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RESUMEN

El presente plan de negocio tiene como objetivo determinar la viabilidad del proyecto
inmobiliario Amarante, el mismo que va a ser construido en la zona centro oriental de la ciudad
de Quito, en el sector denominado EI Dorado.

El proyecto esta conformado por 35 unidades de departamentos de uno y dos
dormitorios distribuidos en 2 bloques de 5 pisos de altura y cuenta con dos niveles de subsuelos
donde se ubican 40 estacionamientos cubiertos y 30 bodegas y tiene un plazo programado de
18 meses.

El proyecto se encuentra enfocado al segmento de mercado de nivel socio economico
medio tipico, lo cual determind las caracteristicas del proyecto en cuanto a su programa
arquitectonico y estrategia de comercializacion.

Se realiz6 un estudio que abordd desde el andlisis macro con base al estudio de las
variables macroecondémica hasta factores internos del proyecto como son su localizacion,
arquitectura, costos, estrategias legales y de comercializacion. Con el resultado obtenido se
evaluo6 al proyecto desde un enfoque financiero para determinar su viabilidad econémica.

En un primer escenario el resultado de este analisis determind que el costo total del
proyecto asciende a $2°129.500, con un ingreso total por ventas de $2°794.000, una utilidad
$664.741 obteniendo de esta manera un VAN de $321.830 con una tasa de descuento anual de
17.5%. Resultados que indican la viabilidad del proyecto.

Con base a este resultado se realizd una estrategia de optimizacion del proyecto
obteniendo un costo total de $17962.000 ¢ ingresos totales de $2°685.000, logrando una utilidad
de $723.042, e incrementando su VAN en un 42% mejorando asi la propuesta original.



ABSTRACT

The purpose of this business plan is to determine the viability of the Amarante real estate
project, the same one that will be built in the eastern center of the city of Quito, in the sector
called El Dorado.

The project consists of 35 units of one and two bedroom apartment units distributed
over 2 blocks of 5 floors high and has two levels of subfloors where 40 covered parking lots
and 30 cellars are located and has a scheduled period of 18 months.

The project is focused on the typical medium social-economic level market segment,
which determined the characteristics of the project in terms of its architectural program and
marketing strategy.

A study was conducted that focused from macro analysis based on the study of
macroeconomic variables to internal project factors such as location, architecture, costs, legal
and marketing strategies. The result was assessed from a financial approach to determine its
economic viability.

In a first scenario, the result of this analysis determined that the total cost of the project
amounted to $2.129,500, with a total sales income of $2.794,000, a profit of $664,741 thus
obtaining a VNA of $321,830 with an annual discount rate of 17.5%. Results that indicate the
viability of the project.

Based on this result, a project optimization strategy was carried out obtaining a total
cost of $1,962,000 and total revenue of $2,685,000, achieving a profit of $723,042, and
increasing its VNA by 42% thus improving the original proposal.
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1 RESUMEN EJECUTIVO

1.1 Descripcion general

Amarante es un proyecto inmobiliario ubicado en el sector de El Dorado en la zona
centro de la ciudad de Quito, con el cual la empresa RRaye Design Cia. Ltda. busca posicionarse
como lider en el desarrollo de vivienda multifamiliar con proyectos que estan dirigidos a
satisfacer la demanda de familias con estrato socio econémico medio tipico, y que encuentran

en nuestros proyectos una excelente ubicacion dentro de la ciudad.

El proyecto se compone de 5 plantas con 2 subsuelos en el cual se desarrollaran 35
unidades de vivienda (30 departamentos de 2 dormitorios y 5 suites de un dormitorio) con areas
que van desde los 49 m2 hasta los 84 m2. Contara con 40 estacionamientos y 29 bodegas y

amplias areas comunales.

1.2 Entorno macroeconémico

La industria de la construccion en esta ultima década ha venido en constante
crecimiento, incrementando su incidencia sobre el producto interno bruto del Pais, sin embargo,
su comportamiento ha sido prociclico es decir cuando la economia del pais crece la industria
de la construccion también, pero cuando la economia decrece la industria de la construccion es

una de las primeras en ser afectada.
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Por esta razon para determinar la viabilidad del proyecto Amarante, analizar la situacion
actual de los indicadores macroecondmicos que se encuentran relacionados con la industria de
la construccion es de vital importancia. En este plan de negocio se considero el analisis de las
siguientes variables: Producto interno bruto del Pais, producto interno bruto per capita,
inflacion del Pais, inflacion de la construccion, el riesgo pais, variacion de los precios del

petroéleo, desempleo y subempleo, salario basico unificado y la canasta basica familiar.

Como resultado de este analisis se llegd a la conclusion general que si bien la economia
a traviesa actualmente una contraccién econdmica, las nuevas politicas del Gobierno enfocadas
a reactivar la economia y generar empleo, tengan un impacto positivo en la industria de la

construccion favoreciendo de esta manera a la industria inmobiliaria del pais.

1.3 Localizacion

La localizacién es la base para el planteamiento de un proyecto inmobiliario y es
sustancial para definir el Plan de negocios. Para el efecto, en este capitulo se analizd las
variables que caracterizan su estado actual y como se relaciona el proyecto con su entorno desde

lo macro hasta lo micro.

Se logré determinar cuéles son los beneficios o desventajas de su localizacion dentro de
la ciudad. Como puntos positivos es la gran cantidad de equipamiento urbano que cuenta el
sector, como desventaja la movilidad que dificulta la llegada al sector en especial en horas pico
ya que por este sector se cruza toda la poblacidon que se dirige al sur y a los valles cercanos a la

ciudad.
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Como conclusién de este capitulo, se determiné que el sector cuenta con las condiciones
para albergar el proyecto de vivienda que se plantea. En términos de estrategia de
comercializacion habra que disefar las estrategias que ayuden a resaltar los puntos buenos del

sector, analizando bien las necesidades y requisitos del segmento objetivo.

1.4 Analisis de mercado

En el analisis de mercado se ha analizado las variables que conforman el estudio de
mercado sobre la demanda y oferta de la ciudad de Quito. Como resultado de este analisis
determinamos que el panorama que se presenta en la actualidad exige que el proyecto logre

segmentar adecuadamente su cliente meta para lograr diferenciarse de su competencia.

Para Amarante sobre la base del analisis de la demanda del sector y tomando en cuenta
la experiencia con otros proyectos desarrollados en la zona, se ha logrado determinar el perfil
de nuestro segmento meta. Con esta informacion se determind si la estrategia del proyecto esta

de acuerdo con lo que la demanda requiere.

Como conclusion determinamos que el proyecto tal y como estd concebido es viable
para el sector, sin embargo, se debe realizar un esfuerzo en su estrategia de comercializacion
pues si bien el punto fuerte del proyecto es su precio ($980/m2) y la facilidad de acceder a
créditos con tasas de interés preferencial, la competencia cuenta con una mejor ubicacién (cerca

de sistemas de transporte masivo), facilidad de acceso y mejores servicios que Amarante.
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1.5 Componente arquitectonico

Para el plan de negocio el analisis del componente arquitectonico permite determinar la
viabilidad del proyecto con base a dos analisis. El primero estableciendo si la estrategia en su
programacion arquitectonica estd acorde a lo que el mercado y nuestro segmento meta necesita.
Y segundo si el disefo arquitectonico permite aprovechar la edificabilidad establecida por las

regulaciones municipales.

Como resultado del analisis determinamos que Amarante presenta un programa
arquitecténico compuesto por un mix de producto, que estd acorde a la tendencia actual y a las
necesidades de nuestro perfil de cliente. Por lo tanto, es un proyecto viable desde el punto de

vista de mercado.

De igual manera con respecto a la utilizacion de la edificabilidad al aprovechamiento
del 103% del coeficiente de ocupacion de suelo total representa una ventaja sustancial en el
aspecto financiero, pues se ha logrado optimizar el total del area util disponible, lo que se

traduce en una mayor area enajenable que permita obtener mayores ingresos.

1.6 Costos

En el componente de costos se analiza la viabilidad del proyecto con base a los costos
de adquisicion del terreno, los costos directos de construccion y los costos indirectos requeridos

para su ejecucion.

Sobre la base de esta informacion y con el andlisis del capitulo anterior determinamos
la incidencia de los costos sobre el costo total, el costo del terreno del sector, indicadores como
el costo por metro cuadrado de area bruta, costo por metro cuadrado de area enajenable, y el

cronograma que nos ayude a establecer nuestra linea base de costos y tiempo.
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Sobre la base de estos analisis se pudo determinar que la incidencia de los costos
indirectos sobre los costos directos es de alrededor del 19%, indicando que el proyecto esta con

un 1% por encima de lo que se espera para este tipo de proyecto (15-18%)

Por otro lado, la incidencia del costo del terreno con respecto a los costos totales llego

aun 12%. El cual es un valor que se considera adecuado para este tipo de proyectos.

Con la informacién se determina que Amarante es viable en cuanto a sus indicadores de
costos, pues presentan indices favorables para este tipo de proyecto, sin embargo, serd
importante establecer un buen plan de control de gastos que permita identificar el desempefio
del proyecto e implementar cualquier plan de contingencia que permita mantener el presupuesto

en su valor y cronograma original.

1.7 Comercializaciéon

Para la comercializacion se realiz6 una estrategia de marketing con base a las cuatro P
del marketing, precio, producto, plaza y promocién, tomando en cuenta criterios de
segmentacion para definir la mejor estrategia con base a los hébitos y costumbres de nuestro

perfil de cliente.

Se definieron los precios de los departamentos empleando la metodologia de precios
hedonicos, obteniendo que el precio promedio de los departamentos llega a $931/ m2, valor
menor a lo establecido para los proyectos VIP de hasta $90.000,00, lo cual indica que en cuanto

a los precios Amarante se encuentra alineado a los objetivos planteados.

También se definié su nombre y su imagen con el fin de elaborar el plan de marketing
y los medios en los cuales se va a promocionar el proyecto, definiendo asi el presupuesto para

la comercializacion del proyecto.
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Como resultado de este andlisis definimos un plan de comercializacion, el cual se basé
en una adecuada segmentacion de nuestro cliente meta, con una estrategia de producto enfocada
en ofrecer un producto que satisfaga las necesidades del mercado, un precio competitivo y
dentro de los requisitos de los créditos VIP y con un nombre e imagen de facil recordacion y
fuerte significado que permita posicionar nuestro producto en la mente del cliente y permita

influenciar en su decisiéon de compra.

1.8 Evaluacioén financiera

El objetivo de este capitulo fue determinar la viabilidad econémica del proyecto con
base al andlisis estatico y dindmico del proyecto puro, analizando la sensibilidad a las
variaciones de precio, costos y duracion. De igual manera se evalud el proyecto, pero con
apalancamiento para determinar diferencias y evaluar la incidencia del crédito en la utilidad

final del proyecto.

En anélisis financiero estatico del proyecto puro el resultado determind que el proyecto
es viable con una utilidad de $649.822,00 con un margen del 23% y una rentabilidad del 30%,
de igual manera la rentabilidad anual es de 19% superando el costo de oportunidad esperado

del proyecto.

En el andlisis financiero dindmico del proyecto puro, con una tasa de descuento del
17,5%, se obtuvo un VAN positivo de $307.876,00 con un TIR anual del 26,63%, lo que indica

que desde la evaluacion financiera del proyecto puro Amarante es un proyecto viable.

En cuanto al andlisis del proyecto apalancado en el anélisis estatico su rentabilidad
disminuye pues los costos del crédito hicieron que la utilidad del proyecto disminuya a
$592.503,00. Sin embargo, en el andlisis dinamico con la tasa de descuento ponderada el Van

aumento a $359.353,00 permitiendo asi determinar que el proyecto es viable financieramente.
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1.9 Componente legal

El proyecto y su componente legal en cada fase de su desarrollo se encuentran
sustentadas en lo que la Constitucién y los reglamentos de las distintas organizaciones
establecen como requisitos y obligaciones que como desarrolladores inmobiliarios debemos

cumplir.

Por lo que se puede establecer que el proyecto es viable desde el punto de vista legal,
pues en cada componente analizado este cumple con los requisitos establecidos por las normas

legales y técnicas.

En cuanto el punto de equilibrio legal no es factible dar inicio al proceso constructivo
por cuanto, el proyecto debe cumplir con la aprobacion de los estudios de ingenieria para poder
obtener el certificado de conformidad, requisito necesario para solicitar la licencia de
construccion y notificar el inicio del proceso constructivo en la Agencia de Control del Distrito

Metropolitano de Quito.

1.10 Optimizacion

Con base al andlisis de todos los componentes que conforman el plan de negocio, se
plante6 un analisis de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas con el fin de
desarrollar una propuesta que logre optimizar de mejor manera alguna caracteristica que

presente una debilidad en el proyecto y obtener un mejor resultado que el que hemos analizado.

Con base al analisis FODA identificamos que un problema del proyecto es su forma de
financiamiento, esto debido a que la forma de pago planteada en el capitulo de comercializacion

obligaba a obtener financiamiento externo para el 87% de la totalidad del proyecto.
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Con una estrategia de financiamiento del 30% de entrada y 70% con crédito hipotecario,
permitio que el proyecto financie su propia ejecucion con un 40% del financiamiento total, lo
que incide en la viabilidad del proyecto pues el monto a financiar es menor al igual que el riesgo

de no obtenerlo.

1.11 Gerencia de proyectos

Todo proyecto independientemente del tamafio o complejidad que este sea requiere de
un conjunto de técnicas y conocimientos para que pueda ser desarrollado con éxito. Por esta
razon se requiere la implementacion de un plan para la direccidon de proyectos y en este sentido

la figura del Director de Proyecto cobra vital importancia (EOLES, 2012)

Con base a la informacién proporcionada por la metodologia de la Direccion de
Proyectos TenStep desarrollada con base a la guia PMBOK, se identificaron los procesos y
técnicas para desarrollar los planes de direccion de proyecto que mejor se adaptan a las

necesidades del proyecto Amarante.

Estos fueron: Gestion de interesados, gestion del plan de trabajo, gestion del
cronograma, gestion del presupuesto, gestion del riesgo y gestion de los recursos humanos.
Conforme el desarrollo del proyecto, los planes se iran adaptando, disminuyendo o
incrementado con el fin de garantizar un resultado satisfactorio y beneficios para la

organizacion.
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2 ENTORNO MACROECONOMICO

2.1 Introduccion

Para el desarrollo del plan de negocio del proyecto Amarante es indispensable hacer un
diagnostico de la situacion actual del entorno macroecondémico del pais, analizando las
variables de los indicadores como el PIB, el PIB per cépita, la inflacion, el riesgo pais, etc., con
los cuales nos permitiran identificar y proyectar la situacion en el futuro para tener la
informacioén adecuada que nos permita la toma de decisiones que influyan en el éxito o no de

nuestro proyecto inmobiliario.
2.2 Objetivos

2.2.1 Objetivo general

e El objetivo general de este capitulo sera analizar las variables de los indicadores
macroeconémicos mds importantes y convenientes segun los objetivos
especificos del plan de negocio que determinen la factibilidad o no del proyecto

Amarante.
2.2.2 Objetivo especifico

e Analizar los indicadores que permitan ver el panorama macroecondémico de

manera objetiva y tomar las decisiones correctas.

e Recabar informacion que ayude a implementar estrategias necesarias para

aprovechar cualquier oportunidad o mitigar cual riesgo futuro.
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e Analizar la influencia de cada indicador econdémico y como se relacionan entre

si y como este impacto repercute en la industria inmobiliaria.

e Determinar si el proyecto Amarante con la situacion actual y las proyecciones

analizadas es un proyecto viable.

2.3 Metodologia

Para el analisis del entorno macroecondmico se realizard una investigacion cuantitativa
sobre la base de fuentes de informacioén secundarios extraidos de las paginas oficiales de
organizaciones gubernamentales como son el Banco Central del Ecuador, el INEC en el entorno

local y desde la perspectiva exterior con informacion proporcionada por el Banco Mundial.

Se analizaran las variables econdmicas a partir del afio 2007, con el inicio del gobierno
anterior con el fin de evaluar como fue el comportamiento en este periodo donde se logrd en
cierta forma, una estabilidad politica, pero con grandes cambios en su entorno econémico. Hasta
una proyeccion al afio 2019 donde con el cambio de gobierno y sus nuevas politicas econdmicas
como son la derogacion de la Ley de la Plusvalia o las tltimas resoluciones con respecto a
proyectos inmobiliarios de interés social y prioritario, afectard a la demanda de este tipo de

proyectos que son el nicho al cual el proyecto Amarante esta dirigido.

Al final se concluira determinando como estas variables se proyectan hacia el futuro, su

tendencia y su impacto que seran una guia para el analisis general del plan de negocio.
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2.4 PIB del Pais

El PIB es un indicador macroecondémico que representa los valores de los bienes y
servicios finales que produce la economia de un pais en un periodo determinado, se la utiliza
para medir la riqueza de un pais o el tamafno de su economia. Esta nos permite evaluar el
crecimiento o el decrecimiento de la produccion de un pais por lo que para nuestro objetivo es

importante evaluar su comportamiento y su proyeccion.

La tasa de variacion es un indicador que representa cuanto a crecido o decrecido una
economia con respecto al afo anterior, es decir si el PIB de un pais aumenta con respecto al afio

anterior la tasa de variacion serd positiva.

PIB del Pais
$80.000.000 2011:7.9 10.0%
S 70.000. 000
8,0
960,000,000
6,0%
$S50.000.000
3.0%
S40.,000.000 a0
$30.000.000
2.0%
$20.000.000

$10.000.000

Grafico 1PIB del Pais
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: El autor
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Si observamos el grafico # 1, la linea de la tasa de variacion podemos observar que el
PIB del pais ha crecido constantemente desde el afio 2007, con la variacion mas alta entre los
afios 2010 y 2011, con un 7.9 % de variacion producto de los altos valores del petroleo. Para
luego decaer con tasa de crecimientos bajas hasta llegar al afio 2016 donde no hubo crecimiento

sino un decrecimiento del -1.2%.

Entre el 2016 al 2018 encontramos sefiales de recuperacion con tasas de crecimiento
positivas, mas altas entre los afios 2016 al 2017 que el 2017 al 2018, pero segin nuestras
proyecciones sobre la base del comportamiento de los primero tres trimestres del 2018, nos

indica valores positivos de crecimiento con un 3% de variacion para el afio 2019.

2.5 PIB per cépita

El PIB per capita o ingreso per capita es un indicador macroecondmico que se lo emplea
para analizar la riqueza y estabilidad economica de la poblacion de un pais, con base a la
relacion que existe entre el nivel de renta del pais con su nimero de habitantes en un tiempo
determinado. Su objetivo es determinar el nivel de bienestar y calidad de vida de la poblacion
y sirve como medida de comparacion para determinar diferencias entre las condiciones

econdmicas y sociales de los paises.

Sin embargo, este indicador a veces no muestra la realidad de la situacion del, pues en
casos donde existe desigualdad en el reparto de la riqueza, por mas que la economia de un pais

crezca no necesariamente aumentara el poder adquisitivo de su poblacion.
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PIB per capita
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Grafico 2 PIB per capita
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: El autor

Como se observa el grafico # 2 el comportamiento del PIB per capita a lo largo de estos
ultimos 12 afios se ha mantenido estable con una ligera tendencia al alza, sin embargo, cabe
sefialar que entre los afios 2011 y 2016 las variaciones han permanecido positivas, pero con

valores cada vez menores hasta llegar al 2016 con un decrecimiento del 2.7%.

Del 2016 al 2017 se recupera, producto de la fuerte inversion publica del gobierno
anterior que ha visperas de las elecciones invirtio en proyectos de gran envergadura y gasto, lo
cual dej6 al nuevo gobierno endeudado y buscando la forma de financiar con préstamos del

exterior proyectos que muevan la economia.

Por lo que se espera que en el afio 2019 con las politicas econdmicas adoptadas por el
nuevo gobierno y el endeudamiento con organismos internacionales se inyecten liquidez para
el financiamiento de proyectos que produzcan y generen nimeros positivos en la variacion del

PIB per capita nacional.
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2.6 Inflacion del pais

La inflacién es el indicador macroecondémico que valora el aumento de los precios de
los bienes y servicios entre un periodo y otro. Este aumento de precios influye directamente en

el poder adquisitivo de las personas por lo que es recomendable que esté en niveles manejables

para cuidar la salud economica de un pais.

Indice de precios al consumidor IPC 2007-2019 - variacion anual (%)
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Gréfico 3Inflacion y variacion porcentual anual.
Fuente: INEC

Elaboracion: El autor

El grafico # 3 demuestra que la tendencia del crecimiento anual de la inflacion es a la
baja, pero esta se ha mantenido positiva hasta mediados del 2017 donde los indices de
crecimiento son negativos, y permanecen ahi hasta todo el afio 2018. Esto indica que al no haber

liquidez econémica los precios se han venido a la baja lo que son sintomas que el pais esta en

una crisis econdémica y puede entrar en recesion.
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2.7 Inflacién en la construccion

Para nuestro analisis es importante evaluar como han sido las variaciones no solo de la
economia en general sino especificamente en la construccion, para determinar la inflacion en

la industria de la construccion, se ha empleado las estadisticas histéricas del IPCO (indice de

precios de la construccion) el cual nos indica cierta congruencia con la inflacion del pais.

Indice general inflacion de precios en la construccion 2007-2019
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Grafico 4 Inflacion en la Construccion
Fuente: INEC
Elaboracion: El autor

El grafico # 4 demuestra la comparacion con la variacion de la inflacion anual del pais
concluyendo que las dos variaciones son de comportamiento similares con tendencia a la baja,
sin embargo, la variacion en la inflacién de la construccion fluctia con picos mas altos y
cambios mas extremos, sobre todo entre los meses de enero del 2008 a mayo del 2010. Esto es
un claro indicador de que la crisis mundial del 2008 tuvo mayor efecto en los precios de los

materiales de la construccion provenientes del exterior que en la economia dolarizada del

Ecuador.



41

Inflacion Pais vs Inflacion de la construccion 2007-2019
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Graéfico 5Inflacion Pais vs inflacién de la construccion
Fuente: INEC
Elaboracion: El autor

También se identifica en la variacion de precios de la construccion que el boom
inmobiliario del Ecuador mantuvo un crecimiento de los precios debido a la alta demanda entre
los meses de septiembre 2010 a enero del 2012, decayendo su crecimiento hasta encontrarnos
con valores negativos gracias a la introduccion por parte del gobierno de la ley de la herencia 'y
plusvalia la cual freno el crecimiento a partir del afio 2015 y durante todo el afio 2016. A inicios
del 2017 se ve un mejoramiento en los precios, gracias a la iniciativa del nuevo gobierno con
la implementacion de los proyectos VIS y VIP que reactivaron de algin modo el sector

inmobiliario y se proyecta que continte para el afio 2019.

2.8 Riesgo pais

El riesgo pais es un indicador econdmico que determina la probabilidad que tiene un
pais en cumplir con sus obligaciones, de la calificacion que obtenga determina si un pais es

atractivo o no para inversion extranjera.
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Grafico 6 Riesgo Pais
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: el Autor

En el grafico # 6 se destaca la variacion en alza que hubo en el afio 2008, producto de
la moratoria al declararse ilegitima la deuda externa por el expresidente Rafael Correa, llegando
en diciembre del 2008 a un valor de riesgo pais de 5069, lo cual freno la capacidad de adquirir

inversion extranjera y buenas tasas de crédito.

Ventajosamente el precio del petréleo ayudo a incentivar la inversion local, sin
embargo, cuando se desplom¢ los precios del crudo, como se ve reflejado la linea de riesgo en
el afio 2015, ésta vuelve a elevarse hasta los 1733 puntos para el mes de febrero del 2016, claros
indicativos, que nuestro riesgo pais es muy sensible a los factores y decisiones politicos, y la

dependencia de los precios internacionales del petroleo.

2.9 Variacion precios del petréleo

Como se sefiald anteriormente, el Ecuador es muy sensible a las variaciones del precio
del petroleo, por lo que es necesario evaluar su comportamiento y como este ha afectado a la

industria de la construccion.
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Precio Promedio del Petroleo ($) 2007-2019

Grafico 7 Variacion Precio del Petroleo
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: El autor

Como refleja el grafico # 7, el gobierno anterior inicio con un precio promedio superior
al actual, llegando a un tope del $102.88 de promedio para el afio 2012, coincidiendo con el
crecimiento registrado en la inflacidon de precios de la construccidn, indicativo que la industria

inmobiliaria estaba en auge.

Sin embargo, si analizamos el grafico del riesgo pais, a pesar de contar con la bonanza
del petréleo en su maximo valor, esto no generd un cambio positivo en la imagen del Ecuador
pues esta seguia generando dudas por el ambiente politico y falta de seguridad juridica que

ahuyentaba la inversion extranjera.

Entre el 2014 al 2016, el precio del petroleo se desploma a un valor de $39.11 por barril,
lo que indica que la bonaza petrolera habia llegado a su fin. La balanza comercial decayo pues
ademads del bajo precio del petroleo, el gobierno anterior comprometié su produccion para

solicitar préstamo con gobiernos del exterior.
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2.10 Desempleo y subempleo

Este indicador indica los niveles de desempleo y subempleo generados durante el
periodo del 2007 a 2019 es visible que en proporcion el subempleo supera en todos los afios a
los niveles de desempleo, por lo que las personas que se encuentran en desempleo buscan

formas de subsistir trabajando en empleos no adecuados.

En el siguiente grafico permite identificar como se ha comportado los niveles de
desempleo y subempleo a lo lardo de estos afios, con disminucién muy notoria del desempleo
entre el afio 2009 al 2012, producto de mayores ingresos generado por el alto precio del petroleo

y la fuerte inversion del gobierno en el sector publico generando amplias oportunidades de

trabajo.
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Grafico 8 Desempleo y Subempleo
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion; El autor
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En los siguientes afios el subempleo comienza a elevarse hasta su punto mas elevado en
el afio 2017, con una poblacion subempleada de 593,239 habitantes y con un desempleo de
54,523, estos es claro indicador de la crisis econdémica producto de los bajos precios del
petroleo. En la industria de la construccion este desempleo también fue producto de la baja en
los proyectos inmobiliarios lo que produjo falta de liquidez que obliga a las empresas a nivelar

sus gastos incurriendo en despidos de personal.

2.11 Salario basico unificado

El Salario Basico Unificado lo determina el gobierno a finales de cada afio, después de
analizar los indices econdmicos y reunirse con los trabajadores y empleadores. Este indicador

refleja el salario minimo que un trabajador debe percibir.

Salario Basico Unificado ($) 2007-2019
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Grafico 9 Salario Basico Unificado
Fuente: Contraloria General del Estado
Elaboracion: El autor
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En el grafico # 9 indica la tendencia al alta del SBU con un crecimiento permanente con
un comportamiento similar al indice del PIB nacional donde existen mayores variaciones entre
los afios 2009 al 2011 petrolero con variaciones positivas y crecientes afo a afo. A partir del
2013 demuestra valores positivos de crecimiento, pero con variacién decreciente con respecto

al afio anterior hasta el afio 2019 donde la variacion de precios fue tinicamente del 2%.

EL crecimiento de este indicador puede influir en el sector inmobiliario positivamente
siempre y cuando exista estabilidad laboral, mientras tanto tiene un efecto negativo pues al
aumentar el salario minimo, aumenta las demas obligaciones de ley, que afectan a empleadores
con poca capacidad de solventar estos incrementos, y tiene la penosa decision de despedir a

personal o disminuir sus horas de trabajo.

2.12 Canasta basica familiar e ingreso familiar mensual

La canasta basica familiar es un indicador economico que permite analizar la relacion
entre la remuneracion salarial y la inflacion. La canasta basica representa el conjunto de bienes
y servicios que estan en la capacidad de ser adquiridos por una familia conformada por 4

miembros y de los cuales 1.6 reciben el salario minimo (INEC)
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Grafico 10 Canasta Basica e Ingreso Mensual Familiar

Fuente: INEC

Elaboracion: El autor

Como muestra el grafico #10 la brecha entre el costo de la canasta basica con el ingreso

familiar ha ido desapareciendo con el transcurso de los afos esto indica que la capacidad

adquisitiva de la poblacion al mantener niveles de inflacion estables ha permitido una mejor

calidad de vida. Esto es un buen indicador que nos permite establecer oportunidades de

inversion en el sector inmobiliario que satisfagan las necesidades de vivienda de esos hogares.

2.13 Conclusiones

INDICADOR

IMPACTO

TENDENCIA

OBSERVACIONES

PIB del Pais

La tendencia de que el PIB del Ecuador se mantenga
con numeros positivos, indica que las politicas
adoptadas por el nuevo gobierno han producido un
impacto positivo a la industria inmobiliaria.

PIB per cdpita

Se espera que, con la inyeccién de liquidez en la
economia nacional, produzca mejores niveles de
calidad de vida, con mayor poder adquisitivo de su
poblacién que genere un impacto positivo a favor de
la industria inmobiliaria.

Inflacién del
Pais

Se espera que para el afo 2019 la inflacién se
mantenga en rangos positivos producto de un mayor
movimiento productivo del pais.

Inflacion de la
Construccion

Il »»

Se espera que para el ano 2019 la inflacién se
mantenga en rangos positivos sin tendencia a la baja
pues producto de los ingresos y una actividad

++ ++
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inmobiliaria mas activa se espera que mejoren los
precios en la construccion.

El riesgo pais tiene una tendencia estable con las
ultima medidas politicas y econémicas. El gobierno
trata de mejorar su imagen mundial, disminuir el
puntaje de su riesgo pais con el fin de atraer a
inversion extranjera.

La variacién de los precios de petréleo es indicador
que por la dependencia del Ecuador cualquier
variacion afecta directamente en el comportamiento
econdmico, mas aun si el gobierno anterior ha
comprometido gran parte de su produccidn para pago
de la deuda con el gobierno chino por lo que tiene un
impacto negativo.

Al no recuperarse el estado de la economia no se
prevé un cambio en la tendencia de desempleo y el
subempleo, mas aun cuando en los Ultimos afios ha
existido una emigracién de paises como Venezuela
que vienen a ocupar las pocas plazas de trabajo con
menores sueldo y peores condiciones. Esto genera un
impacto negativo en la industria de la construccion
porque esta depende de la estabilidad econémica de
la poblacion que pueda comprometerse a un crédito
a largo plazo, y en estas condiciones de incertidumbre
no es un buen indicador.

El impacto de la variacién de este indicador
dependerd mucho de la estabilidad laboral de las
personas, serd positiva si una persona cuenta con
trabajo estable y puede ser sujeto de crédito,
mientras no tenga un trabajo estable y no pueda
acceder a los beneficios de ley, el aumento puede
tener un efecto contrario en el empleo.

Este indicador econdmico permite tener un buen
panorama del cambio en la calidad de vida y el
aumento en el poder adquisitivo, e influye
positivamente en las perspectivas de un mejor
ambiente para promover proyectos inmobiliarios.
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3 LOCALIZACION

3.1 Antecedentes

La localizacion es la base para el planteamiento de un proyecto inmobiliario y es
sustancial para definir el Plan de negocios. A partir de este factor se analiza cudles son las
distintas alternativas inmobiliarias que el sector demanda, identificar las mejores y decidir la
opcion que nos permitan generar la mayor ganancia, con los menores costos y con mayores

beneficios para la empresa y los clientes. (Corrillo & Gutierrez, 2016)

Para el efecto en este capitulo analizaremos las variables que afectan su desarrollo y
como se relaciona desde lo macro hasta lo micro. Que beneficios o desventajas tiene el sector
y que oportunidades se deben aprovechar. Ademads, nos ayudard a identificar el perfil del
segmento de poblacién al que queremos llegar, para establecer la estrategia para su

comercializacion.
3.2 Objetivos

3.2.1 Objetivo general

Determinar la viabilidad del proyecto con base en su localizacion y sus variables que
afectan el desarrollo de este proyecto inmobiliario en el sector del barrio El Dorado, de tal
manera que se puedan identificar las estrategias que nos permitan aprovechar las oportunidades

para obtener los mayores beneficios y mitigar las amenazas que pongan en riesgo al proyecto.



3.2.2
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Objetivos especificos.

Analizar desde macroentorno del proyecto hasta el entorno inmediato con el fin de
establecer cudl es el comportamiento del barrio El Dorado y como éste se relaciona con

el resto de la ciudad.

Obtener informacion actualizada de los servicios publicos y privados que tiene el sector,
para determinar las ventajas o desventajas que estos puedan brindar o afectar a los

potenciales usuarios.

Determinar cudles son los aspectos técnicos y reglamentarios que definen el disefio y el

alcance del plan de negocios.

Determinar si la localizacion del proyecto concuerda con la demanda que busca

satisfacer el proyecto Amarante para determinar su viabilidad o no.

3.3 Metodologia

Recopilar datos del terreno en funcion de su macro localizacion con base en una

investigacion de informacion secundaria mediante internet en las paginas oficiales del Distrito

Metropolitano de Quito, Instituto Geografico Militar, Prefectura Provincial de Pichincha

articulos web y mapas digitales.

Para obtener datos de su micro localizacion se realizard una recopilacion Informacion

primaria por medio de la investigacion y andlisis de algunas variables como el trafico, o la

contaminacion realizadas en sitio. De igual manera con respecto a su informacion técnica y

reglamentaria con la obtencion del Informe de Regulacion Metropolitana y la normativa que

rige en la ciudad descargada de la Entidad Colaboradora de Quito.
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Procesar esta informacion a través de la generacion de graficos y cuadros que permitan
evaluar de manera cualitativa como la localizacion afecta al desarrollo del proyecto y como

cada variable de su entorno se interrelacionan entre si.

Finalmente se evaluaran todas las variables de su localizacion de manera conjunta para
obtener conclusiones sobre las ventajas y desventajas de este proyecto en funcion de su

localizacion.

3.4 Analisis localizacion

3.4.1 Macro localizacion

El terreno estd ubicado en el Distrito Metropolitano de Quito (DMQ), capital del
Ecuador, forma parte de los 8 cantones que conforman la provincia de Pichincha de la cual

también es su capital. (Ver ilustracion # 1).

El Distrito Metropolitano de Quito colinda al norte con la provincia de Imbabura, al sur
con los cantones Rumifiahui y Mejia, al este con los cantones Pedro Moncayo, Cayambe y la
Provincia de Napo y al oeste con los cantones Pedro Vicente Maldonado, Los Bancos y

Provincia de Santo Domingo de los Tsachilas. (Prefectura de Pichincha, 2017).
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[lustracion 1 Ubicacion Canton Quito
Fuente: Internet
Elaboracion: El autor

En el Gltimo censo realizado en el afio 2010 la poblacion del Distrito Metropolitano de
Quito era de 2°239,191 habitantes, pero con la proyeccion poblacional para el 2020 a nivel
cantonal realizada por el INEC, se espera que Quito llegue a ser el canton con la mayor cantidad

de habitantes, superando a la ciudad de Guayaquil. (INEC, 2013)

Estos datos resultan importantes porque demuestra que la ciudad estd en continuo
crecimiento y demandaré de servicios e infraestructura que pueden ser una oportunidad para el

sector inmobiliario.

3.4.2 Micro localizacién

Adentrandonos mas al analisis de la micro localizacion encontramos que la division
politica y administrativa del Distrito Metropolitano de Quito estd definida por 32 parroquias

urbanas, y 33 parroquias rurales.
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El terreno de estudio se encuentra ubicado en la parroquia urbana de Itchimbia (ver
ilustracion # 2), esta se encuentra bajo la dependencia administrativa de la Administracion
Zonal Centro Manuela Sédenz, con una poblacion segtin el Censo del 2010 de 31616 habitantes.

(Gobierno Abierto)
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[lustracion 2 Ubicacion Parroquia Itchiimbia
Fuente: Internet
Elaboracion: El autor

El sector el Dorado comprende varios barrios pertenecientes a la parroquia Itchimbia,
este se encuentra en el sector centro oriente la ciudad. Los habitantes del sector lo reconocen
como barrio el Dorados, sin embargo, en los datos catastrales del Municipio el sector donde se

encuentra el terreno se denomina barrio Julio Moreno.

Para el andlisis del entorno del Plan de negocios, el estudio se basard en lo que se
encuentra en el imaginario de sus habitantes (El Telégrafo, 2015), los cuales denominan y
reconocen al Dorado como “barrio” donde sus limites son: al Norte: la avenidas Patria y la
calle Ladrén de Guevara limitando con el sector de la Mariscal y La Floresta; Sur con la calle
Luis Sodiro limite con el parque La Alameda; Este con el parque El Ejido y al oeste con el

sector de La Vicentina. (Ver ubicacion del sector en la Ilustracion # 3)
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SECTOR EL DORADD

[lustraciéon 3 Area de estudio: Sector el Dorado
Fuente: Internet
Elaboracion: El autor

3.5 Analisis del entorno

3.5.1 Uso del suelo

El uso de suelo es Residencial Urbano 3 el mismo que segun el Plan de Uso de
Ocupacion del Suelo (PUOS), detalla lo siguiente “Residencial urbano 3 (RU3). - zonas de uso
residencial en que se permite el desarrollo de equipamientos, comercios y servicios de nivel
barrial, sectorial, zonal y metropolitano, asi como industrias de bajo impacto. Los
equipamientos, las actividades de comercio y servicios podran ocupar hasta el 100% del COS
Total y las industrias de bajo impacto (II1A) podran ocupar hasta el 100% del COS PB”.

(Ordenanza Metropolitana 210, 2018)
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[lustracion 4 Uso del Suelo
Fuente: Secretaria de Territorio — Alcaldia de Quito
Elaboracion: El autor

Como se observa en la ilustracion # 4 en esta parte de la urbe, donde es el limite del
Centro con el Norte de la ciudad, existe una transformacién muy notoria de cambios de uso de
suelo, del Residencial 3 que predomina practicamente todo el Centro Historico de la ciudad, se
observa que el sector del Dorado es practicamente el limite de ese Uso de Suelo para
transformarse a un Uso de suelo Residencial Urbano 2, con amplias areas de equipamientos
publico y el inicio de areas de uso multiple mayormente ubicada en el eje de la avenida 12 de
octubre, Asamblea Nacional, la Contraloria y expandiéndose hacia el norte a lo largo de las vias

principales de la ciudad.

Esto nos indica que el sector todavia guarda una estrecha relacion con el centro
de la ciudad, pero también con la modernidad del sector norte, lo que le da un cierto valor
agregado al barrio, pues es una mezcla de lo tradicional con lo moderno y no es tan renuente a

los cambios.
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Esta simbiosis beneficia al proyecto, pues mucha de lo posibles compradores son
habitantes del sector que gusta de vivir en su barrio tradicional pero también desea un cambio

en su calidad de vida disfrutando de algo nuevo.

3.5.2 Morfologia

Anteriormente antes de ser espacios urbanizados, el sector del Dorado, al igual que el
de la Vicentina, eran haciendas con amplias extensiones de terreno para el pastoreo y la

produccion agricola.

Con el inicio del siglo XX, nacia la idea del Quito moderno, y con el hacinamiento que
existia en el centro de la ciudad, las familias mas pudientes decidieron trasladarse al norte del
casco urbano, donde construyeron muchos de los palacetes que todavia se conservan en lo que

actualmente es el sector de la Mariscal.

A partir de ahi, las clases populares también buscaron expandirse hacia el norte
ocupando las colinas colindantes donde el valor de los terrenos era mas asequible, es asi como

por 1933 nace el Dorado. (El Telégrafo, 2015)

Esta resefia histdrica, es importante pues describe como la ciudad se fue expandiendo
desde el centro hacia el norte de la ciudad, y debido a su estrechez, el crecimiento sigui6 en

direccion a las colinas aledafias. (El Telégrafo, 2015)
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Tustracion 5 Morfologia del Sector
Fuente: Secretaria de Territorio — Alcaldia de Quito
Elaboracion: El autor

Como se observa en la ilustracion # 5, la morfologia del barrio se transforma de la
clasica trama urbana ortogonal en su costado occidental, a una trama mas irregular hacia el
costado oriental de la colina, pues debido a la topografia irregular de la zona, la trama urbana
tuvo que adaptar su morfologia generando vias curvas que bordean la colina y que dan un

ambiente pintoresco a las calles del sector.

Una de esas calles es la Seniergues, en el costado oriental del barrio, precisamente donde
se ubica el terreno en estudio que gracias a su topografia y su trazado urbano posee una amplia

vision hacia el oriente de la ciudad, y es uno de sus valores agregados.
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3.5.3 Topografia

No se puede analizar El Dorado si no se analiza su topografia, pues €sta, es una de sus
mayores caracteristicas. Esta tiene un perfil que asciende de los 2800msnm en su parte inferior
(esquina calle Ladron de Guevara — Coliseo Rumifiahui) hasta los 2880 msnm en el sector del

ingreso al Ecu 911 y al Parque Itchimbia. (Ver perfil del corte en la Ilustracion # 6)
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[lustracion 6 Topografia y corte transversal del sector
Fuente: Secretaria de Territorio — Alcaldia de Quito
Elaboracion: El autor

Esto es importante porque influye mucho en la forma de vida de sus habitantes y es una
condicionante a tomar en cuenta en este plan de negocios, pues debido a su topografia, el
transporte publico no llega a todas las areas del barrio, y los habitantes del sector deben caminar

por sus empinadas calles a tomar la linea de bus mas cercana.
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Esto podria parecer un punto negativo, sin embargo, en la practica para los habitantes
del sector este es un punto positivo pues no estan expuestos a la contaminacion del aire, y por

su topografia permite disfruta del paisaje hacia el oriente de la ciudad.

3.5.4 Contaminacion del aire y auditiva

En esta seccidon se analiza el impacto de la contaminacion al entorno del terreno en
estudio. La huella de carbono es la cantidad de gases de efecto invernadero emitidos por un
individuo, organizacion, evento o producto. Estas emisiones equivalen en magnitud a las
emisiones de Co2eq (Toneladas equivalentes). (Gobierno Autonomo - Alcaldia de Quito,

2017). (Ver grafico# 11)

Huella de Carbono del Sector Transporte por

fuente de emision Cantidad Toneladas

2015 Jet Kerosene 2015 Electricidad
2015 Diésel

2011 Gasolina

2015 Gasolina

2011 Diésel

2011 Electricidad

2011 Gasolina 2011 Diésel 2011 Electricidad 2015 Gasolina
2015 Diésel W 2015 Electricidad 2015 Jet Kerosene

Grafico 11 Huella de Carbon sector transporte
Fuente: Gobierno Abierto
Elaboracion: El autor

El grafico # 11 indica en proporcion la diferencia de huella de carbon que hay en la
ciudad de Quito correspondiente al sector de transporte segun la fuente de emision, es decir el
tipo de combustible que se usa para el transporte tanto publico y privado. En este se aprecia que
la combustible gasolina genera en mayor proporcion emisiones nocivas al medio ambiente con

respecto al Diesel, Kerosene o Electricidad.
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El Dorado por estar ubicado en una de las principales salidas hacia el oriente de la

ciudad, se ve afectada por la afluencia del trafico vehicular que ocasionan tanto contaminacion

del aire como auditiva.

Esto ocurre durante todo el dia, pero se vuelve mas evidente en horas pico pues la calle
Queseras del Medio ubicada en la parte oriental del barrio, absorbe el trafico de la avenida
Patria y de la Ladron de Guevara para desembocar en la Avenida Velasco Ibarra ocasionando

un embudo de vehiculos que se dirigen hacia el sur o hacia los valles de los Chillos.
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[lustracion 7 Analisis Contaminacion del Sector
Fuente: Secretaria de Territorio — Alcaldia de Quito
Elaboracion: El autor

Como se observa en la ilustracion # 7, otro punto de contaminacion es la calle Yaguachi,
como detalla el articulo del diario La Hora “El Dorado entre lo residencial y lo comercial “,
¢éste sefiala lo siguiente: “el costado occidental, muy cerca de la Asamblea Nacional, el parque
El Arbolito y el Hospital Militar se vive otra realidad. Calles como la Yaguachi lucen
completamente saturadas de vehiculos, especialmente buses que emanan humaredas negras al

avanzar con pasajeros de la ruta Dorado—El Calzado.” (La Hora, 2017).
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Esto evidencia la realidad del sector que no solo estd afectada por la afluencia de
vehiculos sino también por su proximidad con instituciones de salud y sobre todo por la
influencia de la Facultad de Medicina de la Universidad Central que han generado el desarrollo
desorganizado del sector con comercio y locales destinados a satisfacer las necesidades de esa

poblacion.

Esto ha generado dos zonas muy bien definidas, las zonas cercanas al servicio de
transporte publico, son zonas de mayor movimiento comercial donde también se han ubicado
oficinas y consultorios médicos por la cercania a los hospitales, mientras las zonas que no esta
en contacto con al servicio de transporte publico, son mas bien zonas residenciales donde la
tranquilidad y la calma predominan, y es precisamente en esta zona, donde se ubica el terreno

en estudio.

3.5.5 Vias de acceso

En cuanto a las vias de acceso al sector el Dorado, al estar ubicado en el extremo centro
oriental de la ciudad, comparte dichas vias con las vias de salida de desfogue que se dirigen al
Sur y al Valle de los Chillos. Generandose horarios en que la circulacion es muy complicada, y

requiere tener otras alternativas de vias de acceso. (ver ilustracion # 8)
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[lustracion 8 Vias de acceso
Fuente: Secretaria de Territorio — Alcaldia de Quito
Elaboracion: El autor

La Via de Acceso 1. que ingresa por el norte del sector, es la principal debido a su
capacidad de afluencia vehicular que absorbe al unirse los vehiculos de la Av. Patria y la Av.

12 de octubre a través del intercambiador de las Focas.

Sin embargo, como se indic6 anteriormente la mayoria de esta carga vehicular
desemboca en el embudo de la Av. Velasco Ibarra, por lo que en la hora pico existen otras
opciones de acceso indicadas como la Via de Acceso 2 por el occidente del sector a través de
la Av. Juan Montalvo. Otra, la Via de acceso 3 por el lado oriental por la calle Ladron de

Guevara o si vienen del Sur por la Via de Acceso 4 por el sector de la Tola por la calle Iquique.
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3.6 Servicios del sector

3.6.1 Servicios basicos

El sector por ser un area urbana consolidada cuenta con todos los servicios basicos, luz,
agua y alcantarillado. El sistema de telefonia, cable e internet también son factibles en el sector,
sin embargo, la falta de soterramiento del sector ha ocasionado una congestion de cables en el

alumbrado publico que afecta a la imagen del sector.

3.6.2 Servicio de transporte

El sector cuenta con numerosas compafiias de transporte que atraviesan el sector: en
sentido sur-norte varias lineas de buses y los sistemas integrados de transporte que circulan por
la 12 de octubre y 6 de diciembre, otras lineas que pasa por la calle Queseras del Medio con
destino hacia el sector sur de la ciudad y al Valle de los Chillos, mientras que por el lado oeste
por la calle Yaguachi pasa la linea Disutran R17 (Dorado — El Calzado), y es la tnica linea de

transporte que llega a subir al sector para luego dirigirse al centro por la calle Iquique.
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[lustracion 9 Servicio de Transporte
Fuente: Open Street Map
Elaboracion: El autor

Como se observa en la ilustracion # 9 el recorrido que debe realizar los habitantes del
sector para acceder al servicio del transporte depende de la ubicacién donde se encuentre la
vivienda u oficina. Para el terreno en estudio éste se encuentra en uno de los sectores menos
favorecidos por el servicio, pues la linea de transporte mds cercana (que circula por la Avenida

Mariscal Sucre) se encuentra a 290 metros de distancia.

3.6.3 Comercio

El comercio en el sector se ha desarrollado a través de los afios con poca organizacion
y planificacion. En realidad, son emprendimientos de los residentes que buscan satisfacer la
necesidad de alimento, suministros de la universidad u oficina, o de internet de las personas que

estudian o trabajan en el sector. (Ver ilustracion # 10)
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[lustracion 10 Comercio del sector
Fuente: Secretaria de Territorio - Alcaldia de Quito
Elaboracion: El autor

Existen también varias farmacias, y locales de venta de uniformes de medicina y
articulos de uso ortopédico, por la cercania a los Hospitales. Sin embargo, no existe un comercio
sectorial que brinde al sector la comodidad de encontrar todo en un mismo sitio. Existen tiendas

y panaderias concentrados entre la calle Yaguachi, Solano y sobre la Avenida Gran Colombia.

3.6.4 Equipamiento urbano

Algo que ha caracterizado a este sector, es que desde mediados del siglo XX con el
paso de los afios ha adquirido gran importancia dentro de la ciudad por abarcar equipamiento
urbano recreativo como los parques El Ejido y la Alameda o importantes edificios que en su
época fueron parte de la concepcion moderna de la ciudad, como ejemplo son: el Hospital
Eugenio Espejo, la Maternidad Isidro Ayora, La casa de la Cultura, el Palacio Legislativo, la

Contraloria, y hasta un estadio, el famoso Estadio de el Arbolito. (El Telégrafo, 2015).
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Gran parte de estos equipamientos se ha mantenido a lo largo de los afios, y como se
analizo en la seccion de 2.5.1 “Usos del Suelo” de este documento, gran parte del entorno

urbano del sector es de equipamiento publico y privado.

La cercania a los distintos equipamientos emplazados en el barrio son un valor agregado

pues estos se han convertido en hitos tanto del sector como de la ciudad. (Ver Ilustracion # 11)
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[lustracion 11Equipamiento Urbano del Sector
Fuente: Secretaria de Territorio — Alcaldia de Quito
Elaboracion: El autor

3.6.5 Instituciones de salud

El sector se encuentra relacionado directamente con muchas instituciones de salud. El
historico Hospital Eugenio Espejo es uno de ellos y es uno hospitales mas emblematicos del
sistema de salud publica del pais, se encuentra ubicado sobre la avenida Gran Colombia y fue
inaugurado en el afio 1933. Con su nuevo edificio inaugurado en 1992 en el gobierno de

Rodrigo Borja, es uno de los hitos mas importantes del sector. (MInisterio de Salud Publica,

2018)
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A lado sur del Hospital Eugenio Espejo se encuentra el Hospital Gineco Obstétrico
Isidro Ayora (Maternidad Isidro Ayora), esta edificacion inaugurada en 1951 por el Presidente
Galo Plaza Lasso es uno de los hitos mas importantes del sector y se encuentra ubicada en la

avenida Gran Colombia y Luis Sodiro.

Otra institucién importante de salud es el Hospital Militar, ubicado sobre la calle Gran
Colombia, esta edificacion reemplazo al Antiguo Hospital Militar ubicado en las lomas de San
Juan, fue inaugurado en este sector en el afio 1977. Este centro de salud es el equipamiento con

la mayor relacion con el terreno en estudio, pues se encuentra a 300 metros de distancia.

La influencia que tienen estos organismos de salud en el sector es muy determinante en
la actividad del mismo. En horario de trabajo y atencion se vuelve muy dindmico, lo cual es
muy notorio por la cantidad de personas que se movilizan por las calles tanto caminando como
en sus vehiculos estacionados. Pasado las horas de trabajo la actividad se vuelve minima

dejando las calles vacias y sin trafico vehicular.

3.6.6 Instituciones educativas

Muchos de las instituciones de salud se encuentran ligadas directamente con los centros
de educacion de la zona, en especial la Facultad de Medicina de la Universidad Central del
Ecuador, esta ocupa parte de la estructura patrimonial del Antiguo Hospital Eugenio Espejo, y
es la institucién que mads atrae a los estudiantes, muchos de ellos de provincia que busca su

residencia cerca del sector.
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Otras instituciones educativas, de mucha importancia, pero menos relacionadas con el
sector son: la Pontificia Universidad Catolica del Ecuador, la Politécnica Nacional, la
Universidad Simon Bolivar, y la Universidad Salesiana. Estos centros de educacion superior se
encuentran mas ligados al sector de la Floresta que cuenta con sus propios servicios de
residencia, comida, papeleria, internet, etc. Sin embargo, por la afluencia de vehiculos que
acarrean estas universidades inciden indirectamente en los niveles de trafico vehicular de

nuestra zona de estudio.

Otras instituciones educativas son Unidad Educativa Maria Auxiliadora, Colegio

Santiago de Guayaquil, la Escuela San Martin y el Jardin Federico Gonzales Suarez.

3.6.7 Equipamientos recreativos y culturales

Muchos espacios recreativos de la ciudad estan dentro o con colindando con el sector
de El Dorado, tradicionalmente uno de los mas importantes es el Parque la Alameda, ubicado

sobre la Av. Gran Colombia.

Este es un atractivo turistico pues en ¢él, se encuentra el Observatorio Astrondémico de
Quito inaugurado por el presidente Gabriel Garcia Moreno en el afio 1873, designado
Patrimonio Monumental de la Nacion. (Escuela Politecnica Nacional, 2016). Este parque al
Igual que el Ejido van a adquirir méas importancia para el sector pues son parte del sistema de

paradas del Metro de Quito.
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Mas al oriente encontramos al Parque Itchimbia, este forma parte del sistema de Parques
Metropolitanos de la ciudad, es un pulmoén verde de aproximadamente 54 hectareas donde se
puede realizar varias actividades deportivas, recreativas y culturales. Es otro atractivo turistico
pues gracias a su ubicacion a 2910 m.s.n.m. posee una panoramica de 360 grados donde se
puede apreciar el casco historico de la ciudad en su totalidad y a la vez los volcanes y nevados
que rodean a la ciudad de Quito. Para el sector contar con areas verdes cercanas es muy
favorable pues se pueden trasladar sin la necesidad del vehiculo, cuidando su salud y no

contaminando el aire. ( Quito Travel, 2018)

Otros equipamientos que cuenta el sector son los destinados a eventos culturales. En el
sector occidental contamos con la Casa de la Cultura Ecuatoriana, igualmente de relevancia
historica. Fue fundada 1944 por el presidente José Maria Velasco Ibarra (Casa de la Cultura
Ecuatoriana, 2019), y se encuentra ubicada sobre la Avenida 6 de diciembre y Patria. Ademas
de tener la Biblioteca Nacional, cuenta con museos, cine, teatros y el dgora donde se realizan

presentaciones artisticas.

Otro edificio de importancia en la zona es el Instituto Geografico Militar ubicado en la
zona mas elevada de la colina sobre la calle Seniergues. Es visitado con frecuencia por los
estudiantes de la ciudad como parte de sus actividades de estudio. Fue una iniciativa del ejército
ecuatoriano y en 1947 se convirti6 en el Instituto Geografico Militar. El complejo cuenta con

el planetario, museo, centro cultural y oficinas. (Ministerio de Defensa Nacional, 2015)
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Otro espacio donde se realizan presentaciones artisticas y culturales es el Coliseo
Ruminahui, perteneciente a la Concentracion Deportiva de Pichincha, es parte de un complejo
deportivo, donde se practica la gimnasia, levantamiento de pesas, billar, tenis, basquet y muchas
otras actividades deportivas. Al igual que las instituciones de salud y de educacion descritas
anteriormente, muchos de estos equipamiento recreativos y culturales, por su importancia, no
son solo del sector, sino de la ciudad convirtiéndose en hitos muy reconocibles y valorados por

la poblacion nacional y extranjera.

3.6.8 Instituciones publicas y gubernamentales

Uno de los hitos mas importantes de la ciudad es el Palacio Legislativo. Esta edificacion
ubicada en la avenida Juan Montalvo y avenida Gran Colombia, es sede de la Asamblea
Nacional (anteriormente Congreso) y fue inaugurada en el afio 1960 como parte de un conjunto
de otras edificaciones importantes de la ciudad cuando nombraron a Quito como la sede del XI

Conferencia Interamericana de Cancilleres. (Bienal Panamericana de Arquitectura de Quito,

2019)

Otros organismos del Estado ubicados en el sector son: la Contraloria General del
Estado ubicado al frente del Palacio Legislativo sobre la av. Juan Montalvo y av. Gran
Colombia, otro edificio importante ubicado sobre la av. 12 de octubre es la Corte Constitucional
del Ecuador frente al Parque el Arbolito y con poca incidencia en el sector estd la Fiscalia

General del Estado ubicada sobre la av. Patria.
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3.6.9 Equipamiento de seguridad

Por la ubicacion estratégica que tiene la loma del Itchimbia, este sector fue escogido
para albergar el Centro del Sistema Nacional Integrado del ECU 911, varios organismos como
la Policia Nacional, Fuerzas Armadas, Cuerpo de Bomberos, etc. estdn integrados en un solo
numero para atender en casos de emergencias, desastres naturales, etc. con el fin de dar atencion
rapida a la ciudadania de las poblaciones de Pichincha, Napo y Orellana. El edificio inaugurado
el afio por el presidente Rafael Correa se encuentra en un area cerca al acceso principal del

Parque Itchimbia.

Adicional a ello, el sector cuenta con un UPC (Unidad de Policia Comunitaria) ubicada
en la interseccion de la calle Solano y la calle Seniergues, a 65 metros del terreno de estudio.
Esto representa un valor agregado que favorece al proyecto pues genera una percepcion de

tranquilidad al contar con organismos de seguridad tan ligados al sector.

3.7 Analisis del terreno

El terreno en estudio se encuentra ubicado en la calle Seniergues en el extremo
suroriental del sector de El Dorado, la Seniergues es la calle de acceso por el lado oriental al
Instituto Geografico Militar, que es el Unico edificio no residencial que tiene esta parte del
sector. Por lo que su flujo vehicular por esta calle es reducido y permite tener un ambiente

tranquilo para los habitantes de esta zona.

3.7.1 Topografiay forma del terreno

La propiedad actual donde se plantea realizar el proyecto tiene un nivel en su planta baja
de 5.22 metros con respecto al ingreso peatonal, y en el retiro posterior de la propiedad un muro
de contencion de piedra de aproximadamente 7 metros lo que indica que entre la calle y la

maxima altura del muro posterior existe un desnivel de aproximadamente 12 metros.
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[ustracion 12 Corte Longitudinal Terreno
Elaboracion: El autor

Esta condicion nos define que el nivel de planta baja estd a 5 metros sobre el lindero
frontal del terreno lo que nos permite tener la posibilidad de desarrollar un proyecto con un
subsuelo a nivel de la acera, ganando en altura, pues la planta baja empezaria recién en el

segundo piso de construccion.

En cuanto a su forma, el terreno es rectangular con un area de 695.41m2, y sus linderos

y medidas son las siguientes:

Al norte: en 34.44 metros con el edificio de Departamentos Limburg Platz

Al sur: en 34.87 metros con la familia Herdoiza

Al este: en 20.18 metros con la calle Senierges

Al Oeste: 19.88 metros con la familia Picon.
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[ustracion 13 Implantacion Actual Terreno
Elaboracion: El autor

3.7.2 Informe de regulacién urbana

Segun el informe de regulacion Urbana N°694219 con fecha 2019-03-29, el terreno

tiene las siguientes regulaciones:

DATOS INFORME REGULACION URBANA

ZONIFICACION

Zona: D5(D304-80)

Lote minimo: 300m2

Frente minimo: 10 m

COS Total: 320%

COS en planta baja: 80%

PISOS

Altura: 16m

Numero de pisos: 4

RETIROS:

Frente: Om

Lateral: Om

Posterior: 3m

Entre bloques: 6m

Forma de Ocupacion del suelo: (D) Sobre linea de fabrica
Uso de suelo: (RU#) Residencial Urbano 3
Clasificacion de suelo : (SU) Suelo urbano
Factibilidad de servicios basicos: Si

OBSERVACIONES

Afectaciones: No posee niguna afectacion.
Aplica a incremento de pisos: Zona Urbanistica de Asignacion Especiall

Tabla 1 Datos Informe de Regulacion Urbana del terreno
Fuente: Distrito Metropolitano de Quito
Elaboracion: El autor
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3.7.3 Andlisis regulaciones IRM

Como se ve en el Tabla # 1, el terreno tiene una forma de ocupacién de suelo “Sobre
linea de fabrica” lo cual establece lo siguiente: “Mantendra solo un retiro posterior y se permite
el adosamiento a las colindancias frontal y laterales”. (Ordenanza Metropolitana 210, 2018).
Esto indica que el aprovechamiento del area disponible para la construccion aumenta pues no
se deben dejar retiros laterales ni frontales, sin embargo, se debe disefar de manera que los

ambientes internos obtengan buenos niveles de iluminacion y ventilacion.

Dentro de las observaciones el informe sefiala que el terreno aplica para el incremento
de pisos pues se encuentra en la Zona Urbanistica de Asignaciéon Especial, que sefala lo
siguiente: “ZUAE: son zonas urbanisticas de asignacion especial definidas por una ordenanza
para incremento de pisos (incremento maximo 2 pisos en ambos casos).” (Ordenanza

Metropolitana 0106, 2011).

Esto nos permitira si requiriese el proyecto adquirir mayor area de construccion en altura
hasta 2 pisos mas, incrementando el nimero de departamentos para la venta, sin embargo, hay
que considerar los requisitos de areas recreativas, y areas comunales que la normativa exige

para decidir si el incremento es o no factible.

3.7.4 Imagenes del terreno

En la imagen # 1 se puede apreciar la situacion actual del terreno, como se explicd
anteriormente, la casa actual esta emplazada sobre una plataforma a 5 metros sobre el nivel de
la acera, por lo que se puede observar las escaleras que suben desde el acceso principal a la

entrada de la edificacion.
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También se observa en la parte posterior el muro de contencidon de piedra con un corte
aproximado de 7 metros, sobre el cual se han acentado los cerramientos posteriores de las

propiedades colindantes.

Imagen 1 Foto Aérea del terreno en estudio
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: Ing. Cesar Alvarez

Como el terreno tiene una ocupacion sobre linea de fabrica la edificacion se adosara a
ambos lados y en el caso del Edificio de Departamentos Limburg Platz el nuevo edifico se
alineard con la estructura existente permitiendo mantener la separacion de los bloques alineadas

a la nueva estructura. Esto evitard que se creen patios cerrados.
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3.7.5 Impacto visual

Desde una perspectiva interna del sector el nuevo edificio rompe con el perfil urbano de
la calle Seniergues, pues al estar colindando con el edificio Limburg Platz estos van a adquirir
mayor protagonismo. Como se observa las imagenes 2 y 3, la tipologia de las edificaciones del
sector consiste en casas o edificios de maximo 4 pisos por lo que el impacto de estas dos

estructuras sera importante en el perfil urbano del sector.

Imagen 2 Fotografia desde la calle Senierges
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

Imagen 3 Fotografia desde la calle Seniergues
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor
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En la siguiente imagen se ve la relacion de la casa actual con el edificio Limburg Platz.
Se puede apreciar los niveles de planta baja de la casa y la diferencia de escala que existe entre

las dos propiedades.

Imagen 4 Fotografia actual del terreno
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: el autor

Sin embargo, si uno analiza la imagen # 4, desde una perspectiva mas general se puede
observar que donde se encontrara ubicado el edificio no desencajara en el perfil urbano del
sector. Al contrario, se integra totalmente gracias a que la topografia del sector permite que este

se adapte al perfil urbano en general.
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Imagen 5 Fotografia desde el sector de Monjas
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: el autor.

3.8 Conclusiones

Tanto el uso de suelo, como la morfologia, y la topografia brindan un valor agregado al
proyecto, pues al estar ubicado en un barrio tradicional, con una morfologia adaptada a su
topografia, hace que el sector tenga las condiciones adecuadas para desarrollar un proyecto de

vivienda multifamiliar.

El sector se caracteriza por la gran cantidad de equipamiento urbano, en especial las
areas verdes recreativas, que permiten al potencial usuario tener varias opciones de recreacion

sin necesidad de usar el vehiculo.

El tema de seguridad también es un punto a favor pues al tener una Unidad de Policia
Comunitaria a 60 metros, genera un ambiente de tranquilidad y seguridad al potencial usuario.

Sin embargo, el robo de transeuntes y carros estacionados es muy comun en la zona.

Todo lo concerniente a movilidad es uno de los puntos débiles del sector, pues en horas
pico, el sector se ve afectado por la gran cantidad de vehiculos que se dirigen a las afueras de

la ciudad y generan congestion y caos.
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De igual manera en los servicios de transporte publico, si bien para el proyecto es un
beneficio que no circulen vehiculos por su calle porque no contaminan el aire ni causa ruidos,
al momento de buscar transporte el usuario debera caminar largas distancias, en especial si va

a usar el sistema integrado de transporte, incluido el Metro.

En el analisis del terreno, se puede concluir como un beneficio la actual topografia del
sector, pues nos permite generar un piso de subsuelo desde la acera y aprovechar el piso extra

para generar mas unidades de vivienda.

En conclusion, después de hacer el analisis de localizacion del proyecto se puede inferir
que el sector cuenta con las condiciones para albergar el proyecto de vivienda que se plantea.
En términos de estrategia de comercializacion habra que disefiar las estrategias que ayuden a
resaltar los puntos buenos del sector, analizando bien las necesidades y requisitos del segmento

objetivo.
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4 ANALISIS DE MERCADO

4.1 Antecedentes

El andlisis de mercado es una herramienta importante para el desarrollo del plan de
negocio. Entender los comportamientos de la oferta y la demanda de los afios anteriores desde
una manera objetiva ayudar identificar cual es la tendencia del mercado y lo que se puede

ofrecer al mismo.

En este capitulo se desarrollard un estudio del mercado inmobiliario en Quito, partiendo
de lo macro con un panorama general de la ciudad para entrar a analizar la oferta y demanda
del sector de estudio determinando las ventajas y desventajas que tiene el proyecto Amarante

con respecto a su competencia.

4.2 Objetivos

4.2.1 Objetivo general

Entender el comportamiento del mercado inmobiliario en la ciudad Quito, con el fin de
proyectar una vision general que permita tener informacion objetiva para la toma de decisiones

en torno al planteamiento de proyectos inmobiliarios dentro de la ciudad.

4.2.2 Objetivos especificos.

e Analizar el desarrollo de la oferta en la ciudad de Quito, con el fin de determinar como
es la tendencia de crecimiento de la oferta y si ésta es favorable para el desarrollo del

proyecto en estudio.
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Analizar si la demanda del sector esta alineada a la estrategia del proyecto Amarante, y
establecer en base a la informacion de sus preferencias cual es el perfil de nuestro

cliente.

Con base en la ubicacion del proyecto y al perfil del cliente potencial, identificar cual
es nuestra competencia con el fin de obtener informacion sobre sus precios, acabados,
niveles de absorcion, etc. con el fin de establecer las ventajas o desventajas de nuestro

proyecto con respecto a la competencia.

4.3 Metodologia

Recopilar informacion estadistica acercar del comportamiento actual del sector
inmobiliario de la ciudad. Con base al levantamiento de informaciéon primaria con
visitas de campo, visitas a ferias, llamadas telefonicas, conjugando con la informacién
disponible en el internet y portales inmobiliarios (Help Inmobiliario), establecer datos

actualizados de la oferta inmobiliaria en la ciudad.

Procesar esta informacion a través de la generacion de graficos y cuadros que permitan
evaluar de manera cualitativa como la oferta y la demanda se ha comportado en los

ultimos 3 afios para hacer proyecciones para el futuro.

Analizar las variables objetivamente estableciendo un parametro de calificacion
cualitativa que analice las debilidades y fortalezas del proyecto con respecto a su

competencia.
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4.4 Salud del sector

Para el anélisis de mercado es importante analizar la salud del sector a través de varios
indicadores que en sus variaciones nos presentan diferentes escenarios que nos permite analizar
la situacion actual y proyectar la situacion del futuro, con el fin de adquirir informacion

anticipada para tomar las mejores decisiones.

A continuacion, con la ayuda de la informacion recopilada por la herramienta Help
Inmobiliario de la firma Ernesto Gamboa & Asociados se analizard los diferentes indicadores
que nos permitan determinar el comportamiento del mercado inmobiliario tanto en su demanda

como en su oferta.

4.5 Andlisis de la oferta en la ciudad de Quito

45.1 Oferta disponible histérica

Para analizar el comportamiento historico de la oferta en la ciudad de Quito, se presenta
en el siguiente grafico los datos obtenidos desde el afio 2000 hasta el afio 2018, el mismo que
refleja la situacién econdémica del pais, pues si lo comparamos con los datos expuestos en la
seccion 1.4 del presente plan de negocio (PIB del pais), el comportamiento de los niveles de
absorcion se relacionan con la variacion del PIB nacional, infiriendo asi la estrecha relacion
que tiene la situacion del pais con el crecimiento o decrecimiento de la oferta inmobiliaria de

la ciudad.
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Oferta disponible y absorcion - Quito

Graéfico 12 Oferta disponible y absorcion Quito
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

El analisis del grafico anterior infiere que el comportamiento del mercado inmobiliario
se relaciona con varios aspectos econdmicos del pais, pero también con las politicas de estado

de los gobiernos.

En el afio 2008 con la incorporacion del Biess en el sector inmobiliario del pais, los
niveles de absorcion crecieron en un 135% con respecto al periodo anterior, lo cual denota la
importancia que tuvo la creacién de este Banco estatal para el crecimiento del sector

inmobiliario del pais.

Por otro lado, en el afio 2015 al 2016, se observa en cambio la disminucion de un 49%
sobre las cantidades disponibles para la oferta, exponiendo asi los efectos del anuncio por parte

del gobierno de la Ley de Plusvalia.
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En perspectiva lo que podemos resaltar es que el panorama que nos muestra para los
afos siguientes son favorables, con un gobierno mas pragmatico, y las nuevas estrategias con
la implementacion de los proyectos auspiciados por el Estado con tasas reducidas, bonos para
la entrada, y mejores planes de financiamiento seran de mucha ayuda para el éxito del proyecto

Amarante.
4.5.2 Absorcién anual mercado inmobiliario — Quito

La absorcion es el indicador inmobiliario que permite conocer la velocidad de venta de
una propiedad en un determinado segmento del mercado, permite conocer el valor y la demanda

de una propiedad en un area geografica determinada. (Terminus Sistema Global, 2017)

En gréafico #13 se puede observar la absorcion de proyectos residenciales en la ciudad

de Quito durante un afio, y como ha sido su comportamiento desde el 2007.
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Grafico 13 Absorcion Anual
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor
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Cabe resaltar en este grafico que, en los ultimos 4 afios, el 2018 presenta el segundo
mayor valor de cantidades vendidas por afio, sin embargo, su crecimiento es negativo con
respecto al afio 2017. Habra que analizar como sera el comportamiento del primer semestre del
2019, con las nuevas politicas de Estado que buscan incentivar la industria inmobiliaria del

pais.

4.5.3 Absorcién semestral vivienda Quito
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1000 05

W H 0A

o

53%

1CR SCM. 2015 2de SCM.2005 10R SOM. 20162du SEM. 201G1ER SEM. 2017 2do SOM. 2017 10R SOM. 2018240 SOM. 2048

m UNIDADCS OC VIVIENDYS, e ARIACION

Grafico 14 Absorcion Total Semestral
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

Cuando analizamos el comportamiento semestral en los ultimos 4 afos vemos como el
afio 2018, tiene dos comportamientos opuestos; en el primer semestre supera la cantidad de
todos los semestres anteriores con una cantidad de 873 (u/m) para luego caer en un 53% de

variacion con un valor de 411 (u/m), el menor valor de los ultimos 4 afios.
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4.5.4 Rotacion anual del inventario - Quito

La rotacion de inventario se encuentra directamente relacionado con la absorcion, tal
como refleja el grafico # 15. Este demuestra los efectos de los bajos niveles de absorcion del
segundo semestre del 2018 que a pesar de los altos niveles en el primer semestre deja un

inventario disponible de 15.7 meses, siendo esta la cifra mas alta en los ultimos 8 afios.

Meses de Inventario
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Grafico 15 Meses de Inventario
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

Como se observa en el grafico de absorcion semestral y de la rotacion del inventario nos
da un panorama de lo que se puede esperar en el 2019. Mucho inventario por vender y la gran
cantidad de proyectos nuevos promovidos por los nuevos créditos VIP, establece la necesidad
de analizar bien cual serd nuestro nicho de mercado y crear estrategias de mercadeo que atraigan

a la demanda potencial a nuestro proyecto.
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Como se observa en el siguiente grafico, en Quito la zona de mayor volumen de m2

histéricamente ha sido el norte de la ciudad, y en crecimiento la que presenta con el mayor

crecimiento son el sector de Cumbaya y Tumbaco.

Oferta m2 dispoibles por zonas - Quito
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Grafico 16 Oferta disponible por zonas
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor
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Para el sector en estudio ubicado en el centro de la ciudad, como se observa en el grafico

# 16 su porcentaje de participacion es nulo, esto se debe a que, al ser un sector totalmente

consolidado con areas y viviendas muchas de ellas patrimoniales, acceder a obtener terrenos

que permitan desarrollar proyectos de vivienda multifamiliar las opciones son escasas.

Por lo que se ve claramente la tendencia de la preferencia de buscar zonas para

desarrollar proyectos inmobiliarios es donde se obtienen amplias areas de terreno (valles) o

terrenos que les permitan crecer en altura (norte).
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Ventajosamente para el proyecto, este se encuentra ubicado en la parte norte del sector
centro de la ciudad, lo que la vincula directamente con el norte y obtiene dos caracteristicas

muy positivas su infraestructura urbana y su historia.
45.6 Tamafio promedio de la vivienda

El analizar la tendencia del tamaiio de las viviendas es importante para entender lo que
el mercado requiere. La oferta en los ultimos afios demuestra que la tendencia con respecto al

tamafio de los departamentos esta a la baja mientras de las casas esta en alza.
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Grafico 17 Tamaio promedio vivienda
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

Esto demuestra que para soluciones habitacionales en altura la oferta demuestra que los
departamentos de dos dormitorios han ganado terreno. En la actualidad donde las familias han
disminuido su tamafio (3.78 personas promedio por hogar (INEC, 2010)), desarrollar proyectos

que se ajusten a las nuevas necesidades es la tendencia que marca el mercado.
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4.5.7 Oferta disponible y absorcion vivienda menor a $70000 - Quito

Al disponer en el proyecto con departamentos con valores de venta menor a $70000
dolares es indispensable realizar un andlisis de los afios anteriores, para establecer como se ha
venido comportando este segmento para poder establecer las estrategias que el mercado

requiera.

Oferta disponible Vivienda Quito Precio $70000 <
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Grafico 18 Oferta disponible menor a $70000
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: el autor

En el afio 2018 existe un cambio muy notorio en el comportamiento de la oferta
disponible, con incremento sostenido en los rangos de precios mayores con respecto a los afios

anteriores. Llegando hacer el afio que supera al resto de los 4 afios anteriores en el rango de

$65001 a $70000.
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Absorcion (unidades/mes) Quito Vivienda $70000 <

Grafico 19 Absorcion vivienda menor a $70000
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

En cuanto a su absorcion, el comportamiento es similar al de la oferta disponible
concentrandose en su mayor parte con el 47% en el rango de $65000 a $70000 lo cual infiere
que, en este afo, este tipo de oferta tuvo mucha importancia en el mercado inmobiliario de la
ciudad, y con los cambios de los créditos VIP de $70000 a $90000 para este segmento, la oferta

aumentara.

4.5.8 Ofertay absorcién vivienda mayor a $70000 — Quito

Al igual que en el rango anterior de precios, la composicién del proyecto Amarante
dispone de departamentos de $70000 hasta $90000 por lo que es importante analizar como ha

sido el comportamiento de este segmento para proyectarlo al futuro.
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Oferta disponible vivienda Quito >$70000

0003 AB01a 1W001a 1200013 1400013 1600013 18000Ia 200001a 2200013 2400013 800013
FB00 100000 120000 140000 180000 180000 200000 220000 240000 260000 mas

— 1] (] )] e (1K

Grafico 20 Oferta disponible mayor a $70000
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

Como era de esperar, los rangos de precios menores son los que mas oferta existe en el

mercado de Quito, concentrados en el rango de $70801 a 100000 con un porcentaje del 31% en

el 2018, marca una tendencia con lo registrado en los afios anteriores lo que permite proyectar

un comportamiento similar en el afio 2019.
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Grafico 21 Absorcion vivienda mayor a $70000
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor
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De igual forma en este rango de precios, la absorcidon presenta concentracion en el rango
de $70801 a $100000 con un 26%, con una tendencia similar a lo ocurrido en afios anteriores,
se puede proyectar que esta superard la del afio 2016 (30%) con las nuevas politicas de crédito

hipotecaria para vivienda VIP.

45.9 Oferta proyectos VIP y VIS - Quito

Como se observa en el grafico # 22 los sectores donde existe mas incidencia de
proyectos VIP — VIS son el sector de sur de la ciudad con 53% y Calderén con 22%. Estos dos
sectores se encuentran muy separados del sector en estudio, el cual tiene 0% de proyectos en la
zona, por lo que la competencia serd con los proyectos ubicados en el norte de la ciudad la cual

tiene una incidencia del 9%.

Oferta disponible VIP y VIS - corte dic. 2018
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Grafico 22 Oferta VIS y VIP diciembre 2018
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

Por consiguiente, al no existir informacién sobre la demanda del sector centro, pues
como registran los estudios realizados por Ernesto Gamboa & Asociados, no existe mayor
oferta disponible, para el andlisis de la demanda se analizaran los indicadores relacionados al

sector norte de la ciudad, sector al cual el proyecto tiene una mayor relacion.
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4.6 Andlisis de la demanda en la ciudad de Quito.

El anélisis de la demanda es de vital importancia pues este determinara cuales son las
necesidades y preferencias del cliente objetivo. En base a esta informacion podremos verificar
si el proyecto Amarante esta en concordancia a lo que el mercado requiere, serd una guia para
establecer estrategias, tanto en el parte de la arquitectura del proyecto como en su

comercializacion con el fin de capturar la demanda del cliente potencial.

Para el estudio de demanda los datos a continuaciéon son producto de entrevistas
realizadas por el Estudio Ernesto Gamboa & Asociados el mismo que tiene un tamafio de la
muestra de 105 entrevistas efectivas y fue dirigido a hombres y mujeres entre 35 a 65 afios

interesados en adquirir una vivienda en los proximos 3 afios.

El estrato socio economico del segmento seleccionado cuenta con ingresos mensuales
entre $2000 a $3500. El estudio fue realizado en el 2016 por lo que todavia los datos se

encuentran vigentes, y tiene un margen de confianza del 90% y un margen de error de +-8%.

4.6.1 Interés por adquirir vivienda propia

Interés en adquirir vivienda en 3 afios = 63% de
entrevistados

= 1afio = 2afios = 3afos

Grafico 23 Interés compra vivienda
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Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

Los datos registran que mas del 63% de personas encuestadas (105 personas) tienen el
interés de adquirir una vivienda en los proximos 3 afios. Y de estas el 34% tiene el interés por
adquirir una vivienda en este afio. (afio de la encuesta 2016). Asi mismo el 38.3% de interesados

son personas entrevistadas con edades entre los 35 a 50 afios.

Esta informacion permite concluir que la intencion de adquirir vivienda existe, sin
embargo, habria que realiza un analisis mas a fondo para determinar si la demanda cumple con

todas las condiciones para ser parte de la demanda potencial.

4.6.2 Tenencia de la vivienda actual

Tenencia de la vivienda actual

= Propia ® Arrendada = Familiares

Gréafico 24 Tenencia actual de vivienda
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

Otro indicador de la situacion actual de la demanda es la tenencia de vivienda. El grafico
anterior demuestra que la gran mayoria de las personas encuestadas posee vivienda propia, pero
un 35% (40% entre 35-50 afios) vive arrendando o con familiares lo que permite colegir que
ese segmento es nuestro segmento meta al cual debe ser dirigida la promocion de nuestro

producto.
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4.6.3 Preferencia adquisicion nueva vivienda

Preferencia adquisicion

m casa ® Departamento

Grafico 25 Preferencia adquisicion
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

Entre casa y departamento existe una marcada preferencia por las casas, sin embargo,
adquirir una casa nueva en el centro norte de la ciudad es casi imposible. El mercado en el casco
urbano estd volcado a construir verticalmente para ganar densificacion, y construir un proyecto

horizontal en Quito, no seria una buena inversion por los altos precios de los terrenos.

La preferencia con respecto a las edades concluye que el 40.4% de personas entre 35 a
50 afios prefiere departamentos mientras que solo el 25.9% de personas entre 51-65 afios se
irian por esta opcion. Este es otro dato importante que nos permite ver por donde el proyecto

debe proyectarse.
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4.6.4 Preferenciaen la ubicacién de vivienda

Preferencia ubicacion

= Quito = Valle

Grafico 26 Preferencia ubicacion
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

La ubicacion es otro aspecto importante para analizar, el 69% de los entrevistados
prefiere Quito, versus el 31% que prefieren los valles. Es decir, a pesar de lo que registra los
datos de la preferencia de casas sobre los departamentos, la gran mayoria de personas prefiere

la ciudad.

Esto es importante mas aun cuando analizamos las preferencias por edades. Esta indica
que el 78.7% de personas entre 35-50 afios prefiere vivir en Quito, vs el 21.3% que prefiere
vivir en el valle. Entre los 51 a 65 afos la preferencia se mantiene, pero el porcentaje de

personas que quieren vivir en los valles es mayor que la mas joven.
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4.6.5 Preferencia ubicacion de la vivienda en Quito

Preferencia ubicacién por zona de la vivienda

El Ejido MM 1,5%
9deoctubre 1M 1,5%
Av.Brasii 1l 1,5%
La Carolina I 2,7%
Gonzales Suaréz I 4,1%
Solca I 4,1%
Quito Tenis NN 6,3%
Condado NI 25, 7%
0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0%
Grafico 27 Preferencia ubicacion por zona

Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

En el grafico # 27 podemos observar que el sector de mayor preferencia es el sector del
Condado, y el de menor agrado es de El Ejido, justamente cerca de donde se encuentra el
proyecto en estudio. En este aspecto la comercializacion tendra que generar la estrategia

adecuada para captar la atencion de la demanda resaltando las caracteristicas del sector.

4.6.6 Preferencias caracteristicas del sector

Preferencias caracteristicas del sector

13%
Cercania comercio y entidades... 12%
11%
Cercania a centro de recreacion 10%
8%
Financiamiento 8%
7%
Transporte publico cercano 7%
—— 50
Ubicacion del sector m—— 49,
— /]9
Plusvalia —we— 49,

e 39,

Cercania planteles educativos == 3%

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14%

Grafico 28 Preferencia caracteristicas del sector
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor
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En el grafico anterior se exponen las preferencias en cuanto a las caracteristicas o
equipamientos urbanos que disponen los diferentes sitios de la ciudad. Si bien el sector donde
se encuentra ubicado el proyecto no es de los mas atractivos por su ubicacion, €ste cuenta con
varias caracteristicas (sefialadas con anaranjado) de las cuales se puede sacar provecho como
estrategia para realizar una estrategia de mercadeo y comercializacion exitoso que atraiga al

cliente potencial.

4.6.7 Caracteristicas de la vivienda

Preferencias caracteristicas vivienda nueva

Cuota mensual CHIPO 200 1000
precios  I[[0) 300000

N° estacionamientos
N° bafios

N° dormitorios

m2 terrenos
m2 vivienda

0% 20% 40% 60% 80% 100%

B minimo M maximo

Grafico 29 Preferencia caracteristicas de la vivienda
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

Dentro de las caracteristicas propias de la vivienda, con base en las entrevistas se han
definido los minimos y méaximos de ciertos aspectos del mix del proyecto, asi como areas de

vivienda, terrenos y precios preferidos.

Este analisis determina que es aceptado la demanda por proyectos de hasta 70 m2 con
dos dormitorios, un bafio, y un estacionamiento, coincidiendo con lo propuesto por el proyecto

Amarante, e indica que este tiene un espacio que satisfacer en el mercado.
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4.6.8 Preferencia forma de pago y cuota de entrada

Preferencia - Forma de Pago

ess siess I 5%
sanco | -
Cooperativa - 6%

Mutualista - 3%

Credito directo I 1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Grafico 30 Preferencia forma de pago
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: El autor

Como ha venido ocurriendo desde que se creo6 el Banco del IESS (BIESS) la preferencia
de los entrevistados se dirige a realizar los créditos hipotecarios en esta entidad. Sin embargo,
la banca ha entrado con fuerza en los ultimos afios otorgando también tasas preferenciales para
proyectos VIP lo cual ha hecho que las personas tengan como su segunda opcion la banca

privada.

Segun el estudio de mercado la forma de pago con el que més ha trabajado es el 30% de
entrada y el saldo (70%) con crédito hipotecario en alguna institucion financiera. Como indica
el grafico #31 “Preferencia cuota de entrada”, el 40% de los entrevistados ven en esta opcion

como su preferida.

Con los nuevos créditos que plantea el gobierno con seguridad la preferencia de la
persona serd pagar una entrada menor (5%), y siendo esto una ventaja en los créditos VIP, como

desarrolladores deberemos buscar la manera de financiar gran parte del proceso constructivo.



Preferencia cuota de entrada

Reserva 30% + cuota de entrada | 20%
Reserva 35% + cuota de entrada _ 31%
Reserva 20% + cuota de entrada _ 21%

Reserva 50% + cuota de entrada - 7%

Reserva 40% + Cuota de entrada I 1%

0% 5% 10% 15%

Grafico 31 Preferencia cuota de entrada
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: el autor

4.6.9 Preferencia precios de compra
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Grafico 32 Preferencia precios de compra
Fuente: Help Inmobiliario
Elaboracion: el autor
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Como muestra el grafico # 32, el 46% de entrevistados demuestran su preferencia por
los precios que se encuentran dentro del rango de los proyectos VIP, el mismo que es el
segmento el cual el proyecto en estudio estd dirigido. Esto hace inferir que el proyecto se
encuentra correctamente destinado, es decir a satisfacer la mayor demanda del mercado en

cuanto al precio.
4.7 Perfil del cliente

Para determinar el perfil del cliente el anélisis se basara en los datos obtenidos por dos

proyectos de vivienda ubicados en el sector, los mismos que se presentan a continuacion:

Analisis Comparativo Proyectos Existentes
Limburg Platz Casa Padilla

Rango de precios $45000 a $130000 $61000 a $81000
Tamafio departamentos 432104 m2 58 a 65 m2
N° estacionamientos 35 20

Afio de ventas 2014-2016 2017-2018
Cantidad de unidades 32 20
Unidades disponibles 4 0
Viven los propietarios 75% 60%
Viven los hijos de los propietarios 16% 30%
Arrendado 25% 10%
Familia con nifios 25% 10%
Propietarios con Educacion superior 84% 90%
Profesidn relacionados con la Salud 37% 25%
Profesidn relacionados con la educacion 25%
Estudiantes facultad de medicina 100% 100%
Crédito bancario 60%
hasta 4 pagos 35%

Al contado 5%

Tabla 2 Analisis comparacion proyectos existentes
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

Con base en la experiencia de proyectos anteriores encontramos similitudes con las
caracteristicas socioecondmicas de un nivel econdmico de ingresos medio alto (INEC, 2011)

con ingresos que van desde los $3300 a $5999 (Gamboa N. , 2019).
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Sin embargo, la realidad indica que, por su capacidad economica, €ste pertenece al
segmento medio con ingresos familiares que van desde $850 a $3299, pues si bien cumple con
algunas caracteristicas del nivel medio alto, como ser profesionales con titulo superior, poseer
un vehiculo, estar afiliados, como sefiala el INEC, los niveles de ingresos familiares en la

mayoria de los casos no llegan a los $ 3300 mensuales.

Otro aspecto es el tamafio de la familia, como la tendencia viene marcando la cantidad
de familias con hijos es reducida en ambos proyectos, con un 25% de familias en Limburg y un
10% en Casa Padilla, esto demuestra que la tendencia se encuentra presente en este sector. Sin
embargo, cabe sefnalar que en el caso de Casa Padilla los propietarios que adquirieron los

departamentos son en su mayoria solteros.

En el caso de Limburg los departamentos, de igual forma fueron adquiridos por personas

solteras o recién casadas, que han ido formado su familia con maximo 2 hijos.

Con respecto a la profesion de los propietarios, en el caso del Proyecto Limburg el
porcentaje de familias relacionadas con el sector de la salud es de un 35%, mientras que en el
proyecto Casa Padilla este es de un 25%, otra profesion que destaca en el caso del proyecto

Casa Padilla es la de licenciados en educacion.

En ambos casos existen propietarios que adquirieron departamentos para que sean
ocupados por sus hijos, la gran mayoria son de provincia y sus hijos estudian en la Facultad de

Medicina de la Universidad Central del Ecuador.
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En el caso de Casa Padilla siendo un proyecto con acabados nivel medio, los datos
indican que tuvo una absorcion de 1.25 unidades por mes, fue adquirido por préstamos
hipotecarios en un 60% aprovechando la tasa preferencial del crédito VIP, un 35% con pagos a
plazos y un 5% al contado. Mientras que el proyecto Limburg Platz que cuenta con mejores
acabados, no ha logrado vender el 100% de sus departamentos quedando 4 unidades

disponibles.

EDUCACION
SUPERIOR

ESTADO CIVIL
SO W&

PR

FORMA. DE
ADQUISICION

OBJETIVO DE
COMPRA CAPACIDAD
CUOTA DE
ENTRADA

Ilustracion 14 Perfil del cliente
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

En conclusion, el cliente meta, pertenece socioeconomicamente al nivel B con ingresos
familiares que van desde $1000 a $1800, requiere de por lo menos un estacionamiento, tiene
conocimientos profesionales superiores o se encuentra estudiando. Es soltero o muy proximo a
formar una familia por lo que requiere de departamento de minimo 2 dormitorios, 1 bafio, sala

comedor y cocina.
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También puede ser un padre de familia que requiere adquirir departamento para sus
hijos, estos en ambos proyectos analizados fueron adquiridos por personas fuera de la ciudad.

Lo que abre otro nicho de mercado el cual se debera tomar en cuenta para la estrategia de ventas.

4.8 Analisis de la competencia

4.8.1 Ubicacion de la competencia

El proyecto Amarante se encuentra ubicado en el sector de el Dorado, en la parroquia

Itchimbia, al extremo oriental de centro norte de Quito.

Para el estudio de la competencia se evaluaran las zonas aledafias al proyecto
determinando una zona permeable de un 1 km de radio, para identificar qué tipo proyectos
existen en la zona, cudles son sus caracteristicas principales con respecto a su composicion,
tamafo, areas, servicios comunales, precios, entre otras y determinar como influye esa

competencia en nuestro mercado objetivo.

Proyectos por la zona

| Codigo | Nombre | Constructor | Direcion |
USFQ -FP-010 Edificio JM Arkom constructores Calle La Condamines y Manuel Cajias

USFQ -FP-020 Casal Robles Factor A construir Calle Leoindas Plaza y General Robles
USFQ -FP-030 Quarzo Corbal Construcora inmobiliaria Calle Leoindas Plaza y General Robles
USFQ -FP-040 Limburg Platz Arg. Ramiro Padilla Calle Seniergues y Solano

USFQ -FP-050 Amarante Rraye design Cia. Ltda. Calle Seniergues y Solano

Tabla 3 Proyectos por la zona
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

En la investigacion de campo nos encontramos con unicamente 4 edificios o proyectos
dentro de la zona permeable en un radio de influencia de 1 km. Estos guardan caracteristicas
comunes con el proyecto en estudio, pues todos son edificios en altura, con departamentos 1, 2,

3 dormitorios. Sin embargo, varian el segmento meta al que son orientados.
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Tlustracion 15 Ubicacion proyectos competencia
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

4.8.2 Informacion general de la competencia

Para realizar el analisis de la competencia desarrollaremos una investigacion cualitativa
y cuantitativa obtenida por medio de llamadas, visitas a los proyectos, y las paginas web. Como
resultado se obtuvo la siguiente informacion la misma que serd presentada en el siguiente

formato de ficha (ver anexos):
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO
FICHAN® USFQ-FP-060 FECHA DE LEVANTAMIENTO 3/5/2019
ELABORADO POR: Francisco Padilla REVISADOR POR:

1. DATOS DEL PROYECTO INFORMACION DEL SECTOR
NOMBRE AMARANTE BARRIO lulio Morena
PRODUCTO Departamentns y Suites PARRODQUIA Itchimbia
INRECOON SECTOR Centro Norte
PROMOTOR/CONSTRUCTORA Rraye Design Cia. Lida. PROVINGA Pichincha
PERSONA DE CONTACTO Sra. Angeles Proafo
TELEFONO DE CONTACTO 996058817 )
EMAIL/PAGINA WEB aln
2.UBICACION DEL PROYECTO .

CALLE PRINCIPAL Senicrgues
CALLE SECUNDARIA solano

curscnom o | O |

mooan 5" 5 innimum i
- Z-ZENTOMOD\'SERVICIQS [I:DDID] E
1|

——%ﬂf{ﬂﬂfﬂ g

AES L EE

ESTADO DE EDIFICACIONES Regular

EEOEEO

3. DETALLES DEL PROYECTO
3.1 DETALLES CONSTRUCTIVOS 3.2 SERVICIOS
AVANCE DE OBRA% 100% ASCENSOR GIMNASIO [ omros |
ESTRUCTURA Metilica SALA COMUNAL ] JARDINES Terraza jardin
MAMPOSTERIA Bloque BBQ ] LAVANDERIA COMUNAL []
N* SUBSUELOS 5 SISTEMA DE SEGURIDAD [¥] GUARDIANIA =
IN" DE PISOS 2 CANCHAS ] camncHAs [ ]
4.1 ACABADOS
PISOS AREA SOCOAL igon alisado S Gypsum
P1505 DORMITORIOS Piso flotante SANITAROS W
PISOS COONA Ceramica GRIFERIA W
PIS0S BAROS Ceramica VENTANERIA Aluminio
PUERTAS MDF MESONES Granito
5. INFORMACION DE VENTAS 6. PROMOCION
N® UNIDADES TOTALES 35 CASA O DEPART, MODELO [¥] VOLANTES [ REDES SOCIALES =
N* UNIDADES VENDIDAS 0 ROTULO PROYECTO VENDEDORES REVISTAS a
FECHA DE INIQO DE OBRA por definir VALLA PUBLICITARIA [¥] sALA DE VENTAS [¥] FERIAS DE VIVIENDA a
FECHA DE ENTREGA 7 meses. PRENSA ESCRITA ] PAGINA WEB OTROS a
7. FORMA DE PAGO
RESERVA ENTRADA CUOTAS HASTA ENTREGA ENTREGA APLICA CREDITO VIP
% 30% Financiamiento sin interes 0% S ] NO E
8. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
PRODUCTO UNIDADES AREA PROM / U (M2) PRECIO (USD) PRECIO (USD)/M2
2 DORMITORIOS 2 BANOS 1 75 73500 580,00
2 DORMITORIOS 1 BAROS 1 65 63700 980,00
1 DORMITORIOS 1 BANOS 1 50 49000 980,00
OBSERVACIONES
[El proyecto esta en etapa de disefio. La construccion se la realizara en estructura metalica y se planifica acabar en 7 meses a partir de
b el iso de cion.

Tabla 4 Formato recopilacion informacion proyectos
Fuente: archivo personal
Elaboracion: El autor

A través de este método recopilaremos la informacion de cada proyecto teniendo una

metodologia similar para cada uno en busca que el analisis sea lo mas objetivo posible.

4.8.3 Estado actual de los proyectos

Analizar el estado actual de los proyectos nos permitira tener una base para realizar el

analisis de las variables de manera mas exacta.
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Resumen Competencia
| Ficha | Nombre | Constructor Avance de obrd  Ventas

USFQ -FP-010 Edificio JM Arkom constructores 5% 46%
USFQ -FP-020 Casal Robles Factor A construir 10% 47%
USFQ -FP-030 Quarzo Corbal Construcora inmobiliaria 30% 78%
USFQ -FP-040 Limburg Platz Arg. Ramiro Padilla 100% 88%
USFQ -FP-050 Amarante Rraye design Cia. Ltda. 0% 0%

Tabla 5 Resumen competencia
Fuente: Archivo
Elaboracion: El autor

El estado actual demuestra la variedad de avances en los proyectos analizados, y su
comparacion con el porcentaje de ventas. Como indica la tabla la venta en los procesos
constructivos es mayor en los proyectos ubicados en la zona cercana a la Universidad Catolica,
mientras que el proyecto cerca al Proyecto Amarante se encuentra terminado y todavia dispones

de un 12% de unidades.

4.8.4 Andlisis de variables de la competencia.

En el mercado inmobiliario conocer la competencia es de suma importancia pues esta
determinard como sera el comportamiento de nuestro cliente meta. La informacion de este
analisis comparativo determinard si el proyecto cumple con las necesidades del mercado, o si

requiere modificaciones que permitan captar la atencion del cliente meta.

Para analizar las variables estableceremos una tabla de calificacion cualitativa sobre la
base de una escala numérica que indique la puntuacion desde 1 insuficiente a 5 excelente, como

se grafica en el cuadro a continuacion.

Parametros calificacion
Calificacion cualitativa m

Excelente
Alto
Regular
Bajo

= N W A~ U

Insuficiente

Tabla 6 Parametros calificacion
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor
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4.8.5 Ubicacion

Para un proyecto inmobiliario contar con una buena ubicacion puede ser clave para
diferenciarse de su competencia. Para esto se debe tomar en cuenta que el entorno del proyecto

este alineado al segmento que se busca atraer.

Si bien el area analizada se encuentra dentro de un radio de 1km de nuestro proyecto en
estudio, las diferencias por su forma de vivir en cada zona son muy notorias. Pues los tres
sectores donde se ubican los proyectos analizados, El Dorado, La Floresta, y la 12 de octubre

tienen su propia identidad, beneficios y necesidades.

Sin embargo, para el analisis objetivo de la ubicacion, el presente analisis calificara la
ubicacion tomando en cuenta su cercania con servicios publicos, accesibilidad al transporte

publico, areas recreativas, centros educativos y de salud.

Ubicacion del proyecto

5 I I
0 I I I

Edificio JIM Casal Robles Quarzo Limburg Platz Amarante

S

w

N

=

Grafico 33 Ubicacion del proyecto
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor
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Segun el analisis la mejor ubicacion tiene los proyectos Casal Robles y Quarzo ubicados
por el sector de la Universidad Catoélica. La razon por la cual obtienen la mayor puntuacién se

explica por la facilidad de transportarse y circulacion desde y hacia ese sector.

Tiene facilidades de transporte a maximo tres cuadras y por su topografia plana en
comparacion de los proyectos Amarante y Limburg Platz, movilizarse usando medios de

trasporte no contaminantes es mas factible.

Para estos proyectos su cercania a la Universidad Catdlica también es una ventaja
comparativa con respecto a su competencia, sin embargo, el cliente meta al cual esta dirigido
el proyecto Amarante estara mas enfocado en los estudiantes relacionados con la Faculta de
Medicina de la Universidad Central del Ecuador, y a profesionales relacionados en el campo de

la salud.

Por estarazon y la cercania a areas verdes recreativas, el proyecto Amarante cuenta con

una calificacion alta y serd esta caracteristica las que deban resaltar en la estrategia de mercadeo.

4.8.6 Precio por m2

En cuanto al precio por m2 de venta, el proyecto Amarante tiene ventaja sobre a la
competencia pues al estar dirigido a los créditos VIP, este debe ajustarse a un valor maximo

por m2 de $980.

Tomando en cuenta los valores de la competencia y la relativa cercania con estos el
precio de venta que ofrece Amarante es muy competitivo, esto serd una de las cualidades del

proyecto y debera ser crucial para atraer clientes de la competencia.



110

precio / m2

2000
1766,56 1841,99
1800

1600
1400 1276
1200
1000
800
600
400
200

1000 935

Edificio JIM Casal Robles Quarzo Limburg Platz Amarante

Grafico 34 Precio / m2
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

4.8.7 Acabados

Los acabados de los proyectos investigados guardan cierta similitud entre todos, sin
embargo, la calidad puede hacer la diferencia en la intencion de compra de los clientes. Al ser
un proyecto con pocas unidades de vivienda el proyecto Casal Robles desea sobresalir en este
aspecto, los mesones de granito, equipos sanitarios premium y el piso flotante aleman indican

que los acabados seran el valor agregado que diferencie su proyecto de la competencia.

Acabados
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0

Edificio JIM Casal Robles Quarzo Limburg Platz Amarante

Grafico 35 Acabados
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor
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En el caso del edifico Amarante, una de las razones por la cual obtiene el resultado
expuesto se debe a que, para lograr aminorar los costos de construccion, y llegar asi a obtener
el precio requerido para acceder al crédito VIP, se plantea, sin dejar de lado el aspecto del
disefio, seguridad y la calidad, un disefio estilo industrial, con materiales vistos, como son

paredes de bloque revocadas o los pisos de hormigon alisado.

Este sera parte de la estrategia de comercializacion, brindado la oportunidad de dar al

cliente la posibilidad de terminar su departamento como este lo desee.

Relacién acabados - precio/m2

Edificio JIM Casal Robles Quarzo Limburg Platz Amarante
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W Acabados M precio/ m2

Grafico 36 Relacion acabados- precio/m?2
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

En la relacion de precios se observa que el proyecto Casal Robles ofrece un nivel de
acabados superior al precio de venta, y lleva ventaja sobre su competidor més cercano Quarzo.

Mientras que Amarante la proporcion guarda relacion al precio del m2 de venta.
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4.8.8 Arquitectura

Disefo arquitectdnico

[N

Edificio JIM Casal Robles Quarzo Limburg Platz Amarante

Grafico 37 Disefio arquitectonico
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

En el aspecto arquitectonico como senala el grafico # 37, los proyectos ubicados por la
12 de octubre obtienen la mejor puntuacion. Esto debido a que no solo por su disefio
arquitectonico, sino también el espacial y funcional resultan mejor optimizadas cuando existen

ocupaciones de suelo con retiros.

Mas aun cuando ambos edificios son esquineros abriéndoles la posibilidad de generar
mayores opciones de distribucion de ventanas en los departamentos, como también opciones

de accesos independientes peatonales y vehiculares.

En este aspecto los edificios Limburg Platz y Amarante tienen la desventaja al estar en
una zonificacién con una ocupacion de linea de fabrica y sin retiros laterales. Sin embargo, el
disefio funcional ha tratado de resolver estas limitaciones por medio del uso de pozos de luz y

ventilacion que permitan tener en todo el edificio el confort que el cliente meta requiere.
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Relacién disefio - precio/m2
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Grafico 38 Relacion disefio-precio/m?2
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

Por esto es por lo que la relacion arquitectura vs precio /m2 el proyecto Amarante
destaca sobre el resto pues se busca en base a la normativa del sector dar importancia al aspecto
arquitectonico y funcional del proyecto Amarante buscando generar espacios cémodos y
adecuados que permitan captar la atenciéon del mercado, y con base en su precio economico

generar el interés de la demanda potencial.

4.8.9 Unidades ofertadas y servicios comunales

Uno de los aspectos que puede incidir en la decision de los posibles compradores, es la
cantidad de unidades de vivienda de un proyecto. Esta una de las razones, como observamos en
el estudio de la demanda, del por qué las personas prefieren vivir en casa en lugar de

departamento.
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Grafico 39 Unidades Ofertadas
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

Sin embargo, la ventaja de contar con gran nimero de unidades es que los espacios
comunales son mas amplios y de mayor variedad. La ventaja competitiva resultara si el proyecto

cuenta con los espacios adecuados para satisfacer la demanda.
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Grafico 40 Servicios comunales
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor
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En este aspecto, el edificio que cuenta con mayores unidades de vivienda es el proyecto
Quarzo, sin embargo, este dispone con las mismas caracteristicas de las areas comunales que el
proyecto Casal Robles. Por lo cual al tener menor cantidad de unidades de vivienda y la misma

oferta de espacios comunales el proyecto Casal Robles, es el mejor calificado.

El proyecto Amarante deberd pensar en invertir en estas areas y servicios pues su
numero unidades ofertadas es el doble de Casal Robles y el mercado esta indicando que uno de
los aspectos que incide en la decision de compra de departamentos son los espacios de servicios

comunales.

4.8.10 Tamano departamentos de 2 dormitorios

En Amarante al plantear un edificio méximo de 2 dormitorios, responde a una estrategia
de mercado y a la experiencia en proyectos anteriores donde la demanda en este sector por esta

tipologia de vivienda sobrepasaba a los de 3 dormitorios.
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Grafico 41 Tamafio departamento 2 dormitorios
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor
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La oferta en el tamafio de departamentos de 2 dormitorios frente a la competencia es
menor, sin embargo, en el mix del producto de Amarante cuenta con departamentos desde 48
m2 hasta 84 m2. Ademads, Amarante cuenta con la ventaja en el precio de venta que en estas

condiciones resulta una muy buena opcidon de compra o inversion.
4.8.11 Estado de ejecucién

En este aspecto se debe analizar la percepcion de la demanda, si bien el proyecto
Amarante es el inico que no presenta ningun avance constructivo, si se lo analiza desde el punto
de vista comercial puede ser positivo, pues al estar en proceso de promocion, los precios y las

facilidades de pago seran mas bajos y flexibles que en etapas posteriores.

Mientras que, por el otro lado de la moneda, resulta preocupante que el proyecto
Limburg Platz con un estado de ejecucion del 100% no ha logrado vender toda su vivienda

disponible.
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Edificio JM Casal Robles Quarzo Limburg Platz Amarante

Grafico 42 Estado de ejecucion
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor
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En este aspecto quien tiene ventaja sobre su competencia es el proyecto Quarzo, pues si
bien se encuentra en proceso de construccion con un 30%, este proyecto ya tiene terminado la
primera etapa, lo que permite obtener la garantia que el proyecto tiene los recursos para su
finalizacion, no como el caso del proyecto JM que tiene paralizado su proceso constructivo por

mas de un afio.
4.8.12 Promotor

En el mercado de la industria inmobiliaria, el diferenciarse como marca resulta muy
importante al momento de contar con la confianza y la preferencia de los clientes. Por lo que,
para el siguiente analisis, se calificard la variable del promotor como un valor agregado para el

proyecto.

Este debera analizar la trayectoria, experiencia, los proyectos anteriormente ejecutados,

y su posicionamiento como marca.
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Grafico 43 Promotor
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor
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En esta variable el mayor puntaje se le otorga al proyecto Quarzo del promotor
Constructora Inmobiliaria Corbal, el cual presenta en su pagina oficial gran cantidad de
proyectos de vivienda multifamiliar, siendo una marca reconocida en el sector inmobiliario de

la ciudad.
4.8.13 Promocion y absorcion

El siguiente grafico se observa la relacién que existe en la absorcion de los proyectos
Quarzo y Casal Robles con el nivel de promocioén de sus departamentos. Sin embargo, es
interesante el caso de Casal Robles, que, sin contar con letreros, vallas publicitarias, ni sala de

ventas, tenga una absorcion similar al proyecto Quarzo.

Promocidn y absorcion
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Grafico 44 Promocién y absorcion
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

Esto se explica de la siguiente forma: mientras Quarzo, ha invertido, en sala de ventas,
paginas web, ferias de la vivienda y otros métodos para atraen a su cliente potencial, su
competencia al estar en el terreno de al frente, aprovecha la exposicion del proyecto de mayor
tamafio para exponer su proyecto de menor unidades de viviendas con las mismas cualidades

de ubicacion, zona, acabados y servicios.



4.9 Conclusiones

Analisis de la Oferta
Impacto

El comportamiento de la oferta esta muy ligado a la situacién
econdmica del pais. El panorama politico ha logrado estabilizarse
permitiendo al gobierno ganar una mejor imagen hacia el interior y

Oferta disponible exterior permitiéndonos avizorar un buen panorama para invertir en
el sector inmobiliario aprovechando las nuevas politicas de crédito
auspiciada por el estado mejoraremos la absorciéon del inventario
disponible.

Como se demuestra la industria inmobiliaria es muy sensible a los
factores politicos de una nacidn. La absorcidn del ultimo afio cayé

Absorcion anual frente al del 2017 en un 10,52% debido a la tardia respuesta del
Gobierno, en la implementaciéon de normas y reglamentos de los
créditos inmobiliarios.

Absorcién

Este factor explica lo registrado en la absorcion anual del 2018
semestral

Permite tener un panorama de lo que esta pasando en este afio,
mucho inventario por absorber sera un aspecto importante en el
analisis de la competencia.

Rotacidn anual de
inventario

La participaciéon de la oferta en el centro de la ciudad es
Oferta por zona  practicamente nula. Dependiendo de cémo se maneje en la parte
comercial, sera beneficioso o perjudicial para el proyecto

Esta variable confirma que la estrategia del proyecto es la correcta al
disponer en su mix de productos departamentos de mdaximo dos
dormitorios. El proyecto esta acorde a la tendencia de la oferta.

Tamafio % de la
vivienda

Tanto la oferta como la absorcidn de proyectos con valores menor a
Oferta < $70000 70000 resulta positiva, nuevamente confirma que la estrategia del
proyecto es la correcta

En este rango los precios que van desde los 70000 hasta los 10000
Oferta >570001 tienen tendencias positivas que demuestran que el mix del proyecto
esta alineado a la tendencia de la oferta.

No existen datos relacionados a la existencia de proyectos VIP o VIS
Oferta proyectos . . L

VIP v VIS en el centro de la ciudad, sin embargo, por experiencia de proyectos

y anteriores el sector cuenta con la demanda de este tipo de proyectos

Andlisis de la Demanda
Variable Conclusion Impacto

Interés de compra Existe interés en adquirir vivienda en un 63% de los entrevistados, de
3 afos los cuales el 34% en el 2016 tenia el interés en comprar en 3 afios

Tenencia de la El 35 % no cuenta con vivienda propia y serd gran parte de esta
vivienda actual  poblaciéon la que sea la demanda potencial de nuestro proyecto

El 31% estd interesado en vivir en departamento, todavia la mayoria

de las personas aspiran a vivir en casa. Se debe buscar la forma en la
estrategia de mercado de buscar cambiar esa tendencia

Preferencia de
adquisicion



Preferencia de
ubicacién

Preferencia
ubicacion en Quito

Preferencias
caracteristicas del
sector.

Caracteristicas de
la vivienda

Preferencia forma
de pago

Preferencia precios
compra

Perfil del cliente

Estado actual de

los proyectos

Ubicacion

Precio por m2

Acabados

Arquitectura

El 69% de las personas prefieren vivir en Quito. Quizds esta es la
respuesta al enunciado anterior. Hay que brindar soluciones en el
disefio vertical de los edificios para que los potenciales clientes,
disfruten las comodidades de vivir en la ciudad.

Este analisis demuestra la poca demanda de los potenciales clientes
por el sector centro de la ciudad. Se debera trabajar en la estrategia
de merado para atraer a la demanda.

Este analisis nos da la base para armar la estrategia, identificando
cuales son los principales servicios que los clientes buscan de un
sector.

Este es otro factor que nos permite identificar la estrategia adecuada,
y confirma que nuestro mix de producto se encuentra alineado a la
tendencia del mercado.

la tendencia marca que la preferencia a cancelar los créditos es a
través del BIESS y Banca Privada, y que la forma de pago preferida es
con entrada del 30%

El 46% indica que estaria en la capacidad de pagar entre $70000 a
$90000 ddlares por su nueva vivienda, lo que confirma que la
estrategia del proyecto Amarante esta alineado con la demanda del
mercado.

En base a toda la informacién, se concluye que el perfil del cliente
para el proyecto Amarante tiene caracteristicas de un NSE de
categoria B, con ingresos familiares entre $850 a $3299. Es soltero o
proximo a casarse, o también puede ser padre de familia de provincia
gue busca departamento para su hijo universitario.

En esta variable se identifica una debilidad con respecto a la
competencia, pues como registran los porcentajes de absorcién de los
proyectos den construccion reflejan que existe la demanda en el
sector.

Los proyectos ubicados cerca del 12 de octubre tienen una ventaja
por la preferencia de la demanda por estos sectores. Sin embargo,
para la zona donde se ubica el proyecto existe otro tipo de demanda
la cual debe ser expuesta a la estrategia de marketing

El precio del proyecto es una de las caracteristicas mas atractivas del
proyecto, como demuestra el andlisis, la competencia tiene
desventaja en este aspecto

Una de las caracteristicas que castiga el precio es la calidad de los
acabados, sin embargo, esta estard respaldada por la estrategia de
comercializar el proyecto con un estilo industrial

Por la zonificacion del sector el disefno arquitectdnico se encuentra en
desventaja con respecto a la competencia que esta ubicada en
terrenos esquineros y con retiros laterales que hace que la
distribucidn y manejo de fachada sea mas atractivo para la demanda.
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Unidades
Ofertadas /
Servicios
Comunales

Tamano

departamentos 2

dormitorios
Estado de
Ejecucion
Promotor

Promociény
absorcién

El edifico cuenta con 35 unidades disponibles de 1 y 2 dormitorios,
para poder competir con proyectos de menor cantidad, el disefio y
calidad de los servicios comunales seran clave para atraer la atencion
de la demanda

Con respecto a la competencia, el valor de los departamentos de 2
dormitorios serd la mayor ventaja.

El proyecto presenta una desventaja sobre la competencia pues no
cuenta con un proceso constructivo que permita comenzar a
promocionar el proyecto.

Con empresas ya consolidadas en el mercado inmobiliario el
promotor del proyecto Amarante cuenta con desventaja.

En este aspecto no se puede analizar el comportamiento del proyecto
pues no estd en proceso de promocién
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5 COMPONENTE ARQUITECTONICO

5.1 Antecedentes

El componente arquitectonico es esencial para la elaboracion de un plan de negocios.
Con base a este analisis se podra establecer si la planificacion arquitectonica, su programacion,

distribucion de espacios y acabados estan acorde a lo que el mercado demanda.

De igual forma con base en este estudio podremos evaluar como el proyecto aprovecho
las caracteristicas de su ubicacion, la topografia del terreno donde estd emplazado y por sobre

todo la normativa que rige en ese sector.

Podremos establecer las areas requeridas por la ordenanza y se evaluaran las estrategias

para que con base al disefio arquitectonico aprovechar la capacidad de edificabilidad del terreno.
5.2 Objetivos

5.2.1 Objetivo general

Establecer si el proyecto Amarante esta acorde a lo que el mercado demanda. Si su
programacion, su caracteristicas funcionales y formales, su mix de productos se encuentran

alineados con el objetivo de satisfacer la demanda de nuestro cliente meta.
5.2.2 Objetivos especificos.

e Analizar el cumplimiento de la normativa en cuanto a los establecido en el Informe de
Regulaciéon Metropolitana y la normativa de las Reglas Técnicas de Arquitectura y

Urbanismo.
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e Analizar el proyecto arquitectonico, su disefio y aprovechamiento de espacios para
evaluar sus fortalezas y debilidades con el fin de determinar si estd acorde al perfil de

nuestro segmento meta.

e Analizar el cuadro de éreas totales del proyecto para determinar como el planteamiento
arquitectonico aproveché la normativa que rige en el sector, determinando la relacion
entre area enajenable vs el d&rea comunal como puede influir en los costos y en el plan

financiero del proyecto.

5.3 Metodologia

El método de andlisis para este capitulo serd manera descriptiva, con base en la
informacion que se encuentra en documentos oficiales y fuentes de informacion secundaria que
se puede descargar del internet, como es el Informe de Regulacion Metropolitana o la normativa

de las Reglas Técnicas de Arquitectura y Urbanismo.

Con esta informacion, realizar un andlisis comparativo entre lo que establece la
normativa con lo desarrollado en el proyecto, estableciendo si cumplié o no con la normativa

vigente.

Desarrollar un andlisis funcional por planta evaluando su distribucion espacial y

evaluando la incidencia de los espacios comunales sobre los enajenables.

Evaluar el resumen de cuadro de areas del proyecto, con una breve explicacion y
posterior analisis comparativo entre los 3 tipos de areas de un proyecto arquitectonico: el area

bruta, el area 1til, y el rea enajenable.
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5.4 Analisis del cumplimiento de la normativa

5.4.1 Informe de regulacién metropolitano

El Informe de Regulacion Metropolitana es la herramienta de informacion basica que
nos permite conocer cuales son las especificaciones obligatorias para la habilitacion del suelo

y la edificacion. (Consejo Metropolitano de Quito, 2011)

Esta informacion establece las directrices necesarias para el desarrollo de cualquier
proyecto inmobiliario, de infraestructura publica o privada dentro del Distrito Metropolitano de

Quito, y su presentacion es de caracter obligatorio.

Presenta datos como el nombre del propietario, area de terreno, afectaciones existentes,
y si el terreno se encuentra geograficamente regularizado. Esto es importante pues no se puede
continuar con ningun tramite si no se cumple con la rectificacion de areas conforme a lo que

establece la Ordenanza 126.

Uno de los primeros datos que se debe verificar, es la zonificacion del terreno. Segun el

IRM del lote en estudio, la zonificacion es D5(D304-80), y establece la siguiente informacion:

D = Forma de Ocupacion de suelo = Sobre linea de fabrica
304= Lote minimo 300 m2 y numero de pisos 4
80= El coeficiente de ocupacion del suelo en planta baja

Para el andlisis mas a profundidad se presenta un cuadro comparativo entre lo que
establece el IRM del terreno con lo realizado en el proyecto Amarante, de esta forma se podra

colegir si el proyecto cumple con los requisitos basicos de la Ordenanza.
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Informe de Regulaciéon Metropolitana / Proyecto Amarante

Zonificacion D5(D304-80) D5(D304-80) Si cumple
Frente Minimo 10m 21,18m Si cumple
Cos total 320% 330% Si cumple con Ord. 127
Cos PB 80% 65% Si cumple
Numero de pisos 4 4 Si cumple
Retiro Frontal 0 0 Si cumple
Lateral 0 0 Si cumple
Posterior 3m 3m Si cumple
Entre bloques 6m 6m Si cumple
Area terreno 695,41 m2 695,41 m2 Si cumple

Tabla 7 Informe de Regulacion Metropolitana
Fuente: Municipio de Quito
Elaboracion: El autor

En la tabla # 7 resalta el incremento del 10% en el COS Total, lo cual en teoria

incumpliria con lo especificado por el IRM.

Sin embargo, éste se justifica con al articulo en la Ordenanza 127- Plan Metropolitano

de Desarrollo de Ordenamiento Territorial — Modificatorio ORDM-0.41 que indica lo siguiente:

“Incremento de Coeficiente de Ocupacién de Suelo: Los lotes cuya superficie total sea

igual o mayor a dos lotes minimos de la zonificacion asignada, tendrdn un incremento de
edificabilidad de maximo 3% en el COS PB. El volumen de edificacion total se calculard
multiplicando el COS Planta baja incrementado por el numero de pisos asignados de la

zonificacion”.

Calculo del nuevo COS total= 320% + Cos PB incrementado x 4 pisos (3% x 4 =12%) = 332%

El lote minimo asignado al terreno es 300m2. El area actual del terreno rectificada con
levantamiento georeferenciado es de 695.41m2, es decir, cumple con la sumatoria de dos lotes
minimos. Esto permitié que haya un incremento en el COS TOTAL de hasta un 12% del cual

el proyecto Amarante supo aprovechar llegando a un 330% de edificabilidad.
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5.5 Partido arquitectonico

Con la informacion del IRM se establecid que el terreno era susceptible para el
desarrollo de un proyecto de vivienda multifamiliar en altura y se enfocé desde un principio en

satisfacer la demanda de vivienda de dos dormitorios que se analizé en el estudio de mercado.

El partido arquitectonico tomo todas las consideraciones del IRM y por su forma de
ocupacion de suelo, sobre linea de fabrica, planted que el proyecto contaria con dos torres: un
bloque frontal hacia la calle Seniergues y un bloque posterior, ambos adosados en sus laterales

con propiedades vecinas.

Aprovechando su topografia, el proyecto tendra 6 pisos sobre el nivel de la calzada y un
subsuelo. Por su pendiente referencial el nivel de planta baja se encuentra en el nivel +6.12
sobre el nivel de acera en el bloque A y en el nivel +9.18 en Bloque B. Con esto se pudo
incrementar el area 1til en niveles del subsuelo 1 y 2, lo que permiti6 optimizar el COS Total

permitido en la zona. Ver ilustracion # 16.

===
Lol

Ilustracion 16 Corte volumetria del edificio
Elaboracion: El autor
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5.5.1 Reglas técnicas de arquitectura y urbanismo

Para que un proyecto sea factible ademas de cumplir con las especificaciones basicas
dictadas por el IRM, en la parte de la planificacion arquitectonica, nos debemos regir por los
lineamientos establecidos en las Reglas Técnicas de Arquitectura y Urbanismo; este es un
instrumento de planificacion en materia de habilitacion de suelo que reconoce el ordenamiento

juridico metropolitano. (Alcaldia de Quito, 2013)

Establece los distintos parametros en cuanto a dimensiones minimas, areas comunales

requeridas, cantidad de unidades de estacionamientos, anchos de vias, etc.

Segun la norma para edificar bajo el régimen de propiedad horizontal (Alcaldia de
Quito, 2013) el proyecto pertenece al grupo B en la “Clasificacion por unidades de vivienda,
para declaratoria de propiedad horizontal” y presenta en su resumen de requerimientos de areas
comunales, los espacios y areas minimas que debe poseer los proyectos a declararse en

propiedad horizontal.

En el siguiente cuadro se presenta un comparativo de lo requerido por este instrumento

y lo incorporado en el proyecto Amarante.

Departamentos menor a 65 m2 10 20 15
Departamentos mayor a 65 m2 15 20 15
Requisito Ordenanza Amarante Observaciones

Cos Total 320% 330% Si cumple con Ord.127
Cos PB 80 % 65 % Si cumple
Estacionamiento exclusivos 25u 40u Si cumple
Estacionamiento visitas 3u 3u Si cumple

Area recreativa 420 m2 429,62 m2 Si cumple

Salén Comunal 35m2 37,05 m2 Si cumple
Dep6sito de Basura 3m2 5,61 m2 Si cumple

Tabla 8 Cuadro Cumplimiento Reglas Técnicas de Arquitectura y Urbanismo
Fuente: Municipio de Quito
Elaboracion: El autor
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Como se observa en el cuadro anterior el proyecto Amarante, cumple con todos los
requisitos minimos, adecuando su disefio para cumplir con la normativa y buscando una

programacion arquitectonica que satisfaga la demanda del mercado.

5.6 Evaluacion de la programacion general

Tustracion 17 Despiece de volumetria de edificio
Elaboracion: El autor

Con base al partido arquitectonico y los requisitos establecidos por la Norma de
Arquitectura se definié una programacion que se encuentre alineada a lo establecido por el

estudio de mercado.

Esto planteé que “Amarante” esté dirigido a satisfacer la demanda de departamentos de
2 dormitorios, en un proyecto netamente residencial como se observa en el grafico # 45, el area
bruta construida de departamentos corresponde a un 53 % del 4rea total de espacios y esta se

encuentra distribuida en cinco de los siete niveles que conforman el proyecto.
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Areas del proyecto area general
Total=4507,11 m2

= Departamentos

m Estacionamientos
Bodegas

m Areas comunales

= Circulacion Peatonal

Areas complementarias

Grafico 45 Area del proyecto general
Elaboracion: El autor

Segun el segmento al que se dirige el proyecto y su dificultad en el acceso inmediato al
trasporte publico se plante6 que cada departamento cuente con un minimo de un
estacionamiento y un 90% de los departamentos cuente con su bodega propia. Por lo tanto, se
planted la necesidad de realizar un subsuelo bajo el nivel de la acera, para ubicar los

estacionamientos y bodegas.

En cuanto a las areas comunales del edificio, por la necesidad de espacio abierto y la
necesidad de agrupar las dreas comunales en un solo espacio, éstas se ubicaron en la terraza del
edificio. Esto permitid, ademas de aprovechar el gran espacio de la terraza con las vistas al
oriente de la ciudad, concentrar las areas recreativas junto al salon comunal y B.B.Q de tal
forma que se intensifique el uso de estas areas, asi como también su cuidado. Estas representan

el 11% del total de espacios.

Con un total de 68% de éreas relacionadas a los departamentos y un 11% a areas de uso
recreativo comunal y social, se puede concluir que el proyecto cuenta con porcentajes de
ocupacidn de espacios acorde al segmento objetivo, donde las areas recreativas comunes son

las minimas establecida por las ordenanzas municipales.
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En cuanto al resto de areas comunes. La circulacion peatonal fue disefiada para que
influya con el minimo porcentaje del proyecto. Con un 8% estd compuesta por una circulacion
vertical ubicada en el ducto de escaleras en el Bloque A y con el minimo de ancho establecido
por la normativa (1.20 m) para la circulacion horizontal en los corredores internos y puentes

que comunican a la circulacion vertical con el Bloque B.

Mientras que las areas complementarias donde se encuentra contabilizados, las areas de
transformador, cisterna, deposito de basura, ductos de instalaciones, ascensor, solo el area de

circulacion vehicular representa el 74% del 13% de las areas totales.

5.7 Evaluacion y funcionalidad especifica

Para un analisis mas detallado y para determinar el verdadero peso que tienen estos
espacios en la parte financiera se hard una evaluacion de los diferentes tipos de espacios, en
cuanto a la distribucion de espacios enajenables y como estos se complementan con los espacios

comunes requeridos por el proyecto.
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5.7.1 Plantas estacionamientos

Ilustracion 18 Plantas Estacionamiento
Elaboracion: El autor

La oferta del proyecto Amarante cuenta con 35 unidades de departamentos. Por
normativa se requieren para departamentos menores a 65m2, 2 estacionamientos por cada
unidad de vivienda, mientras para los superiores a 65 m2 se requiere un estacionamiento por
cada unidad de vivienda. Lo requerido por normativa para este proyecto son 25

estacionamientos exclusivos.
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Sin embargo, el proyecto contempla la necesidad de brindar un estacionamiento por
cada unidad de vivienda para darle un valor agregado por la dificultad de acceder al servicio de
transporte publico que hay en la zona. El total de estacionamientos planificado es de 40

estacionamientos exclusivos.

Con este objetivo “Amarante” cuenta con dos niveles de estacionamientos ubicado, uno
bajo el nivel de acera en el nivel -3.06 metros y el otro en el nivel 0.00 metros a nivel del acceso

peatonal, estas plantas representan el 32 % del area bruta construida del proyecto.

Planta Estacionamiento
Area bruta Estac. = 1223,85 m2

pe

= Area enajenable m Circulacion Vehicular = Circulacién Peatonal

= Estac. Visitas Area Complementarias

Gréfico 46 Comparacion Area bruta estacionamiento
Elaboracion: El autor

Este es un peso importante para el proyecto pues como se observa en el grafico # 46 si
bien el 47% del area total es enajenable estos al ser parte de la venta de la vivienda no percibiran
una ganancia para el proyecto. Este punto deberd analizarse en la seccion financiera tomando

en cuenta los costos de construccion invertidos.
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Ilustracion 19 Distribucion Nivel -3.06 estacionamientos
Elaboracion: El autor

Las areas enajenables en el nivel -3.06 metros (ver ilustracion # 19) estd compuesto por
19 estacionamientos exclusivos con un area promedio de 12.67 m2 colocados a 90 grados con
respecto a la via de circulacion vehicular. Cuenta con 17 bodegas con un area promedio de

3.74 m2.

La circulacion peatonal vertical se disefio de tal manera que este ubicado lo mas centrado
posible. A esta se accede a través de las escaleras y por el ascensor. Por normativa los edificios
que superen los 4 pisos de altura requieren de ascensor. Amarante desde el nivel de calle hasta

el nivel de terraza recorre 6 pisos.

La circulacion vehicular para este nivel se accede directamente desde la calle a través
de una rampa con un porcentaje de pendiente del 18%, el maximo establecido en la normativa,
y cuenta con todos los ancho y radios de curvatura para que su ingreso y salida del vehiculo sea

comodo para los ocupantes del edificio.
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El resto de las areas comunales del nivel -3.06 m2 corresponde a varios de los espacios

necesarios para el adecuado funcionamiento del edificio para distribucion de servicios

eléctricos y de agua potable como son: el cuarto del transformador, drea de bombas y la cisterna.
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Ilustracion 20 Distribucion Nivel 0.00 Estacionamiento
Elaboracion: El autor

Las areas enajenables en el nivel 0.00 metros (Ver ilustracion # 20), estdn compuestas
por 20 estacionamientos exclusivo con un area promedio de 12.98 m2 colocados a 90 grados

con respecto a la circulacion vehicular. Y 12 bodegas con un area promedio de 4.07 m2.

En este nivel como lo dicta la norma se encuentran ubicados 3 estacionamientos de
visitas, uno de estos disefiados para personas con capacidades especiales y se encuentran

ubicados lo mas cercano a la ubicacion del ascensor.

En este nivel se encuentra el acceso principal peatonal con un vestibulo que cuenta con
un area de 32.74 m2, el tratamiento final que se le dé a este espacio podra generar un valor
agregado al edificio. Otros espacios complementarios en el nivel 0.00 son el cuarto de basura,
y los tableros de medidores, estos estan ubicados estratégicamente para que no estén a la vista

del residente o sus visitantes, pero accesibles al personal de las empresas de luz y agua potable.
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5.7.2 Plantas departamentos

lustracion 21 Planta departamentos nivel +3.06
Elaboracion: El autor

El disefio espacial en la planta para vivienda esta conformado por 4 departamentos en
el bloque frontal y 3 departamentos por planta, en un mix de productos conformados de las

siguientes tipologias:

o Unidades N° de 5 = Patio
Descripcion ] ! o N°de baiios !
disponibles | dormitorios exclusivo
5 1

Tipo 1 1
Tipo 2 16 2 1
Tipo 3 4 2 1 1
Tipo 4 10 2 2

Tabla 9 Mix de producto ofertado por el proyecto Amarante
Elaboracion: El autor
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Estas representan el 59% del area bruta de la edificacion, esto gracias a las condiciones
topograficas del terreno y su zonificacion con un uso sobre linea de fabrica permitié ocupar
todo el ancho del terreno adosando sus paredes a las propiedades vecinas. Esto permite ocupar
una mayor area de terreno con area 1til, sin embargo, limita el disefio de fachadas laterales que

permitan el ingreso de luz natural.

Comparacion area construida
Departamentos vs Area Bruta

Area bruta departamentos _ 59%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Grafico 47 Comparacion area construida
Elaboracion: El autor

Por esta razon el proyecto se planted en dos bloques con separacion de 6 metros, que
permita el ingreso de luz a través de sus fachadas frontal y posterior, logrando asi una adecuada

iluminacion y ventilacidon natural que requieren estos espacios.

Empiezan fisicamente en el nivel +3.06 metros sobre el nivel de acera, segundo piso de
construccion sin embargo técnicamente por la ubicacion del perfil natural del terreno esta se

denominard nivel subsuelo 1 en el bloque A y nivel subsuelo 2 en el bloque B.
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[ustracion 22 Distribucion planta tipo 1 departamentos
Elaboracion: El autor

El disefio espacial general por planta estd conformado por 7 departamentos (Ver
ilustracion # 22) cuyas areas varian entre los 49 m2 y 79 m2 con un area total 451.45 m2 de
area util enajenable. En el bloque A, donde se ubican 4 departamentos, requirié incorporar al
disefio de la planta tipo un pozo que de iluminacion y ventilacion a uno de los dormitorios de
los departamentos. Esto se aprovechd para concentrar la ubicacion de los bafios y areas que

requieren ventilacion natural hacia este espacio mejorando la funcionalidad de estos.

Esta planta al estar en el nivel inferior tiene la posibilidad de aprovechar el retiro
posterior del bloque B y el nivel inferior del pozo de luz. Estos espacios se incorporaron como
patios exclusivos de los departamentos A101, B101, B102 y B103. En la siguiente planta en
nivel +6.12 la distribucion de los departamentos es igual a las de la planta nivel +3.06m, pero

estos no cuentan con espacios abiertos exclusivos.
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Tustracion 23 Planta de departamentos
Elaboracion: El autor

Para los tres siguientes niveles el disefio espacial tiene una pequefia variacion pues por
normativa, recién en este nivel la fachada puede volarse hasta en 80 cm (Ver ilustracion # 24),
pues el volado unicamente puede sobresalir de la fachada a partir del piso superior a Planta
Baja. Por este motivo los departamentos que dan hacia la fachada frontal llegan a tener areas

de 78 y 84 m2 y seran las de mayor tamafio y mejor ubicacion del proyecto.
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Ilustracion 24 Planta Tipo 2 departamentos
Elaboracion: El autor

Al igual que en el resto de los niveles todos los espacios se comunican mediante
corredores y puentes de circulacion, y cuentan con ducto de gradas cerrado y ascensor para la
circulacion vertical. Como se observa en el grafico # 48 la proporcion del drea comunal, es muy
inferior al drea enajenable, logrando asi optimizar los espacios de area util permitido destinar

la mayor cantidad de espacios disponibles para el interior de los departamentos.

Plantas departamentos todos los niveles
Area bruta departamentos = 2557,58m?2

= Area enajenar

m Area comunal

Grafico 48 Composicion Area bruta departamentos
Elaboracion: El autor
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5.8 Analisis areas del proyecto

[ustracion 25 perspectiva edificio
Elaboracion: El autor

Para el andlisis del cuadro de éareas del proyecto es importante definir cudles son los
tipos de areas y como se calculan de tal manera que podamos establecer si el proyecto cumple
con lo establecido por la ordenanza y como la relaciones entre ellas permite identificar si el

proyecto esta alineado a la estrategia definida por el promotor.

Area No Computable , A
Area a Enajenar Area Comunales
ANC
S4

Area Bruta
(AB)

AREA UTIL O
COMPUTABLE

Area Area Area Area Area Area

Construid | Abierta Construid | Abierta | Construid | Abierta
0,85 263,68 264,53 193,32 71,21
S3 0,85 657,21 658,06 323,24 334,82
S2 197,03 308,70 186,47 505,73 253,78 124,97 251,95 61,50
S1 451,41 53,71 16,00 505,12 451,41 16,00 53,71
PB 451,41 53,71 505,12 451,41 53,71
Piso 2 462,07 53,71 515,78 462,07 53,71
Piso 3 462,07 53,71 515,78 462,07 53,71
Piso 4 268,38 42,93 311,31 268,38 42,93
Terraza 93,59 429,62 93,59 93,59 429,62
Subtotales 2865,68 140,97 1009,34 491,12
Totales 2294,07 1580,95 632,09 3875,02 3006,65 1500,46
Total areas cubiertas y abiertas generales 4507,11

Tabla 10 Resumen de areas planificadas
Elaboracion: El autor
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Ademas, por la particular ubicacion de los niveles escalonados de acuerdo con la
pendiente referencial es necesario tomar en cuenta esta ilustracion para una mejor compresion

del proyecto. Ver ilustracion # 26.
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[ustracion 26 Corte longitudinal edificio
Elaboracion: El autor

En el glosario de términos del ECP (Entidad Colaboradora del Colegio de Arquitectos

de Pichincha), indicalos siguientes definiciones técnicas ( ECP, 2019):

5.8.1 Areabruta

“Es el area que resulta de la suma de todos los espacios construidos que se encuentren

sobre y bajo el nivel natural del terreno”.

Como se observa en el grafico # 49 el area Bruta con relacion a los niveles de
estacionamientos el porcentaje de ocupacion del terreno fue de un 90 % por cuanto estan
ubicados bajo el nivel natural del terreno, mientras que en planta tipo de departamentos este

porcentaje de ocupacion llega al 76%, con una diferencia de 24% con respecto al 100% del lote.
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Comparacion area bruta aprovechada
Area lote = 695,41 m2

120%

100%
94%

100%

76%

80%

60%

40%

20%

0%

M Area terreno W Area Bruta planta estac. m Area Bruta planta Depart.

Grafico 49 Comparacion area bruta aprovechada
Elaboracion: El autor

Esto no quiere decir que no se han optimizados los espacios, al contrario, gracias a esta
diferencia donde estan los espacios de retiro entre bloques, o el retiro posterior, se logra obtener
la iluminacién y ventilacidén que los espacios habitables requieren. Ademas, como se analizara

en la siguiente seccidn, el area util esta optimizado en un 103%.

5.8.2 Area (til de construccion o areas computables

“Son las areas que se contabilizan en el calculo de los coeficientes de edificabilidad y
resultan de la diferencia entre el area bruta total de construccién, menos las areas no

computables”.

Area Bruta (3875.02 m2) — Area constr. no computable (1580.95 m2) = Area (til (2294.07 m2)

En la busqueda de desarrollar la mayor cantidad de area util enajenable para disminuir
la incidencia del valor del precio del terreno en el proyecto, se elaboraron con base al disefio

arquitectonico las estrategias adecuadas para optimizar el area util permitida.
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Composicién de Area Bruta
Total=3875,02 m2

= Area (til

m Area construida no
computable

Grafico 50 Composicion area bruta
Elaboracion: El autor

Como se observa en el grafico # 50, un claro indicador es la composicion del area bruta
del proyecto, donde el 59% del area bruta total pertenece a areas enajenables construidas, es
decir departamentos, bodegas y estacionamientos cubiertos, y el 41% restante corresponde a
areas construidas no computables que no son enajenables, como son circulacién peatonal,
circulacion vehicular, areas complementarias para el funcionamiento del edificio, salon

comunal, etc.
5.8.3 Areas enajenables

“Es la sumatoria del area bruta total mas las areas abierta exclusivas, de este valor se

debera restar las areas totales comunales construidas”.

Area Bruta (3875.02 m2) + Area enajenable abierta (140.97 m2) - Area construida comunal

(1009.34) = Area enajenable (3006.65 m2)
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Comparacion area bruta vs area enajenable
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Area bruta Area enajenable
MW Series1 3875,02 3006,65

Grafico 51 Comparacion area bruta y enajenable
Elaboracion: El autor

El grafico # 51 representa la comparacion entre el area bruta y el area enajenable. El
area enajenable del proyecto en relacion con el area bruta total del edificio corresponde a un
77%, este porcentaje indica que gran parte de los espacios estan destinados a satisfacer las
actividades relacionadas a la vivienda de un segmento medio de la poblacidn, pues los amenities

que se pueden ofrecer deben entra dentro del 28 % de area bruta restante.

Por esta razdn el disefio arquitectonico propone que todas las areas estén agrupadas en
un solo espacio, para de esta forma se integren y complementen las areas destinadas a
esparcimiento infantil, con areas de socializacidn y recreacion adulta. Ver ilustracion # 27 y #

28.
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Ilustracion 27 Planta terraza

Elaboracion: El autor

Ilustracion 28 Planta terraza

Elaboracion: El autor
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Como se observa en el siguiente grafico en la comparacion entre area enajenable vs
areas comunal, las dreas enajenables con un 67% tienen mayor proporcion con respecto a las
areas comunales, esto a pesar de que dentro de las areas comunales se encuentran areas de

circulacion vehicular con un 13% del total y areas recreativas con un 11%.

Lo que infiere que la programacion del proyecto esta acorde a la estrategia de mercado,
pero se debera tomar en cuenta la parte financiera para determinar en qué condiciones el

proyecto saldra a la venta para mitigar el peso de las areas comunales.

Area enajenable vs drea comunal areas

general
Total =4507,11 m2

= Areas enajenable

m Areas comunal

Grafico 52 Area enajenable vs 4rea comunal
Elaboracion: El autor

5.8.4 Composicion area enajenable

Dentro de las areas enajenables se deben considerar que no todos los espacios tendran
un mismo valor por m2, no es lo mismo el costo de construccion de 1 m2 de area de vivienda,

al costo por m2 de 4reas en estacionamientos y subsuelos.
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Como indica el grafico # 53, dentro del total del 4rea enajenable el 76% corresponde a
area de uso de vivienda mientras que el resto esta distribuido en areas complementarias a estas.
Aqui se debera tomar en cuenta en el analisis financiero y estrategias de costos si es factible o
no calificarlo como proyecto VIP pues uno de sus requisitos es que el valor de 980 / m2 de

departamento este incluido el estacionamiento y la bodega.

Composicion area enajenable
Total=3006,65 m2

= Departamentos
3% Patio exclusivos
m Estacionamientos

= Bodegas

Grafico 53 Composicion area enajenable
Elaboracion: El autor

Una estrategia para que sea factible serd el disefio y el uso inteligente de los acabados

de los departamentos y la optimizacion de los recursos en el proceso constructivo.

5.9 Acabados

Una de las caracteristicas del proyecto, tanto por su diseio como para su
comercializacion sera los tipos de acabados. La incidencia de los acabados en los costos de
construccion es alta, y si el proyecto pretende calificarse como vivienda de interés publico, uno

de los rubros donde se buscara reducir costos seran en los acabados.
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No necesariamente con acabados de mala calidad, al contrario, evaluando
inteligentemente el disefio y uso de materiales con un caracter industrial, dejando el piso de
hormigoén visto, alisado y colocado sellante para permitir su limpieza, con detalles en
mamposterias de bloque visto junto a la combinacidn de texturas naturales que contrarresten la

frialdad del hormigdn generando asi espacios modernos y comodos. (Ver ilustracion # 29)

[ustracion 29 Perspectiva departamento
Elaboracion: El autor

5.9.1 Pisos

En 4rea comunales de circulacion y al interior de los departamentos en las areas sociales
los pisos seran de hormigén visto alisado endurecido con cuarzo y juntas rellenas de adhesivo

elastico de poliuretano para evitar grietas.

En areas hiimedas como son los bafios, cocina y area de maquinas, los pisos estaran
revestidos de ceramica en formatos de 42 x 42, antideslizante. Los dormitorios estaran
revestidos con piso flotante de color madereado para dar calidez y un ambiente acogedor al area

de dormir.
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5.9.2 Paredes

Las paredes se estan analizando las diferentes opciones que reemplacen al bloque
tradicional, sin embargo, las paredes exteriores como las divisorias entre departamentos seran
de bloque enlucido, estucado y pintado, en algunas areas por tema de disefio se dejara el bloque

visto.

Los revestimientos en los bafios seran de ceramica en formatos horizontales tipo 40 x
20, y en colores claros por cuanto varios bafos no reciben luz natural. En la cocina de igual
manera estara revestida con ceramica a partir del nivel del meson de cocina. De igual manera

en el area de maquinas hasta una altura de 1.20 m.

5.9.3 Muebles de cocina

Los muebles de cocina se entregardn totalmente armados, con paneles de MDF con
acabados madereados claros, en los muebles altos y en los bajos. El meson sera de granito con

lavavajillas de acero inoxidable y manijas de puertas de acabado satinado.

5.9.4 Puertas

Tanto puertas interiores como la principal y sus tapamarcos seran de madera tipo MDF
solidas con enchape decorativo madereado claro (similar al de la cocina), y cerraduras de

acabado satinado.

5.9.5 Closets

Los closets al igual que el resto de mobiliario tendran el mismo acabado con modulos

de cajonera y repisas interiores de color blanco con dos tubos para colgar la ropa.
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5.9.6 Cielo raso

Los cielos rasos de las areas residenciales estaran revestidas de cielo raso falso de
gypsum, estucadas y pintadas. En sectores comunales donde pueda quedar la estructura

metalica vista se deberdn pintar con pintura intumescente color blanco.

5.10 Procesos técnicos constructivos

5.10.1 Estructura

Iustracion 30 Perspectiva interior
Elaboracion: El autor

En cuanto a las técnicas y procesos constructivos para el armado de la estructura del
proyecto Amarante se plantea el sistema constructivo metalico, con columnas y vigas de acero
estructural tipo IPE, que nos permitira tener grandes luces con vigas, que soporten las losas

colaborantes con su respectiva malla de temperatura.

Se escogid este sistema por la rapidez en su construccion y montaje, de igual manera es
un sistema que por su técnica constructiva contribuye al medio ambiente reduciendo esfuerzos

de los materiales y desperdicios.
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El tiempo de ejecucion de la estructura estara supeditado a la conclusion excavacion y
conformacion de muros anclados para los niveles de subsuelo, teniendo las bases listas se espera

armar la estructura metalica en tres meses.

5.10.2 Instalaciones

Los sistemas hidrosanitarios y eléctricos no requieren de mucha complejidad, pero si
deberan tener en cuenta todos los lineamientos marcados por los conceptos de sostenibilidad
que se planteara en el componente de sostenibilidad como la reutilizacion de aguas lluvia para

riego de jardines y huertos, uso de luz led para reducir el consumo de luz eléctrica. Etc.

5.11 Componente de sostenibilidad

La idea de la sostenibilidad en la arquitectura se basa en utilizar técnicas y herramientas
respetuosos con el medio ambiente tanto el proceso constructivo, como en su disefio y

operacion, de manera que se logre la sostenibilidad del edifico a lo largo de toda su vida til.

A partir de estos conceptos el proyecto Amarante ha incorporado en su disefio una serie
de estrategias que le permiten el uso eficiente de energia tanto en su proceso constructivo como

en la operacion durante todo su ciclo de vida.

5.11.1 Sostenibilidad estrategia disefio arquitecténico

La orientacion del edificio, la ubicacion de sus ventanas o el tamafo de sus habitaciones
son ejemplos de estrategias arquitectonicas pasivas para garantizar la eficiencia energética. “Un
edificio bien aislado requerird menos energia generadora de calor o disipacidn, siempre que

tenga la capacidad de ventilar y expulsar el aire interior contaminado” (Arquima, 2018)
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5.11.2 Orientacién y asoleamiento

Para el proyecto Amarante ademas de sus condicionantes naturales como la orientacion
y su topografia, también lo afectan las condicionantes regulatorias del municipio, pues al tener
un uso de suelo sobre linea de fabrica, obligd adosar sus dos culatas laterales a las propiedades
vecinas, dejando como posibilidad de aberturas para ventanas solo en las fachadas que dan el

frente hacia el este y el oeste de la ciudad.

<>

[ustracion 31 Asoleamiento proyecto Amarante
Elaboracion: El autor

Por esta razon Amarante estd constituido por 2 torres con separacion de 6 metros que

permita el ingreso de luz natural a todos los departamentos en algiin punto del dia.
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5.11.3 Emplazamiento y ventilacion

Al contar con un terreno con una zonificacion que obliga al edificio adosarse a sus dos
laterales y que ademads tiene su lindero posterior un muro de 12 metros por la topografia del
sector. Uno de los aspectos a resolver era la ventilacion natural de los departamentos ubicados

en el bloque posterior del proyecto.

Iustracion 32 Ventilacion natural proyecto Amarante
Elaboracion: El autor

Por lo que arquitectonicamente se soluciond este problema ubicando los dos bloques del
edifico Amarante alineados a los dos bloques del edificio continuo de manera de no generar
patios cerrados contribuyendo asi a una mejor ventilacion e iluminacidon natural de los dos

edificios.
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5.11.4 Sostenibilidad sistema estructural

EL desarrollo sustentable es en la actualidad un asunto fundamental que afecta a todos
los sectores de nuestra sociedad. Una de las industrias que presenta un gran impacto en este
desarrollo es la industria de la construccion, no solo por la influencia en la economia de un pais
sino también por sus significativos impactos en términos ambientales como sociales. (Gervasio,

2014)

Imagen 6 Imagen programa estructural para proyecto Amarante
Elaboracién: Ing. Edison Chavez

En el proceso de construccion uno de los elementos que mas influyen en los costos y
tienen un mayor impacto ambiental es su sistema estructural. Por lo tanto, que Amarante este
concebido para ser construido con estructura de acero implica una serie de ventajas
constructivas que implicitamente tienen caracteristicas de sostenibilidad que la diferencian de

otros sistemas constructivos mas tradicionales como el hormigon.

Estas son algunas de ellas (Mundicasas, 2018):

e La posibilidad de reciclar los materiales usados.

e M:¢étodo eficaz para el procedimiento de la materia prima.



155

e Larealizacion integra y sin desperdicios de la estructura directamente de la fabrica.

e Reduccién del impacto medio ambiental, bajo porcentaje de los materiales de desechos

en la construccion.

e Diseflo eficiente y el uso de materiales de construccion

e Posibilidad de desmontaje y reutilizacion de la estructura.

Por lo tanto, gracias a las caracteristicas naturales del acero las estructuras metalicas
permiten utilizar los recursos de manera mas eficaz y eficiente que las técnicas tradicionales,

contribuyendo asi a una construccion mas sustentable. (Gervasio, 2014)

5.11.5 Sostenibilidad sistema en la instalaciones

5.11.6 Uso eficiente en el consumo del agua potable

Estimaciones de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico
(OECD) estiman que entre el 35% a 40% del consumo de agua en una vivienda, se usa para
bafiarse o lavarse, entre el 20% y 30% en la descarga del sanitario y de 10% a 20% para el

lavado de ropa. (Méndez, 2016)

Con el 30% del consumo diario doméstico, el uso del inodoro es la segunda actividad
que consume mas cantidad de agua después del bafio en la ducha. Como estrategia para el uso
eficiente en el sistema sanitario, se plantea el uso de inodoros de doble descarga o deposito dual
los mismos que incorporan en su disefio dos botones de descarga: una para los residuos solidos

(descarga de agua de 6-9 litros) y otra para los residuos liquidos (descarga de 3-4 litros).
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Imagen 7 Sistema doble descarga inodoro.
Fuente: Internet

Otra forma de ahorrar es utilizar sistemas eficientes para el uso del agua, como griferia
con mono comandos, que permite disminuir el desperdicio, al regular con una sola perilla el
agua caliente y el agua fria. Ademas, existen aireadores para la griferia del fregadero y la ducha

que reducen el caudal de agua y permiten un ahorro de un 35%. (Leroy Merlin, 2016)

R IR

LN N N N

[ustracion 33 Sistema aireadores griferia
Fuente: Internet

Con la ayuda de habitos de consumo y teniendo instalaciones eficientes se podria reducir

el consumo del agua en el hogar hasta en un 50%. (Todo Griferia, 2019)
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5.11.7 Uso eficiente de la energia eléctrica

En el comercio, industria o en el hogar existen alternativas pares reducir costos y ahorrar
dinero a partir de una buena administracion del uso de la energia. En el sector de la vivienda es
posible implementar acciones con costos bajos y con la tecnologia disponible que pueden

reducir significativamente el consumo de energia.

Para el proyecto Amarante estas acciones se encuentran presentes en la utilizacion de

iluminacion artificial tipo LED. Esta ofrece una serie de ventajas como: (Ecoluzled, 2018)

El bajo consumo de la luminaria permite un importante ahorro energético.

e Poca emision del calor produce luz nitida y brillante.

e Ofrece una mayor duracion que las bombillas tradicionales.

e Facilidad de instalacion.

e Importante ahorro en la factura de la luz.

e Posibilidad de control de intensidad luminica a control remoto.

e Al no tener filamento como las bombillas incandescentes o halégenas, soportan golpes

y vibraciones sin romperse.

e Son ecologicas.

e Producen baja contaminacién luminica en exteriores.

e Esto va de la mano con sistemas temporizadores automaticos y sensores de movimiento
que enciendan las luminarias solo cuando se necesiten permitiendo de esta manera

disminuir el desperdicio de energia eléctrica en horarios innecesarios.
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5.11.8 Andlisis proyecto con el software EDGE

Para determinar la eficiencia energética del proyecto se ingreso la informacion de este
en la aplicacion de la certificacion EDGE, la cual permite disefiar, verificar y certificar los
proyectos para diferenciar el producto y posicionar a la empresa como una empresa que se

encuentra un paso adelante en el cambio. (EDGE, 2018).

Con los datos ingresados en el software obtenemos que el proyecto Amarante cumple
con el minimo estandar de 20% de eficiencia en los recursos energia, agua y energia incorporada

en los materiales, como lo demuestran los siguientes graficos.

5.11.9 Anadlisis energia
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Grafico 54 Resultado analisis consumo de energia programa EDGE
Fuente: Edge, 2019
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Como se observa en la ilustracion anterior, segiin el software con la reduccion de la
proporcion de vidrio en la fachada exterior, aislamiento de la losa superior, el uso de
electrodomésticos energéticamente eficientes, el uso de bombillas ahorradoras de energia tanto
para las areas privadas como comunales y el uso de controles de iluminacién se logra una
eficiencia en la energia eléctrica en un 23.15%, con un consumo de energia final de 254.41

kWh/Mes/Unidad/Vivienda. (EDGE, 2018)
5.11.10Andlisis uso eficiente del agua
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Grafico 55 Resultado andlisis uso eficiente de energia agua
Fuente: EDGE,2019

Con respecto al consumo del agua potable, encontramos que, con el empleo de duchas,
y grifos de bajo flujo, inodoros con doble descarga, y un sistema para la recoleccion y
reutilizacion del agua lluvia en la terraza se logra un porcentaje de eficiencia de hastaun 21.52%

con un consumo final de agua de 6.92 kI./Mes/Unidad/Vivienda. (EDGE, 2018)
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5.11.11Energia incorporada a los materiales
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Grafico 56 Resultado analisis energia incorporada a los materiales
Fuente. EDGE,20149

Con respecto a la energia incorporada en los materiales, encontramos que el empleo del
sistema estructural presenta gran eficiencia energética sobre los métodos tradicionales, con el
uso de losa piso y entrepiso con concreto en obra compuestos y base de acero, mamposteria
internas y externas de bloques de concreto hueco de peso mediano, marco de ventanas de
aluminio y piso de cerdmica nos da como resultado un 65.56% de eficiencia de los materiales

con un ahorro de energia de 138.907,62 Mj/Unidad. (EDGE, 2018)

5.11.12Sistema de mamposteria con panel sandwich de hormigoén alivianado con EPS

Un sistema innovador que permitird obtener un manejo eficiente de la energia
incorporada en los materiales es el sistema de mamposteria con panel sindwich de hormigén
alivianado con EPS (Print Building, 2019). El mismo que al ser incorporado en el sistema
constructivo de este tipo de proyecto que consta con muchas divisiones en plantas tipo se

obtienen ventajas y beneficios que se presentan en la siguiente imagen.
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[ustracion 34 Imagen seccion panel prefabricado
Fuente: Print Building

Como se observa en la imagen anterior las ventajas que presenta este producto estan
dirigidas a reemplazar el sistema convencional de mamposteria de bloque alivianado, el cual
requiere mucho mas esfuerzo en su construccion, reduce espacio util interior de los ambientes,

y ocasiona mayores desperdicios, en su montaje, enlucido, transporte etc.

A continuacidn, en la siguiente tabla se puede observar la comparacion del esfuerzo de
un Maestro y un ayudante para realizar 100m2 de pared con el sistema de panel prefabricado y

el sistema tradicional.

APLICACION ESFUERZD PANEL BLOQUE SADRILLO
100 m2 pared PREFABRICAD ALIVIANADO

MONTAJE (hh) 23,3 65,2 74,2
EMPOTRAR INSTALACIONES (hh) 8 8 8
ENLUCIDO (hh) 0 40 44
ESTUCADO (hh) 22,9 22,9 22,9
PINTURA (hh) 10 10 10
TOTAL (hh) 64,2 146,1 159,1

Tabla 11 Tabla comparativa esfuerzo horas-hombre

Fuente: Print Building
Elaboracion: El autor
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Como se observa en la tabla # 11 el esfuerzo para ejecutar 100 m2 de pared disminuye
a menos de la mitad con respecto a los sistemas tradicionales, lo que permite optimizar recursos

fisicos y de mano de obra.

Ademas, permite reducir pesos lo que se traduce en una menor carga para la estructura
la cual requerira menos espesor de sus elementos obteniendo un ahorro monetario en ese rubro

y una estructura sismo resistente mas eficiente.

APLICACION EN AMARATE M2 TOTALES 1853,70 m2
Descripcion Peso x m2 Unidad
Peso Mamp. de 9 / m2 91 kg/m2
Panel prefabricado 60 mm 47 kg/m2

Peso total unidada
Bloque de 90 mm 169 Ton
Panel prefabricado 60 mm 87 Ton
Reduccion peso 82 Ton
Ahorro 48%

Tabla 12 Analisis en la aplicacion del producto al proyecto Amarante
Elaboracion: El autor

Como se observa en la tabla anterior, la aplicacion de este sistema al proyecto permite
reducir sus cargas hasta en un 48%. Con una incidencia que incrementa los costos directos en
un 4%, el costo beneficio permite establecer que ademas de ser un elemento de facil ejecucion,

optimiza recursos, elimina desperdicios, aporta a la estrategia de sostenibilidad.

Conclusiones

Analisis de la Oferta

En cuanto al IRM, el proyecto Amarante cumple con todas las
Informe de especificaciones obligatorias establecida por la Ordenanza. Justifica el
Regulacion incremento del COS Total en base al articulo de "Incremento de coeficiente
Metropolitana | de Ocupacién de Suelo, ante esto se realizd la programacion arquitectdnica
gue se encuentra acorde al segmento objetivo
Reglas técnicas | En esta variable de igual manera Amarante cumple con todos los requisitos
de arquitectura | de areas comunales y espacios para estacionamientos requeridos por la
y urbanismo | norma para edificar bajo el régimen de propiedad horizontal.




Programacion
Arquitectdnica

Evaluacién y
funcionalidad
especifica

Analisis areas
del proyecto

Acabados

Estructura

Sostenibilidad

En base al cumplimiento del IRM y la normativa de la ordenanza se concluye
que la programacion arquitectdnica cumple con todos los requisitos
establecidos por la norma y las necesidades del proyecto para satisfacer las
necesidades que el mercado demanda. El andlisis demostré que los
porcentajes de distribucion de espacios estan acorde a la estrategia de
mercado que plante el proyecto Amarante

En este andlisis de cada tipo de uso por nivel se pudo determino el peso de
las dreas comunales sobre las areas Utiles enajenables. Analizando la
composicion del mix del producto con las distintas tipologias de
departamentos que estardn en la oferta disponible del mercado, y el estudio
de cdmo se comportan estas con el resto de las actividades se concluye que
el proyecto es atractivo para la exigente demanda.

En base al resumen del cuadro de areas, y la forma de calculo de los
pardmetros mas importantes se llega a la conclusién que el proyecto
Amarante es viable en cuanto al producto que se esta presentando al
mercado, Unicamente debe tomar en cuenta el peso del costo de las areas
comunales como estas pueden incidir en los rendimientos del proyecto

En cuanto a los acabados, los materiales a utilizarse son los cominmente
utilizados por la competencia, sin embargo, en el area social de los
departamentos y en lugares comunales o de circulacion peatonal los
acabados seran de terminado tipo industria con piso de hormigdn alisados,
detalles en bloque visto. Se deberd analizar si el cliente meta aceptara estas
condiciones y se concluye que la estrategia comercial, debera trabajar en
resaltar el disefio con caracter industrial para lograr reducir costos de
construccion.

Por su rapidez y menor desperdicio en la construccion, se concluye que la
estructura metalica es el sistema ideal para desarrollar el proyecto Amarante.

Con respecto a la sostenibilidad del proyecto, este presenta sistemas de
ahorro de energia y uso eficiente del consumo de agua que permiten brindar
un uso eficiente de estos recursos y ahorro para los habitantes del edificio
otorgando al proyecto un valor agregado.

Asi mismo la sostenibilidad se logra por el uso del sistema constructivo en
estructura metadlica que como indica la aplicacién EDGE es un factor
importante para determinar el ahorro en la energia incorporada a los
materiales, pues su construccion usa elementos prefabricados con bajo
desperdicio y que no requieren de otros recursos como el agua o encofrado
de madera para su construccion
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6 COSTOS

6.1 Antecedentes

Es indispensable para el plan de negocios determinar los costos del proyecto. Con este
objetivo en este capitulo se desarrollard un analisis de los costos directos, indirectos y el costo
del terreno. Asi mismo se analizardn como estos inciden en el costo total del proyecto
analizando los indicadores de los costos por m2 y los cronogramas de obra que determinan los

flujos de egresos.

6.2 Objetivos

e Realizar el presupuesto tomando en cuenta los costos directos e indirectos para

determinar los costos totales del proyecto.

e Determinar los costos que inciden en mayor proporcion al proyecto.

e Determinar los costos del m2 de terreno en el sector con los métodos de mercado,

residual y de margen de construccion.

e Analizar del m2 de construccién para determinar los indicadores de costos por m2

divididos en costos sobre el nivel de acera y en subsuelo.

e Sobre la base del presupuesto de obra elaborar los cronogramas valorados de los costos

directos, e indirectos y totales, estableciendo el plazo de construccion.

6.3 Metodologia

o Identificar las actividades de trabajo mediante la Estructura de Desglose de Trabajo.
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e Cuantificar los rubros del proyecto y en base a informacion de otros proyectos, juicio

de experto y el uso de informacion secundaria de organismos como la Camara de

Construccion de Quito, realizar un presupuesto referencial de los costos directos del

proyecto Amarante.

e Determinar cudles son los rubros que intervendran como costos indirectos y estimar un

valor en base a datos de proyectos similares, y a informacion disponible.

e Calcular los costos por m2 en los distintos niveles que corresponde el proyecto.

e Realizar una proyeccion del cronograma de actividades para determinar los flujos que

requerird el proyecto.

6.4 Costos generales del proyecto

6.4.1 Resumen de costos

El costo Total del proyecto Amarante es de $2°129.461 este valor incluye todos los

gastos directos, indirectos y el valor de adquisicion del terreno. En la siguiente tabla se desglosa

todos los gastos proyectados.

COSTOS TOTALES DEL PROYECTO AMARANTE

CODIGO  DESCRIPCION

1 ADQUISICION DEL TERRENO

2 COSTOS DIRECTOS DE OBRA
3 COSTOS INDIRECTOS
COSTO TOTAL

Tabla 13 Resumen costos totales del proyecto
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

VALOR

S 250.000

S 1.593.364

S 286.097
$2.129.461

INCIDENCIA

12%
75%
13%
100%
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6.4.2 Composicion de costos generales

Como se observa en el grafico # 57 la mayor porcion de los costos es absorbida por los
costos directos de obra, esto se debe al aprovechamiento del porcentaje de edificabilidad
(optimizando el area ttil permitida en un 103%), lo cual permiti6é que los otros costos tanto del

terreno como los indirectos disminuya su incidencia en el costo total del proyecto.

Costos Totales Amarante

= ADQUISICION DEL TERRENO
® COSTOS DIRECTOS DE OBRA
= COSTOS INDIRECTOS

Grafico 57 Composicion costos totales del proyecto
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

El porcentaje de incidencia del terreno va acorde a lo esperado inicialmente cuando se

plante6 un proyecto VIP en este sector.
6.5 Costo del terreno

6.5.1 Costo real del terreno

COSTO REAL DE TERRENO VALORES

AREA TERRENO 695,41 M2
COSTO TERRENO S 250.000
COSTO M2 TERRENO $360

Tabla 14 Costo real del terreno
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor
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6.5.2 Costo terreno método de mercado

Para el andlisis del método de mercado implicéd realizar un levantamiento de la
informacion catastral de los terrenos que se encuentran a la venta. con base en esto y con

informacion de su avaluoé comercial se obtuvo los siguientes datos.

METODO DE MERCADO

DESCRIPCION AREA VALOR

VALOR /M2

TERRENO A 332
TERRENO B 279
TERRENO C 257
TERRENO D 329
VALOR DE VENTA PROMEDIO EN LA ZONA 7 299
PRECIO DE VENTA DE MERCADO $208.079

Tabla 15 Método de mercado
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

El valor del terreno por el método de mercado asciende a $208.079 con un valor por m2

de $299.

6.5.3 Costo terreno método valor residual

Sobre la base del proyecto arquitectonico se establecio que el valor del coeficiente de
area util es 1, pues al ser adosado en ambos laterales y sin retiro frontal, el area disponible

supera al 4rea util permitida.
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METODO RESIDUAL

DESCRIPCION VALORES
AREA DE TERRENO 695,41 M2
PRECIO DE VENTA POR LA ZONA $ 950,00
COS PB 80%
NUMERO DE PISOS 4
COS TOTAL 320%
COEFICIENTE DE AREA UTIL VENDIBLE 1
INCIDENCIA TERRENO ALFA | 10%
INCIDENCIA TERRENO ALFA I 15%
CALCULOS VALOR DEL TERRENO
AREA CONSTRUIBLE 2225 M2
AREA UTIL VENDIBLE 2225 M2

VALOR VENTAS S 2.114.046
INCIDENCIA TERRENO | S 211.405
INCIDENCIA TERRENO I S 317.107
PRECIO / M2 TERRENO | $ 304
PRECIO / M2 TERRENO Il S 456
PRECIO PROMEDIO/ M2 S 380
PRECIO PROMEDIO TOTAL $264.256

Tabla 16 Método residual
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

El valor por m2 obtenido por este método asciende a $380 por m2, con un precio total

de $264.256.
6.5.4 Costo terreno método margen de construccion

Este método toma en cuenta el potencial del terreno con base a los m2 de area util

establecido por el IRM, y a los precios por m2 promedio en la zona.
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METODO DE MARGEN DE CONSTRUCCION

DESCRIPCION
POTENCIAL DE VENTAS
AREA UTIL VENDIBLE 2225 M2
PRECIO VENTA M2 $ 950
COEFICIENTE DE AREA UTIL VENDIBLE 1
VALOR DE VENTAS $ 2.114.046
COSTOS
COSTOS DIRECTO DE CONSTRUCCION S 500
MULTIPLICADOR COSTO TOTAL 14
AREA TOTAL CONSTRUIDA 2225,31
COSTO TOTAL CONSTRUIDO S 1.557.718
CALCULO VALOR DEL TERRENO
MARGEN OPERACIONAL S 556.328
% UTILIDAD ESPERADA 17%
UTILIDAD ESPERADA S 359.388
VALOR MAXIMO DEL LOTE S 196.940
VALOR MAXIMO / M2 $283

Tabla 17 Método margen de la construccion
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

Con esto obtenemos un margen de ganancia y en funcion de la utilidad esperada del

17%, el valor maximo que se podra pagar por este terreno es de $283 por m2.
6.5.5 Analisis comparativo costo del terreno

Con esta informacion se realiza una comparacion de los m2 obtenidos.

VALOR/M2 VALORTERRENO

METODO DE MERCADO S 299 S 208.079
METODO RESIDUAL S 380 S 264.256
METODO MARGEN DE CONSTRUCCIO| $ 283| S 196.940

Tabla 18 Comparacion métodos valoracion terreno
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

En la tabla se puede observar que el precio de mayor valor establece el método residual.
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Metodos Valoracion Terreno

$400 $380
$350

$300 $272 5283

B METODO DE MERCADO
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$200 = METODO RESIDUAL

$150
= METODO MARGEN DE

$100 CONSTRUCCION

$50
VALOR / M2

Grafico 58 Comparacion métodos valoracion terreno
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

6.6 Costo Directo del proyecto

Los costos directos de un proyecto son los costos que inciden directamente en el proceso
constructivo de una obra, estos incluyen los materiales, la mano de obra y los equipos

requeridos para desarrollarla.

Como observamos en los costos totales del proyecto, los costos directos tienen una
incidencia de un 75% sobre los costos totales del proyecto. Por eso es de suma importancia
analizarlos técnicamente con los planos del proyecto, y la recopilacion de datos de precios del
mercado y la informacion disponible como la que se puede encontrar en la Revista de la Cdmara

de la Construcciéon de Quito (CAMICON, 2019).

6.6.1 Resumen de costos directo

La suma de costos directos para el proyecto Amarante asciende a $ 1,593.364 ddlares
americanos. Como se observa en el siguiente grafico la proporcion que absorbe la actividad de
la estructura representa un 46% de los costos totales. Esto se debe a la fuerte inversion en el

método constructivo que se empleara para este proyecto.
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Costos Directos Amarante

= [NICIO DE OBRA

= ESTRUCTURA

= ALBANILERIA

= RECUBRIMIENTOS
# CARPINTERIA

= INSTALACIONES
HIDROSANITARIAS

Grafico 59 Composicion costos directos
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

6.6.2 Composicidn de costos directos

Del presupuesto general (ver anexo 1) se desprende el siguiente resumen, con el objetivo

de analizar a mayor detalle en que consiste cada actividad y su incidencia en los costos directos.
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INCIDENCIA

CODIGO DESCRIPCION ACTIVIDAD

%
4,13%
4.819 0,30%
16.801 1,05%
44.208 2,77%
732.559 45,98%

1 INICIO DE OBRA
11 OBRAS PRELIMINARES
1.2 DERROCAMIENTOS Y DESALOJOS
1.3 EXCAVACION Y MOVIMIENTO DE TIERRAS
2 ESTRUCTURA
2.1 HORMIGON 186.091 11,68%
2.2 ACERO 546.468 34,30%
3 ALBANILERIA 190.079 11,93%
3.1 MAMPOSTERIA Y DETALLES 74.131 4,65%
3.2 ENLUCIDOS 69.602 4,37%
3.3 MASILLADOS 46.345 2,91%
4 RECUBRIMIENTOS 148.217 9,30%
4.1 RECUBRIMIENTO DE PISOS 60.437 3,79%
4.2 RECUBRIMIENTO EN PAREDES 87.780 5,51%
5 CARPINTERIA 206.404 12,95%
5.1 CARPINTERIA METALICA / VIDRIOS 40.289 2,53%
5.2 CARPINTERIA MUEBLES 106.991 6,71%
5.3 CIELO RASO 50.348 3,16%
5.4 CUBIERTAS 8.776 0,55%
6 INSTALACIONES HIDROSANITARIAS 113.069 7,10%
6.1 INSTALACIONES DE AGUA POTABLE 32.148 2,02%
6.2 INSTALACIONES SANITARIAS AGUAS SERVIDAS 30.035 1,89%
6.3 APARATOS SANITARIOS 28.501 1,79%
6.4  SISTEMA CONTRA INCENDIOS 22.385 1,40%
7 INSTALACIONES ELECTRICAS 80.123 5,03%
7.1 ILUMINACION Y FUERZA 45.981 2,89%
7.2 TELECOMUNICACIONES 3.026 0,19%
7.3 SEGURIDAD ELECTRONICA 2.265 0,14%
7.4  SISTEMA CONTRA INCENDIOS 6.500 0,41%
7.5 ENERGIZACION 22.350 1,40%
8 OTROS 57.085 3,58%

|

8.1 EQUIPOS $ 50.522 3,17%
8.2 OBRAS EXTERIORES $ 6.563 0,41%
TOTAL $1.593.364 100%

Tabla 19 Resumen costos directos
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

Las actividades de mayor incidencia sobre el presupuesto general estan relacionadas a
la obra gris del proyecto, los acabados tienen menor incidencia por cuanto el proyecto esta
dirigido a una clase media. Dentro del acabado los que mayor porcentaje inciden es la

carpinteria, la pintura y el cielo raso.

Observamos el desglose de los rubros correspondientes a la estructura, donde la
incidencia del hormigoén (11.68%) se relaciona a los dos subsuelos que tiene el proyecto y la

construccion de sus respectivos muros.
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Y el acero el cual se relaciona mayormente al método constructivo que se empleara en
el proyecto con una incidencia del (34%), se deberd tomar en cuenta que su fabricacion
requerird de una alta inversion al inicio del proyecto para lo cual su adecuada programaciéon

debera no afectar en los flujos de efectivo del proyecto.

6.7 Costo indirecto

Los costos indirectos son todos los gastos que incurre una empresa para realizar una
actividad econdémica, estos gastos no pueden se pueden asignados directamente y de manera

individual a cada componente de la obra. (Emprende Pyme, 2019)

6.7.1 Resumen de costos indirectos

Para el célculo de estos gastos se tomaron en cuenta todos los valores relacionados a la
planificacion del proyecto, aprobaciones en la entidad de control, planificacion arquitectonica,
gastos de los estudios, tasas e impuestos y una estimacion de costos para la publicidad, gastos

legales y municipales que se requerira al momento de la escrituracion de ventas.

El costo estimado asciende a $286.097, estos se componen como se observa en el

grafico # 60.

Costos Indirectos

8 GASTOS POR COMERCIALUZACION Y

VERIAS

= GASTOS ADMINISTRAT VS
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Grafico 60 Composicion costos indirectos
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

En el grafico anterior los tres costos indirectos mas importantes estan relacionados a la
planificacion (17%), los gastos por comercializacion (39%), y los gastos administrativos (42%).

En la siguiente seccion se observara a mayor detalle la composicion de estos gastos.

6.7.2 Composicién de costos indirectos

En la composicion de los gastos indirectos observamos que el mayor costo se relaciona
a la Administracion del proyecto, aqui estan incluidos los honorarios de construccion, y otros

de gastos relacionados para la ejecucion del proyecto. (Ver tabla # 18)

INCIDENCIA

COoDIGO DESCRIPCION ACTIVIDAD

VALOR

%

1 PLANIFICACION
1.1 DISENO ARQUITECTONICO
1.2 ASESORIA TECNICA
1.3 CALCULO ESTRUCTURAL 5.500 1,92%
14 ESTUDIOS ELECTRICOS 2.600 0,91%

$ 16,48%
s
S
s
S
1.5 ESTUDIOS HIDROSANITARIOS $ 2500  0,87%
s
S
s
S
S

9.000 3,15%
2.000 0,70%

1.6 ESTUDIO DE SUELOS 1.250 0,44%
1.7 DECLARACION DE PROPIEDAD HORIZONTAL 5.000 1,75%
1.8 APROBACIONES ECP 9.300 3,25%
1.9 ESTUDIO DE MERCADO 10.000 3,50%
2.1 GASTOS ABOGADO S 1.000 0,35%
2.2 ALCABALAS S 2.500 0,87%
23 NOTARIA S 1.100 0,38%
2.4 CONSEJO PROVINCIAL S 300 0,10%
3.1 PUBLICIDAD DIFERENTES MEDIOS $ 23.850 8,34%
3.2 PUBLICIDAD EN OBRA S 850 0,30%
3.3 ELABORACION PAGINA WEB $ 600 0,21%
3.4 COMISIONES VENTAS S 69.855 24,42%
3.5 PLUSVALIA S 17.500 6,12%
4 GASTOS ADMINISTRATIVOS S 121.392 42,43%

TOTAL $286.097 100%

Tabla 20 Resumen costos indirectos
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor
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Otra actividad importante es la comercializacion con un estimado del 40% sobre el total
de costos indirectos. Este rubro es de mucha importancia pues para acceder al crédito bancario
se requerira de preventas para lo cual serd necesario contar con especialistas en el area
inmobiliaria que establezcan la estrategia de mercadeo para exponer el proyecto y posesionar

la marca de la empresa.

6.8 Indicadores de costos

Con el fin de establecer indicadores que nos permita comparar los precios del proyecto
con los de la competencia, o también para establecer una referencia en caso haya variaciones
en el proyecto. A continuacion, se analizara los precios por m2 con cada variable de m2 de

construccion.

Como el proyecto Amarante es un edificio de departamentos con subsuelos primero se
realizara una division de areas en funcion de las areas que se encuentran sobre el nivel de acera

y las areas en subsuelo. (Ver tabla # 19)

DIVISION DE AREAS

INCIDENCIA DE
COoDIGO DESCRIPCION AREA BRUTA M2 INCIDENCIA
COSTOS
1 SUBSUELOS 1224 M2 32% $672.549
2 SOBRE NIVEL DE ACERA 2651 M2 68% $1.456.912
TOTAL $3.875 100% $2.129.461

Tabla 21 Division de Areas
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

La tabla muestra la incidencia de los costos totales sobre las areas del proyecto segun la
division de areas. Los niveles en subsuelos tienen un area total de 1224m?2 con una incidencia
en los costos del 32%, mientras que las areas sobre el nivel de acera inciden en un 68% sobre

los costos totales del proyecto.
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6.8.1 Costos por m2 &rea bruta

El costo por m2 de area bruta permite tener un indicador enfocado a estimar los costos
de construccion. Como se observa en el siguiente grafico, sumando la incidencia de los costos
directos, indirectos y el costo compra del terreno Amarante tiene un costo por m2 de area bruta
de $550,00. Lo cual entra dentro de los parametros esperados para el nivel de acabados que se

plante6 inicialmente.

Costo m2 - Area Bruta $/m2= $550

$600

$65

$500

$400

TERRENO

300
3 ™ INDIRECTOS

® COSTOS DIRECTOS
$200

$100

AREA BRUTA

Grafico 61 Costo m2 area bruta
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

6.8.2 Costo por m2 area enajenable

Los costos por m2, estdin mas enfocados dirigido hacia el area comercial. Esta se calcul6
igual que el area bruta, pero diferenciando las areas que se encuentran en subsuelo y las areas

sobre el nivel de acera, en funcidn de esto el analisis dio el siguiente resultado:

La suma de los costos por m2 enajenable en subsuelo es de $1053,00 por m2, ¢l area

sujeta a enajenar en estos niveles comprende de los estacionamientos y bodegas exclusivas.
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Mientras que las areas a enajenar sobre el nivel de acera corresponden a todos las areas

de departamentos, obteniendo un costo por m2 de area enajenable de $615,00 por m2.

Costo m2 - Enajenable
S/m2 subsuelo= $1053 - S/ m2 SNA= $619

$1.200
$1.000 $124

$800

TERRENO

56 W INDIRECTOS

B COSTOS DIRECTOS
$400

$200

SUBSUELO SOBRE NIVEL DE ACERA

Grafico 62 Costo por m2 de area enajenable
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

Como es evidente en el grafico # 62 la incidencia de los costos por m2 de areas en
subsuelo es mayor al costo sobre nivel de acera, por lo que se deberd tomar en cuenta esta
relacion al momento de disefar la estrategia de precios para que esta diferencia no afecte a la

estructura financiera del proyecto.

6.9 Cronogramay flujo de gastos del proyecto

En funcion a la estructura desglose de trabajo e identificando las actividades a realizar.
Se ha planteado para este proyecto un plazo de 18 meses. Este servird como referencia para

nuestra linea base que nos permita establecer el adecuado manejo del proyecto.
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6.9.1 Cronograma General

CRONOGRAMA DE FASES DEL PROYECTO

CORIG DESCRIPCION ACTIVIDAD MES1| MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MES 7 | MES 8 | MES 9 | MES 10 MES 11| MES 12| MES 13| MES 14| MES 15| MES 16| MES 17 MES 18

L o I
2 COMERCIALIZACION

3 CONSTRUCCION

4 CIERRE

Tabla 22 Cronograma general de proceso constructivo
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

6.9.2 Cronograma valorado costos directos

El cronograma valorado (ver anexo 2) nos permite observar el flujo de egresos que
requiere el proyecto en funcion de sus necesidades. De igual forma ayuda a establecer las
inversiones requeridas para cada mes de manera que se plantee una estrategia de uso de

recursos.

Costos directos parciales y acumulados

$1.800.000 :TS; 31,593.3?4_- $250.000

$1.600.000 3; $222.661|

g
g

$1.400.000

$1.200.000

$150.000
$1.000.000

$800.000
$100.000

| ‘ ‘ | $50.000
I S0
0 11 12 13 14 15

16 17 18

$0000 3, 5637

cOSTOS DIRECTOS PARCIALES
cOSTOS DIRECTOS ACUMULADOS

$400.000
$200.000
S0
Titulo del eje

 COSTOS DIRECTOS PARCIALES m— COSTOS ACUMULADOS

Grafico 63 Flujo de egresos para los costos directos
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor
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Como se observa en el grafico # 63 el proyecto esta disefiado para que los desembolsos
se los haga gradualmente desde el mes 3 con un monto de $56.000,00 hasta llegar al mes de
mayor demanda correspondiente al mes 9 con $223.000,00 aproximadamente. Esto es porque
en este periodo se estard construyendo lo que mds inciden en el precio del costo directo de la

obra, todo lo concerniente a muros y estructura metalica con sus losas.

Para el mes 10 la inversion requerida disminuye paulatinamente hasta llegar al mes 14
donde se espera concluir con los trabajos de construccion y los gastos acumulados han llegado

al valor de los costos directos totales.

Esté disefiado de tal forma que los montos requeridos para la adquisicion de la estructura
metalica, o el ascensor se distribuyan equitativamente en el plazo establecido para que no

mermen el flujo de efectivo de la obra.

Posteriormente cuando se analice el componente financiero se revisardn nuevamente

estos cuadros en funcion de los ingresos por ventas.

6.9.3 Cronograma valorado costos indirectos

Costos Indirecto parciales y acumulados

$350.000 $35.000
$300.000 $30.000
$250.000 $25.000
$200.000 $20.000
5150.000 515.000
5100.000 $10.000
$50.000 | | | I I $5.000
S s
1 2 3 4 5 6 7 B 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
. COSTOS INDIRECTOS PARCIALES — COSTOS ACUMULADOS

Grafico 64 Flujo de egresos para los costos indirectos
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor
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Como se observa en el grafico # 64 los meses de mayor inversion se encuentran en los
tres primeros meses, pues en este periodo se realizan todos los estudios de planificacion

arquitectonica u de ingenierias, asi como también los estudios de campo.

A partir de ahi los gastos se mantienen uniformes pues corresponden a gastos de
comercializacion y pagos de comisiones por ventas que justamente acaba en el mes 14 en el

cual se espera también la conclusion del proceso constructivo.

Finalmente, en los meses posteriores entrar a una etapa de cierre hasta el mes 18 con

gastos administrativos.

6.9.4 Cronograma valorado costos totales

En el grafico # 65 se puede observar las variaciones de los costos totales parciales y

acumulados incluido el costo del terreno.

Costos Totales parciales y acumulados

— STOYS TOTALTES PARCIALF PR——"y

Grafico 65 Flujo egresos costos totales
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

Tiene un comportamiento muy similar al de los costos directos, esto debido a la gran

incidencia de estos costos sobre el valor total del proyecto.
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6.10 Conclusiones

Con base al presupuesto referencial realizado y con los precios de proyectos similares y
obtenidos en la CAMICON el costo total de $27129.461,00; precio incluyen todos los gastos

directos e indirectos de la obra, asi como también el precio del terreno.

Sobre la base de estos analisis se establecieron que la incidencia de los costos directos
es de alrededor del 75% sobre los costos totales, asi mismo la incidencia del terreno llego a un

13%. El cual es un buen porcentaje para proyecto de este segmento.

Dentro de los costos directos los rubros que mas inciden en los costos son los de la
estructura, tanto la de hormigén como la de acero. Por el método constructivo que se plantea
para este proyecto es de suma importancia el haber planificado con antelacion cualquier
modificacion, pues el éxito de estos sistemas es que su alto valor compense con la disminucion

de tiempo y esfuerzo.

De los tres métodos analizados el que mas se acerca al precio real de compra del terreno
es el residual. El valor de mercado es muy inferior al valor de adquisicion por lo que infiere que
la zona esta subvalorada, pero también influye que muchos de estos terrenos disponibles
cuentan con casa antiguas que estan por derrumbarse y los propietarios no cuentan con los

recursos para arreglarlas.

Los indicadores del costo por m2 de la zona, indican que el proyecto cuenta con un
precio competitivo, sin embargo, se tendrd que analizar en la estrategia de precios como el area

no enajenable en los subsuelos pueda afectar al precio final.

Finalmente, el cronograma valorado permitié plantear una distribucion equitativa de los

costos para que estos no afecten al flujo de efectivo requerido para la construccion de la obra.
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7 COMERCIALIZACION

7.1 Introduccidén

Una vez analizado nuestro proyecto su componente arquitectonico, localizacion,
analisis del mercado y sus costos totales, debemos determinar el plan de comercializacién que

sera nuestra herramienta para promocionar y vender nuestro proyecto.

Uno de los objetivos de cualquier empresa y negocio es el vender los productos y
servicios que ofrece y lograr que los clientes los compren. La comercializacion consiste en
poner a la venta un producto, dar las condiciones comerciales que se necesitan para su venta, y

dotar de vias de distribucion que permitan llegar al cliente objetivo. (Caurin, 2018)

Una de las herramientas principales es el marketing inmobiliario. Este es un conjunto
de procesos que analiza y estudia el mercado, la competencia, los consumidores determinando

las necesidades y que producto ofrecer. De esta forma se puede disefar una estrategia en funcién

de las caracteristicas del producto, su precio, la forma de distribuirlo y su promocion.

7.2 Objetivos

Identificar el marketing
mix en funcion de las

caractersticas y
fortalezas de nuestro
producto, su precio, su
canales de distribucién
y comunicacion

Establecer estrategias

de mercadeo para
captar nuestro
segmento objetivo y
cumplir con el
cronograma de ventas
planificado

Tlustracion 35 Objetivos del capitulo

Elaboracion: El autor

Determinar los precios
de comercializacién
cuidando que no
sobrepasen los $ 980 /
m2 definido en las
condiciones para
créditos VIP

Definir la imagen

corporativa que se
empleara para
promocionar el

proyecto Amarante
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7.3 Metodologia

La metodologia de este capitulo consistird en determinar las estrategias del marketing
que permitan reforzar las caracteristicas positivas del proyecto Amarante en funcion de sus 4
componentes: precio, producto, plaza y promocién, teniendo como objetivo capturar la

demanda potencial de nuestro cliente o segmento objetivo.

Producto

. Cliente
Promocion
/Comunicacié /Segmento
n C
objetivo

Plaza /

Distribucion

[lustracion 36 Estrategia de marketing
Fuente: Marketing Inmobiliario - Ernesto Gamboa
Elaboracion: el Autor

7.4 Estrategia de marketing

La estrategia de marketing consiste procesos que se llevan a cabo para alcanzar
determinados objetivos relacionados con dar a conocer un producto, incrementar el volumen de
ventas o lograr posicionar un producto o una marca para lograr tener una mayor participacion

en el mercado. ( Arturo R., 2014)
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Para disenar una estrategia de marketing uno de nuestros objetivos clave sera identificar
cuales son las fortalezas y debilidades de nuestro producto evaluando con lo que presente la
competencia de manera que podamos determinar la estrategia mas adecuada para diferenciar

nuestro producto.

Como primer paso se debe definir quién es nuestro cliente o segmento objetivo, con el
fin de desarrollar las estrategias que permitan satisfacer sus necesidades y deseos teniendo en

cuenta sus costumbres y habitos.

7.5 Cliente / segmento objetivo

Para desarrollar cualquier estrategia de marketing lo primero que se debe realizar es
definir el perfil del cliente. La herramienta que se usa para lograr este objetivo es la

segmentacion de mercado.

La segmentacion de mercado consiste en dividir el mercado en grupos homogéneos con
el objetivo de obtener informacion que nos permita aplicar estrategias comerciales
diferenciadas para conseguir satisfacer de manera mas efectiva las necesidades del segmento
objetivo, asi como cumplir con los objetivos de la empresa. (Charles W. Lamb, 2011) Existen
varios criterios de segmentacion para desarrollar la estrategia adecuada, considerando los
requisitos y condiciones de este de proyecto para este plan de comercializacioén se emplea los

siguientes criterios de segmentacion:
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Demografica

*NSE nivel B - nivel social medio
eIngresos mensuales entre
eJovenes casados con hijos
eAcceso a crédito

Psicograficas

ePreferencia de hogar en el centro de la ciudad
eCercania a lugar de trabajo o estudio
eCercania a espacios recreativos y esparcimiento familiar

Por beneficios

e Alumnos de universidad, que residen fuera de la ciudad.
eBuscan edificaciones nuevas con sistemas sismo resistentes.

Tlustracion 37 Segmentacion mercado meta
Fuente: Marketing inmobiliario - Ernesto Gamboa
Elaboracion: El autor

Una vez identificado nuestro segmento objetivo, nos concentraremos en identificar
cuales son sus preferencias, necesidades, y deseos de nuestro cliente, y que factores influyen en

su decision al momento de adquirir una vivienda.

Sobre esta base se desarrollara la estrategia tanto al momento de disefar el proyecto
como para su promocion de manera que captemos la preferencia de nuestro cliente meta sobre

la competencia.

7.6 Estrategia producto

Una vez que conocemos las necesidades y deseos de nuestro segmento objetivo, el
proceso de disefio debe enfocarse a desarrollar un producto que cumpla con las expectativas del

cliente y que estén acorde a los objetivos comerciales y estratégicos de la empresa.

El resultado del proceso de disefio del producto debe responder a ciertas caracteristicas

fisicas. técnicas y legales que deberan contemplar las siguientes cualidades:
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eEntre 50y 90 m2 )
eDepartamentos de 1y 2 dormitorios
*Al menos un bafio con ducha )
eCentro del ciudad de Quito R
eBarrio el Dorado
eCerca Parque Itchimbia )
~
*Vivienda Propia
Razon de eVivienda estudiante
compra J
ePrimera vivienda A
eVivienda con valor comercial hasta $90000 con precio por m2 < &980/
m2
J
eSistemas estructural sismoresistente R
eAcabados ceramica en piso y pared
constructi *Mobiliario completo, mesones de granito J

\'/e]

[ustracion 38 Cualidades basicas del producto
Fuente: Marketing inmobiliario - Ernesto Gamboa
Elaboracion: El autor

7.6.1 Desarrollo del producto

Desarrollar la estrategia del producto, es fortalecer los conceptos positivos de nuestro
producto diferencidandolo y adquiriendo una ventaja competitiva con la competencia. El
objetivo es que nuestro cliente meta perciba el valor agregado que se incorpora a nuestro

producto con el objeto de que tome la decision de adquirirlo.
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Producto
incrementado

Producto Real

Producto Basico

Tlustracion 39 Desarrollo del producto
Fuente: Marketing inmobiliario - Ernesto Gamboa
Elaboracion: El autor

Por esta razon es importante la segmentacion de mercado, pues con base en ese analisis
podemos desarrollar la estrategia mas adecuada segun los intereses y deseos que desea

satisfacer nuestro cliente.

7.6.2 Producto basico

El producto basico corresponde al producto en si, al beneficio basico que ofrece ese
producto. En nuestro caso el beneficio basico que ofrece es satisfacer la necesidad de vivienda

de la demanda potencial.

Considerando que el proyecto Amarante cumple con esta primera caracteristica y
teniendo en cuenta que el objetivo de la estrategia de desarrollo del producto es generar
fortalezas con el objeto de lograr la venta exitosa de las viviendas. La estrategia consiste en a
partir de nuestro producto basico incorporar elementos que le den valor por medio de dos

niveles mas del desarrollo: producto real y producto incrementado (Gamboa E. , 2019)
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7.6.3 Producto real

El producto real es la incorporacion de cualidades que logren diferenciar nuestro
proyecto sobre la competencia. Estas cualidades tienen como fin lograr generar una ventaja
competitiva y se desarrollaron sobre la base de los siguientes conceptos: precio, ubicacion,

calidad y garantia.

7.6.4 Producto incrementado

Una vez identificadas cuales son las cualidades reales del proyecto, el producto
incrementado busca fortalecer el producto real con nuevos aportes que generen nuevamente un

mayor valor agregado al proyecto.

eCumplimiento de todos los requisistos que impone
la norma tanto en su desarrollo de planificacion
Garantia como en su construccién.
eGarantia de cualquier defecto o vicio oculto en la
construccion.

eVivir en una zona tranquila
: : eCerca del trabajo reduce estres por transporte
Calidad de vida *Mayor tiempo libre para esparcimiento familiar.

*Proyecto calificado para credito VIP

- eAlianzas con entidades bancarias publicas y
Crédito privadas

eAsesoramiento tramites crédito hipotecario.

*Entrega del producto en el tiempo programado
eEntrega de toda documentacion actualizada
relacionada con el proyecto, para reaizar tramites
relacionados a las escrituras, declaratoria de
propiedad horizontal, garantia de equipos, etc.

Tustracion 40 Caracteristicas producto incrementado
Fuente: Marketing inmobiliario - Ernesto Gamboa
Elaboracion: El autor
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7.7 Estrategia de precio

Para el desarrollo de la estrategia de precios, es importante analizar el resultado del
estudio de mercado, el cual definid los precios del mercado en la zona, los mismos que son un

referente para elaborar una diferenciacion de nuestro producto versus la competencia.

En el estudio se evidencid que al estar dirigido a clientes que puedan acceder a créditos
VIP, su precio por m2 tiene una ventaja competitiva frente a sus competidores mas cercanos.
Esto ademas de fortalecer nuestra estrategia del producto tiene como objetivo la penetracion y

posicionamiento de la empresa en el mercado.

PRECIOS PROMEDIO DE MERCADO

PROYECTO S/M2
LIMBURG PLTAZ $1.103
QUARZO $1.568
VERONA $1.212
VICENTINA 1 $988
CASAL ROBLES $1.428
M $959
LOS HUERTOS $1.191
PROMEDIO $/M2 $1.207

Tabla 23 Tabla de precios de mercado
Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: El autor

7.7.1 Precio base

En la zona estratégica se desarrollan proyectos con precios sobre los $1200 /m2 con
niveles de absorcion aceptables. Este no es el caso de los proyectos ubicados en la zona
permeable, en esta zona edificios que han querido competir con los mismos precios de la zona
estratégica han tenido problemas para introducir su inventario en el mercado, e incluso han

dejado a medias la construccion.
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Por esta razon se planted como estrategia de precios que este cumpla con las condiciones
que exige la calificacion como “Proyecto VIP”. La principal condicidn es su precio. Este no
superara los $90000 por unidad de vivienda o a su vez que el precio de mercado no supere los
$980 / m2. Este precio sera calculado dividiendo el precio de la vivienda para el area total de

construccidn, incluyendo parqueaderos y/o bodegas. (Mutualista Pichincha, 2018)

S Precio por m2 de construccion en la zona

1800 1568
1600 1428

1:38 = 1212 1191 1207
988 959 980

1000
800
600
400
200

0

& v
S

A (o] % X &
& & & PN
L o ¥ L & © ¥

Grafico 66 Precios por m2 de construccion en la zona
Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: el Autor

Con las condiciones para la calificaciéon de Proyecto VIP y después de analizar su
viabilidad arquitectdnica, el precio base para el proyecto sera de $980/m2. Como se observa en
el grafico # 66 este factor serd quizas el mayor valor agregado para el proyecto, y sera base

sustancial para el desarrollo de la estrategia de mercado.
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7.7.2 Precios hedoénicos

Como sefiala la organizacion ASATCH A.G. “Los precios hedonicos se define como
una metodologia que parte de la idea que el conjunto de caracteristicas que componen un bien
heterogéneo y tiene un reflejo en su precio de mercado. Por ello, se asume que el precio de
dicho bien puede ser descompuesto en funcion de sus diferentes atributos y, por tanto, se puede

asignar un precio implicito a cada uno de dichos atributos.” (Asatch A.G., 2015)

Para el proyecto Amarante en funcién de las caracteristicas fisicas del proyecto, la
ubicacion del departamento con respecto a su orientacion y en que piso se ubica, se definieron

los siguientes factores hedonicos:

ALTURA FACTOR

PISO 1 1,00

PISO 2 1,02

PISO 3 1,04

PISO 4 1,06

PISO 5 1,08

VISTA CALLE 1,02
VISTA ENTRE BLOQUES 1,00
POSTERIOR 0,98
DEPARTAMENTO 2D 1,00
DEPARTAMENTO 1D 1,02

Tabla 24 Factores precios heddnicos
Fuente: Casos de Estudio — Felipe Minal
Elaboracion: El autor

Estos factores se aplican tinicamente al area util de la vivienda sin considerar las areas
abiertas, estacionamiento y patio, estas seran sumadas después de obtener los precios hedonicos
regularizados. A continuacion, se presenta el cuadro de céalculo de precios del proyecto con el

total de ingresos por unidad de vivienda.
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El autor
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TABLA DE PRECIOS AMARANTE

w
> w S s§| 8 g
< o 2 < <a o =
Z = = > Qo w ]
2 2 22259+ £ o
w - < o
| &8 8 gE| & -
= W= - 7%
A101 88 75136 856
A102 89 82836 931
A103 95 88916 933
PRIMER PISO A104 74 66938 906
B101 104 87377 839
B102 100 82808 831
B103 101 84808 840
A201 72 67192 927
A202 89 84389 946
A203 98 92529 944
SEGUNDO PISO A204 65 61089 934
B201 81 74563 917
B202 77 70164 914
B203 81 73600 914
A301 72 68137 942
A302 98 93476 959
A303 115 107073 932
TERCER PISO A304 61 58696 958
B301 84 78233 927
B302 77 71501 928
B303 80 74696 930
A401 73 69569 956
A402 106 100235 946
A403 108 103533 955
CUARTO PISO A404 65 62447 963
B401 87 81646 938
B402 78 73519 942
B403 81 76616 943
A501 72 70353 972
A502 106 101565 960
A503 114 109872 961
CUARTO PISO A504 64 63094 978
B501 90 84948 948
B502 78 74625 957
B503 81 78024 958

$2.794.202 $931

Tabla 26 Tabla de precio de venta
Elaboracion: El autor

Como se observa en la tabla # 26 hay unidades de vivienda que por su valor no entran
dentro del margen establecido en los requisitos para Proyectos VIP. Estas unidades

resaltadas corresponden a departamentos de dos dormitorios con dos bafios completos.
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Como estrategia de precios estos departamentos al no entrar dentro de los requisitos
deberan tener condiciones diferentes formas de pago. Por lo que se destina para cada uno de
estos departamentos dos unidades de estacionamiento, con el objeto de volver mas atractivo
al producto, y llegar a satisfacer las necesidades del mismo perfil del cliente pero que

requiera otro vehiculo para su familia.

7.7.3 Formas de pago

Con el resultado de analisis de precios y el calculo con base a las areas desarrolladas
en el proyecto arquitectonico. Encontramos que hay dos situaciones en la forma de

financiamiento del producto.

Forma de pago vivienda VIP: En el caso de la vivienda que cumplen los requisitos
para calificar como unidades factibles de ser adquiridas con crédito VIP tanto en precio total

de la vivienda como en su precio por m2. Se establece la siguiente forma de pago:

Entrada Entrega

Reserva 5% 95%

SlOOO Firma de Credito hipotecario

otorgado al cliente por
promesa de medio de entidades

compra - venta bancarias

Tlustracion 41 Forma de pago para producto VIP= 5%— 95%
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor




195

Para los departamentos que no entre en las condiciones para el crédito VIP la forma

de pago se distribuyen de la siguiente manera:

Entrada Entrega

Reserva 30% 75%

$1000 Firma de Credito hipotecario

otorgado al cliente por
promesa de medio de entidades

compra - venta bancarias

Ilustracion 42 Forma de pagos productos fuera de precios VIP = 30% — 70%
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El autor

7.7.4  Flujo de ingresos

Una vez que se ha definido el tipo de producto, su precio y su forma de pago es

importante analizar los flujos de ingreso parciales y acumulados que el proyecto tendra.

3000000 = 900000
Ingresos paciales y acumulados -5 l.
“
o
£ E) 800000
2500000 3 ks
3 8 700000
= =1}
c -
(=] o
2000000 : i 600000
o
2
g 500000
1500000 =
400000
1000000 300000
200000
500000
100000
-w
4] - 1]

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

 TOTAL INGRESOS PARCIALES e TOTAL INGRESO ACUMULADO

Grafico 67 Ingresos parciales y acumulado de flujo de ventas
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Fuente: Archivo personal
Elaboracién: El autor

Como se observa en el grafico # 67 las limitaciones que tiene el tipo de crédito VIP,
establece que independientemente de la velocidad de venta, por el bajo porcentaje que exige
este tipo de crédito (5%), la necesidad de buscar recursos disponibles durante toda la etapa
de ejecucion constructiva es indispensable. Para analizar a mayor detalle a continuacion se

encuentra el grafico de flujos de ingreso (Ver tabla # 27).
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El autor

Elaboracion
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7.8 Estrategia de plaza.

Parte esencial de la estrategia de mercado es determinar la plaza o la ubicacion donde
se encuentra nuestro proyecto. En el estudio de mercado analizamos las debilidades y

fortalezas del sector.

Sobre la base de este estudio la estrategia de plaza debe fortalecer las cualidades
positivas que tiene el sector donde se ubica el proyecto, su relacion con el resto de la ciudad,

los servicios con los que cuenta, la cercania al parque Itchimbia, etc.

Se debe presentar esta informacion de manera que podamos comunicar los atributos
del sector con el fin de persuadir a nuestro cliente objetivo a adquirir una vivienda en nuestro

proyecto.

7.9 Estrategia de promocion

La estrategia de promocion son las distintas acciones y actividades que desarrollan
las empresas para comunicar los méritos de su producto y persuadir a su cliente objetivo para

que lo compren. (Ludmer, 2019)

Parte de este proceso es analizar los canales de distribucion que sean los mas idoneos
al tipo de producto que presentamos y sobre todo teniendo en cuenta los habitos y costumbres

de nuestro mercado objetivo. (GeoBienes, 2017)
7.9.1 Nombre del proyecto

Un elemento que ayuda en la promocion de un proyecto es su imagen, esta ayuda a
identificar el producto y su personalidad. Deber reflejar lo que proyecto ofrece buscando

diferenciarse de su competencia.
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Parte de la imagen del proyecto es su nombre, elegir un buen nombre es crucial para
éxito de un proyecto, este debe ser de facil pronunciacion, facil de recordar y con un

significado que lo relacione con el producto inmobiliario.

“Amarante” es un municipio perteneciente al Distrito de Porto en Portugal

(Wikipedia, 2018). La eleccion de este nombre se baso en las 4 condiciones anteriores:

e Facil pronunciamiento: Su nombre es en espafiol, no contiene ninguna acentuacion.

e Ficil recordacion: Por su fécil pronunciamiento, se retiene con facilidad en la mente del

cliente objetivo

e Fuerte significado: Amarante es una ciudad en Portugal, el hecho de ser una ciudad lo
relaciona con un lugar donde vivir. Ademas, las 4 primeras palabras describen el
sentimiento del amor. Este es un concepto universal relativo a la afinidad entre

individuos, el respeto, conexion y su libertad.

7.9.2 Logotipo

Con base al analisis anterior se desarroll6 el logotipo del proyecto y su slogan.

AMARANTE

AMA TU ESPACIO

lustracion 43 Logotipo del proyecto Amarante
Elaboracion: Mariela Villacreces
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Como observamos parte importante del logo es su nombre. La forma en que este se
compone “Ama-rante”. Con base en conceptos de neuromarketing el resaltado de las tres
primeras letras buscan actuar sobre la experiencia emocional y el recuerdo. (Machado,
2010). Al momento de que un individuo decide que es el momento indicado para adquirir
una vivienda propia, factores emocionales y racionales son los que influyen en esta decision.

(Estrena Vida, 2016)

Entre los factores emocionales que influyen al comprador en el momento de adquirir

una su primera vivienda se encuentra:

e C(Cercania de la nueva vivienda al nicleo familiar

e Sentir confianza en la constructora inmobiliaria, que garantice la calidad del producto,

su legalidad y cumplimiento de las licencias municipales.

e Si el hogar esta constituidos por nifios, es de suma importancia contar con zonas de
espacios de recreacion o en su defecto estar cerca de dreas verdes de esparcimiento

familiar.

Uno de los espacios que son mas decisivos al momento de elegir una vivienda, es la
cocina. El contar con una cocina bien equipada y funcional puede ser el factor decisivo entre

un proyecto y otro. (Gamboa E. , 2019)

7.9.3 Colores del logotipo

El color es méas que una experiencia visual, es también psicoldgica y puede afectar
los estados de animo y las emociones de las personas. La respuesta a cada uno de los colores
es subjetiva, pero hay cierto tipo de colores que producen respuestas particulares en las

personas. (The Los Angeles Films School, 2019).
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Con este concepto la eleccion del color para nuestro logotipo también responde a los

factores emocionales que pueden influir en la compra.

e Rojo: Es un color altamente emocional. Simboliza peligro, fuerza, poder, y a la vez

pasion, amor y deseo. Se usa para estimular la toma rapida de decisiones

e Negro: Color misterioso y autoritario, asociado con la elegancia, la formalidad, el
miedo, la muerte y el mal. Se emplea como fondo de colores brillantes resaltarlos.

Conocido por crear un efecto de adelgazamiento.

AMARANTE

AMA TU ESPALCIO

7.9.4 1sotipo

Fuente: Internet
Elaboracion: El autor

El isotipo ubicado en el logotipo es una simplificacion de la bandera de la ciudad de
Amarante. Ademas de relacionarlo con el origen del nombre del proyecto este icono
Iustracion 44 Comparacion logotipo y bandera ciudad Amarante

permitira identificar con mayor fuerza nuestro proyecto cuando disefiemos los distintos

canales de distribucion tanto fisico como digitales.

7.9.5 Slogan

Sobre la base de los factores emocionales y racionales que analizamos anteriormente

se desarroll6 su slogan.
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“Ama tu espacio”

Con esta frase se pretende fijar nuestro producto en la mente del cliente meta. Para

que el slogan funciones debe cumplir con 4 cualidades:

Breve: la frase contiene solo tres palabras.

e Ofrece mucha informacion en poco tiempo: envia un mensaje de independencia, de

confianza, de buscar cumplir con un objetivo.

e Facil de recordar: son conceptos claros, concretos y concisos

e (apaz de llamar la atencion, persuadir y convencer al receptor: Si lo que busca es una

vivienda propia para tener tu propio espacio. El mensaje te invita a cumplir tu meta.

7.9.6 Canales de promocion

Una vez que hemos definido nuestro logotipo y nuestro slogan. Transferiremos todos

los conceptos estudiados en el desarrollo de los canales de distribucion promocional.

7.9.7 Rotulo en obra

DEPARTAMENTOS
DE 1Y 2 DORMITORIOS

ENTRE 48 ¥ By M2

AMARANTE

AMA TU ESPACIOD i BT | OsaaT Al

Agencla tu cita

Ilustracion 45 Disefio rétulo en obra de construccion
Elaboracion: Mariela Villacreces
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7.9.8 Flyer

DEPARTAMEMTOS

DET1Y 2 DORMITORIOS
EMTRE 48 ¥ 84 M2

lustracién 46 Disefio flyer de promocion
Elaboracion: Mariela Villacreces

7.9.9 Aviso en la prensa.

Tlustracion 47 Disefio aviso para en medios de prensa
Elaboracion: Mariela Villacreces
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7.9.10 Catalogo de venta

PROYECTO VIP

| ) A
!

[ustracion 48 Disefio catalogo del producto
Elaboracion: Mariela Villacreces

7.9.11 Valla publicitaria

COMITRANE

DEPARTAMENTOS

DE 1Y 2 DORMITORIOS |
EMTRE 48 ¥ 84 M

SEnIerguesy

[ustracion 49 Disefio de valla publicitaria
Elaboracion: Mariela Villacreces
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7.9.12 Pégina web de la empresa

CLIEWES SOMOE AMOCYECTOS aspnoals CONTACTO

[ustracion 50 Disefio portada pagina de la empresa
Elaboracion: Mariela Villacreces

7.9.13 Facebook

facebook

Edificio Amaranta
3 Aiatante

ke o SR Hugie Edids

Edficia Amarants
Frogern inmabiliznn

(= e B 5
e AR seni i

= T1E poocke oo s

Iustracion 51 Imagen pagina principal Facebook del proyecto
Elaboracion: Mariela Villacreces



7.9.14 Pégina inmobiliaria internet

I plusvalia

LiEH Gartaradod LU er S e

vl e wparms rennn - Bohi e - Cuina - B Nameds - o de depamsmeniac Avenn

Sector El Dorado - Edifido de departamentes Amarante

[lustracion 52 Imagen portal inmobiliario
Elaboracion: Mariela Villacreces
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7.9.15 Plan de

marketing
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ESTRATEGIA PLAN DE MEDIOS Y PRESUPUESTO

DESCRIPCION

MEDIO

Flyer

DETALLE

Volantes ubicados en la sala de venta del proyecto
que serviran para entregar a interesados

CANTIDAD 5 PRECI(

2000
unidades

800

%

3%

Material POP

Catalogo de ventas

Folleto imagenes del proyecto, este material se
encontrard en la oficina de venta y servira para
explicar con mejor detalle las caracteristicas del
proyecto. Se entregara uno a cada comprador de
manera que aumente la publicidad boca a boca.

30
unidades

1200

5%

Rotulo en obra

Dimensidn minima 3,6 x 1,8,Como el proyecto
requiere de preventas durante la fase constructiva
es importante ubicar la imagen del proyecto de
manera que se pueda ir ganando interés por parte
de las personas e informando sobre del proyecto.

1 unidad

400

2%

Sefalizacion

Valla publicitaria

Ubicacién de la valla cerca de proyecto anterior
construido. Aprovechando que existe demanda por
departamentos en este edifcio y al estar ubicado en
un sector con mayor visibilidad, se colocara esta
valla publicitaria indicando que la constructora esta
emprendiendo otro proyecto en la misma zona.

1 unidad

2500

10%

Sala de Ventas

Adjunto a la oficina de la empresa, ubicada en el
edificio colindante al terreno de la construccidn. El
valor corresponde en adecuar el espacio existente.

1 unidad

700

3%

Lugar de Venta

epartamento Model

Se terminard con antelacion el departamento A -103
con todos los acabados. El precio especificamente
corresponde al amoblado de todos los espacios.

1 unidad

7500

31%

Portales Web

gina web del proyec

Pagina web de la empresa donde se ubicara toda la
informacidn el proyecto, plantas para indicar la
distribucion de espacios, precios, areas comunales,
etc. Asi como también indicar la experiencia de la
empresa en otros proyectos residenciales y de otros
usos

1 unidad

750

3%

agina web inmobiliar]

Ubicar el proyecto en los portales inmobiliarios mas
reconocidos de la ciudad.

8 meses

3000

13%

Prensa

Prensa escrita

Promocionar periodicamente el proyecto en otras
ciudades del Ecuador, en especial ciudades
aledafias a la Quito, por ejemplo Ambato e Ibarra
ciudades de donde provienen varios estudiantes a
cursar sus especialidades en la universidad. Y sus
padres ven una buena alternativa de inversion.
Estos clientes son muy importantes porque
regularmente pagan al contado.

8 meses

3500

15%

Eventos hzamiento del proye

Aprovechando el posicionamiento de la empresa en
el barrio, pues con este sera el 3er proyecto que
edificaremos en la zona. Una manera de
promocionar el proyecto sera realizando un evento
de lanzamiento del proyecto. Para esto tendra que
estar listo el departamentos modelo.

1 ocasion

3500

15%

VALOR TOTAL DE PROMOCION EN MEDIOS

Tabla 28 Plan de promocion y presupuesto referencial

Elaboracion: El autor

23850
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7.9.16 Cronograma de costos para la comercializacion

CIERRE INVER
|___MEDIO_____ MES1 MES2|MES3 MES4 MES5|MES6 MES7|MES 8] MES9 MES 10MES 11MES 12VIES 13VIES 14MES 15MES 16_SION
FLYER 62 62 62 62 62 62 62 62 62 62 62 62 62 800
CATALOGO DE VENTAS 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 1200
ROTULO EN OBRA 400 400
VALLA PUBLICITARIA 833 833 833 2500
SALA DE VENTAS 700 700
DEPARTAMENTO MODELO 2500 2500 2500 7500
PAGINA WEB 750 750
PORTALES INMOBILIARIOS 231 231 231 231 231 231 231 231 231 231 231 231 231 3000
PRENSA ESCRITA 500 500 500 500 500 500 500 3500
EVENTO DE LANZAMIENTO 3500 3500
GASTOS PARCIALES 2735/ 1218 6885 385 885 385 1718 2885 885 385 885 1218 3385 0 0 0

GASTOS ACUMULADOS 2735/ 3953 10837 11222| 12106 12491 14209 17094 17978 18363 19247 20465 23850 23850 23850 23850

Tabla 29 Cronograma de inversion para promocion del proyecto
Elaboracion: El autor

7.10 Conclusiones

Uno de los pasos para definir el marketing mix del proyecto se basa en identificar las
debilidades y fortalezas del producto, de esta manera podremos establecer las estrategias

para diferenciarlo de su competencia.

Como fortalezas del proyecto se identificaron las siguientes cualidades: su
ubicacion, su precio, su calificacion como proyecto VIP, y su sistema constructivo. Y como
debilidades encontramos, la baja cuota inicial que influye en los bajos flujos de ingresos
durante todo el proceso constructivo y la existencia de 7 viviendas que por su precio final no

pueden acceder al crédito VIP.

Con la informacién sustraida en la segmentacion del mercado encontramos que el
producto y el incremento de su valor percibido estan de acuerdo con las necesidades y deseos

del cliente meta.

El precio de venta para el proyecto se encuentra dentro los requisitos establecidos
para los proyectos VIP y son menores a la competencia. El valor resultante para salir al
mercado en promedio asciende a $931/m2. La variacion depende total del area a enajenar de

cada unidad de vivienda, pero estd dentro de los limites establecidos.



209

La imagen del producto es una de sus mayores fortalezas, el nombre y su logo
guardan relacion con el producto que se esta ofreciendo. Posee conceptos neuro lingiiisticos,
influye en el factor emocional acorde a nuestro cliente meta. Es simple de facil recordacion

y logra diferenciarse de su competencia.

El plan de medios como la elaboracion de sus productos guardan relacion entre si, el
valor estimado de $23.850, esta dentro del presupuestado en el estudio de costos. Los medios
para promocionarlos estdn de acuerdo con el perfil de nuestro cliente en funciéon de sus

costumbres y habitos.
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8 EVALUACION FINANCIERA

8.1 Introduccidén

Una de las causas que ocasiona que fracasen los proyectos, es la falta de una
investigacion previa de los riesgos y beneficios que este puede generar a la organizacion.
Para esto, es indispensable realizar una evaluacion financiera que analice los flujos de fondos
que genera el proyecto con el objeto de determinar el rendimiento de la inversion y establecer

si el proyecto es viable o no.

Sin ella la organizacion no posee la informacion necesaria para tomar una decision

que se encuentre fundada sobre los alcances y los riesgos del proyecto (O'Neil, 2018)

8.2 Objetivos

El objetivo principal de este capitulo serd determinar la viabilidad del proyecto, en

funcioén de los siguientes objetivos especificos:

@@

Determinar la
Determinar la sensibilidad del Determinar la
viabilidad del proyecto | proyecto con respecto [ viabilidad del proyecto
a la variacion de 3
variables, costo,

Establecer

conclusiones con
respecto a las
diferencias entre las
dos estructuras de
financiamiento

apalancado en funcion
del analisis estatico y
dinamico

puro con base al
analisis Estatico y
Dinamico precio y durancion

fase de ventas

Tlustracion 53 Objetivos del capitulo
Elaboracion: El autor
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8.3 Metodologia

Determinar Sensibilidad de Determinar resultados financieros
Froyecto Puro para proyecto apalancado
Evaluacién dal provecte en funcion de; = Determinar condiciones del crédits
= Incremento Costos Totales. » Eslablecer la lasa de descuania
= Reduccidn en Precio de venta. apalancada

0 1 . 03 = Bvaluacién financicra estética

Inzrameanto en el plaso da venlas,

Evaluacion linanaiera dinamica

Determinar resultados Andlisis de escenario

financieros Proyecto Puro 02 . . 04

. . o Usando los mismos parametros o Comparacidn resultados enfre
1 Coslos Tolales & ingrasos por empleados para el analisis de provealn puin y agalancsdo

venlas del proyecla. sensibilidad.

. L Coanclusionas
o Evaluacion financiera Estafica. o Determinar la combinackin de
o escenarios que pusde soportar &l

o - Determinacidén Tasa de descucnto. provecto.

[ustracion 54 Metodologia de investigacion
Elaborado por: El autor

8.4 Andlisis financiero proyecto puro

8.4.1 Andlisis financiero estatico

Para el analisis financiero estatico se evalua el proyecto en general con los totales de
sus ingresos por ventas y los egresos correspondientes a los costos totales del proyecto, en
un momento determinado en el tiempo, con el objeto de establecer los resultados en funcion

de su utilidad, que permita establecer cudl es el margen de ganancia y su rentabilidad.
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ANALISIS ESTATICO PROYECTO PURO

CONCEPTO DESCRIPCION TOTAL ($)
Ventas $2.794.202

INGRESOS

Subtotal S 2.794.202

Terreno $250.000

e Costo Dir.ecto $1.593.364
Costo Indirecto $286.097

Subtotal $2.129.461

UTILIDAD Ingreso - Egresos $664.741
MARGEN Utilidad / Ventas 24%
RENTABILIDAD Utilidad / Costos 31%

Tabla 30 Analisis estatico proyecto puro
Elaborado por: El autor

Como se observa en la tabla anterior dentro del analisis estatico la utilidad del
proyecto asciende a un monto de $664.741, con un margen de utilidad del 24% sobre las
ventas del proyecto, y una rentabilidad del 31% sobre los costos en los 18 meses de duracion

del proyecto.

Lo que permite concluir que, con base a los resultados obtenidos, el proyecto

“Amarante” cumple con las condiciones necesarias desde el &mbito financiero estatico.

8.4.2 Andlisis financiero dindmico

A diferencia de analisis financiero estatico, el analisis financiero dinamico analiza
los mismos pardmetros tomando en cuenta el valor del dinero en el tiempo. Para ello, este
analisis requiere de dos indicadores financieros que nos permite evaluar la rentabilidad de

un negocio: el VAN y el TIR.

Estos indicadores son conceptos basicos en la economia de inversiones. EL VAN o
Valor Actual Neto es un criterio de inversion que consiste en traer al presente los pagos y
cobros de una inversion en el futuro con una tasa de descuento determinada. Permite conocer

cuanto se va a ganar o perder con esa inversion en términos monetarios. (Morales V., 2019).
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La TIR o Tasa Interna de Retorno, se define como la tasa de interés con el cual el
valor actual neto (VAN) es igual a cero. A mayor rentabilidad mayor el rendimiento. Para
ello se compara con la tasa de descuento o el costo de oportunidad de la inversion. Cuando
la TIR es mayor al costo de oportunidad se acepta la inversion, caso contrario se rechaza.

(Nvindi, 2019)

Por ser de facil lectura esta es una herramienta que usan los inversionistas para
conocer la factibilidad de diferentes opciones de inversion. (Nvindi, 2019), pero para aquello

se debe determinar cual sera la tasa de descuento que vamos a exigir al proyecto.

8.4.3 Tasa de descuento

El proceso para para determinar la tasa de descuento exigida a un proyecto, requiere
primero determinar la tasa referencial empleando el modelo de Valoracion del Precio de los

Activos Financieros o sus siglas en ingles CAPM.

Para el célculo de la tasa referencial se emplea la siguiente formula: (Eliskovich,

MDI Universidad San Francisco, 2019)

“(Re)= rf+(rm-rf) *f+Rp”

Considerando el plazo de 18 meses que tiene el proyecto Amarante, para la Tasa
Libre de Riesgo rf se ha tomado la tasa libre de riesgos de los “Daily Treasury Yield Curve

Rates” en el cual la tasa para los 2 afios es de 1,72% (US Depatmento of the Treasury, 2019)

La Prima de Riesgo Historica, es la diferencia entre el Rendimiento Mercado Bursatil
de Empresas pequefias (rm) 17,40% (Eliskovich, MDI Universidad San Francisco, 2019) y

la Tasa Libre de Riesgo (rf)
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El Beta (B) es la medida de riesgo con respecto al sector inmobiliario, segiin la pagina

de Total Betas by Sector (Stern NYU, 2019), el Beta para “Homebuilding” es de 0,98%

Y el factor Rp, es el riesgo pais donde se produce la inversion, segun el Banco Central

del Ecuador el riesgo pais al 1 ero de agosto del 2019 esta en 637 puntos, es decir un Rp de

6,37%

CALCULO DE TASA DE DESCUENTO capm

DESCRIPCION SIMBOLO PORCENTAIJE
TASA LIBRE DE RIESGO rf 1,72%
RENDIMIENTO MERCADO BUSRSATIL DE EMPRESAS PEQUENAS rm 17,40%
PRIMA DE RIESGO HISTORICA (rm-rf) 15,68%
COEFICIENTE HOMEBUILDINGD B 0,67
RIESGO PAIS Rp 6,37%
TASA REFERENCIAL Re 18,60%

Tabla 319 Calculo Modelo CAPM
Fuente: Federico Eliskovich, MDI Universidad San Francisco de Quito
Elaborado por: El autor

Considerando que la tasa referencial del método CAPM se encuentra en un 18,6%
siendo el Riesgo Pais el unico dato que refleja la realidad econdémica del pais, se establece
con base a experiencia en proyectos similares desarrollados en la zona, una reducciéon del
6% con respecto a la tasa referencial dando como resultado una tasa rentabilidad minima

exigida al proyecto de un 17,5%.

8.4.4 Flujo de ingresos y egresos

El analisis de flujo de ingresos y egresos del proyecto se basan en la informacion
obtenida en los cronogramas de ingresos por ventas del proyecto en funcion del plan de
financiamiento propuesto en el capitulo de comercializacion. Y los egresos requeridos para
la construccién del proyecto los mismos que se componen de los gastos para la compra del
terreno, costos de construccion y gastos indirectos relacionados al proyecto. Estos flujos se

representan en los siguientes graficos.
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Graéfico 68 Flujo ingresos parciales y acumulado proyecto puro

Elaborado por: El autor
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Grafico 69 Egresos parciales y acumulados proyecto puro
Elaborado por: El autor
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En funcion de los flujos acumulados de gastos de ingreso y egresos y el flujo de saldo
de caja base tomados durante los 18 meses de la ejecucion del proyecto, determinamos el

siguiente analisis con el grafico de Flujos del proyecto Puro.

Flujos del proyecto puro

Gréfico 70 Flujos acumulados proyecto puro
Elaborado por: El autor

Mediante este grafico podemos determinar que la maxima inversion requerida para
la realizacion del proyecto puro asciende a $1°730.427 en el mes 15. Esto se debe a que en
el mes 15 de ejecucion, los costos acumulados suman aproximadamente el 95% de total de
egresos mientras que los ingresos en el mismo mes, por el tipo de financiamiento que exige
este proyecto (5% de entrada -95% crédito bancario) recién llega al 15% ($316.869) de los

ingresos totales.

Esto permite concluir que, para la realizacion de este proyecto, el ingreso de capital

con crédito bancario es indispensable.
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8.4.5 Indicadores financieros

Una vez definidos los flujos de caja del proyecto puro, y con base a la tasa de
descuento que exigiremos al proyecto, para el analisis de indicadores financieros del
proyecto se procede a calcular el VAN y el TIR del proyecto puro con el fin de obtener la

informacion mas precisa con respecto la viabilidad o no del proyecto.

Los datos calculados se registran en el siguiente cuadro

TASA DE DESCUENTO 17,5%
TASA EFECTIVA MENSUAL 1,35%
VAN $321.831,06
TIR 3,08%
TIR ANUAL 43,88%

Tabla 32 Indicadores financieros proyecto puro
Elaborado por: El autor

En estas condiciones el VAN esperado para el proyecto es de $321.831, con una TIR
anual de 43,88%. Estos indicadores permiten determinar que el proyecto es viable tanto con
el VAN pues su valor es mayor a 0 y con la TIR pues su porcentaje es mayor a la tasa de

descuento esperada.

8.5 Analisis de sensibilidad

El andlisis de sensibilidad es una herramienta que ilustra como varian los flujos de
una inversion ante el cambio de alguna de sus variables, manteniendo el valor de las demas

constantes. (Reyes, 2018)

Como primer paso estableceremos las principales variables que pueden afectar al
valor del proyecto, las misma que estan fuera de nuestro control o pudieron ser estimadas de

manera imprecisa.
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Estas variables son las siguientes:
e Incremento en los costos del proyecto.
e Reduccioén en los precios de los departamentos.
e Incremento en los plazos de venta establecidos.

Con los resultados obtenidos determinar el VAN y la TIR de los proyectos en cada

uno de sus escenarios determinando cuan sensibles son a dichas variaciones.
8.5.1 Sensibilidad a los costos

Con la sensibilidad en los costos se busca determinar el peor escenario en el que el
proyecto puede desarrollarse. Esto es que exista un incremento en sus costos totales, para lo
cual establecemos que existe un aumento porcentual en los costos del proyecto generando
nuevos saldos totales, los mismos que se analizaran obteniendo el nuevo VAN y el TIR del

nuevo saldo de caja.

Variacion del Van con incremento en costos
$350.000
$300.000

250.000
525 ®... y =-$19.562,62x +$321.831,06
$200.000 e,

_ Y
$150.000

VAN

$100.000 16,45%; 0,0%

$50.000 e,

$0 o

0% 5% 10% 15% e 20%
-$50.000
Variacion en costos

Graéfico 71 Variacion del Van sensibilidad costos
Elaborado por: El autor



219

Como conclusion del analisis de sensibilidad por incremento de costos podemos
determinar que el proyecto resiste un incremento hasta en un 16.45% en sus costos sin que

el VAN se convierte en 0.

De igual manera analizando la ecuaciéon obtenida por la regresion lineal,
determinamos que, por cada punto porcentual en el incremento de los costos totales del
proyecto, el VAN disminuye $19.562,62, e ira decreciendo hasta pasar el 16,45% de

incremento, punto en el cual el proyecto dejara de ser viable.

Con el siguiente grafico analizaremos la variacion con respecto a la TIR.

Variacion del TIR anual con incremento en costos

40% | @ v =-1,58%x+ 43,07%

16,45%;17,5%

TIR
(%)
(¥ ]
®

0% 5% 10% 15% = 20%

Variacion en costos

Gréfico 72 Variacion del TIR sensibilidad costos
Elaborado por: El autor

Como se observa en el grafico anterior, la ecuacidon obtenida indica que por cada
punto porcentual en el incremento de los costos la TIR anual desciende 1,58%, la misma que
ira decreciendo hasta llegar a un 16,45 % de incremento, punto en el cual la TIR iguala el

porcentaje de la Tasa de descuento (17,5%), y el VAN es igual a O.
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8.5.2 Sensibilidad a los precios

Asi como en la sensibilidad de costos, con la sensibilidad en los precios se busca
determinar el peor escenario en el que el proyecto puede desarrollarse. Esto es que exista
una disminuciéon de los ingresos del proyecto, para lo cual establecemos que existe una
reduccion porcentual en los precios de venta de los departamentos generando nuevos saldos
totales, los mismos que se analizaran obteniendo el nuevo VAN y el TIR del nuevo saldo de

caja.

Variacion del VAN con reduccién en precios

$350.000
$300,000"
e

"$250.000
v =$22.211,41x+$321.831,06 o

$200.000

s $150.000

-14,49%: 0,0% e $100.000

" $50.000

& &n
o v

-20% & 15% -10% 5% %
20% . 15% 10% 5% -550.0000 o

-5100.000

Grafico 73 Variacion del Van sensibilidad precios
Elaborado por: El autor

Como conclusion del andlisis de sensibilidad por reduccion de precios podemos
determinar que el proyecto resiste una reduccion en un 14,49% en sus ingresos sin que el

VAN se convierte en 0.

De igual manera analizando la ecuacion obtenida por la regresion lineal,
determinamos que, por cada punto porcentual en la reduccion de precios de venta del
proyecto, el VAN disminuye $22.211,41, e ira decreciendo hasta pasar el 14,49% de

reduccion, punto en el cual el proyecto dejara de ser viable.
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Variacién del TIR con reduccidon en precios
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Gréfico 74 Variacion TIR sensibilidad precios
Elaborado por: El autor

Con respecto a la TIR, como se observa en el grafico anterior, la ecuacion obtenida
indica que, por cada punto porcentual en la reduccion de precios, la TIR anual desciende
1,81%, la misma que ira decreciendo hasta llegar a un 14,49% de reduccion punto en el cual

la TIR iguala el porcentaje de la Tasa de descuento (17.5%), y el VAN es igual a O.
8.5.3 Sensibilidad al plazo de ventas

El analisis de la sensibilidad del plazo de ventas analiza la variacion en el incremento
del plazo para vender el total de unidades de viviendas que dispone el proyecto. Con el fin

de determinar el méximo plazo en venta que el proyecto resista hasta que este no sea viable.

Tomamos como punto de partida el mes 10 donde el VAN y la TIR son positivos
para el proyecto y analizamos como los flujos de caja varian con el incremento mensual

hasta determinar en qué mes el proyecto ya no es viable.
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Sensibilidad VAN con incremento en duracidén fase
de ventas
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Graéfico 75 Variacion VAN sensibilidad duracion plazo de ventas
Elaborado por: El autor

Como se observa en la grafica anterior, el mes donde el VAN pasa a ser negativo es
el mes 38. Esto de alguna manera es beneficioso para el proyecto porque demuestra que el
proyecto no es sensible al plazo de ventas y su viabilidad se extiende hasta 24 meses después
de concluir la ejecucion del proyecto, sin embargo, estratégicamente no es beneficioso para

la organizacion pues no podra recuperar de manera rapida el capital invertido.

La ecuacion demuestra que por cada mes que aumenta en el plazo de ventas existe
una disminucion del VAN de $16.648 hasta llegar al mes 38 donde el VAN se vuelve

negativo y el proyecto deja de ser viable.

8.5.4 Andlisis de Escenarios - sensibilidad cruzada

El andlisis de escenario nos permite evaluar la variacion del VAN considerando la
combinacion de las variaciones porcentuales del aumento de los costos y la reduccion de los

precios de venta.
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VAN SENSIBILIDAD VAN CON REDUCCION EN PRECIOS
$321.831 - - -6% -8% -10%

-12%

" $321.831 $277.408 $232.985 $188.563 $144.140 $99.717 $55.294 $10.871 -33551
g o $282.706 $238.306 $193.906 $149.506 $105.106 $60.706 $16.306 -$28.094 -72494
; 3 $243.581 $199.203 $154.826 $110.449 $66.072 $21.694 -$22.683 -$67.060 -111437
§ ; $204.455 $160.101 $115.746 $71.392 $27.037 -$17.317 -$61.672 -$106.026 -150380
2 g $165.330 $120.998 $76.667 $32.335 -$11.997 -$56.328 -$100.660 -$144.992 -189323
8B $126.205 $81.896 $37.587 -$6.722 -$51.031 -$95.340 -$139.649 -$183.958 -228266
-

@ E $87.080 $42.793 -$1.493 -$45.779 -$90.065 -$134.351 -$178.637 -$222.923 -267209
2 g $47.954 $3.691 -$40.572 -$84.836 -$129.099 -$173.362 -$217.626 -$261.889 -306152
] 2 $8.829 -$35.411 -$79.652 -$123.893 -$168.133 -$212.374 -$256.614 -$300.855 -345095

-30296 -74514 -118732 -162950 -207167 -251385 -295603 -339821 -384038

Tabla 33Analisis de escenario
Elaborado por: El autor

De acuerdo con el cuadro anterior se puede observar las combinaciones con el cual
el VAN es positivo, revelando escenarios negativos dentro de los cual el promotor atin puede
considerar invertir en el proyecto. Los valores negativos constituyen escenarios de riesgo en

los que existen perdidas por lo tanto se debe rechazar la inversion.

La situacion mas riesgosa se da en el escenario donde el incremento de costos sea del
2% combinado con una reduccién del 16% en los precios de venta, esto da un VAN negativo
de -$35.411. Esto determina que la variacion en el precio de venta cuando intervienen estas
dos variables tiene un mayor peso en la sensibilidad del proyecto, por lo que es importante
como promotores de proyecto evaluar constantemente el mercado identificando los cambios

que se producen, para definir estrategias que logren mitigar los riesgos.
8.6 Analisis financiero proyecto apalancado

8.6.1 Apalancamiento

El apalancamiento financiero consiste en usar algin mecanismo para aumentar la
cantidad de dinero que podemos destinar a una inversion. Como su nombre lo indica es un

mecanismo que se usa para levantar o mover algo con ayudada de una palanca. (Morales V.

V., 2019)
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En nuestro caso la palanca sera un crédito bancario. Este nos permitird obtener los
recursos econdmicos para destinarlos a la ejecucion del proyecto, de manera que lo podamos

ejecutar con las especificaciones de disefio y en el plazo establecido.

Las condiciones del crédito lo establecen las instituciones bancarias. Para el analisis
de este plan de negocios se tomard como referencia la linea de crédito para el constructor
que ofrece el Banco Pichincha, siendo esta institucién bancaria una de las que mas porcentaje

de participacion en los créditos inmobiliarios del pais.

Las condiciones y propuesta para obtener el crédito bancario son:

Linea de crédito para el constructor. Esta linea puede financiarnos hasta el 60% de

los costos directos de la obra o el 33% del presupuesto total.

Establece que, para acceder al crédito, por parte del promotor debe haber una
inversion inicial que pueden incluir los costos directos, indirectos y el precio del terreno en
un 33% del costo del proyecto. Esta inversion inicial lo financiaremos por medio de recursos
propios y con las preventas del proyecto que lo haremos en planos a partir de tener la

estructura metalica levantada.

A partir de ahi segtn las necesidades del proyecto solicitaremos el crédito bancario,
las veces que sean necesarias dependiendo de los flujos del proyecto, los cuales se deberan

ir justificando por etapas y que son requisitos para los proximos desembolsos.

Como garantia de la inversion del banco se tendra que realizar hipoteca del terreno
donde se va a construir, la misma que al final cuando ya se haya cancelado todos los valores

pendientes se levantara y también una pdliza de todo riesgo para la construccion
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Para el célculo y determinar en qué momento se podra cumplir con los requisitos para

el primer desembolso del crédito se realizé el siguiente cuadro.

CALCULO MONTO A SOLICITAR

COSTO TOTAL $2.129.461
MONTO CREDITO 33% $702.722
TASA ANUAL 9,76%
COSTO FINANCIERO 2,00%

REQUERIDO PARA SOLICITAR EL PRESTAMO

INVERSION REQUERIDA PRESTAMO $ 638.838

EGRESOS $661.641
INGRESO VENTAS $28.990
TOTAL INVERSION PROGRAMADA $  690.631

CALCULO MES 1ER DESEMBOLSO \ 6 MES|

Tabla 34 Condiciones crédito bancario
Fuente: Banco Pichincha
Elaborado por: El autor

Con base a las opciones de financiamiento que esta linea de crédito nos puede ofrecer,
para el financiamiento del proyecto Amarante se plantea el monto del crédito en funcion del

33% de los costos totales del proyecto.

Para cumplir con la inversion inicial requerido por el banco. Se determino que, en
funcion de los egresos programados en el cronograma de costos y los ingresos en el
cronograma de ventas, la inversion inicial que incluye el costo del terreno, costos directos e
indirectos del proyecto y preventas hasta en un 30%, lo podremos completar hasta el sexto

mes del proyecto.

En ese mes ingresaria el crédito bancario el cual los desembolsos se han programado
en 3 pagos cada tres meses. Pagando los intereses del capital ingresado mas el 2% de gastos
financieros en cada desembolso. El plazo del préstamo es de un afio y se lo cancelaré en el

mes 18.
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8.6.2 Andlisis estatico apalancado

Para el analisis financiero estatico del proyecto apalancado se evalua el proyecto en
general con los totales de sus ingresos por ventas y el crédito bancario; y los egresos
correspondientes a los costos totales del proyecto mas los gastos financieros del crédito, en
un momento determinado en el tiempo, con el objeto de establecer los resultados en funcion

de su utilidad, que permita establecer cual es el margen de ganancia y su rentabilidad.

ANALISIS ESTATICO PROYECTO APALANCADO

CONCEPTO DESCRIPCION TOTAL ($)
INGRESOS Ventas $2.794.202
Subtotal $2.794.202
Terreno $250.000
Costo Directo $1.593.364
EGRESOS Costo Indirecto $286.097
Gastos Credito $67.208
Subtotal $2.196.669
UTILIDAD Ingreso - Egresos $597.533
MARGEN DEL PROYECTO Utilidad / Ventas 21%
RENTABILIDAD Utilidad / Costos 27%

Tabla 35 Analisis estatico proyecto apalancado
Elaborado por: El autor

Como se observa en la tabla anterior dentro del analisis estatico la utilidad del
proyecto asciende a un monto de $597.533, con un margen de utilidad del 21% sobre las
ventas del proyecto, y una rentabilidad del 27% sobre los costos en los 18 meses de duracion

del proyecto.

Lo que permite concluir con base a los resultados obtenidos, el proyecto “Amarante”
cumple con las condiciones necesarias desde el ambito financiero estatico. Existe una

variacion con respecto al proyecto puro que lo analizaremos mas adelante.
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8.6.3 Andlisis financiero dinamico

Para determinar los indicadores financieros con los flujos del proyecto apalancado es

necesario obtener la tasa de descuento apalancada.

Esta se obtiene calculando el promedio ponderado de la inversion del capital propio
con la tasa de descuento y el capital del crédito bancario con la tasa de interés que exige la

entidad financiera. La férmula para obtener la tasa de crédito es la siguiente:

Rpond,= (Kp*re)+(Kc*rc)

Kt
8.6.4 Tasa de descuento apalancada
TASA DE DESCUENTO PONDERADA VARIABLE VALOR

CAPITAL PROPIO + VENTAS Kp $1.494.054
TASA DE DESCUENTO ANUAL re 17,50%
CAPITAL PRESTAMO Kc $707.646
TASA DE INTERES rc 9,76%
CAPITAL TOTAL Kt $2.201.700
TASA PONDERADA APALANCADO 15,01%
ANUAL

TASA EFECTIVA PONDERADA | 1,17%

Tabla 36 Calculo tasa de descuento ponderada
Fuente: Xavier Castellanos, MDI Universidad San Francisco de Quito
Elaborado por: El autor

Como se observa en la tabla anterior el calculo de la tasa ponderada apalancada anual
es de 15,01%. Esta es menor a la tasa de descuento del proyecto puro. Esto se debe
principalmente a que la tasa de interés anual de los fondos del crédito bancario es menor que

la tasa de descuento del capital propio invertido en el proyecto.
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8.6.5 Flujo de ingresos y egresos apalancados

Al igual que el analisis del proyecto puro para el andlisis de flujo de ingresos y
egresos del proyecto se basan en la informacion obtenida en los cronogramas de ingresos
por ventas del proyecto en funcién del plan de financiamiento propuesto en el capitulo de

comercializacion.

Sin embargo, para este analisis se incorporan los ingresos de capital por el crédito
bancario y de igual forma en los egresos del proyecto puro se aumenta los egresos por pago
de interés, gastos financieros y amortizacion del crédito. Para el andlisis posterior se
incorpora los ingresos y egresos del préstamo bancario para visualizar y comparar con los

flujos de ingresos parciales y acumulados del proyecto puro.

Ingresos parciales y acumulado proyecto apalancado

$4.000.000 18;$3.496.925| $900.000
$3.500.000 $800.000
$3.000.000 $700.000
$600.000
$2.500.000
$500.000
$2.000.000
$400.000
$1.500.000 15;5$1.019.591
o $300.000
$1.000.000 ——
$500.000 i
) [ | [ I | £

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

Em INGRESOS TOTALES e ACUMULADO INGRESOS

Graéfico 76 Flujos ingresos parciales y acumulados proyecto apalancado
Elaborado por: El autor
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Egresos parciales y acumulados proyecto apalancado

$3.500.000 $900.000
. 18;52.899.391 $800.000
$3.000.000 '
$700.000
$2.500.000 17;$2.134.988
: : $600.000
$2.000.000 $500.000
$1.500.000 $400.000
$300.000
Shipeene 1;$268.717
et $200.000
500.000
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S0 I I I - H N $0

mmmm EGRESOS TOTALES s ACUMULADO EGRESOS

Grafico 77 Flujo egresos parciales y acumulados proyecto apalancado
Elaborado por: El autor

En funcion de los flujos acumulados de gastos de ingreso y egresos y el flujo de saldo
de caja base tomados durante los 18 meses de la ejecucion del proyecto, determinamos el
siguiente andlisis con el grafico de Flujos del proyecto Apalancado.

Flujo de proyecto Apalancado

$4.000.000 18;53.196.925

18;52.899.3591 /
$3.000.000

$2.000,000
S1.000.000 Utilidad; $597.533
50
51.000.000
Inversion max.;
52 .000.000 $1.060.620

—— |NVLRSION e ACUMULADO INGRLSOS e ACUMULADO CORESOS

Grafico 78 Flujo de acumulado proyecto apalancado
Elaborado por: El autor
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Mediante este grafico podemos determinar que la maxima inversion requerida para
la realizacion del proyecto apalancado asciende a $1°060.620 en el mes 15. Esta disminucion
con respecto al proyecto puro se debe a la inyeccion de capital del crédito bancario que

mejoro los flujos de efectivo que requiere el proyecto para su ejecucion.

8.6.6 Comparacion indicadores financieros

Una vez definidos los flujos de caja del proyecto apalancado, y con base a la tasa de
descuento ponderada, para el analisis de indicadores financieros del proyecto se procede a
calcular el VAN del proyecto apalancado con el fin de obtener la informacion mas precisa

con respecto la viabilidad o no del proyecto.

Los datos calculados se registran en el siguiente cuadro

TASA DE DESCUENTO 15,02%
TASA EFECTIVA MENSUAL 1,17%
VAN $370.748

Tabla 37 Indicadores financieros proyecto apalancado
Elaborado por: El autor

En estas condiciones el VAN esperado para el proyecto es de $370.748 con Estos
indicadores permiten determinar que el proyecto es viable tanto con el VAN pues su valor

es mayor a 0

8.6.7 Anadlisis proyecto puro vs proyecto apalancado

Con los resultados obtenidos del proyecto puro, y el proyecto apalancado,
analizaremos las variables mas importantes con el fin de determinar como afecta el crédito

bancario al proyecto puro.
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Grafico 79 Comparacion estructura financiera proyectos puro y apalancado

Elaborado por: El autor

m UTILIDAD

 GASTO FINANCIERO
= COSTO INDIRECTO
= COSTO DIRECTO

B COSTO TERRENO

231

Como se observa en el grafico anterior las dos barras que representa las estructuras

financieras del proyecto, estas presentan valores similares en cuanto a sus costos totales

(costos directos + costos indirectos + terreno), donde se diferencia el proyecto apalancado

con respecto al puro, es en el valor de la utilidad que se ve reducida por los gastos financieros

del proyecto apalancado.

Esto incidira en los margenes de utilidad y rendimiento del proyecto, tal como se

observa en la siguiente tabla.

ANALISIS COMPARATIVO PROYECTO AMARANTE

CONCEPTO

A B
PROYECTO PURO

PROYECTO APALANCADO

VARIACION
B-A

UTILIDAD $664.741 $597.533
MARGEN 24% 21%
RENTABILIDAD 31% 27%
VAN $321.831 $370.748
INVERSION MAXIMA $1.730.427 $1.060.620

Tabla 38 Analisis comparativo proyecto puro y apalancado

Elaborado por: El autor
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Como se observa la utilidad del proyecto se reduce pues parte de ella se destina para
el pago de los gastos financieros ($67.208). Con esta variacion el margen se redujo en dos
puntos porcentuales con respecto al proyecto puro. Al igual que su rentabilidad donde mas

influyeron los costos financieros.

Sin embargo, el VAN aumenta en $48.917 con respecto al proyecto puro debido a

que la tasa de descuento es menor en el proyecto apalancado que en el proyecto puro.

Asi mismo uno de los aspectos mas importantes de este analisis es la disminucion de
$669.807 en la inversion maxima del proyecto apalancado con respecto al puro, donde el

ingreso de capital hace mas viable la ejecucion del proyecto

8.6.8 Conclusiones

Proyecto Puro

Con base en el analisis estatico del proyecto puro la utilidad del

Analisis
. . proyecto es de $664.741 con un margen del 24% y una
Financiero - . .
‘t rentabilidad del 31%, lo que permite concluir que el proyecto es
Estatico .
viable.
El proyecto al ser evaluado con la tasa de descuento del 17,5%,
Analisis obtiene un VAN positivo con un valor de $321.831, cumpliendo
Financiero con los requerimientos de aceptacidn de una inversion, el cual I:]
Dindmico

indica que para que un proyecto sea viable, el VAN debe ser
mayor a 0.

Con un incremento en los costos el analisis de sensibilidad del
proyecto demuestro que este puede resistir un incremento de un
16,45%% de los costos antes de que su VAN sea negativo.
Considerando la tendencia en los incrementos de los materiales
de la construccion, es importante tener holgura en estos costos.
Con una reduccion en los precios de venta, el andlisis de
sensibilidad demostrdé que el proyecto puede resistir una
reduccion de hasta 14,49% en los precios de venta antes que su
VAN sea negativo, y el proyecto no sea viable. Considerando que

Sensibilidad de
costos

&

Sensibilidad en

Plazo de Ventas

incremento de hasta 28,5 meses, después de concluir la etapa de
ejecucién del proyecto. Es importante que el proyecto tenga esta

recios . . .
P el precio por m2 corresponde al maximo establecido en proyecto
VIP (980/m2) es positivo que aun asi este pueda generar D@
ganancias,
Sensibilidad | En este andlisis el proyecto demostré que puede soportar un

05
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holgura, sin embargo, no es conveniente para la organizacién
recuperar el dinero invertido en tanto tiempo

En el andlisis de escenario donde la variacion de costos se
combina con la variacién de precios de venta, el peor escenario
se da cuando existe un incremento de costos aumenta un 16% vy
Analisis de el precio de venta disminuye un 2%, esto da un VAN negativo de
escenario $35.411. Lo que permite concluir que se debe evaluar
permanentemente el mercado identificando riesgos que puedan
influir negativamente en los precios de venta de los prontos D@
inmobiliarios

Proyecto Apalancado

Con respecto al proyecto puro el analisis estatico del proyecto

Analisis apalancado refleja una disminucidn en la utilidad del proyecto,
Financiero por los gastos financieros del proyecto. En consecuencia, el
Estético margen se redujo en tres puntos porcentuales y su rentabilidad D@
en cuatro. |
Sin embargo, en el analisis dindmico en funcién de una tasa de
Analisis descuento ponderada, el proyecto presenta mejores indices de
Financiero rendimiento que el proyecto apalancado con una VAN que
Dindmico supera al proyecto puro con $48.917. Lo que determina que el D@
proyecto apalancado siga siendo viable. B
La inversién maxima en el proyecto puro asciende a $1°730.427
Inversion el mismo que con el proyecto apalancado se reduce a $1°060.620 D@
maxima disminuyendo un total de $669.807, lo que resulta beneficioso

para un mejor desarrollo del proyecto
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9 COMPONENTE LEGAL

9.1 Introduccion

En cualquier actividad econdmica que se realice es importante analizar el marco legal
en el cual la organizacion o una empresa va a administrar un proyecto. En el siguiente
capitulo se realizara un andlisis de los distintos componentes legales con el cual se gestiona

un proyecto inmobiliario.

Descomponiendo el proyecto en las fases que conforman su ciclo de vida,
estableceremos los principales componentes legales desde el &mbito, societario, tributario y
laboral. Asi como también el cumplimiento de las regulaciones metropolitanas y normativas

técnicas.

9.2 Objetivos

e [Evaluar el esquema legal del proyecto Amarante en cada fase del proyecto y

determinar su viabilidad.

e Determinar en cada fase de proyecto los requisitos legales que el proyecto Amarante
debe cumplir para estar dentro del marco juridico que establecen los distintos

organismos de control.

e Determinar su punto de equilibrio legal en el cual se pueda iniciar la fase de ejecucion

del proyecto.
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9.3 Metodologia

La metodologia para el andlisis del componente legal estara sujeta a una
investigacion tedrica con informacion primaria de los distintos organismos que regulan y

establecen la normativa para desarrollar un proyecto inmobiliario.

Se analizaré que articulos y regulaciones afectan el proyecto en cada etapa de su ciclo
de vida, desde su fase de inicio hasta su fase de cierre con el fin de establecer si el proyecto

es viable legalmente.

9.4 Derecho a libertad de empresa

Se entiende el derecho de libertad de empresa como un derecho de autodeterminacion
personal que permite al individuo desarrollar actividades econdmicas de manera juridica o

societaria.

Este derecho constituye una manifestacion del libre desarrollo de la personalidad
buscando que el ciudadano desarrolle su potencial creativo en el ambito economico de

manera autonoma con respecto al Estado. (Fernandez de Cordova, Andrea, 2015)

Este derecho estd consagrado en el numeral 15 del articulo 66 de la Constitucion que

indica lo siguiente: !
Art.66.- Se reconoce y garantizard a las personas:

“15. El derecho a desarrollar actividades econdmicas, en forma individual o

colectiva, conforme a los principios de solidaridad, responsabilidad social y ambiental.”

! Constitucion de la Republica del Ecuador. Articulo 66. Registro Oficial 449 de 20 de octubre de 2008
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Lo que implica que para ejercer este derecho ademas de tener la libertad de buscar la
obtencioén de una ganancia a través de la produccion o intercambio de bienes y servicios,
tenemos también la obligacion de buscar la cooperacion y reciprocidad buscando el

beneficio de la comunidad a través de la solidaridad, responsabilidad social y ambiental.

9.5 Libertad de contratacion

El derecho a la libertad de contratacion es un derecho reconocido por la constitucion
en el inciso 16 del Articulo 66 de la Constitucion del Ecuador. (Constitucion de la Reptblica

del Ecuador , 2008)

La libertad de contratacion es el derecho que tienen las personas para adquirir
compromisos y celebrar contratos acordando voluntariamente las condiciones, limitaciones,
modalidades, formalidades, plazos, y demas particularidades teniendo como marco la

Constitucion, la ley y fundamentandose en la autonomia de los contratantes. (Teran, 2016)

Lastimosamente en el Ecuador esta libertad se vio limitada por las reformas laborales
y tributarias de los ultimos afios, incrementando via decreto los salarios o porcentajes
obligatorios de contratacion generando asi la reducciéon de plazas de empleo, baja

competitividad por los altos costos de produccion y obligando a cerrar muchos negocios.

El proyecto Amarante debera tomar en cuenta estas reformas para que se establezcan

contratos bien estructurados y beneficiosos para las dos partes.
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9.6 Derecho de trabajo

La industria inmobiliaria es una actividad productiva que se caracteriza por ser un
dinamizador de la economia, esta es capaz de generar gran cantidad de plazas de empleo a
todo nivel, desde profesionales en el area construccidon, administrativos, legales etc., hasta

empleo de mano de obra no calificada

En este sentido el edificio Amarante estd alineado en generar ese esfuerzo para crear
plaza de trabajo estable con los diferentes tipos de profesionales y técnicos acorde a lo

establecido en la Constitucion segun el siguiente articulo.

Art. 325.- El Estado garantizara el derecho al trabajo. Se reconocen todas las
modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o autébnomas, con inclusion de labores
de auto sustento y cuidado humano; y como actores sociales productivos, a todas las

trabajadoras y trabajadores. (Constitucion de la Republica del Ecuador , 2008)

9.7 Derecho propiedad privada

La propiedad privada establece el derecho del individuo o las organizaciones a la
posesion, control y disposicion de un bien (Sanchez Galan, 2019), como consagra la

Constitucion del Ecuador en el siguiente articulo:

Art. 321.- El Estado reconoce y garantiza el derecho a la propiedad en sus formas
publica, privada, comunitaria, estatal, asociativa, cooperativa, mixta, y que debera cumplir

su funcion social y ambiental. (Constitucion de la Republica del Ecuador , 2008)
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En este sentido el proyecto Amarante debe cumplir con todos los mecanismos legales
para que, enmarcados en la ley, garanticen que este derecho este reconocido tanto por

personas naturales, juridicas e instituciones publicas.

9.8 Seguridad juridica

Como bien sefiala el Dr. Gerardo Aguirre Vivanco, en su articulo del 6 de enero del
2010, en la pagina Derecho Ecuador.com, este derecho es reconocido como parte de los
derechos humanos, es uno de los més vulnerados por los investidos del poder publico, quizas
por no ser tomados en cuenta como un derecho fundamental o simplemente por ocultar su

arbitrariedad o exceso de poder.

Art. 82.- El derecho a la seguridad juridica se fundamenta en el respeto a la
Constitucidn y en la existencia de normas juridicas previas, claras, publicas y aplicadas por

las autoridades competentes.

Este indica que el Estado respetard todos los derechos establecidos por la
Constitucion, mediante una norma publica que impone, permite o prohibe y a la cual debe

adecuar su accion el poder publico y aplicarlo.

9.9 Fase preparatoria del proyecto

Con la experiencia de un proyecto construido anteriormente en el sector y logrando
una absorcion de sus unidades en un plazo bastante aceptable, establecimos como estrategia

de mercado buscar un terreno en el cual se pueda plantear una solucién similar al anterior.
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Con este objetivo se encontro un terreno con las condiciones tanto de superficie como
topograficas que nos permita desarrollar un proyecto inmobiliario optimizando su area util
en altura. Se elaboraron con base en los requerimientos del IRM? varios esquemas y anélisis
determinando un plan masa que se ajuste a la estrategia de la organizacion y a la demanda

del mercado.

Tras investigar la situacion legal del terreno, y cumpliendo con el proceso de
negociacion se procedio a la adquisicion del terreno con las respectivas escrituras de compra

y venta y posteriores inscripciones en el Registro de la Propiedad.

9.9.1 Esquema del proyecto a desarrollar

Como resultado de los estudios preliminares, la experiencia con el anterior proyecto
y lo establecido en la normativa de la ciudad se planted el desarrollo de un proyecto de

departamentos en altura.

El mismo se compone de 30 unidades de dos dormitorios con areas que van desde
los 65 m2 hasta los 84 m2 y 5 suites de un dormitorio con un area de 48m2, en total 35
departamentos. Tendra dos subsuelos con 40 estacionamientos exclusivos y 30 bodegas.
Como areas comunales cuenta con un amplio vestibulo de acceso, salon comunal, B.B.Q,

ascensor y guardiania.

En las areas recreativas el proyecto cuenta con una terraza jardin, salon comunal,

areas de juegos infantiles y un huerto comunitario.

2 Informe de Regulacion Metropolitana
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9.9.2 Estructura juridica base para el proyecto Inmobiliario

Rraye Design Cia. Ltda. es una empresa de responsabilidad limitada constituida en
el ano 2007, inicialmente por un grupo de profesionales relacionados en el ambito de la
arquitectura con el objetivo de realizar actividades econdmicas relacionadas al mercado

inmobiliario.

Tras un periodo de inactividad en el 2015, con la escritura otorgada el 3 de septiembre
del mismo afio, e inscrita en el registro mercantil el 30 de noviembre del 2019 en junta
extraordinaria de socios resuelve la transferencia de participaciones a nuevos socios, los

mismos que la vienen manejando hasta la fecha.

9.9.3 Existencia Legal de la organizacion

La escritura de constitucion de la compaiiia fue otorgada el 3 de septiembre del 2007
ante la Notaria Vigésima Cuarta Suplente del Distrito Metropolitano de Quito, Dra. Lorena
Prado Marcial, aprobada por la Superintendencia de Compaiias mediante resolucion
N°07.Q.1J.004585 el 13 de noviembre del 2007, e inscrita en el Registro Mercantil bajo el

numero 3570, tomo 138 con fecha 30 de noviembre del 2007.

9.9.4 Punto de equilibrio legal

En la actualidad la empresa promotora cuenta con la propiedad del terreno, inscrita
en el Registro de la propiedad horizontal, el area del terreno se encuentra regularizada el

conforme lo establece la Ordenanza 126.
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En cuanto a la aprobacion de los estudios del proyecto, éste cuenta con el certificado
de Conformidad del Proyecto Arquitectonico otorgado por la Entidad Colaboradora del
Colegio de Arquitectos del Ecuador y en proceso de aprobacion los planos de ingenierias y

de bomberos.

La empresa no ha empezado la promocion del proyecto mientras no se obtenga todos
los permisos definitivos para el inicio de obra, por lo que se determina hasta este momento

que el proyecto no ha llegado al punto de equilibrio legal.

9.10 Fase de planificacion

Sobre la base del plan masa aprobada por el promotor, se desarrollo el disefio
arquitectonico tomando en cuenta la demanda del mercado en este sector de la ciudad. Es
decir, departamentos de uno y dos dormitorios para un segmento poblacional con un nivel
socio econdmico medio, profesionales, con necesidad de auto propio y cercania a los

establecimientos de educacion superior y a instituciones de salud.

Para obtener los certificados de conformidad y posteriores permisos de construccion

el proyecto se sustenta en la siguiente normativa técnica:

9.10.1 Normativa de regulacion para el disefio arquitectonico
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Ordenanza metropolitana 172

La normativa empleada para el proceso de disefio arquitecténico se encuentra
establecida en la Ordenanza N° 172 del 30 de diciembre del 2011, la misma que contiene el
anexo unico de “Reglas Técnicas de Arquitectura y Urbanismo” Esta tiene como objetivo
definir las normas minimas de disefio y construccion de manera que se garanticen niveles de
funcionalidad, seguridades y estabilidad e higiene en los espacios urbanos y edificaciones.

(Municipio del Distriro Metropolitano de Quito, 11)

Esta define las normas para el disefio urbano, de vias, acera, cerramientos, etc. asi

como también de las distintas tipologias de edificaciones que se pueden realizar en la ciudad.

Para el sector residencial describo a continuacién los principales requisitos que la
normativa exige y en la cual se baso para definir la programacion arquitectonica de un

proyecto residencial. Estas son las siguientes:

e Para cumplir con lo requerido por la normativa, el proyecto Amarante definio la
cantidad de estacionamientos requeridos con base a lo que se encuentran detallado
en el Capitulo Estacionamiento en el cuadro N°7 “Requerimiento Minimo de
Estacionamiento para vehiculos livianos por uso”. Estos definen la cantidad minima
de estacionamientos que se requiere segun el uso de la edificacion, los
estacionamientos de visitas, estacionamiento de discapacitados, etc. De igual forma

detalla dimensionamientos, radios de curvatura, porcentajes de rampa, etc.
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e Para definir el equipamiento comunal minimo requerido para el proyecto Amarante,
se analizo el cuadro N°15 de esta Ordenanza en el capitulo “Normas para edificar
bajo régimen de propiedad horizontal”. El proyecto pertenece al grupo “D” (de 21 a
40 unidades), con base a este agrupamiento definimos los requerimientos de espacios

comunales detallados en el cuadro N°17 de este mismo anexo.

e Para las areas recreativas segiin este cuadro N°17, el proyecto requiere de un area
minima de 12m2 de area recreativa por cada unidad de vivienda. Con los 422 m2 de

areas recreativas que dispone el proyecto Amarante, este cumple con este requisito.

e Y por ultimo en el capitulo 4 “Normas Especificas de Edificacion por uso”, en el
cuadro N°18 se definen las dimensiones minimas de espacios con la dotaciéon minima

eléctrica para uso residencial.

Otra referencia empleada es el Plan de Desarrollo y de Ordenamiento Territorial,
documento orientado a mejorar el modo sostenible de calidad de vida de quien habita el
Distrito Metropolitano de Quito (Distrito Metropolitano de Quito, 2015), contiene las
politicas de crecimiento y ordenamiento del territorio aplicando las politicas establecidas en

la Constitucion y el COOTAD?.

Sobre la base de las normas del PUOS* se definen los requisitos definidos en el
Informe de Regulaciéon Metropolitana, herramienta de informacion basica que permite
conocer cudles son las especificaciones obligatorias para la habilitaciéon del suelo y la

edificacion. ( (Consejo Metropolitano de Quito, 2011)

3 Codigo Organico de Ordenamiento Territorial
4 Plan de Uso y Ocupacion del Suelo
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9.10.2 Normativa para el calculo estructural y sistemas eléctricos e hidrosanitarios

Norma Ecuatoriana de la Construccién NEC

Estas normas son requerimientos y metodologias que deben aplicarse en funcion de
los disefios arquitectonicos para disefiar edificios sismo resistentes como también para

estructuras complementarias con normas extranjeras reconocidas.

Esta se basa en normas americanas como la Norma ACI para estructuras en concreto,

AISC para estructuras en acero y la norma ASTM para calidad de los materiales.

En el caso del proyecto Amarante los codigos de la norma de referencia para los

estudios de las ingenierias seran los siguientes: ( ECP, 2019)

Codigo NEC-SE-AC: Estructuras de Acero

e (Codigo NEC-SE-HM: Estructuras de Hormigon Armado

e (Codigo NEC-SE-DS: Peligro Sismico Disefio Sismo Resistente

e (Codigo NEC-HS-CI: Contra Incendio

o (Codigo NEC-SB-IE: Instalaciones Eléctricas

e (Codigo NEC-11: Norma Hidrosanitaria NHE

e Bomberos. Normas de Prevencion contra incendios

e Reglamento de Prevencion, Mitigacion y Proteccion Contra Incendios

e Normas NFPA
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9.10.3 Aprobaciones y permisos municipales

En el afio 2011 de acuerdo con la Ordenanza Metropolitana N°156, se cambia el
registro de planos como forma de aprobacidn, por la revision técnica de planos, esto con la
finalidad de que se cumpla con lo establecido en la normativa de tal forma que garantice el

ordenamiento territorial y la seguridad de los ciudadanos. ( ECP, 2019)

Esto requiere que cada etapa de disefio arquitectonico y constructivo pase por una
revision técnica por parte de instancias externas al Municipio (Entidad Colaboradora del
Colegio de Arquitectos de Quito) la cual emitira los certificados de conformidad el cual hace

constar el cumplimiento de las normas administrativas y reglas técnicas.

9.10.4 Certificados de conformidad

Los certificados de conformidad que se pueden obtener dentro de los procesos

constructivos son los siguiente:

Certificado de Conformidad de Planos Arquitectonicos

e C(Certificado de Conformidad de Planos de Ingenierias (Estructural, eléctricas,

hidrosanitarias y bomberos)

e Certificado de Conformidad de Propiedad Horizontal.

e Licencia Metropolitana Urbanistica de Edificacion — LMU-20
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Posterior a la obtencion de los certificados por parte de la Entidad Colaboradora se
obtiene por parte del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito en la administracion que
le corresponda la Licencia Metropolitana Urbanistica de Edificacion, la cual autoriza al
administrado el inicio de la intervencidon constructiva de acuerdo los certificados de

conformidad de cumplimiento de normas administrativas y reglas técnicas. ( ECP, 2019)
9.10.5 Licencia metropolitana urbanistica de habilitacion del suelo.

Tras obtener el LMU-20, se debe registrar la LMU-10 en la Agencia Metropolitana
de Control del DMQ, con el fin de registrar el inicio del proceso constructivo, estableciendo

el plazo méximo de dos afnos para culminar el proyecto.

Cuando esté terminado el proyecto y se hayan obtenido los permisos de ocupacion
por parte de los bomberos se procedera a solicitar la visita de un técnico de esta agencia que
constate el cumplimiento de los planos arquitecténicos y de bomberos en sitio, y aprobar el

fin del proceso constructivo.

Obteniendo de esta manera la Licencia de Habitabilidad con lo que se da fin a todos

los procesos de aprobacion y control de la edificacion.

9.11 Esquema de contratacion de proveedores, consultoria y servicios

técnicos especializados

Para que el proyecto tenga éxito en el manejo administrativo debera tomar en cuenta
de contratacion de prestacion de servicios de profesionales en las distintas areas que

garanticen tanto el aspecto técnico, financiero y legal del proyecto.
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El esquema de contratacion para el desarrollo del proyecto Amarante estara sujeta al

tipo de servicio, y la fase en que se encuentre el proyecto:

9.11.1 Contrato de prestacion de servicios profesionales

En la fase de planificacion donde se elaboraran todos los estudios y asesorias
técnicas, asi como en la fase de ejecucion de la obra, los profesionales o empresas

contratadas se emplearan bajo contratos de prestacion de servicios profesionales.

Este tipo de contrato es un contrato en la que un profesional independiente o una
empresa especializada, se compromete a prestar un servicio determinado a cambio de una
compensacion econdmica. En este tipo de contrato el objeto no es un bien tangible sino un
servicio el cual requiere para su realizacion, una preparacion técnica artistica y en ocasiones

titulo profesional. (EAE Business School, 2004)

9.11.2 Caracteristicas principales

e Profesionalizado. El trabajo para realizar requiere de una preparacion especializada

y profesional

e Consensual. Para su validez, las dos partes deben estar conformes con ¢l alcance y

las condiciones estipuladas.

e Bilateral. Genera obligaciones reciprocas para ambas partes contratadas. Tanto el
cliente como el profesional o la empresa asumen una serie de obligaciones y

derechos.

e Oneroso. Los servicios que se prestan deberan ser retribuidos. (EAE Business

School, 2004)
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Este tipo de contrato se empleara para la contratacion de las siguientes actividades:

e [Estudios arquitectonicos. Estudios de Ingenierias (Estructural, Eléctrica, Mecanica,

Suelos, Hidrosanitaria)

e Estudios Juridico — asesoria legal y tributaria.

e Fiscalizacion.

Gerencia de Proyecto.

9.12 Fase de comercializacién del proyecto

Para realizar la venta de un bien inmueble se debe recopilar todos los requisitos

necesarios para la elaboracion de la minuta y posterior escritura de compra y venta.

Ya sea si la adquisicion se la hace directamente o a través de un banco con un crédito

hipotecario los requisitos son los mismos y se describen a continuacion:
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Copia de escritura de compra venta del terreno original.

Certificado de gravamen emitido por el Registro de |la Propiedad
\actualizado.

Copias de cédulas y papeletas de votacion de los vendedores y
promitentes compradores. \

Pago del Impuesto predial del afio en curso. \

Escritura de la Declaratoria de Propiedad Horizontal debidamente
inscrita en el Registro de la Propiedad.

'Nombramiento del representante legal y la razén de Inscrlpaon en el

Registro Mercantil.

RUC de la empresa. \/<
Tustracion 55 Requisito solicitud para el crédito hipotecario

Fuente: Ecuador Legan on line
Elaboracion: El autor

Cuando obtengamos toda la documentacion completa y actualizada se siguen los

siguientes pasos: (Ecuador Legal Online, 2018)
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s - s hy: - -
i . ) / Presentacién ante el | ' .
Elaboracién de la Pago de impuestos

minuta por parte de municipio que de alcabalasy

S corresponda para la ,
una profesién al de ) plusvalia en caso de
transferencia de

derecho. - haber
L L dominio. )
e ~ 7 - ~
' Inscripciones de la Firma de la Escritura Cancelacién del
escritura en el ante el notario y con impuesto en el
Registro de la la presencia de las Consejo Provincial
l Propiedad. dos partes. correspondiente.
" _/ . S .

[lustracion 56 Pasos para perfeccionar la venta de un inmueble
Fuente: Ecuador Legan on line
Elaboracion: El autor

9.12.1 El contrato de reserva

El contrato de reserva de dominio es un contrato por el cual el vendedor mantiene la
propiedad del inmueble, pese haberlo comprometido, mientras el comprador no haya
cancelado el precio total ( Miguel Gonzalez, 2016). Para este momento ya estan definidas
las condiciones de la negociacion lo implica que desde el momento que se firma el

documento de reserva se asume las obligaciones de una compraventa. (ILP Abogados, 2016)

Estos tienen vigencia hasta el momento que se pague la totalidad del precio pactado.
Para su validez, como detalla Miguel Gonzales del Estudio Pérez, Bustamante y Ponce deben

cumplir con los siguientes requisitos:

e El contrato se realizara en tres ejemplares.
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El contrato deberd contener los siguientes datos: nombre, apellido, profesion y
domicilio del vendedor y del comprador; descripcion precisa de los objetos vendidos;
lugar donde se los mantendra durante la vigencia del contrato; precio de venta; fecha
de la misma, forma y condiciones de pago con la indicacion de haberse emitido letras
de cambio, pagarés a la orden u otro documento u obligacion cualquiera que asegure

el crédito, determinando si se ha constituido prenda comercial; y,

El contrato debe ser firmado por las partes e inscrito en el Registro Mercantil.

Tras ser constituida la reserva de dominio e inscrita en el registro correspondiente, el
vendedor no podra celebrar contratos de venta, arrendamiento, o prenda de dicho

bien.

Por el otro lado si el comprador no realizara los pagos pactados en la reserva el
vendedor podra ejecutar su reserva de dominio. Este tiene dos opciones; la primera

es aprehender el bien objeto de la reserva de domino y la segunda es rematarlo.

Contrato de compra venta

A la firma del contrato deberan comparecer las mismas personas que firmaron el

contrato de reserva o quienes sean los legitimos cesionarios de los derechos estipulados en

esa promesa. Se debe presentar toda la documentacion personal y del inmueble actualizada,

y se debera realizar el pago del valor restante para cubrir el precio pactado. (Pazmifio, 2015)

Para que la venta se perfeccione esta debe ser elevada a escritura publica e inscrita

en el Registro de la Propiedad del canton que corresponda.
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9.12.3 Declaratoria de propiedad horizontal

El Certificado de Conformidad de la Declaratoria bajo el Régimen de Propiedad
Horizontal es el documento en el cual constan todos los predios de un edifico o conjunto en
el cual se establecen sus porcentajes de alicuota y linderos. Asi mismo la composicion del

cuadro de areas comunes.

Este documento debe tener un informe favorable extendido por el Municipio del
Distrito Metropolitano de Quito o, en su caso por la Entidad Colaboradora en el que se hace
constar el cumplimiento de las normas administrativas y reglas técnicas previstas para el

proyecto técnico, la Ley de Propiedad Horizontal y su Reglamento de aplicacion.

Los condominos duefios de la propiedad y quienes las arrienden estaran sujetos a las
normas establecidas al reglamento interno del condominio que a su vez estaran basados en
el “Reglamento General de la Ley de Propiedad Horizontal” decreto ejecutivo N°1229.

(ECP, 2017)

Para que la declaratoria de propiedad horizontal se perfeccione esta debe ser elevada

a escritura publica e inscrita en el Registro de la Propiedad del cantdén que corresponda.

9.12.4 Instrumentacion de crédito y garantia

El crédito hipotecario es un crédito que se encuentra respaldada por una garantia
hipotecaria, esto implica que, si se produjese el impago, la entidad financiera o el acreedor

podria ejecutar esta garantia hipotecaria. (Donoso, 2019)

Por esta razén la banca del Ecuador hace una calificacion previa del cliente
analizando su estabilidad laboral, capacidad de pago, y ampliando el plazo hasta 25 afios

para pagar la deuda.
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Para el proyecto Amarante se plantea que puedan acceder a los créditos con tasas
preferenciales de Vivienda de Interés Prioritario y podran solicitar su crédito tanto la banca
privada como en la banca publica. Ambas comparten las mismas caracteristicas y requisitos

para los clientes que deseen acceder a este crédito.

9.12.5 Caracteristicas:

e Financia hasta el 95% del valor de la vivienda cuyo valor comercial sea mayor a

$69998.04 hasta $89997.48. (Banco del Pacifico, 2019)

e Primera vivienda, la persona que va a adquirir la vivienda no debe poseer otra, y la

misma debe ser usada para ser habitada por el comprador.

e Plazo entre 20 a 25 afios

e Tasa de interés nominal 4.87% al 6% (Banco Pichincha, 2019)

e La vivienda para adquirir debe ser nueva.

9.13 Fase ejecucion del proyecto

9.13.1 Contrato de obra

El contrato de obra se define como el contrato por el cual una de las partes se obliga
respecto de la otra a obtener un determinado resultado con su propia actividad organizacion

y medios, asumiendo su propio riesgo, y la otra a pagar por ello un precio cierto. (UCLM)

Como describe Roberto Garcés Mendoza las caracteristicas de este tipo de contrato

son las siguientes: (Garces, 2013)

e Es un contrato consensual.
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Es un contrato bilateral; por una parte, el contratista, subcontratista o constructor y

por otro lado el duefio de la obra, contratista o comitente.

Es un contrato bilateral, por cuanto existen derechos y obligaciones para ambas

partes.

Es un contrato de resultado y no de actividad.

Es un contrato de tracto sucesivo, en cuanto que su cumplimento requiere la

ejecucion de diversas prestaciones.

Es un contrato conmutativo en cuanto que las prestaciones se miran como

equivalentes.

El constructor obtiene el resultado convenido con su propia actividad, organizacién

y medios.

Es un contrato donde el constructor asume los riesgos de su actividad hasta la entrega

de la obra.

El constructor realiza su activad a cambio de un precio cierto.

Este tipo de contrato se empleard para la contratacion de empresas, profesionales y

subcontratistas segiin su especializacion para las siguientes actividades:

Construccion de estructura de acero.

Construccion de acabados, pintura, carpinteria, cielo raso.

Fabricacion e instalacion de mobiliario fijo y mévil.
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e Instalacion del sistema eléctrico y energizacion del edificio.

e Instalacion del sistema hidrosanitario, y de prevencion contra incendio.

9.13.2 Contratacion del personal de obra: contrato de obra o servicio determinado

dentro del giro del negocio

Segun la reforma laboral de abril de 2015, establece este tipo de contrato para que el
empleador pueda contratar al personal inicamente por el tiempo que dure la obra, sin la
necesidad de incorporarlos como empleados permanentes (Soto, 2018) . Como senala Javier
Salvador Soto del estudio juridico Pérez Bustamante y Ponce, para evitar abusos, el
reglamento ha establecido que el contrato puede ser utilizado inicamente para empleadores

y trabajadores que se encuentren:

e En ejecucion de obras de construccion dentro del giro de negocio;

e En ejecucion de obras y/o prestaciones de servicios dentro de los proyectos

calificados como estratégicos para el Estado ecuatoriano; vy,

e En ejecucion de obras y/o servicios dentro de los programas y proyectos de servicios
a grupos de atencidn prioritaria o que requieren servicios de proteccion especial ante
situaciones de vulneracion de derechos en las areas de desarrollo infantil integral,
servicios de atencion a personas adultas mayores, servicios de atencidon a personas
con discapacidades y servicios de proteccion especial que desarrolla el Ministerio de

Inclusion Econdmica y Social a través de sus cooperantes.
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9.13.3 Caracteristicas principales

e ™~

‘EI contrato termina cuando acaba la obra o
servicio para el cual el trabajador fue contratado,
y el empleador pagara unicamente los
| proporcionales de beneficios de ley y la
|,\_bonificacién por desahucio.

g s, ~

Los trabajadores bajo este tipo de contratatacion
pueden ser sujetos de visto bueno.

‘Se pueden fijar periodos de prueba inicial de
‘noventa dias unicamente en la primera
| contratacion.

A

Si las partes se ponen de acuerdo se pagaran el
décimo tercera y cuarta remuneracion, vacaciones y
bonificacién de desahucio proporcional al tiempo
trabajado de manera quincenal o mensual.

No son contratos de naturaleza estable o
permanente, por lo que no debera tomarse en
cuenta estas contrataciones para establecer el
porcentaje necesario de contratacién de personas
. con discapacidad

[ustracion 57 Caracteristicas principales contratos dentro del giro de negocio
Fuente: Pérez Bustamante & Ponce
Elaboracion: El autor

Uno de los detalles més importantes de resaltar de este tipo de contratos es que quien
contrata personal bajo esta modalidad, estd en la obligacion de contratar nuevamente a los
mismos trabajadores para la ejecucion de nuevas obras, pero Unicamente hasta el nimero de

puestos de trabajo que la obra requiera.



9.13.4 Obligaciones del empleador

— Celebrar un contrato de trabajo

'Inscribir el contrato de trabajo en el MInisterio
de Relaciones Laborales

Afiliar al trabajador a la seguridad Social IESS, a
partir del ler dia

—— Tratar a trabajadores con debida consideracion

— Pagar sueldo bésico SBU 2019 ($394)

Asumir el 11.15% que corresponde al

Obligaciones del Empleador

empleador por seguridad social

— Pagar horas extras y suplementarias

— Pagar décimos tercero y cuarto

—— Pagar fondos de reserva a partir del 2do afio

— Pagar compesacion por salario digno

—— Pagar utilidades si la empresa tiene beneficios

lustracién 58 obligaciones del empleador

Fuente: Ecuador Legan on line
Elaboracion: El autor
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9.13.5 Obligaciones del trabajador

—  Ejectutar el trabajo en los términos del contrato

Restituir al empleador los materiales no usados y
conservar los intrumentos en buen estado

Trabajar un tiempo mayor que el sefialado parala
jornada méaxima y aun en dias de descanso, cuando
peligren los intereses de sus compafieros o del
empleador

— Observar buena conducta durante el trabajo

Cumplir disposiciones del reglamento interno
expedido en formal legal

Dar aviso al empleador cuando por causa justa faltare
al trabajo

Obligaciones del trabajador
I
|

de dafios materiales que amencen la vida o intereses
de empleadores y trabajadores

Guardar secretos técnicos, comerciales o de
fabricacion de produtos a cuya elaboracidn concurra.

Sujetarse a medidas preventivas e higiénicas que
impongan las autoridades

[ustracion 59 Obligaciones del trabajador
Fuente: Ecuador Legan on line
Elaboracion: El autor
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9.13.6 Jornada de trabajo

La ley establece que la jornada de trabajo ordinaria es aquella que corre de lunes a
viernes, 8 horas diarias, 40 semanales y en el cual no debe hacerse ninglin recargo. Esta
puede ser una sola con un breve descanso para el almuerzo, o dividirse en dos periodos de

cuatro horas con un descanso luego de las primera cuatro horas.

La jornada nocturna es aquella que corre de lunes a viernes, pero entre las 19h00 y
las 06h00 del dia siguiente, para lo cual debe considerarse la misma remuneracion ordinaria

(diurna) con un recargo del 25%. (Ecuador Legal Online, 2019)

9.13.7 Terminacion de relacion laboral

Para dar por terminada la relacion laboral con un trabajador, el empleador debera
elaborar un “Acta de Finiquito”, en el cual debe hacer constar que da por terminada la
relacion laboral, el ultimo sueldo percibido por el trabajador, y un desglose de los valores

que cancela.

Esta acta debe ser ingresado por el empleador al Ministerio de Relaciones Laborales,
y una vez que haya sido aprobado, debera acercarse con el trabajador para la firma del acta

y la respectiva entrega de valores adeudados. (Ecuador Legal Online, 2019)

9.13.8 Seguridad ocupacional

Una de las obligaciones tanto para el empleador como para el trabajador son las
obligaciones con respecto a la prevencion de riesgos, establecidos en el Art. 410 del Codigo

del Trabajo, esta indica lo siguiente:
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” Los empleadores estan obligados a asegurar sus trabajadores las condiciones de

trabajo que no presenten peligro para su salud o su vida.

Los trabajadores estan obligados a acatar medidas de prevencion, seguridad e higiene
determinadas en los reglamentos y facilitadas por el empleador, su omision constituye justa

causa para la terminacion del contrato de trabajo.”

Para esto es indispensable que la empresa cuente con un reglamento interno, el cual
contenga todas las disposiciones necesarias para la regulacion justa de los intereses de
empleadores y trabajadores y el pleno cumplimiento de las prescripciones legales

pertinentes. (Cédigo del Trabajo, 2017)

9.13.9 Reglamento interno

El Articulo 64 del Cédigo de Trabajo, establece que: “Las fabricas y todos los
establecimientos de trabajo colectivo elevaran a la Direccion Regional de Trabajo en sus
respectivas jurisdicciones, copia legalizada del horario y el reglamento interno para su

aprobacion.

Sin tal aprobacidn, los reglamentos no surtiran efecto en todo lo que perjudiquen a

los trabajadores especialmente en lo que se refiere a sanciones”

Por eso es importante que el reglamento interno obtenga la aprobacion suscrita por
el Director Regional del Trabajo y dar a conocer a los trabajadores dicho reglamento

ubicandolo en un lugar visible del trabajo.
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9.14 Fase de cierre del proyecto

9.14.1 Principales obligaciones tributarias

El Art.15 del Codigo Tributario expresa que: “obligacion tributaria es el vinculo
juridico personal, existente entre el Estado o las entidades acreedoras de tributos y los
contribuyentes o responsables de aquellos, en virtud del cual debe satisfacerse una prestacion
en dinero, especies o servicios apreciables en dinero, al verificarse el hecho generador

previsto por la Ley”. (Blacio Aguirre, 2010)

Las obligaciones tributarias son aquellas que surgen como el resultado de la
necesidad de pagar impuestos para que el Estado tenga los recursos necesarios para brindar
bienes y servicios publicos que necesita la poblacion. El incumplimiento de las obligaciones
impide que el gobierno emplee esos recursos lo cual conlleva la correspondiente sancion

tributaria. (Lopez Caiba, 2018)

Las principales obligaciones tributarias que una organizacion de la sociedad civil

debe presentar son las siguientes (Guia OSC, 2018)
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| Declaracion del impuesto agregado
(IVA)

__|Obtener Re.glstro Unico| | | Declaracién de Impuesto a la Renta
de Contribuyentes

— Dec.laraaones de —+—Pago Anticipo del Impuesto a la Renta
impuestos

Declaracion de retencion en la fuente
del impuesto a la renta

Declaracién del impuesto a los
consumos especiales (ICE)

Anexo retencion en la fuente del
impuesto a la renta

Obligaciones tributarias

— Anexo transaccional simplificada ATS

Anexo de impuesto a la renta en

Presentar anexos —— - .
Relacion de Dependencia

— Anexo ICE

o Anexo accionistas

[ustracion 60 Obligaciones tributarias
Fuente: Ecuador Legan on line
Elaboracion: El autor
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9.14.2 Patente municipal

Como indica la pagina “Derecho Ecuador.com “De conformidad con lo dispuesto en
el articulo 547 del COOTAD, estan obligados al pago anual del impuesto de patentes
municipales, las personas naturales, juridicas, sociedades, nacionales o extranjeras, con
establecimiento en la jurisdiccion municipal metropolitana, que ejerzan permanentemente
actividades comerciales, industriales, financieras, inmobiliarias y profesionales”. (Derecho

Ecuador, 2014)

Esta tarifa del impuesto estd dada en funcion del patrimonio neto con el que opera el
sujeto pasivo dentro de la circunscripcion del Distrito Metropolitano de Quito. El patrimonio
neto resulta de la diferencia entre el total de activos con el total de los pasivos que consten

en los registros publicos correspondientes al ejercicio inmediatamente anterior.

Este impuesto constituye una obligacion tributaria para el ejercicio de las actividades
comerciales, industriales, financieras, inmobiliarias y profesionales dentro del territorio del
Distrito Metropolitanos de Quito. Es anual y comprende el lapso que va desde el lero de

enero al 31 de diciembre.

9.14.3 1.5 por mil sobre los activos totales

Este tributo se cancela en conjunto con la patente municipal y se determina con base
al total del activo con el cual se pagara el impuesto en forma proporcional tomando como
base imponible los ingresos brutos obtenidos por los establecimientos en la correspondiente

jurisdiccion.
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Las personas naturales o juridicas, sociedades de hecho y negocios individuales que
estén obligados a llevar contabilidad podran deducir las obligaciones de hasta un afio plazo

y los pasivos contingentes. (Buré Tributario, 2011)

9.14.4 Impuesto a la plusvalia

De conformidad con lo establecido en la Ordenanza Metropolitana 338 en el articulo
1 “Hecho generador. - El hecho generador del impuesto regulado en este capitulo (en
adelante “Impuesto a las Utilidades”) constituye la transferencia de dominio de bienes
inmuebles urbanos, a cualquier titulo en la que se pone de manifiesto una utilidad y/o
plusvalia determinada de conformidad con la ley y esta Ordenanza...” (Distrito

Metropolitano de Quito, 2010)

Tras la derogatoria de la Ley de Plusvalia, se regresé a lo que establece el COOTAD?,
¢ésta establece la tarifa de impuestos vigentes de acuerdo con la Ordenanzas 338 y 155 que

son las siguientes:

0.5% se aplica cuando es la primera transferencia realizada después del afio 2006.

1% cuando se trata de transferencias a titulo gratuito.

4% cuando estas la realizan constructores.

Tarifa general 10% para el resto de las transferencias.

5 COOTAD: Codigo Organico de Organizacion Territorial
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) E DCIO
Fase de Preparatoria
Adquisicion del Terreno Finalizado
Pago del impuesto predial 2019 Finalizado
Pago alcabala y transferencia de dominio Finalizado
Firma de escritura compraventa del terreno Finalizado
Inscripcidn de escritura en el Registro de la Propiedad Finalizado
Regularizacion de area del terreno Finalizado
Fase Planificacion
Certificado de Conformidad Planos Arquitectdnicos Finalizado
Certificado de Conformidad Estructural e Ingenierias En
proceso
Aprobacién Cuerpo de Bomberos Finalizado
LMU -20 Licencia Metropolitana Urbanistica de Edificacién En
proceso
LMU -10 Licencia y Notificacion de Inicio de Obra En
proceso

Tabla 39 Estado Actual del proyecto
Elaboracion: El autor

9.16 Conclusiones

El proyecto y su componente legal en cada fase de su desarrollo se encuentran

sustentadas en lo que la Constitucion y los reglamentos de las distintas organizaciones

establecen como requisitos y obligaciones que como desarrolladores inmobiliarios debemos

cumplir.

Por lo que se puede establecer que el proyecto es viable desde el punto de vista legal,

pues en cada componente analizado este cumple con los requisitos establecidos por las

normas legales y técnicas.
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En cuanto el punto de equilibrio legal no es factible dar inicio al proceso constructivo
por cuanto como se observa en la tabla # 1, el proyecto debe cumplir con la aprobacion de
los estudios de ingenieria para poder obtener el certificado de conformidad, requisito
necesario para solicitar la licencia de construccién y notificar el inicio del proceso

constructivo en la Agencia de Control del Distrito Metropolitano de Quito.
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10 OPTIMIZACION

10.1 Introduccidn

Una vez que hemos analizado el proyecto en cada uno de sus componentes, para el
plan de negocio, se plantea un analisis FODA del proyecto tal y como esta concebido, para
proponer una alternativa con base a las debilidades y amenazas que puedan constituir en un

riesgo para la viabilidad del proyecto Amarante.

10.2 Objetivos

Identificar cuales son
las debilidades y
amanazas que puedan
tener mayor
incidencia en el
adecuado desarrollo
del proyecto.

Tlustracion 61 Objetivos del capitulo
Elaboracion: El autor

Desarrollar una
alternativa de Analizar al viabilidad
optimizacion para los de la alternativa, y
factores que determinar la
presentan mayor optimizacion final.
riesgo.

Analisis FODA

Fortalezas,
Oportunidades,
Debilidades y
Amenazas del
Proyecto Amarante.

10.3 Metodologia

Evaluar el proyecto con base al estudio realizado en este plan de negocio, y
determinar qué caracteristicas del proyecto presentan un riesgo y se puede mejorar y ser

optimizadas.
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Una vez identificado cuales son los riesgos, proponer una estrategia que permita

mejorar el producto tanto en su viabilidad como es su factibilidad

Con la propuesta hacer un andlisis de viabilidad financiera que permita obtener un

producto con mejores caracteristicas no solo en la parte econémica sino también en su

factibilidad.

10.4 Analisis FODA

El analisis FODA es una herramienta de estudio de la situacion de una organizacion,

institucion, proyecto o personas. Permite conocer la situacion real con base al analisis de sus

caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa (Amenazas y

Oportunidades) con el objetivo de establecer estrategias que permita planear un desarrollo

sostenido en el futuro. (Wikipedia, 2018)

Amenazas

* A que obstaculos se
enfrenta?

*Se tiene problemas de
capital?

e La competencia es
superior?

Oportunidades

e Cambios en la normativa
legal

e Tendencias de mercado
que nos favorecen

e Cambios en los patrones
sociales y estilos de vida
se estan presentando

Ilustracion 62 Analisis FODA
Fuente: Wikipedia2018
Elaboracion: El Autor

Fortalezas

¢ Atributos que generen
ventaja competitiva

e Financiamiento

e Caracteristicas
arquitectonicas del
proyecto

e Experiencia promotor

Debilidades

*No dispone de capital
propio

¢La forma de pago

¢ Desventajas del proyecto
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Con base a esta herramienta a continuacién determinaremos qué factores del
proyecto Amarante requieren un mayor analisis de manera que podamos mitigar los riesgos

y optimizar los recursos limitados que cuenta este proyecto.

10.4.1 Analisis interno — Fortalezas

Para analizar las fortalezas de Amante es necesario identificar que atributos nos

permiten generar una ventaja competitiva sobre la competencia. (Wikipedia, 2018)

En el caso de Amarante, su mayor fortaleza es su localizacion, el mismo que define
el segmento al cual el proyecto quiere satisfacer. Uno de los principales factores que
influyen en este atributo es la cercania a todo tipo de equipamiento urbano, desde hospitales

y universidades hasta areas de recreacion deportiva y cultural.

Su ubicacién dentro de la ciudad brinda al proyecto un valor agregado pues al estar
ubicado en un barrio tradicional, entre la parte vieja y nueva de la ciudad, esta tiene una

vocacion netamente residencial

De igual forma su topografia, esta permitié aprovechar al maximo el coeficiente de
edificacion, llegando a un 103% de aprovechamiento siendo este uno de los factores que

permiten que el proyecto sea economicamente viable.

Otro factor importante que se puede definir como fortaleza es la reconocida
experiencia que cuenta el promotor y constructor del proyecto, pues Amarante es el 3er
proyecto inmobiliario que emprende la empresa en el sector, lo cual es un punto favorable
en la percepcion del potencial cliente al igual que del sistema bancario lo que ha permitido

tener buenas relaciones y acceso al crédito.



270

En la estrategia comercial una de las mayores fortalezas del proyecto es su precio de
comercializacion. Con $931 / m2 el proyecto califica como producto VIP lo cual permite
que los clientes accedan a crédito con tasa preferencial de 4.99%, condiciones que no se

encuentran facilmente en proyectos ubicados en pleno casco urbano.

Un valor agregado que posee este proyecto es su sistema estructural, el mismo que
presenta ciertas ventajas sobre todo en su proceso constructivo. Ademas de reducir tiempos
de montaje es un sistema que se considera sostenible, pues reduce el esfuerzo para su
construccion ya que todos los elementos son prefabricados en fabrica reduciendo al minimo

desperdicios en obra.

Incluso los pocos desperdicios que se producen pueden ser reciclados para otras

estructuras lo que le convierte en un material ecoeficiente.

10.4.2 Analisis interno — Debilidades

Las debilidades se refieren a aquellos elementos o caracteristicas que tiene un
proyecto o una organizacion las cuales se constituyen en una barrera para lograr el adecuado
desarrollo del proyecto. Generalmente son problemas internos que una vez identificadas se

puede desarrollar una estrategia adecuada y se puedan eliminar. (Wikipedia, 2018)

Una de las debilidades que mas influyen en el proyecto, es su estrategia de
financiamiento. Si bien en el analisis estatico y dindmico los resultados indican que el

proyecto es viable. Uno de los factores que mas inciden, es la forma de pago.

Con ingresos de un 5% de entrada y el restante 95% cuando ya esté terminado obliga
al constructor a buscar financiamiento para apalancar el 87% de los costos totales. Lo que

incrementa los gastos de financiacion e intereses que reducen la utilidad.
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Otro factor es la distribucion arquitectonica, pues si bien se ha alcanzado el 103%
del COS Total permitido, existen 7 departamentos que por su tamafio superan el total de $

90.000 y no pueden acceder a las facilidades del crédito VIP.

Asi como analizamos la fortaleza del sistema constructivo que se empleara en este
proyecto, la desventaja es la fuerte inversion que requiere este sistema y sobre todo que debe
ser al principio del proyecto. Por lo que serd importante optimizar la duracion de su ejecucion

de manera se aproveche el uso de este sistema constructivo.

10.5 Analisis externo — Oportunidades

Las oportunidades son aquellos factores positivos, que se generan en el entorno, y

una vez identificados estos pueden ser aprovechados. (Wikipedia, 2018)

La industria de la construcciéon cumple un papel muy importante en la economia de

un pais, esta industria representa cerca del 8% del PIB del Ecuador.

Desde el 2015 el Gobierno ha venido impulsando politicas para incentivar la
construccion y dinamizar la economia golpeada por los bajos precios del petrdleo. (El
Comercio, 2018). Desde ese afio se han venido lanzando politicas para que las entidades
bancarias privadas otorguen créditos hipotecarios con tasa de 4.99% con plazo tope de 20

afios y 5% de entrada para viviendas nuevas de hasta $90000, con un valor por m2 de $980.

En las ultimas semanas el Gobierno anuncio los nuevos productos crediticios para

subvencionar el 100% de las viviendas hasta $130000.
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Para esto el BIESS creo dos nuevos productos: El primero estd destinado para
viviendas de hasta $90000 con una tasa de interés desde 5.99%, y el segundo producto
destinado para viviendas con precios que van desde $90000 hasta $130000, con una tasa que

vas desde 6.99%. (El Telégrafo, 2019).

Estos nuevos créditos se presentan como oportunidades a las cuales el proyecto
Amarante puede beneficiarse siempre y cuando se plantee las estrategias de comercializacion

que atraigan a la demanda potencial calificada.

Para calificar el cliente debe cumplir con las siguientes condiciones:

e La capacidad de endeudamiento para acceder a este crédito serd de hasta el 40% de
los ingresos declarados en el IESS, una vez deducidos el aporte personal al Seguro
Social y las deudas reportadas por el Bur6 de Crédito. Es decir, se tomara en cuenta

unicamente los ingresos netos. (EI Comercio, 2019).

e Debe tener un minimo de 36 aportaciones individuales o solidarias con su conyugue

o union libre reconocida legalmente.

e (Cada uno de los solicitantes debe tener las 13 ultimas aportaciones consecutivas.

e El empleador no debe encontrarse en mora con el IESS. (El Comercio, 2019)

10.5.1 Analisis externo — Amenazas

Las amenazas son situaciones negativas, externas al proyecto, que pueden atentar
contra este, por lo que se deben identificar a tiempo para que de ser necesario disefiar una

estrategia para poder sortearlas. (Wikipedia, 2018)
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Amarante es un proyecto destinado a un segmento medio de la poblacion, el cual es
uno de los mas golpeados por la crisis econdmica que esta soportando el pais. Con los nuevos
programas de crédito que ha implementado el gobierno con el BIESS y la banca privada con
los productos VIS y VIP, la mayor amenaza es la competencia con otros proyectos que se

encuentran dentro de este rango de precios.

Esto puede influir en la velocidad de ventas del proyecto, el cual es muy importante
en especial en los primeros meses de construccion, pues para acceder al financiamiento
bancario debemos cumplir con al menos el 30% de las ventas, que ademas de este requisito

exige un aporte por parte del promotor del 33% de los costos totales del proyecto.

10.6 Estrategia de optimizacion

10.6.1 Analisis proyecto arquitectdnico original

Una de las debilidades identificadas es la distribucion interna de los departamentos
ubicados en el bloque A, pues su area de 84 m2 de departamento hace que su precio final de
comercializacion incluido estacionamiento y bodega supere en algunos departamentos los
$109.000, saliendo del rango establecido para acceder a los créditos VIP y del segmento

objetivo.

Por lo que se procedio a redisenar la arquitectura interna de los departamentos Tipo
4 el mismo que esta compuesto por dos dormitorios, dos bafios completos, sala, comedor y
cocina con un area de 84 m2. Y el departamento Tipo 3 el mismo que es una suite de un

dormitorio, un bafio, sala comedor y cocina con un area de 49 m2. Observar ilustracion # 62.
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hT

J]Tpn 3 Tipo 4

[lustracion 63 Planta proyecto Amarante Original
Elaboracion: El Autor

10.6.2 Nuevo planteamiento arquitecténico

Con el objetivo de reducir el area del departamento Tipo 4 y mejorar la distribucion
del departamento Tipo3 se procedi6 a realizar un nuevo esquema arquitectonico, el mismo
que presenta un cambio sustancial en la distribucion de areas, incluyendo el planteamiento
de un nuevo patio de luz que permita tener una doble fachada en estos departamentos y

ventilacion e iluminacion natural en ambientes que antes estaban cerrados.
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[ustracion 64 Nueva planta arquitectonica departamentos Amarante
Elaboracion: El Autor

Con este nuevo esquema como se observa en la ilustracion #63 se logro obtener que
el departamento Tipo 4 reduzca su area en 4m2, pero el mayor cambio se observa en el
departamento Tipo 3 que de ser una suite de 49 m2 se obtiene un departamento de 2
dormitorios de 60 m2, incrementando el area enajenable en departamentos y el porcentaje
de ocupacion total (COS Total) en un 2%, obteniendo el 100% de la edificabilidad

establecida por la normativa.

10.6.3 Reprogramacion de cronograma del proyecto

Con respecto a la reprogramacion del cronograma de obra, en el andlisis FODA
identificamos que el rubro que mas importancia tiene en los costos directos de obra es su
sistema estructural. Es asi, que en la forma como se aproveche el sistema de estructura

metalica definira si esta caracteristica del proyecto es una fortaleza o una debilidad.
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Se identifico que en el proyecto original la estructura tenia una duracidén de 7 meses
lo cual retrasaba actividades como la albaiiileria, recubrimientos e instalaciones alargando

la duracién de ejecucion del proyecto a 18 meses.

En el nuevo planteamiento se aprovecha el sistema constructivo recortando el plazo
de ejecucion de obra a 12 meses, con 6 meses de duracion para la construccion de la
estructura y acortando el plazo total a 16 meses, optimizando asi tiempo y gastos

administrativos. Observar grafico a continuacion

CRONOGRAMA DE FASES DEL PROYECTO

DESCRIPCION ACTIVIDAD ‘ MES 1 ‘ MES 2 ‘ MES 3 ‘ MES4 | MES5 | MES 6 | MES 7 | MES 8 | MES 9 ‘MES 10|MES 11‘ MES 12‘ MES 13 MES 14 MES 15| MES 16
PLANIFICACION ‘

2 COMERCIALIZACION
3 CONSTRUCCION
4 CIERRE

Ilustracion 65 Reprogramacion de egresos proyecto optimizado
Elaboracion: El Autor

Ademas, se revisd precios de los rubros mas importantes del presupuesto
encontrando que en la estimacion inicial del precio por kg de la estructura metalica (obtenida
en la revista de precios de la CAMICON) estaba sobrevalorado por lo que realizando
consultas con expertos en la materia se ajustd al precio real logrando asi reducir el costo de

$3,14/kg a $2,20/kg incluido el montaje con grua.
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Costos Totales parciales y acumulados

52.500.000 $300.000

$1.961.994

$250.000

$2.000.000
$200.000
$1.500.000
$150.000
$1.000.000
$100.000
$500.000
550.000
« 111
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
E COSTOS TOTALTES PARCIALES w— COSTOS TOTALES ACUMULADOS

Grafico 80 Costos totales parciales y acumulados optimizados
Elaboracion: El Autor

Como se observa en el grafico # 80, el flujo de los egresos presenta un incremento
ascendente de inversion entre los meses 3 y 7 del proyecto, periodo en el cual se esta
elaborando la mayor parte de la obra gris del proyecto, y para el cual se requerira un mayor

control entorno al cumplimiento del cronograma y presupuesto programado.

10.6.4 Reajuste de estrategia financiera

Después del analisis FODA del proyecto Amarante e identificando cuales son en
especial las debilidades y amenazas que pueden influir en el éxito del proyecto. Se identifico

que uno de los principales problemas es el financiamiento del proyecto.

Con una estrategia de comercializacién con entrada del 5% y el 95% con préstamo
hipotecario, no permite que el mismo proyecto con los ingresos por ventas participe en su

proceso constructivo.
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Por lo tanto, una de las estrategias que se plantea para optimizar los fondos requeridos
para la ejecucion del proyecto, sera replantear la estrategia de comercializacién con una

forma de pago del 30% de entrada y el 70% con préstamo hipotecario.

Si bien la forma de pago puede generar un problema para la absorcion del proyecto
pues las condiciones anteriores beneficiaban al cliente, como estrategia se plantea
incrementar la inversion en la comercializacion y bajar precios de los departamentos con el

fin de aumentar la efectividad de su estrategia de mercadeo.

Con esto se busca que los mayores ingresos generado por la entrada del 30% de los
departamentos vendidos ayuden a apalancar el proyecto y disminuya el aporte del

financiamiento bancario con sus respectivos gastos e intereses.

10.6.5 Forma de pago

Para el proyecto optimizado se optd por una sola forma de pago independiente del
valor final del departamento pues con los nuevos créditos hipotecarios del BIESS los
departamentos que superen los $90000 dolares también son beneficiados con tasa de interés

a partir de 6.99%, que sigue siendo atractivo y beneficioso para el comprador.

Entrega 70%

Reserva 5% Credito hipotecario otorgado
al cliente por medio de

Firma de promesa de
P entidades bancarias

compraventa

Iustracion 66 Forma de pago proyecto optimizado
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El Autor
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Se plantea la reserva del bien inmueble con un 5%, el 25% restante para completar
la entrada en cuotas mensuales hasta acabar el proceso constructivo, y el 70% con el

préstamo hipotecario solicitado por el cliente.

En busqueda de no perder la ventaja competitiva que tenia el proyecto con la anterior
forma de pago se ajustaron los precios de manera que los precios de los departamentos

tengan un valor méas homogéneo. Ver anexo.

. Con un precio promedio de $931/m2 que tenia el proyecto original se redujo a
$908/m2, reduciendo asi los ingresos generados por el proyecto, pero con el ajuste logrado
gastos de construccion todavia presenta una utilidad para el proyecto que evaluaremos mas

adelante.

10.6.6 Flujo de ingresos

Con la nueva forma de pago, y el nuevo plazo del proyecto se logra obtener al final
del proceso constructivo un incremento en el aporte de ingresos por ventas al proyecto del

254%,($805.510) reduciendo de esta manera el aporte del crédito externo.
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Grafico 81 Comparacion Flujo de Ingresos
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El Autor

10.7 Comparacion analisis financiero proyecto optimizado y original

10.7.1 Comparacion analisis estatico

INDICADORES FINANCIEROS PROYECTO PURO

CONCEPTO OPTIMIZADO ORIGINAL DIFERENCIA
INGRESOS $2.685.036 $2.794.202 -5109.166
$ 2.685.036 $ 2.794.202 $ -109.166
$250.000 $250.000 SO
EGRESOS $1.441.239 $1.593.364 -$152.125
$270.755 $286.097 -$15.342
$1.961.994 $2.129.461 -$167.467
UTILIDAD $723.042 $664.741 $58.300
MARGEN 27% 24% 3%
RENTABILIDAD 37% 31% 6%

Tabla 40 Tabla comparativa analisis estatico proyecto original y optimizado
Elaboracion: El Autor



281

Como se observa en la tabla #38, en el analisis estatico del proyecto puro, ambas
opciones presentan utilidades favorables para el proyecto, con una diferencia a favor del
proyecto optimizado, pues que a pesar de haber reducido sus ingresos por $109.166, obtiene

un mayor margen y rentabilidad que el proyecto original.

10.7.2 Comparacion analisis de sensibilidad

ANALISIS SENSIBILIDAD PROYECTO PURO

CONCEPTO OPTIMIZADO ORIGINAL DIFERENCIA
INCREMENTO DE COSTOS 24,98% 16,45% 8,53%
REDUCCION DE PRECIOS 20,61% 14,49% 6,12%

DURACION DE PLAZO VENTAS 40,61 MESES| 38,50 MESES 2,11 MESES

Tabla 41 Comparacion analisis de sensibilidad proyecto puro

Elaboracion: E1 Autor

De igual forma en el andlisis de sensibilidad el proyecto optimizado presenta una

ventaja en los porcentajes que soporta en cuanto al incremento de costos con 8,53% mas de

resistencia, en la reduccion de precios con 6,12% de reduccion. Y con 2 meses mas que el

original en cuanto a la duracion de plazo de ventas.

10.7.3 Comparacion indicadores financieros proyecto dinamico

INDICADORES FINANCIEROS PROYECTO PURO

CONCEPTO OPTIMIZADO ORIGINAL DIFERENCIA
VAN $455.539,34| $321.831,06 $133.708,29
TIR 4,74% 3,08% 1,66%
TIR ANUAL 74,23% 43,88% 30,35%
MAX INVERSION $1.231.637,00 $1.730.427, -5498.790,00

Grafico 82 Comparacion indicadores financieros
Elaboracion: El Autor

Con respecto a los indicadores financieros en el analisis dindmico del proyecto puro

los resultados del proyecto optimizado son positivos con respecto al proyecto original.



282

Con una diferencia en el aumento del Van con $133.708,29, y aumento en la TIR
anual de un 30.35%, ademas con una reduccion de la maxima inversion de $498.790, se
puede inferir que todas las acciones realizadas en la optimizacién presentan un mejor

panorama en la viabilidad financiera del proyecto puro.

Se puede observar el nuevo comportamiento de los flujos acumulados y su méxima

inversion en el siguiente grafico.

Flujos del proyecto puro

Grafico 83 Flujos de proyecto puro optimizado
Elaboracion: El Autor

10.7.4 Comparacion Analisis estatico apalancado

Para el anélisis financiero estatico del proyecto apalancado se evalia el proyecto en
general con los totales de sus ingresos por ventas y el crédito bancario; y los egresos
correspondientes a los costos totales del proyecto més los gastos financieros del crédito, en
un momento determinado en el tiempo, con el objeto de establecer los resultados en funcion

de su utilidad, que permita establecer cudl es el margen de ganancia y su rentabilidad.
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CONCEPTO OPTIMIZADO ORIGINAL DIFERENCIA
INGRESOS $2.685.036 $2.794.202 -5109.166
$2.685.036 $2.794.202 -$109.166
$250.000 $250.000 S0
$1.441.239 $1.593.364 -$152.125
EGRESOS $270.755 $286.097 -$15.342
$47.705 $67.208 -5$19.504
$2.009.699 $2.196.669 -$186.970
UTILIDAD $675.337 $597.533 $77.804
MARGEN 25% 21% 4%
RENTABILIDAD 34% 27% 6%

Tabla 42 Comparacion analisis estatico
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El Autor

Como se observa en la tabla # 40 las diferencias con respecto al proyecto apalancado
original, con el nuevo flujo de ingresos disminuimos el pago de intereses en
aproximadamente $19.504 valor que incrementa las utilidades del proyecto mejorando el

margen y su rentabilidad en un 4% y 6% respectivamente.

10.7.5 Comparacion Analisis financiero dindmico proyecto apalancado

Para determinar los indicadores financieros con los flujos del proyecto apalancado es

necesario obtener la tasa de descuento apalancada.

Esta se obtiene calculando el promedio ponderado de la inversion del capital propio
con la tasa de descuento y el capital del crédito bancario con la tasa de interés que exige la

entidad financiera. La férmula para obtener la tasa de crédito es la siguiente:
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Rpond,= (Kp*re)+(Kc*rc)

Kt
DIFERENCI
TASA DE DESCUENTO PONDERADA  VARIABLE  OPTIMIZADO  ORIGINAL
CAPITAL PROPIO + VENTAS Kp $1.362.241 | $1.493.947 | -$131.706
TASA DE DESCUENTO ANUAL re 17,50% 17,50% 0,00%
CAPITAL CREDITO Kc $647.458 $702.722 | -$55.264
TASA DE INTERES rc 9,76% 9,76% 0,00%
CAPITAL TOTAL Kt $2.009.699 | $2.196.669 | -$186.970
TASA PONDERADA APALANCADO
15,019 15,029 -0,029
ANUAL 5,01% 5,02% 0,02%
TASA EFECTIVA PONDERADA | 1,17% | 1,17% | 0,00%

Tabla 43 Comparacion calculo tasa de descuento ponderada
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El Autor

Como observamos en la tabla anterior la diferencia de los valores del capital
requerido para la ejecucion del proyecto representan una optimizacion en los recursos
propios del proyecto ($-55.264), al igual que se disminuye la dependencia de los capitales

externos al proyecto.

También se define la nueva tasa ponderada anual con la cual se analizara

dinamicamente al proyecto con las nuevas condiciones.

10.7.6 Flujo de ingresos y egresos proyecto apalancado

En funcioén de los flujos acumulados de gastos de ingreso y egresos y el nuevo flujo
de saldo de caja base tomados durante los 16 meses de la ejecucion del proyecto,

determinamos el siguiente andlisis con el grafico de Flujos del proyecto Apalancado.
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Flujo de proyecto Apalancado

$4.000.000
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e [NVERSION s ACUMULADO INGRESQOS e ACUMULADO EGRESOS

Grafico 84 Flujos de proyecto apalancado optimizado
Fuente: Archivo personal
Elaboracion: El Autor

A diferencia del proyecto apalancado original, el aporte del 30% correspondiente al
ingreso por ventas con el ingreso del crédito permite optimizar recursos obteniendo de esta
forma una inversion menor con una diferencia de $298.215 con respecto al proyecto

apalancado original. Ver grafico # 85

10.7.7 Comparacion y analisis de indicadores financieros

Una vez definidos los flujos de caja del proyecto apalancado, y con base a la tasa de
descuento ponderada, para el andlisis de indicadores financieros del proyecto se procede a
calcular el VAN del proyecto apalancado con el fin de obtener la informacion mas precisa

con respecto la viabilidad o no del proyecto.
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ANALISIS ESTATICO PROYECTO APALANCADO

CONCEPTO OPTIMIZADO ORIGINAL DIFERENCIA
VAN $496.551 $370.748 $125.802
MAX INVERSION $762.405 $1.060.620 -$298.215
MES 1ER DESEMBOLSO 5 MES 6 MES -1 MES

Tabla 44 Comparacion indicadores financieros
Elaboracion: El Autor

En estas nuevas condiciones el VAN esperado del proyecto optimizado incrementa
en $125.802 con respecto al original. Lo cual influye positivamente en la viabilidad
econdmica del proyecto. De igual forma la maxima inversion disminuyo $298.215 y el
acceso al crédito bancario para financiar la obra se produce un mes antes que en el proyecto

original.

10.8 Conclusiones

El resultado del analisis FODA del proyecto se identificaron varias caracteristicas

del proyecto que pueden influir para bien o para mal en el resultado final del proyecto.

Sin embargo, para la optimizacion del proyecto se determind una estrategia de
optimizacion que permita aprovechar las fortalezas del proyecto, asi como también corregir

las debilidades que puedan presentar una amenaza a la viabilidad en su ejecucion.

Con lo que se obtuvo los siguientes resultados:

Replanteamiento arquitecténico: Se obtuvo una mejor distribucion interna de los
departamentos Tipo 3 y Tipo 4, obteniendo una optimizacion de la edificabilidad en un 100%

del total permitido (incluido los 12% del incremento).
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Se modificé la tipologia del departamento Tipo 3, de un dormitorio a dos dormitorios
homogenizando la tipologia y el tamafio de los departamentos. Ademads, con la incorporacion
de un nuevo patio de luz permite la ventilacion e iluminacion natural a todos los bafios del

bloque A.

Sin embargo, este cambio repercuto en la cantidad de estacionamientos ubicados en
los subsuelos, disminuyendo de 40 unidades a 34 unidades, pero se concluye que los

beneficios creados ayudaran a mejorar la viabilidad del proyecto en cuanto a su arquitectura.

Ajuste y reprogramacion de cronograma: con este ajuste se obtuvo una
disminucién de un 9,5% en los costos directos de la obra, lo que permitio6 revisar los precios
de los departamentos para que el nuevo planteamiento de su estrategia financiera no afecte

al proyecto.

Ajuste de forma de pago y precio de comercializacion:

El punto identificado que causa el problema del financiamiento es la forma de pago,
pues al contar unicamente con el 5% de entrada, los ingresos por ventas no aportaban al
proyecto los suficientes recursos obligando a buscar financiamiento externo con el gasto y

los intereses que esto implica.

Por lo tanto, aprovechando la nueva ampliacion en el financiamiento de los créditos
hipotecarios del BIESS, se plante6 que el nuevo esquema de comercializacion para la venta
de todo el proyecto sea con el 5% de reserva, el 25% para completar la entrada y el 70% con

crédito bancario.
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Con el nuevo planteamiento se obtuvo que el propio proyecto participe con los
ingresos por ventas en la ejecucion de este, sin embargo, en cuanto a la ventaja competitiva
que generaba una entrada del 5%, se concluye que debe mejorar los aspectos de su estrategia
comercial, empezando por el precio del departamento que para esta optimizacion ya presenta

una reduccion de un 4%.

Anadlisis de viabilidad financiera:

Con todos los ajustes en su componente arquitectonico, costos, precio y
comercializaciéon se evalud al proyecto desde un enfoque financiero realizando una
comparacion entre los resultados de los analisis financieros del proyecto optimizado con el
original, y tanto en su evaluacion estatica, dinamica, del puro y apalancado, los resultados
son favorables al optimizado, mejorando los indices financieros y por un ende su viabilidad

financiera.
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11 GERENCIA DE PROYECTOS

11.1 Antecedentes

Todo proyecto independientemente del tamafio o complejidad que este sea requiere
de un conjunto de técnicas y conocimientos para que pueda ser desarrollado con éxito. Por
esta razon se requiere la implementacion de un plan para la direccion de proyectos y en este

sentido la figura del Director de Proyecto cobra vital importancia (EOLES, 2012)

11.2 Objetivos

Desarrollar el andlisis del que forma parte del Acta de Constitucion del proyecto
Amarante, definiendo los objetivos, el alcance, la duracion y los costos durante todas las

fases del ciclo de vida del proyecto.

Desarrollar el plan de direccion del proyecto Amarante definiendo las guias para la
gestion del cronograma, gestion de presupuestos, gestion de interesados, gestion de riesgos

y gestion de recursos humanos.

11.3 Metodologia

Con base a la informacion proporcionada por la metodologia de la Direccion de
Proyectos TenStep desarrollada con base a la guia PMBOK, identificaremos los procesos y
técnicas para desarrollar los planes de direccion de proyecto que mejor se adapten a las

necesidades del proyecto Amarante.
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11.4 Acta de constitucion

11.4.1 Resumen del proyecto

Amarante es el tercer proyecto inmobiliario en el sector con el cual la empresa RRaye
Design Cia. Ltda. busca posicionarse como lider en el desarrollo de vivienda multifamiliar
con proyectos que estan dirigidos a satisfacer la demanda de familias con estrato socio
econdmico medio tipico, y que encuentran en nuestros proyectos una excelente ubicacion
dentro de la ciudad con precios asequibles, con el cual pueden acceder a crédito con baja

tasa de interés y asi obtener una excelente inversion.

El proyecto se compone de 5 plantas con 2 subsuelos en el cual se desarrollaran 35
unidades de vivienda (30 departamentos de 2 dormitorios y 5 suites de un dormitorio) con
areas que van desde los 49 m2 hasta los 84 m2. Contara con 40 estacionamientos y 29

bodegas y amplias areas comunales.

11.4.2 Objetivos del proyecto

Los objetivos son declaraciones con las cuales se describen todo aquello que se trata
de lograr con el proyecto. Estos deben ser descritos de manera que se los pueda evaluar al
final de un proyecto, para lo cual se empleara la técnica SMART para describir los objetivos
de manera que sean eSpecificos, Medibles, Alcanzables, Realistas y restringidos al Tiempo.

(Mochal, 2012)
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Objetivos

HH

[lustracion 67 Objetivos SMART
Fuente: (Goc Networking, 2019)

Con base a esta técnica a continuacion se describen los objetivos del proyecto que

tendran que estar relacionados con los entregables del proyecto.

Desarrollar un buen plan de comercializacidén con un proyecto que este alineado a la
demanda del mercado, de manera que la velocidad de ventas permita que el proyecto
apalanque su propio desarrollo y no sea necesario mayor financiamiento fuera de la

organizacion.

Desarrollar correctamente el plan del proyecto para que no existan mayores
modificaciones en el cronograma ni en el presupuesto establecido y lograr terminar

el proyecto en un plazo de 18 meses.

Vender la totalidad de unidades de vivienda antes de que culmine el proceso
constructivo de manera que con los desembolsos de los créditos hipotecarios
amortizar la deuda adquirida para la ejecucion del proyecto al terminar el plazo de

18 meses.

Generar al menos el 17.5% de margen utilidad del proyecto de manera que se
cumplan con las expectativas de los inversionistas y generen beneficios economicos

a la empresa.
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11.5 Alcance de proyecto

Para la definicion del trabajo es necesario especificar aquello que esta dentro y fuera
del alcance para definir los limites 16gicos del proyecto de manera que podamos gestionarlos

de manera efectiva: (Ledesma, 2019)

11.5.1 Lo que esté dentro del alcance:

e Adquisicion de terreno ubicado en el barrio Julio Moreno, que cuenta con una

superficie de 695.41 m2, y que es propiedad de la empresa promotora del proyecto.

e Estudios de disefo arquitectonico, calculo estructural e instalaciones eléctricas y
sanitarias para un edificio de maximo 5 plantas y 2 subsuelo, con estructura metalica

y muros de hormigdn anclado en areas de subsuelo.

e Planificacion, ejecucion, comercializacion, control y monitoreo del proyecto

Amarante ubicado en la ciudad de Quito, sector ¢l Dorado.

e El proyecto dispone de 35 unidades de vivienda de 1 y 2 dormitorios con areas que
van desde los 49 a 84 m2, 4 de ellos con patio exclusivo, 29 bodegas y cada

departamento cuenta con estacionamiento propio.

e Amplias dreas comunales en la terraza con espacios de esparcimiento infantil, salon

comunal, parrilla y servicios higiénicos.

e (Cada departamento cuenta con todos los acabados:

O Puertas, mobiliario fijo, closets y barrederas con mdf.

O Aparatos sanitarios, griferia y accesorios marca FV (o similar).
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0 Cerdmica nacional en piso y paredes de bafio, cocina y area de maquinas.

0 Piso flotante en areas social y dormitorio.

0 Cielo raso de gypsum, ventanera aluminio natural con vidrio claro.

0 Ascensor con capacidad para 8 personas de 8 paradas, sin cuarto de maquinas.

0 Sistema de seguridad contra incendios, por medio sensores de humo, luz

estroboscopica, sefiales de salida, pulsadores y panel central de control.

0 Sistema de camaras y acceso por medio de tarjetas magnéticas.

Garantia por dafios o vicios ocultos en la construccion segun lo establecido en la ley.

Lo que fuera del alcance:

Administracion permanente del edificio: a partir de que se haya conformado la
directiva y realizada la entrega oficial, la administracion y operaciones,
mantenimiento, limpieza y pago de servicios comunales estaran a cargo del

condominio o de la administracion externa.

Equipos de linea blanca en departamentos.

Reparacion por dafio ocasionados por el mal uso de las instalaciones o los equipos.

Adecuaciones posteriores a la entrega.

Pago de impuestos prediales ni actualizacién de datos en el municipio posterior al

registro de la escritura de compraventa en el Registro de la Propiedad.
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11.5.3 Definicién de los entregables del proyecto

Tras definir los limites en el alcance del proyecto, como parte de la integracion del

trabajo es importante definir cudles seran los entregables que se desarrollaran en cada fase

del proyecto.

Los entregables corresponden a los hitos que define cada fase del proyecto, con los

cuales podremos evaluar su desarrollo y estos son los siguientes:

En la fase de inicio nuestro entregable principal serd el Acta de Constitucion, con la

firma del patrocinador.

En la fase de planificacion el entregable serd el Plan de Proyecto, el cual esta
desarrollado con base a la informacion desarrollada de otros entregables como son la
propuesta final arquitectonica con los estudios técnicos con la estimacion de costos,
esfuerzos y duracion necesarios para desarrollar el proyecto cumpliendo con las

especificaciones técnicas.

Cuando el proyecto haya culminado su fase de ejecucion, se deberd realizar los
planos As built registrando todos los cambios desarrollados durante el proceso
constructivo de manera que los clientes tengan informacion real y actualizada de lo
que van a recibir. Esta informacion debera ser entregada al momento de realizar el
tercer entregable, el Acta de Recepcion y Entrega del edificio al condominio con la

aceptacion del promotor.
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e Y en la fase de cierre después de liquidar los contratos con el personal de obra,

proveedores y pago del crédito, se procederd a firmar el Acta de Cierre para hacer
oficial que el proyecto ha cumplido con todas las obligaciones pendientes. Como
activo de la organizacion parte de esta fase de cierre serd registrar todos los
documentos con la evaluacion y las lecciones aprendidas de manera que sirvan de

referencia para nuevos proyectos.

11.6 Estimacion de esfuerzo, costo y duracion

11.6.1 Esfuerzo del proyecto

ESTIMACION ESFUERZO

MESES DIAS HORAS

FASE DE INICIO

FASE DE PLANIFICACION

FASE DE EJECUCION

FASE DE CIERRE
ESFUERZO TOTAL

440 3520

Tabla 45 Estimacion de esfuerzo del proyecto
Elaboracion: El autor

11.6.2 Costo del proyecto

ESTIMACION DE COSTOS

COSTO $ INCIDENCIA %

COSTO DEL TERRENO

$250.000

COSTO DIRECTO $1.600.000
COSTO INDIRECTO $285.000
COSTO TOTAL $2.135.000 100%

Tabla 46 Estimacion de costos del proyecto
Elaboracion: El autor
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DURACION
FASE PURACION ENTREGABLES / KILL POINTS
(MESES)
INICIO 1 ACTA DE CONSTITUCION
PLANIFICACION 3 PLAN DE PROYECTO
ACTA DE ENTREGA DEL PRODUCTO TERMINADC
EJECUCION 15
PLANOS AS BUILT
ACTA DE CIERRE DE PROYECTO
CIERRE 3
REGISTRO DOCUMENTAL
DURACION TOTAL PROYECTO 22 MESES

Tabla 47 Estimacion duracion del proyecto
Elaboracion: El autor

11.7 Suposiciones previas

Las suposiciones son circunstancia o eventos fuera del entorno del proyecto que

puede afectar a su éxito y los cuales el equipo de trabajo cree van a suceder, pero que no

estan bajo su control.  (Arciniega, 2018). Las siguientes son suposiciones que deben

cumplirse para terminar el proyecto segun lo programado.

e El proyecto tendrd una duracion de 18 meses desde el inicio de la fase de ejecucion

hasta el cierre del proyecto

e Por las fechas en las que se calcula empezaran la construccion, los factores climaticos

pueden cambiar y retrasar el rendimiento del trabajo, pero estaran dentro de lo

estimado.

e Se prevee que los cambios anunciados por el gobierno para incentivar la industria de

la construccion, presentara un ambiente positivo para la demanda y oferta de

viviendas tipo VIP.
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¢ Se mantendra la demanda por este tipo de vivienda en el sector de manera que todas

las unidades logren venderse hasta acabar la construccion.

e No existiran cambios importantes en el proyecto, y se sujetaran a lo planificado.

e Los desembolsos de los créditos se realizaran en un plazo maximo de tres meses
después de finalizar el proyecto, y podremos cancelar con anticipacion los préstamos

adquiridos.

e Larelacion laboral con el personal de obra culminaréd el momento en que termine el
proyecto, se firmaran el acta de finiquito y no existirdn reclamos por ninguna de las

dos partes.

e Las propiedades colindantes al proyecto no se veran afectadas por la ejecucion de

obra, y no existiran denuncias que solventar.

e Se contempla que existan algunas compras al contado, que ayuden a financiar la

ejecucion del proyecto.

11.8 Riesgos del proyecto

El riesgo son condiciones o circunstancias que existen en el entorno del proyecto y
que estan fuera de control del equipo de proyecto, y si en caso llegaran a presentarse tendran

un impacto negativo para el proyecto y para la organizacion. (Mochal, 2012)

Por esta razén se debe tener una actitud proactiva con el riesgo, de manera que
podamos abordar los incidentes y estar preparado cuando estos ocurran. Para esto tenemos
que identificar los posibles riesgos que puedan afectar a nuestro proyecto y tener elaborado

un plan de contingencia.
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A continuacion, se mencionan los principales riesgos del proyecto Amarante:

Demora en la obtencion de los aprobaciones y permisos municipales para iniciar con

la construccion del proyecto.

Que incremente el periodo de construccion a niveles mayores a lo que el proyecto

pueda soportar.

Que los factores climaticos hagan imposible la construccion del proyecto,

ocasionando retraso en el cronograma establecido.

Que el gobierno cambie las condiciones de crédito, aumentando la tasa de interés,
disminuyendo el plazo de venta y aumentando requisitos para acceder a los créditos

de vivienda VIP.

Que baje la demanda de vivienda VIP, y nos obligue a reducir los precios de venta a

un nivel mayor a lo que el proyecto pueda soportar.

Que existan demoras en los tramites de escrituracion ocasionando retraso en los
desembolsos, y aumento en los intereses por la no cancelacion de los préstamos

adquiridos para la construccion.

Accidentes laborales que ocasionen pérdidas humanas a uno o varios miembros del

equipo de trabajo.

Denuncias de los vecinos por inconformidad de la construccion y por el impacto que

genera en el sector.
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11.9 Enfoque del proyecto

El proyecto Amarante se desarrollard cumpliendo cada una de sus fases de manera

secuencial y ordenada: Inicio, planificacion, ejecucion y cierre.

En la fase de inicio se buscard un terreno en el cual se pueda desarrollar vivienda
multifamiliar en altura. Una vez identificado desarrollar un plan masa preliminar y se
investigara sobre sus coeficientes de edificabilidad y se calculara el valor del terreno con
base a las técnicas de método residual y de margen de construccion. Con esta informacion

se informara al promotor para que negocie el terreno.

Una vez adquirido, haremos un levantamiento topografico para determinar las areas
y los desniveles del terreno, de manera que se pueda desarrollar un primer bosquejo del
proyecto definitivo. Con esa informacion determinaremos el caso de negocio, para concluir
con el Acta de Constitucion que contendrd los acuerdos entre todos los interesados con sus

respectivas firmas.

La fase de planificacion inicia con base a los requerimientos acordados en la fase
inicial, e iniciara con el proyecto arquitectonico, que una vez haya cumplido con todas las
condiciones técnicas y del estudio de mercado, se pondra a disposicion de las entidades de

control para determinar si el proyecto es viable técnicamente.

Cuando haya obtenido el certificado de conformidad, se trabajara en conjunto con
los estudios de ingenieria para desarrollar un producto integrado cumpliendo con estandares

de calidad y uso eficiente de los recursos.
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Se conformara el equipo de trabajo necesario para el desarrollo del proyecto al igual
que se definiran los costo, el alcance y la duracién del proyecto obteniendo la linea base del

proyecto, y concluir con el siguiente entregable que sera el Plan de Proyecto.

Ya en la fase de ejecucion, se ejecutara todos los trabajos definidos en el alcance del
plan de trabajo, controlando y monitoreando el proyecto con base a la gestion del plan de
trabajo y del presupuesto, de manera que el proyecto se ejecute con los costos y duracion
programada y se entregue cada actividad descrita en la EDT a satisfaccion y cumpliendo con

las expectativas del promotor y los clientes.

Y en la fase de cierre, se elaboraran las escrituras y se realizara la entrega de los
departamentos a cada propietario, asi como también la entrega por medio de un Acta de
Entrega Recepcion a los representantes del condominio, para que las operaciones del edificio

pasen a su cargo.

Finalmente liquidar todos los contratos concernientes al proceso constructivo del
edificio y obtener el Acta de Cierre del proyecto que junto al registro de lecciones aprendidas
formarén parte de los activos de la organizacion y estaran debidamente archivadas para que

sirvan de referencia para nuevos proyectos.

11.10 Organizacion del proyecto

Por el tamafio de la empresa y su estrategia de organizacion, para el proyecto
Amarante se plantea una estructura organizacion funcional, con una linea de autoridad que
esta claramente identificada y en el cual el director de proyecto también sera responsable del

proyecto.



Director de
Proyecto
Arg. Francisco Paﬂll

Patrocinador

.Ramiro Paﬁllal

Gerente
administrativo

_I Arq.Fausto Padillal

Jefe Disefio

Presupuestoy

planillas de obra

Recursos

Contabilidad

Humanos

|| Am. Frandsco padita|

|| Arq.Fausto Padilla|

|| Ing.PaolaPadillal

|__Isr. Patricio Villacres|

Equipo de
disefio

]

Director de obra

Adquisiciones

|__|Ing. Ivan Chacon |

_I Sra. Angeles Proafio

Equipo de
Construccién

_I Sr. Alfredo Vilﬁl

Comercializacion_

_[ Por definlr[

[lustracion 68 Estructura Organizacional Proyecto Amarante
Elaboracion: El autor
Aprobaciones

Asesoria Legal y
tributaria

| Dra. Maria Padilal

Las aprobaciones de formularios estaran a cargo de las siguientes personas:

Patrocinador: Arq. Ramiro Padilla

Director de Proyecto: Francisco Padilla

Gerente Administrativo: Arq. Fausto Padilla

Fecha

Fecha

Fecha
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11.11 Integracion del plan de trabajo

Este proceso se lo conoce como planeacion del proyecto. Se puede desarrollar un
plan con base a un plan usado en un proyecto anterior o como en este caso empezando desde
cero mediante el proceso de direccion de proyectos que se presenta en la siguiente
ilustracion.

Crear una

Estructura de
Desglose de Trabajo

Revisar entregables
de la linea base

Estimacion de

duracion y costo

Ajustar cronograma
y agregar hitos

Tustracion 69 Proceso para Integracion de Plan de Trabajo
Fuente: (Ledesma, 2019)
Elaboracion; el Autor

11.12 Linea base del proyecto

La linea base consiste en el plan aprobado con la ultima version aprobada. Esta linea
base sera la guia en la cual se pueda comparar el avance del proyecto en funcion de la triple

restriccion alcance, costo y duracion.

Hay que tomar en cuenta que no existe una version unica, esta sera actualizada
conforme se vayan aprobando los cambios de tal manera que se pueda evaluar al final del
proyecto como fue su comportamiento a lo lardo del ciclo de vida de proyecto. (Mochal,

2012)
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Line base del Proyecto Amarante

$2.500.000 $300.000
Linea base

$2.000.000 $250.000
$200.000

$1.500.000
$150.000

$1.000.000
$100.000

500.000
> | | I $50.000

. AN

1 2 3 4 5 6 7 8 9 1011 12 13 14 15 16 17 18

Grafico 85 Linea base del proyecto Amarante
Fuente: Plan de negocio Amarante
Elaboracion; el Autor

11.13 Estructura de desglose del trabajo

Para hacer este ejercicio mental, se convoco a los distintos interesados y especialistas
que estan involucrados con el proyecto con el fin de establecer todas las actividades que van

a ser necesarias para desarrollar el proyecto.

Esta informacion nos permite ver el proyecto desde un alto nivel desglosando en
piezas mas y mas pequefias de manera que podamos obtener una imagen completa del trabajo

y las tareas que hay que realizar.

Con esta informacion se construyo el siguiente esquema de la EDT desglosado en
funcion de las fases del ciclo de vida del proyecto y en las cuales quedan definidas los

entregables.
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Tlustracion 70 Estructura de Desglose de Trabajo
Fuente: Ten Step
Elaboracion: El autor

? Adquie

-

i

4.3 Liquidacidn contratos
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11.14 Direccién del proyecto

Como indica el PMBOK “La Direccion de Proyectos es la aplicacion de
conocimientos, habilidades, herramientas y técnicas a las actividades del proyecto para

cumplir con los requisitos del mismo.” (Mochal, 2012).

Para la evaluacion de la direccion del proyecto Amarante, evaluaremos los planes de
gestion con el cual el Director de Proyecto y los responsables de cada area se guiaran para

planear, organizar, dirigir y controlar el desarrollo del proyecto. (Charles W. Lamb, 2011)

11.14.1Gestion de los interesados

Los interesados son personas o grupos de personas, que de alguna forma estan
relacionados o afectados por el proyecto. Normalmente estan dentro de la organizacion, pero

también pueden ser interesados externos.

En la medida que crece el tamafio del proyecto, aumenta el numero de interesados.
Por esta razon es indispensable identificarlos para saber como manejar las expectativas y el

involucramiento de los mismos al proyecto. (Mochal, 2012)

Con base a un analisis cualitativo ubicamos a los interesados segiin su interés e
influencia en un grafico para observar de manera global su posicionamiento en cuanto a su
interés y su influencia, con el fin de definir la estrategia mas adecuada para involucrarlos

mas al proyecto.
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Gréfico 86 Posicionamiento de interesados
Elaboracion: El autor

Los que estan en el cuadrante de mayor interés y mayor influencia, requieren menor

esfuerzo para atenderlos, porque ellos se encuentran involucrados con el proyecto

Los que estan ubicados en el cuadrante de bajo interés y baja influencia, no requieren
mayor involucramiento, pero se debe estar pendiente en caso puedan influir negativamente

en el proyecto

Los que tienen alta influencia y bajo interés, son los interesados a los que, como
director de proyecto, se deben gestionar los recursos necesarios para involucrarlos mas pues

su bajo interés puede afectar al adecuado desarrollo del proyecto.

11.14.2Gestion del plan de trabajo

Se refiere a la evaluacion constante del plan de trabajo con fin de establecer si el

proyecto concluira dentro de los parametros originales de trabajo, costo y duracion.

Nos permite identificar posibles indicadores de manera que podamos realizar ajustes
y actualizaciones al plan considerando loa cambios que puedan existir con las horas de

trabajo y costos reales. (Ledesma, 2019)
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11.14.3Gestion del cronograma

Una vez que se ha creado el cronograma se debe asegurar que se entiende claramente
la direccion que hay que seguir para cumplir con plazo establecido. El reto serd manejarlo
adecuadamente para que en todo momento se encuentre reflejado la realidad y poder

intervenir cuando sea necesario. (Mochal, 2012)

En la gestion del cronograma se deben identificar las sefiales de problemas que
pueden afectar al cumplimiento del cronograma. Estas son algunas sefiales que pueden

influir negativamente:

Actividades que desde etapas iniciales exceden en el presupuesto o sufren
retrasos.

Variaciones de poca importancia que sufren un incremento
significativo, en especial al inicio del proyecto.
\

Percatarse que aun se trabaja en actividades que deberian estar
terminadas.

|

Si se requieren horas extras para cumplir con fechas limites de
entrega, sobre todo en etapas iniciales.
[

. Si la moral del equipo comienza a decaer.

{

. Si la calidad de los productos o servicios empieza a deteriorarse.

Si los procesos de control de calidad, prueba, y tiempo de gestion se deben
disminuir con respecto al cronograma original.

74

Tlustracion 71 Senales problemas en relacion con el cronograma
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Fuente: Ten Step
Elaboracion: El autor

Para establecer el proyecto al cronograma original estas son algunas técnicas que

seran empleadas en todo el ciclo de vida del proyecto Amarante.

Trabajo tiempo extra.

Realizar intercambio de recursos.

Intensificando el cronograma.

Restablecer compromisos.

Adoptar politica de cero toleracia en cuanto
a los cambios del alcance.

[ustracion 72 Técnicas para restablecer al proyecto al cronograma original
Fuente: Ten Step
Elaboracion: El autor

Sin embargo, hay que tener en cuenta que, al acelerar actividades para establecer el
cronograma original, van a existir cambios que si no estan supervisados de manera correcta
el proyecto se puede ir fuera de control, un ejemplo de esto es el Fast Tracking que por su

riesgo no se tomara en cuenta como una técnica a emplearse en este proyecto.

Para crear plan de gestion del cronograma se ha tomado el proceso seglin la guia del
PMBOK, que, por la naturaleza del proyecto, su tamafio, y nimero de horas de esfuerzo se
tomo el proceso de proyectos medianos. A continuacion, en detalle de los pasos que se deben

seguir.
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*Para este tipo de proyecto se recomienda manejar la revisiones cada dos semanas.

+Con la informacion proporcionada, actualizar el plan donde se refleje las actividades
terminadas.

[2 Volver a planear el proyecto

*Reprogramar el trabajo con la informacién proporcionada analizando si este puede
concluirse. dentro del esfuerzo, duracion y costo originales.

‘ 3 Revisar la situacion del cronograma

s|dentificar si hay actividades que deberian estar concluidas y no lo han hecho.

sAveriguar las razones y establecer mecanismos para corregirlos.
» "

L4 Buscar otras sefiales de que el presupuesto puede estar en problemas

*Monitorear y controlar el proyecto para asegurar el estado de salud del proyecto y que
areas requieren mayor atencion.

«Sj existen sefiales se deben integrar a la gestion de riesgos para que proactivamente se
asegure un adecuado seguimiento.

g

5 Evaluar la ruta critica del proyecto

-

eEntender la ruta critca para determinar las actividades que necesitan ser aceleradas, de
tal forma que si el cronograma tuviera alguna variacion estas puedan ponerse al corriente
con el cronograma original.

[6 Asignar trabajo a los miembros del equipo

*Después de validar el estado del proyecto y la ruta critica, y con el cronograma
actualizado, para su ejecucion se debe asignar los miembros del equipo adeacuados.

*Es importante que los miembros conozcany entiendan el trabajo asignado, motivandolos
de tal forma que se comprometana a cumplir en el plazo establecido

l? Comunicar cualquier riesgo del cronograma o del presupuesto

sInmediatamente tras identificar un riesgo se debe comunicar al patrocinador como a los
grupos de interes clave del proyecto, de manera que se implementen acciones que
permitan volver al plan establecido.

*Siya no se puede cumplir preparar nuevas estimaciones,comunicarlas al patrocinador.

[8 Cerrar el proyecto

+Concluido el trabajo, asegurar que se incluyan en el cronograma las actividades para el
cierre formal del proyecto.

[lustracion 73 Proceso Gestion de cronograma proyecto mediano
Fuente: (Mochal, 2012)
Elaboracion: El autor

11.14.4Gestion del presupuesto

Asi como se realizo el control del cronograma debemos usar la misma metodologia
para el control de costos del proyecto. En este caso las sefales que debemos identificar son

las siguientes:
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El proyecto se desarrolla de acuerdo al cronograma pero excede en
el presupuesto algunas actividades que requieren mayor esfuerzo.

Si existen actividades o gastos imprecindibles que no se
tomaron en cuenta en el presupuesto original.

Si se esta llevando acabo actividades que no estan dentro de la
definicion del proyecto aprobado.

Si se cumple presupuesto difiriendo gastos para el proximo periodo.

Tlustracion 74 Senales problemas en relacion con el presupuesto
Fuente: Ten Step
Elaboracion: El autor

Como en la gestion del cronograma continuacion se detalla técnicas que

emplearemos para restablecer el proyecto a su presupuesto original.

Trabajo tiempo extra sin pago.

A
Realizar intercambio de recursos.
N
Haciendo uso del presupuesto de
contingencia
T.
LV
Restablecer compromisos.
= |
N

Adoptar politica de cero toleracia en cuanto
a los cambios del alcance.

Tlustracion 75 Técnicas para restablecer el proyecto a su presupuesto original
Fuente: Ten Step
Elaboracion: El autor
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En nuestro campo el de la industria de la construccidon el presupuesto tiene una
importancia primordial para la administracion de un proyecto. Y es necesario como director

de proyecto dar seguimiento constante a los costos que intervienen para la adecuada

ejecucion del proyecto.

Por esta razon se toma como base de la gestion del presupuesto el proceso que indica

el PMBOK para los proyectos medianos.

*Revisar el desempefio del presupuesto contra el presupuesto asignado.
sAdministrar el presupuesto mensualmentem atn cuando el cronograma se actualice semanal

o quincenalmente.

[2 Actualice su pronostico del presupuesto de su proyecto

eCuando se actualice el cronograma se debera actualizar la estimacion de el costo de trabajo
restante. (prondstico)

Si el pronostico refleja que tiende a excederse en e presupuesto se deberan tomar medidas
proactivas para regresar al presupuesto programado.

[3 Comunicar cualquier riesgo del presupuesto

sinmediatamente al identificar un riesgo que perjudique al presupuesto se deberd comunicar al
patrocinador y a los interesados de la gerencia.

*Con los riesgos identificados implementar acciones para tratar de mantener el proyecto en
curso.

*Si es seguro que no se pudan cumplir los compromisos actuales se deben preparar nuevos
estimados y estos deben ser comunicados al patrocinador y a la gerencia.

4 Gestionar las variaciones en costo

eDar seguimiento al gasto real del proyecto vs el gasto estimado, enlazando el presupuesto
contra el cronograma de manera que se pueda gestionar el presupuesto efectivamente desde
su inicio.

sDocumentar cada variacion, identificando si es significativa y su impactoen el presupuesto. Si

el presupuesto es limitado deberan anotar las variaciones y plantear formas de reducir los
costos en otras dreas.

[5 Pronosticar si terminara el trabajo dentro de las expectativas

eEvaluar el costo restante para determinar si el proyecto se completara dentro del plazo
original del presupuesto.

[6 Tome acciones correctivas, si es necesario

*Como el presupuesto es importante se beberd implementar las técnicas de control de costos
para lograr cumplir con lo programado.

*Si se requiriera mas presupuesto, el equipo debe encontrar nuevas expectativas.

[ustracion 76 Proceso Gestion del presupuesto proyecto mediano
Fuente: (Mochal, 2012)
Elaboracion: El autor
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11.14.5 Gestion del riesgo

En proyectos medianos como Amarante donde la duracidon en su ejecucion toma
algunos meses es importante recordar que se pueden presentar problemas que cambien las
condiciones con las que se planifico el proyecto original. Por lo tanto, es importante que el

director de proyecto tenga una guia para mitigar cualquier riesgo que ponga en peligro la

ejecucion del proyecto.

Elaboraciéon del plan de Gestion
de Riesgos

Identificar Riesgos

Analisis Cualitativo de Riesgos

Andlisis Cuantitativo de Riesgos

Crear Planes de Respuesta y
Contingencia

Monitorear los planes de riesgo
actuales

Localizar Nuevos Riesgos

[lustracion 77 Proceso para la gestion del riesgo
Fuente: (Mochal, 2012)
Elaboracion: El autor

Planear los procesos, herramientas,
involucrados, tiempo, realacionados con la
gestion de riesgos

Realizar una evalucacién completa de los
riesgos que pueden afectar al proyecto en
todas sus etapas.

Definir si los riesgos son de alto, medio o
bajo impacto

Analizar de manera nimerica y mas precisa los

riesgos.

Planear como responder y contener los riesgos de
nivel medio y alto en el caso que estos se den, para

asi reducir las amenazas del proyecto y aumentar
las oportunidades del mismo.

Dar seguimiento a los planes de riesgo, para
que sean manejados segun lo planeado.

Es necesario re-analizar los riesgos a lo largo
de la ejecucién de manera periddica en el
proyecto.



Descripcion del
Riesgo

Demora
Obtencién de
aprobaciones

Incremento en
periodo de
construccion

Factores
climaticos

Cambio de
politica de
créditos
hipotecarios

Baja demanda
proyectos VIP

Demora en
escrituracion

Accidentes
Laborales

Denuncia por
vecinos

Tabla 48 Plan para gestion del riesgo
Elaboracion: El autor

Probabilidad
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11.14.6Gestion de recursos humanos
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La gestion del personal es la mas dificil e importante de todas las responsabilidades

en la direccion del proyecto. El rol de un director de proyecto sera liderar a su equipo de

trabajo para lograr que las personas se comprometan con el proyecto y los objetivos de la

empresa.

Por esta razén la creacion de un buen equipo de trabajo debe ser un trabajo bien

estructurado con la asignacion de roles y responsabilidades que garanticen que se cumplan

con el desarrollo del proyecto y las expectativas de los interesados.

ENTREGABLES

Reuniones de trabajo
Caso de negocio
Acta de constitucion

PATROCINADOR

Planes de gestién del proyecto
Requerimientos del proyecto

Reportes de avance de obra

Planos Arquitecténicos

Planos de Ingenierias

Detalles y especificaciones

EDT

Presuspuesto y cronograma

Obtencidn de permisos de construccidn
Aprobacion Entidad Colaboradoa

Control de planes del proyecto
Construccion del proyecto

Acta de entrega recepcion del edificio
Comercializacidn

Tramite Crédito Hipotecario
Escrituracion

Acta de cierre

Elaboracién planos As Built

>>>»0>»>»—>—=—2>>»2>>>>>>>>P

DIRECTOR DE

PROYECTO

DEL PROYECTO
EQUIPO EJECUCION
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Responsable

Aprueba

Consultada

-0 >I CIERRE | EJECUCION PLANIFICACION INICIO

Informada

Tabla 49 Matriz de asignacion de roles y responsabilidades

Elaboracion:

El autor
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El acta de constitucion desarrollado en este capitulo permitié documentar el punto de
partida con el cual se autoriza formalmente la existencia del proyecto. Definido los objetivos,
el alcance, costos y duracion del proyecto Amarante, permite tener una vision preliminar de

los beneficios que se buscan alcanzar con este proyecto.

Con la integracion del plan de trabajo se defini6 la linea base del proyecto que integra
el alcance, costo y duracion del proyecto, con la cual podremos evaluar su desempefio e

implementar las correcciones que sean necesarias para restablecer al desempefio planificado.

Con el EDT se definieron todos los paquetes de trabajo necesarios para la ejecucion
del proyecto en todas las fases de su ciclo de vida, y permitié definir los entregables del
proyecto que seran los hitos que ayuden a determinar si el proyecto esta cumpliendo con el

desempeiio esperado.

La gestion de interesados permitio identificar cuales son los interesados que
requieren un mayor involucramiento por su alta influencia y bajo interés. Entre los cuales se
encuentra el equipo responsable del proyecto y el banco que nos financia la construccion.
De igual manera presenta que los vecinos del proyecto también es un grupo al cual el director
del proyecto debe estar pendiente para que no se vean afectados por el impacto ocasionado

en el proceso constructivo de la edificacion.

En el plan de gestion del presupuesto y obras, las técnicas para restablecer su
desempefio al original son similares, sin embargo, se ha definido que procesos que puedan
ser riesgosos para el control del proyecto no sean tomados en cuenta, como es el Fast

Tracking.
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En la gestion de riesgos del proyecto se definio el plan para el manejo del riesgo con
sus estrategias de manejo de riesgos, planes de contingencia y los responsables para llevarlas
a cabo. El incremento en el periodo de construccidn, los factores climaticos, el cambio de
politicas del gobierno con respecto a los créditos VIP, y los accidentes laborales son los

riesgos que mayor impacto pueden ocasionar al éxito del proyecto.

En la gestion de recursos humanos, se identificaron los entregables en cada fase del
ciclo de vida del proyecto, con la asignacion de roles y responsabilidades que permitan al
director de proyecto llevar un mayor control del proyecto con una buena relacion laboral con

el resto de los interesados.
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COSTOS TOTALES ACUMULADOS

$ 268.717 $

297.622 $ 376.745 $

502.980 $ 661.641 $

OD ONO AMA D
A O RR O P 4 6 8 9 0 4 6
GT-1 COMPRA TERRENO 250000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
100%
D O O D O 4 6 8 9 0 4 b
GD-1  INICIO DE OBRA 65828 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
30% 40% 30%
GD-2  ESTRUCTURA 732559 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
5% 10% 15% 20% 20% 15% 15%
GD-3  ALBARILERIA 190079 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
10% 15% 15% 20% 20% 15% 5% 0% 0%
GD-4  RECUBRIMIENTOS 148217 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
10% 10% 10% 15% 20% 15% 15% 5%
GD-5  CARPINTERIA 206404 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
15% 10% 10% 15% 20% 20% 10%
GD-6  INSTALACIONES HIDROSANITARIAS 113069 0 0 0 0 0 0 0 0 0
5% 5% 10% 10% 15% 15% 15% 15% 10%
GD-7  INSTALACIONES ELECTRICAS 80123 0 0 0 0 0 0 0 0 0
5% 5% 5% 15% 15% 15% 15% 15% 10%
GD-8 OTROS 57085 0 0 0 0 0 0 8563 0 0 0 0 0
30% 15% 15% 15% 10% 10% 5%
COSTOS ACUMULADOS $ -8 - ¢ 56376 6 173.080 $ 321729 $ 521234 § 720739 $ 938297 $ 1.160.958 $ 1277.295 $ 1374.679 $ 1472.880 $ 1.553.404 $ 1593364 $ 1593.364 $ 1.593.364 $ 1593364 $ 1.593.364
Gl DESCRIPCION ACTIVIDAD MES 1 MES 2 MES 3 Y 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
Gl-1  PLANIFICACION 47150 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
| | 45% 30% 5% 5% | | %
GI-2  GASTOS LEGALES 4900 0 0 0 0 0 0 0 0
| | 100% I | | |
GI-3  GASTOS POR COMERCIALIZACION 42800 0
| |
Gl-4  GASTOS ADMINISTRATIVOS
| | &% 6% 6% &% 6% &% | % 6% &% 6% & | &% 6% &% 6% & 6% 6%
Gl-6  COMISION VENTAS o0 |
o 0% 0% 0% 0% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 2% 2% 2% 0% | 30% 3% 3%
COSTOS ACUMULADOS $ 18717 $ 47622 $ 70369 $  79.891 $  89.912 ¢ 101295 $ 111910 $ 122626 $ 133459 $ 145289 $ 150653 $ 174164 $ 186318 $  197.188 $  203.932 $ 231320 $  258.709 $  286.097
CODIGO RESUMEN VALOR MES 1 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 MES MES 14 MES 15 MES 16 MES 17 MES 18
GT COSTO TERRENO 250000 250000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
GD  COSTOS DIRECTOS 1593364 0 0 56376 116713 148640 199505 199505 217558 222661 116337 97384 98201 80525 39960 0 0 0 0
Gl COSTOS INDIRECTOS 286097 18717 28905 22747 9522 10021 11383 10615 10716 10833 11830 14364 14511 12154 10870 6744 27388 27388 27388

872529 $ 1.082.649 $ 1.310.923 $ 1.544.417 $ 1.672.584 $ 1784332 $ 1.897.044 $ 1.989.722 $ 2.040.552 $ 2.047.296 $ 2.074.684 $ 2.102.072 $ 2.129.461
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Anexo 2: Tabla precios de departamentos

TABLA DE PRECIOS AMARANTE

- - . 5 2l s 8e s| 2 2 w ¥ £§| & s g
z g g 2 3 | .8 | 48z| g=| z 2 3.2 3 g 2. & =2&| g < 2 < | £
S S = g w2 o W 59 gol 3 28 <3 - s <2< +38| 5 b z 9 o
e | 5 | 5 | 5 | #F | @822 g2z 8¢ 55 |oBZI| 8 |gis|EgzEuegd2| B Z 5 | 8
2 S < S o 5 £8=<| 83| &z| 8 83 22| o = 22228 +| a i e 2 o
8 = @ & I i @ o o S 2 & = o < Z o = O — o = o
z < & = = a = P i & = w 2 0 'E w 7 s
T a a w w w
A101 2 57 980 56223 0,98 1,00 1,00 55098 53973 9600 11520 88 75093 57 16,00 14 14 855,56
A102 2 73 980 71207 0,98 1,02 1,00 71207 69752 3256 9800 89 82808 73 5 12 5 4,07 930,64
A103 2 79 980 77312 0,98 1,02 1,00 77312 75733 3352 9800 95 88885 79 4 12 4 4,19 932,39
PRIMER PISO A104 1 49 980 47824 0,98 1,00 1,02 47824 46847 7472 12600 74 66919 49 20 16 13 9,34 905,66
B101 2 67 980 65660 0,98 0,98 1,00 63034 61746 12588 3168 9800 104 87302 67 20,98 6 12 6 3,96 837,91
B102 2 62 980 60456 0,98 0,98 1,00 58038 56853 13374 2712 9800 100 82739 62 22,29 7 12 7 3,39 830,54
B103 2 65 980 63700 0,98 0,98 1,00 61152 59903 11880 2552 10400 101 84735 65 19,80 8 13 8 3,19 839,04
A201 2 57 980 56223 1,00 1,00 1,00 56223 55074 12096 72 67170 57 13 15 926,61
A202 2 73 980 71207 1,00 1,02 1,00 72631 71148 3440 9800 89 84388 73 3 12 3 4,30 945,94
A203 2 79 980 77312 1,00 1,02 1,00 78858 77248 5480 9800 98 92528 79 2 12 2 6,85 944,26
SEGUNDO PISO A204 1 49 980 47824 1,00 1,00 1,02 48780 47784 13304 65 61088 49 19 17 933,64
B201 2 67 980 65660 1,00 0,98 1,00 64347 63033 2280 9200 81 74513 67 22 12 26 2,85 915,95
B202 2 62 980 60456 1,00 0,98 1,00 59247 58037 2280 9800 77 70117 62 23 12 27 2,85 913,10
B203 2 65 980 63700 1,00 0,98 1,00 62426 61151 2600 9800 81 73551 65 24 12 28 3,25 913,68
A301 2 57 980 56223 1,02 1,00 1,00 57347 56176 2552 9408 72 68136 57 33 12 20 3,19 942,14
A302 2 78 980 76509 1,02 1,02 1,00 79569 77944 4360 11200 98 93504 78 1 14 1 545 | 958,82
A303 2 84 980 82457 1,02 1,02 1,00 85755 84004 4680 M 18419 115 107103 84 36/40 25 24 5,85 932,30
TERCER PISO A304 1 49 980 47824 1,02 1,00 | 1,02 49737 48721 9992 61 58713 49 37 12 957,96
B301 2 67 980 65660 1,02 0,98 1,00 65660 64319 2440 11448 84 78207 67 21 14 25 3,05 927,06
B302 2 62 980 60456 1,02 0,98 1,00 60456 59221 2456 9800 77 71477 62 25 12 29 3,07 928,16
B303 2 65 980 63700 1,02 0,98 1,00 63700 62399 2472 9800 80 74671 65 26 12 30 3,09 929,44
A401 2 57 980 56223 1,04 1,00 1,00 58472 57277 2904 9408 73 69589 57 34 12 21 3,63 956,42
A402 2 78 980 76509 1,04 1,02 1,00 81099 79443 2904 17945 106 100292 78 i 9/15 24 9 3,63 946,60
A403 2 84 980 82457 1,04 1,02 1,00 87405 85619 17975 108 103594 84 d 10/16 24 955,40
CUARTO PISO A404 1 49 980 47824 1,04 1,00 r 1,02 50693 49658 2800 10024 65 62482 49 38 13 10 3,50 963,78
B401 2 67 980 65660 1,04 0,98 1,00 66973 65605 3440 12600 87 81645 67 28 16 15 4,30 937,91
B402 2 62 980 60456 1,04 0,98 1,00 61665 60406 2712 10400 78 73518 62 32 13 19 3,39 941,57
B403 2 65 980 63700 1,04 0,98 1,00 64974 63647 3168 9800 81 76615 65 31 12 18 3,96 943,42
A501 2 57 980 56223 1,06 1,00 1,00 59596 58379 2800 9216 72 70395 57 35 12 22 3,50 972,44
A502 2 78 980 76509 1,06 1,02 1,00 82629 80942 2704 18004 106 101650 78 d 11/17 24 11 3,38 960,96
A503 2 84 980 82457 1,06 1,02 1,00 89054 87235 4680 18049 114 109964 84 M 12/18 24 12 5,85 961,39
CUARTO PISO A504 1 49 980 47824 1,06 1,00 r 1,02 51650 50595 2704 9848 64 63147 49 39 12 23 3,38 979,18
B501 2 67 980 65660 1,06 0,98 1,00 68286 66892 5480 12600 90 84972 67 27 16 14 6,85 948,35
B502 2 62 980 60456 1,06 0,98 1,00 62874 61590 3256 9800 78 74646 62 30 12 17 4,07 956,88
B503 2 65 980 63700 1,06 0,98 1,00 66248 64895 3352 9800 81 78047 65 29 12 16 4,19 958,34
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Anexo 3: Cuadro analisis de sensibilidad al costo y al precio proyecto puro

ANALISIS DE SENSIBILIDAD VARIACION DE COSTOS

DESCRIPCION

PRESUPUES

TO

INGRESOS TOTALES $2.794.202
EGRESOS TOTALES $2.129.461
EGRESOS TOTALES CON INCREMENTO $2.129.461
FLUJO MENSUAL DE CAJA VARIACION

OD OSTO 0%
TASA DE DESCUENTO 17,50%
TASA MENSUAL 1,35%
VAN $321.831
TIR MENSUAL 3,08%
TIR ANUAL 43,88%

VARIABLE
VAN
TIR ANUAL

ANALISIS DE SENSIBILIDAD VARIACION DE PRECIOS

DESCRIPCION

INGRESOS TOTALES

EGRESOS TOTALES

INGRESOS TOTALES CON REDUCCION
EGRESOS TOTALES CON NUEVA COMISION
COMISION DE VENTAS PROYECTO PURO
NUEVA COMISION DE VENTAS

FLUJO MENSUAL DE CAJA VARIACION

VALOR
$321.831
43,88%

PRESUPUES
TO
$2.794.202
$2.129.461
$2.794.202
$2.129.461
$69.855
$69.855

0%

TASA DE DESCUENTO

17,50%

TASA MENSUAL

1,35%

VAN

TIR MENSUAL
TIR ANUAL
COMISION

HHRHHH ]

3,08%

43,88%

VARIABLE
VAN

TIR ANUAL

2,50%

$321.831
44%

MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 13 MES 14

$5.849 $8.411 $11.230 $14.362 $17.885 $21.912 $26.610 $32.247 $39.294 $45.189 $45.189 $45.189 $0| $825.778| $825.778| $825.778

$0 $3.500

$268.717|  $28.905|  $79.124| $126.235| $158.661 $210.888| $210.120| $228.274| $233.494| $128.167| $111.748| $112.712| $92.678|  $50.829 $6.744|  $27.383|  $27.388|  $27.388

$268.717  $28.905  $79.124 $126.235 $158.661 $210.888  $210.120 $228.274 $233.494 $128.167 $111.748 $112.712  $92.678  $50.829 $6.744  $27.388  $27.388  $27.388

-$268.717  -$25.405  -$73.275 -$117.824 -$147.431 -$196.526 -$192.235 -$206.362 -$206.884 -$95.920 -$72.454 -$67.522  -$47.489 -$5.640 -$6.744 $798.390 $798.390  $798.390
$0,00 0%

$321.831

44%

SENSIBILIDAD CON INCREMENTO EN COSTOS
6% 8% 10% 12%

$204.455  $165.330  $126.205 $87.080

33% 30% 27% 24%

18%
-$30.296
15%

14%
$47.954
21%

16,45%
0,0%
17,5%

$243.581
37%

$282.706
40%

S0 $3.500 $5.849 $8.411 $11.230 $14.362 $17.885 $21.912 $26.610 $32.247 $39.294 $45.189 $45.189 $825.778| $825.778

$268.717 $28.905 $79.124| $126.235| $158.661| $210.888| $210.120| $228.274| $233.494| $128.167| $111.748 $112.712 $92.678 $27.388 $27.388
S0 $3.500 $5.849 $8.411 $11.230 $14.362 $17.885 $21.912 $26.610 $32.247 $39.294 $45.189 $45.189 $45.189 S0 $825.778  $825.778  $825.778
$268.717 $28.905 $79.124| $126.235| $158.661| $210.888| $210.120| $228.274| $233.494| S$128.167| S$111.748 $112.712 $92.678 $50.829 $6.744 $27.388 $27.388 $27.388
$0,00 $87,50 $146,22 $210,28 $280,75 $359,05 $447,13 $547,80 $665,24 $806,18 $982,35| $1.129,74| $1.129,74| $1.129,74 $0,00| $20.644,45| $20.644,45| $20.644,45
$0,00 $87,50 $146,22 $210,28 $280,75 $359,05 $447,13 $547,80 $665,24 $806,18 $982,35| $1.129,74| $1.129,74| $1.129,74 $0,00| $20.644,45| $20.644,45| $20.644,45
-$268.717  -$25.405  -$73.275 -$117.824 -$147.431 -$196.526 -$192.235 -$206.362 -$206.884 -$95.920 -$72.454  -$67.522  -$47.489 -$5.640 -$6.744
$0,00

$321.831

44%

SENSIBILIDAD CON REDUCCION EN PRECIOS
-6% -8% -10% -12%
$188.563  $144.140  $99.717 $55.294

33% 29% 26% 22%

-16%
-$33.551
15%

-14,49%
0,0%
17,5%

-$77.974
11%

$232.985
37%

$277.408
40%
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Anexo 4: Cuadro analisis de escenario con dos variables

ANALISIS DE SENSIBILIDAD VARIACION DE PRECIOS Y COSTOS

PRESUPUES
TO MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 11

DESCRIPCION
MES 12 MES 17

INGRESOS TOTALES $2.794.202 S0 . $5.849 $8.411 $11.230 $14.362 $17.885 $21.912 $26.610 $32.247 $39.294 $45.189 $45.189 $45.189 SO| $825.778 . $825.778
EGRESOS TOTALES $2.129.461| $268.717 $79.124| $126.235| $158.661| $210.888| $210.120| $228.274| $233.494| $128.167| $111.748| $112.712 $92.678 $50.829 $6.744 $27.388 $27.388
INGRESOS TOTALES CON REDUCCION S0 $3.500 $5.849 $8.411 $11.230 $14.362 $17.885 $21.912 $26.610 $32.247 $39.294 $45.189 $45.189 $45.189 SO  $825.778  $825.778  $825.778
EGRESOS CON INCREMENTO DE COSTOS $268.717 $28.905 $79.124  $126.235 $158.661 $210.888 $210.120 $228.274 $233.494 $128.167 $111.748 $112.712 $92.678 $50.829 $6.744 $27.388 $27.388 $27.388
COMISION DE VENTAS PROYECTO PURO S0 $88 $146 $210 $281 $359 $447 $548 $665 $806 $982 $1.130 $1.130 $1.130 S0 $20.644 $20.644 $20.644
NUEVA COMISION DE VENTAS SO $88 $146 $210 $281 $359 $447 $548 $665 $806 $982 $1.130 $1.130 $1.130 SO $20.644 $20.644 $20.644
FLUJO MENSUAL DE CAJA VARIACION -$268.717  -$25.405  -$73.275 -$117.824 -$147.431 -$196.526 -$192.235 -$206.362 -$206.884 -$95.920 -$72.454 -$67.522  -$47.489 -$5.640 -$6.744  $798.390 $798.390 $798.390
0%

R O OSTO 0%
TASA DE DESCUENTO 17,50%
TASA MENSUAL 1,35%
VAN $321.831
TIR MENSUAL 3,08% $0,00
TIR ANUAL 43,88%

SENSIBILIDAD VAN CON REDUCCION EN PRECIOS
$321.831 -4% -6% -8% -10% -12%
$321.831  $277.408 @ $232.985 $188.563 $144.140  $99.717 $55.294 $10.871 -33551
$282.706  $238.306 $193.906 = $149.506 $105.106  $60.706 $16.306  -$28.094 -72494
$243.581  $199.203  $154.826 = $110.449  $66.072 $21.694  -$22.683 -$67.060  -111437
$204.455  $160.101 = $115.746  $71.392 $27.037  -$17.317 -$61.672 -$106.026  -150380
$165.330 $120.998  $76.667 $32.335  -$11.997 -$56.328 -$100.660 -$144.992  -189323
$126.205  $81.896 $37.587 -$6.722 -$51.031  -$95.340 -$139.649 -$183.958 -228266
$87.080 $42.793 -$1.493 -$45.779  -$90.065 -$134.351 -$178.637 -$222.923  -267209
$47.954 $3.691 -$40.572  -$84.836  -$129.099 -$173.362 -$217.626 -$261.889  -306152
$8.829 -$35.411  -$79.652  -$123.893 -$168.133 -$212.374 -$256.614 -$300.855  -345095
-30296 -74514 -118732 -162950 -207167 -251385 -295603 -339821 -384038

VAN

SENSIBILIDAD VAN CON
INCREMENTO EN COSTOS

SENSIBILIDAD TIR CON REDUCCION EN PRECIOS
-6% -8% -10% -12%

TIR ANUAL
43,88% -4%

" 44% 40% 37% 33% 29% 26% 22% 18% 15%
z o 40% 37% 33% 29% 26% 22% 19% 15% 12%
o é’ 37% 33% 30% 26% 23% 19% 16% 12% 9%
F > 33% 30% 26% 23% 20% 16% 13% 9% 6%
el 30% 27% 23% 20% 17% 13% 10% 7% 4%
o~ 27% 24% 20% 17% 14% 11% 7% 4% 1%
?; s 24% 21% 17% 14% 11% 8% 5% 2% -1%
z g 21% 18% 15% 12% 8% 5% 2% -1% -4%
vz 18% 15% 12% 9% 6% 3% 0% -3% -6%

15% 12% 9% 6% 4% 1% 2% -5% -8%
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Anexo 5: Flujo cronograma de ventas

CRONOGRAMA DE VENTAS =5 - 95

PERIODO DE VENTAS (MESES) TOTAL VENTAS

1 14
1 0 2800 636 636 636 636 636 636 636 636 636 636 636 636 0 66043 66043 66043 208557
2 0 0 2800 693 693 693 693 693 693 693 693 693 693 693 0 66043 66043 66043 208557
3 0 0 0 2800 763 763 763 763 763 763 763 763 763 763 0 66043 66043 66043 208557
4 0 0 0 0 2800 848 848 848 848 848 848 848 848 848 0 66043 66043 66043 208557
5 0 0 0 0 0 2800 953 953 953 953 953 953 953 953 0 66043 66043 66043 208557
6 0 0 0 0 0 0 2800 1090 1090 1090 1090 1090 1090 1090 0 66043 66043 66043 208557
7 0 0 0 0 0 0 0 2800 1271 1271 1271 1271 1271 1271 0 66043 66043 66043 208557
8 0 0 0 0 0 0 0 0 2800 1526 1526 1526 1526 1526 0 66043 66043 66043 208557
9 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2800 1907 1907 1907 1907 0 66043 66043 66043 208557
10 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2800 2543 2543 2543 0 66043 66043 66043 208557
S OTOTAL $ - $ 280§ 343 $ 4129 $ 482 $ 5739 S 6693 S 7783 S 9054 $ 10579 § 12486 $ 12209 $ 12229 $§ 12229 $ - $ 660430 § 660430 $ 660430 § 2085569

CRONOGRAMA DE VENTAS 30 - 70

PERIODO DE VENTAS (MESE
MES DE VENTA oo S (MESES) TOTAL VENTAS

1

1 0 700 1713 1713 1713 1713 1713 1713 1713 1713 1713 1713 1713 1713 0 16535 16535 16535 70863

2 0 0 700 1869 1869 1869 1869 1869 1869 1869 1869 1869 1869 1869 0 16535 16535 16535 70863

3 0 0 0 700 2056 2056 2056 2056 2056 2056 2056 2056 2056 2056 0 16535 16535 16535 70863

4 0 0 0 0 700 2284 2284 2284 2284 2284 2284 2284 2284 2284 0 16535 16535 16535 70863

5 0 0 0 0 0 700 2570 2570 2570 2570 2570 2570 2570 2570 0 16535 16535 16535 70863

6 0 0 0 0 0 0 700 2937 2937 2937 2937 2937 2937 2937 0 16535 16535 16535 70863

7 0 0 0 0 0 0 0 700 3427 3427 3427 3427 3427 3427 0 16535 16535 16535 70863

8 0 0 0 0 0 0 0 0 700 4112 4112 4112 4112 4112 0 16535 16535 16535 70863

9 0 0 0 0 0 0 0 0 0 700 5140 5140 5140 5140 0 16535 16535 16535 70863

10 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 700 6853 6853 6853 0 16535 16535 16535 70863
FLUJO VENTAS 30-70 o TOTAL S - $ 7008 24138 42828 6338 S 862 S 11192 $ 14129 $ 1755 $ 21668 $ 26807 $ 32960 $ 32960 § 3290 § - § 165348 § 165348 § 165348 § 708634
FLUJO VENTAS 5-95 $ 343 S 419§ 482 S 5739 S 668 S 778 $ 904 § 10579 $ 12486 § 12229 § 1229 § 12229 $ - S 660430 § 660430 $ 660430 $  2.085.569

INGRESOS TOTALES 4 5.849 $ 8411 $ 11230 $ 14362 $ 17.885 $ 21912 $ 26610 $ 32247 $ 39294 $ 45189 $ 45189 $ 45189 $ $ 825778 $ 825.778 $ 825.778 $  2.794.202

TOTAL $ - 88 $ 146 $ 210 $ 281 $ 359 $ 447 $ 548 $ 665 $ 806 $ 982 $ 1130 $ 1130 $ 1130 $ - $ 20644 $ 20644 $  20.644
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Anexo 6: Fichas

FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

FICHAN® USFQ-FP-010 FECHA DE LEVANTAMIENTO 27/4f2019
ELABORADO POR: Francisco Padilla REVISADOR POR:
1. DATOS DEL PROYECTO INFORMACION DELSECTOR

NOMBRE EDIFICIO IM BARRIO La Vicentina
PRODUCTO Departamentos y Suites PARROQUIA
DIRECCION SECTOR Centro Norte
PROMOTOR/CONSTRUCTORA ARKOM Constructores PROVINCIA Pichincha
PERSONA DE CONTACTO long. lvan Ortega
TELEFONO DE CONTACTO 999940406
EMAIL/PAGINA WEB n/pages/category/Company/ARKOM-Construccit

2.UBICACION DEL PROYECTO
CALLE PRINCIPAL La Condamine DAD QUITO- SECTOR LAVICENTINA

CHINCHA - ECUADOR

CAI'I'E SEGJNM Nhl'll.ld Ca] ias AMINE ¥ MANUEL CAJIAS
TERRENO ESQUINERO Si
2.1Z0NA
RESIDENCIAL ]
COMERCIAL d
OTRO a
2.2 ENTORNO Y SERVICIOS
ACTIVIDAD PREDOMINANTE Urbana
ESTADO DE EDIFICACIONES Regular
SUPERMERCADOS a
COLEGIOS ]
TRANSPORTE PUBLICO  [¥]
BANCOS a
EDIFICIOS PUBLICOS d
CENTROS DE SALUD d
A. VERDES/ RECREATIVAS [¥]
3. DETALLES DEL PROYECTO

3.1 DETALLES CONSTRUCTIVOS 3.2 SERVICIOS
AVANCE DE OBRA% 5% ASCENSOR O cIMNasio O otros O
ESTRUCTURA Hormigon SALA COMUNAL JARDINES O
MAMPOSTERIA Bloque BBQ [J LAVANDERIA COMUNAL []
N° SUBSUELDS 1 SISTEMA DE SEGURIDAD [] GUARDIANIA
N° DE PISOS CANCHAS [0 caNcHAs d

4.1 ACABADOS

PISOS AREA SOCIAL Piso flotante TUMBADOS Losa
PISOS DORMITORIOS Pisoflotante  SANITARIOS v
PISOS COCINA Ceramica GRIFERIA Fv
PISOS BANOS Ceramica VENTANERIA AMuminio
PUERTAS MDF MESONES Granito

5. INFORMACION DE VENTAS 6. PROMOCION
N° UNIDADES TOTALES 13 CASA O DEPART, MODELO [] VOLANTES (] REDES SOCIALES o
N° UNIDADES VENDIDAS 6 ROTULO PROYECTO [¥] VENDEDORES [ rRevisTas o
FECHA DE INICIO DE OBRA jun-16 VALLA PUBLICITARIA [] sALA DE VENTAS (] FERIAS DE VIVIENDA ]
FECHA DE ENTREGA mar-20 PRENSA ESCRITA (] PAGINA WEB ] otros a

7. FORMA DE PAGO
RESERVA ENTRADA CUOTAS HASTA ENTREGA ENTREGA APLICA CREDITO VIP
10% 20% Financiamiento sin interes 70% Sl d No [¥]
8. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
PRODUCTO UNIDADES AREA PROM / U (M2) PRECIO (USD) PRECIO (USD)/M2

3 DORMITORIOS 2 BANOS 2 130 133000 1023,08
1 DORMITORIOS 1 BANO 11 50 50000 1000,00

OBSERVACIONES

La obra esta paralizada por algun problema que tiene el propietario con el financiamiento. No tiene fecha de reinicio de obra
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

FICHA N* USFQ-FP-020 FECHA DE LEVANTAMIENTO 18/4/2019
ELABORADO POR: Francisco Padilla REVISADOR POR:
1. DATOS DEL PROYECTO INFORMACION DEL SECTOR
NOMBRE CASAL ROBLES BARRIO Mariscal
PRODUCTO Departamentos PARROQUIA
DIRECCION SECTOR Centro Norte
PROMOTOR/CONSTRUCTORA Factor A construir PROVINCIA Pichincha
PERSONA DE CONTACTO Ing, Carlos Andino
TELEFONO DE CONTACTO 999196675
EMAIL/PAGINA WEB http://factoraconstruir.com/
2.UBICACION DEL PROYECTO
CALLE PRINCIPAL Calle Leonidas Plaza
CALLE SECUNDARIA Calle General Robles
TERRENO ESQUINERO si
2.1Z0NA
RESIDENCIAL ]
COMERCIAL a
OTRO O
2.2 ENTORNO Y SERVICIOS
ACTIVIDAD PREDOMINANTE Urbana
ESTADO DE EDIFICACIONES Regular
SUPERMERCADOS ]
COLEGIOS
TRANSPORTE PUBLICO [¥]
BANCOS 4]
EDIFICIOS PUBLICOS 3|
CENTROS DE SALUD 3|
A. VERDES/ RECREATIVAS [¥]
3. DETALLES DEL PROYECTO

3.1 DETALLES CONSTRUCTIVOS 3.2 SERVICIOS
AVANCE DE OBRA% 20% ASCENSOR GIMNASIO [~ otros
ESTRUCTURA Metalica SALA COMUNAL JARDINES Terraza jardin
MAMPOSTERIA Bloque BBQ ] LAVANDERIA COMUNAL []
N° SUBSUELOS 3 SISTEMA DE SEGURIDAD [¥] GUARDIANIA ™
N° DE PISOS 8 CANCHAS [ cancHAs |

4.1 ACABADOS

PISOS AREA SOCIAL Porcelanato TUMBADOS Gypsum
PISOS DORMITORIOS Pisoflotante  SANITARIOS v
PISOS COCINA Porcdanato GRIFERIA FV
PISOS BANOS Ceramica VENTANERIA Aluminio
PUERTAS MDF MESONES Granito

5. INFORMACION DE VENTAS 6. PROMOCION
N° UNIDADES TOTALES 17 CASA O DEPART, MODELO [] VOLANTES [ ReDEs SOCIALES O
N° UNIDADES VENDIDAS 8 ROTULO PROYECTO (] vENDEDORES (1 revistas a
FECHA DE INICIO DE OBRA dic-18 VALLA PUBLICITARIA (] sALA DE VENTAS (] FeErIAS DE VIVIENDA a
FECHA DE ENTREGA mar-20 PRENSA ESCRITA ] PAGINA WEB OTROS a

7. FORMA DE PAGO
RESERVA ENTRADA CUOTAS HASTA ENTREGA ENTREGA APLICA CREDITO VIP
10% 20% Financiamiento sin interes 70% s 4 no [
8. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
PRODUCTO UNIDADES AREA PROM / U (M2) PRECIO (USD) PRECIO (USD)/M2

3 DORMITORIOS 2 BANOS 7 105,42 188280 1786,00
2 DORMITORIOS 2 BANO 4 93,12 158307 1700,03
1 DORMITORIOS 1BANOS 3 4397 78706 1789,99
2 DORMITORIOS 1BANO 3 46,11 82546 1790,20

OBSERVACIONES

No existe venta oficial, el promotor desea llegar con la construccion a nivel de acera para ubicar la Sala de Venta. Actualmente estan
construidos los tres pisos de subsuelo a nivel de estructura.
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

FICHA N° USFQ-FP-030 FECHA DE LEVANTAMIENTO 11/7/2019
ELABORADO POR: Francisco Padilla REVISADOR POR:
1. DATOS DEL PROYECTO INFORMACION DEL SECTOR
NOMBRE Vicentina 1 BARRIO Vicentina
PRODUCTO Departamentos PARROQUIA Itchimbia
DIRECCION SECTOR Centro Norte
PROMOTOR/CONSTRUCTORA PROVINCIA Pichincha
PERSONA DE CONTACTO Roberto Rivas
TELEFONO DE CONTACTO 983701337
EMAIL/PAGINA WEB
2.UBICACION DEL PROYECTO
CALLE PRINCIPAL Av.Velasco Ibarra
CALLE SECUNDARIA
TERRENO ESQUINERO
2.1Z0NA
RESIDENCIAL
COMERCIAL a
OTRO (M
2.2 ENTORNO Y SERVICIOS
ACTIVIDAD PREDOMINANTE Urbana
ESTADO DE EDIFICACIONES Regular
SUPERMERCADOS d
COLEGIOS d
TRANSPORTEPUBLICO [
BANCOS d
EDIFICIOS PUBLICOS Od
CENTROS DE SALUD a
A. VERDES/ RECREATIVAS []
3. DETALLES DEL PROYECTO

3.1 DETALLES CONSTRUCTIVOS 3.2 SERVICIOS
AVANCE DE OBRA% 10% ASCENSOR O Gimnasio [ otros O
ESTRUCTURA Hormigon armado  SALA COMUNAL JARDINES a
MAMPOSTERIA Bloque BBQ ] LAVANDERIA COMUNAL []
N° SUBSUELOS 1 SISTEMA DE SEGURIDAD [¥] GUARDIANIA a
N° DE PISOS a CANCHAS 0 cANCHAS O

4.1 ACABADOS

PISOS AREA SOCIAL ceramica TUMBADOS Losa
PISOS DORMITORIOS Pisoflotante  SANITARIOS v
PISOS COCINA Porcdanato GRIFERIA FV
PISOS BANOS Ceramica VENTANERIA Aluminio
PUERTAS MDF MESONES Granito

5. INFORMACION DE VENTAS 6. PROMOCION
N° UNIDADES TOTALES 7 CASA O DEPART, MODELO [] VOLANTES [ ReDEs SOCIALES a
N° UNIDADES VENDIDAS 1 ROTULO PROYECTO VENDEDORES (1 revistas a
FECHA DE INICIO DE OBRA abr-19 VALLA PUBLICITARIA (] sALA DE VENTAS (] FeErIAS DE VIVIENDA a
FECHA DE ENTREGA sep-20 PRENSA ESCRITA (] pAGINA WEB [ omros a

7. FORMA DE PAGO
RESERVA ENTRADA CUOTAS HASTA ENTREGA ENTREGA APLICA CREDITO VIP
30% 70% s 4 no [
8. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
PRODUCTO UNIDADES AREA PROM / U (M2) PRECIO (USD) PRECIO (USD)/M2

3 DORMITORIOS 2 BANOS 1 140 140000,00 1000,00
3 DORMITORIOS 2 BANOS 2 116 129000,00 1112,07
3 DORMITORIOS 2 BANOS 2 116 133500,00 1150,86
3 DORMITORIOS 2 BANOS 2 116 137000,00 1181,03

OBSERVACIONES
Pamueadero y bodega incluye en el precio
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

FICHA N® USFQ-FP-040 FECHA DE LEVANTAMIENTO 11/7/2019
ELABORADO POR: Francisco Padilla REVISADOR POR:
1. DATOS DEL PROYECTO INFORMACION DEL SECTOR
NOMBRE Verona departamentos BARRIO La Floresta
PRODUCTO Departamentos PARROQUIA Floresta
DIRECCION SECTOR Norte
PROMOTOR/CONSTRUCTORA PROVINCIA Pichincha
PERSONA DE CONTACTO Cecilia Hidrovo
TELEFONO DE CONTACTO 999810042
EMAIL/PAGINA WEB no tiene
2.UBICACION DEL PROYECTO
CALLE PRINCIPAL Lerida
CALLE SECUNDARIA Pontevedra
TERRENO ESQUINERO
2.1ZONA
RESIDENCIAL |
COMERCIAL O
OTRO O
2.2 ENTORNO Y SERVICIOS
ACTIVIDAD PREDOMINANTE Urbana
ESTADO DE EDIFICACIONES Regular
SUPERMERCADOS a
COLEGIOS d
TRANSPORTEPUBLICO []
BANCOS a
EDIFICIOS PUBLICOS d
CENTROS DE SALUD d
A. VERDES/ RECREATIVAS []
3. DETALLES DEL PROYECTO

3.1 DETALLES CONSTRUCTIVOS 3.2 SERVICIOS
AVANCE DE OBRA% 75% ASCENSOR GIMNASIO [~ otros ]
ESTRUCTURA Hormigon armado  SALA COMUNAL JARDINES Secadero
MAMPOSTERIA Blogue BBQ LAVANDERIA COMUNAL []
N° SUBSUELOS 1 SISTEMA DE SEGURIDAD [¥] GUARDIANIA
N° DE PISOS 3 CANCHAS [J cANcHAS a

4.1 ACABADOS

PISOS AREA SOCIAL ceramica TUMBADOS Losa
PISOS DORMITORIOS Piso flotante SANITARIOS briggs
PISOS COCINA Porcelanato GRIFERIA briggs
PISOS BANOS Ceramica VENTANERIA Aluminio
PUERTAS MDF MESONES Granito

5. INFORMACION DE VENTAS 6. PROMOCION
N° UNIDADES TOTALES 15 CASA O DEPART, MODELO [] VOLANTES [ REDES SOCIALES a
N° UNIDADES VENDIDAS 10 ROTULO PROYECTO [¥] VENDEDORES [ revistas O
FECHA DE INICIO DE OBRA dic-18 VALLA PUBLICITARIA [] sALA DE VENTAS [ FERIAS DE VIVIENDA o
FECHA DE ENTREGA dic-19 PRENSA ESCRITA ] pAGINA WEB [] otros (|

7. FORMA DE PAGO

RESERVA ENTRADA CUOTAS HASTA ENTREGA ENTREGA APLICA CREDITO VIP

3 1.000,00 30% 70% s NO [v]
8. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
PRODUCTO UNIDADES AREA PROM / U (M2) PRECIO (USD) PRECIO (USD)/M2

2 DORMITORIOS 2 BANOS 2 86 120000,00 139535
2 DORMITORIOS 2 BANOS 2 94 137000,00 1457,45
2 DORMITORIOS 2 BANOS 1 105 147000,00 1400,00

OBSERVACIONES
Pamqueadero y bodega incluye en el precio
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO
FICHA N° USFQ-FP-050 FECHA DE LEVANTAMIENTO 17/4/2019
ELABORADO POR: Francisco Padilla REVISADOR POR:
1. DATOS DEL PROYECTO INFORMACION DEL SECTOR
NOMEBRE QUARZO 2DAETAPA BARRIO Mariscal Sucre
PRODUCTO Departamentos PARROQUIA Itchimbia
DIRECCION SECTOR Centro Norte
PROMOTOR/CONSTRUCTORA Constructora / Inmobiliaria Corbal PROVINCIA Pichincha
PERSONA DE CONTACTO Wendy Mejia
TELEFONO DE CONTACTO 987376800
EMAIL/PAGINA WEB htips://www.corbal.com.ec/portafolio
2.UBICACION DEL PROYECTO
CALLE PRINCIPAL Calle Leonidas Plaza
CALLE SECUNDARIA Calle General Robles
TERRENO ESQUINERO si
2.1Z0NA
RESIDENCIAL ]
COMERCIAL (M
OTRO O
2.2 ENTORNO Y SERVICIOS
ACTIVIDAD PREDOMINANTE Urbana
ESTADO DE EDIFICACIONES Buena
SUPERMERCADOS
COLEGIOS
TRANSPORTE PUBLICO [¥]
BANCOS d
EDIFICIOS PUBLICOS 3|
CENTROS DE SALUD =]
A. VERDES/ RECREATIVAS [¥]
3. DETALLES DEL PROYECTO

3.1 DETALLES CONSTRUCTIVOS 3.2 SERVICIOS
AVANCE DE OBRA% 10% ASCENSOR ~ GImMNAsiO OTROS &
ESTRUCTURA Hormigon armado  SALA COMUNAL JARDINES Terraza Recreativa
MAMPOSTERIA Bloque BBQ LAVANDERIA COMUNAL [] Balcon
N° SUBSUELOS 2 SISTEMA DE SEGURIDAD [¥] GUARDIANIA
N° DE PISOS 10 CANCHAS 0 cANcHAS

4.1 ACABADOS

PISOS AREA SOCIAL Piso flotante TUMBADOS Gypsum
PISOS DORMITORIOS Pisoflotante  SANITARIOS v
PISOS COCINA Porcelanato GRIFERIA v
PISOS BANOS Ceramica VENTANERIA Aluminio
PUERTAS MDF MESONES Granito

5. INFORMACION DE VENTAS 6. PROMOCION
N° UNIDADES TOTALES 50 CASA O DEPART, MODELO [¥] VOLANTES [¥] REDES SOCIALES a
N° UNIDADES VENDIDAS 39 ROTULO PROYECTO VENDEDORES [¥] REVISTAS a
FECHA DE INICIO DE OBRA oct-17 VALLA PUBLICITARIA SALA DE VENTAS FERIAS DE VIVIENDA
FECHA DE ENTREGA abr-20 PRENSA ESCRITA [ PAGINA WEB OTROS O

7. FORMA DE PAGO
RESERVA ENTRADA CUOTAS HASTA ENTREGA ENTREGA APLICA CREDITO VIP
10% 20% Financiamiento sin interes T0% sl D NO
8. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
PRODUCTO UNIDADES AREA PROM /U (M2) PRECIO (USD) PRECIO (USD)/M2

2 DORMITORIO 2 BANOS 25 77 136841 1777,16
3 DORMITORIOS 2 BANOS 25 110 209750 1906,82

OBSERVACIONES
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FICHA N° USFQ-FP-060 FECHA DE LEVANTAMIENTO 27/4{2019
ELABORADO POR: Francisco Padilla REVISADOR POR:
1. DATOS DEL PROYECTO INFORMACION DEL SECTOR
NOMBRE LIMBURG PLATZ BARRIO Julio Moreno
PRODUCTO Departamentos y Suites PARROQUIA Itchimbia
DIRECCION SECTOR Centro Norte
PROMOTOR/CONSTRUCTORA Arq. Ramiro Padilla PROVINCIA Pichincha
PERSONA DE CONTACTO Sra. Angeles Proafio
TELEFONO DE CONTACTO 996058817
EMAIL/PAGINA WEB
2.UBICACION DEL PROYECTO
CALLE PRINCIPAL Seniergues
CALLE SECUNDARIA solano
TERRENO ESQUINERO No
2.1Z0NA
RESIDENCIAL
COMERCIAL a
OTRO 0
2.2 ENTORNO Y SERVICIOS
ACTIVIDAD PREDOMINANTE Urbana
ESTADO DE EDIFICACIONES Regular
SUPERMERCADOS d
COLEGIOS
TRANSPORTE PUBLICO
BANCOS d
EDIFICIOS PUBLICOS ]
CENTROS DE SALUD 3|
A. VERDES/ RECREATIVAS [¥]
3. DETALLES DEL PROYECTO
3.1 DETALLES CONSTRUCTIVOS 3.2 SERVICIOS
AVANCE DE OBRA% 100% ASCENSOR GIMNASIO [~ otros O
ESTRUCTURA Hormigon SALA COMUNAL JARDINES a
MAMPOSTERIA Bloque BBQ ] LAVANDERIA COMUNAL []
N° SUBSUELOS 1 SISTEMA DE SEGURIDAD [¥] GUARDIANIA
N° DE PISOS 5 CANCHAS 0 cANCHAS O
4.1 ACABADOS
PISOS AREA SOCIAL Piso flotante TUMBADOS Losa
PISOS DORMITORIOS Pisoflotante  SANITARIOS v
PISOS COCINA Ceramica GRIFERIA FV
PISOS BANOS Ceramica VENTANERIA Aluminio
PUERTAS MDF MESONES Granito
5. INFORMACION DE VENTAS 6. PROMOCION
N° UNIDADES TOTALES 32 CASA O DEPART, MODELO ] VOLANTES [] REDES SOCIALES
N° UNIDADES VENDIDAS 28 ROTULO PROYECTO (] vENDEDORES (1 revistas a
FECHA DE INICIO DE OBRA mar-11 VALLA PUBLICITARIA (] sALA DE VENTAS (] FeErIAS DE VIVIENDA a
FECHA DE ENTREGA jun-14 PRENSA ESCRITA ¥] PAGINA WEB OTROS a
7. FORMA DE PAGO
RESERVA ENTRADA CUOTAS HASTA ENTREGA ENTREGA APLICA CREDITO VIP
0% 30% Financiamiento sin interes 70% s 4 no [
8. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
PRODUCTO UNIDADES AREA PROM / U (M2) PRECIO (USD) PRECIO (USD)/M2
3 DORMITORIOS 2 BANOS 1 a7 122548 1263,38
3 DORMITORIOS 2 BANOS 1 106 135301 1276,42
3 DORMITORIOS 2 BANOS 1 91 117713 1293,55
3 DORMITORIOS 2 BANOS 1 85 108900 1281,18
OBSERVACIONES

El proyecto finalizo su estapa de construccion en el 2014, las unidades disponibles se encuentran arrendadas hasta que hay una

intencion real de compra.



