / m2 $204 /m2
En la 3 Precio de venta $707.070

Tabla 6-7, se define el precio de venta al cual podriamos acceder a comprar el terreno
para el proyecto, tomando en cuenta el valor de mercado que se determina con el anélisis de
los datos mostrados anteriormente. Este valor es de 707.070,00 doélares, es decir 107.070,00

dolares mas costoso del precio original
6.7.2. Método del Valor residual

Ahora analizaremos otro método de valuacién de terrenos denominado “Valor
Residual”. En este método se considera los factores que inciden directamente en el terreno,
tomando en cuenta el precio de venta por metro cuadrado dentro del proyecto, el coeficiente

de area util vendible (K), y el COS Total.



Método del Valor Residual

Descripcion

1 Datos

1,1 Area del Terreno 3465 m2
1,2 Precio Venta en la zona / m2 $1.650 /m2
1,3 COS PB 35%
1,4 Numero de pisos 2
1,5 COS Total 70%
1,6 Coeficiente area util vendible (K) 1
1,7 Incidencia terreno Alfa I 15%
1,8 Incidencia terreno Alfa Il 18%

2 Calculos
2,1 Area Construible 2425 m2
2,2 Area Util Vendible 2425 m2
2.3 Valor Ventas $4.001.555
2,4 Incidencia Terreno I $600.233
2,5 Incidencia Terreno II $720.280
2,6 Precio/ m2 1 $173 /m2
2,7 Precio / m2 11 $208 /m2
2,8 Precio promedio / m2 $191 /m2

Tabla 6-8 - Estudio de costo del terreno por método de Valor Residual

Fuente: (Castellanos, 2018)
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En la Tabla 7-8, se consider6 que el terreno va a influir entre un 15% y un 18% del

valor de ventas del proyecto, es decir que el valor del terreno, segin estos datos, podria ser

entre 600.233,00 dolares y 720.280.00 doélares.

6.7.3. Método del margen de construccion

Para el método de valuacion de terrenos denominado “Margen de construccion”

mostrado en la Tabla 6-9, se considera los factores que inciden directamente en el terreno,

tomando en cuenta el precio de venta por metro cuadrado dentro del proyecto, el coeficiente

de area util vendible (K), el COS Total, el valor por metro cuadrado con respecto a los costos

directos de construcciéon y un multiplicador del Costo Total, el cual corresponde a la

incidencia de los costos indirectos con respecto al proyecto.



Método del Margen de Construccion

Descripcion

1 Potencial de Ventas
1.1 |Area Util Vendible (AUV) 2425 m2
1.2 Precio Venta M2 (Vivienda) (VM?2) $1.650 /m2
1.3 Coeficiente area 1til vendible (K) 1
1.4 Valor de Ventas (VV) AUV*VM2*K|  $4.001.555
2 Costos
2.1 Costo Directo de Construccion (CD) $472 /m2
2.2 Multiplicador Costo Total (M) 1,27
2.3 Area Total Construida (AT) 4110 m2
2.4 Costo Total Construccion (CC) CD*M*AT $2.469.197
3 Calculo del Valor del Terreno
3.1 Margen Operacional (MO) VV-CC $1.532.358
3.2 % Utilidad esperada (%UE) 23%
3.3  |Utilidad Esperada (UE) VV*%UE $920.358
3.4 Valor maximo del lote MO-UE $612.001
4.5 Valor maximo /m2 del lote $177

Tabla 6-9 - Método de valuacion de terreno "Margen de construccion”
Fuente: (Castellanos, 2018)
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Lo interesante de este método es que considera la utilidad esperada en el proyecto,

para poder encontrar el valor maximo por el cual el terreno deberia se comprado.

Después de analizar los datos de esta tabla, se lleg6 a la conclusion de que el valor

maximo del lote deberia ser de 612.001,00 doélares.

6.7.4. Comparaciones de valores de terreno

Una vez determinados los valores del terreno por cada método, se analizan los datos

de resultados, para comparar con el precio real pactado.

En la Tabla 6-10 vemos que, segun el estudio de valoracion de terreno, el método de

mercado nos da el valor més alto, y si tomdramos como referencia este valor, el proyecto no

seria rentable, ya que este método no considera factores importantes como el precio

promedio de venta de los metros cuadrados utiles, ni los costos indirectos, ni la utilidad que

requerimos para el proyecto.
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Comparacion de Valores

Residual Mercado Margen Construccién
. Valor del terreno $ 660.256,62 | $ 707.069,71 | $ 689.632,33 [ $ 600.000,00
1.2 |Precio/ m2 $ 190,58 | $ 204,09 | $ 199,05 | $ 173,18

Tabla 6-10 - Comparacion de Valores de terreno
Fuente: Elaboracion propia

En la Ilustracion 6-14 podemos apreciar de mejor manera este efecto. Tomando como
referencia el valor de resultado por el método del margen de construccion, podemos llegar a

un valor més aproximado del terreno.

Comparacion valores de m2 de terreno
$210,00
$205,00
$200,00
$195,00
$190,00
$185,00
$180,00
$175,00
$170,00
$165,00
$160,00
$155,00

$204,09

$190,58

$176,65
$173,18

1.2

= Residual = Mercado = Margen Construccion = Real

llustracion 6-14 - Grdfico de comparacion de Valores de terreno
Fuente: Elaboracion propia

6.8. Indicadores de costos

Una vez determinados y explicados los costos totales del proyecto, se debe analizar
la incidencia que tiene cada costo con respecto al metro cuadrado construido. Para este
analisis, es importante sefialar que, debido a la topografia y a la optimizacion en el disefio
arquitectonico, se logré ubicar a los parqueaderos en el nivel de subsuelo, pero para los
siguientes estudios, este se tomara en cuenta como que el subsuelo fuera la planta baja, ya
que de lo contrario se verian alterados los resultados de las incidencias de costos por niveles

debido a que el 55% de esta area es enajenable (parqueaderos y bodegas).
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6.8.1. Costos por m2

En la Tabla 6-11, se aprecia que, tomando en cuenta que el area bruta a edificar sobre
el nivel de PB representa un 66% del area bruta total, entonces tendriamos que la incidencia
en costos es de 2.050.528,45 dolares. Bajo el nivel de planta baja, tenemos una incidencia

de 34% sobre los costos totales.

Incidencia de costos por niveles

Descripcion Area bruta Incidencia Incidencia Costos
1 |Sobre nivel 0.00 2693 m2 66%| $ 2.050.528,45
Bajo nivel 0.00 1418 m2 34%| $ 1.079.405,45
3 |Total 4110 m2 100%| $ 3.129.933,90

Tabla 6-11 - Incidencia de costos por niveles
Fuente: Elaboracion propia.

Incidencia de costos por niveles

= Sobre nivel 0.00
= Bajo nivel 0.00

llustracion 6-15 - Incidencia en costos por niveles
Fuente: Elaboracion Propia.

Para determinar el costo por metro cuadrado de area bruta diferenciando los niveles
en los que se construye, es necesario determinar y diferenciar el drea a enajenar que existe
en cada nivel, para realizar una comparacion porcentual de este componente comparandolo

con el area bruta.

La Tabla 6-12 nos muestra que, el area a enajenar sobre el nivel de planta baja
representa un 96% del area bruta construida en este nivel. Por otro lado, bajo el nivel de

planta baja, el area a enajenar representa tan solo el 55% del area bruta construida.

En la fila de totales, vemos que la relacion entre el area vendible total y el area bruta

total es del 82%.
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Costo

Relacion Area a Enajenar vs Area Bruta

Area Util / Enajenar

Area Bruta
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Relacién Util/Bruta

Sobre nivel 0.00 $ 2.050.528.,45 2582 m2 2693 m2 96%
Bajo nivel 0.00 $ 1.079.405,45 784 m2 1418 m2 55%
3 |Total $ 3.129.933,90 3366 m2 4110 m2 82%

Tabla 6-12 - Relacion de area a enajenar vs. area bruta
Fuente: Elaboracion propia.

Tomando en cuenta el costo que representa construir el proyecto con relacion al area

que logramos enajenar, tenemos en la Tabla 6-13, que la relacion del costo total con respecto

del metro cuadrado a Enajenar es de $929,88.

Costos por m2

Céd. Descripcion Costo total Costo /m2 Area Util Costo/ m2 Area Bruta
1 |[Sobre nivel 0.00 $ 2.050.528,45 | $ 794,20 | $ 761,48
2 |Bajo nivel 0.00 $ 1.079.405,45 | $ 1.376,70 | $ 761,48
3 |[Total $ 3.129.933,90 | $ 929,88 1 $ 761,48

Tabla 6-13 - Costo por m2
Fuente: Elaboracion propia.

Si es que no se toma en cuenta el porcentaje que puedo vender en cada nivel, la
relacion del costo total del proyecto con el metro cuadrado de area bruta sera de 761,48

dolares incluido costos directos, indirectos y del terreno.
6.9. Cronogramas y flujos

Para este andlisis se dividira al proyecto por fases. El proyecto consta de la fase de
planificacion, la de ejecucion y la de cierre del proyecto. Cada una de estas esta influenciada
por los rubros y actividades de los costos directos e indirectos. A continuacion, se vera con

mas detalle el cronograma del proyecto.
6.9.1. Cronograma general

En la Tabla 6-14 apreciamos la fecha de inicio y de fin de cada paquete de trabajo

que va a influir en la ejecucion del proyecto.
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[] Actividad [ PLANIFICACION EJECUCION | ENTREGA
NivCadi e MESO [ MEST | MES2 | MES3 | MES4 | MESS | MES6 | MEST | MES® | MES9 | MES 10] MES 11] MES 12] MES 13 | MES 14 MES 15] MES 16] MES 17| MES 18| MES 19] MES 20 [ MES 21 | MES 22 MES 23| MES 24

[N COSTOS TOTALES

(e Costos directos

(Obra gris

1| 2 |Acabados

| Total instalaciones
[ especiales

Imprevistos 5%

w

IS

o|c Costos Indirectos

Planificacion

=

Ejecucion

Py

Entrega

IS

|Comercializacion

0|cr Costo Terreno

Costo Terreno

Tabla 6-14 - Cronograma general
Fuente: Elaboracion propia.

La etapa de planificacién consta de 5 meses, en los cuales se debe tener todos los

planos y permisos aprobados para poder empezar la obra en el mes 6.

La etapa de ejecucion, que se va a comenzar en octubre de 2018, consta de 18 meses,

en los cuales se realizara todos los trabajos correspondientes a la construccion.

La etapa de cierre consta de 2 meses en los cuales se realizard los trabajos de limpieza

y entrega de los departamentos.

Abhora se analizaran los costos en los que se va a incurrir en cada fase y en cada mes.
El desglose de cada rubro dentro del cronograma se lo puede visualizar de mejor manera en

los Anexos 3 y 4.
6.9.2. Cronograma valorado — Costos directos

Los costos directos, al ser directamente relacionados con la construccion del

proyecto, empiezan en el mes 6, al inicio de la fase de ejecucion.

En el cronograma valorado, graficado en la Ilustracion 6-16, se aprecia que el mes
con mayores gastos corresponde al mes 7, es decir al segundo mes de la fase de ejecucion,
esto se debe a que en este mes se realiza, aparte de la estructura, el anticipo para la compra
del ascensor del proyecto, para que se logre instalar en la fecha prevista, lo cual hace que

incremente mucho este valor.
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Ilustracion 6-16 - Cronograma de Costos Directos
Fuente: Elaboracion propia

6.9.3. Cronograma valorado — Costos indirectos

Los costos indirectos, representan toda funcion logistica del proyecto, es por ese

motivo que, en cada mes, se considera un monto destinado a esto.

Se visualiza en la Ilustracion 6-17, que el mes con mayor gasto indirecto es el mes 3,
esto se debe a que se juntan todos los disefios de ingenierias, el plan de mercadeo, las
comisiones por ventas, y los gastos de oficina. Se puede decir que este cronograma de gastos

no tiene mayor cambio en el tiempo y permanece constante la mayor parte de la fase de
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Mlustracion 6-17 - Cronograma valorado de costos indirectos.
Fuente: Elaboracion propia.

6.9.4. Cronograma valorado — Costo del terreno
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En cuanto a los costos de terreno, los promotores negociaron dicha compra, para
poder pagar el 50% al principio, y dividir la otra mitad en pagos mensuales. Esto se lo puede

apreciar de mejor manera en la Ilustracion 6-18.

COSTOS TERRENO
$350.000,00 $700.000,00
$300.000,00 $600.000,00
$250.000,00 $500.000,00
$200.000,00 $400.000,00
$150.000,00 $300.000,00
$100.000,00 $200.000,00
$50.000,00 I I I I I $100.000,00
$- $-

< 4 2 2 2 2 2 2 2 2 2 £ < 4 2 2 2 2 2 2 2 2 K £ K9 g

o o o m m m m m o m m o m o o m m m m o m m m o o o

o B n B n B h w b o»n B n B on B n B Ha W &n w &n u » u &

S - o e & A o a4 ® o = = = = = Z o SN N N N8 w D

s = 5§ % ¥ T T 3 =®= B 8 B2 B B & B

mmm Costos Terreno  ===Acumulado Costos Terreno

llustracion 6-18 - Cronograma valorado de Terreno
Fuente: (Arcontec Cia. Ltda., 2017)

6.9.5. Cronograma valorado — Costos totales
Finalmente podemos juntar todos estos cronogramas, sumando cada subtotal de los

costos directos e indirectos y de terreno, para poder obtener el detalle de flujo de caja

necesario para poder completar el proyecto de la mejor manera.
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llustracion 6-19 - Cronograma de costos totales
Fuente: (Arcontec Cia. Ltda., 2017) - Elaboracion propia.

Vemos que los meses de mayor gasto en el proyecto, seran en el inicio del plan de
proyecto, debido a la compra del terreno y en el mes 7 debido a la estructura y el anticipo

para la fabricacion del ascensor.

6.10. Conclusiones
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El costo total del proyecto es de $3.130.000,00 aprox. Los costos directos representan
el 62% sobre el total de costos, con valor de $1.940.000,00 aprox. Los costos indirectos

representan el 19% sobre el total de costos, con valor de $590.000,00.

El costo del terreno, al precio pactado, representa el 19% sobre el total de costos, con

valor de $600.000,00.

Comparandolo con el area bruta de construccion, el costo total por m2 del proyecto,
es de $761,48. Este se descompone en $471,56 correspondiente a costos directos, $143,95

correspondientes a costos indirectos y $145,97 correspondiente al costo del terreno.

Cod. Incidencia Costo / m2 Area Bruta

Descripcion

1 |[Costos Directos $ 1.938.272,13 62%| $ 471,56
2 |Costos Indirectos $ 591.661,77 19%] $ 143,95
3 |Costo del Terreno $ 600.000,00 19%] $ 145,97
4 |[Costo Total $ 3.129.933,90 100%| $ 761,48

Comparando los costos totales con el area vendible del proyecto, cada metro

cuadrado costaria aproximadamente $930,00.

Costos por m2

Cod. Descripcion Costo total Costo /m2 Area Util Costo / m2 Area Bruta
1 |Sobre nivel 0.00 $ 2.050.528,45 | $ 794,20 | $ 761,48
2 |Bajo nivel 0.00 $ 1.079.405,45 | § 1.376,70 | $ 761,48
3 |Total $ 3.129.933,90 | $ 929,88 | $ 761,48

El proyecto esta planificado para ser terminado en 25 meses. Divididos en: 5 meses
para la fase de planificacion, 18 meses para la fase de ejecucion y 2 meses para la fase de

entrega.

La inversion inicial por la compra del terreno es de $300.000,00, seguidos por 6
cuotas mensuales para completar el costo total de $600.000,00. Esta inversion es bastante
fuerte y es el mes de mayor gasto en el proyecto, seguido del mes 7 por la edificacion de la

estructura y por la compra del ascensor.
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7. Analisis Comercial.

7.1. Antecedentes.

El marketing es una funcion organizacional y un conjunto de procesos para crear,
comunicar y entregar valor a los clientes y para administrar las relaciones con los clientes de

forma que beneficien a la organizacion y a todos sus grupos de interés. (KOTLER, 2012)

Cabe recalcar que el desarrollo del presente capitulo se basa en los datos obtenidos
en el capitulo de mercado en donde se analiz6 a profundidad la competencia. En este se
llegara a proponer los cambios que se debe ejecutar a nivel organizacional de la empresa,

para mejorar la absorcion en el mercado.

Todos los datos de Cronogramas de ventas se los realizara con la absorcion actual
que tiene el proyecto, mas no con la que podria tener con los cambios realizados, ya que esto

se analizara posterior en el capitulo de optimizacion.
7.2. Objetivos.
7.2.1. Objetivo General.

Establecer una estrategia comercial adecuada para llegar al segmento de mercado
objetivo, mencionado en el capitulo de mercado del presente plan de negocios, que permita
vender todas las unidades de vivienda con una mejor velocidad de ventas de la que ha tenido el
Proyecto hasta la presente fecha, definiendo las politicas de precios, posicionamiento y ventas

para cumplir dicho objetivo.
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7.2.2. Objetivos Especificos.

Crear una estrategia de promocion que permita posicionar al proyecto y a
la empresa promotora de mejor manera en el mercado.

Definir el presupuesto y cronograma de promocion, para lograr
que la estrategia planteada se logre ejecutar sin problema y en el
lapso que se determinara.

\

Establecer una politica de precios que permita estandarizar el
precio por metro cuadrado util, de balcones, de parqueaderos,
de bodegas y de patios o terrazas.

Definir el esquema de financiamiento que se va a ofertar para
que los clientes sepan los montos que deben tener disponibles
segun el cronograma indicado.

Definir el periodo de ventas que se va a tener de acuerdo con la
absorcion del mercado calculada.

Realizar el cronograma valorado de los ingresos que se van a percibir con
las ventas realizadas.

llustracion 7-1 - Objetivos especificos del analisis comercial
Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 7-2 - - Metodologia del andlisis comercial
Fuente: Elaboracion Propia

7.4. Estrategia de promocion.

La direccion de marketing es el arte y la ciencia de elegir mercados meta y de obtener,

conservar y aumentar los clientes mediante la creacion, entrega y comunicacion de valor

superior para el cliente. (KOTLER, 2012, pag. 29). Para esto analizaremos las cuatro P’s del

Marketing, como concepto tradicional de producto, precio, plaza y promocion.

En la Ilustracion 7-3 Se muestra todos los elementos que estudia cada P de la mezcla

de Marketing.

Todo lo referente a Producto, se lo explico en el capitulo de Componente Arquitect

del presente Estudio.
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En cuanto a la Plaza del Proyecto, normalmente la empresa promotora tiene la

costumbre de realizar las ventas sin ningun intermediario, es decir que el canal de

distribucion sera directo, de constructor a comprador. A este tipo de canal se lo conoce como

venta directa, ya que la empresa constructora se encarga de vender directamente al cliente

final, lo cual permite tener mejor control en la comercializacion del proyecto.

Al mismo tiempo, se puede apreciar que esta estrategia no ha conseguido buenos

resultados, ya que la absorcion del proyecto es baja. Se recomienda encontrar canales mas

eficaces de comercializacidn, que tengan una fuerza de ventas de mayor magnitud.

/ Producto

* Variedad de productos

* Calidad

* Disefio

* Caracteristicas

* Marca
* Forma

» Tamaiios

* Servicios

Promocion
* Promocidn de ventas
» Publicidad
* Fuerza de ventas
* Relaciones publicas

\ * Marketing Directo

Mezcla de Marketing

Precio

* Precio de lista
* Descuentos
* Incentivos
* Periodos de Pago
* Condiciones de Crédito

~

Plaza
» Canales
» Cobertura
e Ubicacion
* Transporte

/

llustracion 7-3 - Mezcla de Marketing
Fuente: (KOTLER, 2012), Elaboracion propia

En cuanto a la Promocidn el proyecto cuenta con los siguientes métodos para llegar

a los clientes:
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Valla en obra

Oficina de

ventas

Estrategia
de

Portales Promocion

Inmobiliarios

Material POP

Redes
Sociales

Pagina Web

llustracion 7-4 - Estrategia de Promocion
Fuente: Elaboracion Propia

7.4.1. Diptico

En la Ilustracion 7-5 se logra apreciar el disefio del diptico publicitario, el cual se lo
entrega a todos los clientes que ingresan a la oficina de ventas y tiene imagenes muy

llamativas del proyecto.

En este consta como pagina principal, un render de la fachada frontal del proyecto
vista en perspectiva y el nombre del proyecto. Es un disefio simple pero que llama la atencion

y muestra de mejor manera la arquitectura que va a tener el conjunto.

En la parte posterior, se puede apreciar dos vistas de las areas comunales, la ubicacion
del proyecto y los nimeros de contacto. Es importante que los nimeros de contacto se

encuentren grandes y visibles para que los clientes interesados puedan llamar con facilidad.

En la seccion interior del diptico, se aprecian algunas vistas interiores del proyecto y
de las unidades de vivienda, las cuales transmiten al cliente la idea de los acabados que va a

tener el proyecto, y de la distribucion de espacios.
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También es importante colocar los metrajes de los departamentos, para que el cliente

tenga una referencia de la dimension que va a tener el departamento o casa.

Se muestra también las caracteristicas generales y los servicios comunales que se va
a construir, lo cual beneficia al proyecto ya que el cliente sabe todos los amenities que este
posee. Es importante recalcar que todos los estacionamientos, incluidos los de visitas, son

cubiertos.

Se recomienda poner mas énfasis en los espacios comunales como la cancha
multiuso, el gimnasio, los juegos infantiles, para que los clientes sepan todos los servicios

que se ofrece en el proyecto.
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llustracion 7-5 - Diptico Frontal y Posterior
Fuente: (Arcontec Cia Ltda, 2018)
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Ilustracion 7-6 - Diptico Interior
Fuente: (Arcontec Cia Ltda, 2018)

7.4.2. Valla en obra

En la Ilustracion 7-7 se aprecia el estado actual de la valla. Se encuentra colocado en
casi todo el largo del terreno, dejando libre el ingreso para camiones que acceden a la obra

para descargar el material.

El proyecto, al estar ubicado justo en la curva de la calle Bernardo de Legarda, puede
ser que pase desapercibido al momento de circular en vehiculo, por este motivo se
recomienda pedir permiso a los duefos del terreno de enfrente para poner una publicidad

que advierta a las personas que circulan por la via sobre el “Conjunto Figalia”.

También se recomienda que la oficina de ventas tenga algiin elemento identificador,

para que los clientes sepan claramente a donde dirigirse para obtener informacion.
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Ilustracion 7-7 - Valla en Obra y oficina de ventas
Fuente: Fotografia Propia

7.4.3. Oficina de ventas

Dentro de la oficina de ventas, se encuentra todo el material necesario para poder

entender el proyecto de manera integral.

Mlustracion 7-8 - Oficina de ventas lado derecho
Fuente: Fotografia Propia.

La estrategia de la empresa promotora es utilizar a mujeres que generen una

sensacion hogarefia para tener mejor acogida con los clientes.
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llustracion 7-9 - Oficina de ventas lado izquierdo
Fuente: Fotografia Propia

7.4.4. Material POP

El material utilizado en la oficina de ventas muestra claramente la distribucion de

cada unidad de vivienda, como se puede apreciar en la Ilustracion 7-10.

®arcontec

llustracion 7-10 - Arte para interior de POP
Fuente: (Arcontec Cia Ltda, 2018)

Dentro de la oficina de ventas, también se muestra todos los servicios y espacios
comunales que posee el proyecto. Junto con la imagen general de la fachada frontal de la

edificacion. (Ver Ilustracion 7-11)
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m Estructura sismo-resistente.
m Acabados de lujo.

m Circuito cerrado de TV.

m Estacionamientos de visitas.
m Area recreativa con BBQ

= Piscina.

= Cisterna.

® Guardiania.

B AsCensor.

m Estacionamientos cubiertos.

Iarcontec

arquitectos W

llustracion 7-11 - Arte para interior de POP
Fuente: (Arcontec Cia Ltda, 2018)

Para explicar mejor la distribucion en planta de todas las unidades del bloque de
departamentos, se realizé la representacion grafica y amoblaba de la planta tipo para que los

clientes sepan la ubicacion de su departamento de interés dentro del proyecto.

Se recomienda realizar un recorrido virtual del proyecto, y mostrarlo en una pantalla
dentro de la oficina de ventas, ya que este recurso ayuda mucho para que los clientes puedan

entender la distribucidn de este.

También se recomienda realizar un video panoramico con un dron, mostrando las
fugas visuales que va a tener cada departamento, ya que desde el segundo piso de todas las

unidades se va a lograr tener una hermosa vista del valle de Cumbaya.

También se recomienda utilizar el recurso del dron para sobrevolar el terreno para
mostrar el avance de obra del proyecto. Dicho video se debera promocionar en todas las
redes sociales que cuente el proyecto para generar una conexion con el cliente y que este

sepa acerca del avance de obra.
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3 DORMITORIOS 3 DORMITORIOS

llustracion 7-12 - Arte para interior de POP
Fuente: (Arcontec Cia Ltda, 2018)

7.4.5. Redes Sociales

El promotor ha creado una pagina en Facebook con el nombre del Conjunto, en esta

se promociona algunos renders del proyecto y algunas caracteristicas del conjunto.

Se recomienda incrementar la publicidad por este medio para poder llegar a mas
personas. Esta publicidad deberd ser segmentada correctamente para que esta llegue en

mayor cantidad a los posibles clientes.

Como vemos en la Ilustracion 7-13, La pagina tiene tan solo 61 seguidores, esto

podra incrementarse con el pago de la publicidad por este medio.
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Figalia Cumbaya

CASAS Y DEPARTAMENTOS UBICADOS EN LA MEJOR ZONA DE CUMBAYA

[ -
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- Informacidn Ver todo
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L ' 18 de abril de 2017 - & Q") 082 239 44080

Conoece & Invierte en #FIGALIAcumbaya proyecto en planos. 10 casas. rEJ Momalmente responds 2n un diz
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excelente area recreativa para disfrutar en familia con el mejor ambiente
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Enviar mensaje
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Hustracion 7-13 - Publicidad en Facebook
Fuente: (Arcontec, 2017)

7.4.6. Portales Inmobiliarios

Actualmente los promotores no han considerado el pago de publicidad en los portales
inmobiliarios como “Plusvalia”, “OLX o “Vive 1”. Se recomienda incurrir en estos costos,
ya que actualmente las personas que se encuentran en busqueda de viviendas realizan su

busqueda por internet, para luego visitarlas personalmente.
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7.5. Presupuesto y cronograma Comercial.
7.5.1. Presupuesto de Promocion y Publicidad.

Para poder comercializar un proyecto inmobiliario de mejor manera, la proporcion
de la inversion para promocion y publicidad debe ser del 2 al 3% sobre el Valor de ventas

Totales del Proyecto (Ernesto Gamboa y Asociados, s.f.).

Estos valores se muestran en la Tabla 7-1, en donde se determina que para el proyecto
“Conjunto Figalia” el presupuesto 6ptimo para destinarlo a Promocion y publicidad debe ser

de $ 100.000,00 dolares.

Presupuesto para Promocion y Publicidad

Valor de Ventas Totales $ 4.181.685,00
Min 2% de Valor de Ventas $ 83.633,70
Max 3% de Valor de Ventas $ 125.450,55
Inversion para publicidad: $ 104.542,13

Tabla 7-1 - Presupuesto para promocion y publicidad
Fuente: Elaboracion Propia

7.5.2. Cronograma del Plan de promocion.

Se ha creado el cronograma del Plan de Promocion, marcando una diferencia en el
mes 13, el cual corresponde al mes actual, ya que han pasado 12 meses desde que se inicid

el periodo de preventas.

Después de la fecha actual, se marca en el cronograma, las casillas correspondientes
a la publicidad recomendada en los subcapitulos anteriores. Se sugirié contratar publicidad
en portales inmobiliarios, en vallas publicitarias fijas, y realizar recorridos virtuales con

drones para mejorar la percepcion comercial del proyecto para los clientes.

PRE- VENTAS VENTAS FUTURAS

13
1 2 3 4 & 6 7 8 9 10 1 12 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30

Material POP
Valla en Obra [

[Pagina web | |
[Facebook

Portales

Vallas publicitarias fijas
Recorrido virtual Dron [ | [ [

Tabla 7-2 - Cronograma del Plan de promocion
Fuente: Elaboracion Propia
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7.6. Politicas de precios.

Es importante considerar el precio que se va a asignar a cada unidad de vivienda, ya
que principalmente de este factor depende la rentabilidad que se va a obtener, por este
motivo, mas adelante dedicaremos un subcapitulo para definir el precio idoneo para cada

uno.
7.6.1. Rendimiento del Factor de Penetracion de Mercado (RFPM)

Para estudiar el posicionamiento que posee el conjunto Figalia dentro del mercado,
se considerd a todos los proyectos que se estudiaron en el capitulo de mercado del presente

documento.

El posicionamiento del Proyecto, se lo mide de acuerdo con el Factor de Penetracion
de Mercado (RFPM), el cual considera el porcentaje de unidades que posee el proyecto con
relacion al numero total de unidades disponibles (SOS, Share of Stock) y el porcentaje de
absorcion que posee el proyecto con relacion a la absorcion total del mercado (SOA, Share

of Absorption).

Como podemos apreciar en la Tabla 7-3, el “Conjunto Figalia estd por debajo del
promedio en el resultado del Factor RFPM, casi posee el valor mas bajo, con excepcion del
Proyecto La Victoria. Esto nos indica que la estrategia de ventas usada para el proyecto no

esta dando buenos resultados.

Rendimiento Factor Penetracién Mercado

Area Colocado

Unidades Oferta . Unidades oferta Tiempo en Factor de Absorcion FACTOR
Proyecto e, promedio . . en el .y . SOS % SOA
inicial total disponible oferta (meses) Penetracion % (unidades/mes) RFPM
depto.. m2 Mercado
Figalia 22 153,87 m2 10 14 12 54,55 0,86 2,10 0,87 41,29 11,67
Vessant 31 218,04 m2 18 13 13 41,94 1,00 2,95 1,01 34,19 18,00
Obidos 16 98,00 m2 8 8 8 50,00 1,00 1,52 1,01 66,24 8,00
Panorama 15 124,40 m2 5 16 10 66,67 0,63 1,43 0,63 44,16 8,00
Kiro 90 213,00 m2 5 14 85 94,44 6,07 8,57 6,13 71,50 0,82
Denali 19 131,97 m2 13 2 6 31,58 3,00 1,81 3,03 167,35 433
Aquarela 650 158,67 m2 497 2 153 23,54 76,50 61,90 71,22 124,74 6,50
La Victoria 121 157,75 m2 108 12 13 10,74 1,08 11,52 1,09 9,49 99,69
Kaia 40 80,00 m2 5 10 35 87,50 3,50 3,81 3,53 92,74 143
Mumbay Style 31 50,00 m2 17 3 14 45,16 4,67 2,95 4,71 159,55 3,64
Hikari 15 130,00 m2 2 17 13 86,67 0,76 1,43 0,77 54,03 2,62
Total 1050 99,07 100 100 78,6624195

Tabla 7-3 - RFPM
Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, s.f.) Elaboracion propia



178

Es importante recalcar que la absorcion del proyecto no es la més baja, pero estd muy
por debajo del promedio. Con este ritmo de ventas se calcula que el proyecto se terminara

de vender en 13 meses.

Es necesario implementar una estrategia de ventas para poder incrementar la

velocidad de ventas del proyecto.
7.6.2. Precios base.

Para la determinacién del Precio base, se estudia los precios de la competencia, y se

aprecia que estamos con precios mas bajos que el promedio de proyectos.

Los vendedores de los proyectos acostumbran a entregar una informacion errénea al
comprador, ya que, para que parezca mas bajo el precio en el cual venden el area util,
incrementan a esta medida el area de balcones y espacios no computables, es decir
incrementan el 4rea de espacios que no se consideran como 4rea Util dentro del cuadro de

areas.

Como se puede observar en la Tabla 7-4, si se considera el promedio de precio de
venta solamente dividiendo el valor del departamento para el area util de las unidades de

vivienda, se estaria vendiendo en promedio a $2.021,96.

Por el contrario, si se considera el promedio de precio de venta dividiendo el valor
del departamento para el area util de las unidades de vivienda sumada el area de balcones

y/o patios, este promedio baja a $1.621,67

CRITERIO FIGALIA  VESSANT ~ OBIDOS  PANORAMA KIRO LA VICTORIA KAIA MUMBAI HIKARI Promedio
Precio / m2 drea il §  1.966,07| 5 1.98895 182892(§ 173741 262589 § 18473718 175542(§  221395($  1.64346 &) 2,021,96

Precio / m2 drea iitil + balcones [ K v¥ LY BRI XY 16248118 121631 189884 § 15717818 155637(§  1.69498|$

1.621,67

Tabla 7-4 - Comparacion de Precios de competencia
Fuente: Capitulo de Mercado.

En la Ilustracion 7-14, se evidencia de mejor manera a los proyectos que se

encuentran sobre el precio promedio del mercado.

También apreciamos que el Conjunto Figalia oferta las unidades de vivienda con

precios mas bajos de este promedio.
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llustracion 7-14 - Comparacion precios competencia
Fuente: Elaboracion propia

En esta parte del capitulo, se propone colocar un precio fijo a todos los elementos

que se incluyen dentro del departamento.

En la mayoria de los proyectos inmobiliarios, se venden los parqueaderos en
$9.000,00, las bodegas en $4.000,00 y el metro cuadrado de terrazas o patios exteriores se

valoran en $350,00.

Se propone valorar al precio por metro cuadrado de area util incluidos los balcones

en $1.550,00. A continuacion se muestra en la Tabla 7-5 los precios Base Asignados.

Precios Base

Precio m2 terraza $ 350,00
Precio m2 util con balcones $ 1.550,00
Precio parqueadero $ 9.000,00
Precio bodega $ 4.000,00

Tabla 7-5 - Precios Base Conjunto Figalia
Fuente: Elaboracion propia.

Para realizar una Politica de precios que se adapte de mejor manera al proyecto,
primero se mostrard, en la Tabla 7-6, los precios que manejan actualmente los promotores

del proyecto.
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Lista de Precios Original

0 Area patio Area Total a Precio . T ) ; Precio Precio
do polog ecio restado 0 bodega ecio tota

alcone balcone e enajena 2 dero on balcone ea

350,00 1.879,04

DISPONIBLE D201 -3D 112,95 m2 4,96 m2| 117,91 m2 29,03 m2 146,94 m2)

pa §
M $ 1374598 18.000,00f § 4.000,00] § 212238,00] § 1.800,00{ §

DISPONIBLE D202 - 1D 66,18 m2 7,08 m2| 73,26 m2, 43,48 m2 116,74 m2| § 35000 § 141482 § 9.000,00{ $ 4.000,00] $ 131.868,00] $ 1.800,00{ § 1.992,57
DISPONIBLE D203 - 1D 63,80 m2 4,03 m2| 67,83 m2 55,67 m2, 123,50 m2| § 350,00 8§ 132109( § 9.000,00] § 4.000,00] § 122.094,00( § 1.80000[ § 1.913,70
VENDIDO D204 - 1D 63,77 m2 4,03 m2| 67,80 m2, 57,70 m2, 125,50 m2[ $ 350,00 § 84442| § 9.000,00f § 4.000,00] § 90.447,00 § 133403 S 141833
VENDIDO D205 - 1D 66,63m2[ 10,83 m2) 77,46 m2) 56,71 m2, 134,17m2) § 350,00] $ 1.060.57 | § 9.000,00| $ 4.000,00] $ 115.000,00| $ 148464| 8 172595
DISPONIBLE D206 - 3D 112,70 m2 4,96 m2| 117,66 m2 20,26 m2 137.92m2 § 350,00 8§ 1399.77(§  18.00000{ $ 4.000,00] § 211.788,00] § 1.80000[ §  1.879,22
VENDIDO D301-3D 112,95 m2 4,96 m2| 117,91 m2 75,62 m2, 193,53 m2[ § 350,001 § 89842[ 8  18.000,00f S 4.000,00] § 172.400,00[ $ 1462,13| 8 1.526,34
DISPONIBLE D302 - 1D 66,18 m2 7,18 m2j 73,36 m2 62,23 m2 135,59 m2| § 350,00 $ 1325898 9.000,00{ $ 4.000,00] $ 132.048,00] $ 1.800,00{ $ 1.99529
DISPONIBLE D303 - 1D 63,80 m2 4,03 m2| 67,83 m2 50,82 m2, 118,65m2[ § 35000 8§ 134612 § 9.000,00| § 4.000,00] § 122.094,00( § 1.80000[ § 1.913,70
VENDIDO D304 - 1D 63,77 m2 4,03 m2f 67,80 m2, 50,82 m2 118,62m2[ $ 35000 § 94591 § 9.000,00f § 4.000,00] $ 94.920,00] $ 1.400,00 S 148847
VENDIDO D305- 1D 66,63 m2[ 10,88 m2) 77,51 m2| 62,23 m2 139,74 m2) § 35000 $ 95037] § 9.000,00] § 4.000,00] § 108.444,00| $ 1399,10] §  1.627,56
VENDIDO D306 - 3D 112,70 m2 4,96 m2| 117,66 m2 73,33 m2 190,99 m2[ § 350,00 § 1241908  18.00000f $ 4.000,00] § 211.788,00] § 1.80000 § 1.879,22
VENDIDO C1-3D 156,93 m2 9,39 m2j 166,32 m2| 97,29 m2 263,61 m2| § 350001 980.94|§  18.000,00] § 4.000,00] $ 237.202,00] § 1426,18] 8 151151
DISPONIBLE C2-3D 136,64 m2 9,39 m2 146,03 m2 52,62 m2 198,65 m2[ § 350,00 8§ 1481328  18.00000f $ 4.000,00] $ 274.73400] § 1.881,35] §  2.010,64
DISPONIBLE C3-3D 136,64 m2 9,39 m2| 146,03 m2 52,28 m2, 19831 m2[ § 350,00 § 1482,13]8  18.000,00f § 4.000,00] § 274.734,00| § 1.881,35[ §  2.010,64
DISPONIBLE C4-3D 136,64 m2 9,39 m2| 146,03 m2 51,95 m2 197,98 m2) § 35000/ § 14829218  18.000.00f $ 4.000,00] $ 274.73400] § 1.881.35[ § 2.010.64
DISPONIBLE C5-3D 136,64 m2 9,39 m2j 146,03 m2| 51,62 m2, 197,65 m2| § 35000 $ 148372|§  18.000,00f § 4.000,00] $ 274.734,00( 8 1.881,35| 8 2.010,64
DISPONIBLE C6-3D 136,64 m2 9,39 m2j 146,03 m2| 51,28 m2 19731 m2[ § 350,00 8§ 1484538 18.00000f $ 4.000,00] § 274.73400] § 1.881,35[ §  2.010,64
VENDIDO C7-3D 136,64 m2 9,39 m2| 146,03 m2| 50,95 m2, 196,98 m2| § 350,001 § 1.199.50| §  18.000,00f § 4.000,00] § 232.996,00| § 1.59554] §  1.705.18
VENDIDO C8-3D 136,64 m2 9,39 m2j 146,03 m2| 50,61 m2 196,64 m2| § 350001 120237/ §  18.000,00f § 4.000,00] $ 233.296,00{ § 1.597,59[ §  1.707.38
VENDIDO C9-3D 136,64 m2 9,39 m2| 146,03 m2 50,27 m2, 196,30 m2[ § 350,001 § 905,60 §  18.000,00] § 4.000,00] § 189.839,00[ § 1.300,00] §  1.389,34
VENDIDO Cl10-3D 136,64 m2 9,39 m2| 146,03 m2 49,94 m2 19597 m2 § 350,00 § 904431 §  18.000,00] § 4.000,00] § 189.553,00) § 1.298,04[ §  1.387.24
Total 107,22 m2 2524,58 m2| 3721,29 m2| S 1.215,06 $  4.181.685,00( § 1.650,18| § 177242

Tabla 7-6 - Lista de precios Original
Fuente: (Arcontec, 2018)

Como se puede apreciar, los departamentos que se marcan como vendidos, tienen
precios muy diferentes, ya que estos fueron adquiridos en diferente tiempo y de diferente
forma. En el proyecto existe una unidad de vivienda que se la vendié a manera de canje por
la estructura metalica del proyecto, esta unidad es el Departamento 306, de tres dormitorios,
la cual se negocio a $1.800,00 por metro cuadrado, ya que el canje fue realizado con los

precios de mercado normales para las dos partes.

También existen unidades que se las marca como vendidas, pero son inversiones de
clientes que han venido depositando su confianza en la constructora, y trasladan su inversion
de proyecto a proyecto para ganar una rentabilidad en cada uno. A estos clientes, en general

se les vendid el metro cuadrado incluido balcones, a $1.400,00 por metro cuadrado.

Es por estos motivos que algunas unidades se marcan a precios mas bajos de los

normales del proyecto y del mercado.

Al considerar solamente el area util incluyendo los balcones, como el metraje base
para calcular el area del departamento y a esta multiplicar por el precio establecido por metro
cuadrado, no se esta considerando que algunas unidades resultan mas beneficiadas que otras

por que varia el area de patios o terrazas entre cada una de estas.

Se propone establecer precios fijos por metro cuadrado de area 1til incluyendo los
balcones, pero valorando de igual manera con precios fijos las areas correspondientes a
patios o terrazas, estacionamientos y bodegas, para que todos paguen lo mismo por cada

superficie que van a comprar.
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7.6.3. Cuadro de precios.

Actualmente se esta ofertando el proyecto a un precio de $1.800,00 por metro
cuadrado, teniendo como resultado final, después de haber vendido todas las unidades

disponibles a este precio, un total de $2.305.800,00 como se muestra en la Tabla 7-7.

Lista de Precios Original

. Tipologia S Area Areaitilcon = Areapatios/  Area :l'olnl a Precio m” Precio restado Precio Preclo bodegal| | Execio tofal Precio m2 itil PWCiﬂvll_lz

balcones balcones terrazas enajenar terraza parqueadero con balcones area util
DISPONIBLE [ D201 - 3D 112,95 m2| 4,96 m2 117,91 m2| 29,03 m2| 146,94 m2| $ 350,00| § 1.37459( S 18.000,00| § 4.000,00( $ 212238,00| § 1.800,00) § 1.879,04
DISPONIBLE | D202 - 1D 66,18 m2| 7,08 m2| 73,26 m2 43,48 m2| 116,74 m2| $§ 350,00( $ 141482 S 9.000,00| $ 4.000,00( $ 131.868,00) $ 1.800.00{ $ 1.992,57
DISPONIBLE [ D203 - ID 63,80 m2 4,03 m2 67.83 m2| 55,67 m2| 123,50 m2| § 350,00] § 1.321,09( § 9.000,00| § 4.000.00( $ 122.09400] § 1.80000] $ 1.913,70
DISPONIBLE | D206 - 3D 112,70 m2, 4,96 m2, 117,66 m2| 20,26 m2)| 137,92 m2| § 350,00] $ 139977 S 18.000,00{ § 4.000.00{ $ 211.788,00] $ 1.800,00] § 1.879.22
DISPONIBLE [ D302 - ID 66,18 m2 7,18 m2| 73,36 m2 62,23 m2| 135,59 m2| § 350,00] § 132589( § 9.000,00| § 4.000.00( $ 132.048,00) § 1.80000] $  1.995.29
DISPONIBLE | D303 - ID 63,80 m2| 4,03 m2, 67,83 m2| 50,82 m2] 118,65 m2| § 350,00] $ 1.346,12( $ 9.000,00| $§ 400000 $ 122.094,00] § 1.800,00] § 1.913,70
DISPONIBLE C2-3D 136,64 m2| 9,39 m2) 146,03 m2 52,62 m2| 198,65 m2| $§ 350,00] § 148132 $  18.000,00( $ 4.000,00( $ 274.734,00| § 1.88135] §  2.010,64
DISPONIBLE C3-3D 136,64 m2, 9,39 m2| 146,03 m2| 52,28 m2)] 19831 m2| § 350,00] $ 1.482.13[ S 18.000,00( § 4.000,00 $ 274.734,00| $§ 1.88135| § 2.010,64
DISPONIBLE C4-3D 136,64 m2 9,39 m2 146,03 m2 51,95 m2| 197,98 m2| § 350,00] § 1482928 18.000.00| § 4.000,00] § 27473400 § 1.881.35] 8 2.010.64
DISPONIBLE C5-3D 136,64 m2 9,39 m2| 146,03 m2 51,62 m2 197,65 m2| § 350.00] § 1483728 1800000 $ 4.000,00{ $ 274.734,00| § 1.881.35] §  2.010.64
DISPONIBLE C6-3D 136,64 m2 9,39 m2 146,03 m2 51,28 m2| 19731 m2| § 350,00| § 1.484,53[ S 18.000,00| § 4.000,00] § 274.734,00| § 1.881,35] §  2.010,64
Total 106,26 m2| 1248,00 m2 1769,24 m2| $ 1.417,90 $ 230580000 § 1.836,98( §  1.966,07

Tabla 7-7 - Lista de precios original de unidades disponibles
Fuente: (Arcontec, 2018)

Con la propuesta de precios que se intenta implementar, para tener un resultado
parecido pero mayor en el flujo de ventas, se establece que se debe promocionar a $1.550,00
el metro cuadrado de area util incluyendo balcones, a $350,00 el metro cuadrado de patios o

terrazas, a $9.000,00 cada parqueadero y a $4.000,00 cada bodega.

Con estos precios, después de haber vendido todas las unidades disponibles se

recaudara un total de $2.322.834,00, como se¢ muestra en la Tabla 7-8.

Lista de Precios Propuesta

0 Area patio Area To Precio Precio Preaohn T
do pologia ¢ Precio restado Precio bodeg Precio to
balco balcone e enaje blico

a dero e
350,00 18.000,00 1.902,80

p
DISPONIBLE [ D201 -3D 112,95 m2| 4,96 m2 117,91 m2 29,03 m2| 14694 m2| § S 155000 $ $ 4.000,00] $§ 214.921,00] § 1.82275) §
DISPONIBLE [ D202 - 1D 66,18 m2 7,08 m2| 73,26 m2 43,48 m2| 116,74 m2| § 350,00] § 1.550,00f § 9.000,00] $ 4.000,00] $ 141.771,00) § 1.935,18] 8§ 2.142,20
DISPONIBLE [ D203 - ID 63,80 m2 4,03 m2 67,83 m2)| 55,67 m2| 123,50 m2| § 350,00| § 155000 § 9.000,00) $ 4.000,00] § 137.621,00] § 202891]8 2.157,07
DISPONIBLE [ D206 - 3D 112,70 m2| 4,96 m2 117,66 m2 20,26 m2| 137.92m2| § 350,00] § 1.550,00f $  18.000,00| § 4.000,00] $ 211.464,00] § 1.79725] 8§ 1.876,34
DISPONIBLE [ D302 - 1D 66,18 m2 7,18 m2| 73,36 m2| 62,23 m2| 135,59 m2| § 350,00] § 1.550,00( § 9.000,00) $ 4.000,00] $ 148.488,50| $ 20241118 224371
DISPONIBLE [ D303 - ID 63,80 m2 4,03 m2, 67,83 m2 50,82 m2) 118,65 m2[ § 350,00] § 1.550,00f § 9.000,00] $ 4.000,00] $ 135.923,50] § 200388] 8 2.130,46
DISPONIBLE C2-3D 136,64 m2| 9,39 m2| 146,03 m2| 52,62 m2| 198,65 m2| $ 350,00( § 1.550,00{ $  18.000.00| § 4.000,00( $ 266.763.50| § 1.82677) 8 1.952,31
DISPONIBLE C3-3D 136,64 m2 9,39 m2| 146,03 m2 52,28 m2) 19831 m2| § 350.00{ $ 1.550,00f $  18.000,00| $ 4.00000{ $ 266.644.50| $ 1.82596) 8§ 195144
DISPONIBLE C4-3D 136,64 m2| 9,39 m2| 146,03 m2| 51,95 m2| 19798 m2| § 350,00] § 1.550,00f §  18.000.00| § 4.000,00] § 266.529.00| § 1.82517) 8 1.950,59
DISPONIBLE C5-3D 136,64 m2 9,39 m2| 146,03 m2] 51,62 m2| 197,65 m2| § 350,00{ $ 1.550,00{ $  18.000,00| § 4.000,00 $ 266.413,50| $ 1.82438) 8 194975
DISPONIBLE C6-3D 136,64 m2| 9,39 m2| 146,03 m2 51,28 m2) 19731 m2| § 350,00| § 1.550,00{ $  18.000,00| § 4.000,00] § 266.294,50| § 1.823,56] § 1.948,88
Total 106,26 m2| 1248,00 m2 1769,24 m2| $  2322.834,00] § 1.88526( §  2.018,69 |

Tabla 7-8 - Lista de precios propuesta
Fuente: Elaboracion propia

Una ventaja de establecer esta politica de precios es que, los departamentos o casas
de tres dormitorios, que por tener mas area son mas costosos, y al ser mas costosos son mas

dificiles de vender, bajan de precio y puede incrementar la demanda de estos.

Al mismo tiempo, esta politica de precios va a dar como resultado que las suites que
tienen menor area uUtil pero casi la misma area de patios o terrazas que las unidades de tres

dormitorios, suban de precio.
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Se considera que estas unidades que tienen en promedio 70 m? son bastante grandes
en relacion con los productos que se comercializan actualmente. Se deberia pensar que este
tipo de unidades las van a comprar personas solteras, recién casadas o personas jubiladas,

que ya los hijos hayan salido de casa y buscan este tipo de unidades para vivir comodamente.
7.6.4. Precios hedonicos.

Se debe tener en consideracion que incluso se podrd incrementar una politica de
precios que eleve un porcentaje el precio de la vivienda, si es que esta posee mejor ubicacion

dentro del proyecto o mejores fugas visuales desde el interior.

Para esta evaluacion, se incrementara el 1% al precio por metro cuadrado de area util
incluidos balcones, a las unidades que estén ubicadas en la Planta Baja Este, ya que esta es

la fachada que tiene vista hacia el valle de Cumbaya.

Se incrementara el 2% al precio por metro cuadrado de area util incluidos balcones,
a las unidades que estén ubicadas en la Planta Alta Oeste, ya que estan en un piso superior,

y tienen facil acceso al area recreativa de la terraza.

|_Factores Hed6nicos [PB oeste 0%]PB Este 1% [PA Oeste 2%

Lista de Precios Propuesta

0 ea patio Area Total a Precio 5 Precio . > Precio m Precio m
do pologia e ecio restado ecio bodega ecio tota
balcone balcone erraza enajena a dero publico e
DISPONIBLE D201 - 3D 112,95 m2| 4,96 m2 117,91 m2 29,03 m2, 146,94 m2 1.918,98

350,00 9.000.00

pa
$ $ 1.565,50] § $  400000] 8 216.748,61 | § 183825 §

DISPONIBLE D202 - 1D 66,18 m2| 7,08 m2, 73,26 m2| 4348 m2) 116,74 m2| $ 350001 $ 1.550,00( § 9.000,00f $  4.000,00] $ 141.771,00| $ 1.935,18) 8 2.142,20
DISPONIBLE D203 - 1D 63,80 m2| 4,03 m2 67,83 m2, 55,67 m2| 123,50m2| § 350,00| § 1.550,00| § 9.000.00{ §  4.000,00 $ 137.621,00| $ 202891 $ 2.157,07
DISPONIBLE D206 - 3D 112,70 m2| 4,96 m2 117,66 m2| 20,26 m2, 137,92 m2| § 350,00] $ 1.565.50| § 9.000.00{ §  4.000,00 $ 213.287,73| § 1812,75[ § 189253
DISPONIBLE D302 - ID 66,18 m2| 7,18 m2, 73,36 m2| 62,23 m2) 13559 m2| § 350,00| $ 1.581,00] $ 9.000,00{ §  4.000,00f § 150.762,66 | § 2055118 227807
DISPONIBLE D303 - 1D 63,80 m2| 4,03 m2 67,83 m2, 50,82 m2| 118,65m2| $ 350,00] $ 1.581,00[ § 9.000,00{ $  4.000,00) $ 138.026,23 | $ 2.03488) 8 2.16342
DISPONIBLE C2-3D 136,64 m2| 9,39 m2 146,03 m2 52,62 m2 198,65 m2| § 350001 $ 1.550.00] § 9.000.00f §  4.000,00 $ 266.763,50| $§ 182677 § 195231
DISPONIBLE C3-3D 136,64 m2| 9,39 m2, 146,03 m2| 52,28 m2| 19831 m2| § 350,00] $ 1.550,00| $ 9.000,00{ §  4.000,00f $ 266.644,50| § 182596 § 195144
DISPONIBLE C4-3D 136,64 m2| 9,39 m2, 146,03 m2, 51,95 m2| 197,98 m2| § 350001 $ 1.550,00] § 9.000,00{ $  4.000,00) $ 266.529,00| § 1.825,17) §  1.950,59
DISPONIBLE C5-3D 136,64 m2| 9,39 m2, 146,03 m2| 51,62 m2| 197,65 m2| $ 350,00] $ 1.550,00] $ 9.000,00f $  4.000,00) $ 260.413,50| $ 1.82438) 8 1.949.75
DISPONIBLE C6-3D 136,64 m2| 9,39 m2) 146,03 m2| 51,28 m2| 197,31 m2| § 350,00| $ 1.550,00] § 9.000.00{ 8 4.000,00 § 266.294,50] § 1.823,56[ § 1.943.88

Total 106,26 m2 1248,00 m2 1769,24 m2 $ 2.330.86223| 8 189372 § 2.027,75

Tabla 7-9 - Lista de Precios Hedonicos
Fuente: Elaboracion propia

Con estos precios hedonicos, el monto que se espera recibir después de haber vendido
todas las unidades asciende a $2.330.862,23, es decir $8.028,22 mas que con los precios

propuestos sin tomar en cuenta este factor.

Como se puede apreciar, no varia mucho los precios de ventas considerando este
factor, ya que las unidades que mas podrian incrementar el precio ya se encuentran vendidas,

entonces se podria o no aplicar esta politica.
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7.7. Esquema de financiamiento de ventas.

Para el proyecto, se toma como politica de financiamiento tener pagos bajo el formato
10-20-70, es decir, 10% de cuota inicial, 20% pagadero en plazos durante los meses de
construccion y el 70% a la entrega de este (Ver Tabla 7-10), dando facilidad de elegir el

crédito hipotecario con cualquier entidad financiera que prefiera el cliente.

Esquema de financiamiento de ventas

Cuota Inicial 10%
Pagos en construccion 20%
Pago Crédito 70%

Tabla 7-10 - Esquema de financiamiento
Fuente: (Arcontec, 2018)

Este esquema de financiamiento se lo puede apreciar de mejor manera en la

[lustracion 7-15.

Esquema de financiamiento de ventas
100,00%

80,00%

60,00% Pago Crédito
Pagos en construccion

40,00% m Cuota Inicial

20,00%

o I

llustracion 7-15 - Esquema de Financiamiento
Fuente: Elaboracion propia

7.8. Cronogramas y flujos

En este capitulo se analizara la influencia de las preventas realizadas y de las ventas

futuras que se van a conseguir.
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7.8.1. Periodo de ventas

La empresa promotora ha tenido dificultades en vender las ultimas unidades
disponibles de otros proyectos, y por este motivo no ha tenido la capacidad econdémica para

poder empezar la construccion del “Conjunto Figalia” hasta la fecha.

Como se menciond anteriormente, algunas de las unidades que se marcan como
vendidas, en realidad son inversiones de los anteriores proyectos, y mientras estos no se

vendan, no se puede reflejar en el flujo de ingresos por ventas del presente proyecto.

Es por este motivo que se considera que la duracion de la fase de ventas de estas
unidades corresponde a los 12 meses que ya han pasado desde el inicio de ventas y se
prorratea también entre los 18 meses faltantes de la fase de construccion del proyecto. Es
decir que el 30% correspondiente a la cuota inicial y a los pagos durante la fase de
construccion van a ser recibidos hasta el mes 27, y el 70% a la entrega del proyecto, ya que
igual se necesita finalizar el proyecto, terminar de realizar los tramites de propiedad

horizontal y realizar las escrituras.

Actualmente, solo se ha realizado el derrocamiento de la edificacion existente, y la

nivelacion del terreno conforme a los planos.

Ahora se analizara el flujo de ingresos que se van a percibir por las preventas
realizadas, por las ventas futuras y posterior se juntard los dos flujos de ingresos para
determinar los valores definitivos que se espera juntar durante la construccion del Conjunto

Figalia.
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7.8.2. Cronograma valorado — Ingresos

Actualmente, nos encontramos en el mes 13 desde que inicid la fase de ventas. Por los motivos explicados anteriormente, y debido a que
el proyecto no ha tenido la absorcion esperada, se considerara que las preventas realizadas van a poder terminar su pago del 30% en cuotas hasta

el final de la construccion de este en el mes 27.

En la Tabla 7-11, se puede apreciar que, con las preventas realizadas, actualmente en el mes 13, deberiamos tener $150.971,21. Cabe

recalcar que todos estos flujos de preventas sumado con la inversion del promotor, se los utilizé para la cuota inicial de compra del terreno en

el mes 1.

PRE-VENTAS
| 25 [DURACION FASE VENTAS
METE PRE- VENTAS TOTAL

VENTA

n

2 3 4 4 6 1

8

9 10

13

§ MmN § 572008 57120)S 5772008 571208 S §  5720|8 $ § s $ § S § $ N § S sma|s § S § $ S 2626240(8  2626240(8 7503542

S 750354[$ 6002818 600285  60028)S  60028(S  600.28|S  60028|S  60028)S  60028[S  60028|S  60028fS 60028 600288 600285  60028)S 60028 |§ 600,28 | § 60028) § 6002818 60028[S 600285  60028)§  600.28S 600.28) § 600,28 | § 60028 §  2626240)5  2626240|$  75.03542

§  750354]8 6253018  62530[ 62530|S  62530(§ 62530{S 62530 62530|$  62530]S 62530§S 62530 62530[8 625308 625308 6253018 62530/ 8 62530 § 6253018 625308  62530[S  62530)§  62530($ 62530)§ 62530/ 8 62530 § 2626240)S  2626240|8 7503542

§ 750354(8  65248[S  65248(S  65248|S  65248(§  65248|S 652488  65248|S  65248fS 65248 65248)S 6524818  65248]§ 652481 § 65248)§ 65248) § 6524818 65248[§ 652488  65248)§  65248§ 5248| § 65248)§ 65248 § 2626240)S  2626240]8 7503542

S 750354]S  68214]S  68214)§  G8214]S  68214)S  GS214)S  G8214)S  6SLI4S G814 6821418 682.14]8  682.14]$ 682,148 68214]§ 682,141 § 6821418 68204[S  682.04[S  682.14)S  68214]§ 682,14 § 6821418 682,14 §  2626240)5 2626240]S 7503542

S T50354]§  TM462|S  TM62)S  TI462)S  TI462)S  TI462)S  TI462S 71460 TI462(8  TI462]S  71462)S 71462 (§ TI462(§ 71462 TI62(8  TI462(S  TI462[S  TI462)S TS T1462|§ T1462|§ 71462 S 26262408 2626240(§ 7503542

§ 750354)§  75035)S  75035)§  75035)S  75035)S  75035)§ 750358 75035)8  75035)§ 750358 75035]§ 75035(8 750358 7T5035(S 75035 75035 75035|§ 75035|§ 750351 § 75035 § 26262408  2626240(8 7503542

§ TS0354|S 78985 78985 78985  78985)S T8985]S  T8I85|S  7T8985(S 789,85 § 78985]§ T89.85]§ 78985 789858 78985(S  78985|S  78985|§ 789,85| § 78985|§ 789,85 § 26262408 2626240[8 7503542

§ 750354 873§ 8BTS 8BS 83373 8373 8BTS 83373|§ 83373) 8373[8 $3373|S 833738 8BTS 8BTS 8BTS 83373[§ 83373) S 83373 § 26262408 2626240[$ 7503542

S 750354]§  88L77)S  SSLTIES 88277 882.77(S  877|8  882.77(S 88277|§ 88,77)§ 88277(§ 882.77(8  88277(S  8RATTIS  8RATT|S  8RATI[S 88277($ 882,77)§ 88271 § 26262408  2626240(8 7503542

S 750354|§ 937948 93194 9794 931945 93794|S 937.94|8 93794($ 937.94]8 93794(S  93T94|S  93T94[S  93T94|S  93T94|S 937.94]§ 93794($ 937,94 S 2626240(8  2626240(8 7503542

§ 75035418 100047 1000478 10004T(S 100047(S  100047|S  100047|S  100047(S  1000AT|S 100047)S 100047|S 100047(S 100047  100047)S  100047]S 100047 § 262624015 2626240|S 7503542

§ 750354))8 107193(S 107193(§ 1071938  107193|§  107193]§ 1071938  L07193|§ 107193[$ 107093|$ 1071938 107193]S  107193[$  LOTL93(S 107193 §  2626240)S  2626240|8 7503542

75033418 LISA39|S LIS439[S  LISA39)S  LIS439]S  LIS439)S  LIS439)S LIS439)S LIS439)S LIS439)S LIS439)S  LIS439)S  LIS439]S  LIS439 § 26262408 § 7503542

S 750354)§ 125059)S  1250.59)§ 125089 125059|§  125059|§ 125059[§ 125059|S 125059[§ 125059|8  125059[§  125059]S 125059 § 26262408 § 7503542

S T50354[8 1364285 1364281 136428[§  136428]S 136428]S 136428/S 136428]S 136428[§ 136428]S  136428)S 136428 S 2626240(8 § 7508542

§  750354]S  1S0071)§  150071f$ 150071 150071)§ 1500.71(§ 150071f$ 150071{§  1500.71)§ S0071YS 150071 S 26262405  2626240[§ 7503542

S T50354|§ 166745  166745|S 166745[§ 1667455 1667458 166745]$ 66745[S 16674518 166745 S 26262408  2626240(§ 7503542

S TS0354|S  187589]§ 187589|S 187589]§ 1875898 187589]S §1589[8  187589]8 187589 S 2626240(8  2626240(8 7503542

S 750354|8 214387)S 214387)§ 214387)5 214387)S 2I4387)§ 2143875 214387 §  2626240(8  2626240(8 7503542

§ 750354)§ 250L18|S 250L18fS 250LI8|S  250L18]§  250LI8|S 250118 §  2626240)S  2626240|$  75.03542

§ 750354]S 300142)§ 3001428 3001428  3.00142)S 300142 §  2626240)S  2626240|8  75.03542

S 750354)§ 37L77(S  3IS1L77|S  3TSLITNS  3WLIT §  2626240)S  2626240]8 7503542

§ § $ § 50036 $ N § 7503542

§ § S 750354 § N § 7503542

TOTAL 808074 § 868102 § 930632 S 9.95880 § 1064094 § 1 § 1210592 § 1289576 § 1372949 § 1461226 § 155 6.550,67)|§ 17.622,61 § 1877700 § 2002759 § 2139187 § 2456003 § 2643592 § 2857979 § 3108097 § 3408238 § 3783415 § 4283652 § § 4865 § S $ § 187588547
j 1558428 § 2426530 § 3357162 § 4353041 § 5417135 § 6552691 § 7763283 § 90.528,59 § 10425808 § 11887034 § 134.420,54 | § 1S0.971.21 § 168.593,82 § 18737082 § 20739841 § 22879028 § 27624289 30267880 § 331.258,59 § 36233956 § 39642194 § 43425609 S 477.092,61 § 519929,12 § 56276564 § 56276564 § 1.2 §

Tabla 7-11 - Cronograma de Ingresos en Pre-Ventas
Fuente: Elaboracion propia.
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En la Tlustracién 7-16 se muestra de mejor manera la proporcion de lo que significa

el ingreso mensual de las ventas realizadas, en relacion con el valor total vendido.

Flujo de Preventas
$700.000,00 $2.000.000,00

$1.800.000,00
$600.000,00

$1.600.000,00

$500.000,00 $1.400.000.00
$1.200.000,00
$400.000,00
$1.000.000,00
$300.000,00 R
$800.000,00
$200.000.00 $600.000,00
$400.000,00
$100.000,00
$200.000,00
$- $-
Meses
Flujo Preventas Flujo Acumulado

llustracion 7-16 - Flujo de Preventas
Fuente: Elaboracion Propia

Ahora analizaremos los flujos de ingresos que van a generar las unidades disponibles
en el proyecto. De acuerdo con el estudio de mercado realizado en el presente documento,
el Proyecto tiene una absorcion de 0,83 unidades/mes, y como nos quedan 11 unidades por
vender, si es que se sigue con esta tendencia, nos vamos a demorar 13 meses en terminar de

vender el proyecto.

Tomando estos datos, se realizd un cronograma de ventas futuras, mostrado en la
Tabla 7-13, en donde se utiliza la técnica aprendida en el curso de “Formulacion y
evaluacion de proyectos de inversion inmobiliaria” dictado por el ingeniero Federico
Eliscovich en donde se asume que las ventas se realizan por partes iguales en 13 meses. Cada
venta incide en el flujo de ingresos generados por las cuotas de entrada que corresponden al
10 % del valor de venta, y a las cuotas mensuales durante la fase de construccion hasta
completar un 20% del valor de venta. El saldo del pago correspondiente al 70 % se entregara
a la firma de la escritura. (Eliscovich, 2018) Todos estos datos se resumen en la Tabla 7-12

mostrada a continuacion.
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VENTAS FUTURAS

Ventas totales disponibles $ 2.322.834,00
Unidades disponibles 11
Absorcion 0,86
Duracion Fase de ventas Actual 13
Cuota Inicial 10%
Pagos en construccion 20%
Pago Crédito 70%
Meses Escrituracion 2,00

Tabla 7-12 - Datos base para ventas futuras
Fuente: Elaboracion propia

Es importante recalcar que, como la construccion del proyecto va a durar
aproximadamente 18 meses, y estamos en el mes 13, hay que tomar en cuenta que los
traémites para hacer las firmas de las escrituras, puede durar aproximadamente dos meses
entre las 22 unidades que tiene el proyecto. Es por ese motivo que se deberia iniciar todos

los tramites por lo menos tres meses antes de lo que estimamos terminar todos los trabajos.

En la Tabla 7-13 se muestran todos los flujos que van a generar estas preventas en el
periodo de tiempo establecido. Podemos apreciar que en el mes 27, es decir en 15 meses a

partir de la fecha, deberiamos acumular un total de $696.850,20 de ingresos por ventas.

En la Ilustracion 7-17 se muestra de manera grafica la incidencia del flujo de ingresos

en cada mes, con respecto a lo que corresponde el total acumulado de ventas a realizar.
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DURACION FASE VENTAS
VENTAS FUTURAS
MES DE VENTA 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22

$ 17.867,95|$  2.552,56 2.552,56($  2.552,56[$  2.552,56|$  2.552,56|$  2.552,56|$  2.552,56($  2.552,56[$  2.552,56|$  2.552,56|$  2.552,56|%  2.552,56|$  2.552,56[$  2.552,56 $  62.537,84$ 62.537,84|$ 178.679,54

$ 17.867,95|$  2.74892($  2.74892|$  2.74892|$  2.74892|$  2.74892|$  2.74892($  2.74892|$  2.74892|$  2.74892|$  2.74892|$  2.74892|S5  2.748,92|$  2.74892 $  62.537,84|$  62.537,84|$ 178.679,54

$ 17.867,95|$  2.977,99[$  2.977,99($  2977,99|$  2.977,99|$  2.977,99|$ 2977998 2.977,99|S  2.977,99|$  2.977,99|$  2.977,99[$ 2.977,99|$  2.977,99 S 62.537,84|$  62.537,84|$ 178.679,54

S 17.867,95|$  3.24872|$  3.24872[$  3.24872($ 3.24872|$ 3.24872|$ 3.24872[$ 3.24872[$ 3.24872|$ 3.24872|$ 3.24872|$ 324872 $ 62.537,84|$  62.537,8|$ 178.679,54

$ 17.867,95|$  3.57359|$ 3573596  3.573,59|$  3.573,59|$  3.57359|$ 3573598 357359|$  3.573,59|$  3.57359|$  3.573,59 $ 62.537,84|$  62.537,84|$ 178.679,54

$ 17.867,95[$ 3.97066|$ 3.970,66|$ 3970665 3.970,66|$ 3.97066|$ 3.970,66|$ 3.970,66[$ 3.970,66|$  3.970,66 S 62.537,84|$ 62.537,84| $ 178.679,54

S 17.867,95|$  4.46699|$  4.46699[S  4.46699|$  4.46699|$  4.46699|$  4.46699[S  4.46699|$  4.466,99 $ 62.537,84|$ 62.537,84|$ 178.679,54

$ 17.867,95|$  510513|$ 510513[$ 510513|$ 510513|$  5.10513|$ 510513 510513 $  62.537,84|$  62.537,84| $ 178.679,54

S 17.867,95|$ 595598|$  5.95598[$  595598|$ 5.95598|$  5.95598[$  5.95598 $ 62.537,84|$ 62.537,84|$ 178.679,54

$ 17.867,95|$  7.147,18[$  7.147,18|$  7.147,18|$  7.147,18|$  7.147,18 $  62537,84|$ 62.537,84|$ 178.679,54

$ 17.867,95|$  8.933,98[$ 893398 893398(5 893398 $ 62.537,84|$  62.537,84|$ 178.679,54

$ 17.867,95|$ 11.911,97|$ 11.911,97|$ 11.911,97 $ 62.537,84[$ 62.537,84|$ 178.679,54

S 17.867,95|$ 17.867,95|$ 17.867,95 S 62.537,84|$  62.537,84|$ 178.679,54

TOTAL $ 17.867,95 $ 2042052 $ 2316943 $ 26.147,43 $ 29.396,15 32.969,74 $ 36.940,39 $ 41.407,38 46.512,51 $ 52.468,50 59.61568 $ 6854965 $ 80.461,62 $ 80.461,62 $ 80.461,62 $ - $ 812.991,9 $ 812.991,90 $2.322.834,00
Flujo Acumulad $ 17.867,95 $ 38.28847 $ 61.457,91 $ 87.60533 $ 117.001,48 $ 149.971,22 $ 186.911,61 $ 228.318,99 $ 274.831,50 $ 327.300,00 $ 386.91568 $ 455.46533 $ 535.926,95 $ 616.388,58 $ 696.850,20 $ 696.850,20 $1.509.842,10 $2.322.834,00

Tabla 7-13 - Cronograma de Ventas Futuras
Fuente: (Eliscovich, 2018) Elaboracion propia

Flujo de Ventas Futuras

$900.000,00 $2.500.000,00
$800.000,00
$700.000.00 $2.000.000,00
$600.000,00
$1.500.000,00
$500.000,00
$400.000,00
$1.000.000,00
$300.000,00
$200.000,00 $500.000,00
$100.000,00
$- r:ll.lIIIIIIIII $-
Meses 3 6 9 12 15 18 21 24 27
mm Flujo Ventas Futuras Flujo Acumulado

llustracion 7-17 - Flujo de ingresos por ventas Futuras
Fuente: Elaboracion Propia.
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Ahora se juntard los flujos de preventas realizadas con el de ventas futuras para tener el total acumulado del flujo de ingresos que se

espera que genere las ventas cada mes. Este flujo se muestra en la Tabla 7-14.

PRE- VENTAS

Meses 3 5 6 7
Flujo Preventas $ 7.50354($ 8.080,74 8.681,02|8 9.306,32|8  9.958.80|$ 10.640,94[$ 11.35556|8$ 12.105,92

Flujo Ventas Futu
Saldos Acumulado: ZATCREY B 15.584,28 | § 2426530 | $ 33.571,62|$ 43.530,41 (8 54.171,35|$ 6552691 |$ 77.632,83|$ 90.528,59

$ 12.89576|8$ 13.72949 8% 14.612,26|8 15.550,20

$ 104.258,08 | $ 118.870,34 | $ 134.420,54

VENTAS FUTURAS

21 22
$ 16.550,67 |8 17.622,61($ 18.777,00 | $ 20.027,59 | $ 213918718 22.892,58 | $ 24.560,03 | $ 26435928 28.579,79 |8 31.080,97 |$ 34.082,38|$ 37.834,15|$ 42.836,52 | $ 42.836,52 | $ 42.836,52
$ 17.867,95[$8 20.420,52|$ 23.169,43|$ 26.14743|$ 29.396,15 |8 32.969.74 | $ 36.940,39 | 8 41.407,38 | $  46.512,51 |$ 52.468,50 | $ 59.615,68 |$ 68.549,65| % 80.461,62 | $ 80.461,62 | $ 80.461,62
$ 168.839,16 | $ 206.882,29 | $ 248.828,72 | $ 295.003,74 | §  345.791,76 | $  401.654,07 |$  463.154,49 |$ 530.997,79 | $ 606.090,09 [ $ 689.639,55|$ 783.337,61 [$ 889.721,42|$ 1.013.019,56 [$ 1.136.317,70 | $ 1.259.615,84

$  656.55991 |8 656.559,91

- $ 81299190 |8 812.991,90
1.259.615,84 | $ 2.729.167,65 | $ 4.198.719,47

@ oo

Tabla 7-14 - Flujo de ingresos Totales y Saldos Acumulados
Fuente: Elaboracion propia

Se puede apreciar que al término del pago del 30% de todas las unidades del proyecto, se debera llegar a recaudar $1.259.615,84.

Para apreciar de mejor manera este flujo, vemos en la Ilustracion 7-18 - Flujo de ingresos TotalesIlustracion 7-18, todos los ingresos que

ha tenido y tendra el conjunto, con la absorcioén que posee actualmente.
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Flujo de Ingresos

$900.000,0 ' . $5.000.000,0
$800.000,0 : : : fr $4.500.000,0
$700.000,0 1 | I $4.000.000,0
<
an
$600.000.0 | . I:E §| $3.500.000,0
£ s 5l $3.000.000,0
$500.000,0 | 2 12 21
| & | & o $2.500.000,0
$400.0000 - 8 21
| = I N $2.000.000,0
$300.000,0 = 12 ;;’ I $1.500.000,0
$200.0000 : : : $1.000.000.0
" .000.000,
$100.0000 I I $500.000,0
$- L. e s ke nmummdd NN I I I 1 $-
Meses 3 6 9 12 15 18 21 24 27
mm Flujo Preventas Flujo Ventas Futuras Saldos Acumulados

llustracion 7-18 - Flujo de ingresos Totales
Fuente: Elaboracion propia

7.8.3. Comision por ventas

Comision por ventas

Flujo Ventas totales $ 7.503,54]8 8.080,74 | $ 8.681,0218 9.30632[S  9.95880[S$ 10.640,94|$ 11.35556($ 12.10592|$ 12.895,76]8 13.72949[$ 14.612,26[$ 15.550,20|$ 34.418,63|$ 38.043,13 S 41.946,43
Comision por ventas 4% $ 300,14 | $ 32323[8$ 347248 372,25 S 398,35($ 425,64 | $ 454228 484,24 | $ 51583 S 549,18 [ $ 584,49 [ $ 622,018  1376,75]8  1.521,73|S  1.677,86
Pagos acumulados por ventas $ 300,14 | $ 6233718 970,61 [$ 1342868  1.74122|S  2.16685|$  2.621,08|$  3.10531|$  3.621,14[$  4.17032|$ 475481 |$  5376,82[$  6.753,57|$ 8275298  9.953,15
Saldos Acumulados $  7.20340]8 14.960,91 | $ 23.294,69 [$ 32.228,75($ 41.789,20|8 52.004,50 |$ 62.905.84 [$ 74.527,51|$ 86.907,45]|$ 100.087,76 [$ 114.115,52|$ 129.043,72$ 162.085,60 [$ 198.607,00|$ 238.875,58
16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
$  46.175,02|$ 50.788,02 | $ 55.862,31| 8 61.500,42 | § 67.843,30|$  75.092,30 |8 83.549,46|$ 93.698,06 [$ 106.383,81 |$  123.298,14|$ 123.298,14 | $ 123.298,14 | $ - |$ 1.469.551,81[$ 1.469.551,81
$ 1.847,00 | § 2.031,52] % 2234498 2.460,02 | § 27137318 3.003,69[$  3.341,98|$  3.747,92|8$  4.25535|$ 4.931,93 | § 4.931,93 ] % 4.931,93 | $ - |3 58.782,07 | § 58.782,07
$  11.800,15[8$ 13.831,67 | $ 16.066,16 | $ 18.526,18 | $ 21.23991|8 24.243,60|8 27.585,58 |8 31.333,50|$ 35.588,86|$ 40.520,78 | $ 454527118 50.384,63 | $ 50.384,63 | $ 109.166,71 | $ 167.948,78
$ 283.203,59|8  331.960,09)8 38558791 |8  444.62832|8  509.757,88 |8 581.846,49[$ 662.053,97|$ 752.004,11|$ 854.132,57|$  972.498,78 |$ 1.090.864,99|$ 1.209.231,21|$ 1.209.231,21 |$ 2.620.000,95|$ 4.030.770,69

Tabla 7-15 - Comision por ventas
Fuente: Elaboracion propia.



191

Se presupuesta un total de $167.948,78 destinado a comisiones por ventas. Estas se
deben ir abonando a los vendedores, conforme los clientes paguen las cuotas de los
departamentos, es por este motivo que se consider6 el 4% con respecto del Flujo de ventas

totales.

Esta politica es mucho mejor para el proyecto ya que no se paga el total de la
comision al momento de la firma de la compraventa, ya que esto debilita al proyecto
financieramente. Ademas, se evita que se pierda dinero en caso de que algun cliente se eche

para atrés en su decision de compra.
7.9. Conclusiones.

En cuanto a la estrategia de promocion, se recomienda realizar las siguientes

acciones.
Diptico Valla en obra Material POP Redes Sociales . Port_a_les.
inmobiliarios
*Poner mas * Implementar *Realizar un *Incrementar la *Pagar
énfasis en los algiin recorrido publicidad publicidad en
espacios elemento virtual del pagada por estos portales.
comunales identificador, proyecto, y este medio,
como la para que los mostrarlo en segmentando
cancha clientes sepan una pantalla correctamente,
multiuso, el claramente a dentro de la para poder
gimnasio, los donde oficina de llegar a mas
juegos dirigirse para ventas. personas.
infantiles, obtener o Utilizar el
para que los informacion recurso del
clientes sepan sobre el dron para
todos los proyecto. sobrevolar el
S€rviCios que terreno para
se ofrece en el mostrar el
proyecto. avance de
obra del
proyecto.

El presupuesto designado para publicidad y promocion del proyecto deberia ser de

$100.000,00, el cual corresponde al 2,5% del valor total de ventas programado.

Se propone que los precios base de venta deberian guiarse de la siguiente tabla. Asi
se logrard unificar justamente los precios de cada unidad, con respecto a los metrajes que

reciben.
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Precios Base

Precio m2 terraza $ 350,00
Precio m2 util con balcones $ 1.550,00
Precio parqueadero $ 9.000,00
Precio bodega $ 4.000,00

El esquema de financiamiento de ventas es 10-20-70, correspondiente a:

Esquema de financiamiento de ventas

Cuota Inicial 10%
Pagos en construccion 20%
Pago Crédito 70%

Se planea terminar de vender la totalidad del proyecto en un maximo de 13 meses

considerando la absorcidn actual que tiene el proyecto.

Si se siguen las recomendaciones planteadas en este capitulo, se espera que la
absorcion del proyecto incremente, y que se pueda terminar de vender en menos tiempo del

esperado para obtener mejores utilidades.
La recaudacion total por las ventas del proyecto se estima que sea de $4.198.719,47.

La comision por ventas sera del 4% del valor del departamento, pagaderos en la

misma proporcion, conforme se recaude las cuotas por parte de los clientes.

Restando los valores por comision de ventas, los ingresos que quedaran para el

proyecto seran de $4.030.770,69.
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8. Evaluacion Financiera
8.1. Antecedentes.

La evaluacion Financiera nos servira para determinar la viabilidad del proyecto en
cuanto a los ingresos y egresos que se determinaron en los capitulos de analisis comercial y

de costos respectivamente.

Esta evaluacion se la debe realizar de manera estatica, es decir sin considerar el valor

del dinero en el tiempo, y de manera dindmica es decir considerandolo.
8.2. Objetivos.

8.2.1. Objetivo General.

Determinar la viabilidad financiera del proyecto Conjunto Figalia, con la tasa de
descuento obtenida por el modelo CAPM, tomando en cuenta las ventas realizadas y futuras,
los costos totales y el cronograma valorado, en el plazo de 32 meses de los cuales estamos

actualmente en el mes 13.

8.2.2. Objetivos Especificos.

} ) Evaluar de manera estatica el proyecto, determinando el margen y la utilidad.

\

Evaluar de manera dinédmica el proyecto puro, calculando el VAN y la TIR,
considerando los resultados de los flujos de caja obtenidos.

Realizar el andlisis de sensibiliad a costos y precios, y realizar un analisis
de escenarios en caso de que varien las dos variables.

Evaluar de manera dindmica el proyecto apalancado, calculando el VAN y
la TIR, tomando en cuenta el préstamo.

}) Comparar resultados de los proyectos puros con los apalancados.

Hlustracion 8-1 - Objetivos Especificos del Analisis Financiero
Fuente: Elaboracion propia
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8.3. Metodologia.

Evaluacion
financiera
|
| | | | |
Evaluacion Evaluacion Analisis de Analisis de Apalancamiento
Estatica Dinamica Sensibilidad escenarios p
Método de
i investigacion B B
_ Método de Balances _Método de _Método de Método de
|| investigacién: || | generales || investigacién || investigacién investigacién:
- Balances Estad d - Investigacion - Investigacion - Investigacion
contables. -Pésr (?id(;ss ye documental. Documental Documental.
Ganancias.
Resultado Resultado: Resultado: Resultado:
Resultado VAN - Sensibilidad al|| | gscenarios al - Evaluacion
—-Margen - ' —|Costo variar precios o | Lestatica y
_Utilidad - TIR.. _ Sensibilidad al | [costos. dinamica del
- Flujo de caja. Precio. proyecto
apalancado.

llustracion 8-2 - Metodologia del Andlisis Financiero
Fuente: Elaboracion propia

Investigacion documental se basa en el analisis de datos obtenidos de diferentes fuentes de
informacion, en este caso del andlisis de costos, del andlisis comercial y del cronograma

valorado. (Bunge, 1969)
8.4. Evaluacion financiera estatica

Se utilizard los valores de costos totales e ingresos totales, determinados en el
capitulo comercial y de costos del presente estudio. Con estos datos se determinara la

utilidad, el margen y la rentabilidad. Estos datos se los puede apreciar en la Tabla §-1.

La utilidad del proyecto es de $1.070.000,00 aproximadamente. EI margen, es decir
la relacion entre la utilidad y los ingresos totales es del 25,46% en los 32 meses de duracion
del proyecto. La rentabilidad, es decir la relacion entre la utilidad y los costos totales, es del

34,15% en los 32 meses de duracion del proyecto.
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ANALISIS ESTATICO
DESCRPICION VALOR
INGRESOS TOTALES $ 4.198.719,47
COSTOS TOTALES $ 3.129.933,90
UTILIDAD $ 1.068.785,57
MARGEN 25,46%
RENTABILIDAD 34,15%

Tabla 8-1 - Resultados del Andlisis estatico
Fuente: Elaboracion propia

Con estos resultados, se puede concluir que el proyecto es rentable desde el punto de

vista financiero estatico.
8.5. Evaluacion financiera dinamica

Para evaluacion financiera dinamica, consideraremos el valor del dinero en el tiempo,
es decir, que todos los flujos de caja futuros y pasados, se los traera a valor presente, con la
tasa de descuento determinada por el método CAPM, para conocer cudl es el VAN y LA

TIR del proyecto.
Empezaremos definiendo la tasa de descuento con el método del CAPM.
8.5.1. Tasa de descuento

El modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model) es un modelo de valoracion de
activos financieros desarrollado por William Sharpe que permite estimar su rentabilidad

esperada en funcion del riesgo sistematico. (Economipedia, s.f.)

Esta tasa considera la tasa libre de riesgo, la cual se obtiene de la tasa de los bonos
de la reserva de EE. UU., el rendimiento del mercado Home Building, la  de este y el

riesgo pais ecuatoriano.
Esta tasa de descuento viene dada por la formula:

rCAPM =rf+(@m-rf)B+Rp
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CAPM
Descripcion Simbolo Valor
Tasa libre de riesgo rf 2,87%
Rendimiento de mercado rm 12,49%
Prima de riesgo historica (rm-rf) 9,62%
Coeficiente Homebuilding B 1,11
Riesgo pais Rp 6,65%

Tasa de descuento (07N 4\Y | 20,20%

Tabla §8-2 - Tasa de descuento CAPM
Fuentes:
Rf: (datosmacro.com, 2018)
Rm: (Damodaran, www.damodaran.com, 2018)
p: (Damodaran, www.damodaran.com, 2018)
Rp: (Morgan, 2018)
Una vez sumados estos valores, tenemos que la tasa de descuento que debemos

utilizar para el presente analisis financiero es del 20,20%.

Cabe recalcar, que todas estas tasas y primas son con referencia al sector de la
construccion de EE. UU., y el unico valor local (de ecuador) que se considera es el riesgo
pais. Con esto podemos tener la certeza de que se “castiga” la tasa de descuento asumiendo

todo el riesgo que significa construir en Ecuador actualmente.

El riesgo pais actualmente (19 de julio de 2018) esta en 665, por este motivo se

considero el 6,65% en este factor.

Esta es la tasa de retorno minima que se deberia esperar en cualquier negocio
inmobiliario en el pais. El constructor estd acostumbrado a tomar para sus proyectos una tasa
minima del 25%. Entonces esta se la utilizard como tasa de retorno para realizar los analisis

financieros.

Ahora se analizara la implicacidon que tiene esta tasa de descuento en todos los flujos
pasados y futuros del proyecto para definir si el proyecto es rentable o no. Esto se

determinard encontrando el VAN y la TIR con esta tasa.
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8.5.2. Flujo de ingresos y Egresos

En el flujo de caja tenemos los valores que mes a mes se han ido gastando y recolectando por motivos de ventas y compras del proyecto.

Como se menciond, actualmente (agosto-2018) nos encontramos en el mes 13 desde que se empezo la planificacion del proyecto.

Es importante llevar todos los valores pasados al presente, ya que esto nos permitira encontrar el Valor Actual Neto (VAN) estimado del
proyecto y la tasa interna de retorno (TIR). Estos resultados se los puede apreciar en la Tabla 8-3.A todos los flujos pasados se los traera a valor

presente utilizando una tasa del 6%, ya que, al no haber empezado la fase de ejecucion del proyecto, no se le puede exigir sino una rentabilidad

que compense la inflacion y lo que hubiera significado tener ese dinero en el banco.

FLUJO DE CAJA MES 0
Ccobp DESCRIPCION -MES 13 -MES 12 -MES 11 -MES 10 -MES 9 -MES 8 -MES 7 -MES 6 -MES 5 -MES 4 -MES 3 -MES 2 -MES 1
1,1 COSTOS DIRECTOS S S - S -8 - S - s - S S - S S S S S $ 103.560,68 | $ 103.560,68
1,2 COSTOS INDIRECTOS s $ 2835594 $ 17.80594 $ 3831365 $ 26.667,71 $ 17.213,95 $ $ -8 $ $ $ $ $  22.813,95|$ 157.628,86
1,3 TERRENO $ 300.000,00 $ 60.000,00 $ 60.000,00 $ 60.000,00 $ 60.000,00 $ 60.000,00 $ S S S S $ S $ - |$ 634.482,00
1 EGRESOS $ 300.000,00 $ 8835594 $ 77.80594 $ 98.313,65 $ 86.667,71 $ 77.213,95 $ - s - S - S - S - S - S - |$ 126.37464|$ 895.671,54
2,1 VENTAS $ S 7.503,54 $ 8.080,74 $ 8.681,02 $ 9.306,32 $ 9.958,80 $ 10.640,94 $ 1135556 $ 12.10592 $ 12.89576 $ 13.729,49 $ 14.612,26 $ 15.550,20|$ 34.418,63|S 172.648,65
2 INGRESOS S S 7.503,54 S 8.080,74 $ 8.681,02 $ 9.306,32 $ 9.958,80 S 10.640,94 $ 1135556 $ 12.10592 $ 12.89576 S 13.729,49 S 14.612,26 S 15.550,20|S 34.418,63|$ 172.648,65
3 SALDO $ -300.000,00 $ -80.852,39 $ -69.72520 $ -89.632,63 $ -77.361,40 $ -67.255,16 $ 10.640,94 $ 11.355,56 $ 12.10592 $ 12.89576 $ 13.729,49 $ 14.612,26 $ 15.550,20 $ -91.956,01 [rEXirrX:l]
Y
Tabla 8-3 - Flujo de Caja hasta la actualidad del proyecto Puro
.7 .
Fuente: Elaboracion Propia
FLUJO DE CAIA

MES 0 MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 MES 13 MES 14 MES 15 MES 16 MES 17 MES 18 MES 19

1,1 COSTOS DIRECTOS $ 10356068 S 24218911 $ 13472812 $ 13472812 $ 14514636 $ 15975592 $ 15975592 $  87.480,88 $ 11563215 $ 10280071 $ 12513619 $ 14672753 $ 9923823 $ 6031727 $  39.34469 $ 3500905 $ 2683252 $  19.88868 $ - -
1,2 COSTOS INDIRECTOS ~ $  157.628,86 $  22.81395 $ 2281395 $ 2281395 $ 2281395 $ 2281395 $ 2281395 $ 2281395 $ 2281395 $ 2281395 $ 2281395 $ 2281395 § 2281395 $ 2281395 $ 2281395 $ 2281395 $ 3157377 $ 3457377 § 2597377 § 6.160,00

1,3 TERRENO $ 63448200 $ -8 -8 - s -8 - s -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -
1 EGRESOS $ 89567154 $ 26500306 $ 157.542,07 $ 157.542,07 $ 167.96031 $ 18256988 $ 18256988 $ 11029483 $ 13844610 $ 125614,66 $ 147.950,14 $ 16054148 $ 12205218 $ 8313123 $ 6215865 $  57.82301 $ 5840629 $ 5446245 $ 2597377 $ 6.160,00

2,1 VENTAS $ 17264865 $ 3804313 $ 4194643 $ 4617502 S 5078802 $ 5586231 $ 6150042 $  67.84330 $ 7509230 $ 8354946 $ 9369806 S 10638381 $ 12329814 $ 12329814 $ 12329814 $ - $ 146955181 $ 1.469.551,81 $ -8 -
2 INGRESOS S 172.648,65 S 38.043,13 $ 41.946,43 $ 46.175,02 S 50.788,02 $ 55.862,31 $ 61.500,42 $ 67.843,30 $ 75.092,30 $ 83.549,46 S 93.698,06 $ 10638381 $ 12329814 $  123.29814 $ 12329814 $ - $ 1469.551,81 $ 1.469.551,81 $ -3 -
3 SALDO $ -723.022,90 $ -226.959,94 $ -115.595,64 $ -111.367,06 $ -117.172,30 $ -126.707,56 $ -121.06945 $ -42451,54 $  -63.353,80 $  -42.06520 $ -54.252,08 $  -63.157,67 $ 124596 $ 4016691 $ 6113949 $  -57.823,01 $ 1.411.14552 $ 1.415.089,36 $ -25.973,77 $  -6.160,00
4 SALDO ACUMULADO  $  -723.022,90 $ -949.982,83 $ -1.065.578,47 $ -1.176.94553 §$ -1.294.117,83 $ -1.420.82539 $ -1.541.894,85 $ -1.584.346,38 $ -1.647.700,18 $ -1.689.765,38 §$ -1.744.017,6 §$ -1.807.17514 $ -1.805.929,18 $ -1.765.762,27 $ -1.704.622,78 $ -1.762.445,78 $ -351.300,26 $ 1.063.789,10 $ 1.037.81533 $ 1.031.65533

Tabla 8-4 - Flujo de caja estimado del proyecto puro
Fuente: Elaboracion Propia
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Es importante identificar que, utilizando los flujos de caja que estan previstos, el
proyecto en mencion tiene el saldo acumulado positivo recién en el mes 17. Esto quiere decir
que se debe conseguir alguna manera de financiar todos estos gastos ya que con los ingresos

por ventas no se logra cubrir todos los gastos para la construccion.

También es importante recalcar que, para el calculo de la viabilidad financiera, se
tomara en cuenta que la fecha actual (Ago-2018) es el mes 0 (inicio) del proyecto, y que con
el resultado del flujo de caja y llevados a valores actuales las inversiones pasadas, tenemos

un saldo de -$723.022,90.

Para ilustrar de mejor manera el flujo, podemos apreciar en la Ilustracion 8-3 que en
los meses 17 y 18 que son en los que los clientes ya obtuvieron el préstamo y pueden realizar
el pago del 70% restante a la entrega de las unidades de vivienda, los flujos de ingresos y

saldos incrementan significativamente.

Flujo del Proyecto Puro
$5.000.000,00

$4.000.000,00
$3.000.000,00 e
$2.000.000,00
$1.000.000,00
$-
$-1.000.000,00
$-2.000.000,00

$-3.000.000,00

< < < < < < < < < <
m m m m m m m m m m
» 175} » 172} » 172} » 175} » 175}
o S ~ =N % —_ —_ —_ —_ —_
o o S =) %

—EGRESOS INGRESOS SALDO

llustracion 8-3 - Flujo de caja del proyecto puro
Fuente: Elaboracion Propia

También podemos apreciar que el mes con la mayor inversion en todo el proyecto va
aserel mes 11, con un saldo acumulado de $1'807.175,13. Este monto, claramente es menor
al costo total del proyecto, esto se debe a todo el ingreso que vamos a obtener de las preventas

y de las inversiones de algunos clientes.
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8.5.3. Indicadores Financieros

Con el flujo del proyecto realizado, podemos calcular los indicadores financieros del

VAN y la TIR. Estos se muestran a continuacion en la Tabla 8-5.

ANALISIS DINAMICO
DESCRIPCION VALOR
TASA ANUAL ESPERADA 25,00%
TASA EFECTIVA MENSUAL 1,88%
VAN $ 373.566,89
TIR MENSUAL 3,33%
TIR ANUAL 48,18%
INVERSION MAXIMA $ -1.807.175,14

Tabla 8-5 - Analisis Dinamico del Proyecto Puro
Fuente: Elaboracion Propia

Como podemos apreciar, los flujos de caja del proyecto nos dieron como resultado
un VAN de $373.566,89 y un TIR anual de 48,18%. Como el VAN es mayor a 0 y el TIR
es mayor a mi tasa de descuento de 25%, quiere decir que, si las proyecciones que hemos
calculado en tiempo y dinero para este proyecto se cumplen, el proyecto va a ser

econdmicamente rentable.

Para aclarar un poco el concepto de cada uno definiremos al VAN como el valor actual
neto que expresa la diferencia entre el valor actualizado a una determinada tasa de descuento de

los ingresos y egresos derivados de una inversion. (Eliscovich, 2018)

Para proyectos inmobiliarios normalmente se considera que, si el VAN es por lo menos
el 10% de los Costos Totales del proyecto, este es aceptable financieramente. Al tener un costo
Total de $3°130.000,00 y un VAN de $370.000,00 se puede concluir que el proyecto es aceptable

financieramente.

Y definiremos a la TIR, como la maxima tasa de descuento con la que se podria

realizar una inversion con la cual el VAN seria igual a 0. (Eliscovich, 2018)
8.6. Analisis de Sensibilidad

El anélisis de sensibilidad me permite conocer, cual es la variacion maxima que se

puede admitir en el proyecto en diferentes variables, dentro de las cuales el proyecto siga
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siendo rentable, es decir que por lo menos el VAN sea 0 y la tasa de descuento no sea menor

al 25% que nos hemos planteado como objetivo.

Las variables para tomar en consideracion en el presente andlisis seran de costos,

ingresos y plazo de ventas.
8.6.1. Sensibilidad a Costos

Este factor de sensibilidad a Costos, lo analizaremos incrementando porcentualmente
los costos totales del proyecto, para poder conocer como me varia el VAN y la TIR por cada

punto porcentual.

En la Tabla 8-6 se muestra el VAN que tendriamos por cada incremento porcentual
en los costos del proyecto. Esto quiere decir que podriamos tener un incremento maximo del

12.94% en los costos para que este sea rentable tal como lo planteamos.

INCREMENTO PORCENTUAL EN COSTOS
4% 6% 8% 12,94%

373.566,89 [ $ 315.843,94 [ $ 258.121,00 | $ 200.398,05 | $ 142.675,10 | $ 84.952,15|$

Tabla 8-6 - Cambios en el VAN por Incremento en costos.
Fuente: Elaboracion Propia.

La Ilustracion 8-4 muestra graficamente la variacion del VAN por el incremento de
cada punto porcentual en los costos. Esta ecuacion nos muestra que por cada 1% que

incrementan los costos, el VAN disminuye $28.861,47.

$500.000,00

$400.000,00

T

y = -2.886.147x + 373.567
R®=1

$300.000,00 |
$200.000,00 f e
$100.000,00 |

$_ 1 1 - 1 1

$-100.000,00

$-200.000,00 e

$-300.000,00 *

Tustracion 8-4 - Sensibilidad a Costos con variacion del VAN
Fuente: Elaboracion Propia
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En la Ilustracion 8-5 se muestra la variacion de la TIR con respecto a la variacion de
los costos del proyecto. Podemos apreciar que en la variacion correspondiente a 12.94% en
incremento de costos, la linea de la TIR llega a 25% en el eje de la tasa interna de retorno la

cual es la tasa minima esperada.

60,0% y=-1,65x+ 0,47
R>=1,00

50,0% f

400% ..

30,0% F L

200% F e

10,0%

O’O% 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18%  20%

llustracion 8-5 - Sensibilidad a Costos con variacion de la TIR
Fuente: Elaboracion Propia

8.6.2. Sensibilidad a Precios

Este factor de sensibilidad a Precios, lo analizaremos decreciendo porcentualmente
los precios de venta del proyecto, para poder conocer coémo me varia el VAN y la TIR por

cada punto porcentual.

En la Tabla 8-7 se muestra el VAN que tendriamos por cada punto porcentual
reducido en los precios del proyecto. Esto quiere decir que podriamos tener una reduccion

maxima del 11.46% en los precios para que este sea rentable tal como lo planteamos.

REDUCCION PORCENTUAL EN PRECIOS
-4% -6% -8,00%

$ 373.566,89 $ 308.372,61 $ 243.178,32 § 177.984,04 $ 112.789,75 ' $ 47.59547 $

Tabla 8-7 - Variacion del VAN por reduccion en precios
Fuente: Elaboracion Propia
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La Ilustracion 8-6 muestra graficamente la variacion del VAN por el incremento de

cada punto porcentual en los costos. Esta ecuacion nos muestra que por cada 1% que

incrementan los costos, el VAN disminuye $32.597,14.

y =3.259.714,24x + 373.566,89
2=1,00

)

-20% -15% -10%

-5%

$600.000,00

$400.000,00

$200.000,00

$-200.000,00

$-400.000,00

llustracion 8-6 - Sensibilidad a Precios con variacion del VAN
Fuente: Elaboracion Propia

En la ITlustracion 8-7 se muestra la variacion de la TIR con respecto a la variacion de

los precios del proyecto. Podemos apreciar que en la variacion correspondiente a 11.46% en

baja de precios, la linea de la TIR llega a 25% en el eje de la tasa interna de retorno la cual

es la tasa esperada.
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- 60,0%

L 50,0%
K J

) - 40,0%

y=198x+048 .-

R - 30,0%

- - 20,0%

- 10,0%

} Il Il Il 1 1 1 1 1 1 0.0%
s

-20% -18% -16% -14% -12% -10% -8% -6% -4% 2% 0%

THustracion 8-7 - Sensibilidad a Precios con variacion de la TIR
Fuente: Elaboracion Propia

8.6.3. Sensibilidad al plazo de ventas

El andlisis de este factor ayuda a identificar cudl seria el periodo de ventas méximo
que podria considerar para obtener la rentabilidad de la tasa del 25% propuesta desde un

inicio.

Actualmente, nos encontramos en el mes 0 desde el inicio del proyecto, y con la
absorcion que ha tenido el proyecto hasta el momento, se espera completar las ventas en 13
meses mas. Basado en este supuesto, se calculara como varia el VAN del proyecto por cada

mes adicional que se demore en vender.

En la Ilustracion 8-8 podemos apreciar que el VAN decrece en promedio $10.581,00
por cada mes que pasa y no se venda la totalidad del proyecto, es por eso por lo que

tendriamos que llegar al mes 52 para que el VAN sea negativo.
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VARIACION DEL VAN CON INCREMENTO EN PERIODO DE VENTAS
$400.000,00

$350.000,00
$300.000,00
$250.000,00
$200.000,00
$150.000,00
$100.000,00
y=-10581x + 561611
$50.000,00
$-
16 21 26 31 36 41 46 51 56

$-50.000,00

llustracion 8-8 - Variacion del VAN con el incremento en el periodo de ventas
Fuente: Elaboracion Propia

8.6.4. Resumen de Sensibilidades

En caso de que solo varie uno de los factores analizados, se podria tener un
incremento de 12,94% en los costos totales del proyecto, una reduccion del 11,46% en los

ingresos totales del proyecto, y se podria demorar maximo 52 meses en vender la totalidad

del proyecto.
RESUMEN SENSIBILIDADES
Descripcion Valor
Incremento porcentual en costos 12,94%
Reduccion porcentual en ingresos -11,46%
Duracion Maxima del plazo de ventas 52 meses

Tabla 8-8 - Resumen de sensibilidades
Fuente: Elaboracion Propia

8.7. Analisis de Escenarios

Ahora que hemos analizado las variaciones de incremento en costos y disminucion
en precios por separado, crearemos escenarios en los cuales los dos varien simultaneamente,
para determinar hasta qué punto el proyecto seria rentable en caso de que las dos variables

cambien.
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En la Tabla 8-9 podemos apreciar que, aunque dijimos que es viable una variacion
de -11,46% en los precios y de 12,94 % en los costos por separado, si esto ocurre

simultaneamente el VAN se torna negativo en casi $-300.000,00.

11,46%

REDUCCION PORCENTUAL EN PRECIOS

S 373.566,89 2% 4% 6% EXA -10% -12% -14%

S 37356689 S 30837261 § 24317832 $ 177.984,04 $ 11278975 §  47.59547 § -17.59882 S  -82.793,10

§ 31584394 $  250.649,66 $ 18545537 § 12026109 § 5506680 $ -10.12748 S -75321,77 $ -140.516,05

§ 25812100 $ 19292671 $ 12773243 S 6253814 § 265614 $ -67.85043 $ -133.04471 $ -198.239,00

INCREMENTO S 20039805 $ 13520376 $  70.009.48 S 481519 § -60379.09 $ -12557338 $ -190.767.66 $ -255.961.95
PORCENTUAL S 14267510 $ 7748082 § 1228653 $  -52.90775 $ -118.102,04 $ -183.29632 $ -248490,61 $ -313.684,89

EN COSTOS S 8495215 § 19.757,87 §  -4543642 $ -110.630,70 $ -175.82498 $ -241.01927 $ -306213,55 $ -371.407,84

§ 2722921 $  -37.965,08 S -103.159,36 $ -168.353,65 $ -233.547,93 § -298.74222 $ -363.936,50 $ -429.130,79
$ 3049374 $ 9568802 $ -160.882,31 § -226.076,59 $ -291270.88 $ -356.46516 S -421.65945 $ -486.853,73

S 8821669 $  -15341097 $ -218.60526 S -283.799,54 § -348.99383 $ -414.188,11 $ -47938240 $ -544.576,68

Tabla 8-9 - Cambios en el VAN Por reduccion de precios e incremento en costos
Fuente: Elaboracion Propia

De igual manera, en la Tabla 8-10 se aprecia que para todas las combinaciones que
nos den como resultado una TIR menor a 1.88%, el proyecto deja de ser rentable con la tasa

de descuento propuesta de 25%.

REDUCCION PORCENTUAL EN PRECIOS
2% -4% 6% -8,00% -10%
333% 3,09% 2,84% 2,59% 2.33% 2,07% 1,80% 1,53%

3,09% 2,85% 2,60% 2,35% 2,10% 1,84% 1,57% 1,30%

2,86% 2,62% 2,37% 2,12% 1,87% 1,61% 1,34% 1,07%

INCREMENTO 2,63% 2,39% 2,15% 1,90% 1,64% 1,38% 1,12% 0,85%
PORCENTUAL 2,41% 2,17% 1,92% 1,67% 1,42% 1,16% 0,90% 0,63%
EN COSTOS 2,19% 1,95% 1,71% 1,46% 1,20% 0,95% 0,68% 0,41%
1,98% 1,74% 1,49% 1,25% 0,99% 0,74% 0,47% 0,20%

1,77% 1,53% 1,29% 1,04% 0,79% 0,53% 027% 0,00%

1,56% 1,32% 1,08% 0,83% 0,58% 0,33% 0,06% 0.20%

Tabla 8-10 - Cambios en la TIR Por reduccion de precios e incremento en costos
Fuente: Elaboracion Propia

8.8. Apalancamiento

El apalancamiento financiero consiste en utilizar algin mecanismo (como
deuda) para aumentar la cantidad de dinero que podemos destinar a una inversion. Es la
relacion entre capital propioy el realmente utilizado en una operacion financiera.
(Economipedia, s.f.). Ahora analizaremos la rentabilidad del proyecto incrementando todas

las implicaciones del apalancamiento mediante préstamo bancario.
8.8.1. Préstamo bancario

El promotor del proyecto se encuentra tramitando un crédito en el Banco Pichincha
sobre $1°000,000.00, es decir sobre el 30% de los costos totales. El crédito tiene un plazo de

24 meses, dentro de los cuales, los primeros 18 meses solo se pagan los intereses.

Este producto posee las siguientes caracteristicas: (Banco Pichincha, 2018)
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e Financiamiento hasta el 33% del total del presupuesto proyectado para la
construccion incluido el lote y costos indirectos.

e Desembolsos de acuerdo con el avance de la obra.

e Tasa de interés nominal vigente del 9,78%

e Plazo para la cancelacion del crédito de 6 meses luego de terminado el
proyecto. Los intereses seran liquidados sobre los valores desembolsados a
mes vencido.

e (arantia: hipoteca abierta sin limite de cuantia sobre el lote en que se

desarrolla el proyecto mas garantia personal de los socios de la empresa.

Para calcular el flujo de caja del proyecto apalancado se tendra en consideracion los

datos mostrados en la Tabla 8-11, mostrada a continuacion.

DESCRIPCION VALOR

COSTOS TOTALES $ 3.129.933,90
% PRESTAMO MAX 33%
VALOR PRESTAMO MAX $ 1.032.878,19
VALOR PRESTAMO $ 1.000.000,00
TASA NOMINAL 9,78%
TASA EFECTIVA 10,23%
TASA EFECTIVA MENSUAL 0,82%

Tabla 8-11 - Datos del préstamo bancario
Fuente: Elaboracion Propia

Se asumird que el crédito sera desembolsado de la siguiente manera: la mitad en el
mes 15 y la otra mitad nueve meses después, conforme se siga avanzando en la obra. Estos

flujos se podran apreciar de mejor manera posteriormente.
8.8.2. Tasa de descuento

La tasa de descuento del proyecto apalancado, se la obtiene ponderando con relacién
a la inversion del capital propio a la tasa de descuento propuesta de un principio, y del capital

del préstamo bancario con la tasa de este.

Esto nos da como resultado una tasa de descuento ponderada equivalente a 20,48%.

El detalle de esta ponderacion se la puede apreciar en la Tabla 8-12.
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TASA DE DESCUENTO FLUJO APALANCADO

DESCRIPCION SIMBOLO VALOR
Capital propio Kp $ 2.269.489,49
Tasa de descuento re 25,00%
Capital préstamo Kc $ 1.000.000,00
Tasa préstamo rc 10,23%
Capital total Kt $ 3.269.489,49
Tasa ponderada r pond 20,48%

Tabla 8-12 - Tasa ponderada del proyecto Apalancado
Fuente: Elaboracion Propia

Con esta tasa de descuento procederemos a realizar el analisis financiero dinamico

del proyecto considerando el crédito.
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8.8.3. Flujo Apalancado

Como podemos apreciar en la Tabla 8-13, se incrementaron 6 meses en la duracion del proyecto, los cuales se destinaran al pago del

crédito bancario, una vez acabada la construccion y realizada la entrega de las unidades de vivienda.

MES MES 10 MES 16 MES 20 MES 21

1,1)COSTOS DIRECTOS S 103.560.68 |$ 242.189,11 8 134.728.12|$ 134.728.12|§ 145.14636|S 159.75592|§ 159.75592|$ 87.480.88|$ 115.632.15|$ ). S 125136198 14672753 |$ 9923823 |$ 60.317.27|$ 39.344.69|S 35009058 26.832.52|$ 19.888.68 % - $ -
1.2]COSTOS INDIRECTOS | $ 157.628.86|$ 22.813.95|$ 22.813.95|$ 22.813.95[S 2281395[8 2281395|$ 2281395|$ 22.81395|$ 22.813.95|§ 2281395[S 2281395|$ 2281395|$ 22.81395|$ 22.813.95|§ 22.81395[S 22813958 31.573.77|$ 34573.77|$ 25973.77|S 6.160.00
1.3 TERRENO § 634482008 - - S - - - - - S - - - - - S - - - - - $ - -
1.4|PAGO CAPITAL - N - - - - - N - - - - - S - - - - - S - - $ 163.149.58|$ 164.540.50|$ 165.943.28 | S 167.358.02[S 168.784.82|$ 170.223.79
1.5|PAGO INTERES 426272 S 4.262,72 4.262,72 4.262,72 4.262,72 426272 S 4.262,72 4.262,72 8.525.43 8.52543 852543 8.52543 8.525.43 8.525.43 852543 8.52543 (8 8.525.43 852543 852543 $ 7134518 5731.73[S 431699]8 2.89020]$ 1.451.23
1|EGRESOS $ 895.671.54|S 265.003.06 157.542,07|$ 161.804,79 172.223,03|§  186.832,59 186.832,59 114.557,55|$  142.708,82 129.877,38 156.475,57 178.066,92 130.577,62[$  91.656,66 70.684,08 66.348,44 66.931,73 6298788 [§ 3449921 1468543 [$ 171,675,028 17167502 |$ 171.67502|$ 171.675,02|$ 171.67502[S 171.675,02
2,1|VENTAS $ 172648658  38.043,13|$  41.94643|$ 46.17502|S  50.788,02|§ 5586231 |8 6150042 (S 67.84330|$ 75.09230|S 83.54946|S 93.698,06 [$ 10638381 S 123.298,14|$ 123.298.14|S 123.298,14|S - $1.469.551,81 [ $ 1.469.551.81 | § - N -
PRESTAMO $ 500.000.00 $ 500.000,00
2|INGRESOS § 172.648,65[$  38.043,13|$ 541.94643|S  46.17502[S  50.788,02|$  55.86231|$  61.500.42|$ 67.84330(S 75.09230[S 83.549.46|$ 593.698,06|$ 106.383.81|$ 123.298.14|S 123.298,14[S 123.298.14]$ - $ 1.469.551.81 [ $ 1.469.551.81 | § - S - S - S - S - S - S - S
i | ) ; o e : e R 7 ST i o R S o e 5 = 2 BTG : T = ;
0 ; s e e —— 11— L e . . S E—
Fuente: Elaboracion Propia
Flujo del Proyecto Apalancado
$6.000.000,00
$5.000.000,00
$4.000.000,00
$3.000.000,00
$2.000.000,00
$1.000.000,00 /—/
$-
Stono0ep T——" 1 e
$-2.000.000,00
z =z =z z z =z z =z =z = z =z =
m m m m m m m m m m m m m
w 72} w w w v w " w w w w w
=1 8] = (=2 =] —_ —_— —_ —_ — [ [ ]
=] =) - (= =) =] ] S
=—EGRESOS ==—=INGRESOS ===SALDO

llustracion 8-9 - Flujo Apalancado
Fuente: Elaboracion Propia
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En la Ilustracion 8-9, se puede apreciar claramente los dos desembolsos de efectivo
correspondientes al crédito bancario, marcado con la linea verde punteada. Debido a que el
crédito se empieza a pagar después de la entrega de los departamentos, podemos ver que la
linea que marca el saldo del flujo de casa llega a su punto maximo en el mes 17, y

posteriormente empieza a bajar, conforme se va haciendo el pago del crédito.

En este grafico también se muestra el punto de inversion maxima, que corresponde a

un periodo antes del segundo desembolso del crédito, y asciende a $1°219.604,40.
8.8.4. Evaluacion financiera Estatica

Para el analisis estatico del Proyecto apalancado, se tomard en cuenta los ingresos
totales y los costos totales, incluidos los financieros, para poder determinar la utilidad, el

margen y la rentabilidad del proyecto apalancado.

ANALISIS ESTATICO PROYECTO APALANCADO

DESCRIPCION
INGRESOS TOTALES $ 4.202.528,95
COSTOS TOTALES $ 3.279.340,06
UTILIDAD $ 923.188,89
MARGEN 21,97%
RENTABILIDAD 28,15%

Tabla 8-14 - Anadlisis estatico del proyecto Apalancado
Fuente: Elaboracion Propia

Posteriormente, se analizara la comparacion del proyecto puro con el apalancado.
8.8.5. Evaluacion financiera dinamica

Una vez definida la tasa de descuento ponderada con la que se van a calcular los
indicadores financieros para el proyecto apalancado, el VAN de este proyecto asciende a

$561.295,66 y la TIR a 84,79%.
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ANALISIS DINAMICO PROYECTO APALANCADO

DESCRIPCION
TASA ANUAL PONDERADA 20,28%
TASA EFECTIVA MENSUAL 1,55%
VAN $ 557.162,14
TIR MENSUAL 5,22%
TIR ANUAL 84,10%
INVERSION MAXIMA $ 1.223.867,11

Tabla 8-15 - Analisis dinamico del proyecto Apalancado
Fuente: Elaboracion Propia

8.9. Evaluacion proyecto puro vs. Proyecto Apalancado
Una vez definidos los indicadores financieros del proyecto puro y del apalancado,

compararemos ambos en la [lustracion 8-10, para entender graficamente, lo que representa

en el proyecto el crédito bancario.

$4.000.000
$149.406

$3.000.000

= UTILIDAD

GASTOS FINANCIEROS
$2.000.000 = COSTO INDIRECTO
o = COSTO DIRECTO

m COSTO TERRENO

$1.000.000

PROYECTO PURO PROYECTO
APALANCADO

llustracion 8-10 - Comparacion de valores del proyecto puro con el apalancado
Fuente: Elaboracion Propia
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En la [lustracion 8-11, se muestran los porcentajes sobre el total de cada uno de estos.

Podemos apreciar que los gastos financieros representan un 5% sobre el total del proyecto.

100%
80%
4%
60%
= UTILIDAD
GASTOS FINANCIEROS
= COSTO INDIRECTO
# COSTO DIRECTO
40% m COSTO TERRENO
20%

0%
PROYECTO PURO PROYECTO APALANCADO

llustracion 8-11 - Comparacion de valores del proyecto puro con el apalancado
Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla 8-16 se puede comparar el resumen de los resultados del proyecto puro
con el apalancado. En este andlisis es importante recalcar que el proyecto apalancado,
analizandolo estaticamente, tiene un incremento del 5 % en los egresos, esto se da debido a

los costos financieros que implica el préstamo bancario.

Es importante recalcar que incluso mientras tenemos que la utilidad, el margen y la
rentabilidad del proyecto bajan con el apalancamiento, el VAN y la TIR incrementan

significativamente con el crédito.

Este efecto se consigue debido a que la tasa del préstamo bancario es menor a la tasa

interna de retorno que el promotor desea obtener con este proyecto.



DESCRIPCION PROYECTO PURO PROYECTO APALANCADO  VARIACION PORCENTUAL

INGRESOS $ 4.198.719.47 | $ 4.198.719,47 0%

EGRESOS $ 3.129.933,90 | $ 3.279.340,06 5%

UTILIDAD $ 1.068.785,57 | § 919.379,41 -14%
MARGEN 25,46% 21,90% -14%
RENTABILIDAD 34,15% 28,04% -18%
VAN $ 373.566,89 [ § 557.162,14 49%
TIR MENSUAL 3,33% 5,22% 57%
TIR ANUAL 48,18% 84,10% 75%
INVERSION MAXIMA $ 1.770.044,90 | $ 1.223.867,11 -31%

Tabla 8-16 - Comparacion de valores del proyecto puro con el apalancado.
Fuente: Elaboracion Propia

Como apreciamos en la Tabla 8-16, con el proyecto apalancado la utilidad y el
margen del proyecto baja un 14%, y la rentabilidad baja un 18%. Aun asi, el VAN

incrementa en un 49% y el TIR anual en un 75%.

La inversidon méaxima del proyecto, con capital propio, se reduce en un 31%.
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8.10. Conclusiones
e Evaluacion Estatica

En la evaluacion financiera estatica el proyecto posee una utilidad de $1°068.785,57,

un margen de 25,46 % y una rentabilidad del 34,15%.

ANALISIS ESTATICO
DESCRPICION VALOR
INGRESOS TOTALES $ 4.198.719,47
COSTOS TOTALES $ 3.129.933,90
UTILIDAD $ 1.068.785,57
MARGEN 25,46%
RENTABILIDAD 34,15%

e Evaluacion Dinamica

Con la tasa de descuento requerida por el promotor del 25%, se tiene un VAN de
$373.566,89, y una TIR anual de 48,18%. Con el analisis del flujo de caja, observamos que

la inversion maxima es de $1.807.175,14 y se da en el mes 11 del proyecto.

ANALISIS DINAMICO
DESCRIPCION VALOR
TASA ANUAL ESPERADA 25,00%
TASA EFECTIVA MENSUAL 1,88%
VAN $ 373.566,89
TIR MENSUAL 3,33%
TIR ANUAL 48,18%
INVERSION MAXIMA $ -1.807.175,14

e Analisis de sensibilidad

En caso de que solo varie uno de los factores analizados, se podria tener un
incremento de 12,94% en los costos totales del proyecto, una reduccion del 11,46% en los

ingresos totales del proyecto, y se podria demorar maximo 52 meses en vender la totalidad

del proyecto.
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RESUMEN SENSIBILIDADES

Descripcion Valor
Incremento porcentual en costos 12,94%
Reduccion porcentual en ingresos -11,46%
Duracién Maxima del plazo de ventas 52 meses

e Analisis de escenarios

En caso de que varien los factores de precios y costos simultdneamente, se debe
prever que, para obtener la rentabilidad esperada, se podria admitir una variacion de acuerdo

con los valores mostrados en la siguiente tabla.

11,46%
REDUCCION PORCENTUAL EN PRECIOS
$  373.566,89 2% 4% 6% -8,00% -10% -12% -14%

$ 373.566,89 $ 308.372,61 $ 243.17832 § 177.984,04 § 112.789,75 § 4759547 $§  -17.598,82 $  -82.793,10

S 31584394 § 250.649,66 $ 18545537 $§ 120.261,09 $ 55.066,80 $  -10.12748 § -75321,77 $ -140.516,05

$ 258.121,00 $ 192.926,71 $  127.732,43 § 62.538,14 § -2.656,14 $  -67.850,43 § -133.044,71 $ -198.239,00

INCREMENTO $ 200.398,05 $ 135.203,76 $ 70.009.48 $ 481519 §  -60.379,09 $ -125.573,38 $ -190.767,66 $ -255.961,95
PORCENTUAL S 142.675,10 $ 77.480,82 $ 12.286,53 §  -52.907,75 $ -118.102,04 $ -183.296,32 $ -248.490,61 $ -313.684,89

EN COSTOS $ 84.952,15 § 19.757,.87 §  -4543642 $ -110.630,70 $ -175.82498 $ -241.01927 $ -306.213,55 $ -371.407,84

$ 2722921 § -37.965,08 $§ -103.159,36 $ -168.353,65 $ -233.547,93 $§ -298.742,22 $ -363.936,50 $ -429.130,79
$ -30.493,74 § -95.688,02 $ -160.88231 $ -226.076,59 $ -291.270,88 $ -356.465,16 $ -421.659.45 $ -486.853,73

$ -88.216,69 $ -153.410,97 $ -218.60526 § -283.799,54 § -348.993,83 $ -414.188,11 $ -479.382,40 $ -544.576,68

e Apalancamiento

Como podemos apreciar en la siguiente tabla, es conveniente financieramente
obtener un crédito para la construccion del proyecto ya que, si bien es cierto que disminuyen
los factores financieros analizados estaticamente, el VAN incrementa en un 49% y la TIR
anual incrementa en un 75%. Al mismo tiempo que se requiere menor inversion de capital

propio, es decir que este disminuye un 31% a comparacion del proyecto sin apalancamiento.

DESCRIPCIO 20 0 PURQ PRO D APALANCADO ARIACION POR
INGRESOS $ 4.198.719,47 | $ 4.198.719,47 0%
EGRESOS $ 3.129.933,90 | § 3.279.340,06 5%
UTILIDAD $ 1.068.785,57 | $ 919.379,41 -14%
MARGEN 25,46% 21,90% -14%
RENTABILIDAD 34,15% 28,04% -18%
VAN $ 373.566,89 | $ 557.162,14 49%
TIR MENSUAL 3,33% 5,22% 57%
TIR ANUAL 48,18% 84,10% 75%
INVERSION MAXIMA $ 1.770.044,90 | $ 1.223.867,11 -31%
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9. Aspectos Legales
9.1. Antecedentes.

El &mbito legal del Ecuador cambia frecuentemente debido a que se aprueban nuevas
leyes y reformas en todos los organismos publicos, en especial de la asamblea nacional. Estas
leyes y reformas afectan a varios sectores econdomicos y productivos del pais, entre ellos el
sector inmobiliario y de la construccion, haciendo fundamental el analisis de este capitulo

para el desarrollo de cualquier proyecto inmobiliario.
9.2. Objetivos.
9.2.1. Objetivo General.

Determinar la viabilidad del marco legal y constitucional ecuatoriano, asi como de la

estructura legal base para el desarrollo del proyecto inmobiliario.

9.2.2. Objetivos especificos.

Estudiar todos los componentes legales en todas las fases del ciclo de vida
del proyecto “Conjunto Figalia”.

< > Definir la estructura legal de la compaiia.

Definir los tipos de contratos a utilizar con los empleados,
contratistas y proveedores.

Definir las principales obligaciones laborales y tributarias con cada
entidad.

Municipio del Distrito Metropolitano de Quito referente a temas
arquitectonicos y urbanos del proyecto y del terreno.

> Estudiar y aplicar las ordenanzas vigentes establecidas por parte del
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9.3. Metodologia

El desarrollo de este capitulo se basa en los siguientes aspectos:

Evaluacion
financiera
|
| | | | ]
Marco legal de la Estructura de la Oplngam?nes .
~ Tributarias y Ventas Cierre
compaiiia empresa . e
municipales
Método de Método de Método de Método de
investigacion: investigacion investigacion investigacion Método de
- Investigacion || | -Investigacién || | -Investigacion || | - Investigacion investigacion:
documental. documental. documental. Documental. | S
o o L o - Investigacion
- Recopilacion de - Recopilacion de - Recopilacion de - Recopilacion de Documental.
Datos datos datos datos
Resultado:
Resultado: - Definir todos los Resultado:
Resultado Result.ado - Definir, verificar necrzg;rlif)lgosara - Definir todos los
.| -Obligaciones - Definirlos |||y aplicar todas las| — wealizar 121 requisitos para
laborales y | requisitos para leyes y ordenanzas comzrciali acion — liquidar el
patronales. crear legalmente el necesarias al de 10: proeycto,
proyecto. proyecto. contratos y
departamentos.
personal.

9.4. Marco Legal de la compaiiia
9.4.1. Libertad de empresa.

Se define como la facultad de toda persona para emprender, es decir, organizar y
vincular personal, capital y trabajo, con una finalidad lucrativa para los socios o los
accionistas (CABANELLAS, 1993). Condicion indispensable y fundamental para el

desarrollo de cualquier actividad econémica.

En el capitulo sexto de derechos de libertad mencionados en la Constitucion de la
republica del Ecuador 2008, se menciona el derecho a desarrollar actividades econdmicas,
en forma individual o colectiva, conforme a los principios de solidaridad, responsabilidad

social y ambiental. (Asamblea Constituyente, 2008).
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Toda persona en territorio nacional, en pleno goce de sus derechos y cumplimiento
de sus obligaciones, tiene la facultad de emprender proyectos inmobiliarios, ya sea, en forma
individual o colectiva, directamente o utilizando vehiculos reconocidos legalmente como
sociedades civiles, mercantiles, fideicomisos mercantiles, asociaciones de cuentas en

participacion, entre otros.
9.4.2. Libertad de contratacion.

El Art. 66, numeral 16 de la Constitucion vigente del Ecuador (Asamblea
Constituyente, 2008), reconoce y garantiza el derecho a la libertad de contratacion; mismo
que se puede definir como, la facultad de todo individuo de celebrar todo tipo de convencion
generadora de derechos y obligaciones, no prohibida por la Ley, pudiendo pactar libre y
voluntariamente su objeto, términos y condiciones, con las limitaciones y requerimientos

que, para su existencia y validez, determinen las leyes vigentes.
9.4.3. Derecho al trabajo.

Se reconoce el derecho a la libertad de trabajo en el Art. 66 numeral 17 de la
Constitucion, la cual menciona que nadie podra ser obligado a realizar un trabajo gratuito o

forzoso, salvo los casos que determine la ley.

En el capitulo sexto referente al Trabajo y Produccion, en la seccion tercera, Art. 325,
el Estado garantizara el derecho al trabajo. Se reconocen todas las modalidades de trabajo,
en relacion de dependencia o autdbnomas, con inclusion de labores de auto sustento y cuidado
humano; y como actores sociales productivos, a todas las trabajadoras y trabajadores.

(Asamblea Constituyente, 2008)

En esta misma seccion en el Art. 327 menciona que la relacion laboral entre personas
trabajadoras y empleadoras serd bilateral y directa. Esto quiere decir que “queda prohibida
toda forma de precarizacion, como la intermediacion laboral y la tercerizacion en las
actividades propias y habituales de la empresa o persona empleadora, la contratacion laboral
por horas, o cualquiera otra que afecte los derechos de las personas trabajadoras en forma
individual o colectiva. El incumplimiento de obligaciones, el fraude, la simulacién, y el
enriquecimiento injusto en materia laboral se penalizaran y sancionaran de acuerdo con la

ley” (Asamblea Constituyente, 2008).
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9.4.4. Seguridad juridica.

La seguridad juridica se refiere a la previsibilidad del derecho, es decir, la estabilidad
y publicidad de las leyes y todo tipo de norma juridica, asi como de la actuacion de las
autoridades, que permite a las personas dentro de un Estado, tener la certeza en relacion a
sus derechos y obligaciones (Garcia Falconi, 2012); asi, la Constitucion del Ecuador
(Asamblea Constituyente, 2008) en su art.82 determina que: “El derecho a la seguridad
juridica se fundamenta en el respeto a la Constitucion y en la existencia de normas juridicas

previas, claras, publicas y aplicadas por las autoridades competentes”.

Desde el afio 2009 hasta la presente fecha, se han aprobado més de 120 proyectos de
ley (entre leyes nuevas y reformatorias) en la Asamblea, sin contar modificaciones y nuevas
normas de menor jerarquia emitidas a nivel administrativo, proyectos de ley y afectaciones
arancelarias; de todas estas leyes, mas de cuarenta tienen un efecto directo o indirecto
inmediato sobre el sector de la construccion, habiendo modificado las reglas de juego

particularmente en el campo tributario y laboral.

En un articulo publicado en marzo de 2018 por el Diario “El Comercio” (El
Comercio, 2018) menciona que, bajo la direccion de Serrano, el Pleno de la Asamblea
aprobo 10 normas en 10 meses. De esas leyes, dos fueron propuestas por el Ejecutivo (Ley
de Violencia contra la Mujer y de Reactivaciéon Econdémica), también hubo dos heredadas
del anterior periodo legislativo y se tramit6 la Ley que prohibe a los servidores publicos

tener capital o bienes en paraisos fiscales.

Como se puede apreciar, es muy alto el nivel de incertidumbre en el ambito de
seguridad juridica para el Ecuador y para el sector de la construccion, esto no beneficia para
el desarrollo de nuevos proyectos inmobiliarios, ya que siempre varia la planificacion en
materia de costos por los aranceles y en tributacion por las nuevas leyes, esto incide en un
incremento de costos de produccion y afecta también la decision de compra por parte de los

clientes.
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9.4.5. Obligaciones Laborales

Es importante que todo el personal que trabaje para el proyecto y para la compaiiia
cuente con todos los beneficios de ley, evitando asi problemas legales por incumplimiento

de obligaciones por parte del empleador.

También se debe diferenciar el tipo de contrato que a realizar con cada persona que
brinde sus servicios, ya que se debe realizar un tipo de contrato para el personal de obra que
va a colaborar en la ejecucion del proyecto y otro tipo de contrato para el personal
administrativo que va a ser fijo para la empresa en el desarrollo de todos los proyectos

futuros.

Personal de obra - contrato por obra o servicio determinado dentro del giro del

negocio (Ministerio de Relaciones Laborales - acuerdo ministerial, 2015)

e Aplicable para los trabajadores en ejecucion de obras de construccion dentro del giro
del negocio y ejecucion de obras.

e Duracidén: tiempo que dure la ejecucion de la obra o el proyecto.

e En la primera contratacion se fijara un periodo de prueba.

e Remuneracion: no podra ser menor a los salarios minimos legales -basico o
sectoriales- establecidos conforme lo dispuesto en el Codigo del Trabajo.

e [aremuneracion se cancelard de forma semanal, quincenal o mensual conforme a lo
acordado entre las partes y se debera firmar el respectivo rol de pagos, en el cual se
detallaran los valores recibidos por el trabajador.

e El empleador, de manera quincenal o mensual y previo acuerdo entre las partes,
podra cancelar la parte proporcional de los beneficios correspondientes a décimo
tercera y cuarta remuneraciones, vacaciones y bonificacion por desahucio
proporcional al tiempo trabajado, los cuales deberan detallarse expresamente en el
rol de pagos de manera obligatoria.

e Terminacion: una vez concluida la obra.

e Al terminar la relacion laboral el empleador debera elaborar el acta de finiquito y
liquidar los haberes a los que tenga derecho el trabajador y que se encontraren

pendientes de pago.
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El empleador estara obligado a pagar la bonificacion por desahucio por el tiempo
efectivo de trabajo realizado de forma proporcional.

Para la ejecucion de nuevas obras, el empleador debera contratar a los mismos
trabajadores que prestaron sus servicios bajo esta modalidad contractual, hasta por el
numero de puestos de trabajo que requiera la nueva obra.

En todos los casos, el empleador tendra la obligacion de efectuar el respectivo
llamamiento dentro de un afio calendario contado desde la terminacion del ultimo
proyecto para el cual presto sus servicios el trabajador.

El llamamiento al que se hace referencia en los articulos anteriores podra ser
efectuado por medio del correo electronico registrado en el mismo, asi como por
cualquier otro medio que permita la localizacion de la respectiva persona trabajadora.
Una vez recibida la notificacion o solicitud al trabajador, este deberd de acudir al
lugar de trabajo al que haya sido convocado en el plazo maximo de 5 dias contados
desde la fecha de realizado el llamamiento.

Empleador tendra la obligacion de llevar un registro de los trabajadores contratados
bajo esta modalidad, en el que consten los datos mencionados en la antes citada
norma legal y cualquier otra informacion adicional que facilite su ubicacion. Este

registro se lo actualizara con los cambios que se produzcan.
Personal administrativo y de ventas - contrato indefinido con periodo de prueba

Su extincion se producird Unicamente por las causas y los procedimientos
establecidos en el Codigo de Trabajo. (Ministerio del trabajo, 2012)

Periodo de prueba con duraciéon maxima de noventa dias.

Remuneracién: no podrd ser menor a los salarios minimos legales -basico o
sectoriales- establecidos conforme lo dispuesto en el Codigo del Trabajo;

Al terminar la relacion laboral el empleador debera elaborar el acta de finiquito y
liquidar los haberes a los que tenga derecho el trabajador y que se encontraren
pendientes de pago.

El empleador estard obligado a pagar la bonificacién por desahucio por el tiempo
efectivo de trabajo realizado de forma proporcional, sin perjuicio de cualquier otro

valor al que tuviere derecho.

Cldausulas esenciales del contrato de trabajo



La clase o clases de trabajo objeto del contrato.
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La manera como ha de ejecutarse: si por unidades de tiempo, por unidades de obra,

por tarea, etc.

La cuantia y forma de pago de la remuneracion.

Tiempo de duracion del contrato.

Lugar en que debe ejecutarse la obra o el trabajo.

La declaracion de si se establecen o no sanciones, y en caso de establecerse la forma

de determinarlas y las garantias para su efectividad.

Remuneraciones minimas sectoriales.

Aunque el salario basico unificado en Ecuador es de $386,00, existen salarios

minimos sectoriales que se debe cumplir en el sector de la construccion. Entre los mas

importantes se encuentran:

CAMARA DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION
DEPARTAMENTO TECNICO
ENERO 2018  (SALARIOS EN DOLARES)
SALARIOS MINIMOS POR LEY
SUELDO | DECIMO| DECIMO[ TRANS-| APORTE | FONDO [ TovAL JiorNAL] cosTo
CATEGORIAS OCUPACIONALES UNIFICADO | TERCER | CUARTO | PORTE | PATRONAL| RESERVA | AnUAL | REAL | HORARIO
ION BASICA UNIFICADA MINIMA 386,00] [ [ [ I [
CONSTRUCCION Y SERVICIOS TECNICOS Y ARQUITECTGNICOS
Z<=Z ESTRUCTURA OCUPACIONAL E2
23

AT |peon $ 396,03 | 396,03 | 386,00 577,41 396,03 6507,84| 2805 [ 351

ESTRUCTURA OCUPACIONAL D2
Albail S 401,19 | 401,19 | 386,00 584,03 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
Operador de equipo liviano S 401,19 | 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
Pintor $ 401,19 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 [ S 355
Pintor de exteriores $ 401,19 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
Pintor S 401,19 | 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
Fierrero S 401,19 | 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
Carpinter: $ 401,19 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 [ S 355
2 $ 401,19 | 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
S Carpintero de ribera $ 401,19 | 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
= Plomero S 401,19 | 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
S [electricista $ 401,19 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 [ S 355
g Instalador de en general $ 401,19 | 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
2 [Ayudante de perforador $ 401,19 | 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
3 Cadenero S 401,19 | 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
$ 401,19 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 28,40 [ S 355
Enlucidor $ 401,19 | 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57] 28,40 [ S 355
j $ 401,19 | 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
Técnico linero eléctrico S 401,19 | 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
Técnico en montaje de $ 401,19 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 28,40 [ S 355
Técnico eléctrico de $ 401,19 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57] 28,40 | S 355
Obrero enla i6n de de hormigén $ 401,19 | 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355
y de pisos $ 401,19 401,19 | 386,00 584,93 401,19 6.587,57| 2840 | S 355

Se debe tomar en cuenta que para el empleador es obligacion patronal pagar

décimo tercero y decimocuartos sueldos, el aporte patronal y los fondos de reserva.

explicard a mayor detalle en el siguiente subcapitulo.

9.4.6. Obligaciones patronales

los

Se

Existen obligaciones patronales que el empleador debe tomar en cuenta y estas estan

controladas por el Instituto Ecuatoriano de seguridad social y por el Ministerio de Relaciones

Laborales. Entre estas se encuentran:
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Obligaciones del empleador (Art. 42 del Codigo del Trabajo)

Pagar las cantidades que correspondan al trabajador.

Pago de la décimo tercera y décimo cuarta remuneracion.

Pago de 15% de participacion de utilidades al trabajador.

Instalar las fabricas, talleres, oficinas y demas lugares de trabajo, sujetandose a las
medidas de prevencion, seguridad e higiene del trabajo y demas disposiciones legales
y reglamentarias.

Indemnizar a los trabajadores por los accidentes que sufrieren en el trabajo y por las
enfermedades profesionales.

Llevar un registro de trabajadores.

Proporcionar oportunamente a los trabajadores los ttiles, instrumentos y materiales
necesarios para la ejecucion del trabajo, en condiciones adecuadas para que éste sea

realizado.
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Obligaciones
LAborales

I
I l

Ministerio de
IESS Relaciones
LAborales

i Reglamento de
Aviso de entrad .
YIS0 e @Y | || Scguridad y Salud

Ocupacional.

Registro y
— Aporte patronal. | — legalizacion de
contratos laborales.

Registro de fondos | | |Registro de décimos
de reserva y utilidades.

Registro de
—  Trabajadores y
Accidentes

|| Actas de finiquito y
liquidaciones.

Responsabilidad laboral

El empleador y sus representantes seran solidariamente responsables en sus
relaciones con el trabajador, incluso con su patrimonio personal.

Los riesgos provenientes del trabajo son de cargo del empleador y cuando, a
consecuencia de ellos, el trabajador sufre dafio personal, estard en la obligacion de
indemnizarle.

Segun el Art. 94 de la Ley de Seguridad social en el capitulo ocho, paragrafo 2 en el
cual habla de la mora patronal, si por culpa de un patrono, el IESS no pudiere
conceder a un trabajador o a sus deudos las prestaciones en dinero que fueran
reclamadas y a las que habrian podido tener derecho, o si resultaren disminuidas

dichas prestaciones por falta de cumplimiento de las obligaciones del empleador, este
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sera responsable de los perjuicios causados al asegurado o a sus deudos,
responsabilidad que el Instituto hara efectiva mediante la coactiva. (Ministerio del

Trabajo, 2016)
9.5. Estructura de la empresa
9.5.1. Arcontec Cia. Ltda.

La empresa promotora, esta constituida desde el 22 de octubre de 2007 como
compaiia de responsabilidad limitada. La compafia tendrd por objeto la promocion
inmobiliaria, construcciéon de proyectos inmobiliarios, comercializacion de los bienes
construidos y la comercializacion de toda clase de productos y materiales para la

construccion.
9.5.2. Asociacion o cuentas de participacion para el “Conjunto Figalia”.

El gerente general de ARCONTEC Cia. Ltda., ha decidido que para todos los
desarrollos inmobiliarios que se hagan, van a crear una sociedad de hecho o cuentas de
participacion juntamente con su socio, para que cada proyecto se maneje de forma

independiente y que todos sean liquidados al finalizar el ciclo de vida de cada uno.

Enla seccion XV de la ley de compaiias menciona que la asociacion en participacion
es aquella en la que un comerciante da a una o mas personas participacion en las utilidades
o pérdidas de una o mas operaciones o de todo su comercio. (Superintendencia de

compaiiias, 2014). Este tipo de conformacion tiene algunos aspectos:

e Los terceros no tienen derechos ni obligaciones sino respecto de aquel con
quien han contratado.

e Los participantes no tienen ningn derecho de propiedad sobre los bienes
objeto de asociacion, aunque hayan sido aportados por ellos.

e Son convenios en los cuales dos 0 mas personas se obligan a realizar algunas
actividades, determinando el alcance de cada uno, esto implica las
obligaciones, derechos y responsabilidades.

e Estas asociaciones estdn exentas de las formalidades establecidas para las
compaiiias.

e Selarealiza por escrito, por peticion del SRI, se debe hacer escritura publica.
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e Enel caso de la ejecucion del proyecto se debe abrir un RUC para el proyecto
y a su finalizacion, liquidar y cerrar el RUC.

e FEl contrato es ley para las partes, y los participantes se unen a través de este
acto para desarrollar una actividad y perseguir un fin comin que es la

obtencion de una ganancia.
9.6. Contratos

Para la fase de inicio del proyecto, la empresa ARCONTEC Cia. Ltda. utilizo6 el
personal que tenia a su cargo para realizar todos los disefios arquitectonicos y publicitarios.

Este personal estaba contratado bajo la modalidad de contrato por tiempo indefinido.

Para lo que se refiere a ingenierias, se utilizo la modalidad de contratos por servicios
profesionales, ya que se encargaron estos a empresas dedicadas exclusivamente al disefio y

construccion estructural.

Es importante determinar todos los tipos de contratos que se realizaran en cada fase
del proyecto, para esto se realiz6 el siguiente organigrama en donde se puede apreciar el tipo

de contrato a usar con cada involucrado.

Contratos
|
| | | | | |
Contra.t 0s por Contrato Contrato por Contrato de Contrato por Contrato de
servicios - : . L -
. Indefinido tiempo Fijo precio Fijo obra arriendo
profesionales
| Fiscalizacion L Personal de L Guardiania L Personal de L Oficinas
Oficina Subcontratos Obra administrativas
con
proveedores de
construccion
— Ingenierias

—| Asesoria legal

9.7. Obligaciones tributarias
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Existen Obligaciones tributarias que cada empresa o asociacion debe responder ante
el Servicio de Rentas Internas, el Ministerio del Trabajo, o el Municipio del Distrito

Metropolitano de Quito. A continuacion, se detalla cada una de las obligaciones.

Obligaciones
Tributarias

|
| | ]

Ministerio del

SRI Trabajo Municipio
Declaraciones . .
|| mensuales del IVA Pago dg qtléldades a|| | Pago del (;mlpuesto
(12%) trabajadores predial.
Retglec;?engirzn la Pago de la tasa de
" [Impuestos a la Renta —| contribucion de
e IVA. mejoras.
Declaraciones del
— Impuesto a la Renta | Pago d.e Patentes
(22%) municipales.
Pago del anticipo Pago de tasa por
— del Impuesto a la — transferencia de
Renta. dominio.

9.8. Ordenanzas municipales

Las ordenanzas que se encuentran vigentes para temas de desarrollo inmobiliario en

el distrito metropolitano son las siguientes:

ORDM-0160 reformatoria de las ordenanzas metropolitanas NOS. 0172 y 0432, que

establecen el régimen administrativo del suelo en el Distrito Metropolitano de Quito

Las Reglas técnicas de arquitectura y urbanismo se las rige mediante el contenido de

la resolucidon 13-2016.

ORDM-127 Plan Metropolitano de Desarrollo y Ordenamiento Territorial -
Modificatoria ORDM-041, se encuentra vigente desde el 2015 hasta el 2025 (Consejo
Metropolitano de Quito, 2015).



227

Para obtener el visto bueno de planos en la Entidad Colaboradora de Pichincha, y
posteriormente para obtener el permiso de construccion, es indispensable cumplir con todas

estas reglas técnicas y ordenanzas que se plantean para el Distrito metropolitano de Quito.

Como el proyecto ya tiene los planos y el permiso de construccion aprobados,
sabemos que el proyecto cumple con toda esta normativa. Es necesario realizar los controles
de seguimiento en la fase de ejecucion de la obra para saber que todos los parametros se

cumplen.
9.9. Ventas
9.9.1. Escrituras del predio

El predio actualmente se encuentra a nombre de ARCONTEC Cia. Ltda., este se lo
compro6 en el afio 2017 por un monto de $600.000,00. Se realizé todo el proceso legal de

traspaso de dominio y se encuentra inscrito en el registro de la propiedad.
9.9.2. Contratos de reservas de viviendas
Reserva del inmueble

En el Codigo Civil (Codificacion No. 2005-010), Art. 702 (H. Congreso Nacional, 2005)
dicta que la tradicion de dominio de bienes raices se perfecciona con la inscripcion del titulo en
el Registro de la Propiedad; asi, también, si la tradicion se realiza a titulo de compraventa, segin
lo ordena el Art. 1740 del mismo cuerpo normativo, no se reputa perfecta ante la ley, mientras
no se ha otorgado escritura publica. Ademas, en el Art. 1570 sefiala que, la promesa de celebrar
un contrato solo produce obligacion si, consta por escrito, y por escritura publica; por tanto, la
promesa de compraventa de un inmueble, para ser perfectamente valida deberad celebrarse en

escritura publica.

Segun la revista Clave, una de las principales en el sector inmobiliario, los interesados
en la compra de un bien inmueble pueden entregar al promotor inmobiliario un monto en calidad
de “reserva”, el mismo que no puede ser superior al 2% del valor final de la vivienda. Es
importante aclarar que el pago de esta “reserva’” no se equipara a una promesa de compraventa,

sin embargo, el valor pagado debe imputarse al precio del bien. (Revista CLAVE, 2018)

9.9.3. Compraventas.
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El Cdédigo Civil ecuatoriano exige que para que una promesa de compraventa de un
inmueble tenga validez juridica, esta necesariamente sea otorgada por escritura publica. Esto
como norma general, que ademas esta respaldada por el Reglamento de Funcionamiento de
Compaiiias que Realizan Actividad Inmobiliaria, el cual prohibe de manera expresa que se

celebren promesas de compraventa por instrumento privado. (Revista CLAVE, 2018)

La promesa de compraventa se celebra por escritura publica y el perfeccionamiento

de la trasferencia de dominio requiere su inscripcion en el Registro de la Propiedad.

En virtud de la suscripcion del contrato de compraventa, el vendedor transfiere la

propiedad del o los inmuebles a favor del comprador.

Es de vital importancia que las promesas de compraventa tengan la identificacion de
los contratantes, la identificacion de los bienes comprometidos, el precio y cuantia, la
declaracion de no pesar gravamen alguno sometiéndose al saneamiento por eviceion y vicios

redhibitorios y la autorizacidn para la inscripcion en el registro de la propiedad.

Todos los pagos de este proceso corren por cuenta del prominente comprador, a
excepcion de los pagos del impuesto a la plusvalia, el cual lo debe pagar el prominente

vendedor.

Como requisito previo para el perfeccionamiento de transferencia, y en el mismo
instrumento publico de la compraventa, se incorpora el contrato de liberacion parcial de
hipoteca otorgado por la Institucion Financiera acreedora otorgante del crédito a favor del

Promotor para el desarrollo del Proyecto Inmobiliario.

Asi también, y como garantia del crédito hipotecario otorgado a favor del comprador,
en el mismo instrumento publico de la compraventa, se incorpora el contrato de hipoteca

abierta y prohibicion de enajenar de los inmuebles, de ser el caso.
Terminacion unilateral de los contratos de promesa de compraventa

En caso de desistimiento expreso o tacito de cualquiera de las partes, el contrato de
promesa de compraventa se dard por terminado automaticamente y de pleno derecho, para
lo cual la parte correspondiente debera remitir una carta a la contraparte incumplida en tal

sentido, y sin que sea necesario suscribir algin documento para instrumentar la terminacion
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del contrato o que sea necesario realizar requerimiento judicial alguno. Por lo tanto y, en
cualquier caso, la promitente vendedora quedard en libertad de promocionar y negociar los

inmuebles prometidos en venta a favor de terceros.

En caso que la parte promitente compradora haya solicitado cambios en los inmuebles
objeto del presente contrato, que los mismos hayan sido aprobados y ejecutados parcial o
totalmente por la promitente vendedora, y que dicha parte desista de los mismos o de la
adquisicion de las unidades inmobiliarias, la promitente vendedora tendra derecho a recibir la
totalidad del valor de dichos cambios y la totalidad del valor que corresponda pagar para restituir

los inmuebles a sus caracteristicas generales.
9.9.4. Registros de Propiedad Horizontal.

Segun el Art. 1 de la Ley de propiedad Horizontal (Congreso NAcional del Ecuador,
2005), la declaratoria de propiedad horizontal se celebra mediante escritura publica y
contiene la manifestacion de voluntad del propietario de un inmueble de someter el mismo
al régimen de propiedad horizontal, conforme el cual, los diversos pisos de un edificio, los
departamentos o locales en los que se divida cada piso, cuando sean independientes y tengan
salida a una via u otro espacio publico directamente o a un espacio condominal conectado,

podrén pertenecer a distintos propietarios.

Una vez declarado el inmueble en propiedad horizontal, las normas contenidas en el
Reglamento a la Ley de Propiedad Horizontal son de obligatorio cumplimiento para todos
los titulares de dominio de un piso, departamento o local comercial, asi como para los
cesionarios, usuarios, acreedores anticréticos, arrendatarios y, en general, a cualquier

persona que ejerza sobre estos bienes cualquiera de los derechos reales.
9.9.5. Inscripcion de escrituras.
Para la correcta inscripcion de escrituras se debe seguir los siguientes pasos:

e C(atastros: Se debe registrar en catastros la minuta de compraventa, el
formulario de catastro con la declaracion de impuestos de plusvalia con el
respectivo sello de la notaria. Se ingresa el tramite al municipio y se paga el
impuesto de alcabala y plusvalia correspondientes a la transaccion en el

consejo provincial.
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e FEscritura publica: Se suscribe la escritura publica y se cierra esta en la
Notaria.
e Registro de la propiedad: Se inscribe en el registro de la Propiedad y se

notifica la transferencia de dominio al Municipio de Quito.
9.10. Cierre

Es importante tener en cuenta que se deben realizar todos los procedimientos legales

y normativos en la fase de cierre, ya que sin estos no se puede dar por concluido el proyecto.
9.10.1. Liquidacion de personal.

El Art. 169 del Codigo de Trabajo estipula las causas para la terminacion del contrato

individual, las cuales son: (Ministerio del trabajo, 2012)

e Por las causas legalmente previstas en el contrato;

e Por acuerdo de las partes;

e Por la conclusién de la obra, periodo de labor o servicios objeto del contrato;

e Por muerte o incapacidad del empleador o extincidon de la persona juridica
contratante, si no hubiere representante legal o sucesor que continie la
empresa 0 negocio.

e Por muerte del trabajador o incapacidad permanente y total para el trabajo;

e Por caso fortuito o fuerza mayor que imposibiliten el trabajo, como incendio,
terremoto, tempestad, explosion, plagas del campo, guerra y, en general,
cualquier otro acontecimiento extraordinario que los contratantes no pudieron
prever o que previsto, no lo pudieron evitar.

e Por voluntad del empleador en los casos del articulo 172 de este Cddigo;

e Por voluntad del trabajador segun el articulo 173 de este Codigo; vy,

e Por desahucio.

En el caso del personal de obra, el cual esta contratado por obra cierta, la terminacion
de la relacion laboral operara sin necesidad de desahucio ni otra formalidad; bastara que se
produzca la conclusion efectiva de la obra, del periodo de labor o servicios objeto del
contrato, que asi lo hayan estipulado las partes por escrito, y que se otorgue el respectivo

finiquito ante la autoridad del trabajo.
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9.10.2. Liquidacion de sociedad en cuentas de participacion

Se deberan repartir las utilidades entre los socios, por el monto correspondiente al
indicado en el porcentaje de participacion del proyecto. También se debe realizar todos los
procesos necesarios para cerrar el RUC, y se debe tomar en cuenta que también se deben

pagar las utilidades y beneficios de ley a los trabajadores.
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En el ambito legal es muy importante tener presente todos los tradmites y normativas

que se deben cumplir para que los promotores del proyecto no tengan ningin inconveniente

futuro. Este es el resumen de los requisitos que se deben tener comparado con lo que

efectivamente tienen realizado los promotores en cada fase del proyecto.

INSTITUCION /
RESPONSABLE

Administracion Zonal Tumbaco

FASE DE INICIO

DESCRIPCION DEL TRAMITE

Pago impuesto predial predio

ESTADO
ACTUAL

Pago alcabalas y transferencia de dominio terreno

Informe de Regulacion Metropolitana Actualizado IRM

Definicion de borde de quebrada

Replanteo Vial

Notaria

Firma de escritura compra-venta terreno

Registro de la Propiedad

Inscripcion de escritura de compra - venta

ECP-CAE

Aprobacion planos arquitectonicos

Aprobacion planos de ingenieras de detalle

Departamento legal

Elaboracion de minutas promesas compra-venta

Cuerpo de bomberos

Aprobacion Cuerpo de bomberos

FASE
PLANIFICACION EMMAP
Y PRE VENTAS

Informe de factibilidad de servicio EMMAP

Solicitud acometida EMMAP

Administraciéon Zonal Tumbaco

Emision Licencia de Trabajos Varios

Emision de Licencia de Construccion LMU 20

EEQ

Solicitud acometida Empresa Eléctrica

Notaria

Firmas de promesas de compraventa (hasta la fecha)

Administraciéon Zonal Tumbaco

Notificacion Inicio construccion Administracién Zonal

Registro Catastral y Emision de Propiedad Horizontal

Promotor Elaboracion de cuadros de alicuotas y linderos
Lzl z ECP-CAE Emision de certificado de conformidad de Propiedad Horizontal
CONSTRUCCIO — - . -
. . Solicitud de Certificado de Gravamenes del predio
N Y VENTAS Registro de la Propiedad — - - :
Inscripcion de escritura de propiedad horizontal
EEQ Solicitud energizacion Empresa Eléctrica

Agencia de Control

Solicitud de certificado de finalizacion del proceso constructivo

Registro de la Propiedad

Solicitud de Certificado de Gravamenes de casas

Inscripcion de escrituras de compra venta

Administracion Zonal Tumbaco
FASE CIERRE Y

Pago Transferencia de dominio de viviendas

ENTREGA Notaria Firma de escrituras de compra.\,/enta cc'm. propietarios
Promotor Acta de entrega-recepcion de viviendas
Promotor Elaboracion y firma de actas de entrega del proyecto a propietarios
EEQ Solicitud de medidor para cada vivienda

x [ [ 3[x | x¢[x¢[x [ |x]x|x X X|C || %€ %[44 [&]L

En conclusion, se puede apreciar que los promotores han realizado correctamente los

tramites legales y han cumplido con la normativa vigente hasta la fecha y tienen claro el

panorama de los requisitos en todas las siguientes fases del proyecto.
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10.Gerencia de proyecto

10.1. Antecedentes.

Los proyectos son una forma importante de crear valor y beneficios dentro de las
empresas u organizaciones. El director de proyectos es la persona encargada de lograr que

los proyectos ayuden a conseguir las metas y objetivos de la organizacion.

El entorno de los negocios cambia constantemente y cada vez se necesita mas que la
direccion de proyectos siga una metodologia que utilice guias cada vez mas estandarizada,

con buenas practicas comunmente usadas en la mayoria de los proyectos.

Para el presente proyecto se propone la utilizacion de la metodologia TenStep, la cual
se basa en la Guia del PMBOK. Esta proporciona mas detalles sobre los conceptos clave,
tendencias emergentes, consideraciones para adaptar los procesos de la direccion de

proyectos e informacion sobre como aplicar las herramientas y técnicas en los proyectos.

La gerencia, o direccion de proyectos es la aplicacion de conocimientos, habilidades,
herramientas y técnicas a las actividades del proyecto para cumplir con los requisitos de este
y se logra mediante la aplicacion e integracion adecuadas de los procesos de direccion de

proyectos identificados para el proyecto.
10.2. Objetivos.
10.2.1. Objetivo General.

Definir el alcance, los limites presupuestarios, los tiempos, asi como una serie de

recursos asignados al proyecto “Conjunto Figalia”.
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10.2.2. Objetivos especificos.

Satisfacer las expectativas de los interesados, incrementando las
posibilidades de éxito del proyecto, utilizando la metodologia Ten Step.

\

Identificar, gestionar y disminuir riesgos del proyecto

Garantizar que las soluciones sean de calidad 6ptima

Gestionar proactivamente el alcance del proyecto, a fin de garantizar
que solo lo acordado sea realizado, y en caso de que existan cambios,
aprobarlos mediante el proceso de gestion de alcance.

/

Definir y reunir datos para métricas de desempefio, con el fin de obtener
una idea del estado de avance del proyecto y establecer si los productos
finales especificos son de calidad optima.

10.3. Metodologia.

—Gestion de polémicas’*

— Gestion del alcance [

Gestion de la
comunicacion

Definicion del

ERyec — Gestion del Riesgo [
Gestion de Proyectos || Gestion del plan de
: trabajo
Integracion del plan | Gerstién de RRHH
del trabajo y del
presupuesto
— Gestion de la calidad [

Gestion de las
adquisiciones
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10.4. Definicion del trabajo

10.4.1. Resumen Ejecutivo del Proyecto

El proyecto se encuentra ubicado en la Parroquia de Cumbaya en el sector de San
Juan Alto. Consta de 10 casas y 12 departamentos. Las casas, de 150 m2, se encuentran
adosadas con patio propio y balcones con vista hacia el valle de Cumbay4, estan organizadas
en 2 pisos con un subsuelo en donde se encuentra el acceso y los estacionamientos. El bloque
de los departamentos consta de 2 pisos de vivienda con un subsuelo para estacionamientos.

Existen unidades de 3 dormitorios (120 m2) y suites (75 m2).

El proyecto cuenta con guardiania, vias adoquinadas y arborizadas, areas verdes y
recreativas, piscina, gimnasio, drea de B.B.Q, ascensor en el bloque de departamentos

circuito cerrado de TV, cancha multiuso.

El precio de las unidades es de 1,800.00 dolares por metro cuadrado, es decir que la
unidad de menor precio bordea los 122,000.00 dolares y la de mayor precio los 274,000.00.
Esta dirigida a un estrato social medio-alto y Alto con ingresos familiares mensuales de entre

3,200.00 y 6,000.00 dolares mensuales.
10.4.2. Vision General — Metas organizacionales

La empresa Arcontec Cia. Ltda. se dedica a la promocion y desarrollo de proyectos
inmobiliarios que llamen la atencion por su alto grado de calidad, los servicios que ofrecen,
su arquitectura moderna, espacios confortables que aporten al desarrollo urbano, y que
cumplan con todas las normativas vigentes. Con cada proyecto que se ha ejecutado, la
empresa intenta posicionarse y ganar reconocimiento dentro del mercado inmobiliario para
captar la mayor cantidad de clientes e ir forjandola como una marca reconocida dentro del

sector del desarrollo inmobiliario.
10.4.3. Objetivos del Proyecto

Desarrollar el “Conjunto Figalia” acorde a los requerimientos del mercado actual, y
dentro de la estrategia de diferenciacion de producto dirigido al segmento de mercado de nivel

socio econdmico medio alto y alto.
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Generar una rentabilidad del 25% anual al finalizar la ejecucion del proyecto a través

de la venta total de las unidades de vivienda, de oficinas y de comercio.

Realizar la fase de ejecucion del proyecto dentro del plazo de 18 meses, y la fase de
cierre del proyecto en 2 meses, en los cuales se realizaran las escrituras y entregas finales de
las unidades de vivienda, esta fase se podra extender hasta 6 meses ya que se debe terminar
de pagar el crédito bancario para lograr el apalancamiento del proyecto. Tomar en cuenta

que en fase de inicio y planificacion del proyecto han transcurrido ya 13 meses.
Desarrollar El Proyecto "Conjunto Figalia™ con costo de $3,130,000.00.

Vender la totalidad de las unidades de vivienda dentro de los 18 meses de ejecucion del
proyecto, generando ingresos de $4.200.000 y definiendo procesos de gestion adecuada para

control comercial y de calidad de producto.
10.4.4. Alcance del Proyecto

La definicion del alcance del Proyecto incluye todos los productos, servicios y resultados

que deben ser proporcionados para la ejecucion exitosa de este.
10.4.4.1. Dentro del Alcance

Entrega de cronograma de ventas minimo que debe tener el promotor para poder cumplir
con el financiamiento adecuado del proyecto, junto con el asesoramiento legal en el tema

inmobiliario, de tramites y crediticio tanto para el promotor como para los compradores.
10.4.4.2. Fase de Iniciacion
Incluye estudio de mercado y de factibilidad.
Entregable:
e Acta de constitucion aprobada del proyecto.
10.4.4.3. Fase de Planificacion

Incluye el disefio arquitectonico y de ingenierias
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Incluye aprobacion de planos y regularizacion de todos los permisos pertinentes para

el inicio de la ejecucion del proyecto.
Entregables:

e Plan de trabajo aprobado.
e Cronograma y presupuestos aprobados.

e Acta de inicio de construccion aprobada.
10.4.4.4. Fase de ejecucion

El Conjunto Figalia se desarrollara dentro de un terreno de 3.464,55m? posee dos
bloques de viviendas, uno destinado para el desarrollo de 10 casas y el otro para el desarrollo de
12 departamentos. Cada bloque posee una planta de estacionamientos en el subsuelo y dos

plantas altas para el desarrollo de los espacios internos de las unidades de viviendas.

En el bloque de casas se desarrollara el area social y la cocina en la planta baja y las areas
intimas en la planta alta. Dentro del bloque de departamentos existen 4 unidades de 3 dormitorios

de 120 m?, y 8 suites de 75 m? en promedio.

Todos los departamentos contardn con su respectiva bodega y estacionamiento. En el

caso de las unidades de 3 dormitorios, se han asignado dos estacionamientos.

El proyecto contara ademas con, amplias areas verdes y recreativas, BBQ, piscina
terraza, sala comunal, ascensor con tarjeta magnética de acceso, guardiania en entrada principal,
circuito cerrado de television, control de accesos, cerca eléctrica perimetral, calefon eléctrico en
cada departamento, asi como conexiones 220V (libre de gas), generador eléctrico de emergencia,
instalaciones para cable e internet, puerta eléctrica para acceso vehicular al conjunto y cisterna

con equipo de bombeo.

Dentro de los departamentos se instalaran acabados de calidad: pisos de porcelanato en
cocinas y areas sociales, piso flotante aleman de 8mm en el area intima, cerdmica en pisos y
paredes de baios y cuartos de lavado, recubrimiento interior en paredes con empaste de estuco
liso y pintura vinil acrilica blanca, mesones de granito, cielo falso de gypsum, muebles
modulares altos y bajos, closets y walk-in closet, barrederas y puertas de MDF, sanitarios y
griferia mono comando FV con aireadores para bajo consumo y recubrimiento exterior en

paredes con grafiado.
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Entregable:

e Acta de entrega de unidades

e Acta de entrega del proyecto, equipos y areas comunales
10.4.4.5. Seguimiento y Control

Incluye la responsabilidad patronal de todo el personal que trabaje en el proyecto,
incluido los subcontratistas o proveedores. También la contabilidad, estados financieros y

reporte de nomina mensual y anual.
Entregable:
e Informes de avance y desempefio del proyecto.
10.4.4.6. Cierre

Incluye entrega de departamentos a cada uno de los propietarios y del proyecto a la

administracion elegida por los copropietarios.

Incluye la puesta en marcha de todos los artefactos necesarios para el correcto

funcionamiento de todas las instalaciones del proyecto.
Entregable:

e Acta de cierre del proyecto aprobada

e Registro de lecciones aprendidas
10.4.4.7. Fuera del Alcance

No incluye la administraciéon del Conjunto Figalia pasados los 6 meses contados

desde que los propietarios ya empiecen a ocupar las viviendas.
No incluye mobiliario de viviendas ni disefio personalizado interior de las viviendas.
No incluye cambios de acabados de los departamentos sin costo adicional.

10.4.5. Estimacion de esfuerzo, costo y duracion
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El costo total del proyecto es de $3.130.000,00 aprox. Dividido de la siguiente

mancra:

6 Descripcion Incidencia Costo / m2 Area Bruta
1 |Costos Directos $ 1.938.272,13 62%] $ 471,56
2 |Costos Indirectos $ 591.661,77 19%| $ 143,95
3 [Costo del Terreno $ 600.000,00 19%| $ 145,97
4 |Costo Total $ 3.129.933,90 100%] $ 761,48

llustracion 10-1 — Costo Total
Fuente: Elaboracion propia.
Establecida la linea base del proyecto, se estima que este tendria una duracién total de 25

meses divididos en las fases de planificacion de 6 meses, ejecucion 18 meses y cierre 1 mes.
10.4.6. Interesados

“Los interesados son personas o grupos especificos que se ven implicados o tienen un
interés en el resultado del proyecto. Normalmente estan dentro de la empresa y podria incluir a
los clientes internos, directivos, empleados, administradores, etc. Un proyecto también puede
tener interesados externos, incluyendo proveedores, inversionistas y grupos comunitarios,
organizaciones no lucrativas, organizaciones gubernamentales o la sociedad en su conjunto”

(Tom Mochal, TenStep, Inc., 2014)

En este proceso, investigamos a todas las personas que podrian influir ya sea positiva o
negativamente en el ciclo de vida del proyecto. Con este andlisis identificamos a las personas o
grupos de personas que tienen bastante importancia o influencia y a los que tienen bastante

interés dentro del proyecto.

Ademas de identificarlos, después de este analisis se definird como actuar en la toma de
decisiones con cada uno de los interesados, y se establecera el nivel de involucramiento de cada

uno dentro del proyecto.

A continuacioén, en la Tabla 10-1 se mostraran todos los interesados, la descripcion de
cada uno, el nivel de importancia o interés que estos poseen en el proyecto y la manera en la que

se deben manejar para lograr la correcta ejecucion del “Conjunto Figalia”
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Descripcion

Importancia /
Interés
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Estilo de direccion

Patrocinador Ejecutivo

ARCONTEC Cia. Ltda. Promotor
del Proyecto, principal inversionista
de recursos, y principal beneficiario

de rendimientos finales.

Importancia: Alto
Interés: Alto

Director de Proyecto

Constructor a elegir

Importancia: Alto
Interés: Alto

Importancia: Alto

Estos son los interesados mas
importantes para el proyecto.
Deben manejarse muy de cerca y
mantenerse plenamente
involucrados en el proyecto. El
equipo debe hacer los mayores
esfuerzos para satisfacer sus
necesidades.

Deben ser manejados de cerca.

recaudacion de impuestos

Fiscalizador Fiscalizador a Elegir
& Interés: Alto
Varios clientes que han comprado
viviendas como inversion. Importancia: Alto
Inversores , ] ,
Proveedores que haran canje de sus Interés: Alto
servicios por viviendas
. Profesionales y trabajadores que Importancia: Alto
E d t .
quipo de proyecto estaran en obra. Interés: Medio
Personal encargado de las ventas de | Importancia: Alto
Vendedores .. ) .
las viviendas. Interés: Medio
Empresa estatal encargada de la Importancia: Alto
IESS . . . . .
seguridad social de los trabajadores. Interés: Bajo
SRI Empresa estatal encargada de la Importancia: Alto

Interés: Bajo

Entidad Financiera

Entidad privada encargada de
proporcionarnos el financiamiento

Importancia: Alto

Deben ser manejados de cerca pero
evitar comunicar de manera
excesiva.

proyectos de vivienda.

crediticia Interés: Bajo
del proyecto.
Todas los proyectos cercanos al . .
. , Importancia: Medio
Competencia sector que estan desarrollando

Interés: Bajo

Personal administrativo

Todo el personal que trabaja en las
oficinas de la empresa.

Importancia: Medio
Interés: Medio

Municipio de Quito

Entidad publica que regula los
proyetos inmobiliarios.

Importancia: Medio
Interés: Bajo

Personas propietarias de los terrenos
aledafios que les puede afectar

Importancia: Bajo

Monitorerlos para asegurar que su
condicion no cambia a través del
proyecto.

Vecinos . . . .
directa o indirectamente la Interés: Bajo
construccion del proyecto.

. .. Importancia: Baja

Clientes Compradores de las viviendas. P i . )

Interés: Medio
. .. Importancia: Baja
Proveedores Nos proporcionan los servicios. P J

Interés: Medio

Deben ser debidamente informados.
Comunicate con ellos con
regularidad para asegurar que no
surjan incidentes mayores.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 10-1 - Tabla de identificacion de interesados.

Ahora se los ubicara en una matriz de interesado, en la Ilustraciéon 10-2, en donde se

evaltia sobre 5 puntos a cada interesado para ubicarlos por cuadrantes y asi tener una

validacion grafica de cuales son los interesados que mas deben preocuparnos o que mas

debemos tener en cuenta.
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‘1‘ @

0
@ Patrocinador Ejecutivo ® Director de Proyecto Fiscalizador
@ Inversores ® Equipo de proyecto Vendedores
@ Clientes ® Proveedores ® |ESS
® SRI ® Personal administrativo ® Competencia
® Entidad Financiera crediticia ® Municipio de Quito Vecinos

Hustracion 10-2 — Matriz de interesados.
Fuente: Elaboracion propia

10.4.7. Suposiciones previas

Las suposiciones previas son condiciones o circunstancias futuras, fuera del control
del equipo de direccion que se requiere sucedan para la consecucion de los objetivos del

Proyecto.

Son riesgos de bajo nivel, con baja probabilidad de que condiciones negativas

ocurran o alta probabilidad de que las condiciones necesarias de produzcan.
Dentro de las Suposiciones previas para el “conjunto Figalia” tenemos

¢ Que el mercado inmobiliario y en general la economia ecuatoriana van a
mejorar con las medidas econdmicas tomadas por el ejecutivo en el mes de
agosto 2108.

¢ Que el crédito bancario que se esta tramitando para la ejecucion del proyecto

sea aprobado y entregado en los plazos previstos.
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¢ Que la entrega en obra de los materiales de construccion y acabados ya sean
fabricados localmente o importados van a ser entregados a tiempo y
disponibles para culminar todo el proyecto.

¢ Que el presupuesto original tenga una variacion maxima del +/- 5%.

¢ Que se logre culminar las ventas en el plazo de tiempo fijado.

¢ Que no cambie el alcance del proyecto por requerimientos personalizados de

los clientes.
10.4.8. Riesgos

Los riesgos son circunstancias futuras, fuera del control del equipo de direccion del
Proyecto, que pueden tener un impacto negativo o positivo (oportunidades) si llegan a suceder

durante el ciclo de vida del proyecto.

Es necesario identificarlos para poder gestionarlos de manera adecuada y oportuna y asi

poder prevenirlos o mitigarlos.

Dentro de los principales riesgos tenemos:
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Riesgos Plan de Riesgo
: (H/MI/L) :
1. Aumentos en los costos del . Se establecera una coordinacion permanente
proyecto y dificultades de H con el patrocinador o su delegado para solucionar
financiamiento. cualquier cambio en los costos del proyecto.
. . Se establecera una coordinacion permanente
2. Duracion del proyecto mayor . .
. H con el patrocinador o su delegado para gestionar
al planificado. . . -
cualquier cambio en la duracion del proyecto.
. Establecimiento de cursos de capacitacion en
3. Déficit de mano de obra local y M mano de obra calificada necesaria para el proyecto.
especializada.
. Seleccion de personal en ciudades cercanas.
- . Capacitacion al equipo de trabajo y realizar
4. No seguimiento de los procesos P cquip o yrea
< planes de roles, y monitoreo y control que deje
que alteren la duracion, costo y M .- . .
claro los procesos a utilizarse que eviten cambios
alcance del proyecto. .
sustanciales del proyecto.
5. Cambios o falta de . Comunicacion eficiente y supervision
compromiso en el equipo de trabajo M periddica de labores.
del proyecto. ° Establecer un banco de elegibles.
. Llegar a acuerdos de responsabilidad con los
. s, tizar | terial
6. La no disposicién de proveed.ores para garan 1.Z’al‘ os materiales
. . . . necesarios para la ejecucion del proyecto.
materiales o servicios necesarios y en H —
. . Establecimiento de un monto para
la calidad esperada. . . . ..
imprevistos en caso de ser necesario adquirir
materiales en lugares mas remotos.
7. No involucramiento de los H . Establecer un equipo de resolucion de
propietarios y vecinos de los predios. conflictos.
A . . Establecer con el constructor una alta
8. Pérdida de vidas en la . . .
., H exigencia de todas las normas de seguridad
construccion del proyecto. .
ocupacional.
9. Ocurrencia de desastres -
L . Contar con una poliza de seguro.

naturales (sismo, erupcion volcanica)

Tabla 10-2 — Riesgos del “Conjunto Figalia”

10.4.9. Enfoque

El “Conjunto Figalia” intenta ser un referente arquitecténico y urbanistico para el

sector de San Juan alto de Cumbaya. La sostenibilidad es un elemento muy importante del

proyecto, ya que desde su concepcidn arquitectonica busca generar el menor impacto posible

al ambiente con el uso eficiente de los recursos, asi como el uso de materiales de bajo

contenido energético y fomentar la generacion de espacios verdes con especies propias de la

ciudad y del pais.

Cada proceso del proyecto, incluso antes de ser ejecutado, contara con la supervision

y control de calidad, cronograma y presupuesto.
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Se verificard que los proveedores cumplan con las especificaciones necesarias tanto
para materiales como para servicios, validando siempre que esté¢ dentro del presupuesto y

que cumpla con el cronograma.
El proyecto se lo realizaré de la siguiente manera:

e Compra del terreno.

e Disefios arquitectonicos e ingenieriles.

e Aprobaciones del proyecto.

e Fabricacion del material publicitario e infraestructura para preventas.
e Demolicidn de la infraestructura existente.
e Preventas.

e Fase de construccion de obra gris.

e Fase de acabados.

e Construccion de areas comunales.

e Jardinerias y vias comunales.

e Puesta en marcha de todos los equipos.

e Escrituracion

e Entrega de viviendas.

e Entrega del conjunto.

e Cierre del Proyecto.
10.4.10. Estructura organizacional

Arcontec Cia. Ltda. es una empresa con una estructura organizacional proyectizada,
en donde el Arq. Santiago Guerra es el Gerente General, los departamentos administrativos
trabajan en la oficina, y para cada proyecto se elige un equipo de trabajo diferente al de otros

proyectos para que se adapte a las necesidades especificas de cada uno.

Es por este motivo que actualmente la empresa se encuentra en la busqueda tanto del
Director de Proyecto para el “Conjunto Figalia” como del profesional encargado de la

Construccion.

Dentro de la asociacion en cuentas de participacion creada para el proyecto, consta

la asociacién del Arq. Santiago Guerra con el socio. Entre los cuales se repartiran las
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utilidades que genere el presente proyecto, es por eso por lo que para el presente estudio los

llamaremos “Miembros del comité”. Esta organizacion se la muestra en la Tabla 10-3.

Cargo Responsable

Patrocinador Ejecutivo de Proyecto Arcontec Cia Ltda.

Director de Proyecto Por Definir

Planificacion y construccion Por Definir

Gerente de Proyecto Arg. Santiago Guerra

Miembros del comité Dario Velazco & Arg. Santiago Guerra

Tabla 10-3 — Estructura Organizacional.
Fuente: Arcontec Cia. Ltda.

10.5. Integracion del plan del Proyecto

En este proceso, se realizard la integracion de las tres variables més importantes de
los proyectos, conocida como la “triple restriccion” la cual integra al alcance, al costo y al
cronograma. Cuando tenemos definidos estos tres elementos se crea la “linea base” del

proyecto.
10.5.1. Integracion del Presupuesto y del cronograma.

Una vez definidos los costos y la duracion de cada fase, es necesario integrarlos para
tener la linea base de los costos y la duracion del proyecto como se muestra en la [lustracion

10-3.
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llustracion 10-3 — Linea base de Costos y duracion del proyecto.
Fuente: Elaboracion propia
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10.5.2. EDT — Estructura de desglose del trabajo.

El EDT representa la manera en la que se divide el trabajo a ser realizado en un
proyecto de mayor a menor nivel. En este se muestran las fases de inicio, planificacion,
gjecucion y cierre con sus respectivas tareas. Dentro del EDT no importa la secuencia del
trabajo, solo la definicion de todas las tareas a realizar. Este proceso facilita la estimacion

del trabajo a detalle. No se llega a nivel de tareas como se aprecia en la Ilustracion 10-4.

1 Conjunto
Figalia
I
| 1 ] ]
1.1 Inicio 12 1.3 Ejecucion | | 1.4 CIERRE
Planificacion
|| 1.1.1 Estudio || | 1.2.1 Disefio || | 1.3.1 Trabajos || |1.4.1 Limpieza
de necesidades. Arquitectonico Preliminares final
1.2.2 Disefio 1.3.2 1.4.2 Acta de
— 1.1.2 Terreno | ., — Movimiento de|—  entrega
Estructural .
tierras departamentos
L13 1.2.3 Disefio de 143 Nueva
— Capacidadde | . —1.3.3 Estructural [— .. S
Instalaciones administracion
pago
| 1.1.4 Estudios || | 1.2.4 || 1.3.4 || 1.4.4 Entrega
preliminares Aprobaciones Instalaciones del proyecto
|| 1.1.5 Actade || [1.2.5 Concurso|| | 1.3.5
constitucion de ofertas Mamposteria
] 1.2.6 §011c1tar —1.3.6 Acabados
el préstamos
|| 1.3.7 Areas
Comunales
|| 1.3.8 Equipos

Especiales

llustracion 10-4 — EDT
Fuente: Elaboracion propia
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10.6. Gestion del plan de trabajo y del presupuesto

Proceso de Gestion del Plan de Trabajo
Evaluar constantemente si el proyecto esta dentro de los parametros de tiempo, duracion y costo.
Actualizar las asignaciones de trabajo para tener el personal apto para ejecutar los trabajos
designados.
Realizar ajustes y actualizaciones al plan de trabajo para reflejar la manera en la que se debe llevar a|
cabo.
Revisar constantemente las actividades de manera que no permanezcan actividades necesarias sin|
finalizar.
Identificar si la ruta critica ha cambiado, y de ser asi, identificar actividades que necesiten ser|
aceleradas.
Identificar, comunicar y mitigar cualquier riesgo que amenace a la conclusion exitosa del proyecto.
Evaluar constantemente el cronograma y los hitos para constatar que estos han terminado|
exitosamente.
Asegurarse que la calidad del proyecto es la esperada en todas sus etapas.
Cada responsable del equipo del proyecto emitird un reporte cada 15 dias en donde se detalla el
Reporte Quincenal |trabajo realizado por entregables y porcentajes de avance. El director del proyecto sera el encargado
de unificar toda esta informacion con el fin de presentar un reporte general de avance.
El director del proyecto debe establecer con el promotor los limites permitidos de tolerancia para el
presupuesto y fecha limite del proyecto.
Se identificara y gestionara la fecha limite de entrega del proyecto como un riesgo con el fin de|
cumplir en el tiempo mas semejante al expuesto en la fecha limite del proyecto.
Técnicas de Contingencia para reajuste del Proyecto

Evaluacion del Plan de
Trabajo

Tolerancia Maxima

Evaluar la contratacion de horas extra en caso de que el proyecto se vea amenazado en el

cronograma.
Reajuste a Evaluar reasignar recursos a la ruta critica de ser necesario.
Cronograma Evaluar si es necesario emplear un modelo de ejecucion rapida
Ejecutar acciones para mejorar la moral dentro del equipo constantemente para mejorar la
productividad.
Evaluar si es necesario la eliminacion, cambio u reubicacion del recurso humano.
Reajuste a Evaluar si los procesos que se estan siguiendo son Optimos.
Presupuesto Evaluar si es necesaria la renegociacion de los contratos externos en caso de no cumplir con el

presupuesto base.

Medicion de Desempeiio

Medicion de El indice de desempefio a tomar en cuenta sera el de calendario (SPI)=EV/PV

Desempeiio
Revisiones de Gestion

Reuniones de Informar el estado de avance de obra y de las tareas pendientes del proyecto. Definir las actividades
coordinacion siguientes a realizarse

Reunion semanal de
informacion de estado
del proyecto

Reuniones con el  |El promotor podra convocar las reuniones que crea pertinentes para poder establecer acuerdos que

Promotor ayuden al correcto desarrollo del proyecto.
Planes para Mantener la linea Base

Linea Base del
Alcance

Reunion a realizarse todos los lunes con el equipo del proyecto, para revisar y tomar acciones en
base al informe semanal de avance del proyecto.

Plan de Gestion de Alcance

Plan de Gestion de Costos

Linea Base del Tiempo|Plan de Gestion de Calidad

Plan de Gestion de Procesos.

Plan de Recursos Humanos

Linea Base del Costo |Plan de Gestion de Riesgos

Plan de Gestion de Adquisiciones.

[lustracion 10-5 — Plan de gestion del trabajo.
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10.7. Gestion de Polémicas

Una polémica es un problema formalmente definido que impedira el progreso del
proyecto y no puede ser resuelto por el Director de Proyecto y su equipo de trabajo, sin
participacion externa. Estas no pueden ser ignoradas ni postergadas. Los incidentes deben

ser resueltos de manera répida y efectiva.

Para gestionar las polémicas se propone la utilizaciéon de fichas de reporte de
polémicas (Tabla 10-4), las cuales deben ir registradas en una bitacora (Tabla 10-5). De esta
manera siempre van a quedar registradas y se va a poder dar seguimiento a las mismas ya

que se muestra el estado (solucionado o no) de esta en las fichas.

REPORTE DE POLEMICAS - CONJUNTO FIGALIA

Nimero de reporte: Reportado por: Fecha de reporte:
CF-001-001
[Estatus del problema: Asignado a: Fecha de resolucién:

Descripciéon del problema:

Impacto del problema:

Alternativas y recomendacion:

Solucion final:

Tabla 10-4 — Reporte de polémicas
Fuente: Elaboracion propia
BITACORA DE REPORTE DE POLEMICAS - CONJUNTO FIGALIA

Prioridad
(A-M-B)

Nimero Descripcion del problema ¢ impacto en el proyecto

Fecha de Reporte  Reportado por Asignadoa  Fecha de resolucion ~ Status Resolucién / Comentario

Tabla 10-5 — Bitdacora de reporte de polémicas
Fuente: Elaboracion propia
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10.8. Gestion del Alcance

Una vez definido el alcance en el numeral 10.4.4 se definird la metodologia con la
cual se gestionard los cambios del alcance, con el fin de proteger la linea base y los
requerimientos originales aprobados del Proyecto. Todos los cambios al alcance del proyecto
se deben realizar solo si el patrocinador o promotor del proyecto estd de acuerdo en estos

nuevos requerimientos, sabiendo que con estos modificaran la linea base de costo, esfuerzo

y duracion del proyecto.

A continuacion, se resume el proceso para la gestion del alcance.

Recolectar las
solicitudes
potenciales de
cambios al alcance.

Procesar las
solicitudes en la
bitacora de cambios al
alcance.

Asignar los cambios
al alcance a un
miembro del equipo
responsable.

|

V]

Informar al
patrocinador con
alternativas e impacto
(costo y plazo).

Documentar la
resolucion en el
formulario de
solicitud y en la
bitacora.

Anadir actividades
apropiadas que sean
agregadas al plan de

trabajo original

|

v

Actualizar la
definicion del
proyecto.

Informar a todos los
participantes
involucrados.

Cualquier requerimiento que esté fuera del alcance definido, debera ser gestionado por

medio de una solicitud de cambio (ver Tabla 10-6).
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SOLICITUD DEL CAMBIO AL ALCANCE - "CONJUNTO FIGALIA"

Niimero de cambio de alcance: Persona que solicita: Fecha de reporte:

Situacion del cambio de alcance: Persona a quien se le asigna el cambio de alcance: Fecha de resolucién:

Descripcion del cambio de alcance :

Beneficio para el negocio:

Implicaciones de no realizar el cambio:

Anilisis del impacto para el proyecto:

Alternativas:

Resolucion final:

Aprobacién del Patrocinador para in 6n (Opcional):

Aprobacién del Patrocinador para la resolucién final:

Tabla 10-6 — Formato de Solicitud de cambio al alcance.
Elaborado por: Francisco Guerra

Todas las solicitudes de cambio al alcance deben registrarse en la bitdcora disefiada

para este fin. (Ver Tabla 10-7)

BITACORA DEL CAMBIO AL ALCANCE - "CONJUNTO FIGALIA"

No Descripcion del Cambio de Alcance  Prioridad (A/M/B) Fecha en que se Reporta  Requerido por Asignado a Fecha en que se realiza  Estado Solucién / Comentarios

Tabla 10-7 — Formato de la bitacora del cambio al alcance
Elaborado por: Francisco Guerra
10.9. Gestion de las Comunicaciones

Los procesos de la gestion de la comunicacidon son necesarios para asegurar que las
necesidades de informacion del proyecto y de los interesados se satisfagan a través del desarrollo
de objetos y de la implementacion de actividades que tienen como fin lograr un intercambio

eficaz de la informacion.
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Este proceso debe seguir los siguientes procesos para lograr comunicar de mejor manera

a los interesados (Ilustracion 10-6)

Identificar interesados y la

Definir frecuencia de
reuniones y los tipos de
informes a entregar después
de cada reunion.

prioridad de comunicacion.
Realizar una matriz basado
en el poder e interés dentro |——>

del proyecto.

Entregar reportes a cada
gestion, de acuerdo a la
jerarquia de comunicacion.

llustracion 10-6 — Proceso de la gestion de las comunicaciones.
Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 10-8 se muestra el plan de gestion de las comunicaciones del Proyecto, en

esta se describe la manera en que el director de proyecto y su equipo realizaran y presentaran los

informes del proyecto para el promotor inmobiliario o patrocinador con la ayuda de reuniones

con todos los involucrados mas importantes de las cuales se obtendran informes escritos.

Comunicacion Descripcion Frecuencia Responsable Participacion
Actualizacion de los trabajos .
-, . . . . Director del Proyecto,
Junta de avance Reunién en |realizados y costos incurridos Director del . .
. Semanal Miembros del equipo,
de obra oficina de obra | en un lapso comparandolos proyecto .
. Patrocinador
con la linea base.
., Definir tareas y encargar a los
Reunioén en . . .
. . miembros del equipo de . Director del Proyecto,
Reuniones de oficina de . . Director del . .
. ., trabajo, controlando el Quincenal Miembros del equipo,
planificacion empresa o de , proyecto .
obra presupuesto seglin las Patrocinador
actividades a ejecutarse.
L, Actualizacion sobre los Director de .
Actualizacion ., . . Director del Proyecto,
Reunion en trabajos realizados y costos Cuando sea Proyecto y . .
frecuente de . . . . . Miembros del equipo,
oficina de obra | incurridos comparado con el requerido Equipo de .
avance de obra . Patrocinador
cronograma y presupuesto. trabajo
En caso de presentarse un . .
Control ., . P , . Patrocinador, Director
. Reunion en cambio al alcance se debera Cuando sea Director del .
integrado de . . ., . del Proyecto, Miembros
. oficina realizar una reunion requerido proyecto. .
cambios . . del equipo.
inmediata.

Tabla 10-8 — Plan para gestionar las comunicaciones

Fuente: Elaboracion propia.
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10.10. Gestion de Riesgos

Un riesgo es un evento ya sea positivo o negativo, con probabilidad que suceda y que
afecte al ciclo de vida del proyecto. En este capitulo se centrard en los riesgos negativos ya
que son los que perjudican al proyecto, y se analizara la probabilidad de ocurrencia y el

impacto que pueden tener dentro de este.

Esta gestion incluye a los procesos para llevar a cabo la planificacion de la gestion,
la identificacion, el analisis, la planificacion de respuesta, la implementacion de la respuesta

y el monitoreo de todos los riesgos del proyecto.

Se realiza el siguiente andlisis para tomar medidas que disminuyan la probabilidad e
impacto que estos riesgos pueden causar al proyecto, y asi incrementar las posibilidades de

éxito del proyecto.

Se realizara la Tabla 10-9, en donde se muestra los riesgos identificados hasta esta
fase del proyecto y se especifica la exposicion al riesgo dependiendo del impacto y
probabilidad que tengan cada uno. También se determina la accidn a realizar en caso de que

estos ocurran y quien es el responsable de ejecutar y monitorearlos.

Exposicién al Categorizacion

Cod Descripeién del riesgo Impacto Probabilidad Respuesta Plan de contingencia Responsable Estatus  Fecha Reporte Fecha revisién

riesgo del riesgo
Revisar que el proyecto cumpla con
Incompatibilidad de los estudios e ingenierias 10% 9% BAJO Mitigar todas las normativas vigentes antes de

enviara ion municipal
‘Aceptar el riesgo, y generar un fondo
Incremento en costos de construccion 50% 20% 10% BAJO Aceptacion activa  de contingencia para asumir esta
diferencia

Director de Proyecto y
Patrocinador

Director de Proyecto y
Patrocinador

©

Contratar un seguro todo riesgo para el
[Accidendes en la obra 40% 80% 32% MEDIO-BAJO |  Transferit  proyecto y asegurarse de que todos los
trabajadores estén afiliados al IESS.

Director de Proyecto y
Patrocinador

w

‘Aceptar el riesgo, y generar un fondo
Inestabilidad legal y econémica en el pais 40% 80% 32% | MEDIO-BAJO Escalar de contingencia para asumir esta
diferencia
Revisar costos nuevamente con la
asesorfa de un experto y en caso de
error, generar fondo de contingencia
para asumir costos extras
Crear un plan de mercadeo mas fuerte
Falta de absorcién del producto 70% 63%  |MEDIO-ALTO|  Mitigar para lograr la absorcién de mercado
esperada.
Realizar los pedidos con anticipacion y
asegurar meidante el contrato con el
proveedor que el material llegard en
una fecha acordada.

Director de Proyecto y
Patrocinador

IS

w

[Error en la estimacion de costos y esfuerzo 85% 77% ALTO Mitigar - Escalar Director de Proyecto

Director de Proyecto y
Patrocinador

EN

<

Falta de disponibilidad de recursos en la obra 30% 27% MEDIO - BAJO Mitigar Director de Proyecto

Tabla 10-9 — Identificacion y respuesta a Riesgos del Conjunto Figalia
Fuente: Elaboracion propia.
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10.11. Gestion de los Recursos Humanos

El sector de la construccion es uno de los mayores generadores de empleo del
Ecuador, por lo tanto, es indispensable que se Gestione el Recurso humano de manera

eficiente para poder llevar a cabo de manera exitosa el proyecto.

Es necesario que nuestros trabajadores tanto en oficina, y principalmente en obra se
encuentren motivados, ya que de su rendimiento y satisfaccion depende el ritmo de avance
de la obra. También es importante intentar fidelizar a nuestros trabajadores, ya que la
rotacion del personal es muy perjudicial para cualquier proyecto y en especial uno de
construccion. Es por eso por lo que incluso se debe prever un plan de recompensas en caso

de que la ejecucion del proyecto se dé tal y como se espera por parte del equipo.

El proceso de Gestion de los recursos incluye los siguientes puntos marcados en la

[lustracion 10-7 — Proceso de Gestion de los RRHH.

C Designacion de
estion de Identificacion de Adquisicion de Roles y
RRHH 5 recursos. — Recursos. — Responsabilidades
|
\/

Gestion de los

—>|  Recursosdel | —>| Capacitacion. | —> Desarrollo del

Organigrama del

proyecto. proyecto. e
|
\/
Plan de
Control de RRHH. |—> recompensas.

llustracion 10-7 — Proceso de Gestion de los RRHH
Fuente: (Tom Mochal, TenStep, Inc., 2014) Elaboracion propia.

Es necesario mostrar un esquema basico de lo que seria la estructura organizacional
para el proyecto “Conjunto Figalia”, ya que es la estructura basica necesaria para poder

gestionar un proyecto de esta magnitud.
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organizacional
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l

l

|

Nivel directivo

Nivel ejecutivo en
oficinas centrales

Nivel operativo en
campo

descentralizado de

Nivel

apoyo
Responsable de .

— Gerencia General | —{ monitoreo y control Superintendente (Jefe Bodeguero

de Obra)

de obras.

|| Presidencia | Contabilidad Ingézmero Civil - Control de Costos y

onstructor presupuestos

|| || Responsable de -
Ventas acabados Facturacion y Pagos

— Soporte de Secretaria.

llustracion 10-8 — Estructura organizacional de “Conjunto Figalia”
Fuente: (ARCONTEC Cia. Ltda., 2018)Elaboracion propia.

10.12. Gestion de la Calidad

La gestion de la Calidad incluye todos los procesos para incorporar la politica de
calidad del proyecto. Estos deben constar con una adecuada planificacion, gestion y control
de los requisitos de calidad tanto del producto como del proyecto para satisfacer las

necesidades y objetivos propuestos.

Es importante contar con un plan de gestion de la calidad ya que con este se asegura
que el proceso de ejecucion del proyecto se encuentre realizado correctamente. Por este
motivo, se debe tomar en cuenta a las personas, a los procesos, a los equipos, al material, al

entorno que afecta directamente al proyecto.



Gestion de la calidad Determinar requisitos E Meétricas para validar
de calidad del cliente el cumplimiento
|
Vv
Actividades de . . .
Control de calidad Identificar Mejoras [——| Implementar mejoras
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Este plan contempla seguir el siguiente proceso para asegurar la calidad del proyecto.

Revisiones y
control de
procesos

Verificacion
de calidad de
los materiales

Pruebas y
ensayos de
materiales.

Utilizacion de
las listas de
verificacion

» Asegurando el cumplimiento de los requerimientos y especificaciones de

N

los procesos. Ejemplo: Revision y control en el proceso de instalacion de
ceramica para asegurar que tienen las pendientes necesarias para la
evacuacion de fluidos. )

~N

Asegurando que los proveedores entreguen el material contratado, bajo
especificaciones técnicas, garantia y pruebas.

J

~

Asegurando el cumplimiento de los requerimientos y especificaciones de
los materiales. Ejemplo: toma de muestras de cilindros de hormigén con
el fin de ser sometidos a ensayos y verificar su resistencia, al igual que

pruebas de presion de agua, de voltaje de energia, etc. )

Asegurando que se cumplen todas las actividades que se deben llevar a
cabo en cada proceso e identificar si existe alguna falencia para corregir
a tiempo.

Es necesario documentar todos estos procesos ya que se obtienen métricas que

permiten validar el cumplimiento de los requisitos de calidad.
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10.13. Gestion de Adquisiciones

Esta gestion incluye todos los procesos necesarios para comprar productos, servicios
o resultados que el proyecto necesita y que se debe obtener fuera del equipo de trabajo fijo

destinado al proyecto.

En esta seccion se determina los procesos de gestion y control necesarios para poder
desarrollar y administrar los acuerdos tales como contratos, 6rdenes de compra, memorandos
o acuerdos internos. El encargado de efectuar estas adquisiciones, en el caso del proyecto
“Conjunto Figalia” es el Arq. Santiago Guerra, en calidad de Gerente de Arcontec Cia. Ltda.,

compafiia promotora inmobiliaria.

Se debe planificar, efectuar y controlas las adquisiciones dentro del ciclo de vida del
proyecto. Por este motivo se ha determinado el siguiente proceso para planificar y efectuar

las Adquisiciones mostrado en la Ilustracion 10-9.

Recopilacion de informacion para preparar los términos de referencia.

\Z

Establecer necesidades, productos, materiales y servicios.

\Z

Preparar estimacion de costos de alto nivel para determinar el presupuesto.

N

Anunciar la oportunidad.

\Z

Identificar una breve lista de vendedores calificados.

\Z

Preparar y emitir los documentos de las licitaciones.

\Z

Recibir las propuestas de los vendedores.

\Z

Realizar una evaluacion tecnica de las propuestas que incluya la calidad.

\Z

Realizar una evaluacion de costos de las propuestas.

\Z

Juntar evaluacion de calidad y de costos para seleccionar ganador.

N

Finalizar negociacion y firmar el contrato entre las partes.

llustracion 10-9 — Proceso para efectuar adquisiciones.
Fuente: Elaboracion propia.
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Dentro de los términos del contrato, se deben establecer:

e Plazos de entrega del producto o servicio.

e Cronograma de pagos segun el avance o entrega de los productos o servicios.
e M¢étodos de determinacion de precios de los productos o servicios.

e Gestion de cambios especifico para cada producto o servicio.

e Qarantias en caso de incumplimiento de las partes.

e Frecuencia de Inspecciones o fiscalizacion.

e Penalizacion por demoras.

e Formas de terminacion del contrato.

e Entregables.

La forma de controlar y monitorear las adquisiciones serd mediante

Estas revisiones miden, comparan y analizan el desempefio de calidad,
recursos, cronograma y costos frente al acordado. En estas revisiones se
identifican los paquetes de trabajo adelantados o atrasados o que se estan

VIS G6 2N  saliendo de la linea base de costos y cronograma, asi como también
desempefio controlan los problemas de recursos necesarios o calidad.

oEn este andlisis se comparara la linea base que se ha acordado con cada
proveedor con respecto al desempefio real del cronogramay del costo,
logrando asi medir el desempefio real que cada proveedor tiene dentro del

Analisis del  [Sa—_g

Valor ganado

ePara desarrollar un prondstico en costo y cronograma necesarios para la
conclusion de cada producto o servicio contratado siguiendo la tendencia
Analisis de que lleve cada proveedor.

tendencias
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10.14. Conclusiones

Alcance: Arcontec Cia. Ltda. se encargara de realizar la construccion y promocion
del Conjunto Figalia, el cual consta de 22 unidades de vivienda con un total de 2.424,75 m2
utiles en un terreno, propiedad de la constructora, de 3.464,56 m2 ubicado en el Sector de

San Juan Alto de Cumbaya.

Costo y duracion: El costo total del proyecto es de $3.130.000,00 aprox. basado en

el presupuesto generado en septiembre de 2018 y tendrd una duracion de 25 meses.

La gestion de integracion del plan de trabajo y presupuesto usard como principal

verificador de comparacion con la linea base al Valor Ganado.

Para la gestion de polémicas sera ejecutada por el director del proyecto y el principal
objetivo sera resolver los problemas que puedan afectar negativamente al proyecto. Todas

deben quedar documentadas.

La gestion del alcance identifica, procesa y monitorea las solicitudes de cambio al
alcance. Se debera analizar el impacto de estas y comunicarlas al patrocinador, quien es el

unico que podra aceptar los cambios.

La gestion de la comunicacion tiene como objetivo mantener a todos los miembros
del proyecto informados, segun sean sus necesidades, interés o influencia, mediante

reuniones que generaran reportes.

Dentro de la gestion del riesgo se han identificado como riesgos principales a; los
posibles errores en la estimacion de tiempo y costo, por lo que se debera destinar una reserva
de contingencia para evitar desfases en el presupuesto, y a la falta de absorcion de mercado

del proyecto, por lo que se debe realizar una estrategia de mercadeo que ayude a las ventas.

La gestion de recursos humanos establece el esquema organizacional del proyecto y
define el proceso que se debe tomar para cada grupo en los que se dividira el trabajo y los

roles y responsabilidad de cada uno.

La gestion de calidad define el proceso que se debe seguir para garantizar la calidad

en todo el ciclo de vida del proyecto.
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La gestion de las adquisiciones se realizara siguiendo el proceso de gestion
establecido mediante contratos para asegurar de alguna manera el cumplimiento de lo

ofrecido por las partes y monitoreando y controlando constantemente.
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11. Lecciones aprendidas y Analisis del Escenario éptimo.

11.1. Antecedentes.

Basandonos en todos los andlisis de capitulos anteriores, se realizard una simulacion
predictiva de como hubiera sido el proyecto aplicado cambios estratégicos que lo mejoren

en el aspecto financiero, comercial, y gerencial.

Para esto se realizard un estudio de las fortalezas y debilidades dentro del proyecto y
de la empresa promotora también se realizara un estudio de oportunidades y amenazas que
se producen en el entorno de este para que se pueda tomar decisiones que permitan hacer al

proyecto mas atractivo para el promotor y para los clientes e inversores.

Se debe tomar en cuenta que el escenario que se planteara es el optimista. Se
recomienda para futuros proyectos, utilizar la técnica de direccion de proyectos de “tres
puntos” en donde se considera el escenario optimista (O), el pesimista (P), y el mas probable

(MP), con la siguiente formula:

_O0O+4MP+P
=

Asi podremos determinar con mayor precision la estimacion mas cercana a la

realidad. (Billows, 2018)
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11.2. Objetivos.
11.2.1. Objetivo General.

Proponer una solucién o estrategia a los puntos desfavorables identificados dentro
del proyecto, para plantear escenarios con los cuales el proyecto hubiera sido mas atractivo

tanto para el cliente como para el promotor.

11.2.2. Objetivos especificos.

Realizar el anélisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas (FODA).

proyecto.

Estudiar el entorno econdémico actual ecuatoriano e identificar
alguna oportunidad que pueda favorecer para el desarrollo del

Actualizar el cuadro de precios del proyecto, unificando el valor
por metro cuadrado que se cobra a cada unidad.

Revisar el componente de mercado y la arquitectura del
proyecto para identificar si el producto que se ofrece es el
optimo y si esta al precio correcto.

Analizar el impacto de proponer una forma de pago
correspondiente al 5% de entrada, 15 % durante la construccion y
80% con crédito hipotecario contra entrega.

£ ) Actualizar los cambios en el andlisis financiero del proyecto.

11.3. Metodologia

Se planteara posibles escenarios que se hubieran podido llevar a cabo durante cada

una de las fases del proyecto, para que consten como lecciones aprendidas dentro de este y
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en un futuro se pueda decidir con este sustento las acciones a tomar para plantear proyectos

mas atractivos.

11.4. Analisis FODA

/ Fortalezas \ / Oportunidades \

e Disefio arquitectonico e Varios métodos de
moderno  llamativo y publicidad.
elegante. e Financiamiento del 80%
e Arcontec Cia Ltda. posee del valor de la vivienda
10 afios de experiencia en para clientes hasta
desarrollo de proyectos $200.000.
impobiliarios. e Propuestas de negocio con
¢ Buen manejo de clientes. canjes.

e Excelente ubicacion. e Terreno vecino tiene
\ / \productos mas caros. /
Debilidades \ / Amenazas \

~

¢ Baja estrategia de e Mucha oferta de proyectos
mercado. inmobiliarios de vivienda.
e El  capital para el
desarrollo  del proyecto e Inestabilidad econdémica.

depende de la venta de

otros proyectos. e Persepsion  de que el
e Departamento de ventas proyecto no va a ser

sin estrategia. exitoso por tanto tiempo en

e Precios diferentes por m2 preventas.
de cada vivienda. / \ /

llustracion 11-1 — Analisis FODA
Fuente: Elaboracion propia.

Con el analisis de estos datos, se realizara los siguientes escenarios en donde se busca
transformar las debilidades en fortalezas aprovechando las oportunidades detectadas y

transformar las amenazas en oportunidades aprovechando las fortalezas encontradas.
11.5. Cambios para promocionar el proyecto como “ECO-FRIENDLY”

Se propone implementar algunas soluciones para hacer al proyecto mas amigable con

el medio ambiente y poder promocionar este factor debido a que se ampliaria la
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segmentacion del mercado al cual va a estar dirigido el proyecto y se promocionaria de mejor
manera al proyecto definiéndolo como “eco-friendly”, haciendo asi que sea mas poderosa la

estrategia de mercado propuesta.

Mlustracion 11-2 — Logo “Eco-Friendly”
Fuente: (CreativeCommons, s.f.)

11.5.1. Ahorro en consumo de agua

Se propone reemplazar el inodoro Trento (Ilustracion 11-3) propuesto originalmente
por el inodoro Mestre (Ilustracion 11-4) que consume 0,6 litros menos por cada descarga y
también tiene el certificado LEED. Otra ventaja, aparte del ahorro en consumo de agua es

que este inodoro cuesta casi $20,00 menos que el del proyecto original.

E176 $163,61
INODORO TRENTO

= Disefo elongado.

* Bajo consumo de agua.

* Doble descarga: 6 litros para
sdlidos y 4,1 litros para liquidos.

« Eficiente descarga sifénica,

incluye:

* Asiento de cierre suave (E101.28).

* Herraje Apolo - Trento (E102.25).

: * Botdn de accionamiento superior

i cromado (EHE.1.25-CR).

= Anillo de cera, pernos de anclaje
y capuchones.

Ilustracion 11-3 — Inodoro Econsumo elegido para el proyecto original
Fuente: (FV - AREA ANDINA S.A. - ECUADOR, 2018)
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INODORO MESTRE [n

* Diseno semi elongado

= Bajo consumao de agua

* Doble descarga 5.4 litros para
sélidos y 3,7 litros para liquidos

= Eficiente descarga siférica

» Sifén oculto

Incluye:

» Asiento de cierre suave (E101.43)

* Herraje Apolo - Trento (E102.43)

« Boton de accionamiento superior
sromado (EHE 1.43-CR)

* Anillo da cera, pernos de anclaje
y capuchones

Hlustracion 11-4 — Inodoro HET elegido para el escenario planteado.
Fuente: (FV - AREA ANDINA S.A. - ECUADOR, 2018)
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$ 14457

4

E108/D6 CR ﬁ

R
JUEGD MONOCOMANDO

PARA DUCHA

$ 100,58

E181/D6 CR

JUEGD MONOCOMANDO PARA LAVABD L
Incluye
* Desague push
* Sifan metalico
» Mangueras flexiblas
para llave angular

$120,50

‘ 11 ; | '.-,-.‘"*u‘- e =

Mlustracion 11-5 — Griferias “ECONSUMO” elegidas para el proyecto

EA06.03/06 ﬁ
JUEGD MON® COMANDOC DE PARED

PARA COCINA/ SCALA LEVER. X

e Iy
* Fico giratono

Fuente: (FV - AREA ANDINA S.4. - ECUADOR, 2018)

§ 15450

También es importante implementar dentro del proyecto una planta de tratamiento

de aguas grises para poder reutilizar el agua lluvia y el agua de las duchas y lavabos en los

inodoros, en el riego de las plantas e incluso para el baldeo de los pisos al momento de

realizar la limpieza.
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EJEMPLO DE RECICLAJE DE AGUAS GRISES CON TRATAMIENTO BIOLOGICO

AGUAS DE DUCHAS AGUAS DE LAVABOS REUTILIZACION EN
3 Y BANERAS 'S SERVICIOS / INODOROS

— DESINFECTANTE REUTILIZACION

. SERVICIOS

RIEGOS
FILTRACION
DECANTACION

FLOTACION

RED DE SANEAMIENTO CLOACAL

llustracion 11-6 — Planta de tratamiento de aguas grises
Fuente: (Metertech, s.f.)

11.5.2. Ahorro en consumo eléctrico.

e [luminaciéon LED en departamentos y zonas comunales.

e Extractores eficientes y con menor consumo de energia.

e Sensores de movimiento para ahorro de luz en pasillos del edificio.

e Medidores inteligentes que alarman si hay fuga de energia o mal estado del
sistema.

e Lamparas exteriores de alumbrado con paneles solares.
11.5.3. Estacionamientos para bicicletas

Se debe mostrar un compromiso ambiental con el ecosistema y por esta razon se debe
incluir parqueaderos de bicicletas para que se logre incentivar la movilidad activa en la

ciudad y reducir la huella de carbono que producen los automoviles.

Para que se considere el proyecto amigable con el medio ambiente, en la matriz de

coeficiencia se establecen dos condiciones que se deben cumplir.

e Condicion 1: Colocar infraestructura de estacionamientos de bicicletas de
corta estancia en un lugar seguro, visible, accesible, que permita sujetar al
cuadro de la bicicleta, cercano al ingreso del edificio, en planta baja o a nivel

de acera. (Bolafos, 2016)
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Para cumplir con esta condicion se propone implementar un parqueadero en la parte
exterior del proyecto (Ilustracion 11-7), que se encuentre en un lugar visible desde la

guardiania.

llustracion 11-7 — Estacionamiento para bicicletas de corta estancia.
Fuente: (Pixabay, s.f.)

e (Condiciéon 2: Colocar un numero minimo de estacionamientos de larga
estancia para los usuarios del edificio a razon de 1 puesto para bicicleta por

cada 4 viviendas en caso de ser residencial. (Bolafios, 2016)

Como el proyecto cuenta con 22 unidades de vivienda, se plantea implementar 5
parqueaderos para bicicletas dentro del conjunto (Ilustracién 11-8) que van a servir a los

propietarios de los departamentos.

o

lamamamm=

llustracion 11-8 — Ejemplo de estacionamiento para bicicletas de los propietarios.
Fuente: (Bike Parking System, 2018)

11.5.4. Plan de manejo de escombros, desechos solidos y mantenimiento
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Se debe implementar una estrategia de residuos en los cuales se incluyan tres planes:
plan de minimizacién de escombros, desechos y recursos durante la construccion, plan e

instalaciones para manejo de residuos solidos, plan de mantenimiento del edificio.

Estos planes deben estar alineados a una estrategia de tratamiento de residuos que se

enfoque en (Ilustracion 11-9):

e Reducir, acciones para reducir la produccién de objetos susceptibles de
convertirse en residuos.

e Reutilizar, acciones que permiten el volver a usar un determinado producto
para darle una segunda vida, con el mismo uso u otro diferente.

e Reciclar: el conjunto de operaciones de recogida y tratamiento de residuos

que permiten introducirlos en un ciclo de vida.

Reduce

llustracion 11-9 — Las tres R de la estrategia para tratamiento de residuos
Fuente: (Torres, 2015)

Por estos motivos se propone implementar politicas estrictas para el manejo de

residuos que permitan optimizar el uso de los recursos y ayudar al medio ambiente.

Para el manejo de residuos en la fase de construccion se manejara el siguiente ciclo:
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GENERACION

DISPOSICION FINAL
ESCOMBRERAS

TRATAMIENTO
REAPROVECHAMIENTO:

reciclaje, recuperacion
or eut il zackon

llustracion 11-10 — Manejo de escombros y residuos de construccion.
Fuente: (Ruiz, s.f.)
Es importante que todos los residuos de la construccion se encuentren clasificados y

utilizar los medios de desalojo correspondientes a cada tipo de residuo.

En cuanto al manejo de residuos so6lidos dentro del conjunto, una vez finalizadas las
obras, se debe entregar un plan en donde se especifique todas las instalaciones que se
entregan para que los propietarios tomen la costumbre de clasificar la basura y colocarlas en

recipientes distintos y asi tener un mejor manejo de los desechos.

El cuarto de basura se debe entregar con contenedores marcados con colores y
distinguiendo para qué uso fueron previstos. Este codigo de colores se debe regir a la

[lustracion 11-11.
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CADA RESIDUO EN SU SITIO

" SEPARAR PARA RECICLAR "

&= =

ORGANICA

VIDRIO

)
(sin grapas).

Unicamente |ztas de
refresco (aluminio) y
hojalata {comida endatada)

)

PILAS

llustracion 11-11 — Manejo de residuos.
Fuente: (Torres, 2015)

Todas estas iniciativas van a ayudar para poder posicionar al proyecto como uno que
es amigable con el medio ambiente. Esto mejorara tanto la calidad del proyecto como la

imagen que se genera de la empresa constructora y del proyecto ante los clientes.
11.6. Analisis de escenarios en la fase de planificacion.

El proyecto “Conjunto Figalia” pas6 mas de un afio en fase de preventas, esto

perjudicé a la imagen tanto del proyecto como de los promotores, generando inseguridad en
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los clientes que habian invertido y también en posibles compradores que veian al proyecto

detenido con el paso del tiempo.

Como el capital que se iba a invertir en el proyecto dependia de la culminacién de
ventas del anterior proyecto inmobiliario que realiz6 Arcontec Cia. Ltda., lo mejor hubiera
sido invertir el capital que tenia la empresa en estrategias de mercado y publicidad para
culminar dichas ventas antes de empezar con el “Conjunto Figalia”, ya que esto daria el
suficiente flujo de efectivo para que la fase de planificacion y preventas de este solo dure 6

mescEs.

Se debia considerar que, si el metro cuadrado en dicho proyecto se estaba ofertando
a $1.800,00, al estar un afio sin venderse, llevado a Valor Actual con la tasa de descuento
del 12,5% anual (la mitad de la tasa de descuento del proyecto), se podia ofertar hasta en

$1.600,00 para poder vender mas rapido y tener liquidez para el nuevo proyecto.

Actualmente el anterior proyecto ya tiene mas de dos aflos en uso y todavia se siguen
ofertando estas unidades, lo cual igual da la idea a los clientes que no estan comprando un

departamento “por estrenar”, y cada vez se dificulta més la venta de estas viviendas.

Con esta estrategia, se calcula que dentro de 5 meses se hubiera podido vender 2 de
estas unidades disponibles, dejando un capital de $500.000,00 aproximadamente para el
“Conjunto Figalia” y asegurando que la construccion de este se pueda llevar a cabo hasta el

cuarto mes dentro del cronograma de la fase de ejecucion.

Con la venta de una de estas unidades, se hubiera podido realizar la casa de ventas,
realizar todo el material publicitario y empezar con una estrategia de marketing y publicidad

fuerte para atraer a nuevos clientes al proyecto.

Existen algunos clientes que invirtieron el dinero que tenian comprometido en
unidades del anterior proyecto, comprando unidades en este. A estos clientes se les cobrd un
precio mucho mas bajo comparado con el que se iba a empezar la fase de preventas, para
crear una fidelizacion de clientes y para lograr un porcentaje de ventas apropiado con el cual

se pueda acceder mas facilmente al crédito bancario y asi poder apalancar el proyecto.

Esta estrategia fue buena debido a que era necesario asegurar las primeras ventas y

para tener mas ingresos para poder arrancar el proyecto. El problema fue que la politica de
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precios que se manejo no fue en base de un estudio de mercado dptimo y no se considero
que se debe distinguir entre el area util de cada vivienda y los patios, terrazas, bodegas y

estacionamientos.

Es por este motivo que se propone la manera en que se debid haber manejado los
precios. Este analisis también puede servir en la fase actual, para poder culminar las ventas

de una mejor manera.
11.6.1. Actualizacion del cuadro de precios

Los precios que se tienen en la actualidad solamente consideran la multiplicacion del
valor por metro cuadrado util de cada vivienda incluido los balcones por el precio fijado.
Este precio incluye algunos beneficios que normalmente se los analiza por separado como
parqueaderos, bodegas y patios o terrazas. Al ser uno de los pocos proyectos que incluyen
terrazas o patios de 50 m? en promedio, es importante cobrar un valor proporcional para

estos espacios.

Después del estudio de mercado, se constatd que la mayoria de los proyectos
promocionan un precio por metro cuadrado mas bajo de lo real, debido a que se hace una
distincién entre el precio de patios o terrazas, el precio de los parqueaderos y el precio de las
bodegas. Esta estrategia produce en el cliente una sensacion de que esta pagando menos por

cada metro cuadrado util.

Como estrategias de marcado se propone fijar dos tipos de precios. El primero que
va a ser dirigido a los clientes que siguen invirtiendo con la empresa promotora en varios
proyectos, y también para clientes nuevos que compren en el primer mes de preventas una
vez lanzado el proyecto. El segundo para las ventas normales que vengan después de este

periodo.
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En la parte izquierda de la Tabla 11-1 tenemos la lista de precios original con la que se pactaron las negociaciones con los clientes que
compraron como inversion, y en la parte derecha la lista de precios que se debia haber manejado para estandarizar los precios y que cada

propietario pague el monto relacionado con el area de terraza o patio que reciba.

PREVENTAS E INVERSIONISTAS

Estado Tipologia Areaiitil con  Area patios/ Area :l“otal a Parqueaderos Bodegas Precio m2 iitil con Precio total Precio m2 qtil con Precio m” terraza Precio Precio bodega Precio total
balcones terrazas enajenar balcones balcones parqueadero
VENDIDO D204 - ID 67,80 m2 57,70 m2 125,50 m2 1 1 $ 1.334,03] 8 90.447,00| $ 1.200,00] $ 300,00] $ 9.000,00| $ 4.000,00( $ 111.670,00
VENDIDO D205 - 1D 77,46 m2 56,71 m2 134,17 m2 1 1 $ 1.484,64| $ 115.000,00] $ 1.200,00] $ 300,00] $ 9.000,00| $ 4.000,00( $ 122.965,00
VENDIDO D301 - 3D 117,91 m2 75,62 m2 193,53 m2 2 1 $ 1.462,13| § 172.400,00 $ 1.200,00| $ 300,00 $ 18.000,00( $ 4.000,00( $ 186.178,00
VENDIDO D304 - 1D 67,80 m2 50,82 m2 118,62 m2 1 1 $ 1.400,00 | $ 94.920,00 $ 1.200,00] $ 300,00 $ 9.000,00| $ 4.000,00( $ 109.606,00
VENDIDO D305 - 1D 77,51 m2 62,23 m2 139,74 m2 1 1 $ 1.399,10| $ 108.444,00] $ 1.200,00] $ 300,00 $ 9.000,00 $ 4.000,00( $ 124.681,00
VENDIDO D306 - 3D 117,66 m2 73,33 m2 190,99 m2 2 1 $ 1.800,00 | $ 211.788,00] $ 1.200,00] $ 300,00] $ 18.000,00] $ 4.000,00( $ 185.191,00
VENDIDO Cl1-3D 166,32 m2 97,29 m2 263,61 m2 2 1 $ 1.426,18| 8 237.202,00] $ 1.200,00] $ 300,00 $ 18.000,00{ $ 4.000,00( $ 258.691,00
VENDIDO C7-3D 152,63 m2 50,95 m2 203,58 m2 2 1 $ 1.526,54 | $ 232.996,00] $ 1.200,00] $ 300,00 $ 18.000,00{ $ 4.000,00( $ 220.441,00
VENDIDO C8-3D 152,63 m2 50,61 m2 203,24 m2 2 1 $ 1.528,51] § 233.296,00] $ 1.200,00] $ 300,00 $ 18.000,00{ $ 4.000,00( $ 220.339,00
VENDIDO C9-3D 152,63 m2 50,27 m2 202,90 m2 2 1 $ 1.243,79| 8 189.839,00] $ 1.200,00| $ 300,00 $ 18.000,00( $ 4.000,00( $ 220.237,00
VENDIDO C10-3D 152,63 m2 49,94 m2 202,57 m2 2 1 $ 1.24191] 8 189.553,00] $ 1.200,00] $ 300,00 $ 18.000,00{ $ 4.000,00 $ 220.138,00
$ 1.440,62| $  1.875.885,00 $ 1.980.137,00
Lista de Precios Original Lista de Precios Propuesta
DISPONIBLE D201 - 3D 117,91 m2 29,03 m2 146,94 m2 2 1 $ 1.800,00 | $ 212.238,00] $ 1.550,00] $ 350,00 $ 18.000,00{ $ 4.000,00( $ 214.921,00
DISPONIBLE D202 - ID 73,26 m2 43,48 m2 116,74 m2 1 1 $ 1.800,00 | $ 131.868,00] $ 1.550,00 $ 350,00 $ 9.000,00 $ 4.000,00( $ 141.771,00
DISPONIBLE D203 - ID 67,83 m2 55,67 m2 123,50 m2 1 1 $ 1.800,00 | $ 122.094,00] $ 1.550,00 $ 350,00 $ 9.000,00 $ 4.000,00( $ 137.621,00
DISPONIBLE D206 - 3D 117,66 m2 20,26 m2 137,92 m2 2 1 $ 1.800,00| 211.788,00] $ 1.550,00] $ 350,00 $ 18.000,00{ $ 4.000,00( $ 211.464,00
DISPONIBLE D302 - ID 73,36 m2 62,23 m2 135,59 m2 1 1 $ 1.800,00 | $ 132.048,00] $ 1.550,00] $ 350,00 $ 9.000,00] $ 4.000,00( $ 148.488,50
DISPONIBLE D303 - ID 67,83 m2 50,82 m2 118,65 m2 1 1 $ 1.800,00 | $ 122.094,00] $ 1.550,00 $ 350,00 $ 9.000,00| $ 4.000,00( $ 135.923,50
DISPONIBLE C2-3D 152,63 m2 52,62 m2 205,25 m2 2 1 $ 1.800,00| § 274.734,00] $ 1.550,00| $ 350,00 $ 18.000,00( $ 4.000,00( $ 276.993,50
DISPONIBLE C3-3D 152,63 m2 52,28 m2 204,91 m2 2 1 $ 1.800,00| $ 274.734,00] $ 1.550,00] $ 350,00 $ 18.000,00{ $ 4.000,00 | $ 276.874,50
DISPONIBLE C4-3D 152,63 m2 51,95 m2 204,58 m2 2 1 $ 1.800,00 | $ 274.734,00] $ 1.550,00] $ 350,00] $ 18.000,00{ $ 4.000,00( $ 276.759,00
DISPONIBLE C5-3D 152,63 m2 51,62 m2 204,25 m2 2 1 $ 1.800,00 | $ 274.734,00] $ 1.550,00 $ 350,00 $ 18.000,00{ $ 4.000,00( $ 276.643,50
DISPONIBLE C6-3D 152,63 m2 51,28 m2 203,91 m2 2 1 $ 1.800,00 | $ 274.734,00] $ 1.550,00] $ 350,00 $ 18.000,00{ $ 4.000,00 | $ 276.524,50
$ 1.800,00| $  2.305.800,00 $ 2.373.984,00
$  4.181.685,00 $ 4.354.121,00

Tabla 11-1 — Lista de precios para las fases de Preventas y Ventas durante la ejecucion del proyecto.
Fuente: Elaboracion Propia
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Para la fase de preventas, podemos apreciar que en vez de promocionar el metro
cuadrado a $1.400,00 en promedio, se podria haber ofertado a $1.200,00, haciendo que mas
clientes se animen a realizar la compra de las viviendas. Y para la fase de ejecucion, en la
que se encuentra actualmente el proyecto, se puede promocionar el metro cuadrado a

$1.550,00, en vez de los $1.800,00.

Esta estrategia de ventas hara notar a los clientes, que estan recibiendo bastante area
de patio o terrazas muy por debajo del precio de la competencia. También hace que se

incrementen los ingresos por ventas en un total de $170.000,00.
11.6.1. Actualizacion de forma de pago y descuentos.

Es importante manejar otras formas de pago para que mas clientes puedan acceder a
la vivienda. Actualmente el BIESS, que es la entidad que maneja la emisioén de la mayoria
de los créditos para la compra de vivienda nueva, ofrece el financiamiento del 80% de la
vivienda, con un valor maximo de $200.000,00. Aprovechando esta regulacion, se propone

utilizar el método de pago mostrado en la Tabla 11-2.

FORMA DE PAGO

Monto de Ventas totales $ 4.354.121,00
Unidades totales 22
Duracion del periodo de Ventas 15
Cuota Inicial 5%
Pagos en construccion 15%
Pago Crédito 80%
Meses Escrituracion 2

Tabla 11-2 — Forma de pago en escenario.
Fuente: Elaboracion propia.

Con estos precios definidos, es importante que los encargados de las ventas sepan
qué clase de descuento pueden ofrecer o que propuestas por parte de los clientes aceptar
dependiendo de la forma de pago de cada uno. Se puede ofrecer un descuento muy llamativo

en caso de que se realicen pagos mayores a los fijados en la Tabla 11-2.

Dichos descuentos deben corresponder al costo financiero que representaria al
promotor si es que este dinero fuera entregado por parte de alguna entidad bancaria. Es decir
que, para el Conjunto Figalia, si el crédito que se tramite es del 10 % anual, el mismo

descuento se puede ofrecer a los clientes que paguen por adelantado las cuotas.
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Para esto se traerd a Valor presente el correspondiente a las cuotas futuras con la tasa
de descuento del 10%. En la Tabla 11-3 se aprecia un ejemplo, con el departamento de tres

dormitorios, cuyo precio es de $215.000,00, suponiendo que se lo compre en el primer mes

de la fase de ejecucion del proyecto.

Datos Vivienda Tasa anual 10,00%

Valor de departamento 3D $ 215.000,00 PEEERS AL T IE 0,80%
Mes de Compra 1 Precio original Precio Descuento
Cuota Inicial 5%| $ 10.750,00 | $ 10.750,00
Pagos en construccion (durante 14 meses) 15%| $ 32.250,00 | $ 30.400,58
Pago Crédito (en mes 18) 80%| $ 172.000,00 | $ 150.275,72
Precio de vivienda $ 215.000,00 | $ 191.426,30
Diferencia $ 23.573,70 10,96%

Tabla 11-3 — Descuentos segun la forma de pago.
Fuente: Elaboracion propia

Es decir que, si es que el cliente pagara por adelantado el valor total del departamento,

se podria ofrecer un descuento de $23.500,00, correspondiente al 10,96% de descuento.

Otra estrategia es realizar ofertas promocionales de los departamentos aprovechando
fechas especificas como por ejemplo en el mes de noviembre, haciendo referencia al Black
Friday se puede proponer un “Black Month” para lanzar promociones sin que los clientes

que ya han comprado se sientan afectados de que pagaron un precio mayor por sus viviendas.

También se debe reforzar la estrategia de marketing en los meses en donde los
empleados reciben utilidades, o sobresueldos ya que en estos meses se promueve bastante el

consumo ¢ incrementan los deseos de poseer una vivienda nueva.
11.7. Evaluacion financiera estatica del escenario propuesto

Como se puede apreciar en la Tabla 11-4, la utilidad del proyecto aplicando los
cambios mencionados anteriormente asciende a $1.225.000,00, es decir un 15% superior al
proyecto original. El margen, es decir la relacion entre la utilidad y los ingresos incrementa
en un 10%, y la rentabilidad, es decir la relacion entre la utilidad y los costos totales

incrementa en un 15%.

Cabe recalcar que, en este escenario, con las estrategias de mercado planteadas, el

proyecto tendrd una duracion de 26 meses, es decir 6 meses menos que el proyecto original.



275

) RP O ARIQC OR A ARIA O ARIA ON %
INGRESOS TOTALES $  4354.121,00 | $ 4.198.71947  $ 155.401,53 4%
COSTOS TOTALES $  3.129.93390 [ $ 3.129.933,90 | $ 0,00 0%
UTILIDAD $ 1.224.187,10 | $ 1.068.785,57 | $ 155.401,53 15%
MARGEN 28,12% 25,46% 3% 10%
RENTABILIDAD 39,11% 34,15% 5% 15%

Tabla 11-4 - Resultados del Analisis estatico del escenario
Fuente: Elaboracion propia

11.8. Evaluacion financiera dinamica
11.8.1. Estado de Resultados - Flujo de ingresos y Egresos

Ya que, en el proyecto original, llevamos a valor actual todos los resultados del flujo
de caja hasta el mes de iniciacion de la fase de ejecucion del proyecto, se realizard el mismo
proceso para que se pueda comparar las diferencias del proyecto original con el presente

escenario.

Al igual que en el proyecto original, a todos los resultados de la fase de planificacién
y preventas se los traerd a valor presente utilizando una tasa del 6%, ya que, al no haber
empezado la fase de ejecucion del proyecto, no se le puede exigir sino una rentabilidad que

compense la inflacion y lo que hubiera significado tener ese dinero en el banco.

Los valores que se traeran a valor presente corresponden a los egresos de efectivo de
costos directos e indirectos de la fase de planificacion y a los ingresos de efectivo producto

de las preventas de los 6 meses correspondientes a esta fase.

Descontando los 6 meses de preventas, se dejara el grafico del flujo con un total de
20 periodos que corresponden a los 18 meses de la fase de ejecucion del proyecto y dos

meses mas de la fase de cierre y puesta en marcha del proyecto.

Para ilustrar de mejor manera el flujo, podemos apreciar en la Ilustracion 11-12. que
en los meses 17 y 18 que son en los que los clientes consiguen los desembolsos del préstamo
y pueden realizar el pago del 80% restante a la entrega de las unidades de vivienda, los

valores de ingresos y saldos incrementan significativamente.
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llustracion 11-12 - Flujo de caja del escenario planteado
Fuente: Elaboracion Propia

También podemos apreciar que el mes con la mayor inversion en todo el proyecto va
aser el mes 11, con un saldo acumulado de $2'132.025,98. Este monto, claramente es menor
al costo total del proyecto, esto se debe a todo el ingreso que vamos a obtener de las preventas

y de las inversiones de algunos clientes.

Comparado con el proyecto original, la inversion méaxima se incrementa de
$1°800.000,00 a $2°130.000,00, es decir la inversion maxima que se debe preveer es
$330.000,00 mayor que el proyecto original. Esto se debe a la forma de pago que estamos

promocionando para que el proyecto se comercialice de mejor manera.

Es por este motivo que se va a analizar los indicadores financieros con
apalancamiento, para que sea la entidad bancaria quien nos proporcione el crédito que nos

permita culminar con el proyecto.

11.8.2. Comparacion de Indicadores Financieros entre el proyecto original y el

escenario propuesto, ambos con apalancamiento.

Para calcular el flujo de caja del proyecto apalancado se tendra en consideracion los
mismos datos del préstamo bancario que se utilizd para el proyecto original. Estos se

muestran a continuacion en la Tabla 11-5.



277

DESCRIPCION VALOR

COSTOS TOTALES $ 3.129.933,90
% PRESTAMO MAX 33%
VALOR PRESTAMO MAX $ 1.032.878,19
VALOR PRESTAMO $ 1.000.000,00
TASA NOMINAL 9,78%
TASA EFECTIVA 10,23%
TASA EFECTIVA MENSUAL 0,82%

Tabla 11-5 - Datos del préstamo bancario
Fuente: Capitulo 7 del presente documento

Se asumira que el crédito sera desembolsado de la siguiente manera: la mitad en el
cuarto mes de la fase de ejecucion de la obra y la otra mitad ocho meses después, conforme
se siga avanzando en esta. Estos flujos se podran apreciar de mejor manera posteriormente

en la [lustracion 11-13.

Se utilizard la misma tasa de descuento ponderada que se utilizo en el proyecto real
equivalente a 20,48%. El detalle de esta ponderacion se la puede apreciar en el capitulo 7 en

la Tabla &-12.

Con esta tasa de descuento procederemos a realizar el andlisis financiero dindmico

del escenario propuesto para el proyecto considerando el crédito.
11.8.3. Flujo del escenario propuesto apalancado

Como podemos apreciar en la Ilustracion 11-13, se incrementaron 6 meses en la
duracion del proyecto, los cuales se destinaran al pago del crédito bancario, una vez acabada

la construccion y realizada la entrega de las unidades de vivienda.

Flujo del Proyecto Apalancado
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llustracion 11-13 — Flujo Apalancado del Escenario propuesto.
Fuente: Elaboracion Propia
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Se puede apreciar claramente los dos desembolsos de efectivo correspondientes al
crédito bancario, marcado con la linea verde punteada. Debido a que el crédito se empieza a
pagar después de la entrega de los departamentos, podemos ver que la linea que marca el
saldo del flujo de caja llega a su punto méximo en el mes 17, y posteriormente empieza a

bajar, conforme se va haciendo el pago del crédito.

En este grafico también se muestra el punto de inversion maxima, que corresponde a

un periodo antes del segundo desembolso del crédito, y asciende a $1°396.081,81.
11.8.4. Comparacion de la evaluacion financiera estatica

Una vez definidos los indicadores financieros del proyecto real y del escenario
planteado, se realizard una comparacion de ambos en la Ilustracion 11-14, para entender

graficamente la diferencia.

$4.000.000
+4%
$149.406,16 -1% $132.355,29
$3.000.000
m Utilidad
C. Financiero
= C. Indirecto
$2.000.000 m C. Directo
m C. Terreno
$1.000.000
$-
Proyecto original apalancado Escenario Apalancado

Ilustracion 11-14 - Comparacion de valores del proyecto puro con el apalancado
Fuente: Elaboracion Propia
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Podemos apreciar que, en este analisis estatico, el escenario propuesto no representa
una mejora significativa. Ahora se analizara lo que sucede en el anélisis financiero dindmico

si comparamos ambos escenarios.
11.8.5. Comparacion de la evaluacion financiera dinamica

En la Tabla 11-6 se puede comparar el resumen de los resultados del analisis
financiero del proyecto real con el escenario propuesto. En este analisis es importante
recalcar que, en el escenario propuesto existe un incremento en los ingresos de tan solo el
4%, pero la utilidad y la rentabilidad si mejoran significativamente en un 19% y el margen

en un 15%.

También observamos que existe una disminucion en los egresos, esto se debe a que,
como se tramita el crédito tomando en cuenta que solo nos vamos a demorar 22 meses,
también disminuye el costo financiero que implica pagar en menor tiempo al del proyecto

real.

Proyecto original Escenario

Descripcion Variacién Variacién %
apalancado Apalancado
Ingresos $ 4.198.719,47 | § 4.354.121,00 | § 155.401,53 4%
Egresos $ 3.279.340,06 | $ 3.262.289,19| $§ -17.050,87 -1%
Utilidad $ 919.379,41 | § 1.091.831,81 | § 172.452,40 19%
Margen 21,90% 25,08% 3,18% 15%
Rentabilidad 28,04% 33,47% 5,43% 19%
VAN $ 557.162,14 | $ 660.692,99 | $ 103.530,85 19%
TIR mensual 5,22% 5,04% -0,18% -3%
TIR anual 84,10% 80,37% -3,73% -4%
Inversion Maxima $ 1.223.867,11 | $ 1.396.081,82 | $ 172.214,71 14%

Tabla 11-6 - Comparacion de valores del proyecto puro con el apalancado.
Fuente: Elaboracion Propia

Como apreciamos en la Tabla 11-6, con el escenario propuesto el VAN se incrementa

enun 19% y el TIR anual disminuye en 4%.

Otro factor importante que se debe considerar es que la inversion maxima requerida
para el proyecto incrementd un 14 % a comparacion del proyecto real con apalancamiento

debido a la forma de pago propuesta del 5%-15%-80%.
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Mlustracion 11-15 — Comparacion de indicadores proyecto original vs. Escenario

propuesto.
Fuente: Elaboracion propia.

11.9. Analisis de Sensibilidad

El anélisis de sensibilidad me permite conocer, cual es la variacion maxima que se

puede admitir en el proyecto en diferentes variables, dentro de las cuales el proyecto siga

siendo rentable, es decir que por lo menos el VAN sea 0 y la tasa de descuento no sea menor

al 25% que nos hemos planteado como objetivo.

Las variables para tomar en consideracion en el presente andlisis seran de costos,

ingresos y plazo de ventas.

11.9.1. Sensibilidad a Costos

Este factor de sensibilidad a Costos, lo analizaremos incrementando porcentualmente

los costos totales del proyecto, para poder conocer como me varia el VAN y la TIR por cada

punto porcentual.
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En la Tabla 11-7 se muestra el VAN que tendriamos por cada incremento porcentual
en los costos del proyecto. Esto quiere decir que podriamos tener un incremento maximo del

16.45% en los costos para que este sea rentable tal como lo planteamos.

INCREMENTO PORCENTUAL EN COSTOS

Yh 4% 6% 8% 10% 12,00% 14% 16% 1645%
PN S 47072036 (S 47172036(S 414385568 357.05076|S 299715968 242.38L16(S 185.04636|S 127.71156(S 7037675 §  13.04195|8 -0,00

Tabla 11-7 - Cambios en el VAN por Incremento en costos.
Fuente: Elaboracion Propia.

La Ilustracion 11-16 muestra graficamente la variacion del VAN por el incremento
de cada punto porcentual en los costos. Esta ecuacion nos muestra que por cada 1% que

incrementan los costos, el VAN disminuye $28.667,40.

$600.000,00

$500.000,00

y =-2.866.740x + 471.720
R =1

$400.000,00 ...

$300.000,00

$200.000,00

$100.000,00

$- ' ' : : : : — %oy |
0po 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% .'1'8?./9'_ 20%

$-100.000,00

$-200.000,00

Tustracion 11-16 - Sensibilidad a Costos con variacion del VAN
Fuente: Elaboracion Propia

11.9.2. Sensibilidad a Precios del Escenario propuesto
En la Tabla 11-8 se muestra el VAN que tendriamos por cada punto porcentual

reducido en los precios del proyecto. Esto quiere decir que podriamos tener una reduccion

maxima del 11.46% en los precios para que este sea rentable tal como lo planteamos.

REDUCCION PORCENTUAL EN PRECIOS

0% -8,00% -10% -12,00% -14% -14,13%
VAN § 47172036 § 47172036 § 40495116 § 338.181,95 § 27141274 § 20464353 § 13787432 §  TLI0SIL § 433590 §

Tabla 11-8 - Variacion del VAN por reduccion en precios
Fuente: Elaboracion Propia
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La Ilustracion 11-17 muestra graficamente la variacion del VAN por el incremento
de cada punto porcentual en los costos. Esta ecuacion nos muestra que por cada 1% que

incrementan los costos, el VAN disminuye $33.384,60.

$600.000,00

y = 3.338.460,43x + 471.720,36 o4 $400.000,00
R?>=1,00 e
o
. o
e { $200.000,00
.o
I ’ ’ - ’ ’ ’ ’ ’ } $-

-20%  -18% —I.'()."A:""".-M% -12%  -10% -8% -6% -4% 2% 0o

- 1 $-200.000,00

$-400.000,00

Hustracion 11-17 - Sensibilidad a Precios con variacion del VAN
Fuente: Elaboracion Propia

11.10. Analisis de variacion en costos y precios simultineos del escenario

propuesto

Ahora que hemos analizado las variaciones de incremento en costos y disminucion
en precios por separado, crearemos escenarios en los cuales los dos varien simultaneamente,
para determinar hasta qué punto el proyecto seria rentable en caso de que las dos variables

cambien.

Enla Tabla 11-9 podemos apreciar que, aunque se planted que es viable una variacion
de -14,13% en los precios y de 16,45% en los costos por separado, si esto ocurre

simultaneamente el VAN se torna negativo en casi $-455.000,00.

Este andlisis nos sirve para poder tomar estrategias de descuentos con los clientes
segun su forma de pago, y para saber hasta qué punto nos puede incrementar los costos

conforme se avance en la obra.
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REDUCCION PORCENTUAL EN PRECIOS
S 471.720,36 -2% -4% -6% -8,00% -10% -12% -14%

§ 47172036 $  404951,16 $ 33818195 $ 27141274 $ 20464353 § 137.87432 $ 7110511 § 433590

§ 41438556 $  347.61635 $ 280.847,15 $ 214.077.94 $ 14730873 $  80.539,52 $ 1377031 §  -52.99890

§  357.050,76 $ 29028155 $ 223.51234 $ 156.743,14 $  89.97393 § 2320472 $ -43.56449 $ -110.333,70

INCREMENTO $ 29971596 $ 23294675 $ 16617754 S  99.40833 $  32.639,13 § -3413008 $ -100.899,29 $ -167.668,50
PORCENTUAL $ 24238116 $§ 17561195 $ 108.842.74 $  42.073,53 § -24.69568 § 9146488 $ -158234,09 § -225.00330
EN COSTOS $ 18504636 $  118277,15 $ 5150794 $ -1526127 $ -82.03048 $ -148.799,69 $ -215.568.89 S -282.338,10
$ 12771156 $ 6094235 §  -582686 S -72.596,07 $ -139.36528 § -206.13449 § -272.903,70 S -339.672,90

$ 7037675 $ 360755 $  -63.161,66 $ -129.930.87 $ -196.700,08 S -263.46929 $ -330238,50 $ -397.007,71

$  13.04195 §  -53.72726 $ -12049646 S -187.265.67 $ -254.034.88 $ -320.80409 $ -387.57330 § -454.34251

$ 4429285 §  -111.062,06 $ -177.83127 $ -244.60047 $ -311.369.68 $ -378.138.89 $ -444.908,10 § -511.677,31

Tabla 11-9 - Cambios en el VAN Por reduccion de precios e incremento en costos
Fuente: Elaboracion Propia

Es importante comparar estos resultados del escenario planteado con el proyecto
original. En la Tabla 11-10 apreciamos que tenemos una mayor holgura para poder realizar
reducciones a los precios de ventas o para afrontar incrementos de precios que se den dentro

del proyecto.

Resumen de Sensibilidades

Descripcion Escenario Original
Incremento porcentual en costos 16,45% 12,94%
Reduccion porcentual en ingresos -14,13% -11,46%

Tabla 11-10 - Resumen de sensibilidades del escenario planteado vs. el proyecto original.
Fuente: Elaboracion propia.

11.11. Conclusiones

Se propusieron todas las medidas necesarias para poder promocionar al “Conjunto
Figalia” como un proyecto “ECO Friendly”, lo cual va a ayudar tanto en la estrategia de
mercadeo como en el posicionamiento y percepcion de los clientes con respecto al proyecto.

Dentro de las mas importantes se planteo:

e Ahorro en consumo de agua: Se plantea utilizar todos los aparatos sanitarios
y griferias catalogados como “Econsumo”. También se plantea implementar
el tratamiento de aguas grises para su reutilizacion en sanitarios y riego.

e Ahorro Energético: Se plantea utilizar iluminacion LED en todo el proyecto,
utilizar extractores de olores con menor consumo de energia, implementar
sensores de movimiento, colocar medidores inteligentes que alarman si hay
fuga de energia y utilizar ldmparas exteriores de alumbrado con paneles
solares.

e Implementar estacionamientos para bicicletas tanto para visitantes como para

residentes del conjunto.
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e Implementar un plan de manejo de escombros, desechos sdlidos y
mantenimiento dentro del “Conjunto Figalia” tanto en la fase de construccion

como en el uso cotidiano después de la entrega del proyecto.

Se planted un escenario 6ptimo en el cual se corrigieron todos los factores negativos
que se detectaron en el estudio de lecciones aprendidas obtenido con el andlisis FODA. Esto
sirvid para compararlo con el proyecto real. Dentro de este andlisis los puntos mas

importantes fueron:

e Se propuso un nuevo cuadro de precios, con los cuales se estandariz¢ el valor
por metro cuadrado 1til y se lo diferencid del de los metros cuadrados de
patios o terrazas.

e Se propuso una nueva forma de pago que responde al 5% de entrada, 15%
durante la fase de construcciéon y 20% contra entrega con el crédito
hipotecario.

e Se realiz6 el andlisis estatico y dindmico comparando este escenario con el

proyecto real y se sacaron los siguientes datos:

Descripcion Proyecto original Escenario Variacion Variacion %
apalancado Apalancado
Ingresos $ 4.198.71947 [ $ 4.354.121,00 | $ 155.401,53 4%
Egresos $ 3.279.340,06 | $ 3.262.289,19 | $ -17.050,87 -1%
Utilidad $ 919.37941 | § 1.091.831,81 [ $ 172.452,40 19%
Margen 21,90% 25,08% 3,18% 15%
Rentabilidad 28,04% 33,47% 5,43% 19%
VAN $ 557.162,14 | $ 660.692,99 | $ 103.530,85 19%
TIR mensual 5,22% 5,04% -0,18% -3%
TIR anual 84,10% 80,37% -3,73% -4%
Inversion Maxima $ 1.223.867,11 [ $ 1.396.081,82 | $ 172.214,71 14%

En conclusion, si se hubieran realizado todos estos cambios propuestos, en un
panorama optimista, el proyecto hubiera obtenido un VAN de $660.000,00, el cual es 19%

mayor de lo que el proyecto tiene actualmente.
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13. Anexos

Anexo 1 — Fichas de analisis de mercado

FICHA DE ANALISIS DE MERCADO
== Ficha nimero: F-001 5.1. Ascensor SI
20 Preparado por: Francisco Guerra 5.2. Gimmasio SI
T e Fecha de levantamiento 15-abr-18 5.3. Guardia SI
; 1.1. Nombre: Figalia =] 5.4 Bodegas SI
E E 1.2. Producto: Casas y departamentos E 5.5 Piscina SI
& : 1.3. Direccion: Legarda = 5.6. Generador St
E é 1.4. Fromotor: ARCONTEC Cia Ltda % 5.7. Cisterna SI
=g 1.5. Constructor: 2 5.8. Lavanderia general NO
- 1.6. Persona de contacto: Santiago Guerra = 5.9 Zona de barbacoa SI
z 2.1. Batrio San Juan Alto 8 5.10. Canchas ST
=2 [22 Paroquia Cumbaya = 511, Area verde B
E ; 2.3. Cantdn Quito =] 5.12. Sauna / Turco NO
% 2 2.4. Provincia Pichincha o 5.13. Centro de negocios NO
B = 2.5 Zona Residencial 5.14. Jardines SI
= 2.6 Afectaciones Quebrada 5.15. Parqueaderos visitas SI
= 6.1. Namero de pisos 2 5.16. Sala commnal SI
% g 6.2. Numerc de subsuelos 1 = 9.1. Fecha inicio de obra 01-may-18
: '5 6.3. Estructura Mixta S £ |9.2. Fecha de entrega dic-19
= é 6.4. Mamposteria Blogue con Gypsum - E E  ]|9.3. Fecha inicio de ventas ene-17
; A 6.5 Estado del provecto Pre-ventas 2 £ |94 Unidades totales 22
= 6.6 Porcentaje de avance 0% £ = 9.5 Unidades vendidas 11
. 8.1. Pisos dormitorios Lujo = 10.1. Reserva S 2.000,00
& 8.2 Pisos 4rea social Lujo = 10.2. Entrada 10%
R 8.3. Piso cocina Lujo E g 10.3. Cuotas hasta entrega 20% en 18 meses
g j 2 |8.4. Piso bafios Estdndar 2= 10.4. Entrega 70%
Z 22 [8.5 Muebles de conina Estandar = 10.5. Financiamiento Todas las entidades financieras
= ~«§ 8.6. Ventaneria Estandar 11.1. Rotule proyecto sl
- _]3 8.7. Puertas Estandar 11.2. Sala de ventas Hl
8.8. Griferia y sanitarios Lujo S 11.3. Unidad modelo NO
g 11.4. Amuncios en la web NO
- = 11.5. Pagina web propia Sl
(a “2 11.6. Volantes Sl
& = 11.7. Vallas sl
11.8. Amuncios en prensa NO
11.9. Corredores inmobiliarios NO
10 PRODUCTOS Y PRECIO
10.1 Alicuota mensual (precio por metro cuadradao):
10.2 10.3 Area 1(_]'4 Area i 10.6 10.7 10.8 Precio nr’| 10.9 Precio m’ | 10.10 Precio | 10.11 Precio| 10.12 Precio
) . C terraza'balco [ 10.5 Area Total -
Tipologia Util nes/patios Parqueaderos | Bodegas terraza ntil parqueadero | bodega total
D201-3D | 112,95m2 33,99 m2 146,94 m2 2 1 800,00 $ 141696 §10.000,00 5.000.00 212.238.00
D202 - 1D 66,18 m2 50,56 m2 116,74 m2 1 1 800,00 $ 1.154.73]| §10.000,00 5.000,00 131.868.00
D203 - 1D 63,80 m2 59,70 m2 123,50 m2 1 1 800,00| § 930,00 | $ 10.000,00 5.000,00 122.094.00
D206 - 3D 112,70 m2 25,22 m2 137,92 m2 2 1 800,00 $ 1.47837]| $10.000,00 5.000,00 211.788.00
D302 - 1D 66,18 m2 7,18 m2 73,36 m2 1 1 800,00[ $ 1.681.84]| §10.000,00 5.000,00 132.048.00
D303 - 1D 63,80 m2 4,03 m2 67,83 m2 1 1 800,00 5 1.628.06]| §10.000,00 5.000.00 122.094.00
C2-3D 136,64 m2 9,39 m2 146,03 m2 2 1 $ 20000 § 1.772.70| $10.000,00| & 5.00000| § 27 4.00
C3-3D 136,64 m2 98,89 m2 235,53 m2 2 1 800,00 $ 1.248.70| §10.000,00 5.000,00 27 4.00
C4-3D 136,64 m2 62,01 m2 198,65 m2 2 1 800,00 5 1.464.62]| §10.000,00 5.000,00 27 4.00
C5-3D 136,64 m2 62,01 m2 198,65 m2 2 1 800,00 $ 1.464.62]| §10.000,00 5.000,00 27 4.00
C6-3D 136,64 m2 62,01 m2 198,65 m2 2 1 800,00 $ 146462 §10.000,00 35.000,00 274.734.00
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< Ficha mimero: F-02 3.1. Ascensor SI

% i Preparado por: Francisco Guerra 3.2, Gimnasio NO
~ Fecha de levantamiento 15/0472018 3.3. Guardia 51
1.1. Nombre: VESSANT = 54 Bodegas 51

E IQ 1.2. Producto: CASAS Y DEP t 5.5. Piscma 51

w = 13, Direccidn: Calle La Fioja = 3.6. Generador 51

£% |13 Promotor HOMU 2 [7Csem i

- 1.5. Constructor: HOMU = 5.8. Lavanderia general NO

B 1.6. Persona de contacto: Ing. Isis Alegria A 3.9. Zona de barbacoa SI

= 2.1. Bameo San Juan Alto é 3.10. Canchas NO

= E 1. Parroquia Cunbaya 2 [511 Areavende B

; 2 23, Canton Cuto ; 3.12. Sauma / Turco 51

E = 2.4, Provincia Pichincha - 3.13. Centro de negocios NO

fu 25 Zona Residencial 514 Jardines S1

= 1.6 Afectaciones 3.15. Parqueaderos visitas SI

- 6.1. Nimero de pisos 5 3.16. Sala conmumal SI

55'_ E 6.2 Namero de subsuelos 1 = 9 1. Fecha inicio de obra abr-17

=2 |63.Estmctua METALICA S £ |92 Fecha de entrega dic-18

25 |64 Mamposteria BLOQUE = = & 9.3, Fecha inicio de ventas feb-17

52 |65 Estado del proyecto MAMPOSTERIA S 2 9.4 Unidades totales 31

- 6.6 Porcentaje de avance 65% £ =z |95 Unidades vendidas 13
g 21, Pisos domutonos LUJO - 10.1. Reserva
EE  |E2Pisosdrea socil L0 2. [0 Enmd 10%

2 %5 |23 Pisocooma ESTANDAR 2% |10.3. Cuotas hasta entrega 20%
752 |84 Pisobaiios ESTANDAR &=  |10.4. Entrega T0%
= 3 2 |85 Muebles de cocina ESTANDAR = 10.5. Financiamiento T0%

Z == |86 Ventaneria ESTANDAR 111 Rotulo proyecto H]

TE 8.7 Puertas ESTANDAR 11.2_ Sala de ventas 5l
== 8.8 Griferia v sanitarios E 11.3. Unidad modelo NO

ul E 11.4. Ammcios en la web 51

= 11.5. Pagina web propia H

g S [T Volantes A

= = 11.7. Vallas 51

- 11.8. Ammcios en prensa NO

11.9. Corredores mmobiliarios 5l

10 PRODUCTOS ¥ PRECIO
10.1 Alicucta mensual (precio por metro cuadrado):

102 103 Area | 104 Area | 10.5 Area 106 107 |10.8 Precio m®|10.9 Precio m®| 10.10 Precio [ 10.11 Precio| 10.12 Precio
Tipologia Util temmaza Total | Parqueaderos| Bodegas terraza ntil parqueaderc | bodega total
C2-3D 190,00 m2| 32,53 m2] 222,53 m2 2 0 $ BOOOD[S L77T79] $1000000]% 400000[ 538380500
€3-3D 150,00 m2| 33,14 m2| 223,14 m2 2 0 $  80000)% 177523]$1000000]% 400000[ § 38380500
C4-3D 16500m2| 50,85 m2| 215,85 m2 2 0 $  80000|% 185752]%1000000]% 400000[ $367170,00
C5-30 145,00m2] 85,87 m2[ 230,87 m2 2 0 $ 20000 % 1.62010] $10.00000(% 4.000,00] $323.755.00
C6-3D 145,00 m2 75,26 m2| 220,26 m2 2 0 H 800,00 % 1.66584| $10.00000]% 4.000,00] $321.755,00
C7-3D 145,00m2| 74,83 m2[ 21983 m2 2 0 §  B0000[% 1.66821]$10.00000[%F 4.000,00] $321.755.00
Dl-2D 91,54 m2 91,54 m2 2 1 $  B0000|% 1.84832]%1000000]% 4.00000( $193.19500
D2 - 1D 74,07 m2 74,07 m2 2 1 $  BOOOD|$ 1863.10] $1000000]% 400000{ § 16200000
D4 - 20 123,06 m2| 68,18 m2| 151,24 m2 2 1 $  B00OD| % 1.16818] $1000000]% 400000[ §22230000
D8 - 20 124,75 m2| 21,25 m2| 146,00 m2 2 1 $  80000)% 139750( $1000000]% 400000f $21533800
DS - 3D 157,31 m2| 63,44 m2| 220,75 m2 2 1 $  80000[% 123324]%1000000]% 400000[ $26875250
D12 -2D 113,44 m2 46,15 m2| 155,55 m2 2 1 H 80000 % 1.53456] $10.000.00] % 4.000.00] $235.000.00
D15 - 2D 116,35 m2| 36,43 m2| 152 78 m2 2 1 $  80000|% 162383]%1000000]% 400000[ $242077.00
D16-30 | 20797 m2| 293,27 m2[501,24 m2 2 1 £ 20000[%  58449] $10.00000( % 4.000.00] $380.172.00
D17-1D 124,50 m2| 26,12 m2| 124,58 m2 2 1 $  B0OO0 S 144415]%1000000]% 4.00000{ $22482250

0-1% 183,19 m2 183,19 m2 2 1 $  B0OOD|$ 1.799.13] $1000000] % 400000f § 353582350

D-22 169,18 m2 4,74 m2| 173,52 m2 2 1 $  B00OD| % 183174] $1000000]% 400000f § 33768600

D-24 243,48 m2| 329,85 m2[573,33 m2 2 1 $  B0000[%  43317[ $10.00000[F 4.000.00] 339334870
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- Ficha mimero: F-03 5.1. Ascensor SI
B Preparadoe por: Francisco Guema 3.2, Gimmnasio 51
-E Fecha de levantamiento 15-abr-18 3.3, Guardia 51
) 1.1. Nombre: Obidos =] 3.4 Bodegas SI
=g 1.2. Producto: Departamentos E 53.5. Piscina 51
@ E 1.3. Direccion: F. Alberts v Feo. Borromini = 5.6. Generador SI
E § 1.4, Promotor: Salazar - Naranjo % 3.7. Cisterna 51
E‘ = 1.5. Constructor: Salazar - Naranjo = 3.8. Lavanderia general NO
1.6. Persona de contacto: Patricia Grajales / 0979203863 = 59 Zona de barbacoa NO
z 2.1. Barrio La Pnmavera 8 5.10. Canchas NO
E E 2.2, Parroquia Cumbayi & 5.11. Area verde SI
S0 [Z3Cantin Quito £ [F12Sama/Turco NO
g ﬁ 2.4 Provincia Pichincha © 5.13. Centro de negocios NO
‘z 2 2.5 Zona Fesidencial 5.14. Jardines sI
= 2.6 Afectaciones 3.15. Parqueaderos visitas 51
= 6.1. Namero de pisos 3 5.16. Sala comunal SI
i E 6.2. Numero de subsuelos 1 29 9.1. Fecha inicio de obra feb-17
= 'E 6.3. Estructura Hormigén & [9.2. Fecha de entrega jul-18
=z 2 6.4. Mamposteria Ladrillo - E = |9.3. Fecha inicio de ventas ul-17
; B 6.5 Estado del proyecte En Construccion 22 |24 Unidades totales 16
= 6.6 Porcentaje de avance 40% £z [0.5. Unidades vendidas 8
5 8.1. Pisos dormitorios Estandar w 10.1. Reserva 20%
-2 5 |82 Pisos drea social Estandar > 10.2. Entrada 0%
] = = |8.3. Piso cocina Estandar E g 10.3. Cuotas hasta entrega 20%
2 'é = 8.4 Piso bafios Estandar g = 104, Entrega 60%
= % = |8.5. Muebles de cocina Estandar = 10.5. Financiamiento Cualguier entidad
= 'E £ |8.6. Ventaneria Lujo 11.1. Rétulo proyecto sl
- ‘§ 2 |87 Puertas Lujo 11.2. Sala de ventas sl
= 8.8. Gnferia y sanitarios Estandar _‘5— 11.3. Unidad modelo NO
; g 114 Apgnc;ios enla '.\-'.eb sl
= = 11.5. Pagina web propia Sl
& 2 |I16. Volantes ]
& = 117 Vallas NO
- 11.8. Amuncios en pransa NO
11.9. Comedores inmobiliariod sl
10 PRODUCTOS ¥ PRECIO
10.1 Alicuota mensual (precio por metro cuadrado):
102 103 Area | 104 Area | 10.5 Area 10.6 10.7 108 Precio | 10.9 Precio | 10.10 Precio | 10.11 Precio | 10.12 Precio
Tipologia Utl terraza Total Parqueaderos | Bodegas w’ terraza m’ 1til parqueadero total
DEP - 1D 59,00 m2 6,00 m2 65,00 m2 1 1 $ B0000[% 1678.84|8 6.256.00 112.353.00
DEP - 1D 65,00 m2 30,00 m2 95,00 m2 1 1 § B0000(% 129533|S  6.256.00 116.698.00
DEP - 1D 65,00 m2 0,00 m2 65,00 m2 1 1 H 800,00 % 1.719.08]% 6235600 120.242,00
DEP - 2D 90,53 m2 10,47 m2 101,00 m2 1 1 $ BO000|$ 1.701.79| % 6.764,00 171.426.00
DEP - 2D 87,61 m2 3,39 m2 91,00 m2 1 1 $ 80000(% 1711.12]§ 6.764.00 161.610.00
DEP - 2D 32,61 m2 3,39 m2 96,00 m2 1 1 $ 80000 (% 1649.91|S 6.764.00 164.497.00
DEP -2D 80,53 m2 10,47 m2 91,00 m2 1 1 $ 80000 (% 1811.76|S  6.764.00 163.264.00
DEP - 3D 125,00 m2 4,11 m2 162,00 m2 2 1 $ 80000 % 155430]% 7.088.00 213.875,00
DEP - 3D 125,00 m2 4,11 m2 116,00 m2 2 1 $ 80000|% 1501.18]§  7.088.00 207.235,00
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= Ficha mimero: F-04 3.1, Ascensor SI
[=it=] Preparado por: Francisco Guerra 5.2. Gimnasio SI
= Fecha de levantamiento 16-abr-18 3.3. Guardia SI
B 1.1. Nombre: Edificio Panorama = 5.4. Bodegas SI
= [9 1.2_ Producto: Departamentos < 5.5 Piscina NO
= 2 1.3. Direccién: Angel Rojas v Juan Ledn Mera = 3.6. Generador St
K é 1.4. Promotor: g 5.7. Cisterna sI
_ﬂ_ ) 1.5, Constructor: AFE Constructora Inmobiliaria = 5.8. Lavanderia general NO
1.6. Persona de contacto: Daniela Palacios- (994626610 E 5.9. Zona de barbacoa SI
z 2.1. Bamio San Juan de Cumbaya = 5.10. Canchas SI
28 [22 Pamoquin Cumbaya = [5.11 Areaverde 3T
. E 2.3 Canton Quito ; 5.12_ Sauna / Turco NO
g f 2.4 Provincia Pichincha - 3.13. Centro de negocios NO
‘z = 2.5. Zona Residencial 5.14. Jardines SI
- 2.6 Afectaciones 5.15. Parqueaderos visitas SI
= 6.1. Numero de pisos 4 5.16. Sala comunal SI
= 6.2. Niimero de subsuelos 2 € 4 [9.1. Fecha inicio de obra nov-16
é =2 6.3 Estructura Tradicional 2 S |9.2. Fecha de enirega nov-17
7‘1: S 6.4. Mamposteria Bloque E- E = |03, Fecha inicio de ventas nov-16
E £ 6.5 Estado del proyecto Terminado S 2 |94 Unidades totales 15
- 6.6 Porcentaje de avance 100% £z [05 Unidades vendidas 10
,3 8.1. Pisos dormutorios Estandar = 10.1. Reserva 5%
_ == |8.2. Pisos drea social Estandar E - 10.2. Entrada 25%
£ i = 8.3 Piso cocina Estandar £ E 10.3. Cuotas hasta entrega 0
22§ [84 Pisobaios Estandar £ [104 Eatreza 70%
= E = [8.5. Muebles de cocina Estandar = 10.5. Financiamiento Todas las entidades
= £ 2 [8.6 Ventaneria Estandar 11.1. Rétulo provecto NO
- ?; £ |87 Puertas Estandar 11.2_ Sala de ventas Sl
& 8.8. Griferia v sanitarios Estandar é 11.3. Unidad modelo El
= 11.4. Anuncios en la web Sl
= 11.5. Pagina web propia sl
= S [1L6. Volames sl
= [iL7 Vallas NO
11.8. Anuncics en prensa NO
11.9. Cotredores inmobiliarios| Sl

10 FRODUCTOS ¥ FRECTO

10.1 Alicuota mensual (precio por metro cuadrada):

10.2 103 Area | 10.4 Area 10.5 Asea Total 10.6 10.7 10-13 Precio 10-9‘Pr5€i0 10.10 Precio | 10.11 Precio | 10.12 Precio
Tipelogia Util tetraza - Parqueaderos | Bodegas m" terraza m" il parqueadero | bodega total
D4- 2D 90,00 m2 28,00 m2 118,00 m2 2 1 800 $ 1.210,00] %10.000.00] $ 4.000.00 | $ 155.300,00
D6- 3D 106,00 m2 24,00 m2 130,00 m2 2 1 800 $ 1.26840| $10.000,00 4.000,00 | $177.650,00
D12-20 82,00 m2 24,00 m2 106,00 m2 2 1 800 $ 1.18537| §10.000.00 4.000.00 | $ 140.400.00
D11-2D 90,00 m2 28,00 m2 118,00 m2 2 1 800 $ 1.197.78| $10.000,00 4.000,00 | $154.200.00
D15- 20 100,00 m2 50,00 m2 150,00 m2 2 1 800 $ 1.220.00] $10.000.00| $ 4.000.00 | $ 186.000.00
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o2 Ficha mimero: F-05 5.1. Ascensor 51
B & Preparado por: Francisco Guena 5.2, Gimmnasio SI
-k Fecha de levantamiento 16-abr-18 5.3. Guardia 51
1.1. Nombre: EIRO o 3.4. Bodegas S1
g E 1.2. Producto: Departamentos E 5.5, Piscina SI
8 z 1.3. Direccion: Av_Feo. De Orellana y Santa Inés = 3.6. Generador 51
g 2 1.4. Promotor: Multipropiedades g 3.7. Cisterna SI
E = 1.5. Constructor: RIPCONCIV 2 5.8. Lavanderia general NO
1.6. Persona de contacto: Jorge Norofia / 0939871378 = 5.9. Zona de barbacoa SI
é 2.1. Barrio Santa Inés § 5.10. Canchas NO
= g 2.2, Parroquia Cumbaya = 5.11. Area verde S1
E E 2 3. Canton Quito E 5.12. Sauna / Turco 51
g E 2 4. Provincia Pichincha = 3.13. Centro de negocios 51
B 2.5 Zona Fesidencial 5.14. Jardines NO
- 2.6 Afectaciones 5.13. Pargqueaderos visitas SI
= 6.1. Nimero de pisos 5 5.16. Sala comunal SI
Be 6.2. Nimero de subsuelos 2 24 [9.1 Fecha inicio de obra sep-17
=1 6.3. Estructura Harmigon E £ |9.2. Fecha de entrega nov-19
25 6.4. Mamposteria Bloque = E & ]9.3. Fecha inicio de ventas ene-17
E £ 6.5 Estado del proyecto En Construccion g £ |94. Unidades totales 20
" 6.6 Porcentaje de avance 40% £ Z |93 Unidades vendidas 85
= £.1. Pisos dormutorios Lujo & 10.1. Rezerva 2%
. E 5 |8.2. Pisos drea social Lujo 2 - 10.2. Entrada 2%
<3 |83 Pisococina Lujo 2] 2 10.3. Cueotas hasta enfreza 10%
2 %2 |84 Piso baiios Lujo €= 104 Entreza 80%
% "';' E 2.5. Muebles de cocina Estandar = 10.5. Financiamiento Todas las entidades financieras
= £ 2 |86 Ventaneria Estandar 11.1. Rétulo provecto SI
h % 2 |37 Puertas Estandar 11.2. Sala de ventas SI
= 8.8. Griferia y sanitarios _I_.'ujn % 11.3. Umdad modelo 51
: < g 11.4. Amncios en la web 51
5 = 11.5 P'aE'u.m web propia SI
3 g 11.6. Volantes SI
= = 11.7. Vallas SI
11.2. Anuncios en prensa NO
11.9. Comredores inmobiliarios| sl
10 PRODUCTOS Y PRECIO
10.1 Alicuota mensual (precic por metro cuadrade):
102 10.3"4_1'63 10.4 Area 10.5 Area Total 10.6 10.7 '10.‘5 Precio 10.9‘Pre€i0 10.10 Precio [10.11 Precio| 10.12 Precio
Tipologia Utll terraza - : Parqueaderos Bodegas m" terraza m” util parqueadere | bodega total
DEP - 3D 134,00 m2| 69,50 m2 203,50 m2 2 1 § 200.00| § 1907.84| $10.000.00| $ 4.000.00 | § 335.250,00
DER-3D 117,50 m2| 85,00 m2 205,50 m2 2 1 § 20000]$ 1900.00]%10.000.00] $ 4000.00] $317.650.00
DER-3D 128,00 m2| 91,50 m2 219,50 m2 2 1 §  20000)§ 190234 %10.000.00| $ 4.000.00 ] § 340.700.00
DEP - 3D 131,00 m2| 94,50 m2 225,50 m2 2 1 § 20000 § 188168 %10000.00| % 4.000,00( § 346.100.00
DEP - 3D 127,00 m2| 84,00 m2 211,00 m2 2 1 § 20000 § 190236 $10.000.00| $ 4.000,00 ] §332.800.00
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- Ficha mimero: F-06 5.1, Ascensor SI
'% G Preparado por: Francisco Guerra 3.2. Gimnasio SI
- E Fecha de levantamiento 16-abr-18 3.3. Guardia 51
1.1. Nombre: Denali o 5.4. Bodegas 51
E- E 1.2. Producto: Departamentos E 5.5. Piscina NO
w2 1.3. Direccion: Juan Leén Mera S/N = 5.6. Generador 81
£Z |14 Promotor RFS g 5.7 Cisterna ST
S E 1.5. Constructor: RFS 2 5.8, Lavanderia general NO
1.6. Persona de contacto: Lorena Serrano /0223564907 = 5.9. Zona de barbacoa 51
z 2.1. Bamio Sector El Estable § 5.10. Canchas NO
.E. % 2.2, Parroquia Cumbaya =] 5.11. Area verde SI
E E 23 Cantén Qhato E 5.12. Sauna / Turco NO
=¥ 2.4 Provincia Pichincha = 5.13. Centro de negocios NO
E E 25 Zona Residencial 5.14. Jardines 51
= 2.6 Afectaciones 5.15. Parqueaderos visitas SI
= 6.1. Namero de pisos 5 5.16. Sala comunal SI
i e 6.2. Nimero de subsuelos K €2 [9.L Fecha inicio de obra mar-18
5 6.3. Estructura Harmigdn 2 £ [9.2 Fecha de entrega dic-19
Z2 6.4. Mamposteria Blogue - E E |93 Fecha inicio de ventas ene-13
E £ 6.5 Estado del proyecto Construccién £ 2 [94. Unidades totales 19
- 6.6 Porcentaje de avance 10% Z z |05 Unidades vendidas §
5 2.1, Pisos dormitorios Lujo = 10.1. Reserva 2%
- £ = |22 Pisos area social Lujo : = 10.2. Entrada 18%
§ = 2 |83 Pisococina Estandar =3  [10.3. Cuotas hasta entrega 20%
= £ 2 [84 Pisobados Estandar o= 10.4. Entreza 60%
5._ = = |8.5. Muebles de cocina Estandar = 10.3. Financiamiento Todas
= % £ |8.6. Ventaneria Lujo 11.1. Rémlo proyecto sl
T 2% [37 Puertas Estandar 11.2. Sala de ventas sl
E 8 8. Gnfena y sanitarios Lujo E 11.3. Unidad modelo NO
g 11.4. Anuncios en la web sl
= 11.3. Pdgina web propia Sl
g g 11.6. Volantes sl
: = 11.7. Vallas Sl
11.2. Anuncios en prensa NO
11.9. Corredores immobiliarios sl
10 FRODUCTOS Y FPEECIO
10.1 Alicuota mensual (precio por metro cuadrade):
10.2 103 Area | 104 Area 10.5 Area Total 106 10.7 10-\3 Precio 10-9_\PIEC1'0 10.10 Precio | 10.11 Precio| 10.12 Precio
Tipeologia Unl terraza T Pargueaderos Bodegas m” terTaza m" fatil parqueaders | bodega total
D-1D 65,95 m2 31,70m2 97,65 m2 1 1 5 900,00 |5 157467 )% 11.500,00|5 3.420,00 [ 5 147.299,25
D-1D 63,25 m2 7,30m2 70,55 m2 1 1 5 300,00 5 1.820,00 | 5 11.500,00 | 5 3.420,00 | 5 136.605,00
D-1D 60,30 m2 21,60 m2 81,90 m2 1 1 5 900,00 |5 170336 |% 11.500,00|5 3.420,00 [ $ 137.072,50
D-1D 67,50 m2 15,00 m2 82,50 m2 2 1 5 900,00 |5 1.801,67 |5 11.000,00 |5 2.295,00|5 159.407,50
D-1D 58,30 m2 6,95 m2 56,25 m2 1 1 5 300,00 | 5 1.817,42 |5 11.500,00 | 5 3.420,00 | 5 128.948,00
D-2D 100,45 m2 40,40 m2 140,85 m2 2 1 5 900,00 |5 166439 |5 11.500,00 |5 4.860,00 | 231.407,75
D-2D 98,00 m2 77,90 m2 175,90 m2 2 1 5 900,00 |5 1.456,12 |5 11.000,00 |5 3.240,00 | 5 238.050,00
D-2D 98,70 m2| 124B0m2 223,50 m2 2 1 5 900,00 |5 2570,49 |5 11.000,00|5 3.510,00 [ 5 229.895,50
D-2D 215,95 m2 53,50 m2 269,45 m2 2 1 5 900,00 |5 1.807,08 | % 11.500,00 |5 4.500,00 | § 465.888,25
D-2D 98,00 m2 21,45 m2 119,45 m2 2 1 5 900,00 |5 1.812,17 |5 11.500,00 |5 4.860,00 | 5 224.757,50
D-2D 97,10m2| 13,30m2 110,40 m2 2 1 5 300,00 |5 1.814,45 |5 11.000,00 | 5 2.295,00 | 5 212.448,50
D-3D 125,00 m2 20,25 m2 145,25 m2 3 1 5 900,00 |5 1.815,00 | % 11.500,00 | $ 5.355,00 [ $ 273.455,00
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o= Ficha mimero: E-07

B : Preparado por: Francisco Guerra

oA Fecha de levantamiento 20-abr-18

= 1.1. Nombre: Adquarela

i = 1.2. Producto: Edificios de Departamentos
g = 1.3_ Direccion: Av. Interocednica e Isidro Avora
g o 1.4 Promotor: Uribe Schwarzkopf

= E 1.5. Constructor: Uribe Schwarzkopf

1.6 Persona de contacto:

Giovanna Punina- 0994230106

6 SERVICOS DEL PROYECTO

5.1. Ascensor

5.2, Gimmnasio

5.3. Guardia

5.4 Bodegas

5.5. Piscina

5.6. Generador

5.7. Cisterna

5.8. Lavanderia general

5.9 Zona de barbacoa

z 2.1. Barrio 5.10. Canchas
2& [22 Panogi Cumbaya 5.11. Area verde
3 E 2.3 Cantén Quito 5.12. Sauna / Turco
g £ 2.4 Provincia Pichincha 5.13. Centro de negocios
== 2.5. Zona Residencial 5.14. Jardines
- 2.6 Afectaciones 5.15. Parqueaderos visitas
2 6.1 Numero de pisos 6 5.16. Sala conmnal
Ho 6.2. Nimero de subsuelos 2 2 % |91 Fecha inicio de obra
§ : 6.3. Estructura Mixta harmigén y acero :;s' £ |9.2. Fecha de entrega
Tlg z 6.4. Mamposteria Blogue y DryWall - £ |9.3. Fecha inicio de ventas
E £ 6.5 Estado del proyecto Construccién £ £ |94 Unidades totales
- 6.6 Porcentaje de avance 1% Z = |95 Unidades vendidas
,3 8.1_ Pisos dormitorios Lujo @ 10.1. Feserva B 1.000,00
.- & |82 Pisos area social Lujo ; 10.2. Entrada 5%
gd = [83. Piso cocina Lujo = g 10.3. Cuotas hasta entrega 25%
252 [84Piotaies Lujo £ [10.4 Entrega 70%
- % 2 8.5. Muebles de cocina Lujo = 10.5. Financiamiento Todas las entidades Financieras
222 [85 Ventanera Lujo 11.1. Rétulo proyecto S
T 22 [87 Puertas Lujo 11.2. Sala de ventas sl
= 8.8 Griferia v sanitarios Lujo é 11.3. Unidad modelo sl
=] 11.4. Amncios en la web sl
- % Héswtﬁ web propia 5l
[5 = 6. Volantes =
4 = 11.7. Vallas sl
“ 11.8. Amuncios en prensa sl
11.9. Corredores inmobiliarios NO

10 PRODUCTOS ¥ PRECIO
10.1 Alicuota mensual (precio por metro cuadrado):
10.2 10.3 Area 10.4 Area : 10.6 10.7 10.8 Precio m| 10.9 Precio m”| 10.10 Precio | 10.11 Precio | 10.12 Precio

. - o 10.5 Area Total L

Tipologia Ttil terraza Parqueaderos | Bodegas terraza il parqueadero | bodega total
DB5 - 2D 122,594 m2 18,56 m2 141,50 m2 2 1 S 1200005 1.697,37 | 5 14.500,00 | & 4.250,00 | $ 264.196,38
DBS - 3D 167,25 m2| 50,87 m2 218,12 m2 2 1 5 120000]5 195232]% 14501005 5.000,00]5 421.583,20
DB5 - 3D 97,91 m2| 18,47 m2 116,38 m2 1 5 1.200,00|5 2.034,39]% 14.502,00|5 5.000,00 | 5 240.852,92
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- Ficha nmimero: F-08 5.1 Ascensor 51
% E Preparado por: Francisco Guarra 3.2. Gimnasio 51
S E Fecha de levantamiento 20-abr-12 3.3. Guardia 51
i 1.1. Nombre: La Victoria =] 5.4 Bodegas 51
= 1.2. Producto: Casas v Departamentos E 5.5. Piscina 51
w 2 1.3. Direccion: Ricardo Chiriboga v Juan Montalv = 5.6. Generador 51
E = 1.4. Promotor: Grupo Baca g 5.7. Cistema SI
= s 1.5. Constructor: Arg. Felipe Londofio = 5.8. Lavanderia general NO
1.6. Persona de contacto: Ménica Fomell / 0992659616 = 5.9. Zona de barbacoa 51
z 2.1. Bamo Celegio Menor 8 5.10. Canchas SI
22 |22 Pamoquia Cumbaya = 511 Area verde i
E E 23 Canton Onuto E 5.12. Sauna / Turco 51
£ 24 Provincia Pichincha = 3.13. Centro de negocios NO
E 2 2.5 Zona Residencial 5.14. Jardines 51
a 2.6 Afectaciones 5.15. Parqueaderos visitas 51
= 6.1. Numero de pisos 4 5.16. Sala comunal 51
= E 2.2. IE\'ﬁ.mero de subsuelos 2 8 E 31 Eec];;\ ;nicio de obra e;e-}g
= [P 3. Estructura Hormigan - .2_Fecha de enfrega abr-
=25 6.4. Mamposteria Bloque -2 E 9.3. Fecha micio de ventas mar-17
E g 6.5 Estado del proyecto Construccién S 2 [9.4 Unidades totales 121
- 6.6 Porcentaje de avance 10% EE- Z  |9.5. Unidades vendidas 3
% rS.l . Pisos dormutorios Lujo 2 10.1. Reserva 5000
~55 |22 Pllsos area social Lujo <9 10.2. Entrada 10%
£ = |8.3. Piso cocina Estandar =2 10.3. Cuotas hasta entrega 20%
2 £.2 |84 Pisobagos Estandar 2% |104.Entrega 70%
E__ E-' i IS.S. Muebles de cocina Estandar — 10.3. Financiamiento Todas las entidades financieras
= £8 |2.6. Ventaneria Estandar 11.1. Rétulo provecto sl
T €% 87 Puettas Estandar 11.2. Sala de ventas 5l
2 8.8. Griferia y sanitarios Lujo g 11.3. Unidad modele sl
4 g 11.4. Anuncios en la web sl
= 11.5. Pagina web propia sl
= g 11.6. Volantes sl
g E [ vams NO
r o
11.28. Anuncios en prensa NO
11.9. Corredores inmobiliariog sl
10 FRODUCTOS Y FRECIO
10.1 Alicuota mensual (precio por metro cuadrado)):
102 103 Area | 10.4 Area 10.5 Area Total 106 10.7 108 Precio | 109 Precio | 10.10 Precio |10.11 Precio| 10.12 Precio
Tipologia Utl terraza T Parqueaderos Bodegas m’ terraza m® til parqueaderc | bodega total
20 121,00 m2 17,00 m2 138,00 m2 2 1 s 800,005 144707 |5 10.000,00 | $ 4.000,00 |5 212.696,00
2D 93,00 m2 6,00 m2 99,00 m2 2 1 B 800,00 S 151344 (5 10.000,00 |5 4.000,00 | $ 169.550,00
20 77.00 m2 0,00 m2 77,00 m2 2 1 5 800,00|5 151643 |5 10.000,00 |5 4.000,00 |5 140.765,00
3D 154,00 m2 18,00 m2 172,00 m2 2 1 s 800,00|5 161345 |% 10.000,00 |$ 4.000,00 |5 286.871,00
D 154,00 m2 17,00 m2 171,00 m2 2 1 S 800,00|S 1.584,42 (5 10.000,00 |5 4.000,00 |5 281.601,00
ib 154,00 m2 27,00 m2 181,00 m2 2 1 5 800,00|5 156245 |5 10.000,00 |5 4.000,00|5 286.217,00
D 205,00 m2 23,00 m2 228,00 m2 2 1 H 800,00| S 1.681,33 S 10.000,00 |5 4.000,00 | S 387.072,00
3D 168,00 m2| 28,00 m2 196,00 m2 z 1 B 800,00 | 5 1.655,66 | 5 10.000,00 | 5 4.000,00 | 5 324.551,00
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oS Ficha mimero: F-09 3.1. Ascensor 51
Eg Preparado por: Francisco Guemma 3.2, Gimnasio SI
=k Fecha de levantamiento 20-abr-18 3.3, Guardia SI
) 1.1. Nombre: Kaia e Bodegas SI
EE 1.2. Producto: Casas y departamentos E . Piscina Bl
% = 1.3. Direccién: San Feo de Pinsha, Urb. La Campifia = 5.6 Generador SI
[~ é 1.4. Promotor: Konstruie g . Cisterna &1
ag 1.5. Constructor: Konstruie = 5.8. Lavanderia general NO
B 1.6. Persona de contacto: José Ortega- 0060462787 = 5.9. Zona de barbacoa S1
Z 2.1. Bammeo Urh. La campifia § 5.10. Canchas &1
s z 2.2, Pammogquia Cumbaya =) 5.11. Area verde 81
25 [23.Cantén Quito = 5.12. Sauna / Turco / HDRO SI
g ﬁ 2 4 Provincia Pichincha 4 3.13. Centro de negocios NO
= = 2.5 Zoma Residencial 3.14. Jardines S1
- 2.6 Afectaciones 5.13. Parqueaderos visitas 81
= 6.1. Numere de pisos 3 5.16. Sala comunal S1
e 6.2. Numero de subsuelos 1 €« 9.1 Fecha inicio de cbra ene-18
o 6.3. Estructura Hormigdn armado S & [9.2. Fecha de entrega dic-19
= 5 6.4. Mamposteria Blogue e E B |9.3. Fecha inicio de ventas may-17
= 6.5 Estado del proyecto Construccidn £ = [9.4 Unidades totales 40
e 6.6 Porcentaje de avance 10% £ = |95 Unidades vendidas 35
R 8.1. Pisos dormmtonos Lujo = 10.1. Reserva 105
=% 8.2. Pisos drea social Lujo ; s 10.2. Entrada 5%
& E= 8.3. Piso cocina Lujo 59 10.3. Cuotas hasta entrega 20%
z 535 B.4_Piso bafios Lujo €= [0 Entrema 65%
= E 5 = |8.5. Muebles de cocina Lujo = 10.5. Financiamiento Todas las entidades financieras
= i 8.6. Ventaneria Lujo 11.1. Rétulo proyecto NO
T = g 8.7 Puertas Lujo 11.2. Sala de ventas NO
8% Gnferia v sam'tn.rioa_ Lujo é 11.3. Unidad modelo NO
g 114, Ammcios en la web sl
5 = 11.5. Pégina web propia S
= g 11.6. Volantes sl
= Z  [1i7 Valss 5
' 11.8. Anuncios en prensa NO
11.9. Cormredores inmobiliarios| Sl
10 FRODUCTOS ¥ PRECIO
10.1 Alicuota mensual (precio por mefro cuadrade):
102 10.3 Area | 104 Area < i 10.7 10.8 Precio m*|10.9 Precio m®| 10.10 Precio | 10.11 Precio| 10.12 Precio
Tipologia Util termraza 105 Area Total | 10.6 Parqueaderos Bodegas terraza util parqueadero |  bodega total
D110- 2D 87,00 m2 0,00 m2 87,00 m2 1 1 S 800,005 161548 |5 10.000,00|5 4.000,00 | S 154.547,00
D105- 3D 143,00 m2 0,00 m2 143,00 m2 2 1 S 800,00 (S 164840 |% 10.000,00|$ 4.000,00 | 259.721,00
Suite 108 64,00 m2 0,00 m2 64,00 m2 1 1 S 800,00 S 152466 |$ 10.000,00|$ 4.000,00 S 111.578,00
Suite 109 64,00 m2 0,00 m2 64,00 m2 1 1 S 800,005 152331 (% 10.000,00|% 4.000,00 |5 111.492,00
Suite 203 66,00 m2 0,00 m2 66,00 m2 1 1 s 800,005 1.532,85|% 10.000,00|$ 4.000,00 |5 115.168,00
Suite 303 66,00 m2 0,00 m2 66,00 m2 1 1 s 800,00(& 155458 |$ 10,000,005 4.000,00 |5 116.602,00
Suite 310 59,00 m2 0,00 m2 59,00 m2 1 1 B 800,00]5  1.49530]% 10.000,00] 5 4.000,00]§ 117.176,00
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= JFicha ntmero: F-10 5.1 Ascensor o1
B E Preparado por: Francisco Guerra 5.2. Gimmnasio NO
- E Fecha de levantanuento 15-ab1-18 5.3. Guardia SI
) 1.1. Nombre: Mumbay Style =) 5.4. Bodegas SI
E = 1.2. Producto: Suites 5 5.5. Piscina NO
g 1.3. Direceion: Frente a Plaza Moderna = 5.6. Generador SI
£5  [|Lf Promoir 88 £ |57 Cotma I
E a 1.5. Constructor: j 5.8. Lavanderia general SI
1.6. Persona de contacto: Inz Mariany Lopez 8 5.9. Zona de barbacoa SI
z 71 Banio g |510 Canchas NO
'g £ 22 Pamoquia Cuombaya e 511 Area verde NO
=5 2.3. Cantén Quito ; 5.12. Sauna / Turco SI
% lf 2.4, Provincia Pichincha ] 5.13. Centro de negocios NO
= 2.5. Zona Residencial 5.14. Jardines SI
- 2.6 Afectaciones 5.15. Parqueaderos visitas SI
= 6.1. Numero de pisos 3 5.16. Sala comuanal SI
5 E 6.2. Namero de subsuelos 1 29 9.1. Fecha inicio de obra abr-18
= 6.3. Estructura MIXTA 2 £ |92 Fechade enfrega jun-19
= = 6.4. Mamposteria BLOQUE = 5 = 193 Fecha inicio de ventas dic-17
E B 6.5 Estado del proyecto PRELIMINARES 2 £ |94. Unidades totales 3
- 6.6 Porcentaje de avance 0% Z # 9.5 Umdades vendidas 14
2 £ 8.1. Pisos dormitorios LuJO . 10.1. Reserva 10%
£= |32 Pisosarea social LUJO S o |02 Entada 20%
25 8.3. Piso cocina LUJO E - 10.3. Cuotas hasta entrega 40%
7 55 [3-4 Pisobafios ESTANDAR £ = 104 Entrega 30%
§ T = [8.5. Muebles de cocina ESTANDAR = 10.5. Financiamiento
= E 8.6. Ventaneria ESTANDAR 11.1. Rotulo provecte sl
Gz  [57 Pueras ESTANDAR 11.2. Sala de ventas NO
S8 8.8. Griferia v sanitarios LUJO z 11.3. Unidad modelo NO
g 11.4. Anuncios en la web sl
_ = 11.5. Pagina web propia sl
B S [116 Volanwes 5l
= = [117 Vallss sl
' 11.8. Anuncios en prensa NO
11.9. Corredores inmobiliariod NO
Y PRECIO
10.1 Alicuota mensual (precio por metro cuadrado):
10.2 103 Area li:azm 105 Area 10.6 107 |10.8 Precio m’| 10.9 Precio m’| 10.10 Precio| 10,11 Precio| 10.12 Precio
Tipologia Uil Patio FB Total |Parcueaderos| Bodegas terraza il parqueadero | bodega total
1A 58,35 m2 91,65 m2| 151,00 m2 1 1 5 80000 § 885.93| $10.000,00] § 4.000,00{3 139.900,00
28 34,82m2| 21,52m2| 56,34 m2 1 1 $ 80000 % 136083] $10.000.00[$ 4000005 78.600,00
| i) 34,84 m2| 22,87 m2| 57,71 m2 1 1 $ 80000 % 1.32005] $10.000.00] § 4.000.00[% 78.600,00
| 34,84 m2 0,00 m2| 34,84 m2 1 1 $ 80000 $ 1.736.51] $10.000.00| § 4.000.00[$ 74.500,00
104 59,35 m2 4,50 m2| 63,85 m2 1 1 $  80000[$ 1.82477] $10.000.00( $ 4.000.00[$ 12590000
118 34,84 m2 2,25 m2| 37,09 m2 1 1 $  80000( % 1.753.73] $10.000.00[ $ 4000005 76.500,00
128 34,84 m2 2,25 m2| 37,09 m2 1 i $ 80000 % 1.753.73] $10.000.00] § 4.000.00[% 76.900,00
178 34,84 m2 2,25 m2| 37,09 m2 1 1 b3 20000 % 1.753,73| $10.000,00| § 4000,00(% 76.900,00
188 34,84 m2 2,25 m2| 37,09 m2 1 1 $ 80000 % 1.753.73] $10.000.00[ § 4000,00(% 76.900,00
198 34,84 m2 2,25 m2| 37,09 m2 1 1 $  80000[ % 1.753.73] $10.000.00[$ 4000.00](% 76.500,00
208 34,84 m2 2,25 m2| 37,09 m2 1 1 $ 80000 % 1.753.73] $10.000.00| § 4.000.00[$ 76.900,00
228 34,84 m2 2,25 m2| 37,09 m2 1 1 $  80000[$ 1.753.73] $10.000.00[ § 4.000.00[% 76.900,00
298 34,84 m2 2,25 m2| 37,09 m2 1 1 $ 80000 % 1.753.73] $10.000.00[ § 4000,00(% 76.900,00
318 34,84 m2 2,25 m2| 37,09 m2 1 1 $ 80000 % 175373 $10.000.00] § 4.000,00{$ 7650000
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- Ficha nimero: F-11 3.1, Ascensor SI
- E Preparado per: Francisco Guerra 5.2 Gimmnasio NO
== Fecha de levantamiento 15-abr-18 5.3, Guardia SI
1.1. Nombre: HIKARI = 5.4 Bodegas S1
E‘ [!E 1.2. Producto: Departamentos E 5.5. Piscina NO
@ = 1.3. Direccidn: Jorge Adoum y Psj. Mird - 5.6, Generador S1
.E: s 1.4. Promotor: Arg. Patricia Vallejo g 3.7. Cisterna SI
a5 1.5. Constrctor: = 5.8, Lavanderia general N/A
" 1.6. Persona de contacto:  |Nuevas Raices Inmobiliarig § 5.9. Zona de barbacoa SI
z 2_.1. Barrio San Juan Alto =1 3.10. Canchas NO
% % 2.2, Parroquia Cumbaya E 3.11. Area verde NO
g E 23 Cantén Quito = 512 Sanna / Turco NO
= 2.4 Provincia Pichincha - 3.13. Centro de negocios NO
E = 2.3. Zena Eesidencial 3.14_ Jardines SI
- 2.6 Afectaciones N/A 53.15. Parqueaderos visitas SI
= 6.1. Nimero de pisos 4 3.16. Sala comunal SI
3 [!E 6.2, Nimero de subsuelos 1 =K Jo.1. Fecha inicio de obra oct-16
‘:,j = 6.3. Estructura Mixta ‘E‘ 2 |P-2- Fecha de entrega jul-18
E E 6.4. Mamposteria Blogue - E 5 |93. Fecha inicio de ventas oct-16
== 6.5 Estado del proyecto Acabados £ £ 94 Unidades totales 15
- 6.6 Porcentaje de avance 90% £ z |95 Unidades vendidas 13
E - 8.1, Pisos dormitorios Lujo = 10.1. Reserva
5 E 8.2, Pisos area zocial Lujo i o 10.2_ Entrada 30%
3 L =~ [83. Pisococina Lujo E < 10.3. Cuotas hasta enirega
5 -E é 8.4. Piso bafios Estandar = = 10.4_ Entrega -
g £ [8.5. Muebles de cocina Estandar = 10.5. Financiamiento 70%
= ':'_J‘ = |8.6. Ventaneria Estandar JiT.1 Romlo proyecto sl
o 5 2.7. Puertas Estandar 11.2. Sala de ventas sl
: - 8 8. Griferia v sanitarios Lujo é 11.3. Unidad modelo NO
(=] 11.4. Anuncios en la web sl
E 11.5. Pagina web propia Sl
g g [T volus si
& = 11.7. Vallas sl
11.8. Anuncios en prensa NO
11.9. Cotredores inmobiliarios Sl
10 PRODUCTOS ¥ PRECIO
10.1 Alicuota mensual (precio per metro cuadrado):
10.2 103 Area | 104 Area | 10.5 Area Pm_r;i': ders| 107 [108 Precio m*(10.9 Precio m’| 10.10 Precio | 10.11 Precio| 10.12 Precio
Tipelogia Utal tetraza Total B Bodegas terraza atil parqueaderc bodega total
Depart. 115,635 17.26 132,91 2 1 200 § 1.546589) $10.000,00] $ 4.000,00] § 218.432,00
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0 CD  |Total, costos directos $1.938.272,13]
1 1 Obra Gris $ 840.128,03
2 1,1 Instalaciones Erovisiunalcs $ 6.426,15|
3 L1 Guachimania M2 40,00 25,76 5,16 0,25 $31,17 $ 1.246,80]
3 1,1,2 Bodegas M2 20,00 25,76 5,16] 0,25 31,17, $ 623,40}
3 1,1,3 Oficinas (arquitectura - ventas) M2 40,00 25,76 5,16 0,25 31,17] $ 1.246,80]
3 1,14 Cerramiento provisional ML 105,00 12,80 4,18 0,25 17,23 $1.809,15
3 L1,5 Instalaciones eléctricas y telefonicas provisionales GLB 1,00 - 0,00 0,00 $ 1.000,00| $ 1.000,00
3 1,1,6 Instalaciones hidrosanitarias provisionales (inc. Caseta de 3m2) GLB 1,00) - 0,00 0,00 $ 500,00 $500,00)
2 1,2 Trabajos preliminares $ 16.285,88
3 121 Limpieza manual del terreno M3 1050,00! - i 21l 0,06 $1,27 $1.333,50]
3 1,22 Replanteo general y nivelacién con equipo topografico M2 3426,00] 0,10 1,17 0,36 $ 1,63 $5.584,38
3 123 Der i edi i existente: M2 300,00 - 0,00 0,00 $ 8,00 $2.400,00
3 12,4 Desalojo de escombros (tiempo total de construccion) M3 2600,00| - 0,35 2,33 $2,68 $ 6.968,00
2 1,3 Movimiento de tierras $ 35.515,06
3 1,3,1 Excavacion a miquina (retroexcavadora) M3 1000,00 - 1,12 4,24 $5.36 $ 5.360,00
3 13,2 Desalojo a maquina de tierra (30% esponjami ) M3 300,00 = 0,35 2438 $2,68 $ 804,00
3 1,33 Excavacion a méquina cimientos M3 1058,34 - 0,82 3,11 $3.,93 $4.159,28]
3 134 Excavacion manual de cimientos M3 534,39 - 8,22 0,41 $8.,63 $4.611,79
3 1,3,5 Relleno compactado (10 % exc. Cimientos) M3 3500,00) - 4,64 1,24 $ 5,88 $20.580,00)
2 14 Muros anclados $16.924,74
3 14,1 Anclajes GLOB 1,00 1.000,00 0,00 0,00 $ 1.000,00| $ 1.000,00}
B 1,42 Hormigon en muros (210/kg/cm2) incluye encofrado M3 54,00 131,81 63,84] 6,66 $202,31 $10.924,74
3 1,4,3 Hierro en muros GLOB 1,00 5.000,00 0,00 0,00 $ 5.000,00| $5.000,00
2 15 Hormigon estructural $ 138.804,05
3 1,51 Encofrados GLOB 1,00] 15.000,00 0,00 0,00 $ 0,00 $ 15.000,00
B 57 Replantillos en ci i (.05 m) M3 10,69 71,62 34,63 6,73 112,98 $ 1.207,76]
3 1,53 Plintos de hormigon y pedestales de col M3 52,36 84,69 38,08 11,25 134,02 $7.017,29]
3 1,54 Muros contencién M3 163,57| 86,00 40,71 8,45 135,16, $22.108,12
3 1,5.5 Cadenas con cimiento h. Ciclopeo M3 219,60 104,00 $22.838,40)
3 1,5.6 Losa con contrapiso subsuelos M3 241,04 107,20, $ 25.839,49
3 1,5,7 Hormigon sobre deck metélico pisos (esp= 0,8 cm) M3 331,80 135,00 $44.793,00)
2 1,6 Hierro estructural $501.033,12
3 1,6,1 Estructura metélica vigas y columnas soldadas con instalacion KG 184500,00| $2,51 $ 462.873,60]
3 1,6,2 Losa M2 4100,00) $9,31 $ 38.159,52]
2 1,7 Mamposterias $52.091,21
3 izl Replanteo mamposteria una fila ML 1833,00 0,05 0,50 $0,55 $1.008,15
3 1,7.2 Mamposteria bloque 10 cm M2 1888,28 6,85 4,14 0,25 $11,24 $21.224,27,
3 IS Mamposteria blogue 15 cm M2 2387,82] 7,68 4.45 0,26 $12,39 $29.585,09
3 1,74 Dinteles de hormigén puertas (I=x m x 0.10) ml 35,00 5,03 2,57 0,22 $7.82 $273,70)
2 1,8 E i $ 73.047,82|
3 1,8,1 Enlucidos paleteado fino interior cocinas-W.C. M2 2878,00] 1,47 4,80, 0,49 $ 6,76 $19.455,28]
3 1,82 Enlucidos con impermeabilizante (cisternas) M2 44,50] 2,98 3.44] 0,17 $9.00 $ 400,50
3 1,83 Enlucidos verticales exterior M2 2407,96| 1,77 3,10 0,24 $5,11 $ 12.304,68
3 1,8.4 Masillado pulido con dor y antipolvo (subsuelos) M2 600,00, 2,24] $ 1.344,00]
3 1,8,5 Masillado con impermeabilizante (losas expuestas) M2 1344,43 2,98 3,44 0,17 6,59 $ 8.859,79
3 1,8,6 Masillado pulido acanalado (rampa vehicular) M2 25,61 2,98 3,44 0,17 6,59 $ 168,77,
3 18,7 Masillado pal do fino (3 cm esp.) M2 3618,53 2,98 3,44 0,17 6,59, $23.846,11
3 1,8.8 Masillado pal do fino (escaleras) M2 208,66, 1,73 3,69 0,18 5,60 $1.168,50]
3 1,89 Goteros ML 191,40| $ 0,00 $ 0,00
3 1,8,10 Alfeizar I ML 195,00 0,00 $ 0,00]
3 1,811 Cuadrada de boquetes ML 1026,78 0,14 1,81 0,10 2,05 $2.104,90]
3 1,8,12 Medias cafas ML 250,00 0,68 1,42 0,07 2,17 $ 542,50
3 1,8,13 Picado y corchado de instalaciones en general ML 667,00 0,18 1,81 0,38 2,37 $1.580,79
3 1,8,14 Colocacién de cajetines 1) 1330,00, 0,20 0,60 0,10 0,90 $ 1.197,00]
3 1,8,15 Colocacion de cajas térmicas U 25,00 $ 0,00 $ 0,00
3 1,8,16 Colocaci6n de gabi di U 5,00 15,00 0,00 $15,00] $ 75,00
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1 2 Acabados $ 575.621,42]
2 2,1 Revestimientos cerdmica pisos pared $ 195.339,91
3 2,1,1 Pared cerdmica bafio M2 757,65 15,00 4,50 0,50 20,00 $ 15.153,00
3 2,1,2 Pisos ceramica bafios M2 183,22 37,00 7,00 1,00 45,00 8.244.90
3 2,13 Pared cerdmica cocina M2 127,80, 15,00 4,50 0,50 20,00 2.556,00
3 2,14 Piso cerdmica cocina M2 88,80, 37,00 7.00 1,00 45,00 3.996,00
3 2,15 Pared ceramica maquinas M2 127,80, 15,00 4,50 0,50 20,00 2.556,00
3 2,1,6 Piso ceramica maquinas M2 58,00 37,00 7.00 1,00 45,00 2.610,00]
3 2,1,7 Piso porcelanato en halles y gradas comunales M2 338,86, 37,00 7,00 1,00 $ 45,00 $ 15.248,70
3 2,1.8 Piso ceramica en guardiania e ingreso M2 16,35 15,00 4,50 0,50 $ 20,00 $ 327,00
3 2,19 Piso porcelanato area social viviendas M2 931,52, 37,00 7,00 1,00 $ 45,00 $41.918,40
3 2,1,10 Piso porcelanato dormitorios viviendas M2 733,78, 37,00 7,00 1,00 $ 45,00 $ 33.020,10
3 2,1,11 Piso ceramica en balcones y patios M2 456,57 37,00 7,00 1,00 $ 45,00 $ 20.545,65
3 2,1,12 Piso ceramica en terraza bloque depto. M2 489,60 15,00 4,50, 0,50 $ 20,00 $9.792,00]
3 2,1,13 Pared detalle ladrillo interior depto. y casas M2 110,40] 20,00 0,00 0,00 $ 20,00 $2.208,00]
3 2,1,14 Piso cerdmica en salén comunal M2 51,47 32,00 7,00 1,00 $ 40,00 $2.058,80]
3 2,1,15 Piso piscina M2 32,10, 18,00 4,31 0,68 $22,99 $ 737,98
3 2,1,16 Pared  piscina M2 38,40 18,00 4,31 0,68 $22,99 $ 882,82
3 2,1,17 Ceramica en mesoén B.B.Q. M2 3.,50] 9,80 4,31 0,68 $14,79 $51,77
3 2,1,18 Piso ceramica jardineras M2 26,28 8,00 3,82 0,19 $12,01 $ 315,62
3 2,1,19 Pared cerdmica jardineras M2 71,49 8,00 3,82 0,19 $12,01 $ 858,59
3 2,1,20 Fachada detal iedra M2 412,10 35,00 0,00 0,00 $ 35,00 $ 14.423.50
3 2,121 Fachada material 2 M2 345,02 10,00 0,00 0,00 $ 10,00, $ 3.450,20
3 2,1,22 Mesones de marmol y granito W.C. / cocina (sin salpicadera) ML 199,79 72,00 0,00 0,00 72,00 $ 14.384,88|
2 22 Revestimientos pisos $ 19.456,59)
3 22,1 Piso de aceras M2 378,81 15,00 7.37 0,37 $ 22,74 8.614,14
3 222 Piso de via interior M2 541,43 15,00 0,00 0,00 $ 15,00 $8.121,45
3 223 Piso de césped M2 453,50 6,00 $ 6,00 2.721,00]
2 2,3 Sistemas de ventilacion y aire acondicionado $ 7.250,00)
3 24 Red de tuberia de ventilacion a ML 1,00 5.000,00 0,00 0,00 $ 5.000,00 $ 5.000,00
3 232 Extractores mecéanicos ventilacion W.C. 9] 36,00 30,00 0,00 0,00 30,00 $ 1.080,00
Bl 233 Rejillas exteriores ventilacion 9] 36,00 15,00 0,00 0,00 15,00 $ 540,00
3 2,34 Rejillas interiores ventilacién cocina U 42,00] 15,00 0,00 0,00 3 15,00 $ 630,00]
2 24 Aparatos sanitarios $ 43.815,94|
3 24,1 Inodoros tipo b (instalado) U 1,00} 100,00 14,73 0,74 $11547 $ 115,47,
3 242 Inodoros tipo a (instalado) U 59,00 167,09 14,73 0,74 $ 182,56 $10.771,21
3 243 Juego de abastos y llaves angular para inodoros U 59,00 10,88 0,00 0,74 $ 11,62 685,2968
3 2,44 Griferia duchas (instalado) U 37,00 58,03 12,00 0,74 $ 70,77 $2.618,39]
3 24,5 Lavamanos tipo a (instalado) U 59,00 59,70 14,73 0,74 $75.17 $4.434,79
24,6 Abastos y llaves angular para lavamanos u 120,00 15,00 0,00 0,00 $ 15,00 $ 1.800,00|
3 24,7 Griferia lavamanos tipo a (instalado) U 59,00 113,75 12,00 0,00 $ 125,75 $7.419,08
3 248 Lavamanos tipo b (instalado) 9] 1,00 35,00 14,73 0.74 50,47 $ 50,47,
3 249 Griferia lavamanos tipo b (instalado) 9] 1,00, 50,00 12,00 0,00 62,00 $ 62,00
3 24.10 Lavaplatos 1 pozos U 8.00 71,64 14,73 0.74 87.11 $ 696,84
3 24,11 Lavaplatos 2 pozos 9] 14,00] 148,98 14,73 0.74 $ 164,45 $2.302,33
3 24,12 Griferia p @ lado) 9] 22,00 110,66 10,00 0,00 $ 120,66 $2.654,43
3 24,13 Abastos y llaves angular para lavaplatos 9] 44.,00] 15,00 0,00 0,00 $ 15,00 $ 660,00
3 24,14 Sifones 1 1/2 9] 23,00 3,00 0,00 0,00 $ 3,00 $ 69,00
3 24,15 Piedra de lavar (instalado) 9] 22,00 139,10 14,73 0,74 $ 154,57 $ 3.400,63
3 24,16 Sifones para piedra de lavar 1 1/4 19) 22,00 3,00 0,00 0,00 $ 3,00 $ 66,00
3 24,17 Llave de agua para piedra de lavar U 22,00 25,00 10,00 0,00 $ 35,00 $ 770,00
3 24,18 Suministro e instalacion de medidor de agua GLOB 1,00 5.000,00 0,00 0,00 $ 5.000,00 $ 5.000,00
3 24,19 Espejos U 3,00] 80,00 0,00 0,00 $ 80,00 $ 240,00]
2 2,5 Cielo falso $ 66.939,93|
3 2,51 Gypsum blanco recto M2 2342,00] - 0,00 0,00 $ 11,00 $ 25.762,00]
3 2,52 Gypsum verde para humedad M2 320,38, - 0,00 0,00 $ 12,00 $ 3.844,56|
3 2,53 Forramiento paredes M2 3787.33 - 0,00 0,00 $9.00] $ 34.085.97
3 2,54 Cielo Razo cortineros ML 287,72 = 0,00 0,00 $ 5,00 $ 1.438.,60
3 2,5,5 Detalles Gypsum ML 258,40 - 0,00 0,00 $ 7,00 $ 1.808,80)
2 2,6 Pintura $ 41.663,05
3 2,6,1 Estuco interior paredes M2 3271,67, - 0,00 0,00 $ 2,40 $7.852,01
3 2,62 Pintura interior - paredes estucadas M2 3271,67, - $ 2,60 $8.506,34]
3 2,63 Grafiado fachadas exteriores blanco M2 872,93 - 0,00 0,00 $ 6,00 $5.237,58]
3 2,64 Estuco tumbado M2 2662,38] - $ 2,30 $6.123,47|
3 2,6,5 Pintura tumbado M2 2662,38, - $ 2,60 $6.922,19]
3 2,6,6 Pintura divisiones propiedades y linderos M2 1205,75 - 0,00 0,00 $ 2,80 $3.376,10
3 2,6.7 Pintura aredes bodegas’ subsuelos M2 372,68, - 0,00 0,00 $ 2,00 $ 745,36
3 2,6,8 Pintura instalaciones sanitarias subsuelos GLOB. 1,00] 450,00 0,00 0,00 $ 450,00 $ 450,00
3 2,69 Numeros en parqueaderos GLOB. 1,00 450,00 0,00 0,00 $ 450,00 $450,00]
3 2,6,10 Sefializacion parqueaderos GLOB 1,00] 1.000,00 0,00 0,00 $ 1.000,00| $ 1.000,00|
3 2,6,11 Sefalética departamentos GLOB 1,00 1.000,00 0,00 0,00 $ 1.000,00] $ 1.000,00
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2 2,7 Puertas $ 38.983,20
3 27,1 Puerta metalica de seguridad departamentos U 22,00 500,00 0,00 0.00 $ 500,00 11.000,00,
3 2,72 Puerta de madera 0,78 de ancho 9] 56,00 245,10 0,00 0,00 $ 245.10] 13.725,60,
3 2,73 Puerta de madera 0,88 de ancho U 51,00 257,60 0,00 0,00 $ 257,60 13.137,60,
3 2,74 Puerta de madera 0,98 de ancho U 4,00 280,00 0,00 0,00 $ 280,00 $ 1.120,00]
2 2,8 Puertas asamanos metilicos $22.076,00
3 28,1 Puerta metélica de bodegas U 15,00 120,00 0,00 0.00 $ 120.00] $ 1.800.00]
3 2,82 Puerta registro cisterna U 1,00 200,00 0,00 0.00 $ 200,00 $ 200,00,
3 283 Puerta corrediza de malla (generador emergencia) =1x 2.4 M2 5,04 150,00 0,00 0.00 $ 150,00 $ 756,00,
3 2,84 Puerta metalica de basura =1x24 9] 1,00 400,00 0,00 0.00 $ 400,00 $ 400,00,
3 28,5 Puerta metalica exterior (estacionamientos) 9] 1,00 2.200,00 0,00 0,00 $2.200,00 $2.200,00
3 2,8,6 Pasamanos metalicos acero inoxidable ML 152,00 110,00 0,00 0,00 $ 110,00 $ 16.720,00
2 2,9 Cerrajeria $ 4.530,00|
3 29,1 Cerradura eléctrica acceso principal/instalacion U 1,00} 450,00 0,00 0.00 $ 450,00 $ 450,00,
3 292 Cerradura p. Bodegas/instalacion U 15,00 50,00 0,00 0.00 $ 50.00 $ 750,00,
3 293 Cerradura dormitorios/instalacion U 51,00, 30,00 0,00 0.00 $ 30,00 $ 1.530.00]
3 2,94 Cerradura de bafio U 60,00 30,00 0,00 0,00 $ 30,00 $ 1.800,00
2 2,1 Carpinteria $ 73.816,40|
3 2,10,1 Barrederas de madera ML 1440,00] 6,16 0,00] 0,00 $6.,16 $ 8.870,40]
2,10,2 Counter guardiania U 1,00} 1.000,00 0, 0,00 $ 1.000.00 $ 1.000.00]
2,103 Muebles closet ML 333,75 160,00 0. 0.00 $ 160.00] $ 53.400.00]
2,104 Muebles W.C. ML 55,60 160,00 0. 0.00 $ 160,00 $ 8.896.00]
: 2,10,5 Muebles piedra de lavar U 22,00, 75,00 (X 0,00 $ 75,00 $ 1.650,00,
2 2,11 Ventaneria $ 61.750,40|
3 2,111 Curtain Wall M2 0,00 68,00 0,00) 0,00 S 68,00] $ 0,00
3 2,11,2 Ventaneria fija y proyectable M2 251,56, 90,00 0,00 0,00 $ 90,00 $ 22.640.40|
3 2,11,3 Puerta corrediza M2 387,50 100,00 0,00 0.00 $ 100.00] $ 38.750.00
3 2,114 Puerta aluminio vidrio M2 2,40| 150,00 0,00, 0,00 $ 150,00, $ 360,00]
1 3 Instalaciones especiales $ 430.224,01
2 3,1 Instalaciones sanitarias $ 91.620,81
3 BAIN Puntos de cobre 1/2 9] 400 16,53 18,15 8,20 $ 42,88 $17.152,00]
3 3,1,2 Llaves de control 1/2 18] 210, 5,52 2,11 0,11 $7.74 1.625,40
3 Sl Tendido tuberia 1 1/2 ML 255 13.43 3,04 0,21 $16,68 4.253,40|
3 3,14 Tendido tuberia 3/4 ML 565 4,59 3,04 0,21 $7.84 4.429,60|
3 BRI Tendido tuberia 1/2 ML 1400 2,67 435 0,26 $7.28 $10.192,00]
3 3,16 Puntos PVC desagiic 50mm 18] 400 14,79 14,48 0,72 $29.99 $ 11.996.,00
3 Sy Puntos PVC desagiie 110mm 9] 50, 31,54 14,48 0,72 $ 46,74 2.337,00]
3 3.1.8 Metraje PVC desagiic 50mm ML 488 3,12 1,22 0,06 S 4,40 $2.147,20)
3 3.1.9 Metraje PVC desagiie 75 mm ML 450) 5,64 1,81 0,09 $ 7,54 $3.393,00
3 3.1,10 Metraje PVC desagiic 110mm ML 571 6,34 2,64 0,13 $9.11 $5.201,81
3 3.0,11 Metraje PVC desagiie 160mm ML 115 16,00 322 0,16 19,38 2.228,70)
3 3,112 Puntos ventilacién 110 u 77| 31,54 14,48 0,72 46,74 $3.598.98
3 S5 Metraje PVC 110 ventilacién ML 428 5,44 8,62 0.43 14,49 $ 6.201,72)
3 3,1,14 Equipo hidroneumético GLOB 1,00} 5.000,00 0,00 0.00 $ 5.000.00 $ 5.000,00)
B SIS Sistema bombas contra incendios GLB 1,00] 5.000,00 0,00 0.00 $ 5.000.00] 5.000,00,
3 3,1,16 Calefon eléctrico U 22,00 262,00 40,00 10,00 $ 312,00 6.864,00
2 3,2 Instalaciones eléctricas $ 88.870,28
3 32,1 Puntos iluminacion u 807,00 9,47 14,48 0,72 24,67 19.908,69
3 322 Puntos tomacorrientes U 744,00 15,81 7,71 0,39 2391 17.789,04
3 323 Tomas 220 9] 73,00 28,29 7,71 0,39 36,39 2.656,47
12,4 Interruptores u 300,0 17,94 7,71 .39 26.04 7.812.00
12,5 Térmicos U 373.0 545 5,08 .25 10.78 4.020.94
,2,6 Cajas de paso U 20,0 3,00 12,00 .10 15.10 302.00
2,7 Tableros U 29,0 64,40 14.10 .70 79.20 2.296.80
3 328 Cable 14 ML 610,00 2.90 2,52 0.13 5,55 3.385.50
3 329 Cable 12 ML 610,00 3.01 2,52 0.13 5.66 3.452.60
3 3,2,10 Cable 10 ML 160,00 323 2 0.13 5.88 940,80
3 3.2,11 Cable 8 ML 150,00 3.61 2,52 0,13 6.26 939,00
3 32,12 Cable 6 ML 150,00 4,15 2. 0,13 6,80 1.020,00
3 3.2,13 Lampara led decorativo U 130,00 25,00 7,24 0,36 32,60 4.238.00
3 Puntos teléfono 9] 80,00 3,59 14,48 0,72 18,79 1.503,20
3 Puntos tv 18] 60,00 7,86 11,59 0,58 20,03 1.201,80
3 32,16 Punto tv ciego 18] 42,00 7,86 11,59 0,58 20,03 841,26
3 32,17 Portero el ico 18] 35,00 40,00 1.400,00
3 3,2,18 Extractor de olores 19) 32,00 14,00 6,25 20,25 648,00
3 32,19 Timbres 18] 22,00 20,00 440,00
3 3.2.20 Cable teléfono ML 415,00 1,86 0,51 0,03 2,40 996,00
3 3221 Cable portero ML 435,00 1,96 0,51 0,03 2,50 1.087,50
3 3222 Cable tv ML 465,00 1,96 0,51 0,03 2,50 1.162,50
3 32.23 Sensor movimiento U 38,00 16,77 8,69 0,43 25,89 983,82
,2,24 Lampara emergencia U 35.0 55,00 1.925.00
225 Luz estroboscopica U 0 51,17 7.14 0,36 58.67 469,36
,2,26 Camara de transformacion U -0 - - - - -
22,27 Malla de tierra GLB .0 1.950,00 - - 1.950.00 1.950,00
3 3,2,28 Acometida baja y alta tension GLB 1,00 2.000.00 = = 2.000.00 2.000.00
3 3,2,29 Tablero de medidores GLB 1,00 3.500,00 - - 3.500,00 3.500,00
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2 33 Equipos especiales $ 172.450,00|
3 33,1 Total, provisiones luminarias GLB 1,00) 3.450,00 0,00) 0,00 S 8.450,00) S 8.450,00)
3 3,32 Generador de emergencia GLB 1,00 18.000,00 0,00 0,00 $ 18.000,00! $ 18.000,00
3 333 Total, de equipos de intercomunicacion GLB 1,00 3.000,00 0,00 0,00 $3.000,00, $ 3.000,00
3 334 Subtotal de equipos de circuito cerrado de television GLB 1,00} 3.500,00 0,00, 0,00 $3.500,00, $ 3.500,00
3 335 Circuito cerrado de television GLB 1,00 2.500,00 0,00 0,00 $2.500,00 $2.500,00
3 3,3,6 Equipos del sistema de incendios GLB 1,00 5.000,00 0,00 0,00 $ 5.000,00 $5.000,00
3 33,7 Ascensor 9] 2,00} 65.000,00 0,00, 0,00 $ 65.000,00 $ 130.000,00
3 338 Motor para garaje U 1,00} 2.000,00 0,00 0,00 $2.000,00 $2.000,00|
3 339 Presurizacion gradas GLOB 1,00) - 0,00 0,00 $0,00 $ 0,00
3 3,3,10 Ventilacion GLOB 1,00] - 0,00 0,00 $ 0,00 $ 0,00
2 34 Limpieza de obra $31.282,92
3 34.1 Limpieza de pisos MES 6,00] $ 1.000,00 $6.000,00
3 342 Limpieza de vidrios M2 641,46 $ 2,00 $ 1.282,92]
3 3,43 Personal de trabajos menores / limpieza MES 24,00 $ 1.000,00| $24.000,00
2 3,5 Areas piiblicas y jardineria $ 4.000,00)
3 3,5,1 Jardines GLOB 1,00 4.000,00 0,00 0,00 $ 4.000,00 $4.000,00
2 3,6 Administrativos de obra $42.000,00
3 3,61 Guachimania MES 24,00 400,00 9.600,00
3 3,62 Bodeguero MES 24,00 400,00 9.600,00
3 3,6,3 Consumo energia eléctrica MES 24,00, 250,00 6.000,00
3 3,64 Consumo telefonico MES 24,00 $ 100,00} $ 2.400,00
3 36,5 Guardia privado MES 6,00] $2.000,00 $12.000,00
3 3,6,6 Consumo de agua potable MES 24,00 $ 100,00 $ 2.400,00
1 4 Imprevistos 5% $92.298,67
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CUADRO DE AREAS
PROPIETARIO: ARCONTEC Cia. Ltda IRM: 610550 FECHA: 11/10/2018
CLAVE CATASTRAL: 10512 07 004 000 000 000 |NUMERO DE PREDIO: 583448 ZONA ADMINISTRATIVA: TUMBACO PARROQUIA: CUMBAYA
AREA DE TERRENO SEGUN IRM: 3464,55 NUMERO DE UNIDADES: 22
ZONIFICACION: A2 (A1002-35) AREA DE TERRENO SEGUN ESCRITURA: 3378,55 USO PRINCIPAL: RUT
AREA DE TERRENO SEGUN LEVANTAMIENTO: 3464,56
UNIDADES AREA UTIL (AU) AREA NO COMPUTABLE (ANC) AREA BRUTA TOTAL DE AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
PISO NIVEL uUsos O COMPUTABLE CONSTRUIDA ABIERTA CONSTRUIDA ABIERTA CONSTRUIDA ABIERTA
Ne m? m? m? m? m? m? m? m?
CIRCULACION PEATONAL 1 0,00 236,18 0,00 236,18 0,00 0,00 236,18 0,00
VARIOS CIRCULACION VEHICULAR 1 0,00 0,00 705,34 0,00 0.00 0.00 0.00 705.34
JARDINERAS 1 0,00 5,39 13,93 5,39 0,00 0,00 5,39 13,93
AREA AFECTACION VIAL 1 0,00 0,00 92,04 0,00 0,00 0,00 0,00 92,04
PARQUEADEROS 22 0,00 318,68 0,00 318,68 318,68 0,00 0,00 0,00
E. VISITA MINUSVALIDOS 1/1 1 0,00 19,62 0,00 19,62 0,00 0,00 19,62 0,00
ESTACIONAMIENTO VISITAS 1 0,00 12,37 0,00 12,37 0,00 0,00 12,37 0,00
GUARDIANIA 1 0,00 5,94 0,00 5,94 0,00 0,00 5,94 0,00
BODEGAS 13 0,00 61,26 0,00 61,26 61,26 0,00 0,00 0,00
CIRCULACION PEATONAL 1 0,00 19,78 0,00 19,78 0,00 0,00 19,78 0,00
Nv. 286 [|CISTERNA 1 0,00 16,75 0,00 16,75 0,00 0,00 16,75 0,00
: ! CUARTO DE BOMBAS 1 0,00 8,85 0,00 8,85 0,00 0,00 8,85 0,00
CUARTO DE BASURA 1 0,00 4,29 0,00 4,29 0,00 0,00 4,29 0,00
MEDIDORES 1 0,00 6,74 0,00 6,74 0,00 0,00 6,74 0,00
GENERADOR 1 0,00 10,74 0,00 10,74 0,00 0,00 10,74 0,00
CORREOS 1 0,00 0,95 0,00 0,95 0,00 0,00 0,95 0,00
LOBBY 1 0,00 27,29 0,00 27,29 0,00 0,00 27,29 0,00
CIRCULACION VEHICULAR 1 0,00 205,38 0,00 205,38 0,00 0,00 205,38 0,00
PARQUEADEROS CASA 1 2 0,00 34,32 0,00 34,32 34,32 0,00 0,00 0,00
Nv. -3,86 CUARTO DE SERVICIO 1 20,29 0,00 0,00 20,29 20,29 0,00 0,00 0,00
CIRCULACION PEATONAL 1 6,60 0,00 0,00 6,60 6,60 0,00 0,00 0,00
$1 Nv. 405 |PARQUEADEROS CASA 2 2 0,00 31,50 0,00 31,50 31,50 0,00 0,00 0,00
. ! CIRCULACION PEATONAL 1 6,60 0,00 0,00 6,60 6,60 0,00 0,00 0,00
Nv. -4.21 PARQUEADEROS CASA 3 2 0,00 31,50 0,00 31,50 31,50 0,00 0,00 0,00
- ’ CIRCULACION PEATONAL 1 6,60 0,00 0,00 6,60 6,60 0,00 0,00 0,00
NV. -4.40 PARQUEADEROS CASA 4 2 0,00 31,50 0,00 31,50 31,50 0,00 0,00 0,00
i ! CIRCULACION PEATONAL 1 6,60 0,00 0,00 6,60 6,60 0,00 0,00 0,00
Nv. -4.56 PARQUEADEROS CASA 5 2 0,00 31,50 0,00 31,50 31,50 0,00 0,00 0,00
i i CIRCULACION PEATONAL 1 6,60 0,00 0,00 6,60 6,60 0,00 0,00 0,00
Nv. 475 JPARQUEADEROS CASA 6 2 0,00 31,50 0,00 31,50 31,50 0,00 0,00 0,00
. ! CIRCULACION PEATONAL 1 6,60 0,00 0,00 6,60 6,60 0,00 0,00 0,00
PARQUEADEROS CASA 7 2 0,00 31,50 0,00 31,50 31,50 0,00 0,00 0,00
Nv. 4,91 [EIRCULACION PEATONAL 1 5,60 0,00 0,00 5,60 5,60 0,00 0.00 0,00
Nv. -5.10 PARQUEADEROS CASA 8 2 0,00 31,50 0,00 31,50 31,50 0,00 0,00 0,00
i ! CIRCULACION PEATONAL 1 6,60 0,00 0,00 6,60 6,60 0,00 0,00 0,00
Nv. -5.26 PARQUEADEROS CASA 9 2 0,00 31,50 0,00 31,50 31,50 0,00 0,00 0,00
! CIRCULACION PEATONAL 1 6,60 0,00 0,00 6,60 6,60 0,00 0,00 0,00
Nv. -5.45 PARQUEADEROS CASA 10 2 0,00 31,50 0,00 31,50 31,50 0,00 0,00 0,00
i CIRCULACION PEATONAL 1 6,60 0,00 0,00 6,60 6,60 0,00 0,00 0,00
Nv. 4,55 SALON COMUNAL 1 0,00 53,19 0,00 53,19 0,00 0,00 53,19 0,00
VARIOS AREA DEPRESION RELLENA 1 0,00 0,00 84,70 0,00 0,00 0,00 0,00 84,70
VARIOS AREA RECREATIVA 1 0,00 0,00 261,04 0,00 0,00 0,00 0,00 261,04
SUBTOTAL 86,29 1331,22 1157,05 1417,51 784,05 0,00 633,46 1157,05
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CIRCULACION PEATONAL 1 0,00 45,38 0,00 45,38 0,00 0,00 45,38 0,00
DEPARTAMENTO 201 1 112,95 0,00 0,00 112,95 112,95 0,00 0,00 0,00

BALCON 201 1 0,00 4,96 0,00 4,96 4,96 0,00 0,00 0,00

PATIO PRIVADO 201 1 0,00 0,00 29,03 0,00 0,00 29,03 0,00 0,00
DEPARTAMENTO 202 1 66,18 0,00 0,00 66,18 66,18 0,00 0,00 0,00

PATIO PRIVADO 202 1 0,00 7,08 43,48 7,08 7,08 43,48 0,00 0,00
DEPARTAMENTO 203 1 63,80 0,00 0,00 63,80 63,80 0,00 0,00 0,00

Nv-0,26 |PATIO PRIVADO 203 1 0,00 4,03 55,67 4,03 4,03 55,67 0,00 0,00
DEPARTAMENTO 204 1 63,77 0,00 0,00 63,77 63,77 0,00 0,00 0,00

PATIO PRIVADO 204 1 0,00 4,03 57,70 4,03 4,03 57,70 0,00 0,00
DEPARTAMENTO 205 1 66,63 0,00 0,00 66,63 66,63 0,00 0,00 0,00

PATIO PRIVADO 205 1 0,00 10,83 56,71 10,83 10,83 56,71 0,00 0,00
DEPARTAMENTO 206 1 112,70 0,00 0,00 112,70 112,70 0,00 0,00 0,00

BALCON 206 1 0,00 4,96 0,00 4,96 4,96 0,00 0,00 0,00

PATIO PRIVADO 206 1 0,00 0,00 20,26 0,00 0,00 20,26 0,00 0,00

PB CASA 1 1 62,98 0,00 0,00 62,98 62,98 0,00 0,00 0,00

PATIO PRIVADO CASA 1 1 0,00 7,79 89,50 7,79 7,79 89,50 0,00 0,00

BALCON CASA 1 1 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00

Nv -1.26 JARDINERA CASA 1 1 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00
’ PB CASA 2 1 62,98 0,00 0,00 62,98 62,98 0,00 0,00 0,00
PATIO PRIVADO CASA 2 1 0,00 7,35 45,27 7,35 7,35 45,27 0,00 0,00

BALCON CASA 2 1 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00
JARDINERA CASA 2 1 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00

PB CASA 3 1 62,98 0,00 0,00 62,98 62,98 0,00 0,00 0,00

PATIO PRIVADO CASA 3 1 0,00 7,35 44,93 7,35 7,35 44,93 0,00 0,00

BALCON CASA 3 1 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00
JARDINERA CASA 3 1 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00

Nv -1,61 PB CASA 4 1 62,98 0,00 0,00 62,98 62,98 0,00 0,00 0,00
PB PATIO PRIVADO CASA 4 1 0,00 7,35 44,60 7,35 7,35 44,60 0,00 0,00
BALCON CASA 4 1 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00
JARDINERA CASA 4 1 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00

PB CASA 5 1 62,98 0,00 0,00 62,98 62,98 0,00 0,00 0,00

PATIO PRIVADO CASA 5 1 0,00 7,35 44,27 7,35 7,35 44,27 0,00 0,00

BALCON CASA 5 1 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00

Nv - 1.96 JARDINERA CASA 5 1 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00
’ PB CASA 6 1 62,98 0,00 0,00 62,98 62,98 0,00 0,00 0,00
PATIO PRIVADO CASA 6 1 0,00 7,35 43,93 7,35 7,35 43,93 0,00 0,00

BALCON CASA 6 1 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00
JARDINERA CASA 6 1 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00

PB CASA 7 1 62,98 0,00 0,00 62,98 62,98 0,00 0,00 0,00

PATIO PRIVADO CASA 7 1 0,00 7,35 43,60 7,35 7,35 43,60 0,00 0,00

BALCON CASA 7 1 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00

Nv -2.31 JARDINERA CASA 7 1 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00
’ PB CASA 8 1 62,98 0,00 0,00 62,98 62,98 0,00 0,00 0,00
PATIO PRIVADO CASA 8 1 0,00 7,35 43,26 7,35 7,35 43,26 0,00 0,00

BALCON CASA 8 1 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00
JARDINERA CASA 8 1 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00

PB CASA 9 1 62,98 0,00 0,00 62,98 62,98 0,00 0,00 0,00

PATIO PRIVADO CASA 9 1 0,00 7,35 42,92 7,35 7,35 42,92 0,00 0,00

BALCON CASA 9 1 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00

Nv - 2,66 JARDINERA CASA 9 1 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00
PB CASA 10 1 62,98 0,00 0,00 62,98 62,98 0,00 0,00 0,00

PATIO PRIVADO CASA 10 1 0,00 7,35 42,59 7,35 7,35 42,59 0,00 0,00

BALCON CASA 10 1 0,00 6,30 0,00 6,30 6,30 0,00 0,00 0,00
JARDINERA CASA 10 1 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00 1,65 0,00 0,00

SUBTOTAL 1115,83 218,21 764,22 1334,04 1288,66 764,22 45,38 0,00
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CIRCULACION PEATONAL 1 0,00 45,83 0,00 45,83 0,00 0,00 45,83 0,00
DEPARTAMENTO 301 1 112,95 0,00 0,00 112,95 112,95 0,00 0,00 0,00
BALCON 301 1 0,00 4,96 0,00 4,96 4,96 0,00 0,00 0,00
JARDINERA 301 1 0,00 1,83 0,00 1,83 1,83 0,00 0,00 0,00
DEPARTAMENTO 302 1 66,18 0,00 0,00 66,18 66,18 0,00 0,00 0,00
BALCON 302 1 0,00 7,18 0,00 7,18 7,18 0,00 0,00 0,00
DEPARTAMENTO 303 1 63,80 0,00 0,00 63,80 63,80 0,00 0,00 0,00
Nv + 2,54 |[BALCON 303 1 0,00 4,03 0,00 4,03 4,03 0,00 0,00 0,00
DEPARTAMENTO 304 1 63,77 0,00 0,00 63,77 63,77 0,00 0,00 0,00
BALCON 304 1 0,00 4,03 0,00 4,03 4,03 0,00 0,00 0,00
DEPARTAMENTO 305 1 66,63 0,00 0,00 66,63 66,63 0,00 0,00 0,00
BALCON 305 1 0,00 10,88 0,00 10,88 10,88 0,00 0,00 0,00
DEPARTAMENTO 306 1 112,70 0,00 0,00 112,70 112,70 0,00 0,00 0,00
JARDINERA 306 1 0,00 1,83 0,00 1,83 1,83 0,00 0,00 0,00
BALCON 306 1 0,00 4,96 0,00 4,96 4,96 0,00 0,00 0,00
PA CASA 1 1 73,66 0,00 0,00 73,66 73,66 0,00 0,00 0,00
Nv + 1,54 BALCON CASA 1 1 0,00 3,09 0,00 3,09 3,09 0,00 0,00 0,00
PA PA CASA 2 1 73,66 0,00 0,00 73,66 73,66 0,00 0,00 0,00
BALCON CASA 2 1 0,00 3,09 0,00 3,09 3,09 0,00 0,00 0,00
PA CASA 3 1 73,66 0,00 0,00 73,66 73,66 0,00 0,00 0,00
Nv +1,19 BALCON CASA 3 1 0,00 3,09 0,00 3,09 3,09 0,00 0,00 0,00
PA CASA 4 1 73,66 0,00 0,00 73,66 73,66 0,00 0,00 0,00
BALCON CASA 4 1 0,00 3,09 0,00 3,09 3,09 0,00 0,00 0,00
PA CASA 5 1 73,66 0,00 0,00 73,66 73,66 0,00 0,00 0,00
Nv + 0.84 BALCON CASA 5 1 0,00 3,09 0,00 3,09 3,09 0,00 0,00 0,00
’ PA CASA 6 1 73,66 0,00 0,00 73,66 73,66 0,00 0,00 0,00
BALCON CASA 6 1 0,00 3,09 0,00 3,09 3,09 0,00 0,00 0,00
PA CASA 7 1 73,66 0,00 0,00 73,66 73,66 0,00 0,00 0,00
Nv + 0.49 BALCON CASA 7 1 0,00 3,09 0,00 3,09 3,09 0,00 0,00 0,00
’ PA CASA 8 1 73,66 0,00 0,00 73,66 73,66 0,00 0,00 0,00
BALCON CASA 8 1 0,00 3,09 0,00 3,09 3,09 0,00 0,00 0,00
PA CASA 9 1 73,66 0,00 0,00 73,66 73,66 0,00 0,00 0,00
Nv + 0,14 BALCON CASA 9 1 0,00 3,09 0,00 3,09 3,09 0,00 0,00 0,00
PA CASA 10 1 73,66 0,00 0,00 73,66 73,66 0,00 0,00 0,00
BALCON CASA 10 1 0,00 3,09 0,00 3,09 3,09 0,00 0,00 0,00
SUBTOTAL 1222,63 116,43 0,00 1339,06 1293,23 0,00 45,83 0,00
CIRCULACION PEATONAL 1 0,00 19,72 0,00 19,72 0,00 0,00 19,72 0,00

AREA RECREATIVA 1 0,00 0,00 149,25 0,00 0,00 0,00 0,00 149,25
TERRAZA 301 1 0,00 0,00 73,79 0,00 0,00 73,79 0,00 0,00
T Nv + 5,34 m TERRAZA 302 1 0,00 0,00 62,23 0,00 0,00 62,23 0,00 0,00
! TERRAZA 303 1 0,00 0,00 50,82 0,00 0,00 50,82 0,00 0,00
TERRAZA 304 1 0,00 0,00 50,82 0,00 0,00 50,82 0,00 0,00
TERRAZA 305 1 0,00 0,00 62,23 0,00 0,00 62,23 0,00 0,00
TERRAZA 306 1 0,00 0,00 73,33 0,00 0,00 73,33 0,00 0,00

SUBTOTAL 0,00 19,72 522,47 19,72 0,00 373,22 19,72 149,25

TOTAL 2424,75 1685,58 2443,74 4110,33 3365,94 1137,44 744,39 1306,30
COS PB CONSTRUCCION 32,21% |AREA UTIL PB 1115,83 COS PB MUNICIPIO 35%
COS TOTAL CONSTRUCCION 69,99% |AREA UTIL TOTAL 2424,75 COS TOTAL MUNICIPIO 70%
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