UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO

Colegio de Postgrados

Plan de Negocios “Proyecto Villa Equinoccio”

Proyecto de Investigacion y Desarrollo

David Damian Cathme Ortega

Xavier Castellanos, MADE.
Director de Trabajo de Titulacion

Trabaja de titulacién de posgrado presentado como requisito
para la obtencion del titulo de:
MAESTRIA EN DIRECCION DE EMPRESAS CONSTRUCTORAS E INMOBILIARIAS (MDI)

Quito, 8 de diciembre de 2020



UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO USFQ
COLEGIO DE POSTGRADOS

HOJA DE APROBACION DE TRABAJO DE TITULACION

Plan de Negocios: Proyecto Villa Equinoccio

David Damian Cathme Ortega.

Nombre del Director del Programa:

Titulo académico:

Director del Programa de:

Nombre del Decano del Colegio Académico:
Titulo académico:

Decano del Colegio:

Nombre del Decano del Colegio de Posgrados:

Titulo académico:

Fernando Romo

Master of Science

Maestria en Direccion de Empresas
Constructoras e Inmobiliarias

César Zambrano
Doctor of Philosophy

Colegio de Ciencias Ingenierias

Hugo Burgos

Doctor of Philosophy

Quito, diciembre de 2020



© DERECHOS DE AUTOR

Por medio del presente documento certifico que he leido todas las Politica y
Manuales de la Universidad San Francisco de Quito USFQ, incluyendo la Politica de
Propiedad Intelectual USFQ, y estoy de acuerdo con su contenido, por lo que los
derechos de propiedad intelectual del presente trabajo quedan sujetos a lo dispuesto

en esas Politicas.

Asi mismo, autorizo a la USFQ para que realice la digitalizacién y publicacion de
este trabajo en el repositorio virtual, de conformidad a la dispuesto en el Art. 144 de la

Ley Organica de Educacién Superior.

Nombre del estudiante: David Damian Cathme Ortega
Cddigo del estudiante: 00208211
C.l.: 1722708144

Lugar, Fecha: Quito, 8 de diciembre de 2020



ACLARACION PARA PUBLICACION

Nota: El presente trabajo, en su totalidad o cualquiera de sus partes, no debe ser considerado
como una publicacidn, incluso a pesar de estar disponible sin restricciones a través de un
repositorio institucional. Esta declaracién se alinea con las prdcticas y recomendaciones
presentadas por el Committee on Publication Ethics COPE descritas por Barbour et al. (2017)
Discussion document on best practice for issues around theses publishing, disponible en

http://bit.ly/COPETheses.

UNPUBLISHED DOCUMENT

Note: The following graduation project is available through Universidad San Francisco de Quito
USFQ institutional repository. Nonetheless, this project — in whole or in part — should not be
considered a publication. This statement follows the recommendations presented by the
Committee on Publication Ethics COPE described by Barbour et al. (2017) Discussion document

on best practice for issues around theses publishing available on http://bit.ly/COPETheses.


http://bit.ly/COPETheses
http://bit.ly/COPETheses

DEDICATORIA

A mis padres, que me han ensefiado el valor del esfuerzo y del trabajo
inculcdndome los mejores valores desde mi infancia, también va dedicado para mi
esposa y mis hijos que son la fuente de amor que me motiva a culminar cualquier meta

qgue me la proponga.



AGRADECIMIENTOS

En primer lugar, quiero agradecer a Dios por haberme puesto en el tiempo y
lugar indicado para desarrollarme profesionalmente, a todos mis maestros que me
brindaron su sabiduria y conocimientos desde mi infancia hasta la actualidad, ya que
ellos son inspiradores de suefios y objetivos para alcanzar el éxito.

A todos mis companeros de la maestria que me compartieron sus vivencias y
conocimientos y me ayudaron en ciertos temas adamicos y personales sin ningun tipo
de compromiso.

A todas las autoridades, que hacen de la USFQ una fuente de experiencias Unicas
gue desarrollan y forman a los estudiantes para ser los mejores seres humanos y

profesionales del pais.



Resumen

El presente trabajo de titulacion describe un plan de negocios para el desarrollo
viable de un proyecto inmobiliario en el pais, ya que considera los factores econdmicos
influyentes en el desarrollo del proyecto, asi como los factores de ubicacion vy
localizacion.

El plan de negocio esta enfocado al tipo de proyecto inmobiliario de urbanizacién
o conjunto habitacional, presentando una propuesta que toma en cuenta el mercado
inmobiliario del sector, es decir el andlisis de sus competidores préximos, comparando
los parametros de disefio, metraje, precio, facilidades de pago entre otros.

Se realiza una evaluacidon del componente arquitecténico para saber si se ha
aprovechado los metros cuadrados de construccién posibles determinados por las
regularizaciones del sector, con esto el promotor obtendra una retroalimentacion para
el disefo de futuros proyectos, ademas se realiza una propuesta de analisis de costos y
una estrategia comercial con el fin de obtener un margen de ganancia y rentabilidad
sobre los ingresos y los costos respectivamente.

Con lo anterior se evalla si el proyecto es viable en diferentes escenarios como
son el aumento en el porcentaje de los costos totales, variaciones en el precio y en el
periodo de ventas; también se propone la opcidon de apalancamiento con una entidad
financiera mostrando los resultados del proyecto puro y apalancado.

Finalmente se utiliza lo aprendido durante el curso de MDI para generar una
propuesta viable de gestidon del proyecto en todas las fases del ciclo de vida del mismo,

este plan de gestidon esta enfocado en las 10 dreas de conocimiento del PMBOK.



Abstract

The present degree work describes a business plan for the viable development
of a real estate project, it considers the economic factors influencing the development
of the project, as well as the location factors.

The business plan is focused on urbanization project, showing a proposal that
considers the real estate market of the sector, that is, the analysis of its close
competitors, comparing the design parameters, footage, price, payment facilities among
others.

It makes an evaluation of the architectural component to know if we have
advantage with the possible square meters of construction determined by the
regulations, with this the developer will obtain feedback for the design of future
projects, in addition it has a cost analysis proposal and a business strategy in order to
obtain a profit margin and profitability on income and costs respectively.

With the above, it is evaluated if the project is viable in different stages such as
the increase in the percentage of total costs, variations in the price and in the sales
period; also it proposed the option of leverage with a financial institution, showing the
results of the pure and leveraged project.

Finally, this one uses everything learned during the MDI course to generate a
viable project management proposal in all phases of its life cycle, this management plan

is focused on the 10 areas of knowledge of the PMBOK.
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1. RESUMEN EJECUTIVO

llustracion 1 Proyecto Villa Equinoccio

Fuente: VAINCO (2020)

Villa Equinoccio es un proyecto desarrollado por VAINCO Constructores
Hipotecarios, se encuentra en la Parroquia de San Antonio de Pichincha a las cercanias
del Monumento a la Mitad del Mundo, El conjunto esta conformado por 91 unidades de
viviendas distribuidas en un area de terreno de 9.065 m2.

En noviembre del 2019 arrancé el proyecto con un plazo estimado de 36 meses,
periodo que aumento a 38 meses debido a la cuarentena obligatoria por emergencia
sanitaria, tiempo en el que la obra paso detenida hasta la reactivacién de las actividades
econdmicas en el pais.

La inestabilidad econdmica de nuestro pais ha perjudicado al mercado
inmobiliario especialmente en la demanda debido a la falta de capital, sin embargo, a
consecuencia de la pandemia el estado brindo a la poblacién la facilidad de adquisicidn
de vivienda con la Institucion financiera publica de propiedad del Instituto de Seguridad
Social, IESS, reduciendo la tasa de interés de los créditos hipotecarios; ademas se redujo

la tasa de interés para los promotores de proyectos inmobiliarios, se brinda asesoria en
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el desarrollo del proyecto, y se financia hasta el 100% del precio de la vivienda, de esta
manera se pretende reactivar el sector de la construccion.

Algunas de las entidades financieras privadas tomaron acciéon ante esta
reduccién y también bajaron sus tasas de créditos hipotecarios, y generando requisitos
qgue faciliten la adquisicion de vivienda financiando hasta un 80% del precio de la
vivienda.

1.1. Objetivos

° Realizar un resumen de los temas que describen de manera general los
conceptos mas importantes de cada capitulo, para dar una visién objetiva del motivo de
desarrollo del plan de negocios.

° Mostrar al lector los resultados que se obtuvieron luego de la evaluacién
de cada capitulo, concluyendo con una descripcion de las acciones positivas y negativas
gue se generaron de los analisis respectivos.

° Describir los resultados luego de la evaluacidn econdmica estatica y
dindmica con el proyecto puro y apalancado, con el fin de saber si el proyecto es viable
en las condiciones analizadas, y si es el caso, hasta que escenarios de variacion en el
costo, precio y periodo de ventas se puede obtener una rentabilidad.

1.2.  Ubicacién

Geograficamente El Proyecto Villa Equinoccio se encuentra ubicado en la calle
Museo Solar y 13 de junio en el barrio Santo Domingo en la Parroquia de San Antonio
de Pichincha, localizado a menos de 2 km del Monumento a la Mitad del Mundo y de la

UNASUR.
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Al entorno del proyecto se destacan atracciones turisticas, balnearios,
Kartodromo, asi como plazas comerciales y de servicio de restaurantes, tiendas,
farmacias a pocos metros y también unidades educativas.

llustracion 2 Ubicacion del Proyecto Villa Equinoccio

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

1.3.  Perfil del Cliente
Las viviendas estan dirigidas para clientes que se encuentran en la estratificacion

C+, que cuente con los siguientes requisitos:

Grdfico 1 Perfil del Cliente

Perfil del Cliente

Nucleo Familiar
sdesde 3 miembros en el hogar

.

Ingresos Familiares
*desde 1.200 a 1.500

*40% del Ingreso familiar de 480 a 600

Precio Promedio
*55000 a 75000

4 N
¢ [Capacidad de Endeudamiento

J

Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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El grafico anterior nos muestra las caracteristicas que deben tener nuestros
clientes potenciales para la adquisicién de una vivienda en el conjunto Villa Equinoccio,
con la capacidad de endeudamiento que necesita cada uno, la misma que cubre los
montos del financiamiento bancario.

Por la reactivacidn econdmica en el sector, las tasas de interés se han reducido
para Instituciones Bancarias Privadas, BIESS, Mutualistas y Cooperativas de ahorro y
crédito, de esta lista de proveedores de créditos hipotecarios, los Bancos Privado
nacionales y el BIES son los que tienen la mayor demanda.

1.4. Competencia Directa

En el presente documento se evallan 14 proyectos que se encuentran dentro
del Alcance del analisis de mercado, los mismos que presentan caracteristicas similares
al conjunto Villa Equinoccio que son evaluadas con un ponderador que nos permite
calificarlas y posicionarlas en el mercado del sector en donde se encuentra nuestro
proyecto.

Grdfico 2 Posicionamiento del Proyecto en el Mercado

ESTUDIO DE POSICIONAMIENTO

Villa Equinoccio [ — 3,7

San Cayetano ]

Balcones de San Antonio ]

Homes New ] 4,0
AKIRA 1 3,9
Los Trigales ]
Partan de Maloga I ]
Loz Pajaros ]

Aroguaney W]

Canjunte Habitacional lo Plaza 5ol Etapa IV ]

Conjunto Habitacional la Plaza Sol Etapa I ]
Conjunto Hobitacianal ITAYPU ]
Conjunta Habitacional Mited del Munda ]

Conjunte Habitacional lsabela

Conjunto Alessandra ]

00 05 10 15 20 25 30 35 40 45 50

Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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Son 7 las caracteristicas que se evalian para el estudio del posicionamiento la
ubicacion, diseiio, amenities, metraje, acabados, forma de pago y precio, cada uno se
califica sobre 5 puntos siendo (1) Malo, (2) Regular, (3) Bueno, (4) Muy Bueno y (5)
Excelente.

Nuestro proyecto obtuvo una calificacion de 3,7 puntos y se encuentra en la
cuarta posicion detras de los conjuntos AKIRA, Homes New vy Araguaney
respectivamente.

1.5. Programa Arquitectdnico

Se crea el proyecto con la concepcidén de viviendas dirigidas hacia el estrato
econémico medio y medio alto para familias de mas de 3 integrantes ofreciendo
espacios recreativos y callejones entre bloques con areas verdes en todo su recorrido,
ademas ofrece patio y parqueadero en la zona central del conjunto, es decir un lugar
gue permita la convivencia y la armonia en el hogar y en la socializacion comunal.

Villa Equinoccio se desarrolla en un area de terreno de 9.065 m2 tomando en
consideracion las regularizaciones dispuestas por la administracion zonal
correspondiente del Municipio.

llustracion 3 Programa Arquitectdnico

Fuente: VAINCO (2020)
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Para el disefo y distribucién de las viviendas se tomé en cuenta el asoleamiento,
la ventilacidn, el clima, el paisaje, y para la fase de construccion una gestién adecuada
de los desperdicios para no afectar al medio ambiente.

Son en total 91 viviendas de 2 pisos con cuatro tipologias de vivienda que se
distribuyen de la siguiente manera:

2 viviendas de 100m?2 suites con terraza.
57 casas de 3 dormitorios de 74m?2.
22 casas de 3 dormitorios de 77m2.
10 casas de 2 dormitorios de 63m2.

llustracion 4 Distribucion de las Unidades de Vivienda
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Fuente: VAINCO (2020)

1.6. Costo del Proyecto
El costo del proyecto esta conformado por el costo del terreno, costos directos
y costos indirectos, cada uno analizado de manera independiente para sumarlos y

obtener un valor de $5.048.567
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Grdfico 3 Porcentajes de los Costos del Proyecto

COSTOS

= TERRENO = COSTOS DIRECTOS = COSTOS INDIRECTOS

Elaborado por: David Cathme O.

El costo total por m2 de area util de construccién se distribuye con los mismos

porcentajes con los siguientes valores:

Tabla 1 Costos por M2 del Proyecto

COS5TO TOTAL DEL PROYECTO POR M2

COSTOS | VALOR ($) | AREA UTIL (M2}| COSTO POR M2
DIRECTOS | 3.455.801 $504,06
INDIRECTOS | 798.820 6.856 $116,51
TERRENO 793.946 $115,80

TOTAL 5736,37

Elaborado por: David Cathme O.

Los costos se distribuyen de acuerdo a un cronograma de trabajo previsto para
el desarrollo del proyecto en todo su ciclo de vida, cabe mencionar que el cronograma
se extendid a 38 meses debido a la emergencia sanitaria.

1.7. Ingresos

La estimacion del de los ingresos totales se obtiene en base a la estrategia

comercial de las 4P (Producto, Plaza, Promocion y Precio) en donde se define las

caracteristicas de disefio, calidad, diferenciacién, valor agregado, entre otros; se realiza
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la estrategia de promocidn para atraer la atencidn de los clientes potenciales es decir
todo tipo de propagandas con sus diferentes canales de comunicacion.

El presupuesto de marketing sera distribuido segun el cronograma de Promocién
y Publicidad, ademas; la obtencién del precio se hace en base a una politica de precios
donde se considera el precio base y el precio comercial para la determinacion del valor
de la vivienda por m2.

La adquisiciéon de la vivienda se puede hacer con una reserva de
aproximadamente $300 y dos tipos de financiamiento, el 20% de entrada y 80% el
crédito hipotecario o 5% de entrada y 95% el crédito hipotecario.

Considerando esta estrategia comercial se obtiene un ingreso de $6.663.236 por
las ventas de las 91 unidades de viviendas con una duracion del periodo de ventas de 35
meses iniciando desde el mes 3 del ciclo de vida del proyecto hasta su cierre.

1.8. Utilidad

Se realiza un andlisis estdtico del proyecto puro para obtener el resultado
econdmico del mismo, con el valor de ingresos restando el costo del proyecto se obtiene
una utilidad de $1.614.669.

Se realiza el mismo analisis para el proyecto apalancado, es decir con
financiamiento bancario, con una cobertura del 33% del costo del proyecto con el que
se tiene una utilidad de $1.258.741.

El margen de ganancia del proyecto puro con la utilidad obtenida es de 24% y la
rentabilidad del 32%, y para el proyecto apalancado el margen es de 15,1% vy la

rentabilidad es de 17,8%.
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1.9. Recuperacion de la Inversion

Para evaluar el proyecto puro y apalancado se utiliza dos métodos financieros
gue son el VAN y la TIR, en distintos escenarios con variaciones en el precio, costo y en
la duracién del periodo de ventas.

° El valor del VAN para el proyecto puro sin ningun tipo de variacion es de
$261.658 y para el proyecto apalancado es de $423.939.

° El valor de la TIR anual para el proyecto puro sin ningun tipo de variacion
en el costo precio o duracion de ventas tiene un porcentaje de 28% y para el proyecto
apalancado de 48%.

° El proyecto puro tiene un limite de variacion en el costo hasta un 11% en
el cual el proyecto obtiene un VAN de S0y una TIR igual a la tasa de descuento.

° En el precio, el proyecto tiene un limite de disminucién de hasta el 6,6%,
en donde el VAN obtiene un valor de $0y la TIR un valor igual a la tasa de descuento.

° Si existe una variacion en el precio y en el costo se debe tomar en cuenta
la tabla de sensibilidad cruza en la que se muestra el valor VAN y la TIR en relacién con
la variacion mencionada.

° En la variacién del periodo de ventas tenemos una sensibilidad que nos
da rentabilidad hasta 13 meses después de concluir el proyecto, superado este tiempo
el valor del VAN es negativo y la TIR ya es menor a la tasa de descuento.

1.10. Gerencia del Proyecto

Se propone una metodologia basada en el PMBOK, que se desarrolla en 10 areas

de conocimiento que es viable para la gestion del proyecto en todas las fases de su ciclo

de vida desde su Inicio hasta su Cierre.
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1.11. Conclusiones

. El proyecto se encuentra en una zona que tiene a su alrededor
atracciones turisticas, servicios bdsicos indispensables, clima fresco y una vista
despejada por la regularizacién de altura del sector, lo que atrae a muchos clientes que
buscan el buen vivir en un ambiente libre de ruido y contaminaciéon que proporcionan
el buen vivir.

° El proyecto esta dirigido para hogares de 3 integrantes en adelante, que
pertenecen al sector medio y medio alto, con ingresos totales de $1.200 en adelante y
una capacidad de endeudamiento del 40%, porcentaje que permite al cliente pagar las
cuotas mensuales del financiamiento bancario, y el financiamiento de las cuotas de
entrada.

° Villa Equinoccio se encuentra posicionado en cuarto lugar dentro del
mercado del sector, con un disefio que promueve la convivencia social, diferencidandose
de los demas proyectos por las facilidades de pago, el metraje, acabados de primera y
un precio razonable de acuerdo a las caracteristicas generales.

° Los costos indirectos tienen un porcentaje del 19% sobre los costos
totales del proyecto descontando el precio del terreno, lo cual es un valor razonable
para continuar con la evaluacién financiera del proyecto.

° Una vez evaluada la parte financiera, estaticamente se tiene un margen
de ganancia del 24% en los tres afios de duracidn del proyecto, es decir 8% anual, lo que
es mayor a lo que se genera en una cuenta de ahorros de una entidad financiera, lo que

indica que es conveniente invertir en el proyecto.
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° Dindmicamente se tiene una rentabilidad del 28% en el proyecto, y una
ganancia adicional de $423.939 que resulta del VAN, por tanto, estaticamente y
dinamicamente el proyecto es rentable.

° La rentabilidad resultante se daria en el caso de realizar el proyecto en las
condiciones previstas en el plany con la gestidon adecuada que se propone en el presente
trabajo de titulacion.

2. OFERTAY DEMANDA
2.1. Introduccion

Para continuar con el plan de negocios, es necesario evaluar estos dos conceptos
por separado para luego relacionar los resultados y tomar la mejor decisiéon en los
precios de venta, el disefo, y al segmento que va dirigido el producto; tomando en
cuenta la tendencia de uso de vivienda que tiene la localizacion del proyecto.

Algunas variables del estudio macroecondmico son indispensables para el
analisis de estos dos temas, como el crecimiento poblacional, el nUmero de hogares y el
numero de habitantes, etc. Con estos datos se puede comparar la tendencia del Distrito
Metropolitano de Quito y de la zona de San Antonio de Pichincha.

La Oferta y la Demanda, con sus respectivas variables permiten ver la realidad
del mercado inmobiliario de la zona en estudio, ademas el comportamiento de nuestro
producto con respecto al de la competencia, asi minimizamos riesgos al tener claro lo
gue pide el mercado y ofertandole productos que cumplan con ésta demanda,
aportando también en el desarrollo sostenible de la industria Inmobiliaria en San
Antonio de Pichincha, mismo sector que tiene mucho que aportar para proyectos
publicos y privados.

2.2. Objetivos
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° Analizar la Oferta Inmobiliaria del Distrito Metropolitano de Quito, la
absorcién mensual de viviendas, para saber el comportamiento del mercado en los
ultimos afios y tener una proyeccién aproximada del mismo.

) Analizar la Oferta del mercado de San Antonio de Pichincha, identificar
las fortalezas y debilidades de mi proyecto evaluando los resultados obtenidos, para
posteriormente ratificar si mi proyecto y los de la competencia van concorde o no, a lo
gue demanda el mercado y compararlos.

° Determinar el crecimiento poblacional del DMQ durante estos ultimos
anos, para tener una proyeccién con la linea de tendencia, determinar el niumero de
hogares y el porcentaje de personas con casa propia y arrendada.

° Investigar datos necesarios de proyectos que estan en el alcance del
estudio, para el analisis de las variables que operan en la oferta y la demanda del
mercado Inmobiliario de San Antonio de Pichincha.

° Conocer como esta el mercado del sector en estudio en la zona de San
Antonio de Pichincha, identificando quienes son nuestros competidores mas préoximos,
cual es la tendencia en disefio, arquitectura y precios.

° Comparar con los resultados obtenidos del estudio de mercado, como
estd mi proyecto en relacién a los demas y brindar soluciones o estrategias al desarrollo
del proyecto para que este sea rentable.

2.3. Metodologia

Para la investigacion de los parametros de evaluacidn se utilizara el método de

investigacidn cuantitativa y cualitativa, con el fin de conseguir todos los Datos y material

necesario para el desarrollo del presente capitulo.
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2.3.1. Enfoque Cuantitativo.

Grdfico 4 Enfoque Cuantitativo de la Investigacion
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*El reporte de los resultados se mostraran a medida que avanza el capitulo, el analisis
en la parte de las conclusiones.

Elaborado por: David Cathme O.



33

2.3.2. Enfoque Cualitativo.

Grdfico 5 Enfoque Cualitativo de la Investigacion
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Elaborado por: David Cathme O.
2.4. Oferta

2.4.1. Sector inmobiliario DMQ.

El sector inmobiliario se ha visto afectado por acontecimientos histéricos, los
mismos que han provocado el aumento y la disminucién de la oferta total en el pais, y
por lo tanto el Distrito Metropolitano de Quito también se ha visto afectado, en el

siguiente grafico se tiene resultados desde el aino 2000 que es el primer periodo de crisis
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del Ecuador, en la cual la oferta total fue de 17.994 unidades (viviendas y

departamentos), con una disponibilidad de 8.298 unidades.

Grdfico 6 Oferta Total Distrito Metropolitano de Quito
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Se puede ver que desde este punto que, el sector inmobiliario tiene una

tendencia creciente, siendo la oferta de casas mayor a la de los departamentos hasta el

ano 2013, déonde los departamentos ascienden manteniendo esa tendencia debido a los

incentivos otorgados por el municipio, enfocados en generar mayor densidad y permitir

mayores alturas. (Gamboa, 2016).

Entre los afios 2005 y 2010 la tendencia en el nimero de permisos de la

construccion fue creciente y sostenida, luego de este periodo empezé el descenso,

interrumpido por un pico que se da en el afio 2012 y continta hasta el afio 2015, para

un mejor entendimiento se hizo un analisis demografico, esto significa que hay ofertas

gue estan en planos, otras en construccidn, otras en acabados y otras terminadas.
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Grdfico 7 Andlisis Demogrdfico Quito
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Fuente: Ernesto Gamboa (2018)

Si analizamos el afio 2012, vemos que, el 35,45% de la oferta estaba en planos,
mientras que el 4,83% estaba terminado; a medida que la situacién se va complicando,
la oferta baja y el porcentaje terminado empieza a crecer hasta el afio 2016, donde se
ve claramente que se complicé la comercializacién de vivienda, y empiezan a crecer los
saldos de proyectos y se reducen el nUmero de proyectos nuevos.

hasta el de tuvo un crecimiento negativo a partir del afio 2014, debido al
decrecimiento de la economia nacional, por lo tanto, el mercado inmobiliario comenzé
a saturarse de oferta de vivienda, departamentos y sobre todo de oficinas; a partir del
afio 2018 el sector vuelve a retomar su dinamismo, al registrar un aumento del 20% en
reservas con respecto al afio 2017. (APIVE, 2018).

La tendencia de la oferta del sector inmobiliario desde el afio 2002 hasta el 2007
fue creciente, para el afio 2006 la tasa de crecimiento fue de casi el 30% y similar para
el 2007 llegando en este ano a ofertar poco mas de 1000 proyectos inmobiliarios, para
el 2008 en adelante comienza a decrecer, la razén es por la cantidad de oferta que se

tuvo, la misma que debe ser vendida para generar liquidez.
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En el 2014 y 2016 la oferta sufre un estancamiento con una oferta promedio de
20000 unidades por afio, esto se dio no solo por la situacidn econdmica que tenia el pais,
sino también a variables externas que afectaron al sector, como la caida de los precios
del petrdleo, el crecimiento del desempleo que desmotiva a los compradores e
inversionistas, y la incertidumbre en las elecciones para el nuevo presidente del pais (El
Comercio, 2017).

2.4.2. Absorcion DMQ.

La absorcién o el absortion rate es la velocidad con la que las viviendas
disponibles en el mercado se venden en un tiempo determinado, por lo tanto, la
absorcién es el numero de viviendas promedio que se han vendido mensualmente en
un ano.

Grdfico 8 Absorcion Distrito Metropolitano de Quito
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En el grafico anterior se muestra como el nimero de casas es superior al nimero
de departamentos desde el afio 2000 hasta el 2007, de ahi en adelante el nimero de
departamentos supera a las casas exceptuando el afio 2010, el numero de unidades
adquiridas desciende desde el ano 2012 hasta la actualidad, es decir tiene una tendencia
negativa, esto se debe a los problemas econédmicos del pais.

2.4.3. San Antonio de Pichincha.

Para el analisis del sector inmobiliario de las zonas de Pomasqui y San Antonio
de Pichincha, se dividen las zonas en el mapa en dos sectores, el primero esta en la parte
occidente de la Av. Principal Manuel Cérdova Galarza, y el sector 2 en la parte oriente
de la misma avenida.

llustracion 5 Mapa de la Zona de Pomasqui

Fuente: HELP INMOBILIARIO (2020)

Las unidades ofertadas de los Sectores 1 y 2 del grafico anterior tienen
comportamientos distintos uno del otro en el transcurso de los afios; el sector 1 estd
limitado por las montafias y el sector 2 esta limitado por el Rio Monjas; los dos sectores
igualan sus unidades ofertadas a partir del afio 2013 como se puede ver en la ilustracién

anterior.
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Grdfico 9 Oferta Inmobiliaria de la Zona de Pomasqui
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Fuente: HELP INMOBILIARIO (2020)

En el sector 1 tenemos un promedio de oferta de 500 a 1000 unidades
inmobiliarias a lo largo del periodo 2000-2016, exceptuando los afios 2004, 2005y 2011
con una oferta de menos de 500 unidades, y el pico mas alto de oferta en el 2010 con
un poco mas de 2000 unidades, en el siguiente afo desciende bruscamente para
recuperarse en el 2012 y mantenerse con una oferta promedio de 500 a 1000 unidades
hasta la fecha.

En el sector 2 tenemos un crecimiento y un declive no brusco que inicia desde el
afio 2000 hasta el afio 2007 con un promedio de 1000 a 2000 unidades, siendo el pico
mas alto en el afio 2004 alcanzando las 1900 unidades aproximadamente, de ahi en

adelante se mantiene con un promedio de 500 a 1000 unidades hasta la fecha.
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2.4.4. Absorcion San Antonio de Pichincha.

Grdfico 10 Absorcidn San Antonio de Pichincha
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Fuente: HELP INMOBILIARIO (2020)

La absorcion de casas es la mas significativa que la de los departamentos en el
sector de Pomasqui y San Antonio, pero en comparacion a las demds zonas, este sector
tiene una absorcion con tendencia decreciente desde el afio 2012, para mantenerse en
un rango de 30 unidades de absorcion por mes hasta la fecha.

2.5. Demanda

Es la contra parte de la oferta, la cantidad total de unidades posibles a comprar
por parte de los clientes interesados, en una zona demografica determinada en un
periodo de tiempo, es necesario estudiar ciertas variables que se involucran en el
analisis, el mismo que determina esta cantidad posible de demanda. (GAMBOA, 2018).

Grdfico 11 Tendencia de Vivienda DMQ

PORCENTAJE DE TENDENCIA DE VIVIENDA DMQ

| oTROS

2% m ARRENDADA
ARRENDADA
> ‘ £ u PROPIA
PROPIA OTROS

N 61%

Fuente: INEC (2019)



40

En el grafico anterior observamos que la demanda de casa propia es de 37%,
dentro de este porcentaje se encuentran nuestros clientes potenciales, el porcentaje de
tendencia de casa propia del 61% nos indica que mas de la mitad de la poblacién quitefia
ya tienen casa propia, ya sea pagada, cedida, donada, o la estdn pagando; el 1,8%
restante se trata de personas que ocupan el inmueble por servicios y por contrato de
anticresis.

2.5.1. Proyeccidon de Poblacion Pichincha.

Grdfico 12 Proyeccion de poblacion Provincia de Pichincha

PROYECCION DE POBLACION PICHINCHA

3.500.000 3.228.233

— 3.000.000 T 1
2.500.000
2.000.000
1.500.000
1.000.000
500.000

0

(HABITANTES

2010
2011
2012
2013
2014
2015
2016
2017
2018
2019
2020

Fuente: INEC (2019)

El porcentaje de crecimiento anual ha venido disminuyendo desde el ultimo
censo hecho en el 2010, de 2% hasta 1,7% para el presente afio segun las proyecciones
de la INEC.

Grdfico 13 Proyeccion de poblacion cantdn Quito
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Para el cantdn Quito se tiene una proyeccion de poblacion de 2°781.641 Hab. de
la cual un 37% tiene propiedad arrendada es decir 1'029,207 hab. El promedio de
personas por hogar es de 3.9 segun el INEC.

Utilizando los porcentajes de incremento de poblacién anual que se obtuvieron
de las proyecciones del INEC, se puede proyectar la poblacidon de la Parroquia de San
Antonio, y nos queda como resultado el siguiente grafico.

Grdfico 14 Proyeccion de Poblacion de San Antonio de Pichincha
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Entonces se tiene proyectado para el afo 2020 un total de 9.908 hogares a los
cuales se los pretende estudiar para ver qué cantidad de hogares forma parte de la
demanda potencial calificada.

2.5.2. Demanda Potencial Calificada.

Se encuentra en el porcentaje de familias que actualmente viven arrendando, las
mismas buscan su independencia, y para el analisis se debe estimar un porcentaje de
familias que tienen interés, calificacidn bancaria y capacidad econdmica.

Con la ayuda de la informacién obtenida en el Help inmobiliario de Ernesto
Gamboa & Asociado y las proyecciones obtenidas anteriormente, se espera

encontrar un valor aproximado para esta variable.



42

Grdfico 15 Tendencia de vivienda en San Antonio de Pichincha
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El 23% de familias en la parroquia de San Antonio de Pichincha, tienen tendencia
de vivienda Arrendada, este porcentaje representa 2.279 familias que son las personas
gue estan interesadas en adquirir una vivienda propia, es decir un total de 2.242 familias
del sector de San Antonio estan propensas a comprar una unidad este afio.

2.6. Oferta Inmobiliaria Cercana al Proyecto

El proyecto en estudio se encuentra dentro de una zona en la cual la
consolidacion de viviendas todavia no esta completa, por el desarrollo de la parroquia,
y las vias de acceso creadas por el Municipio, incrementd la demanday con ello las dreas
o zonas rurales de esta Parroquia comienzan a poblarse.

Para el sector de la Mitad del Mundo actualmente se tiene una oferta de varios
Constructores e Inmobiliaria de renombre, por lo que debemos estudiar a los proyectos
del entorno en la mayoria posible, para realizar un Analisis y obtener resultados que nos
permitan tomar decisiones al momento de Ofertar nuestras unidades o si todavia no se

inicia el proyecto, hacer un cambio de planes que dé mas rentabilidad al proyecto.
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

La cantidad de proyectos ofertados con similares caracteristicas generales es de

14 algunos en proceso de construccion y otros terminados, el alcance del estudio es de

3km aprox. radiales a nuestro proyecto, al norte se limita con el proyecto Los Trigales al

Sur el proyecto San Cayetano, al Este el proyecto Itaypu y al Occidente con Balcones de

San Antonio.

Cabe recalcar que no hay variedad de proyectos similares alrededor de 3 km al

proyecto, también que el sector esta limitado por una quebrada por donde pasa el rio

Mojanda en el oeste, al noroccidente del proyecto no se encontraron muchos proyectos

similares al nuestro, por lo que no entraron en el estudio.
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2.6.1. Cantidad de viviendas ofertadas.

E los 14 proyectos analizados se obtuvo el valor de unidades totales 660, las
totales vendidas 518 vy las totales disponibles 142, todas las unidades estudiadas son
casas de 2y 3 pisos, la demanda de vivienda en San Antonio ha venido creciendo durante
estos ultimos anos, y se puede notar por el porcentaje de unidades vendidas que es del
78%.

Grdfico 16 Unidades Totales Disponibles
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

En el siguiente grafico se muestra todos los proyectos con sus unidades totales,
vendidas y disponibles, en el cual se destaca el proyecto conjunto Mitad del Mundo con
mayor niumero de unidades totales y vendidas, ademas es el proyecto mas antiguo de
los 14 estudiados por lo que es normal que tenga solo una unidad en oferta hasta la
fecha de inspeccién, por otra parte, el proyecto Araguaney es el que tiene mas unidades

disponibles con 43 seguido por el conjunto Itaypu con 29.
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Grdfico 17 Unidades Ofertadas de Proyectos Cercanos
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

2.6.2. Oferta por Promotor.

La competencia dentro del mercado inmobiliario en San Antonio estd dada por
promotores de renombre en su mayoria, debido a que son empresas con muchos afios
de experiencia y aprovecharon la oferta econdmica de terrenos y compraron distintos
de los mismos en lugares estratégicos, que ahora estan en crecimiento poblacional.

En el siguiente grafico se muestra la oferta de cada promotor, el porcentaje que
representa cada uno del total de unidades disponibles de los 14 proyectos, y un logotipo

gue identifica al promotor.



Tabla 2 Oferta segtn el Promotor
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N PROYECTO OFERTA|PORCENTAJE PROMOTOR LOGO
Constructora Caza
1 Conjunto Alessandra 5 3,5% retructora tazar A"L-
Hnos,
Conjunto Habitacional ) AR
2 4 2,8% Eco Arquitectos S.A. ‘
Isabela oyt
3 Conjunto Habitacional 1 0.7% AE Constructora >
Mitad del Mundo " Inmobiliaria se
2 Conjunto Habitacional % o & tKonc‘ys i il '
TAYPU , onstrucciones >
LTDA LS i
5 Conjunto Habitacional la 3 0,7% Cons. Mt?chado 3 MACHADD
Plaza Sol Etapa IlI Paladines PALADINES
j Habitacional | * =
o amsazaan | 5| 0% | e o
Z
7 Araguaney 43 30,3% M&M CONSTRUCTORES m
8 Los Pajaros 2 1,4% PEPCONYSERVIC S.A.
9 Porton de Malaga Il 2 1,4% CONSTRUECUADOR S.A. E
N Ti
10 Los Trigales 9 6.3% exus fema ﬁexﬁm
Construcciones YRR
11 AKIRA 7 4,9% Arq. Mario Vallejo
12 Homes New 7 4.9% Mutualista Pichincha MM“PWN
L'BLANK PROMOTOR
13 i 16 11,3% UBlank
Balcones de San Antonio 1, INM. GEINCO " UBlank
14 San Cayetano 1 0,7% Alarcon y Asociados A\

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Se considera para el estudio al proyecto Conjunto habitacional Mitad del Mundo

por mas de que el proyecto tenga 7 afios, debido a que hasta la fecha tiene unidades sin
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vender, talvez por dejar de promocionar su producto, y el aumento de la competencia
ofreciendo nuevas unidades con una mejor publicidad.

La ultima inspeccién realizada en el sector para encontrar proyectos nuevos y
ver como se encuentran dentro del mercado inmobiliario de San Antonio, fue a finales
de diciembre del 2019 por tanto la informacion adquirida por el HELP Inmobiliario esta
actualizada, las caracteristicas especificas de cada proyecto se encuentran en las Fichas
en la parte de los ANEXOS.

2.6.3. Precio de Venta por m2 y caracteristicas de financiamiento.

El precio promedio por metro cuadrado de todos los proyectos en estudio es de
923.56 USD, y en promedio de metros cuadrados de construccién un valor de 92.3 m2.

Grdfico 18 Precio de Venta por M2
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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2.6.4. Caracteristicas de oferta de vivienda.

las viviendas van de 60 m2 de construccion la mas pequena, hasta de 138 m2 la
mas grande, todas las unidades pertenecen a un conjunto habitacional, son viviendas de
2 y de 3 pisos con 3 dormitorios, bafo social y bafio familiar, parqueadero.

Tabla 3 Caracteristicas Importantes de cada Proyecto

N Nombre Area Hab | Bafios | Pisos | Parqueo
(m2)
1 Conjunto Alessandra 89 3 2,5 2 2
2 Conjunto Habitacional Isabela 138 3 2 2 2
3 Conjunto Habitacional Mitad del Mundo 62 3 1,5 2 1
4 Conjunto Habitacional ITAYPU 87 3 2,5 2 1
5 | Conjunto Habitacional la Plaza Sol Etapa Il 80 3 1 2 1
. Conjunto Habitacional la Plaza Sol Etapa 0 3 1 2 1
v
7 Araguaney 591,06 3 3 3 1
8 Los Pajaros 130 3 3 2 2
9 Porton de Malaga Il 72 3 2 2 1
10 Los Trigales 85 3 2 2 1
11 AKIRA 120 4 3 3 1
12 Homes New 114 3 2,5 3 2
13 Balcones de San Antonio B0 3 2,5 3 1
14 5an Cayetano 86 2 2 3 2

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Los acabados en general para los proyectos investigados son STD y de lujo, salvo
por el conjunto Mitad del Mundo que tiene accesorios de bafo, griferias, sanitarios, y
todo el revestimiento de acabados Econdmicos, todos los conjuntos cuentan con areas
verdes y casi en su totalidad con BBQ.

Las canchas deportivas se encuentran en los proyectos con mayor cantidad de
unidades como conjunto ITAYPU, conjunto habitacional plaza del sol; todos los

conjuntos habitacionales cuentan con guardiania las 24hrs.



Tabla 4 Caracteristicas de Acabados y Amenities
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NOMBRE ACABADOS ESTRUCTURA CONJUNTO
Pisos de ceramica, muebles de L areas verdes,
. L Hormigdn Armado, . . .
Conjunto melaminico, porcelanato en el , juegos infantiles,
} . mamposteria de
Alessandra mesoén de cocina, puertas de alarmas,
bloque .
madera guardiania 24 hrs.
. Pisos de porcelanato en el area . areas verdes,
Conjunto . . Hormigdn Armado, . . .
. social, piso flotante en los , juegos infantiles,
Habitacional o L. mamposteria de
dormitorios, ceramica y alarmas,
Isabela . bloque .
porcelanatos de granito guardiania 24 hrs.
. - . Hormigdén Armado, area BBQ, jardines,
Conjunto Acabados econdmicos, pisos de 8 , . Q]
e . mamposteria de drea verde,
Habitacional ceramica en toda la casa, y

Mitad del Mundo

muebleria completa

blogue, teja para
cubierta

guardiania 'y
sistema de alarmas

Posee seguridad

Conjunto Pisos en ceramica, piso social de Hormigén armado 2
. . 24 hrs. Areas
Habitacional porcelanato mesones de granito, con paredes de verdes. iuegos
ITAYPU griferia y sanitarios STD. bloque . .'J &
infantiles.
. _ Juegos infantiles,
Conjunto Hormigdn armado &

Habitacional la

Pisos de ceramica, acabados STD,

con paredes de

areas verde y

mesones de porcelanato jardines
Plaza Sol Etapa Ill P bloque J 7
guardiania.
Hormigdn armado, canchas

Conjunto
Habitacional la
Plaza Sol Etapa IV

Pisos de ceramica, acabados STD,
mesones de porcelanato

mamposteria de
bloque y cubierta de
Eternit.

deportivas, areas
verdes, jardines y
guardiania

Araguaney

pisos flotantes Kronotex, mesones
de granito, closets y puertas de

melaminico, griferia y sanitarios FV.

Hormigdn armado,
paredes de bloque

BBQ, areas verdes,
guardiania, juegos
infantiles, piscina

Los Pajaros

Pisos de porcelanato, mesones de
granito, piso flotante, closets,
griferia y sanitarios Briggs

Hormigdén armado
con paredes de
bloque

Areas verdes,
guardiania

Portdon de Malaga
]

Pisos de ceramica, con porcelanato

en el area social, griferiay
sanitarios STD, pintura de alta
calidad

hormigén armado,
Acero, mamposteria
de bloque

BBQ, areas verdes,
guardiania, juegos
infantiles

Pisos de cerdmica, porcelanato en

Hormigdn armado

BBQ, areas verdes,

Los Trigales area social y cocina, granito en con paredes de guardiania, juegos
mesones, sanitarios y griferia STD bloque infantiles
. - Hormigdén armado .
Pisos de ceramica, acabados STD, & Areas verdes,
AKIRA con paredes de .
mesones de porcelanato guardiania
bloque
porcelanato area social y cocina, Hormigdn armado .
. . Areas verdes,
Homes New piso flotante, mesones de granito, con paredes de

griferia y sanitarios briggs

bloque

guardiania

Balcones de San
Antonio

porcelanato area social y cocina,
piso flotante, mesones de granito,
griferia y sanitarios briggs

Hormigdn armado
con paredes de
bloque

BBQ, areas verdes,
guardiania, juegos
infantiles

San Cayetano

Pisos flotantes en el drea social,
vinil para dormitorios y
porcelanato para la cocina, con
mesones de granito

Hormigdn armado
con paredes de
bloque

BBQ, Areas verdes,
guardiania

Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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Para tener una idea clara de la demanda en el mercado inmobiliario de San

Antonio de Pichincha de los proyectos mas cercanos al nuestro, es necesario calcular la

velocidad de las ventas de cada proyecto, con lo que podemos sacar un promedio de

ventas del sector, ademas nos sirve para saber cudl de todos los proyectos ha generado

la mayor velocidad y tomar en cuenta las estrategias del mismo para aplicarlas a nuestra

estrategia de ventas y a la mejorarla para su aplicacion.

2.7.1. Velocidad de Ventas y Absorcion

La velocidad de ventas del proyecto es el cociente resultante entre, el nUmero

de casas vendidas y el niumero de meses que han transcurrido desde el inicio de ventas,

hasta la fecha de inspeccion.

Tabla 5 Absorcion y Velocidad de Ventas

ABSORCION Y VELOCIDAD DE VENTAS

FECHA INICIO FECHA DE = UNI. % DE % ABS. | VELOCIDAD
DUSHHE VENTAS INSPECCION LU VENDIDAS | ABS. | MENSUAL| (u/Mes)
Conjunto Alessandra 01/07/2015 22/12/2019 | 1635 70 93% 1,7% 1.3
Conjunto
Habitacional lsabela 01/01/2018 20/12/2019 | 718 16 80% 3,3% 0,7
Conjunto
Habitacional Mitad 01/03/2011 23/12/2019 | 3219 237 100% 0,9% 2,2
del Mundo
Conjunto
Habitacional ITAYPU 01/06/2018 23/12/2019 | 570 15 40% 2,1% 1,0
Conjunto
Habitacional la Plaza 01/04/2017 23/12/2019 | 996 34 97% 2,9% 1,0
Sol Etapa I
Conjunto
Habitacional la Plaza 01/04/2018 23/12/2019 | 631 17 23% 2,5% 0,8
Sol Etapa IV
Araguaney 01/10/2018 | 15/06/2019 | 257 5 10% 1,2% 0,6
Los Pajaros 01/05/2019 27/12/2019 | 240 2 50% 6,3% 0,3
Porton de Malaga Il 01/07/2017 23/12/2019 | 505 58 97% 3,2% 19
Los Trigales 01/12/2018 19/12/2019 | 383 8 47% 3,7% 0,6
AKIRA 01/03/2019 19/12/2019 | 293 4 36% 3,7% 0.4
Homes Mew 01/01/2015 27/12/2019 | 360 3 42% 3,9% 0.4
Balcones de San | o o0 o018 | 21/12/2019 | 538 | 38 70% | 3,9% 2,1
Antonio
5an Cayetano 01/04/2018 20/12/2019 | 628 3 £3% 4,0% 0,2

Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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La absorcidn es la cantidad de casas vendidas del total del proyecto, expresado
en porcentaje, y se lo divide para el nUmero de meses que han transcurrido des la fecha
de inicio de ventas hasta la fecha de inspeccion.

2.7.2. Perfil del cliente.

En el Barrio Sto. Domingo Alto las construcciones son regulares y con un
porcentaje menor son de buen estado, la cantidad de hogares que se han instalado en
San Antonio de Pichincha en unidades urbanizadas de dos pisos de altura disefio
contemporaneo, ha ido en crecimiento.

Otro punto importante son las Industrias que estan en la parroquia de San
Antonio y en Pomasqui, las mismas que generan empleo con lo que se incrementa la
demanda de personas a adquirir una vivienda, dentro del sector y con un espacio fuera
del ruido de la ciudad.

Grdfico 19 Participacion de crédito Hipotecario en Vivienda
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Fuente: Help Inmobiliario (2020)

Los créditos hipotecarios del sector privado en vivienda representan un 41% del

total de los créditos hipotecarios para vivienda del pais, el BIESS es el que le sigue detras
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con 33,7 %, luego se encuentran las cooperativas con el 17,5%, las tres entidades son las
gue manejan la mayoria de los créditos para vivienda, en el grafico anterior se puede
ver como a partir del afio 2015 la banca privada esta en crecimiento y el BIESS decrece.

Nuestro cliente objetivo se encuentra en el estrato C+, es decir el sector medio,
la capacidad de pago es el 40% del ingreso total del hogar, es decir la suma de los
ingresos de cada miembro del hogar, tomando en cuenta que nuestro cliente se
encuentra con un ingreso de $1.200 a $1.5000, los montos mensuales posibles a pagar
del cliente se indican en la siguiente tabla.

Tabla 6 Capacidad de Endeudamiento

REQUISITOS DE ENDEUDAMIENTO
Capacidad de endeudamiento 40% 40%
Ingreso familiar mensual $1.200( 5 1.500
Capacidad de ahorro SAR0 | 5600

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Para adquirir una vivienda con un préstamo del BIESS el cliente debe cumplir con
algunos requisitos previos, tener una edad menor a 77 afios, el plazo maximo que puede
tener su crédito es de 25 afios, a una tasa de interés nominal anual de 5,99% y tasa
efectiva anual de 6,16%, con estos datos se puede hacer una precalificacién del cliente
para confirmar su capacidad de pago. (IESS, 2020)

Tabla 7 Capacidad de endeudamiento con el BIESS

Precio Promedio Tiempo de Cuota
Unidad Entrada | Reserva | Crédito| Tasa Crédito mensual
25 ANOS | $400,65
65000 5% 500 95% |6,16%| 20ANOS | $444,45

15 ANOS | $522,17
25 ANOS | $4321,72
70000 5% 500 95% |6,16%| 20ANOs | $478,96
15 ANOS | $562,67

Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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Con el crédito del BIESS nuestros clientes potenciales pueden adquirir la vivienda
con montos mensuales dependiendo de los afios plazo que se desee realizar el crédito,
se puede ver en el gréfico anterior que con el BIESS se puede adquirir cualquiera de los
dos créditos y a 15,20,25 aios plazo.

Instituciones bancarias del sector privado como Banco del Pacifico, colaboran
conjuntamente con las instituciones financieras estatales, reduciendo las tasas de
interés referencial de 4, 88, tasa efectiva anual de 4,99y con un plazo de endeudamiento
de hasta 25 afios, con una entrada de vivienda del 5%. (Banco del Pacifico, 2020).

Tabla 8 Capacidad de endeudamiento Banca Privada

Precio P di Ti d Cuota
recio -rame o Entrada | Reserva | Crédito | Tasa IE"TP? € “
Unidad Crédito mensual
25 ANOS | $357,72
65000 5% 200 55% 4,99% 20 ANOS 5403,91

15 ANOS | $484,06
25 ANOS | $385,47
70000 5% 500 95% |4,99%| 20ANOS | $435,23
15 ANOS | $521,60

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Nuevamente se puede ver en el grafico anterior que nuestros clientes
potenciales entran dentro de la posibilidad de pago con la tasa del banco privado.

Finalmente, también se investigd la posibilidad de pago con una cooperativa, en
nuestro sector las cooperativas ayudan mads al as PYMES, pocas son las que prestan
dinero para vivienda, una de ellas es la cooperativa JEEP que tiene similares requisitos

que las anteriores.
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Tabla 9 Capacidad de Endeudamiento con Cooperativa de Crédito

Precio P-rDmEdlo Entrada | Reserva | crédito| Tasa Tlerr!pf:- de Cuota
Unidad Crédito mensual
25 ANOS | $601,22
65000 5% 500 95% |11,02%| 20ANOS | $633,06
15 ANOS | $696,95
25 ANOS | $647,85
70000 5% 500 95% |11,02%| 20ANOS | $682,16
15 ANOS | $751,00

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Se observa claramente en el grafico anterior que la tasa efectiva anual es

superior a las anterior, por lo tanto, no es una opcion viable ya que no se puede cumplir

con la capacidad de pago.

EI INEC realizé una encuesta a 2.364 casas en Quito, de las que se puede clasificar

segun varias dimensiones, nivel de educacion, Econdmico, bienes tecnologia, habitos,

entre otros.

Tabla 10 Caracteristicas nivel Socioeconémico C+

MNIVEL C+

Caracteristicos de

la vivienda
Bienes

Tecnologia

Habitos de
COMSUMo

Educacion

Econoimia

Pisos de ceramica, baldosa, vinil o marmetan, En promedio tienen

un cuarto de bano con ducha de uso exclusivo para el hogar
£3% servicio de teléfono convencional

95% tienen refrigeradora

67% cocina con homo, lavadora, equipo de sonido.
todos tienen televisor

39% servicio de internet

62% computadora de escritorio

21% computadora portatil

todos disponen de dos celulares en el hogar

38% compran vestimenta en centros comerciales
Q0% utilizan internet

77% correo electronico personal

63% registrados en una pagina social de internet

El jefe de hogar tiene un nivel de instruccidn secundaria completa

trabajadores de servicios, comerciantes y operadores de
instalacion de maguinas y montadores
77% hogares cubiertos por el seguro del IESS

20% seguro privado de salud

Fuente: INEC (2019)
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Del total de las encuestas, el 22,8% pertenecen a la clase C+, las mismas que
cumplen con las caracteristicas anteriores, el perfil de nuestro cliente tiene que cumplir
con las caracteristicas de estratificacion C+ si es posible con las caracteristicas de mayor
porcentaje y las que tienen mdas peso como son los porcentajes en el indicador de
economia.

El ingreso del perfil del cliente proviene de las actividades comerciales y del
trabajo en las industrias manufactureras.

2.8. Anadlisis de la Competencia

El proyecto Villas Equinoccio busca ofertar unidades de vivienda que vayan de
acuerdo con el perfil del cliente estudiado, de tal manera que pueda destacar en las
distintas caracteristicas en comparacion con las de otros proyectos cercanos.

Para hacer el siguiente analisis se tomaron en cuenta 7 caracteristicas que son
las mas importantes al momento de ofertar un producto inmobiliario, las calificaciones
van del 1 al 5 siendo (1) Malo, (2) Regular, (3) Bueno, (4) Muy Bueno, (5) Excelente y con
la ponderacién respectiva para cada caracteristica, los puntos mas importantes a
considerar son las facilidades de pago y el precio.

Tabla 11 Parametros de Evaluacion

EVALUADOR PONDERADOR
Arquitectura 15%
Ubicacion 15%
Amenities Conjunto 10%
Metraje 10%
Acabados 10%
Facilidad de pago 20%
Precio 20%
TOTAL 100%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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Las caracteristicas a evaluar son la arquitectura, dénde calificamos el disefio y
funcionalidad individual de la vivienda, la Ubicacidn dénde evaluamos la proximidad
hacia el monumento que es la parte con mayor puntaje, los amenities que se refiere a
la parte social del conjunto, el metraje donde el de mayor metraje tendra la mayor
calificacion, los acabados, facilidad de pago y finalmente el precio, siendo el de mayor
calificacién con menor precio por m2.

Se evaluaron los 14 proyectos mas el nuestro de cada caracteristica, para saber
su posicionamiento dentro del mercado.

Tabla 12 Calificacion de los Proyectos

RESUMEN DE CALIFICACION DE PROYECTOS
PROYECTO TOTAL, EVALUADOR | TOTAL, PONDERADD
Conjunto Alessandra 25 75%
Conjunto Habitacional Isabela 26 73%
Conjunto Habitacional Mitad del Mundo 24 72%
Conjunto Habitacional ITAYPU 25 76%
Conjunto Habitacional la Plaza Sol Etapa Il 25 75%
Conjunto Habitacional la Plaza Sol Etapa IV 25 75%
Araguaney 31 50%
Los Pajaros 24 67%
Porton de Malaga I 22 65%
Los Trigales 24 72%
AKIRA 27 80%
Homes New 28 23%
Balcones de San Antonio 24 68%
San Cayetano 21 59%
Villa Equinoccio 26 78%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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Grdfico 20 Posicionamiento del Proyecto en el Mercado
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

2.9. Conclusiones

° Desde el afio 2000 la oferta inmobiliaria ha crecido hasta llegar al pico
mas alto en el aflo 2007 alcanzando casi 35000 unidades ese afio en el Distrito
Metropolitano de Quito, desde entonces la tendencia de oferta por afio ha estado entre
las 20000 y 30000 unidades hasta el 2018, para el afio 2019 la oferta sufre un incremento
importante, esto se debe a la brecha del porcentaje entre proyectos terminados y
proyectos en construccién como se muestra en el grafico 4 en el analisis de oferta
dividida demograficamente.

° La proyeccion poblacional de San Antoni de Pichincha se obtiene segun el
porcentaje de incremento poblacional del DMQ, este porcentaje se ha venido
reduciendo desde el afo 2010, de 25 HASTA 1,75; lo que nos da una poblacién
proyectada para San Antonio de 38642 habitantes para el afio 2020, esto quiere decir

que la poblacién ha incrementado 600 habitantes afio tras ano.
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° Para la demanda potencial calificada se toma en cuenta los porcentajes
de hogares de San Antonio que viven en departamentos arrendados, y que tienen las
condiciones econémicas idéneas para comprar una unidad de vivienda, es decir un total
de 2279 hogares arriendan, de las cuales los jefes de hogares trabajan en su mayoria en
industrias manufactureras y son comerciantes, teniendo un ingreso familiar de entre
1200 y 1500 conjuntamente con el resto de los miembros del hogar.

° Las tasas de créditos hipotecarios con mejores propuestas son el BIES y el
Banco del Pacifico como entidad privada, las cooperativas no ofrecen una tasa que
compita con estas dos, en conclusién, la tasa de 6,16 del BIESS y del 4,99 del Banco del
Pacifico son viables para la adquisicién de una vivienda de nuestro proyecto.

° El criterio de comparacion de nuestro proyecto con los demas es el
metraje, el precio por m2 vy las facilidades de pago, que en este caso somos tenemos la
mejor oferta de financiamiento de viviendas con créditos hasta 25 anos plazo, dando la
posibilidad de adquisicién de unidades a varios sectores socioeconémicos.

° El precio de venta por m2 esta en 912 USD segun nuestro estudio, para
este promedio se tomaron precios de proyectos con precios superiores a los 1000 USD
por m2, para alcanzar un préstamo hipotecario con el BIESS, el precio no debe exceder
los 890 USD. Este valor serd tomado en cuenta para oferta un precio que permita la
adquisicion de la vivienda a varios sectores socioeconédmicos.

° Nuestro proyecto se encuentra dentro de la cuarta posicidon una vez
calificadas las caracteristicas de evaluacion, con un porcentaje de 78%, para alcanzar un

mayor porcentaje, se deberia mejorar el precio y los acabados.
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3. ARQUITECTURA
3.1. Introduccién

Un adecuado disefo arquitectdnico es un factor de ventaja competitiva dentro
del mercado inmobiliario, utilizar las proporciones adecuadas, darles un buen
funcionamiento a los espacios comunales y utilizar los materiales de la calidad
correspondiente al segmento que estd enfocado la construccion del proyecto.

El disefio arquitecténico se debe hacer acorde a lo que estipulen las normas y
ordenanzas municipales, en lo que se refiere a las areas permitidas de los diferentes
espacios que tiene la vivienda, ademds se analizara los diferentes componentes
arquitecténicos como orientacién, distribucion, funcionalidad, uso de materiales,
sostenibilidad, sustentabilidad, etc.

3.2. Objetivos

° Analizar el Informe de Regularizaciéon Metropolitana para tener claro los
limites y comparar el disefio arquitecténico de acuerdo a los mismos, esto sirve para
ponernos de acuerdo con el alcance en diseiio que tendra el proyecto.

° Utilizar la sostenibilidad para el periodo de ciclo de vida del proyecto,
para encontrar un equilibrio en el desarrollo de proyecto con el medio ambiente y el
impacto que va a tener el mismo en el sector.

° Describir detalladamente las dreas y espacios que forman parte del
disefio del proyecto y analizar la funcionalidad para cada caso.

° Verificar si las dimensiones de los espacios estan dentro de los minimos
gue dicta la normativa, y comparar el drea de lo construido con lo que se puede construir

segun los limites mencionados anteriormente.
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3.3. Metodologia

La metodologia a utilizar es descriptiva, de observacidn y experimentacion con
base en conocimiento empirico.

3.3.1. Alcance.

El alcance del andlisis arquitectdnico son drea util, drea bruta, espacios
comunales, coeficiente de ocupacién del suelo, espacios y fachadas.

3.3.2. Periodo.

El periodo de informacion es el afio 2019

3.3.3. Fuentes.

Para el analisis se recolectara informacién primaria como disefio actualizado del
proyecto, con las observaciones respectivas del Arquitecto; y las fuentes de informacion
secundaria tenemos el Informe de Regulacién Metropolitana, y la Normativa de
Arquitectura y Urbanismo del DMQ.

3.3.4. Proceso de investigacion.

Primeramente, se analizara el disefio arquitecténico propuesto minuciosamente,
el uso de las areas del COS y del COS Total, espacios interiores y resolucion de fachadas.
Luego se hara una comparaciéon de lo disefiado con los espacios minimos para
determinar si el disefio estd aprovechando al maximo el area del terreno.

3.4. Perfil del Proyecto

El proyecto Villa Equinoccio es un conjunto habitacional de 91 casas, las mismas
gue tienen cuatro tipologias distintas, tres de ellas son casas de tres dormitorios y la
restante de dos dormitorios, con un estacionamiento para cada vivienda y nueve de los

estacionamientos dirigido para gente con capacidades especiales, o vulnerables.
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Grdfico 21 Perfil del Proyecto

El disefio del proyecto busca generar una arquitectura contemporanea por
medio de la combinacién de volumenes, lineas rectas y colores vivos, la distribucién de
las unidades de vivienda, deja vanos con espacios amplios, dirigidos para areas verdes,
espacios de circulacién peatonal y vehicular, areas comunales y lugares para
estacionamientos, por uUltimo, cada unidad cuenta con su propio patio.

3.5. Concepcion del Proyecto

El conjunto Villa Equinoccio busca crear viviendas que permitan la adecuada
habitabilidad con un presupuesto que esté al alcance de las familias de estrato medio,
lo que quiere decir con acabados standard pero sin dejar de lado el disefio de una
arquitectura moderna y espacios bien distribuidos segun las normativas considerando
la orientacidn correcta de las viviendas, de esta manera se pretende aprovechar todos
los componentes arquitecténicos para la oferta visual al cliente potencial, los mismos

que son familias de entre 3y 5 integrantes.
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Grdfico 22 Concepcion del Proyecto

~

3.6. Perfil del constructor

VAINCO es una empresa de constructores hipotecarios, ejerciendo como
constructora desde el afio 1993, tiene una larga trayectoria y experiencia dentro del
mercado inmobiliario, la empresa siempre ha buscado ser la solucién de vivienda para
todos los segmentos, trabajando con un equipo de profesionales especializados en el
campo de la construccién para poder brindar la mejor alternativa de vivienda.
3.7. Analisis arquitectonico

3.7.1. Terreno.

El terreno destinado para este proyecto se encuentra en el Barrio Sto. Domingo
Alto en la parroquia de San Antonio de Pichincha en el extremo norte de la ciudad, en la
Calle Museo Solar y 13 de junio, a 2,5 km de distancia recta del monumento a la mitad
del mundo.

El terreno tiene un area de 9.065 m2, con una cota de 2420 m.s.n.m. y una

superficie plana, la misma que no amerita grandes movimientos de tierra por el tipo de
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proyecto que se va a construir y por la situacién actual del terreno, salvo una pequefia
infraestructura de 300 m2 de construccion.

El perimetro del terreno es semejante a la de un paralelogramo que limita en la
parte norte con 3 predios, en la parte lateral oriente con 3 predios y en la parte lateral
occidente con 1 predio, y en su frente se encuentra la calle museo solar.

Grdfico 23 Terreno

3.7.2. Linea de Fabrica.

El Informe de Regulacién Metropolitano es el documento que contiene la
informacién predial, una implantacién grafica del lote, especificaciones dimensionales
de las calles, regulaciones municipales y finalmente afectaciones; para el presente

analisis utilizaremos los datos del siguiente grafico IRM.
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Tabla 13 Datos del Informe de Regulacion Metropolitana

DATOS DEL PREDIO
Area de Construccién Existente | 300,82 m2
DATOS DEL LOTE
Area segln escritura | 59.064,%6 m2
REGULACIONES
COS Total 1,00
COS en planta baja 0,50
Uso de suelo Residencial Urbano 1
Altura &m
Mumero de pisos 2
Retiro frontal 5m
Retiro lateral 3m
Retiro posterior Im
Entre blogues 6 m

Elaborado por: David Cathme O. (2019)

Segun la Regulacion del IRM para el COS total tenemos el 100% y para el COS en
planta baja el 50% del area total del terreno, en zonificacidén de uso por tipo de suelo, se
encuentra como Residencial Urbano 1 en el que se permite el desarrollo limitado de
equipamientos, comercios y servicios de nivel barrial y sectorial

El Informe de Regulacion Metropolitano ademds describe la disponibilidad de
servicios basicos para el terreno, entre ellos estd el servicio de agua potable,
alcantarillado, luz eléctrica, calzada, bordillos y aceras.

3.7.3. Afectaciones

El terreno no posee afectacidén por concepto de via, mas tiene un retiro frontal
de 5 m. por lo que se colocé en el diseio el patio de la vivienda en la parte frontal del
terreno, de igual manera se aprovecharon el resto de retiros que nos da las regulaciones
para colocar en el disefio el patio de las viviendas y también un espacio de area verde.
3.8. Sostenibilidad.

La arquitectura y la construccién son actividades que aportan al desarrollo

econdémico y social de nuestro pais, soluciona problemas como la necesidad de vivienda,
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habitat, ayuda a la recuperacién de patrimonio, entre otros, son caracteristicas que
contribuyen a la sociedad.

De la misma manera que estas actividades aportan a las necesidades, también
generan un impacto ambiental durante todo el ciclo de vida del proyecto con la
ocupacion del espacioy del paisaje, la extraccion de recursos y la generacién de residuos
contaminantes.

En lo conceptual se trata de entender que estas actividades, que contribuyen en
la actualidad a resolver nuestros problemas urgentes, deben ser examinadas con
respecto a su impacto ambiental y en el aspecto social, econdmico y técnico, en la
busqueda de no comprometer la capacidad de las generaciones futuras para resolver

sus propios problemas, es decir, con el objetivo de lograr una arquitectura vy

construccion sostenibles. (Acosta, 2009)
3.8.1. Asoleamiento

llustracion 7 Asoleamiento del Proyecto
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Elaborado por: David Cathme O.
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El grafico anterior nos muestra como se encuentra ubicado nuestro proyecto con
respecto a los puntos cardinales, se puede ver el Azimut del sol segln los diferentes
meses del afio, es decir donde sale el sol y donde se oculta en el periodo de un ano, con
esto podemos predecir por cual direccién van a entrar los rayos solares al salir y al
ocultarse.

En los proyectos inmobiliarios la iluminacién es un factor que interviene en el
confort del de los ocupantes, ya que la mayoria prefiere la luz natural para iluminar sus
espacios de circulacion, de descanso, de trabajo y estudio.

3.8.2. Clima.

Existen varios fendmenos climaticos que afectan al disefio arquitecténico de los
proyectos inmobiliarios, como la temperatura, la humedad, las precipitaciones
atmosféricas, los vientos y principalmente el asoleamiento, por sus efectos constantes
y previsibles.

El microclima del ambiente natural en el cual se encuentra un proyecto es mas
importante que el clima de la regidn en general; temperatura, humedad, precipitaciones
atmosféricas influyen sobre todo en la técnica de la construccion y elecciéon de los
materiales; pero el asoleamiento tiene efectos mds directos sobre las condiciones de
vida que se tenga en el producto terminado. (Segre, 1996).

Por citar un caso, las pinturas exteriores son practicamente imposibles de
realizar en situaciones de lluvia intensa y de vientos fuertes, al igual que aplicar sellantes
o impermeabilizantes liquidos. (Loyola Vergara & Goldsack Jarpa, 2010)

3.8.3. Ventilacion

La ventilacién natural se refiere al aire exterior que se genera por medios

naturales e ingresa al proyecto para dar confort a los residentes del conjunto, una
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correcta ventilacion crea ambientes mas sanos haciendo que el aire circule y se purifique
constantemente.

El proyecto se encuentra en la ciudad Mitad del Mundo que esta rodeada por
elevaciones que la avenida Manuel Cérdova Galarza atraviesa dichas para dirigirse hacia
el oeste a la Parroquia de Calacali, este contorno de elevaciones hace que la circulacién
de aire pase por nuestro proyecto.

En lugares donde se tiene vientos fuertes es necesario realizar un disefio en el
cual las corrientes de aire no ingresen con demasiada agresividad en los conductos que
se forman de acuerdo al disefio, evitando la suspensién de polvo, ademds conocer este
fendmeno nos ayuda a dar una respuesta de disefio en cuanto a grado de anticipacion.

Tabla 14 Tiempo para el mes de julio

EL TIEMPO DEL MES DE JULID PARA SAN ANTONIO DE PICHINCHA
DIAS | MAX (°C) | MIN(°C) | riesgo de lluvia | Viento | Humedad
16 julic| 21°C 11°C 43 % 7 km/h 281%
17 julio 23°C 10 °C 45 % 8 km/h 75 %
18 julio 21°C 10 °C 40 % 3 km/h 79%
19 julic| 20°C 11°C 30 % 6 km/h 75 %
20 julio 20°C 11°C 80 % 5 km/h 78 %
21 julio 18 °C 11°C 80 % 4 km/h 69 %
22 julic| 18°C 11°C 25 % 6 km/h 75 %
23 julio 15 °C 10 °C 85 % 5 km/h 73 %
24 julio 20°C 10 °C 85 % & km/h 57 %
25 julio 20°C 10 °C 80 % 4 km/h 64 %
26 julio 20°C 10 °C 50 % 4 km/h 72 %
27 julio 15 °C 12 °C 65 % 5 km/h 77 %
28 julio 17 °C 12 °C 55 % 3 km/h 82%
29 julio 18 °C 12 °C 535 % 2 km/h 85 %

Fuente: (CLIMATE-DATA.ORG, s.f.)
3.8.4. Paisaje

El proyecto Villa Equinoccio cuenta con buena vista hacia las elevaciones que
rodean la ciudad Mitad del Mundo, ademas el panorama es libre de construcciones

elevadas por las regularizaciones que existen en el sector.
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llustracion 8 Ciudad Mitad del Mundo

Fuente: (Google Earth,2020)

Al este se encuentra la Loma del Tamarindo, donde también se ubica un lagar
turistico llamado ruinas de Catequilla, al sur oeste de encuentra el volcan Casitagua
famoso por la practica de los aficionados al parapente y finalmente al noroeste del
proyecto se encuentran otras lomas que tienen a sus faldas urbanizaciones con predios
independientes.

3.8.5. Recoleccion de desperdicios

las quebradas de la ciudad e incluso las calles se ha transformado en botadero
de escombros, la ciudad de Quito, la Av. Simdén Bolivar, Quitumbe y San Antonio de
Pichincha sufren de este problema.

En el proyecto Villa Equinoccio se ha programado una gestion de la recoleccidn
de materiales reciclables, desperdicios y escombros, utilizando una de las tres
escombreras asignadas por el Municipio para hacer el depdsito de depositar arena,
piedras, recebo, asfalto, concreto, ladrillo, cemento, acero, hierro, mallas, madera, capa
orgdnica, suelo, subsuelo de excavacion, piezas de cerdmica rotas y defectuosas. Las

escombreras no reciben lodo ni material organico.
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El depdsito a ser utilizado es El Semillero, en la comunidad de Cocotog. Esta se
encuentra ubicada a 4 kilémetros del redondel de Gualo.
3.9. Programa Arquitectdnico.

la vinculaciéon de todos los espacios o dareas abiertas y construidas no
computables, asi como las areas construidas del proyecto computables, forman un
programa de jerarquizacion segun las necesidades y requerimientos del usuario del
segmento estudiado; le siguiente esquema muestra las diferentes areas que forman

parte del programa arquitecténico del proyecto.

> 2 Casas de 100 m2 Suites con Terraza
> 2 Locales Comerciales

> 57 Casas Tipo 1 de 3 Dormitorios

10 Casas Tipo 2 de 2 Dormitorios

22 Casas Tipo 3 de 3 Dormitorios

Patio

> Guardiania

Grdfico 24 Tipologia de vivienda

NUMERO DE VIVIENDAS POR TIPOLOGIA

s TIPO1DE3D
* TIPO2DE 2D
TIPO3DE3D
TIPO4DE 3D

Elaborado por: David Cathme O.



3.9.1. Tipologias del Proyecto.
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El proyecto tiene cuatro tipos de casas distribuidas en 7 bloques, de tres y dos

dormitorios con planta baja, planta alta y cubierta, distribuidas de manera estratégica

para aprovechar todo el espacio permitido de construccion, ademas el disefio varia

segun el bloque en que se encuentre el tipo de casa.

Grdfico 25 Plan Masa

llustracion 9 Tipologia de Vivienda

Fuente: VAINCO (2019)

CASA3DBLOQUE A
CASA3SDBLOQUESB
CASA3IDBLOQUE C
CASAIDBLOQUED
CASA3IDBLOQUE D
CASASDBLOQUE E
CASAIDBLOQUE F
CASAIDBLOQUE G
CASA3SDBLOQUE G

Elaborado por: David Cathme O. (2019)
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llustracion 10 Esquema de vivienda PB

Fuente: VAINCO (2019)

lustracion 11 Esquema de vivienda 1P

Fuente: VAINCO (2019)

3.9.1.1. Casa tipo 1.

llustracion 12 Casa Tipo 1 PB
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llustracion 13 Casa Tipo 1 P1
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Fuente: VAINCO (2019)

CASATIPO|/BLOQUEA-B-C-E-Gtienen un area promedio de 78,35 m2 total,

7,24 m2 de cocina, 23,04 m2 d sala y comedor, y un bafio social de 1,91 m2 esto en la

planta baja y para la planta alta tenemos tres dormitorios, un dormitorio master de

11,76 m2 y dos dormitorios de 8,37 m2 y de 7,72 m2, un bafio compartido para los tres

dormitorios de 3,19 m2. En el ultimo nivel tenemos cubierta con doble pendiente, la

mayor de 13,01% y la menor de 9,59%.

llustracion 14 Casa Tipo 1 Terraza
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3.9.1.2. Casa tipo 2.

llustracion 15 Casa Tipo 2 PB
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llustracion 16 Casa Tipo 2 P1

Fuente: VAINCO (2019)
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Fuente: VAINCO (2019)

CASATIPO Il / BLOQUE-D tiene un area promedio de 63,63 m2 total, 5,78 m2 de

cocina, 19,12 m2 d sala y comedor, y un bafio social de 1,48 m2 esto en la planta baja y

para la planta alta tenemos dos dormitorios, un dormitorio master de 12,38 m2 y el otro

de 10,21 m2, y un bafio grande compartido para ambos dormitorios de 4,04 m2. En el

ultimo nivel tenemos cubierta con doble pendiente, la mayor de 13,03% y la menor de

10,02%.



llustracion 17 Casa Tipo 2 Terraza
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3.9.1.3. Casa tipo 3.
llustracion 18 Casa Tipo 3 PB
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llustracion 19 Casa Tipo 3 P1
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Fuente: VAINCO (2019)

un area promedio total de 77,70 m2; 7,30 m2

de cocina, 21,41 m2 de sala y comedor, y un bano social de 2,25 m2 esto en la planta
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baja y para la planta alta tenemos tres dormitorios, un dormitorio master de 13,85 m2
y dos dormitorios de 9,30 m2 y de 8,42 m2, un bano compartido para los tres
dormitorios de 3,61 m2. En el ultimo nivel tenemos cubierta con doble pendiente, la
mayor de 15,03% y la menor de 12,06%.

llustracion 20 Casa Tipo 3 Terraza
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Fuente: VAINCO (2019)

3.9.1.4. Casa tipo 4.

CASA TIPO IV / BLOQUE-G tienen un area promedio total de 100 m2; 11,81 m2
de cocina, 27,42 m2 de sala y comedor, y un bafio de 2,85 m2 esto en la planta baja y
para la planta alta tenemos tres dormitorios, un dormitorio master de 12,70 m2 y dos
dormitorios iguales de 10,52 m2, un bafio compartido grande para los tres dormitorios
de 5,13 m2. En el ultimo nivel tenemos cubierta sin pendiente alcanzando un nivel de
5,04 m de altura, esta cubierta es utilizada como terraza.

llustracion 21 Casa Tipo 4 PB

F A
COMEDDR | AT ]
AFEQ: 17 ATm2 | ! |




llustracion 22 Casa Tipo 4 P1
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Fuente: VAINCO (2019)
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lustracion 23 Casa Tipo 4 Terraza
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3.10. Distribucion de Areas

Fuente: VAINCO (2019)

Las areas de los distintos espacios abiertos y construidos, las areas enajenables

y no enajenables, las dreas computables y no computables, y el area de construccién

bruta estan distribuidas en planta baja y planta alta, categorizados por bloques, cabe

recalcar que los bloques D y G poseen dos tipologias de casas.
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3.10.1.Planta Baja.

Para el andlisis de planta baja de areas comunales del proyecto, no se toma en
cuenta el drea util o computable, ni el drea a enajenar; ya que en ese caso se tiene un
valor de cero.

Tabla 15 Areas Comunales

AREA NO AREA BRUTA TOTAL AREAS
U | COMPUTABLE (ANC) | DE CONSTRUCCION COMUNALES
HEL Lz CONS. ABI. CONS. ABI.
w mi‘. mZ mi‘. m2 m2
PLANTA BAJA AREAS COMUNALES
GUARDIANIA 1 4,97 0,00 4,97 497 0,00
CASILLEROS POSTALES 1 0,15 0,00 0,15 0,15 0,00
CUARTO DE
MAQUINAS 1 2,64 0,00 2,64 2,64 0,00
SALON COMUNAL 1 93,94 0,00 93,94 93,94 0,00
CISTERMA 1 6,40 0,00 6,40 5,40 0,00
AREA RECREATIVA 1 0,00 1104,39 0,00 0,00 | 14031
AREA CESPED 7 0,00 140,31 0,00 0,00 | 110439
PBE | AREA CIRCULACION

VEHICULAR 1 0,00 820,48 0,00 000 | 82048
AREA CIRCULACION
PEATONAL 1 0,00 764,44 0,00 0,00 | 76444
AREA BASURA 1 0,00 17,31 0,00 0,00 17,31
ESTACIONAMIENTOD
DE LOCALES 4 0,00 67,53 0,00 0,00 67,53
ESTACIONAMIENTOD
DE VISITAS g 0,00 124 64 0,00 0,00 | 12464

TOTAL 29 | 10810| 303911 108,10 108,10 | 3039,11

Fuente: VAINCO (2019)

Tabla 16 Cuadro de Areas PB Casas

AREA UTIL AREA NO COMPUTABLE (ANC) | AREA BRUTA AREAS A ENAJENAR
piso | UNIDADES COI&'?,%)T(;BLE CONSTRUIDA | ABIERTA COLCS):I?LIJCIIJCEION CONSTRUIDA | ABIERTA
N° m? m? m? m? m? m?
| PLANTA BAJA BLOQUE A
PB | 28 | 102111 | 147,37 | 28323 | 116848 | 116848 | 283,23
| PLANTA BAJA BLOQUE B
PB | 3 | 10947 | 6,39 | 4817 | 11586 | 11586 | 4817
| PLANTA BAJA BLOQUE C
PB | 17 | 591,79 | 27,49 | 20226 | 61928 | 61928 | 202,26
| PLANTA BAJA BLOQUE D
PB | 11 | 34070 | 7,41 | 5568 | 34811 | 34811 | 5568
| PLANTA BAJA BLOQUE E
P | 5 | 18281 | 5,49 | 10252 | 18830 | 18830 [ 102,52
| PLANTA BAJA BLOQUE F
PB | 21 | 73069 | 112,70 | 54226 | 84339 | 84339 | 542,26
| PLANTA BAJA BLOQUE G
PB| 6 | 24140 | 5,57 | 12690 | 24697 | 24697 | 126,90
| PLANTA BAJA LOCALES COMERCIALES
PB| 2 | 6630 | 0,00 | o000 | 66,30 | 6630 | 000
| RESUMEN PLANTA BAJA
PB [ 93 | 328427 | 420,52 | 5360,17 | 370479 | 3596,69 | 2321,06

Fuente: VAINCO (2019)




3.10.2.Planta Alta.

Tabla 17 Cuadro de dreas planta Alta
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UNDADES | AREAUTIL(AU) AREA NO COMPUTABLE (ANC) A:gﬁ; :rg:A AREAS A ENAJENAR
PISO O COMPUTABLE | CONSTRUIDA | ABIERTA | o\ oo ooy | CONSTRUIDA | ABIERTA
N° m? m? m? m? m? m?
PLANTA ALTA BLOQUE A
PA| 28 | 105148 | 0,00 | 000 | 1051,48 | 105148 | 0,00
PLANTA ALTA BLOQUE B
PA] 3 | 11153 | 0,00 | 000 | 111,53 | 11153 | 0,00
PLANTA ALTA BLOQUE C
PA] 17 | 71312 | 0,00 | 000 | 713,12 | 713,12 | 0,00
PLANTA ALTA BLOQUE D
PA] 11 [ 37,72 | 0,00 | 000 | 371,72 | 371,72 | 0,00
PLANTA ALTA BLOQUE E
PA] 5 | 18769 | 0,00 | 000 | 187,69 | 18769 | 0,00
PLANTA ALTA BLOQUE F
PA] 21 880,47 | 0,00 | 000 | 880,47 | 88047 | 0,00
PLANTA ALTA BLOQUE G
PA] & 25570 | 0,00 | 000 | 255,70 | 25570 | 0,00
RESUMEN PLANTA ALTA
PB | 91 3571,71 | 0,00 | o000 | 3571,71 | 357171 | 0,00
Fuente: VAINCO (2019)
3.10.3.Area Total del Proyecto.
Tabla 18 Resumen de dreas
) AREA NO AREABRUTA | . i
oo | N ﬁRTﬁf COMPUTABLE (ANC) |  TOTAL DE AREAS A ENAJENAR | AREAS COMUNALES
CONS. | ABIERTA |CONSTRUCCION | CONS. [ ABIERTA | CONS. [ ABIERTA
N° m? m? m? m? m? m? m? m?
SUBT?(T:;ES PB | 685598 | 420,52 | 5360,17 7276,5 71684 | 2321,0 | 108,10 | 30391
TOTAL 6855,98 5780,69 7276,5 9489,5 3147,2

3.10.4.Comparacion de Areas.

Fuente: VAINCO (2019)

Con el resumen anterior de las areas, se puede realizar algunas comparaciones

entre las diferentes areas del disefio del proyecto, para tener una idea mas concreta de

los porcentajes de areas construidas y de dreas abiertas, asi mismo areas a enajenar

como areas comunales.
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Grdfico 26 Area Construida vs Abierta

AREA CONSTRUIDA VS AREA ABIERTA

®A. CONSTRUIDA

H A, ABIERTA

Elaborado por: David Cathme O.

Tabla 19 Totales m2 A. Construida vs A. Abierta

AREAS CONS. (M2) | ABIERTA (M2)
AREAS A ENAJENAR | 7168,40 2321,06
AREAS COMUNALES| 108,10 3039,11

TOTAL 7697,02 10720,34

TOTAL % 42% 58%

Elaborado por: David Cathme O.

El area abierta es mayor a el area construida, tomando en cuenta la suma total
construida y abierta de las dreas no computables, a enajenar y comunales.

Grdfico 27 Area a Enajenar vs Area Comunal Construida

AREA a ENAJENAR VS AREA COMUNAL
CONSTRUIDA

M A. a ENAJENAR
= A. COMUNAL

Elaborado por: David Cathme O.

El drea a enajenar es el espacio que se puede vender, ya sea un drea construida

o abierta, para lo cual tiene mucho sentido que el volumen de construccion del proyecto
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se procure vender, el uno por ciento representa la infraestructura de guardiania,
casilleros hostales, cuarto de maquinas, salén comunal y cisterna.

Grdfico 28 Area a Enajenar vs Area Comunal Abierta

AREA a ENAJENAR VS AREA
COMUNAL ABIERTA

M A. a ENAJENAR

mA. COMUNAL

Elaborado por: David Cathme O.

Las areas abiertas comunales representan el 57% del total del area abierta, y en
este porcentaje constan el area recreativa, areas verdes, area de circulacion vehiculary
peatonal, area de basura y estacionamientos de locales comerciales y visitas.

Tabla 20 Totales m2 A. a Enajenar vs A. Comunal

AREAS CONS. (M2) | ABIERTA (M2} | %CONS | %ABIERTA
AREAS A ENAJENAR | 7168,40 2321,06 99% 43%
AREAS COMUNALES| 108,10 3039,11 1% 57%

TOTAL 7276,50 5360,17 100% 100%

Elaborado por: David Cathme O.

El drea computable es el porcentaje de area util que se construyd, y se lo
compara con el area no computable de los espacios construidos y abiertos, esto quiere
decir que lo no computable del proyecto son las areas abiertas enajenadas y comunales;

las dreas no computables se excluyen para el analisis de optimizacién.
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Grdfico 29 Area Computable vs Area no Computable

AREA COMPUTABLE VS AREA NO
COMPUTABLE

mA. COMPUTABLE

®A. NO COMPUTABLE

Elaborado por: David Cathme O.

Tabla 21 Total A. Computable vs A. No Computable

AREAS TOTAL %
AREA COMPUTABLE 6855,98 | 54%
AREA NO COMPUTABLE | 5780,69 | 46%
TOTAL 12636,67 | 100%

Elaborado por: David Cathme O.

La comparacion del area permitida para la construccién y el drea computable
obtenida tras el analisis del cuadro de areas, es basico para saber qué tan optimizado
estd nuestro proyecto segun las normas constructivas de las instituciones de control.

Tabla 22 Resumen de Areas del Proyecto

COS PB AREA UTIL PLANTA BAJA COS PB
consTRucciOn | 3623 % 328427 | m2 MUNICIPIO 2t
COS TOTAL AREA UTIL TOTAL COS TOTAL
. 75,63% 100%
CONSTRUCCION ’ 685598 | m? MUNICIPIO

Elaborado por: David Cathme O.

En la tabla anterior se presenta los valores d los porcentajes permitidos por el
municipio y los obtenidos tras el analisis del cuadro de areas del proyecto, para el primer
indicador que es el COS de planta baja se observa que hay area que se puede aprovechar

para aumentar el volumen de drea de proyecto vendible.
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Grdfico 30 COS PB del Municipio vs COS PB del Proyecto

COS PB DE LA CONSTRUCCION VS
MUNICIPIO

® CONSTRUCCION PB
® MUNICIPIO
SOBRANTE

Elaborado por: David Cathme O.

De igual manera se tiene en el otro indicador del COS total se observa un bajo
aprovechamiento del drea util o computable del proyecto, pero a pesar de los resultados
obtenidos se debe realizar un ultimo analisis de optimizacion.

El municipio en el IRM coloca valores de retiros frontales, laterales y posterior,
gue una vez descontado las respectivas superficies que se generan tras el retiro; ademas
de que se tiene que cumplir con normativas de confort para los espacios recreativos,
areas verdes, parqueaderos, circulacién vehicular y peatonal; el drea util para la
construccion de planta baja no va a poderse optimizar por mas que el COS de planta baja
nos permita un 50%.

Grdfico 31 COS Total del Proyecto vs COS Total del Municipio

COS TOTAL DE LA CONSTRUCCION VS
COS TOTAL MUNICIPIO

24%

m CONSTRUCCION

—)

SOBRANTE

Elaborado por: David Cathme O.
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De igual forma si se tiene una limitacidén para este proyecto de 2 pisos de altura,
es mas complicado lograr un aprovechamiento maximo de lo permitido en el COS Total
gue en este caso es del 100%.

3.10.5. Acabados.

Como las unidades estan dirigidas al segmento medio, se utilizara materiales de
buena calidad que cumplan con los estdndares requeridos por el segmento, y se
procurara no modificar el alcance en la calidad de los acabados por peticion de los
clientes potenciales.

3.10.6.Techo.

Para los acabados del techo y cubierta el material a ocupar es hormigén armado
y blogue, con capacidad de soporte a cargas vivas minimas que estan consideradas en
el andlisis estructural.

3.10.7.Paredes y pisos.

Para el revestimiento de paredes de bafio, mesones y cocina se utilizara cerdmica
de distintos formatos rectangulares, y brillantes; para los pisos se utilizara ceramicas de
formato cuadrado, variando cada uno de sus disefios seglin el ambiente donde se lo
coloque, por ejemplo, para los bafios se procurara utilizar disefios mixtos vy

antideslizantes; para los mesones granito con una superficie lisa y brillante.
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3.10.7.1. Muebles y closets.

Los muebles van empotrados en las paredes de la cocina, los closets de los
dormitorios master y secundarios seran fabricados de melaminico de 15mm, la
caracteristica principal d estos tableros es que recubiertos por una o dos caras de

disefios con apariencia de madera natural.

3.10.7.2. Hidrosanitarios y accesorios.

Para los bafios utilizaremos piezas sanitarias de porcelana, con modelos
redondeados y curvos de calidad estandar, accesorios de porcelana, sanitarios con doble
descarga, y griferias de disefio moderno que tengan garantia de repuesto para las llaves
gue van empotradas en la pared, utilizando llaves de paso inmediatamente cerca del
lavamanos y sanitario, ya que en algin mantenimiento o reparacién se cierre

directamente en el bafo.

e Bl
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3.11. Conclusiones

. Los datos del Informe de Regulacion Municipal nos sirven como
referencia para comparar el drea de construccion de nuestro proyecto con las
regulaciones de porcentaje permitido del COS PB y COS Total, para nuestro proyecto
tuvimos un porcentaje de sobra de 14% y 24% respectivamente; este valor no indica
gue el disefio inicial sea ineficiente, debido a que hay que tomar en cuenta si las
regulaciones puestas por el municipio no se contradigan.

° El disefio propuesto para el proyecto no lleva una simetria, ya que se
intentd utilizar el espacio de la mejor manera, para distribuir las diferentes tipologias
de casas en los distintos bloques, de tal forma que en los bloques D y G se comparten
el espacio dos tipologias con disenos distintos sobre todo en la ubicacion de las
escaleras, ademas se intenta distribuir la cantidad de casas con dos dormitorios, de 3
dormitorios y los dos locales comerciales segun lo que demanda el mercado del
entorno.

. El disefio arquitectonico y la distribucion de Espacios esta dirigido a
familias de 3 y 4 integrantes, teniendo el mayor nimero de unidades de 3 dormitorios,
todas las unidades con su respectivo patio y parqueadero, que cuentan dentro de las
areas abiertas enajenadas para luego ser tomadas en cuenta dentro del precio que se

espera vender las casas.
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4. ANALISIS DE COSTOS
4.1. Introduccion

los costos de un proyecto inmobiliario son todos los desembolsos de dinero que
se realizan en las distintas fases del ciclo de vida del mismo, es decir en la Inicio,
planificacidn, ejecucion y cierre.

El andlisis de costos es tratar de predecir los gastos que se tendran en el futuro
y que vayan de acuerdo a un cronograma de actividades a cumplir en cada fase, por
tanto, no se puede predecir con una exactitud absoluta, por lo que es viable colocar
valores redondeados que no afectaran en la evaluacion financiera del proyecto.

Para el proyecto Villa Equinoccio de 91 unidades de vivienda se presenta un
analisis de costos tomando en cuenta los requerimientos y caracteristicas del segmento
medio al que esta dirigido, las consideraciones macroecondmicas, de localizacion, de
mercado y de disefio también aplican para definir el alcance de costos de los productos
del proyecto.

En este capitulo se presenta la incidencia del terreno, costos directos y costos
indirectos a lo largo del ciclo de vida del proyecto, es decir en funcién del tiempo,
ademads desglosado por las actividades respectivas de cada uno de los costos
mencionados y por fases del desarrollo del proyecto.

4.2. Objetivos

° Crear una linea base del presupuesto necesario para el desarrollo del

proyecto, que facilite la evaluacién de la cantidad de dinero gastado en el transcurso del

tiempo y la cantidad a gastar en un punto especifico de la linea base.
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° Analizar el valor del terreno con una metodologia que tome en cuenta las
caracteristicas de mercado, de disefio y localizacidn del proyecto a realizar, para obtener
un valor promedio que se refleje en el cronograma valorado de costos.

° Hacer un cronograma de alto nivel donde se incluyan las actividades
principales de cada fase del ciclo de vida del proyecto y el tiempo de duracion estimado
de cada una de ellas, en el cual se aprecie el comienzo y el fin de las actividades, asi
como las actividades simultaneas.

° Valorar en porcentajes los costos directos, costos indirectos y terreno que
influyen en el costo total del proyecto, con el fin de analizar cada uno y ver si van acorde
con el enfoque al segmento y la localizacidon del mismo.

° Determinar los costos de construccién por metro cuadrado de area util
para analizarlo como parametro en el posicionamiento de nuestro proyecto con
respecto a la competencia.

° Analizar la variaciéon del cronograma valorado de los costos por los
cambios realizados en los tiempos de ejecucidon debido a la emergencia sanitaria que
vive el Ecuador y todo el mundo, revisando los pardmetros de eficiencia en la realizacién
de las actividades previstas.

4.3. Metodologia

Para la investigacion de los pardmetros que se utilizardn en el cdlculo de valores
gue influyen en los resultados de los temas a tratar como Costos del Terreno, Costos
Directos, Costos indirectos, Costos por m2 y cronograma del proyecto, se utilizaran los

enfoques cuantitativos y cualitativos.
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4.3.1. Enfoque Cuantitativo.

Grdfico 32 Enfoque Cuantitativo de la Investigacion

AMNALISIE Y
REFORTE DE
RESULTADCOS

«Costos del terreno
=Costos Directos
#Costos Indirectos

sDeterminar el costo del terreno con el método residual vy el
método comercial.

sDeterminar los costos directos del proyecto.
sDeterminar los costos indirectos del proyecto

* Revision de |a literatura y del marco tedrico en todo lo gue se refiere a
costos del terreno, costos directos y costos indirectos.

*Los costos del terreno seran analizados con los que estan de oferta en el
sector de San Antonio de Pichincha.

*Los costos directos segin el 2rea util de construccian.
*|os costos indirectos a nivel del proyecto, mas no de la empresa.

*|Los costos directos estaran entre 60% - 70%
*Los costos indirectos entre el 15% - 25%

*Para 2| estudio se tormaran en cuenta los terrenos de oferta en el sectar de
San Antonio de Pichincha.

*Para los costos directas e indirectos se evaluaran presupuestos que vayan
acorde con el segmento medio.

+E| precio del terreno por metro cuadrado estara alrededor de 800 USD }

OLX.

sInformacion actualizada de rubros de la CAMICOM, Proyectos similares de |
EMpresa.

sobtencidn de datos de capitulos anteriores como: mercado v componente

sPéginas de internet con ofertas de terreno como: PROPERATI, PLUSVALIA,
a
arguitectonico.

*E| analisis correspondiente se presenta en la parte de conclusiones,
mencionando cada uno de los costos estudiados en el presente capitulo.

Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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4.3.2. Enfoque Cualitativo.

Grdfico 33 Enfoque Cualitativo de la Investigacion

eCronograma
eCostos
Indirectos

ANALISIS DE
RESULTADOS

*En la parte de
conclusiones
se analizaran
los resultados.

2>
PLANTEAMIENTO DEL
PROBLEMA
eEiaborar un cronograma
de Actividades valorado
con los desembolsos
respectivos.

sDeterminar el costo
indirecto.

DATOS
MARCO

INMERSION INICIAL &

EN EL CAMPO

sTomar en cuenta la
emergencia sanitaria.

*Costos indirectos con

datos histdricos de la

empresa,

#Juicios de expertos.

TEORICO

*Estimacion Analoga

*Estimacion
Ascendente

*Analisis de reserva.

DEFINICION DE LA
MUESTRA

*APUS de proyectos
similares dirigidos al
segmento medio.

*analisis de tiempos de

ejecucion de viviendas

similares.

CONCEPCION

e*Generar los desembolsos
eficientes para las
actividades previstas en el
cronograma.

sUtilizar valores realistas
para los costos indirectos.

Elaborado por: David Cathme O. (2020)
4.4. Resumen de Costos

El proyecto de viviendas Villa Equinoccio tiene cuatro tipologias de vivienda, de
cada tipo de vivienda se hizo el presupuesto de costos de construccién segin las
caracteristicas del disefio y las necesidades del segmento objetivo, para los costos

indirectos se tomaron en cuenta las actividades en la fase de iniciacién, planificacion y

cierre del proyecto.
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Tabla 23 Resumen de Costos del Proyecto

TERRENO s 793.546| 16%
COSTOS DIRECTOS 5 3.455.801 | 68%
COSTOS INDIRECTOS | S 798.820| 16%

TOTAL 5 5.048.567 | 100%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

El costo total del proyecto es la suma de los costos directos e indirectos del
proyecto, mas el precio del terreno en el mercado; la incidencia del terreno es del 16%
con un valor de $793.946, la ejecucion del proyecto representa el 68% del costo total
con un valor de $3.455.801 y finalmente los costos indirectos con una incidencia del 16%
con un valor de $798.820.

Grdfico 34 Incidencia de Costos en el Proyecto

COSTOS DEL PROYECTO

$6.000.000
55.048.567

§5.000.000
54,000,000 53.455.801
53.000.000
§2.000,000

$793.946 798820
$1.000.000 ' ’ >

. [] [
TERRENC COSTOS COSTOS TOTAL
DIRECTOS INDIRECTOS

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

4.4.1. Costo del terreno.
Para determinar el costo del terreno se utilizé el método comercial y el método
residual, encontrando el valor del terreno del promedio del resultado de los métodos

mencionados.
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Tabla 24 Resumen de Costos del Terreno segun el Método usado

COSTO DEL TERRENO
Valor del terreno por método comercial S7R8.765
Valor del terreno por método residual 5781.568
Valor de terreno por método del margen de la construccidn | 5811.504
VALOR PROMEDIO DEL TERRENO $793.946

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Se observa que el resultado del avaluo del terreno por los métodos comercial,
residual y por margen de la construccion se obtiene un valor de $788.765, $791.852 y
$811.504 respectivamente, siendo valores muy cercanos entre si, lo que nos
proporciona un valor muy real del costo de $88 por m2 de terreno en el sector
estudiado.

4.4.1.1. Método Comercial.

El avallio del terreno con este método consiste en hacer una investigacion de los
precios de terrenos que estén a la venta y que se encuentren dentro del perimetro de
estudio de localizacion, ademds deben tener un area similar y en mejor caso que
coincidan con algunas de las principales limitaciones urbanisticas.

Tabla 25 Costo del Terreno usando el Método Comercial o de Mercado

CALCULO PR METODO COMERCIAL
TERRENOS | M2 PRECIO PRECIO/M2
A 6.023 | $§ 550.000 91
B 7.651 | $ 650.355 85

C 2.951 | $§  250.000 85
PRECIO PROMEDIO/M2 $87,01
VALOR TERRENO METODO COMERCIAL| $788.765

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Al término de la investigacion se filtraron los resultados obteniendo tres terrenos
gue cumplian con los requisitos del método, se ejecutd la operacidon para obtener el

valor por metro cuadrado de cada uno para luego obtener el precio promedio por metro
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cuadrado; este precio/m2 se multiplicé por el drea de nuestro terreno obteniendo como
resultado del método un valor de $788.765.

4.4.1.2. Método Residual.

El avalio del terreno con este método estd determinado por condiciones
urbanisticas, volumen de construccién del proyecto a ejecutar, el precio por metro
cuadrado de construccién en la localizacién del proyecto, un coeficiente “K” que
representa el porcentaje a construir en el disefo, del 100% del COS Total y con
escenarios de rentabilidad esperada.

Tabla 26 Costo del Terreno usando el Método Residual

CALCULO POR METODO RESIDUAL

AREA DEL TERRENO 9.065
COS PB 50%
COS TOTAL 100%
TOTAL CONSTRUCCION SEGUN IRM 9.065

K 75,63%
TOTAL CONSTRUCCION APLICADO K|  6.856
PRECIO DE VENTA 912
TOTAL VENTAS $6.252.544
ALFA 1 10%
ALFA 2 15%
ALFA PROMEDIO 13%
VALOR TERRENO $781.568

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

El area del terreno, las limitaciones del Informe de Regulacion Metropolitana y
el coeficiente “K” se utilizan para el calculo de metros cuadrados de construccion con el
gue se obtuvo un valor de 6.856 m2, luego el precio de venta del m2 de construccién en
el estudio de mercado es de $ 912, estos dos ultimos valores se multiplican y nos dan
como resultado $6.252.544, si se espera un impacto del terreno de entre el 10% y el 15%, nos

da un total del valor del terreno de $781.568 que es el valor con el porcentaje del alfa promedio.
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4.4.1.3. Método de Margen de Construccion.

Para este método se consideran los factores que inciden directamente en el
terreno, adicional se toma en cuenta el precio de venta por metro cuadrado del
proyecto, el coeficiente de area util vendible que es el mismo que se utiliza en el método
residual, COS Total, el valor del costo por metro cuadrado de construccién y un
multiplicador del costo total por metro cuadrado, el mismo que corresponde a la
incidencia de los costos indirectos del proyecto.

Tabla 27 Método del Margen de Construccion

METODO DEL MARGEN DE CONSTRUCCION
POTENCIAL DE VENTAS

Area Util Vendible (AUV) en m2 6.856

Precio Venta m2 (VM2) 5924

Coeficiente de drea atil vendible (K) 1,00
Valor de Ventas (V) AUVFVM2*K| 56.334.926

COSTOS

Costo Directo de Construccion (CD) 5475

Multiplicador costo Total (M) 1,25

Area Total Construida (AT) en m2 7277

Costo Total de Construccion (CC) CD*M*AT |54.319.785
CALCULO DEL VALOR DEL TERRENO

Margen Operacional (MO) VW-CC 52.015.140
% de Utilidad Esperada (%UE) 19%

Utilidad esperada (UE) VVFHUE | 51.203.636

Valor Maximo del Lote MO-UE $811.504
Valor Maximo /m2 del Lote 590

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

4.4.2. Costos Directos.

Es la suma de materiales, mano de obra, maquinaria y herramienta necesaria
para el desarrollo de la fase de ejecucion del ciclo de vida del proyecto, para lo cual se
necesita de la experticia y un anadlisis del ambiente externo del proyecto de los indices
de precios, los planos y especificaciones son fundamentales para la elaboracién del

costo directo; se deben estudiar perfectamente todos los planos de cortes, equipos,
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estructurales, instalaciones y de fachadas, asi como las especificaciones que en ellos se
proponen.

Tabla 28 Resumen de los Costos Directos.

COSTOS DIRECTOS VALOR (5) | PORCENTAJE

LIMPIEZA DEL TERRENO 2.017 0,1%
MOVIMIENTO DE TIERRAS 6.998 0,2%
ESTRUCTURA 1.045.306 30,2%
MAMPOSTERIA Y ALBANILERIA 728,155 21,1%
INSTALACIONES HIDROSANITARIAS 275.440 8,0%
INSTALACIONES ELECTRICAS 256.810 7,4%
RED TELEFOMICA E INTERCOMUNMICACIOMNES | 45.500 1,3%
ACABADOS 1.050.208 30,4%

AREAS COMUMALES 10.810 0,3%
IMPREVISTOS 34.558 1,0%

TOTAL 3.455.801 100,0%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

El valor de la ejecucion del proyecto es de $ 3.455.801 siendo las actividades de
estructura, acabados, mamposteria y albafileria con porcentaje de mayor incidencia en
el costo de construccion con 30%, 30% y 21% respectivamente, ademas un porcentaje
del 1% para imprevistos.

Grdfico 35 Porcentajes de Costos Directos de Proyecto

COSTOS DIRECTOS

TOTAL
IMPREVISTOS ] 1,00
AREAS COMUNALES | 0,3%
ACABADOS ] 30,4%
RED TELEFONICA E INTERCOMUNICACIONES ] 1,3%
INSTALACIONES ELECTRICAS ——1 7,4%
INSTALACIONES HIDROSANITARIAS T 8,0%
MAMPOSTERIA Y ALBARILERIA T/ 21,1%
ESTRUCTURA —————— ] 30,2%
MOVIMIENTO DE TIERRAS | 0,2%

LIMFIEZA DEL TERRENO | 0,1%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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4.4.3. Costos Indirectos.

Se descompone en costos administrativos; los gastos que tiene la organizacién
ejecutante del proyecto, las empresas tienen un porcentaje llamado Over Head que es
el cociente de la divisidon entre los costos administrativos anuales y las ventas anuales
proyectadas de la empresa; y también estan los costos de campo, que son los estudios
técnicos, direccion de proyecto, tasas, entre otros.

Tabla 29 Costos Indirectos del Proyecto

COSTOS INDIRECTOS | TOTAL | PORCENTAIE
PLANIFICACION Y DIRECCION TECNICA  5347.308
Disefio Arquitectdnico 534.558
Célculo de voliumenes y presupuestos 51.728
Ingenieria estructural 517.279
Ingenieria Sanitaria 510.367
Estudio contra incendios 53.456 43%
Ingenieria Eléctrica 53.456
Estudio de suelos 56.912
Direccidn arguitectonica 569.116
Direccion Técnica y Residencia 5155.511
Declaratoria de propiedad Horizontal 527.646
Estudio de Mercado 517.279
TASAS E IMPUESTOS 523.459
Tasa de aprobacion proyecto arquitectdnico | 55.184
Tasa de aprobacion bomberos 53.456
Tasa licencia de construccion 55.184 3%
Impuestos DPH 55.184
Impuestos prediales 51.037
Pdliza de seguro 53.456
OFICINA Y GERENCIA 5232.200
Secretaria 532.400
Contador 543,200
Honorarios Gerencia de proyecto 5108.000 25%
Guardiania 536.000
Servicios Basicos $9.000
Papeleria y suministros 53.600
COMERCIALIZACION Y VENTAS 5126.696
Comision de ventas 595,022 16%
Promocidn y publicidad 531.674
IMPREVISTOS 569.116 9%
JOTAL COSTOS INDIRECTOS 5798.820 100%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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El valor de los costos indirectos es de $798.820 siendo el costo de planificacion
y direccién técnica con mayor porcentaje de incidencia de 43%, seguido por el
porcentaje de Oficina y Gerencia del proyecto con una incidencia del 29%.

4.5. Indicadores por m2

Se describe a continuacién un anadlisis de los costos anteriormente estudiados
por cada unidad de m2 de area, con el fin de obtener costos unitarios comparables con
proyectos de la competencia o a su vez con proyectos del mismo constructor y facilitar
presupuestos.

4.5.1. Costo Directo por m2.

El costo total de construccién se divide para el area bruta de construccién,
obteniendo como resultado $ 474,93 por metro cuadrado de construccion, es valor se
puede multiplicar por el area de construccién de otros proyectos similares para ofrecer
un presupuesto estimado.

Tabla 30 Costos Directos por m2

COSTO DIRECTO POR M2

AREA BRUTA M2 71.277
COSTOS DIRECTOS | $3.455.801

TOTAL 5475
Elaborado por: David Cathme O. (2020)

4.5.2. Costos Indirecto por m2.

El costo total de planificacidn, direccidn y gestién del proyecto se divide para el
area bruta de construccién, obteniendo como resultado $ 146,35 por metro cuadrado
de construccién, es valor se puede multiplicar por el drea de construccién de otros

proyectos similares para ofrecer un presupuesto estimado.



Tabla 31 Costos Indirectos por m2

COSTOS INDIRECTOS POR M2

AREA BRUTA M2
COSTOS INDIRECTOS

7.277
$798.820

TOTAL| $110

4.5.3. Costo total por m2.
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

El costo de m2 total se encuentra dividiendo el costo total del proyecto para el

area util, que el COS Total del Proyecto, por lo que se obtiene un valor de $774,66 por

m2; igual que en los anteriores costos por m2, este valor se puede multiplicar por el area

util de otros proyectos y comparar el costo de construccion.

Tabla 32 Costo Total de Inversion por m2

COS5STO TOTAL DEL PROYECTO POR M2

COSTOS | VALOR ($) | AREA UTIL (M2) COSTO POR M2
DIRECTOS | 3.455.801 $ 504,06
INDIRECTOS | 798.820 6.856 $ 116,51
TERRENO 793.946 5 115,80

TOTAL| $ 736,37

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

A continuacion, se presenta una ilustracion de los valores obtenidos en el célculo

de los costos por metro cuadrado.

Grdfico 36 Resumen de Costos por m2
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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4.6. Cronograma

El tiempo estimado de duracién del proyecto es de 3 afios contados desde el
inicio y planificacién hasta el cierre del proyecto, El proyecto inicid en el tercer trimestre
del afio 2019, y se espera terminar en el inicid del ultimo trimestre del 2022.

Grdfico 37 Cronograma de Actividades

CRONOGRAMA
TRIMESTRE] 1 | 2 [ 3 | a4 | 5 [ 6 | 7 ] 8] 9 f1]1u]un

PLANIFICACION
OBRAS PRELIMINARES
EJECUCION 1RA ETAPA |

EJECUCION 2DA ETAPA | |

EJECUCION 3RA ETAPA | |
CIERRE |

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

La planificacidn tiene una duracién de 7 meses en las que incluye los estudios de
mercado, disefio, ingenierias, y aprobacion de permisos entre las mds importantes; los
trabajos preliminares tienen una duracion de 2 meses en donde se hace la limpieza del
terreno y el replanteo; la ejecucion de las tres etapas tiene la misma duracion de 14
meses, ya que en cada una se construye aproximadamente la misma cantidad de metros
cuadrados; y por ultimo la fase de cierre que inicia al concluir la primera etapa de
construccion, y concluye al término estimado del proyecto.

4.6.1. Cronograma actualizado por emergencia sanitaria.

Debido al impacto que tuvo el pais con respecto a la pandemia provocada por el
virus COVID-19, se realizé un reajuste del cronograma, el cual hizo detener por completo
las obras, justo en el periodo de ejecucidn del proyecto, la emergencia sanitaria inicid
en el pasado mes de marzo el dia 13, y las obras se reactivaron gracias a los protocolos
de registro de planes pilotos para la construccién, por tanto las obras se reanudaron en

la segunda semana de mayo, aproximadamente dos meses de para de actividades.
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Durante este tiempo no hubo desembolsos econdmicos, a partir de que se
reanudaron las actividades, se continud con el gasto por lo previsto en las actividades
gue quedaron pendientes, actualmente se realizan las actividades de construccién, con
las normas debidas registradas en el protocolo de reactivacion, el valor adicional por
gastos de insumos no es elevado, por lo que no se tomardn en cuenta, ya que su
inversion es bajisima y se puede cubrir con los imprevistos para la contingencia.

Grdfico 38 Cronograma de Actividades con afectacion por COVID-19

CRONOGRAMA

TRIMESTRE] 1 [ 2 [ 3] 4[5 | 6| 7 [ 8] o101 ][12]13
PLANIFICACION
OBRAS PRELIMINARES
EJECUCION (1ra ETAPA) | ] |
EJECUCION (2da ETAPA) | |
EJECUCION (3ra ETAPA) | |
CIERRE | |

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

4.7. Cronograma Valorado con afectaciéon por COVID-19

La descripcion a detalle de los gastos realizados en el transcurso del proyecto
mes a mes, se presenta en el anexo “6 A1” en donde también se detallan las actividades
y su duracién por cada fase de ciclo de vida del proyecto.

4.8. Flujo de Costos.

El flujo de costos muestra la suma de los gastos que se tiene que realizar mes a
mes durante todo el ciclo de vida del proyecto, desde el mes de inicio hasta el ultimo
mes de cierre; también nos indica cual es el monto total acumulado de lo que se
presupuesta gastar hasta cierto periodo de tiempo.

En el flujo de nuestro proyecto se considera el gasto del terreno en el mes 1, el
precio considerado es el evaluado en el punto 1.4.1. de este capitulo, pero no es tomado
en cuenta en el costo total acumulado, este valor se vera reflejado dentro del andlisis

financiero.
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Grdfico 39 Cronograma de Costos Totales

CRONOGRAMA VALORADO DE COSTOS TOTALES
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Los gastos mas altos empiezan en el segundo mes de la fase de ejecucién del
proyecto con un gasto de $67.000 a partir del décimo mes luego de las obras
preliminares y contintan hasta el trigésimo tercer mes donde concluye esta fase con un
gasto de $115.000, el valor maximo se aprecia en el vigésimo mes de $294.000 cuando
inicia la ejecucion de la segunda etapa.

El gasto acumulado en el décimo mes es de $527.000 y en el vigésimo mes de
$1.891.000 y al final en el mes 36 se tiene el presupuesto total del proyecto de
$4.521.000; son valores a gastar en los puntos criticos del desarrollo del proyecto.

4.9. Conclusiones

° El flujo de costos nos muestra el monto que se presupuesta gastar hasta

un cierto periodo de tiempo; podemos hacer comparaciones del avance del proyecto,

cuando éste se encuentre con un avance del 20 %, es decir utilizar la técnica del Valor
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Ganado para evaluar el proyecto ya que este flujo de costos representa la linea base del
proyecto.

° El costo acumulado del proyecto en el ultimo mes del ciclo de vida del
proyecto, debe ser igual al presupuesto estimado, no al costo total del proyecto, ya que
en el costo total se incluye el costo del terreno.

° El costo por metro cuadrado de construccion es de $475 que es distinto
al costo total de inversion de $736,37; el primero es el valor de un metro cuadrado de
construccion donde solo se incluyen los gastos de materiales, mano de obra, maquinaria
y herramienta, y el otro es el valor a invertir por cada metro cuadrado, es decir incluye
todos los gastos que implica realizar cada m2 del proyecto mas el precio por metro
cuadrado de terreno evaluado.

° El terreno interviene en el andlisis del financiero del proyecto, con el
precio de mercado promedio, resultado promedio de la evaluacién del costo del terreno
por los métodos comercial y residual.

° Los costos directos en este proyecto tienen el porcentaje mas alto de
inversion, seguidos por los costos indirectos y finalmente el costo del terreno; estos
valores nos sirven para el analisis general de la distribucidn adecuada del gasto.

° Los costos indirectos se reducen en el mes 8 del ciclo de vida del proyecto,
ya que aqui termina la fase de planificacion y a partir de ahi solo se incurre en gastos de
comercializacién y escrituracion de las unidades de vivienda, que representa un valor
constante entre $22.000 - $24.000 hasta el final del proyecto.

° Los costos de inversidn mas altos se tienen a partir del mes 10, que es

cuando inicia la construccién de la primera etapa del proyecto y en el mes 33 se
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terminan los gastos elevados del proyecto, para los ultimos tres meses concluir con la
fase de cierre del proyecto.

° La emergencia sanitaria retraso el tiempo de ejecucién de las obras en
dos meses, el recuperar el tiempo perdido no esta en las metas del constructor, ya que
también debemos revisar ingresos por ventas, por las bajas ventas por el tema de
emergencia citado; por tanto, se ha continuado con el proceso de ejecucién de obras
con la misma eficiencia, ya que el panorama es positivo y esperamos en el mes de junio

continuar con mas normalidad las obras.
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5. ESTRATEGIA COMERCIAL

5.1. Introduccién

La estrategia comercial es el plan que se realiza para colocar un producto en el
mercado, en este caso vivienda, para obtener una rentabilidad objetivo a corto,
mediano o largo plazo; en el proceso del desarrollo del plan para la comercializacion de
las unidades de vivienda de Villa Equinoccio se determinara cual es el potencial de
nuestro proyecto en sus amenidades, para ofrecer el mejor precio y obtener mayor
ganancia, aprovechando las caracteristicas sobresalientes del proyecto.

Entender las necesidades y sensibilidades del cliente, es decir el segmento
objetivo al que va dedicado nuestro producto; ademds las estrategias con las que
atendemos distintitas variables van cambiando segun las circunstancias actuales de
mercado.

El negocio del mercado inmobiliario es uno de los sectores mas exigentes, eso
quiere decir que las decisiones para escoger planes de comercializacidon exigen un total
profesionalismo en todos los aspectos: actitudes, destrezas, seguridades, recursos,
relaciones humanas, técnicas muy avanzadas de cierre; de tal manera que, si se cumple
con la mayoria de los requisitos nombrados, alcanzaremos las ventas en el tiempo
estimado y con precios que produzcan mayor ganancia.

5.2. Objetivos

° Definir cudles son los clientes potenciales, los cuales cumplan con los

requisitos suficientes para adquirir una vivienda en el conjunto, evaluando los

pardmetros principales que determinan el segmento objetivo para nuestro producto.
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° Indicar cuales son las caracteristicas de nuestro producto que le dan valor
agregado para diferenciarse del resto de la competencia, mostrar con claridad el disefio
y funcionalidad de nuestras viviendas con el fin de posicionarnos en la mente del
consumidor.

° Disefiar un logo atractivo a la vista del publico y que vaya de acuerdo a la
conceptualizacién del nombre Villa Equinoccio, asi mismo colocar un eslogan que
proyecte la oportunidad uUnica para la adquisicién de una vivienda.

° Generar una estrategia de promocion que difunda la informacion
principal y necesaria de nuestro producto, acaparando los diferentes canales de
comunicacidon que se encuentren a disposicion en el medio y también de forma
tradicional con hojas impresas, volante, carteleras, entre otros.

° Hacer un presupuesto de inversidon necesaria para la planificacion,
realizacién y distribucién de la informacién, con los distintos métodos y canales de
comunicacion, dicho presupuesto debe constar en el andlisis de costos indirectos del
capitulo anterior.

° Crear un flujo de ingresos que especifique la entrada de capital mensual
y acumulada por motivo de ventas de viviendas, desde la fecha que se iniciaron las
ventas hasta la fecha estimada a concluir.

5.3. Metodologia

La investigacién cuantitativa y cualitativa son herramientas fundamentales para
la obtencién de datos que aportan a la evaluacion de la situacién comercial del sector
de San Antonio de Pichincha, ademas nos permite generar la estrategia que sea mas

conveniente para el cliente y optimizar nuestro flujo de ventas.



5.3.1. Enfoque Cuantitativo.

Grdfico 40 Metodologia Cuantitativa
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Elaborado por: David Cathme O. (20
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5.3.2. Enfoque Cualitativo.

Grdfico 41 Metodologia Cualitativa
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

La Metodologia son estrategias para reforzar los cuatro elementos
fundamentales del marketing: el producto, promocidn, plazay precio, esto va creciendo
alrededor del cliente definido como objetivo (Gamboa 2017). Para cada elemento se
desarrollaran estrategias positivas de manera que el producto sea satisfactorio para el

consumidor.
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Grdfico 42 Estrategia Comercial
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

En el mapa de resolucién estratégica se estd dividiendo en cuatro esferas. Como
se puede ver que el proyecto se encuentra en la esfera 1: este en el mercado tiene una
ubicacion débil, por motivo que en esta zona es el primer desarrollo inmobiliario, y el
mercado de vivienda se ha desarrollado positivamente. (Gamboa 2017)

Debemos adaptar estrategias concretas en el producto del mercado.

5.4. Segmento Objetivo

Para evaluar cudl puede ser el cliente potencial para nuestro proyecto, en el GAD
de la parroquia de San Antonio es el proveedor de la informaciéon necesaria de una
encuesta realizada por el INEC donde se lo denomina como Nivel C+, es decir el

segmento medio.
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Grdfico 43 Segmento Objetivo
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

El objetivo que se estudia en el mercado se observa y analiza en el capitulo 3 que
pertenece al nivel socioeconémico C+y por motivo de la encuesta que presento el INEC.
5.5. Producto

5.5.1. Definicion y Disefio.

Determinar cudl es el mejor producto dirigido para el cliente potencial del sector,
ademas que este dentro de los limites urbanisticos del sector, para disefiar el producto
dentro de los mismos aprovechando el drea vendible posible.

La mayor demanda de viviendas se da por parte de hogares de 3 - 5 integrantes,
con un promedio de 3.64 por lo que se debe ofertar en mayor proporcién viviendas para
4 integrantes, seguido por los hogares de 3 integrantes.

Por lo anterior, las viviendas que se deben ofertar son de 2 y de tres dormitorios,
con tipologias variadas en dareas, dirigidas para clientes con presupuesto mayor, para

una vivienda de drea mas grande que la comun del proyecto.
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Para nuestro proyecto se disefaron cuatro tipologias de vivienda, 3 de ellas
dirigidas para hogares de 4 integrantes y una Unica tipologia para hogares de tres
integrantes.

5.5.2. Funcionalidad.

5.5.2.1. Sala y Comedor.

Con un amplio espacio para el ocio y reuniones sociales ubicado en la planta baja
de la vivienda, con darea superior a los 20 m2 y buena iluminacion; este espacio se
encuentra inmediatamente al ingreso de la vivienda y concluye al fondo con una salida
hacia el patio que le da continuidad a la circulacidn en caso de disfrutar de aire fresco.

Junto a la sala tenemos las gradas que dan acceso a los dormitorios y el bafio,
junto al comedor se encuentra la cocina; esta distribucion de espacios permite la
interrelacién entre ellos a nivel de planta baja y le da continuidad hacia la parte exterior
y superior de la vivienda.

llustracion 24 Sala y Comedor

Fuente: VAINCO (2019)
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5.5.2.2. Banos.

Las tipologias de vivienda I, Il y lll cuentan con dos bafios, ubicados uno en planta,
el bafio de la planta alta incluye ducha y tina para el aseo personal con un areade 3 a4
m2; para la tipologia de vivienda IV, consta de 3 banos, uno ubicado en la planta baja de
2,85 m2, y los otros dos en la planta alta, de aprox. 5m2 cada uno.

5.5.2.3. Cocina.

Las tipologias | y lll tienen una similar drea de cocina de 7, 25 m2; la tipologia Il
de 5,75 m2; y la tipologia IV un area de 11,80 m2; estas diferencias se dan debido a que
el cliente objetivo para estas viviendas son familias de 4 integrantes, 3 integrantes y 4
integrantes con capacidad econdmica mas amplia respectivamente; se encuentra junto
al comedor, al final del ingreso principal de la planta baja para todas las tipologias.

5.5.2.4. Lavanderia.

Para todas las viviendas se encuentra en el patio permitiendo la comodidad para
las actividades comunes de lavado, frente a la cocina.

5.5.2.5. Dormitorios.

Subiendo las escaleras hacia la planta alta se encuentran los dormitorios con
espacios amplios y comodos, tanto como para el dormitorio master como para el
normal; las tipologias I, lll, IV tienen un dormitorio master y dos normales, y la tipologia

Il tiene un master y un normal.
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llustracion 25 Dormitorio normal para nifos.

R S

Fuente: VAINCO (2019)

5.5.3. Calidad.

La gestion de adquisicion de insumos dirigidos para el desarrollo del proyecto,
estara realizada por la empresa promotora VAINCO con mas de 20 afios de experiencia
en la construccién de proyectos de vivienda, con proveedores que brindan los mejores
materiales de construccién, cumpliendo con los estrictos requerimientos de la empresa
y eficiencia en distribucion.

El hormigdn utilizado tiene que cumplir con las resistencias necesarias, en este
caso hormigon de f'c=210 kg/cm2 comprobado en laboratorio cuando se recoge la
muestra en situ para los cilindros y realizando el ensayo de asentamiento en situ por los
residentes profesionales.

Las tuberias y accesorios de agua potable deben resistir las presiones analizadas
en el estudio Hidrosanitario, para las aguas servidas se debe colocar tuberia resistente,

que tenga caracteristicas necesarias para soportar la presiéon por enterramiento.
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5.5.4. Servicio.

El proyecto Villa Equinoccio brinda la oportunidad a los clientes potenciales de
elegir la vivienda que mas se semeje a sus condiciones econémicas, demograficas, y
sociales; la tranquilidad del sector, el clima templado, fuera de la contaminacion y ruido
de la ciudad, todos estos son los beneficios que el cliente obtiene al adquirir la vivienda,
la atencidn financiera de la empresa sobre el cliente, que sigue de cerca el proceso de
negociacioén de la vivienda junto con las diferentes instituciones bancarias.

5.5.5. Valor Agregado.

En la investigacidn de mercado realizada, el conjunto Alessandra y el Conjunto
habitacional ITAYPU obtuvieron los porcentajes mas altos del posicionamiento en el
mercado, se valuaron factores como: arquitectura, ubicacidon, amenidades, metraje,
acabados, facilidad de pago y precio. Por lo que nos enfocaremos en los factores que les
dieron mayor valor agregado a estos dos proyectos.

Como el proyecto estd dirigido a un segmento medio y por el volumen de casas,
Villa Equinoccio no cuenta como fortaleza sus acabados, a pesar de tener dos viviendas
dirigidas para un segmento con mas capacidad, lo que genera valor agregado al
proyecto, es la distribucién de las tipologias, que le brinda un mejor precio a las
viviendas que tienen vistas hacia las dreas verdes, a las casas con patios de mayor
superficie, a las unidades que tienen el parqueadero con acceso a la via principal.

5.5.6. Diferenciacion.

La distribucion de las diferentes tipologias del proyecto, es una de las ventajas
gue se tiene sobre la competencia, ya que en la mayoria de proyectos las areas para las
diferentes viviendas son similares, en nuestro proyecto le ofrecemos al cliente la

posibilidad de elegir la vivienda que este dentro de sus necesidades emocionales es
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decir, elegir viviendas similares pero con un patio mds grande o con parqueadero hacia
la via principal, visibilidad hacia las areas verdes; todo esto incurre un valor adicional en
la negociacion por la comodidad.

5.5.7. Nombre del Producto.

La ubicacién del proyecto es determinante en la generacién del nombre, San
Antonio de Pichincha es un lugar apartado, un lugar que posee un espectacular paisaje,
gue tiene varias caracteristicas, turisticas, climaticas, entre otros, que lo diferencia de
los demas. Villa era llamada a la poblaciéon en la Edad Media que poseia ciertos
privilegios que la distinguia de otros lugares.

El equinoccio es la posicion del sol en ciertos dias del afio cuando el plano
ecuatorial coincide con el plano eliptico del sol, es decir cuando el sol refleja su luz en su
cenit, a 902 del observador, es por eso que soélo en la mitad del mundo se dan estos
equinoccios.

Villa Equinoccio surge de la combinaciéon de estos dos conceptos que estan
dentro de una realidad para el cliente, con exclusividad en varios ambitos y un clima con
paisaje Unico.

5.5.8. Logotipo.

Un logotipo del proyecto que sea ingenioso es un medio de comunicacidn visual
con los clientes que evoca las caracteristicas del proyecto con una imagen, es decir que

el logotipo hable por si solo de las necesidades de bienestar del cliente y su hogar.
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llustracion 26 Logo del Proyecto
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Villa equinoccio tiene un disefio sencillo pero que comunica ciertas
caracteristicas como, el aire puro y la circulacién del viento que esta representada por
las lineas horizontales que sobresalen del circulo de fondo que tiene el Logo, el fondo es
en representacion a la tierra y centralizacion; y los bocetos de arboles que representan
la naturaleza del lugar.

5.5.9. Slogan.

La estrategia es hacer un llamado al cliente potencial, contarles que nuestro
proyecto se diferencia del resto; ademds en el eslogan siguiente implementamos las
caracteristicas de localizacion y las necesidades del segmento objetivo, tener una

vivienda propia e independencia.

“Una nueva vida en el Centro del Mundo”

5.6. Promocion

Comunicar nuestro producto a los clientes potenciales es el objetivo principal de
la estrategia, llamar la atencién de la mayoria de gente y que reaccionen segun lo
esperado con un anuncio, finalmente hacer que las personas se interesen en nuestro

producto con un buen proceso de mercadeo.
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5.6.1. Publicidad Impresa.

Se realizaradn volantes que seran entregados en lugares estratégicos donde se
puede encontrar nuestro cliente potencial, también no servirdn en el caso de haber una
feria en el sector de San Antonio.

llustracion 27 Flyer para Promocion
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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5.6.2. Vallas Publicitaria.

llustracion 28 Valla Publicitaria

VIVIENDAS DE 2 Y 3 DORMITORIOS
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Las vallas se colocaran en la parte exterior del predio, en un lugar alto para que
sea identificado por el cliente, en domicilios que tengan una gran altura y lugares
estratégicos de la zona de San Antonio, ya que la oferta de viviendas similares esta en

crecimiento.
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5.6.3. Venta.

La venta de las viviendas se realizara en las oficinas de VAINCO ubicadas en la
AV. Amazonas y calle Indaza, frente a la parada del metro del parque bicentenario, una
vez que el proyecto entre en fase de construccion se colocard una pequeiia sala de
ventas dentro del terreno para atender al cliente del sector en horarios establecidos por
la empresa.

llustracion 29 Oficinas VAINCO

Otro medio de contactarse con el cliente es por via electrénica, VAINCO
Constructores Hipotecarios cuenta con una pagina web en la que se encuentra
informacién general de los departamentos y casas que oferta la empresa, ademas posee

informacién acerca de las facilidades de pago.
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llustracion 30 Pdgina web VAINCO
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Fuente: Pagina Web VAINCO (2019)

Otro sitio web en el que se encuentra el proyecto de estudio es la pagina de la
plusvalia, donde se presenta la informacidn de precios y diferentes areas de viviendas.

llustracion 31 Pdgina web Plusvalia
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5.6.4. Presupuesto de Marketing.
Grdfico 44 Presupuesto de Marketing

PRESUPUESTO DE MARKETING

roTAL | 126.696

Comisidn de ventas ] 95.022

Solo de Ventas [___] 8.869
Publicacidn Portales Web [] 2.376
Magueta [ 8.394
Disefio Grdfico : 3.326
Redes Sociales [] 2.692
Pagina Web [ 2.534

Valias Publicitarias [] 2.217

Flvers || 1.267
Elaborado por: David Cathme O. (2020)

El presupuesto de comercializacion y ventas representa el 12% de los costos
indirectos, que a su vez representan el 2,4% del costo total del proyecto, la comisién de
ventas ocupa el 75% del presupuesto de marketing y el otro 25% lo ocupan la promocion
y publicidad, las comisiones por ventas son aproximadamente de $1000 por cada
vivienda vendida, el disefio y la sala de ventas son los valores que siguen, aunque son
relativamente bajos con el presupuesto total.

La empresa VAINCO Constructores Hipotecarios ha venido construyendo
proyectos de vivienda y departamentos dirigidos a los segmentos de Hogares de 3a 5
miembros, y con la capacidad de pago al alcance de cualquier persona del segmento
medio y medio bajo, las ferias no se han incluido todavia en la empresa por el bajo
retorno que representa su inversidon en los Ultimos afios por la recesidén econdmica, pero

es posible que para futuros proyectos se participe en las ferias de vivienda online.
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5.6.5. Cronograma de Promocion y Publicidad.

En el siguiente cronograma se muestran las actividades a ser realizadas para la
publicidad y promocién del proyecto, tomando en cuenta el mantenimiento y el
seguimiento que se debe hacer a las mismas para alcanzar el objetivo en la absorcion
del producto.

llustracion 32 Cronograma de Promocion y publicidad

CRONOGRAMA DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

TRIMESTRE 1 [ 2 1] 3] 4|5 [ 6 [ 7 ] 8] 9 | 107111213

Flyers | | | | |

Vallas Publicitarias [

Pagina Web [

Redes Sociales [

Disefio Grafico [

Maqueta

Publicacién Portales Web

Sala de Ventas

Comisién de ventas

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

5.7. Precio

5.7.1. Precio en el Mercado.

El estudio de Mercado de 14 proyectos que ofertan productos similares hecho
en la zona de San Antonio de Pichincha, nos da un valor promedio de precio por metro
cuadrado de $ 912.

5.7.2. Costos de Construccidn.

el costo de construccién por m2 de area util que se obtuvo en el andlisis es de
$627,67; el mismo que considera el costo del terreno, los costos directos y costos
indirectos.

5.7.3. Margen de Ganancia.

La diferencia del Total de Ventas con el Costo Total del proyecto, nos da un valor

de 28% de margen de ganancia estatico.
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5.7.4. Valor Agregado.

El valor agregado de las viviendas del proyecto son los patios, las vistas hacia las
areas verdes, los parqueaderos y la iluminacién natural, para los cuales se realiza una
matriz de factor de comercializacién.

Grdfico 45 Estrategia de Precio

PRECIO
ALTO MEDIO BAJO
3.- ESTRATEGIA DE
1.- ESTRTEGIA DE |2.- ESTRATEGIA DE
ALTO . VALOR
INCREMENTO | PENETRACION
EXTRAORDINARIO
CALIDAD 5.- ESTRATEGIA DE
- VEDIG |4 ESTRATEGIA DE PRECIO 6.- ESTRATEGIA DE
SOBRECARGO PREMIO
PRODUCTO PROMEDIO
8.- ESTRATEGIA DE
7.- ESTRATEGIA DE 9.- ESTRATEGIA DE
BAJO LO BARATO
DESCUENTO VALOR BARATO
LLAMATIVO

Fuente: Philip Kotler (2012)
Como nuestro proyecto esta dirigido al segmento medio, la calidad de los
productos instalados, sobre todo en los acabados es estandar, es decir en la matriz la
estrategia a realizar es del precio promedio. Lo que significa que el valor del precio de
venta por m2 lo multiplicamos por el drea util, para obtener el valor total de ventas.
5.7.5. Politica de Precios.
5.7.5.1. Precio Base.
Tomando en cuenta el analisis anterior de la estrategia de precios, se plantea la
estrategia de precios del proyecto para realizar las ventas en las tres etapas de

construccion que se tiene previsto en el cronograma.
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122

ESTRATEGIA DE PRECIOS CON PRECIO BASE
casa | AREA| AREA 1\ ibaDES PRECIO/M2 | AU-COMERCIAL| TOTAL
UTIL | BRUTA

TIPO1| 74 20 57 $912 $72.824 $4.150.995

TIPO2| 76 78 22 $912 $70.851 $1.558.720

TIPO3| 64 64 10 $912 $58.026 £580.264

TIPO4| 100 | 103 2 $912 $93.728 $187.457
$6.477.436

Elaborado por: David Cathme (2020)
5.7.5.2. Precio Comercial.

El precio comercial es aquel que contiene el valor agregado del producto, es decir

los atributos que destacan a nuestro producto en comparacién con la competencia,

dicho valor agregado es percibido por el cliente.

Para realizar el analisis del precio comercial es necesario conocer como la

competencia esta posicionado en el mercado, este estudio se encuentra en el capitulo

de mercado, en el que se califican los atributos de los distintos proyectos incluyendo el

nuestro como: disefio, ubicacién, metraje, precio/mz2, acabados entre otros.

Grdfico 46 Mapa Estratégico Entorno competitivo

precio/m2

Mapa estratégico Atributos/ preciom2

Entorno Competitivo

1,C

Calificacién por atributos

Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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Del grafico anterior se puede obtener el entorno competitivo que estd
conformado por los proyectos C3-MM, C6-PS, C2-I, C1-AL, C5-PS, El proyecto C8-PL se
encuentra en la frontera del entorno competitivo por lo tanto se lo dejara en la oferta
sustituta y se trabajard con los 5 proyectos del entorno competitivo.

Para poder verificar que exista una relacion en las variables, utilizaremos el
coeficiente de correlacién, de tal manera basarnos en la calidad, para determinar el

precio del nuestro producto.

(Y = My) % (X — Mx)
S —My)Z X X(X — Mx)?

Ecuacion 1 Cdlculo de Correlacion en Variables
Fuente: (Serrano, 2011)

Si el resultado de la ecuacion es igual a 1, existe una buena correlacidn, si el
resultado es cero, la correlacion es indiferente, y si el resultado es -1 quiere decir que
no existe correlacion.

Tabla 34 Tabla auxiliar para cdlculo de coeficiente de correlacion

PROYECTO | caur() | "Uoti/ | x| y-by | DC(v-hy) | (b2 | (v-payin2
Conjunto Alessandra 3,6 832,2 -0,1 -75.8 11,40 0,02 6373,1
Conjunto
. 3,7 10174 0,0 | 1054 0,00 0,00 11107,3
Habitacional Isabela
Conjunto
Habitacional Mitad 3.4 890,9 0,3 | -211 6,04 0.08 4464
del Mundo
Conjunto
Habitacional la Plaza 3.6 8659,4 0,1 | -42,6 6,09 0,02 1816,9
Sol Etapa il
Conjunto
Habitacional la Plaza 3.6 856,3 -0,1 | -55,8 7.96 0,02 3108,1
Sol Etapa IV
TOTAL 17,9 4466,1 31,49 0,14 228518

Elaborado por: David Cathme O.
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_ 31,49
V0,14 x 22.851,8

R = 0,55

Ecuacion 2 Cdlculo de coeficiente de correlacion
Elaborado por: David Cathme O.

El coeficiente de correlacion es 0,55 lo que significa que quiere decir que existe
una mediana correlacién de nuestro proyecto con los estudiados en el entorno.

El siguiente paso es una homologacién de precios que quiere decir encontrar la
ecuacién de la recta que relaciona los puntos (x, y) para los cédlculos se ha creado una
tabla auxiliar para utilizar los resultados y crear la ecuacion.

Tabla 35 Tabla auxiliar para cdlculo de ecuacion para Homologacion de Precios

CODIGOD PROYECTO CALIF(x) | PRECIO/M2[y) | X*Y | x~2
Conjunt
C1-AL onjunto 3,6 832,2 2972,0 | 12,8
Alessandra
Conjunto
C2-1 L 3,7 10174 3778,9 | 13,8
Habitacional Isabela
Conjunto
C3-MM Habitacional Mitad 3,4 830,9 30534,4 | 11,8
del Mundo
Conjunto
C5-P5 Habitacional la 3,6 86594 3104,5 | 12,8
Plaza 5ol Etapa 11l
Conjunto
Ca-P5 Habitacional la 3,6 836,3 3038,0 | 12,8
Plaza 5ol Etapa IV
C15-VE Villa Equinoccio 3,7 912 33874 | 13,8
TOTAL 21,6 5378,1 19355,7| 77,6

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

@y xIad) - (TxxTxy)
T X)) - (x)?

b= (nxXxy) —(XxXXy)
T (nxXx?t) - (X x)?

Ecuacion 3 Formula para variables de ecuacion de la recta
Fuente: (Serrano, 2011)
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_ (5378,1 x 77,6) — (21,6 X 19355,7)

(6 X 77,6) — (21,6)?

_ (6 x19355,7) — (21,6 X 5378,1)

(6 X 77,6) — (21,6)2

= 351,26

Ecuacion 4 Cdlculo de Variables para la Ecuacion de la recta
Elaborado por: David Cathme O. (2020)

= —366,53
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Se propone la ecuacién lineal de la recta del tipo y=a+bx, utilizando los valores de los

calculos anteriores obtenemos remplazamos para obtener la ecuacién final.

y = —366,53 + 351,26x

Ecuacion 5 Recta para Homologacion de Precios
Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Esta ecuacidon nos permite obtener la homologacion de precios, y también el

precio comercial de nuestro proyecto.

Tabla 36 Homologacion de Precios

CODIGO PROYECTO CALIF(x) | PRECIO/M2(y)| X*Y | Xn2 PRECIOS
HOMOL.
Cl-AL Conjunto Alessandra 3,0 832,2 25972,0|12,8| 887,98
C2-| _Conjunto 3,7 1017,4 |2778,9|12,8| 938,16
Habitacional Isabela
Conjunto
C3-MM Habitacional Mitad 3.4 890,5 3054,4111,8( 837,80
del Mundo
Conjunto
C5-P5 Habitacional la Plaza 3.6 869,4 3104,9| 12,8 887,98
Sol Etapa Il
Conjunto
Co-P5 Habitacional la Plaza 3.6 856,3 3058,0| 12,8 887,598
Sol Etapa IV
C15-VE Villa Equinoccio 3,7 912 3387,4|13,8 938,16

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Una vez evaluados los atributos de los proyectos de la competencia,

correlacionar el precio y los atributos con nuestro proyecto, se ha obtenido el precio al

gue se deberia vender el producto a un valor de 938,16 el m2 de area construida.
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5.7.6. Forma de Pago y Financiamiento.
El mayor porcentaje de los créditos hipotecarios tiene el sector privado, seguido
por el BIESS, por lo que se analizd la posibilidad de pago del segmento objetivo a
entidades financieras como banco del Pichincha, y el BIESS; el ingreso de nuestro cliente
potencial tiene que ser entre 1200-1500 para que el cliente pueda pagar las cuotas
mensuales de la deuda, que se estima tienen que ser hasta el maximo del 40% de sus
ingresos mensuales.

Tabla 37 Opciones de Financiamiento Bancario

OPCIONES DE FINANCIAMIENTO PARA EL CLIENTE
TASA INTERES
ENTIDAD crec PLAZO % FINANCIAMIENTO OBSERVACIONES

BANCO DEL PPICHINCHA 9,33% 20 ANIOS 70% vivienda/hasta 300.000
PRODUBANCO 11,33% 20 ARIOS 75% vivienda/hasta 150.000
BANCO DEL PACIFICO 409% 25 ARIOS 95 primera ;;”;E:Bdaf hasta

BANCO DEL PACIFICO 9,33% 20 ARIOS 80% -

BANCO DE GUAYAQUIL 9,75% 20 ARIOS 80% -
- primera vivienda/ hasta

BIESS 6,16% 25 ARIOS 100%
: 90.000
BANCO INTERNACIONAL 11,33% 15 ARIOS 70% -
MUTUALISTA PICHINCHA 11,33% 15 ARIOS 70% -

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

La forma de pago de la etapa 1 serd el 20% de entrada para la vivienda que puede ser
cancelada hasta el término del proyecto desde el mes 3 que inician las ventas, y el resto
del porcentaje sera entregado por la entidad financiera una vez que se haga la entrega
de la segunda etapa en el mes 24 del ciclo de vida del proyecto.

La forma de pago de la segunda etapa serd igualmente el 20% de entrada, con
financiamiento de la misma desde el mes 3 hasta que el proyecto concluya, el otro

porcentaje sera entregado por la entidad bancaria en el mes 29 cuando se hagala entrega

de las viviendas.
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Grdfico 47 Forma de Pago etapa 1y 2
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

La forma de pago de la tercera etapa de 30 casas serd la entrada del 5% que se
podran pagar de contado o se los puede pagar en cuotas hasta que se realice la entrega
de la vivienda, en la entrega del proyecto.

Grdfico 48 Forma de Pago Etapa 3

5.8. Ingreso por ventas
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Las ventas se estima que inicien una vez concluido el estudio de mercado, es
decir a partir del 3 mes de ciclo de vida del proyecto, el estudio de mercado nos arroja
un valor de velocidad de ventas de casas en el sector de San Antonio de Pichincha de 2

unidades por mes.
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Tabla 38 Estrategia de Precios con Precio Comercial

ESTRATEGIA DE PRECIOS CON PRECIO COMERCIAL
CASA | AREA UTIL | AREA BRUTA | UNIDADES | PRECIO/M2| AU-COMERCIAL | TOTAL
TIPO 1 74 80 a7 5938 $74.913| $4.270.063
TIPO 2 76 78 22 5938 $72.883| $1.603.431
TIPO 2 64 64 10 5938 $59.691| $596.908
TIPO 4 100 103 2 5938 $96.417| 5192.834
$6.663.236

Elaborado por: David Cathme O.

El flujo de ventas se hace con relacion a los metros cuadrados de construccién,
debido a que no se sabe con exactitud que tipologias de casa se venderan primero, asi
que, dividimos el precio total del area vendible del proyecto para 91 que son las
unidades de vivienda, para sacar un precio promedio de vivienda, y con seto distribuirlo
equitativamente en el flujo de ingresos.

Ademas, la construccidn se realizara en 3 etapas, con una construccién de 30
viviendas por etapa, y al final de construccién y realizado el cierre de cada etapa el banco
nos hace la entrega del % de dinero restante, el cronograma de ventas se encuentra en
los anexos.

Grdfico 49 Ingresos mensuales y acumulados

INGRESOS ACUMULADOS Y VENTAS MENSUALES
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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La duracion de la fase de ventas es de 35 meses, inicia desde el mes 3 del ciclo
de vida del proyecto, ademas se considera una absorcién de 1, 5 vivienda
aproximadamente por mes, también la venta se divide en el porcentaje de reserva, la
entrada distribuida en cuotas, y el crédito que el banco hace el desembolso una vez que
se hayan entregado las unidades de vivienda.

Si seguimos la linea de acumulado de ventas en el grafico anterior, observamos
qgue en el mes 25 sufre un cambio drastico, esto se debe a los desembolsos del banco
una vez entregado la primera etapa, lo mismo ocurre en el mes 30y en el mes 38 cuando
ya se cierra el proyecto.

5.9. Conclusiones

° El financiamiento para los clientes potenciales se dard sélo si han
cumplido con los requisitos, y sus ingresos mensuales estan dentro de los 1200-1500; ya
gue, haciendo el andlisis de crédito bancario para el cliente, el 40% de su ingreso debe
alcanzarle para pagar los montos mensuales de la deuda, las entidades financieras
privadas dispuestas a prestar el crédito pueden ser Banco del Pichincha, Produbanco,
entre otros; y entidades publicas el BIESS, CFN, o el BDE.

° El valor agregado de nuestro proyecto se ve reflejado en los espacios
verdes que tienen lugar entre bloques de viviendas, dreas recreativas, patios de las
unidades y en el disefio de espacios amplios de circulacidn, teniendo en cuenta una
reduccién del drea de construccion por mejorar el convivir y bienestar de los habitantes
del conjunto.

° El logotipo se cred en funcidn de las caracteristicas importantes de la
ubicacion del proyecto, es decir tomando como referencia el buen clima del sector y el

peso que tiene el sector como lugar turistico, por otra parte, el eslogan proyecta una
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nueva oportunidad para empezar de nuevo, teniendo en cuenta las necesidades del
cliente por logran independencia.

° Para nuestra estrategia de mercadeo utilizamos la matriz de mezcla de
mercadeo, nuestro proyecto se ubica en dentro de la matriz en “Estrategia de precio
promedio”, lo que quiere decir es que no se utilizan precios heddnicos para incrementar
el precio de ciertas viviendas que tienen aparentemente mejores caracteristicas de
disefio que las demas, simplemente se ocupé el precio promedio del mercado analizado
en el sector.

° En el presupuesto para desarrollar la estrategia comercial los factores de
influencia en el precio son promocidn y publicidad mas los costos de comision por ventas
de las unidades, por lo tanto, el vendedor recibird una comisiéon de un poco mas de
$1000 por cada venta realizada, dicha comision es el valor mas alto dentro de la
inversidn que se debe hacer para la estrategia comercial, con un valor de $95.000.

° Es esquema de financiamiento de la primera y segunda etapa tiene 20%
de entrada, ya que se puede financiar durante todo el proyecto la entrada, ademas el
costo beneficio del cliente mejoraria ya que el monto de entrada no tiene intereses en
el tiempo, para la ultima etapa el monto de entrada es relativamente bajo y se lo puede

pagar de contado o financiarlo en el tiempo que dura el proyecto.
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6. ANALISIS FINANCIERO
6.1.  Introduccion

El proceso de toma de decisiones en el emprendimiento de un proyecto depende
mucho del analisis financiero, el beneficio de aplicar un método financiero de evaluacion
en este proyecto nos permite optimizar la asignacidon de recursos para inversiones
productivas, es decir disefiar un flujo de efectivo en el que se pueda tener el mayor
rendimiento con las caracteristicas de disefio del proyecto.

6.2. Objetivos

° Realizar un esquema financiero que permita la facil adquisicion del
producto al segmento objetivo evaluado en el analisis de mercado.

. Determinar el cronograma valorado estimado de ingresos y egresos
totales durante el ciclo de vida del proyecto.

° Analizar los flujos del proyecto de manera estatica y dinamica para
plantear el mejor escenario en el que se pueda obtener la maxima ganancia del proyecto
con la tasa de descuento objetivo.

. Hacer un andlisis financiero estatico del proyecto, que evalie los
resultados de costos, ingresos, utilidad y rentabilidad.

° Determinar el costo de capital o tasa de descuento apropiada para el
proyecto utilizando como herramienta la teoria del CAMP.

° Evaluar el proyecto con el método financiero del valor presente neto
(VPN) y con la tasa interna de retorno (TIR).

° Analizar el proyecto con apalancamiento es decir con crédito, para
analizar la rentabilidad del negocio en el caso de no tener capital propio, y compararlo

con el proyecto puro.
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° Realizar andlisis de sensibilidades al costo y al precio que muestren las
oportunidades que tiene el promotor cuando existen variaciones en los valores de los
mismos.

° Realizar un analisis de sensibilidad al tiempo de duracién de ventas, que
muestre la variacion de los indicadores financieros cuando aumente o disminuya dicho
periodo de ventas.

6.3. Metodologia

Para la investigacion del presente capitulo se aplicard la metodologia

cuantitativa, ya que el resultado de cada tema investigado afectard al siguiente, es decir

es un proceso en el que, si se modifica un paso anterior influird en el resultado final.
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6.3.1. Enfoque Cuantitativo.

eAnalisis Financiero.

PROBLEMA

eSaber si el proyecto es rentable con los costos y estrategia de ventas propuesto.

TEORICO

*Todo sobre evaluacion financiera de proyectos y métodos.
eValor del dinero en el timpo.

epara el andlisis se utilizaran métodos mas comunes como el van y el tir.
eel analisis se realizara durante el periodo de ciclo de vida del proyecto.

—

*El proyecto es rentable.

eLos ingresos y los egresos evaluados en un flujo de efectivo.
eAnalisis financieros de proyectos de vivienda.

eCostos Totales, ingresos totales, utilidad, rentabilidad, tasa de descuento,
indicadores financieros.

ANALISIS Y
REPORTE

*El reporte de los resultados se dan a medida que se desarrolla el capitulo.
eel analisis de los resultados se encuentra en la arte de las conclusiones.
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6.4. Esquema para el Analisis

El Esquema Financiero del proyecto Villa Equinoccio nos permite apreciar de
manera visual las cantidades el tamafio de inversidn necesaria para el desarrollo del
proyecto, asi como el ingreso por financiamiento en dos partes durante el desarrollo del
proyecto y finalmente el tamafio de ventas.

Grdfico 50 Esquema Financiero

ESQUEMA FINANCIERO

e vzreizia Utilidad

Costos
Indirectos

Terreno
Crédito

Costos
Directos

COSTO TOTAL FINANCIAMIENTO VENTAS

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

En el costo total del proyecto se consideran a los costos directos, Costos
indirectos y terreno; para el financiamiento se espera un porcentaje muy bajo de
entrada y por ultimo las ventas que se componen del costo total mds la utilidad.

6.5.  Flujo de Efectivo

El flujo del proyecto se calcula restando los ingresos mes a mes segun el esquema
de financiamiento, la entrada que es un 5% del costo total de la vivienda, y el 95% se
entrega al final de la construccidn de cada etapa; de los egresos mes a mes considerando

el precio del terreno en el primer mes, los costos indirectos en la fase de planificacién y
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cierre, y los costos directos distribuidos a lo largo del periodo de ejecucion de las tres
etapas.

Grdfico 51 Flujo de efectivo

INGRESO - EGRESOS - SALDOS MENSUALES

$9.000.000

$6.663.236
S7.000.000

$5.048:567
$5.000.000
$3.000.000 Shsteen
$1.000.000
($1.000.000) == pr—mp———bdeddedio 17 19 21 23 25 27 29 39

(53.000.000)

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

En el comienzo del proyecto se tiene una inversidn negativa inicial de $(832.071),
debido al costo del terreno y los costos indirectos que se empiezan a reflejar; los valores
descienden continuamente en la inversién hasta el mes 24 donde se tiene el primer
desembolso del banco por el término de la primera etapa con el valor de $2.076.504; lo
cual hace que la inversidon comience su ascenso con los siguientes desembolsos por el
término de la segunda y tercera etapa con el valor de $2.061.278 cada uno.

En el mes 31 los valores empiezan a estabilizarse y alcanzando el valor de Ia
inversion inicial y asi continda en ascenso reflejando valores positivos los dos ultimos
meses del cierre del proyecto concluyendo con un valor de $1.102.549 de inversion.
6.6.  Analisis Financiero Estatico

La suma de los valores estimados de ingresos y gastos para el desarrollo del

proyecto, se restan para obtener la utilidad sobre los ingresos de las ventas; el valor
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obtenido se lo expresa en porcentaje, el mismo que representa el margen de ganancia
en el negocio y por ultimo la rentabilidad (utilidad/ la inversién).

Tabla 39Resultado Econémico Estdtico

RESULTADO ECONOMICO
VENTAS $6.663.236
COSTOS TOTALES $5.048.567
UTILIDAD $1.614.669
MARGEN 24%
RENTABILIDAD 32%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

El valor de las ventas es obtenido de la estrategia comercial, el valor de los costos
totales proviene del analisis de los costos directos, costos indirectos y terreno, con estos
valores nos la utilidad es de $1.614.669, el margen que representa la relacion entre la
utilidad y los ingresos es de 24%, por ultimo, la rentabilidad que es la relacién entre la
utilidad y el costo total es de 32%.

6.7.  Analisis Financiero Dinamico

Para evaluar el negocio del proyecto, es de suma importancia considerar el valor
del dinero en el tiempo, por tanto, se debe tener en cuenta que el dinero puede ganar
un cierto interés en un determinado periodo de tiempo, dicho esto hay que reconocer
gue una unidad monetaria recibido al futuro valdrd menos que una unidad monetaria
en la actualidad.

Para el presente analisis se utilizardn dos métodos muy comunes que son el VAN
y la TIR.

El método del Valor Presente Neto trae al presente la suma de las inversiones
futuras a una misma tasa de descuento efectiva mensual y este valor se resta de la

inversion inicial.
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— Hi FEN, _ . FEN,  FEN,  FEN,
B 1+t 1+ @A+7r)? (1+7r)m

Ecuacion 6 Formula del Valor Presente Neto
Fuente: (RETANA ALVAREZ, 2007)

Dénde:

I= Inversién Total del proyecto
FEN= Flujos de Efectivo Netos
r=Tasa de Descuento

t= NUmero de Periodos

El método de la Tasa Interna de Retorno es la tasa de descuento que hace que el
valor presente de los flujos de inversiones futuras generados para desarrollar un
proyecto, sea igual al costo del mismo; es decir es la tasa de descuento con la que el

VAN resulta cero.

VPN =0 = I+Z FEN,
(1 + TIR)t

Ecuacion 7 Formula para la TIR
Fuente: (RETANA ALVAREZ, 2007)

Dénde:

I= Inversién Total del proyecto
FEN= Flujos de Efectivo Netos
TIR=Tasa Interna de Retorno
t= NUumero de Periodos

6.7.1. Tasa de Descuento con Riesgo.

Encontrar la tasa de descuento adecuada para nuestro proyecto es parte del
proceso del presente analisis, el método CAPM (Capital Asset Pricing Model), que
contiene la tasa libre de riesgo, el rendimiento de mercado y el factor Beta; implica beta
es la medida mds adecuada de considerar el riesgo, mas no la desviacidn estandar de

rentabilidad de un titulo.
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Una propiedad importante es que la beta promedio de todos los titulos es
cuando se pondera la proporcion del valor de mercado de cada titulo en comparacidn

con la cartera de mercado. Es decir:

N
Z XiBi =1
i=1

Ecuacion 8 Férmula para el cdlculo de Beta
Fuente: (RETANA ALVAREZ, 2007)

El IPC se utiliza como representacion de la cartera de mercado, por tanto, una
vez reemplazado el valor en la ecuacidn anterior se obtiene que beta es igual a 0,47;

El riesgo pais es una prima que se le suma a la tasa esperada para encontrar la
tasa de descuento de mercado; con estos valores utilizamos la formula del método
CAPM que relaciona el riesgo vy la rentabilidad, para encontrar la tasa de descuento de

nuestro proyecto.

R=Rf+ B *(Rn —Ry)

Ecuacion 9 Férmula para cdlculo de tasa de descuento
Fuente: (RETANA ALVAREZ, 2007)

Dénde:

B=Beta

R=la tasa de descuento con riesgo
Rm = Tasa de descuento del mercado
Rf = Rentabilidad esperada sin riesgo

Tabla 40 Tasa de Descuento

TASA DE DESCUENTO COM RIESGO
Riesgo Pais 6,46%
IPC 2,12
Beta 0,47
Rm 24%

Rf 18%

R 21%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)



139

La tasa de descuento sin riesgo que es el margen de ganancia; mas el producto
resultante de la beta por la diferencia de la tasa de descuento de mercado menos la tasa
de descuento sin riesgo; nos da un valor de rentabilidad esperada con riesgo de 21%;
gue es la que se aplicara para el analisis financiero con sensibilidades y el andlisis con
apalancamiento.

Tabla 41 Indicadores Financieros

INDICADORES FINANCIEROS
TASA DE DESCUENTO AMUAL 21,05%
TASA DE DESCUENTO MENSUAL | 1,60%

VAN 5261.653
TIR ANUAL 28,1%
TIR MEMNSUAL 2,08%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Con el flujo de efectivo previsto para el proyectoy la tasa de descuento esperada
considerando todos los riesgos, podemos evaluar el proyecto con el VAN, el cual nos da
como resultado un valor positivo de $261.658 valor que se destina a los accionistas del
proyecto, en este caso el constructor; valor calculado con una tasa de descuento
mensual efectiva de 1,60% que equivale a la tasa de descuento anual de 21,05%.

Utilizando los mismos flujos de efectivo se encuentra la Tasa Interna de Retorno
gue esta estrechamente relacionada con el VAN, ya que puede hacer que el valor
presente sea igual a cero; vemos que tenemos un valor de 2,08 % y es superior a la tasa
de descuento del VAN, quiere decir que vamos a tener una tasa de rentabilidad superior
a la esperada; también se puede decir que el negocio nos va a dar una tasa de interés
anual de 28,1%.

6.8.  Analisis de Sensibilidades
El analisis de sensibilidades nos permite evaluar la rentabilidad del proyecto

segun se tenga variaciones en costos, precios, costos y precios simultdneamente con
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diferentes porcentajes de variacion, y por ultimo la sensibilidad de la rentabilidad del
negocio segun el periodo de duracidn de ventas.

6.8.1. Sensibilidad a los Costos de Ejecucidn.

La construccién del proyecto debe realizarse en tres etapas, debido a su disefio,
gue no permite una construccidon por bloques por la ubicacidon de sus jardines vy
parqueaderos, la primera etapa tiene un costo de $1.146.424, en el valor esta incluido
una parte del drea verde para la entrega de la etapa; la segunda etapa tiene un de costos
de construccion de $1.137.410, en la cual también se entrega con otra parte de area
verde; y finalmente para la Ultima etapa un valor de construccion de $1.171.968,
concluyendo también con las areas verdes.

Tabla 42 Variacion de Indicadores financieros segun variacion del costo

VARIABLES CON VARIACION AL COSTO
PORCENTAIE 2% 4% b% 8% 10% 11,00%
VAN 5214076 | S lb6.493 5118.911 571.329 523.746 S0
TIR 26,8% 25,5% 24,2% 22,9% 21,7% 21,0%
VENTAS 5 6.663.236| $ 6.663.236| 5 6.663.236 | 5 6.663.236 | $ 6.663.236 | 5 6.663.236
COSTOS $5.117.683| $ 5.186.799| $ 5.255.915 | 5 5.325.031 | $ 5.3594.,147 | 5 5.428.640
UTILIDAD |5 1.545.553| % 1.476.437| 5 1.407.321(51.338.205| 5 1.269.089 | § 1.234.596

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

En la tabla 4 se puede observar como aumenta el valor del costo segiin como
varia la fila del porcentaje, por lo tanto, podemos variar el valor hasta un 11% del costo
para obtener una rentabilidad de por lo menos igual a la tasa de descuento, entonces el
costo maximo del proyecto es de S 5.428.640, con lo que se obtiene un valor de $

1.234.596 de la utilidad.



141

Grdfico 52 Variacion del VAN segun porcentaje de variacion del costo

VARIACION DEL VAN SEGUN LA VARIACION DEL COSTO
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

.
2

la funcién del valor presente neto segun la variaciéon en los costos de
construccion, es lineal con pendiente negativa, y se puede decir que por cada uno por
ciento que aumenta el costo, el VAN pierde $23.791; es decir se reduce el valor adicional
de ganancia para los inversionistas; de igual forma si disminuye el porcentaje del costo
el valor del VAN aumenta en el mismo valor, ya que la ecuacion es lineal.
Grdfico 53 Variacion de la TIR segun variacion del porcentaje del costo

VARIACION DE LA TIR ANUAL SEGUN LA VARIACION DEL COSTO
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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La TIR es una tasa de rendimiento interna, por lo que depende Unicamente de
los flujos de efectivo que genera el proyecto, si se produce la variacién de 11 % en el
aumento de los costos de construccion la TIR obtiene el mismo valor de la tasa de
descuento esperada, ademds se puede observar que cada 1% que se aumenta o se
disminuye en los costos la TIR obtiene una variacién de 0,65% este valor es exacto, ya
gue la ecuacién de la variacion es lineal.

6.8.2. Sensibilidad al Precio de Comercializacion.

De igual forma las variables sufren cambios bruscos segin se aumenta o se
disminuye un cierto porcentaje al precio de venta de las unidades de vivienda, esta
variacion también afecta al costo de comercializacién y ventas.

Tabla 43 Variacion de Indicadores Financieros segun Variacion de Precio

VARIABLES CON VARIACION DE PRECIO
PORCENTAIE -6,6% -4% -2% 0% 2% 4%
VAN 50 §103.191 | $182.425 | $2651.658 | $340.891 | $420.124
TIR 21,0% 23,9% 26,0% 28,1% 30,1% 32,2%
VENTAS | § 6.392.780 | 5 6.499.441 | 5 6.581.338 | $ 6.663.236 | § 6.745.133 | § 6.827.030
COSTOS | S 5.048.567 | S 5.048.567 | § 5.048.567 | 5 5.048.567 | 5 5.048.567 | 5 5.048.567
UTILIDAD | $ 1.336.352 | 5 1.446.113 | § 1.530.391| 5 1.614.665 | $ 1.698.947 | § 1.783.224

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

En la tabla anterior se puede observar que al reducir el precio en un 6,6% el VAN
gue se obtiene es igual a cero, y también la TIR es igual a la tasa de descuento esperada,
lo que quiere decir que el precio minimo en el cual se puede vender el proyecto es de
$6.392.780, para obtener por lo menos la tasa de descuento esperada como
rentabilidad del proyecto.

En el siguiente grafico se ve mas claramente como los valores del VAN crecen a
medida que el porcentaje del precio aumenta, de igual forma cuando los porcentajes

disminuyen, por tanto, se puede decir que por cada 1% que se aumenta o disminuye en
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el precio, la variacién del VAN es $39.616, debido a que la ecuacidn de la variacion es
lineal, también vale destacar que es de pendiente positiva.

Grdfico 54 Variacion de Indicadores Financieros segun variacion del Precio

VARIACION DEL VAN SEGUN LA VARIACION DEL PRECIO
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Grdfico 55 Variacion de la TIR segun variacion de precios
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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En la gréfica anterior se puede observar que la TIR tiene un valor igual a la tasa
de descuento esperada, cuando el precio del proyecto se reduce en un 6,6%.

Por tanto, se puede decir que cada 1% que varia el precio del proyecto, la TIR
varia un valor de 1,1 %, debido a que la ecuacidn es lineal, ademds cabe destacar que la
pendiente es positiva.

6.8.3. Sensibilidad Cruzada.

En la sensibilidad cruzada se analiza como varia una variable de evaluacion ya
sea esta el VAN o la TIR, en funcidn del porcentaje de variacién de costos directos y la
variacion del precio de las unidades de vivienda.

Tabla 44 Variacion del VAN segun variacion de costo y precio

VARIACION DEL VAN SEGUN VARIACION PRECIOS Y COSTOS
PRECIO

%VARIACION | 5261.658 -8,0% -6,60% -6% -4% 2% 0%
0% $-55.275 50 523.958 | 5103.191 [ 5182.425| 5261.658
2% 5-102.858 | $5-47.582 | 5-23.624 | 555.609 |5134.842|5214.076
COSTOS 4% 5-150.440 | $-95.165 | §-71.207 58.027 $87.260 | 5166.493
6% 5-198.022 | 5-142.747 [ 5-118.789| 5-39.556 | 539.678 | 5118.911
8% 5-245.604 | 5-190.329 | 5-166.371| $-87.138 | 5-7.905 | 571.329

11% 5-316.933 | 5-261.658 | 5-237.700| $-158.467 | 5-79.233 50

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

En la tabla anterior se observa una variacién cruzada para obtener los valores del
VAN en funcién de la variacién del costo y del precio, la tabla resume las tablas
sensibilidades del costo y del precio en una sola, permitiéndonos analizar hasta qué
punto el proyecto es viable si se desea hacer un cambio.

Si observamos el valor del VAN en la tabla anterior se puede notar que se obtiene
valores positivos Unicamente cuando se efectiian algunas variaciones entre el precio y

el costo menores que el 6,6% y 11% respectivamente.



145

La tabla de variacién cruzada se utiliza para ver hasta qué punto puedo modificar
el precio y/o el costo obteniendo como rendimiento por lo menos la tasa de descuento,
si mantenemos el costo de construccion para el desarrollo del proyecto, el valor del VAN
es negativo reduciendo un uno por ciento; de igual manera si los precios se mantienen
y solo se aumenta el costo de construcciéon un uno por ciento, el valor del VAN tendr3
un valor negativo.

Los valores rojos significan que la rentabilidad en esos porcentajes de variacién
es menor a la tasa de descuento esperada o incluso una rentabilidad nula si la variacién
es mucho mas grande; la variacién maxima depende de la estrategia que se pueda
utilizar, si el proyecto lo permite la mejor seria aumentar el precio y reducir los costos,
o aumentar el precio si por razon alguna debemos aumentar los costos.

Tabla 45Variacion de la TIR segtn variacion del Costo y Precio

VARIACION DE LA TIR ANUAL SEGUN VARIACION PRECIOS Y COSTOS
PRECIO

%VARIACION | 28,08% | -8,0% | -6,6% | -6% 4% 2% 0%
0% |19,52%|21,05%|21,70% | 23,86% | 25,98% | 28,08%
2% |18,22%|19,75%| 20,40% | 22,56% | 24,68% | 26,78%
4% |16,92%|18,45%|19,11% | 21,26% | 23,39% | 25,49%
6% |15,63%|17,17%|17,82%| 19,98% | 22,11% | 24,21%
8% |14,36%|15,89%|16,54% | 18,70% | 20,84% | 22,94%
11% |12,45%|13,99%|14,64%|16,81% | 18,94% | 21,05%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

COSTOS

De igual manera que en la tabla de variacidon del VAN, La TIR es otra variable a
evaluar en la sensibilidad cruzada, se puede observar que en el punto -6,6 del precio y
11 del costo, se tiene una TIR anual igual a la tasa de descuento.

Por otra parte, se puede decir que los valores pintados de rojo son todos los

valores menores a la tasa de descuento efectiva utilizada para el analisis del VAN, y que
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los valores de verde son la tasa de rentabilidad que tendra el proyecto con los
respectivos si se utiliza variaciones menores de 6,6 en el precio y 11% en el costo.
6.8.4. Sensibilidad a la Duracidn de Ventas.
El andlisis de esta sensibilidad nos muestra como varia la rentabilidad de nuestro
proyecto, segin como aumente el tiempo de duracidon de ventas de las unidades de
vivienda con respecto a lo estimado inicialmente.

Tabla 46 Variacion del VAN y de la TIR segun duracion de ventas

VARIACION SEGUN LA DURACION DE VENTAS
DUR:C'D 2 4 6 8 10 12 13 14 15
VAN 5228.44 | $1592.60 | $154.71 | §115.22 | §74.53 | $32.92 | 511.85 5- 5-
3 3 1 9 1 0 3 9.353 | 30,671
TIR 27,0% | 259% | 248% | 23.8% | 22,7% | 21,8% | 21,3% | 20.8% | 20,4%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Para el desarrollo de este andlisis, se estimo el inicio de ventas en el mes 3, luego
del estudio de mercado, hasta el fin del proyecto que se estima que dure 38 meses es
decir 3 afios; luego de este periodo se aumentaran los meses de venta adicionales
considerados para el analisis.

Grdfico 56 Variacion del VAN segun Variacion de Ventas
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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En el grafico anterior se observa que a medida que aumentan los meses de venta,
el valor del VAN va disminuyendo, si la duracion de las ventas se aumenta en 14 meses
el proyecto ya deja de percibir una rentabilidad de por lo menos igual a la tasa de
descuento.

Grdfico 57 Variacion de la TIR segun variacion de periodo de duracion de ventas

VARIACION DEL VAN SEGUN LA DURACION DE VENTAS
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)
El grafico anterior representa la variacién que tiene la TIR a medida que aumenta
el periodo de ventas, en el mes 13 se observa que la TIR casi alcanza el valor de la tasa

de descuento, que es la rentabilidad minima que se espera tener del proyecto.
En los graficos del VAN y de la TIR se puede observar que la linea de tendencia
es una ecuacion aproximadamente lineal, por lo tanto, el valor del VAN disminuye
$20.805 ddlares por cada mes que aumenta la fase de ventas, asi mismo la TIR anual se

reduce un porcentaje de 0,45% por cada mes que aumenta la fase de ventas.
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Grdfico 58 Perfil del VAN y la TIR segun periodo de ventas

PERFIL DEL VAN Y EL TIR SEGUN FASE DE VENTAS
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

6.9. Analisis con Apalancamiento

El apalancamiento consiste en el uso de la deuda para adquirir activos que
generen mas activos. (Granel, 2019).

Se utiliza cuando se necesita hacer una inversion de dinero superior al dinero del
gue, en realidad, se dispone, por lo tanto, se puede conseguir una mayor posibilidad de
ganancia o de pérdida, asi que también implica un mayor riesgo.

El préstamo bancario es una alternativa de financiacion, en el cual la entidad
bancaria pone a disposicién del cliente una cierta cantidad de dinero que le ayude a
mejorar los flujos de efectivo, previo a un analisis de capacidad de pago y
endeudamiento y a la viabilidad del proyecto.

6.9.1. Préstamo Bancario.

El crédito bancario que se utiliza para el presente proyecto es con la entidad
financiera Banco del Pichincha que ofrece las siguientes caracteristicas:

. Financiamiento hasta el 33% del total del presupuesto proyectado para

la construccidn incluido el lote y costos indirectos.
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. Desembolsos de acuerdo con el avance de la obra.
° Tasa de interés nominal vigente del 8,95%
. Plazo para la cancelacion del crédito de 6 meses luego de terminado el

proyecto. Los intereses seran liquidados sobre los valores desembolsados a mes
vencido.

° Garantia: hipoteca abierta sin limite de cuantia sobre el lote en que se
desarrolla el proyecto mas garantia personal de los socios de la empresa. (Banco del
Pichincha, 2020).

Tabla 47 Descripcion del Préstamo

DESCRIPCION VALOR
COSTOS TOTALES $ 5.048.567
%PRESTAMO MAX 33%
VALOR PRESTAMO $ 1.666.027
TASA NOMINAL 8,95%
TASA EFECTIVA ANUAL 9,23%
TASA EFECTIVA MENSUAL 0,75%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

La forma de distribucién del dinero serd al inicio con un millén de ddlares, para
cubrir las inversiones iniciales, y el siguiente desembolso del capital faltante se lo hara
en el mes 18, el cual es el punto donde las salidas de capital empiezan acelerarse por los

rubros proyectado en el cronograma.



Grdfico 59 Ingresos y Costos totales y acumulados
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

En el grafico anterior se puede observar mejor los desembolsos mensuales de

capital, en el mes 1 se tiene el primer desembolso del banco con el cual cubriremos los

gastos de planificacidn e inicio de obras; en el mes 17 se puede observar en la columna

de ingresos que el banco realiza el segundo desembolso, que es justo cuando empieza

el aumento de los costos del proyecto.

6.9.2. Evaluacion Financiera Estatica.

A continuacién se realizard la suma de los ingresos Totales, tomando en cuenta

los desembolsos del apalancamiento; la suma de los Costos totales incluyendo los

montos mensuales a pagar del crédito y el seguro de desgravamen; después se realizara

la diferencia para encontrar el margen de ganancia, valor que nos sirve para saber el

porcentaje de margen de ganancia y el porcentaje de rentabilidad.
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Tabla 48 Resultado Econémico con Apalancamiento

RESULTADO ECONOMICO
INMGRESOS S 8.3259.263
CO5TOS 5 7.070.522
UTILIDAD 5 1.258.741
MARGEN 15,1%
RENTABILIDAD 17,8%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

En la tabla anterior se puede ver como baja el porcentaje del margen de utilidad
y el porcentaje de rentabilidad a la mitad de lo que se tenia en el proyecto puro.

6.9.3. Evaluacion Financiera Dinamica.

En el siguiente analisis se tomaran en cuenta los mismos métodos de evaluacién
financiera de proyectos que son el VAN y TIR, se analizaran como cambian los
indicadores financieros con el apalancamiento con respecto al proyecto puro, cabe
recalcar que se utiliza la misma tasa de descuento esperada.

Tabla 49 Resultado econémico dindmico con apalancamiento

INDICADORES FINANCIEROS
TASA DE DESCUENTO AMUAL 21,05%
TASA DE DESCUENTO MENSUAL | 1,60%

VAN 5423,939
TIR ANUAL 47,9%
TIR MEMNSUAL 3,32%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

En la tabla anterior se muestran los resultados de los indicadores financieros
dindamicos, se puede ver que la TIR aumento en un 2,54% de lo anterior que se tenia
1,65%; y ademas el VAN es mucho mas alto que el anterior; lo que quiere decir que se

tendra la rentabilidad esperada mas el valor del VAN de $183.152.
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6.10. Evaluacion Proyecto Puro VS Proyecto Apalancado

Para llegar a una decisidn financiera, se debe tener claro cudl es el panorama con
las dos opciones de financiacién evaluadas simultdneamente, hacer una comparacion
de los resultados econdmicos estaticos y dindmicos del proyecto.
Grdfico 60 Resultado Econdmico Estdtico
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

En los indicadores econdmicos estaticos, se ve claramente como aumenta el
valor de las ventas en 1,6 millones aprox. Y en los costos 2,0 millones en el esquema con
préstamo bancario, asi mismo la utilidad, el porcentaje del margen y el porcentaje de
rentabilidad sufren una reduccion importante.

Grdfico 61 Resultado Econdmico Dindmico
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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A diferencia del resultado estatico, los valores de los indicadores financieros en
el resultado dindmico crecen considerablemente, se ve claramente que con un
apalancamiento se obtiene de rentabilidad la tasa de descuento esperada y adicional el
valor del VAN.

Tabla 50 Resumen de Indicadores Proyecto Puro vs Apalancado

RESUMEN PROYECTO PURO V5 APALANCADO
PROYECTO PURD APALANCADO
VENTAS 56.663.236| $8.329.263
COSTOS 55.048.567| 57.070.522
UTILIDAD 51.614.669| 51.258.741
MARGEN 24% 15%
RENTABILIDAD 32% 18%
VAN §261.658 $423.939
TIR MEMNSUAL 2,08% 3,32%
TIR ANUAL 28,08% 47,92%
TASA DE DESCUENTO| 21,00% 21,00%
TDD MENSUAL 1,60% 1,60%

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

En la tabla anterior se presenta un resumen de los valores de los indicadores
financieros, en la fila de GANANCIA TOTAL se tomé en cuenta para la sumatoria el valor
del VAN, el porcentaje de tasa de descuento esperada sobre la suma total del flujo de
inversiones y la utilidad estatica, del proyecto puro y apalancado respectivamente.
6.11. Conclusiones
. El esquema financiero utilizado en el andlisis estd dirigido para la facil
adquisicion del segmento objetivo estudiado en el capitulo de mercado, por lo cual una
entrada del 5% del precio de la vivienda no tendra ningun problema a la hora de la
compra, ademas que las entidades que financian la adquisicién de la vivienda permiten
una capacidad de endeudamiento del 40% del ingreso familiar.

° El flujo de inversiones se encuentra en negativo la mayoria del tiempo del

ciclo de vida esto se debe al flujo de ingresos que tiene una peculiar forma debido a que
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los ingresos de capital se dan al final de construccion de cada etapa, ya que el banco
entrega el dinero una vez que esta entregada la vivienda; no se puede mejorar el flujo
de ingreso también por el disefio del proyecto, ya que no permite construir el conjunto
en bloques por los parqueaderos que se encuentran en el centro del proyecto; la mejor
forma es construir etapa por etapa, con su respectiva area verde y sus respectivos
parqueaderos.

° El analisis estatico se realiza evaluando los totales de los costos y de los
ingresos previstos en la estrategia de costos y comercial respectivamente, con estos
valores el margen de utilidad nos da un 24% sobre los ingresos y una rentabilidad del
32% sobre los costos totales del proyecto, estos valores se pueden mejorar Unicamente
si se reestructura una nueva estrategia de costos y comercial respectivamente.

° La determinacion de la tasa de descuento se la realiza por el método
CAMP que toma en cuenta la tasa sin riesgo mas la beta como medida de riesgo por la
prima de riesgo de mercado que es la diferencia entre la tasa de mercado y la tasa sin
riesgo; en el calculo se suma el riesgo pais del afio anterior a la tasa de mercado, ya que,
si se utiliza el riesgo pais actual, la tasa de descuento esperada se disparataria a un
porcentaje inalcanzable de rentabilidad del proyecto.

° En el andlisis dindmico del proyecto se obtiene un VAN con un valor muy
bajo con respecto a la suma de las inversiones totales, también una TIR con un valor muy
cercano a la tasa de descuento; estos valores pueden resultar muy sensibles al momento
de afectar al proyecto en los costos, o a su vez en una reduccion de precios.

° La sensibilidad a los costos nos muestra que los indicadores financieros
VAN vy la TIR son muy sensibles, ya que, solo aumentando los costos en un uno por

ciento, ya obtenemos un VAN negativo y una TIR menor a la tasa de descuento.
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. La sensibilidad a los precios nos muestra nuevamente la sensibilidad de
los indicadores financieros, ya que, si reducimos el precio en un uno por ciento, ya
alcanzamos rapidamente valores negativos en el VAN y una TIR menor al de la tasa de
descuento.

. Si se decide hacer un cambio en los costos también se debe realizar un
cambio en el precio, es decir si se aumenta el costo se debe aumentar el precio para no
perder la rentabilidad esperada, y tampoco un valor positivo del VAN; esta informacién
se aprecia mejor en la sensibilidad cruzada del costo vs el precio.

° De igual manera que las anteriores sensibilidades, el proyecto tiende a
perder rentabilidad a medida que aumenta la duracién del periodo previsto de ventas,
se concluye que el proyecto es latamente sensible, ya que, sol con dos meses mas de
duracion ya percibimos un VAN negativo y una TIR menor a la tasa de descuento, esto
se da por el bajo margen de utilidad en el proyecto, y la limitada estrategia de ventas
del proyecto.

° El proyecto apalancado hace que el flujo de inversiones no permanezca
en negativo durante todo el ciclo de vida del proyecto, el préstamo bancario nos permite
mejorar el flujo de ingresos, debido a que nosotros elegimos la fecha de entrega del
capital, lo que nos permite escoger cuando hacemos los desembolsos; estos se deben
hacer en la fase mds critica del proyecto que es la ejecucion, donde el flujo de costos
empieza a crecer con una gran pendiente hasta el final de la construccion.

° La ganancia que se obtiene con el proyecto puro es mayor que la ganancia
del proyecto apalancado si consideramos la utilidad estatica y el VAN, lo que nos hace
pensar que un proyecto apalancado aparentemente nos da menor ganancia, pero si nos

ponemos analizar, con un apalancamiento ya no pasariamos la duracion total del
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proyecto en negativo, que con un capital inferior se puede obtener una mayor
rentabilidad del proyecto, también aumenta la TIR de la operacion. La rentabilidad
financiera de nuestros fondos propios aumenta exponencialmente como consecuencia
del apalancamiento.

) Si no se hace una evaluacion adecuada de la tasa de descuento, el efecto
del apalancamiento puede multiplicar las pérdidas si la rentabilidad de la inversién es

menor al coste de la financiacidn (apalancamiento negativo).
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7. GERENCIA DEL PROYECTO

7.1. Introduccion

La empresa VAINCO Constructores hipotecarios ha manejado proyectos
inmobiliarios mas de 30 afios y tiene una gran capacidad para adaptarse a los cambios
econdémicos del pais, es decir tienen mucha experiencia en gestion de empresas y
proyectos.

A continuacién, se presenta una propuesta de gestion del proyecto Villa
Equinoccio, en la que se plantea un proceso que nos permite mitigar al mismo en todas
las fases del ciclo de vida (Inicio, Planificacidn, Ejecucién y Cierre).

El desarrollo del presente capitulo se basara en las 10 areas de conocimiento que
expone el PMBOK® Guide (A Guide to the Project Management Body of Knowledge) es
un estandar globalmente reconocido para la profesion de direccion de proyectos.

7.2. Objetivos

° Definir la idea general del Proyecto, con una descripcion de la vision y los
objetivos del mismo, con el fin de involucrar a todos los interesados en el desarrollo del
proyecto.

° Identificar lo que se encuentra dentro y fuera del alcance, los interesados
y la importancia que tiene cada uno en el proyecto, los supuestos, los riesgos que se
encuentren en el ciclo de vida del proyecto y el enfoque del mismo.

° Integrar el cronograma y el presupuesto a la planificacion del proyecto
para tener una idea general de los costos totales y de los Hitos que se deben alcanzar

segun la estructura de desglose de trabajo.
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° Crear un proceso para Gestionar, dirigir, monitorear, realizar cambios en
las diferentes fases del ciclo de vida del proyecto, ademas de presentar algunas técnicas
gue se pueden utilizar para la gestidn de cada area de conocimiento.

7.3. Metodologia

Alcance: La gestion del ciclo de vida del proyecto en todas sus fases de Inicio,
Planificacién, Ejecucion, Monitoreo y Control, y Cierre; la metodologia también incluira
la gestién de Documentos, Recursos, Cambios en el cronogramay en el presupuesto.

Grdfico 62 Metodologia para Gestion del Proyecto
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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7.4. Acta de Constitucion

7.4.1. Resumen Ejecutivo.

El Proyecto inmobiliario de viviendas que se propone desarrollar se encuentra
ubicado en la parroquia de San Antonio de Pichincha, cerca al Monumento a la Mitad
del Mundo, en la calle Museo solary 13 de junio; el proyecto se ejecutard en un drea de
terreno de 9.063 m2 respetando el retiro frontal, posterior y retiros laterales, ademas
las limitaciones en COS de planta baja de 50% y COS Total de 100%.

Las unidades de viviendas proyectadas son de dos pisos, de dos y tres
dormitorios, con espacios recreativos y areas verdes en el conjunto; en total 91
viviendas ofertadas a un segmento medio, con acabados standard de buena calidad; el
ciclo de vida del proyecto tiene aproximadamente 3 afios y se lo hara en tres etapas.

7.4.2. Metas y Visidon General.

La empresa VAINCO Constructores Hipotecarios se dedica al desarrollo y
promocién con facilidades de financiamiento propio de proyectos inmobiliarios que
sobre todo de viviendas, con servicios que ofrecen, su arquitectura moderna, espacios
adecuados que aporten al desarrollo sostenible urbano, y que cumplan con las
normativas vigentes.

La meta del proyecto es brindar viviendas adecuadas para hogares de 3 a 5
integrantes, que vivan cerca del sector y que trabajen en las empresas manufactureras
cercanas, o también para personas con ingresos de hogar superiores a los 1200 que

busquen tranquilidad en las afueras de la ciudad.
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7.4.3. Objetivos.

° Realizar una estimacion adecuada de tiempos y esfuerzos para el
planteamiento del cronograma de ejecucién del proyecto, para que este no tarde mas
del periodo previsto, ya que el desembolso de las entidades bancarias depende de la
entrega de la vivienda.

° Vender las unidades de vivienda en el tiempo o menor estimado de la
estrategia de ventas, para obtener la rentabilidad prevista en el analisis financiero del
proyecto; la estrategia de ventas también incluye la estrategia comercial necesaria para
logra dicho objetivo.

° Definir un producto que pueda competir con la oferta del mercado
inmobiliario de San Antonio, que tenga similares caracteristicas de disefio y confort para
el cliente, ademas de proponer el precio adecuado para obtener la cantidad de ventas
revistas.

7.4.4. Alcance del Proyecto.

Para este punto se requiere todo aquello que esta dentro y fuera del alcance, es
decir los limites ldégicos bien detallados del proyecto como los productos finales
especificados, los procedimientos a seguir durante el ciclo de vida, bases de datos, entre
otros.

7.4.5. Dentro del Alcance.

El ciclo de vida del proyecto consta de Inicio, Planificacion, Ejecucién, Monitoreo
y control, y por ultimo cierre; dentro de estas fases encontramos lo siguientes puntos
del alcance:

° Estudios del proyecto, Factibilidad, mercado.

° Aprobaciones legales para la construccién y comercializacién.
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° Construccion del proyecto con los planos finales aprobados.

. Gastos directos e indirectos para la construccién del proyecto.

° Comercializacidn del Proyecto.

° Gerencia del Proyecto.

° Incluye entrega de servicios basicos luz, agua, alcantarillado, telefonia.

° Incluye sistema contra incendios con aprobacién del cuerpo de
bomberos.

Tabla 51 Entregables del Proyecto

FASES DEL PROYECTO | COD ENTREGABLES
11 Escritura de Terreno
1 Inicio 12 Estudios de Suelos
13 Estudio de Mercado
14 Acta de Constitucion
P1 Arquitectura
P2 Ingenierias

P3 Pre factibilidad

P4 Presupuesto

P5 Aprobaciones

P6 Permisos

P7 Cronograma de Obras

P8 Declaracién de Propiedad Horizontal
E1l 1 viviendas de 2 pisos

E2 Parqueaderos

3. Ejecucion E3 Areas recreativas

E4 Casa comunal

E4 | Areas Verdes

CO1 | Plan de Comercializacion

4. Comercializacién | CO2 | Cronograma de Ventas

CO3 | Promesa de compra- venta

C1 Permisos de habitabilidad

C2 Contrato de Compra-Venta

C3 Escrituracién

C4 Acta de entrega final y aceptacion

2. Planificacion

5. Cierre

Elaborado por: David Cathme O.
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7.4.6. Fuera del Alcance.

° Mantenimiento del Conjunto posterior a la entrega final.

° Contratos con conserje y administracién del conjunto.

. Cambios en los acabados.

° Adicionales que no estén contemplados dentro del proyecto.
. Cambios en la Fachada.

7.4.7. Estimaciones de esfuerzo, costo y duracion.
El costo total del proyecto por area util de construcciéon es $5.048.567 Dividido
de la siguiente manera:

Tabla 52 Estimacion de Costos del Proyecto

COoD COSTOS COSTOS M2
TE1 TERRENO $793.946 | 16% $116
CD1 | COSTOS DIRECTOS |$3.455.801| 68% $504
Cl1 | COSTOS INDIRECTOS | $798.820 | 16% $117

T1 TOTAL $5.048.567 | 100% $736

Elaborado por: David Cathme O.

Una vez establecida la linea base del proyecto, se estima que este tendra una
duracion de 3 afios es decir 36 mds 2 meses de estancamiento por la pandemia desde el
Inicio hasta el cierre, dentro del ciclo de vida del proyecto.

7.4.8. Interesados.

En el siguiente proceso, investigamos a todas las personas que podrian influir de
manera positiva o negativa en el ciclo de vida del proyecto; con este analisis
identificamos a las personas o grupos de personas que tienen mucha importancia o

influencia y a los que tienen mucho interés por que se ejecute el proyecto.
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Ademads, luego de identificarlos, se definird como se debe realizar la toma de

decisiones con cada uno de los interesados, y se determinara el nivel de involucramiento

de cada uno en el proyecto.

Tabla 53 Tabla de Identificacion e Importancia de Interesados

COD | Interesados Descripcion Importancia/interés Estilo de Direccion
VAINCO Promotor
del Proyecto,
rincipal
PE Patrocinador inueprsionita de Impertancia: Alto
Ejecutivo o Interés: Alto Estos son los
recursos, y principal interesados mas
beneficiario de importantes para el
rendimientos finales. proyecto. Deben
Director de Importancia: Alto j
DP Constructor a elegir P . manejarse muy de
Proyecto Interés: Alto cerca y mantenerse
Importancia: Alto lenamente
FlI Fiscalizador Fiscalizador a elegir P . i P
Interés: Alto involucrados en el
Varios clientes que proyecto. El equipo
han comprado debe hacer los mayores
viviendas como esfuerzos para
N | inversidn, Importancia; Alto satisfacer sus
NVersores . i
Proveedores que Interés: Alto necesidades
haran canje de sus
servicios por
viviendas
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Equipo de Pmﬁﬂmnalﬁ ¥ Importancia: Alto
trabajadores que - .
proyecto . Interes: Medio
estaran 2n obra. Deben ser manejados
de cerca.
Personal encargado Importandia: Alto
Wendedores de las wentas de las - .
.. Interes: Medio
viviendas.
Empresa estatal
encargada de la Importancia: Alto
IESS . ) . .
seguridad social d= Interes: Bajo
los trabajadaores.
Empresa estatal Deb .
- encargada de la Importancia: Alto EhEn == manE'IE_ es
recaudacion de Interés: Bajo de ce red, pero evitar
. comunicar de manera
impuestos )
SNCEEIVE.
Entidad privada
Entidad
) i -a Encar.gada de Importancia: Alto
Financiera proporcionarnos el B ]
e . . Interes: Bajo
crediticia financiamiento del

proyecto.

Todos los proyectas
cercanos al sector

) que estan Importancia: Media
Competencia . )
dezzrrollando Interes: Bajo
proyectos de
vivienda.

Todo el personzal gue
trabaja en las oficinas

Personal
administrativo

Impaortancia: Medic

Interas: Medio _
de |z emprezsa. Maonitorearlos para

Entidad plklica que dSEEUrar que su

Municipio de Importancia: Medio o .
Quito regula los proyectos Interés: Bajo :c:ndul:lr:un no cambiz 3
inmabiliarios. traves del proyecto.
Personas
propietarias de los
terrencs zledafios
Vedinos gue les puede afectar Irnpn::rta}ncia: Bajo
directa o Interes: Bajo
indirectamente |a
construccién del
prayecto
i Compradores de las | Importanciz: Baja | Deben ser debidamente
Ientes viviendas Interes: Madio informadaos.
Comunicate con ellos
Moz proporcionan los|  Importancia: Baja con regularidad para
FProveedores .. . . -
servicios Interes: Medio SEBZUMAr que mo Surjan

incidentes mayores

Elaborado por: David Cathme O.
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Luego de identificar los interesados se los ubicara en una matriz, en donde se
evalla sobre 5 puntos a cada interesado para ubicarlos en los cuadrantes
correspondientes y asi tener una verificaciéon de cudles son los interesados que deben
preocuparnos o cuales debemos tener mas en cuenta.

Grdfico 63 Matriz de Interesados
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Elaborado por: David Cathme O.

7.4.9. Supuestos del Proyecto.

El Proyecto Villa Equinoccio toma en cuenta varios pardmetros para el analisis de
supuestos, las suposiciones son condiciones o circunstancias futuras, que estan fuera o
dentro del control del equipo de direccidén que se espera que sucedan para alcanzar los
objetivos del Proyecto. A continuacidn, se presentan los siguientes supuestos que deben
cumplirse:

° El terreno se conseguira por medio de una negociacidn con la propietaria,
este terreno deberd estar libre de gravamenes y legalizado a nombre de la sociedad

anoénima que Dirigird el proyecto.
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° El mercado inmobiliario se reactivara debido a los créditos hipotecarios
con tasas mas bajas, tanto como para constructores como para compradores de
vivienda.

. Se establece un presupuesto con un error aproximado de + 2% del valor
total, para posibles trabajos imprevistos durante la Administracién y Construccion.

° Se considera que parte de la inversidn para la construccion se lograra por
medio de preventas, cuotas mensuales y crédito bancario, para la primera etapa, para
la segunda vy tercera, se retirara las cuotas y solo se usara entrada y crédito bancario
para el financiamiento.

° Que las ventas se realicen dentro del ciclo de vida del proyecto.

° Se contempla que el crédito VIP estara vigente durante la venta y
construccion del proyecto.

° Que no cambie el alcance del proyecto por requerimientos
personalizados de los clientes.

7.4.10.Riesgos.

Los riesgos son eventos o condiciones inciertas que si se llegan a presentar
producirdn un efecto negativo o positivo dentro del proyecto, los riesgos que son una
amenaza para el proyecto deben ser asumidos si el balance entre el posible dafo y la
recompensa que se obtiene al asumirlos es positivo: viajamos en automdévil porque a
pesar de que sea un riesgo, si sabemos administrarlo, el beneficio de usarlos es mayor
al de no usarlos.

Es necesario identificar los riesgos para gestionarlos de manera adecuada y
oportuna vy asi poder prevenirlos o mitigarlos.

Dentro de los principales riesgos tenemos:



Tabla 54 Riesgos del Proyecto
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coD Riesgos Nivel{A/M/B) Plan de Riesgo
Se establecerd una coordinacidn
Aumentos en los costos del R | patrocinad
. ermanente con el patrocinador o su
Rl | proyectoy dificultades de A P p_ _
] . delegado para solucionar cualquier
financiamiento. )
cambio en los costos del proyecto
Se establecera una coordinacion
"2 Duracion del proyecto A permanente con el patrocinador o su
mayor al planificado delegado para gestionar cualquier
cambio en la duracidon del proyecto
- Establecimiento de cursos de
Deficit de mano de obra o .
R3 o M capacitacion en mano de obra calificada
local y especializada .
necesaria para el proyecto
Seleccion de personal en ciudades
L Cercanas.
Mo seguimiento de los . - -
Capacitacion al equipo de trabajo y
procesos que alteren la . .
R4 . M realizar planes de roles, y monitoreo y
duracidn, costo y alcance )
control que deje claro los procesos a
del proyecto . . ] .
utilizarse que eviten cambios sustanciales
del proyecto.
Cambios o falta de Comunicacion eficiente y supervision
R53 | compromiso en el equipo M periodica de labores
de trabajo del proyecto. Establecer un banco de elegibles
Liegar a acuerdos de responsabilidad con
los proveedores para garantizar los
La no disposicion de materiales necesarios para la ejecucidn
R materiales o servicios A del proyecto
necesarios y en la calidad Establecimiento de un monto para
esperada imprevistos en caso de ser necesario
adquirir materiales en lugares mas
remotos
Mo involucramiento de los ) .
) ] ) Establecer un equipo de resolucion de
R7 propietarios y vecinos de A .
) conflictos
los predios
- i Establecer con el constructor una alta
Pérdida de vidas en la ] ]
RS . A exigencia de todas las normas de
construccion del proyecto i )
seguridad ocupacional.
Ocurrencia de desastres
R9 | naturales (sismo, erupcidn B Contar con una pdliza de seguro
volcdnica)
Elaborado por: David Cathme O.
7.4.11.Enfoque.

El “Conjunto Habitacional Villa Equinoccio” tiene como objetivo llegar a ser un
referente a lo que se refiere a vivir en comunidad y con privacidad al mismo tiempo. La

sostenibilidad es un elemento muy importante del proyecto, ya que desde su disefio
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arquitectdénico busca generar el menor impacto posible al ambiente con el uso eficiente

de los recursos, también la utilizacién de materiales de bajo contenido energéticoy crear

amplios espacios verdes con especies propias de la ciudad y del pais.

Cada proceso del proyecto, incluso antes de ser ejecutado, contara con la

supervisién y control de calidad, cronograma y presupuesto.

7.5.

El proyecto se lo realizara de la siguiente manera:

Compra del terreno.

Disefios arquitectdnicos e ingenieriles.
Aprobaciones del proyecto.

Fabricacion del material publicitario e infraestructura para preventas.
Preventas.

Fase de construccion de obra gris.

Fase de acabados.

Construccion de areas comunales.
Jardinerias y vias comunales.

Puesta en marcha de todos los equipos.
Escrituracion

Entrega de viviendas.

Entrega del conjunto.

Cierre del Proyecto.

Integracion del Plan del Proyecto

En este punto, se realizara la integracion de las tres variables mas incidentes de

los proyectos, conocida como la “triple restriccidon” la cual integra al alcance, al costo y
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al cronograma; el momento en que estan definidos estos tres elementos se crea la “linea
base” del proyecto.

7.5.1. Integracion del Presupuesto y del Cronograma.

Una vez que se determinaron los costos y la duracion de cada fase, es necesario
integrarlos para obtener la linea base de los costos y la duracién del proyecto como se
muestra en la llustracion:

7.5.2. Estructura de Desglose de Trabajo.

Grdfico 64 Cronograma Valorado de Costos
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Elaborado por: David Cathme O.

La EDT representa la forma en que se va a desarrollar el trabajo en el proyecto
de mayor a menor nivel; en el cual se muestran las fases de inicio, planificacion,
ejecucidn y cierre con sus respectivas tareas.

Dentro del EDT no se incorpora la secuencia de trabajo, solo se determinan

todas las tareas a realizar; este proceso facilita la estimacidn del trabajo a detalle.



Grdfico 65 Estructura de Desglose de Trabajo Villa Equinoccio
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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7.6. Gestion del Plan del Trabajo y del Presupuesto

Una vez que se ha planeado como se va a completar el trabajo, es decir ya se ha
determinado el cronograma vy el presupuesto, ahora se deben administrar estos dos
elementos para asegurarnos de que el proyecto se concluya.

Como regla primordial se debe actualizar constantemente el cronograma, ya
gue, de todas las habilidades requeridas para administrar un proyecto, la gestion del
cronograma quiza es la mas fundamental.

La integracién ocurre cuando los procesos de Gestion del proyecto se ponen en
contacto unos con otros y cuando la Direccién del Proyecto y las actividades del ciclo de
vida del proyecto se empalman. (TenStep, 2012)

Tabla 55 Gestion del Plan de Trabajo

PROCESO DE GESTION DEL PLAN DE TRABAIO

GESTION DEL CRONOGRAMA Y

COoD ROL
PRESUPUESTO

Actualizar el cronograma con la

PT1 Director de Proyecto ) . g
informacion actual.
Director de Proyecto, Miembros ]
PT2 Y ) Capturar y actualizar las horas reales.
del equipo
PT3 Director de Proyecto Volver a planear el proyecto.
Director de Proyecto, Miembros .
PT4 ¥ ] Revisar la situacidn del cronograma.
del equipo

Buscar otras sefales de que el

PTS Director de Proyecto q
proyecto pueda estar en problemas.
PTG Director de Proyecto Evaluar la ruta critica del proyecto.
Asignar trabajo a los miembros del
PT7 Director de Proyecto g ! )
equipo

Comunicar cualguier riesgo del
PTS Director de Proyecto q &

cronograma o del presupuesto.
PTS Director de Proyecto Cierre del Trabajo.

Fuente: TenStep (2012)
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7.6.1. Actualizar el cronograma con la informacidn actual.

Las revisiones para un proyecto como Villa Equinoccio deben ser semanales, una
vez al mes es demasiado tiempo, hay mucho trabajo en curso y los problemas pueden
surgir eventualmente.

El director de proyecto reuna la informacion del estado actual de los trabajos
realizados por cada miembro del equipo y actualiza el plan con el fin de reflejar las
actividades que fueron concluidas durante la semana.

7.6.2. Capturar y actualizar las horas reales.

Si el proyecto da seguimiento a los esfuerzos de cada actividad para determinar
el costo real, entonces es fundamental actualizar la informacion del cronograma, estas
horas de esfuerzo y estatus real se obtienen mediante la entrega de reportes en las
reuniones semanales.

Este proceso puede ser automatizado para que los miembros del equipo de
trabajo actualicen el plan directamente con las horas reales y el porcentaje de
conclusién de sus actividades.

7.6.3. Volver a planear el proyecto.

Una vez que se ha actualizado el real esfuerzo de los miembros y el estado del
proyecto, se debe reprogramar el trabajo para poder analizar si se puede concluir el
proyecto dentro de los esfuerzos, duracidn y presupuestos planteados inicialmente.

7.6.4. Revisar la situacion del cronograma.

Revisar las actividades que estan retrasadas y/o adelantadas en lo previsto
anteriormente, si hay actividades retrasadas, es necesario ponerse en contacto con los
involucrados para averiguar qué sucedid, puede que existen problemas que necesiten

una solucién inmediata, o que el tiempo que se estimd inicialmente fue muy corto.
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7.6.5. Buscar otras seinales de que el proyecto pueda estar en problemas.

Yarealizada la recalendarizacién puede que rebases el tiempo limite de duracién
del proyecto, ademas puede que existan otras sefiales de problemas en el proyecto
como:

° Cuando existe una variacién que esta creciendo, especialmente al inicio
del proyecto.

° Se descubre en el cronograma que se sigue trabajando en actividades que
ya se habian dado como terminadas.

° Se empieza utilizar el tiempo de horas extra, no planeadas, para finalizar
actividades en las fechas comprometidas al inicio del proyecto.

° La calidad de los servicios y los entregables empiezan a deteriorarse.

° Las actividades y los procesos de gestion se empiezan a recortarse con lo
previsto en el calendario inicial.

7.6.6. Evaluar la ruta critica del proyecto.

Como la ruta critica determina el tiempo de duracidn del proyecto, es necesario
evaluarla, ya que, si el tiempo estimado para que finalice el proyecto se ha deslizado,
significa que por lo menos una actividad en la ruta critica no se la realizé en el tiempo
previsto, por tanto, es necesario revisar las actividades de la ruta critica que pueden ser
aceleradas para concluir el proyecto de acuerdo al plan original.

Colocar mas recursos para finalizar una tarea que no se encuentra en la ruta

critica no tendra ninguna consecuencia en el tiempo de duracién del proyecto.
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7.6.7. Asignar trabajo a los miembros del equipo.

Ya arreglado los problemas y determinado nuevamente la ruta critica, se debe
revisar las necesidades de trabajo del cronograma con dos o tres semanas de
anticipacion.

Para la ejecucién de las actividades previstas se debe asignarlas a los miembros
del equipo, para que se lleven a cabo con las nuevas actualizaciones, ademas hay que
comprometer al equipo de trabajo para que las actividades concluyan en el tiempo
estimado.

En el caso que algin miembro no tenga claro la estimacién de duracién de su
trabajo, se debe tomar un tiempo para validar la estimacion y si ya cuenta con lo
necesario.

7.6.8. Comunicar cualquier riesgo del cronograma o del presupuesto.

En el momento que se identifique algun riesgo de no terminar el proyecto en la
fecha limite o del presupuesto, se debe comunicar urgentemente al patrocinadory a los
interesados clave en el desarrollo del proyecto; d tal forma que se puedan tomar
acciones correctivas.

Si es seguro que los compromisos originales no se pueden cumplir, es necesario
realizar una nueva estimacién y comunicarlas al patrocinador y directivos interesados
en el proyecto.

7.6.9. Cierre del trabajo.

Es necesario contemplar en el cronograma las actividades de cierre formal del
proyecto, la misma disciplina que se usé para su inicio, planeacién y seguimiento se debe

usar para el cierre del proyecto.
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Los incidentes son mas que problemas comunes, son problemas formalmente

definidos que impiden el progreso del proyecto y no puede ser resuelto por el Director

de Proyecto ni por el equipo de trabajo sin una participacién externa. (TenStep, 2012)

Tabla 56 Proceso de Gestion de Polémicas

PROCESO DE GESTION DE POLEMICAS
COoD ROL GESTION DEL CRONOGRAMA ¥ PRESUPUESTO
GP1 Director de Proyecto Identificar el problema
ap? Director de Proyecto Determinar si el ;:_:ro_blema es realmente un
incidente
GP3 Director de Proyecto Registrar el mt?ldt_ante en la bitacora de
incidentes
Determinar quién debe estar involucrado en la
GP4 | Director de Proyecto, Patrocinador 4 .
resolucion
PS5 Director de Proyecto, Miembro del |  Asignar al miembro de trabajo que realice el
equipo m analisis y busque alternativas
Director de Proyecto, Patrocinador, .
GPE ¥ . llegar a acuerdos sobre la resolucidn
Grupos de Interés
GP7 Director de Proyecto Documentar la solucion
GP8 Director de Proyecto Agregar plan de accidn al cronograma
GPS Director de Proyecto Actualizar el acta si es necesario
GP10 Director de Proyecto Comunicar a través del reporte de estatus

Elaborado por: David Cathme O.

Existen decenas de técnicas y procesos para resolver las polémicas en un

proyecto, por cientos de afios la gente ha estado creando y solucionando problemas,

pero las técnicas mas utiles para resolver problemas se presentan a continuacion.

7.7.1. Analisis de Causa y Efecto.

Es una forma de resolver problemas que tienen causas interrelacionadas, uno de

los aspectos clave de este método es los diagramas de causa y efecto, estos diagramas

se denominan diagrama de pescado, o diagramas de Ishikawa.



Tabla 57 Proceso para Diagrama de Pescado

PROCESO PARA CREAR DIAGRAMA DE PESCADO
COD DESARROLLO DE UN DIAGRAMA DESCRIPCION
DE PESCADO
escribir el problema en el extremo
DP1 Describir el Problema P )
derecho del diagrama
realizar una larga flecha apuntando
Dp2 Crear la Columna vertebral g ) P
hacia la caja.
Identificar las categorias agrupar los problemas en categorias
DF3 | principales de causas y ligarlas a mayores como gente, procesos,
la columna vertebral material, etc.
Buscar causas mas detalladas
DP4 i continuar con lluvia de ideas
para cada categoria
opcional)Buscar causas
DPS ( .p. ) mayor nivel de detalle
adicionales de los detalles
una vez categorizado, se debe evaluar
DP& Analizar y priorizar las causas g ) )
las de mayor importancia
Determinar qué areas tienen
DP7 mads impacto y mejores votacion.
probabilidades del éxito
. el plan debe contar con el
Crear un plan de accidn para las _
DFP3 saneamiento de todas las causas
causas detectadas ) )
interrelacionadas.

7.7.2. Analisis Causa Raiz.
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Elaborado por: David Cathme O.

El analisis de una causa raiz es mas que identificar un incidente que hace que se

generen las demas causas de un problema, es decir analizar la causa ultima de un

problema.

Para realizar este analisis se debe realizar la pregunta por qué sucede este

problema, si existe una respuesta, se deberd preguntar nuevamente por qué, y asi

sucesivamente hasta que no se tenga una respuesta logica, ya que resolver un problema

inmediato puede ser que sol se esté solucionando un sintoma, lo que significa que

nuevamente puede ocurrir el problema dicho.
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7.7.3. Analisis de Pareto.

Este analisis se puede realizar cuando existen varios problemas relacionados a
un problema comun, o a un problema comun con multiples causas, para el uso de esta
técnica serd necesario recolectar indicadores de cuantas veces ocurre dicho problema o
causa, el propdsito de esto es observar los problemas y su frecuencia de ocurrencia.

Este método de analisis esta basado en la regla clasica 80/20, que significa que
el 20% de los problemas causan el 80% de los eventos; la herramienta que se utiliza para
la solucién de los problemas es una grafica, histograma o tabla que se genera de la
siguiente manera.

Tabla 58 Proceso para Diagrama de Pareto

PROCESO PARA UTILIZAR METODO DE PARETO
DESARROLLO DE UN DIAGRAMA DE g
CoD DESCRIPCION
PARETO
para cada problema
AP1 Generar una tabla usando todos los identifigue nimero de
problemas o causas observadas ocurrencias en un periodo
de tiempo
AP? clasificar los problemas en orden de poner al principio los de
mayor ocurrencia Mayor ocurrencia
se puede agregar mas
columnas como:
agregar una columna para expresar el _
AP3 . severidad, costo y
porcentaje total acumulado
esfuerzo para resolver el
problema

Elaborado por: David Cathme O.

7.8. Gestion del Alcance
No se pueden prever todos los riesgos potenciales en un proyecto, de manera
gue los cambios en un proyecto son inevitables, mientras mas largo es el proyecto es

mas probable que nos enfrentemos a los cambios.



Tabla 59 Alcance de alto nivel

ALCANCE DE ALTO NIVEL

Los Entregables

los entregables finales deben estar listados, los
reqguerimientos, el diagndstico del estado actual
pueden listarse.

Fronteras del
Proyecto

una declaracion de lo que esta dentro y fuera del
alcance del proyecto.

1) Los principales procesos del ciclo de vida que esta
en el alcance y fuera de &l.

2) Los tipos de datos que estan en el alcance y fuera
de él.

3) Las fuentes de datos (base de datos) que estan
en el alcance y fuera de &l

4} las organizaciones gue estan en el alcance y fuera
de &l.

5) la principal funcionalidad que estd en el alcance y
fuera de él.
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Elaborado por: David Cathme O.

Los objetivos también deben ser de alto nivel, y se los debe mirar para afinar lo

previsto dentro del alcance, para cumplir cada objetivo se deben se deben definir uno o

mas entregables.

Luego de haber determinado los postulados del alcance y de los objetivos hay

gue asegurarse de que estén alineados entre si, no debe haber entregables que no

hayan cumplido un objetivo que este dentro del alcance.

° Sitiene un objetivo sin entregable, se necesita revisar que el objetivo sea

importante y agregar o modificar entregables para satisfacer el objetivo.

° Si tiene muchos entregables sin un objetivo, se debe preguntar si el

entregable es realmente importante, si no es asi retirarlo del proyecto.
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GESTION DEL CAMBIO DE ALCANCE

COoD

PROCESO

DESCRIPCION

GAl

Identificar solicitud de cambio de
alcance

solicitar los cambios de alcance potenciales a
los grupos de Interés, deben ser entregados
por escrito en un formato, o por correo.

GA2

Validar si es un cambio de alcance

El Director de Proyecto evalda los gue son
realmente cambios de alcance.

GA3

Registrar el Cambio en la Bitdcora de
cambios de alcance

registrar los cambios en la bitdcora con fines
de seguimiento

GA4

Solicitar el valor de negocio del
reguerimiento de cambio

se debe determinar el valor de negocio de
proyecto, para poder tomar una decision.

GAS

Asignar el cambio de alcance a un
miembro del equipo con fines de
investigacion.

si el director entiende los requerimientos y
las implicaciones puede asignarselo asi
misma.

GAE

(Opcional) Resolver solicitudes de
cambio pequefias sino hay impacto en
el cronograma y en el presupuesto

si el requerimiento del cambio no tiene costo
ni esfuerzo y la duracién cae en un tiempo
determinado, se lo ejecuta.

GAY

Llevar la informacion al patrocinador

si el director del Proyecto no aprueba el
cambio

GAS

Documentar la resolucion elegida en la
Bitdcora de Cambios de Alcance

si el patrocinador no esta de acuerdo con el
reguerimiento se lo registra en la categoria
de no aprobado.

GAS

Agregar el trabajo adicional al
cronograma

5l se aprueba el cambio se deben agregar las
actividades al plan de trabajo, y actualizar
presupuesto y fecha limite.

GALD

Agregar el costo incremental al
presupuesto

si se aprueba el cabio se debe hacer los
cambios en el presupuesto

GAll

Actualizar el Acta de Constitucidn
Abreviada en caso de ser necesaria

si da como resultado un cambio sustancial en
el alcance dl proyecto

GAl2

Comunicarse a través de reportes del
estado del proyecto

comunicar los requerimientos del cambio del
alcance a los miembros de trabajo y a los
grupos interesados.

7.9.

Gestion de las Comunicaciones

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Para el éxito en el desarrollo de un proyecto este tema es clave para la gestiéon

de las expectativas del Patrocinador y de las partes interesadas, se debe mantener

informados a todas las partes sobre el avance y los cambios en el proyecto, muchas

veces los conflictos no surgen por un problema, sino cuando las partes interesadas se

sienten sorprendidas.




Tabla 61 Proceso de Gestion de la Comunicacion

GESTION DE LA COMUNICACION

INICIO DEL PROYECTO

PLANIFICACION DE LA COMUNICACION

COoD PROCESD DESCRIPCION
did [ t
Considerar el plan de las a medida que crnf_ice €' proyecto se
GC1 debe conseguir una forma de

comunicaciones

comunicacion formal.

Considerar practicas basicas d

GC2 .
gestion de documentos

a medida que crece el proyecto, se
debe considerar técnicas basicas de
gestion de documentos,

PROCESOS CONTINUODS

ELABORACION DE REPORTES

Gestionar y asistir a juntas de
avance

GD3

el equipo debe asistir a las juntas de
avance semanales

Elaborar reportes de avance

usar reportes de avance u ofros

GD4 | del patrocinador y grupos de métodos, para la gestion de
interés expectativas
GD5 Elaborar reportes del avance el equipo del proyecto debe dar su
del eguipo reporte al director del proyecto.
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Elaborado por: David Cathme O. (2020)

Nuestro proyecto Villa Equinoccio tiene un tamafio importante por lo que hay

mayor dificultad en el manejo de la informacion y compartir con el equipo de trabajoy
los grupos de interés, para este proyecto la gestion de comunicacidn debe ser

planificada con anticipacion utilizando el siguiente proceso.



181

Tabla 62 Gestion de Documentos

GESTION DE DOCUMENTOS
CoD PROCESO DESCRIPCION
puede ser un area comun para los miembros del
Determinar el Repositorio de | eguipo, una aplicacién de gestién, herramienta de

GD1
Documentos trabajo en grupo, archivero de documentos fisico,
etc.
Determinar los tipos de .
P los miembros del equipo también deben
documentos que van a ser ) .
GD2 | ] . determinar que documentos seran agregados al
incluidos en el plan de gestidn .
repositorio
de documentos
Definir una estructura fisica y ;
. . una estructura de carpetas que guie al personal de
GD3 l6gica para almacenar

trabajo, para ser encontrados rapidamente.
documentos

- . se deben utilizar nombres o siglas que sean lagicas
Definir estandares de o g1as g g
GD4 _ de acuerdo a las actividades, para encontrar

nombramiento o -
rapidamente la documentacion.

Determinar si algunos
GD5 | documentos necesitan tomar en
cuenta la version

el director del proyecto decidira si se guardan
varias versiones o solo una del documento.

Elaborado por: David Cathme Q. (2020)
7.10. Gestion de Riesgos
Se refiera a gestionar las condiciones o circunstancias futuras que estan fuera del
control del equipo del proyecto y que tendra efectos adversos si se llegaran a presentar,
ademas no todos los incidentes pueden ser previstos por el director del proyecto y los
miembros del equipo, asi mismo hay problemas potenciales pon baja probabilidad de
ocurrir, sin embrago hay que anticiparse y tener un plan de contingencia cuando estos
surjan.
Propdsito de la gestion de riesgos es identificar los eventos de riesgo dentro de
un proyecto, y efectuar un plan de gestidn para disminuir la posibilidad de que un evento

riesgoso dane el proyecto.
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Tabla 63 Proceso de Gestidn de Riesgos

GESTION DE RIESGOS
INICIO DEL PROYECTO
CoD PROCESO DESCRIPCION
realizar una evaluacion completa de los riesgos

identificar riesgos inherentes que se presentan en la
mayoria de proyectos

Identificar todos los
GR1 identificar riesgos propios del proyecto, se puede crear un

riesgos potenciales ; . ! _
bosquejo donde se anaden, cambian o hacen comentarios
de riesgos, o reunir a los involucrados claves para
identificar riegos conjuntamente.

Analizar riesgos una vez identificados los riesgos, se debe escoger los que
GR2 utilizando técnicas realmente se van a atender, por lo cual se debe hacer un
cualitativas analisis cualitativo de los riesgos.

Elaboracidn de un plan

existen cinco respuestas: abandonarlo, observarlo, evitarlo,
GR3 | derespuesta ara cada

. . delegarlo a un tercero o mitigarlo
riesgo de alto nivel

GR4 Evaluar Riesgos a nivel Revisar los impactos de nivel medio, para ver si alguno
medio necesita un plan de respuesta.
GRS Evaluar Riesgos a nivel para que surja el riesgo debe haber muchas suposiciones,
Bajo asi que se lo asume como gue no sucedera

Mover las actividades del
GRE plan de Riesgo al
cronograma del proyecto

también se deben agregar los recursos, las horas de
esfuerzo, las fechas de inicio, etc.

PROCESOS CONTINUOS
MONITOREO Y CONTROL DE RIESGOS
Monitoreo de los planes se debe asegurar que los planes manejen los riesgos de
de riesgos actuales manera exitosa
GR8 | Buscar nuevos Riesgos se deben evaluar riesgos posibles periddicamente

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

GR7

A continuacién, se presenta la matriz de los posibles riesgos que se van a tener
durante el ciclo de vida del proyecto, cabe recalcar que se debe actualizar
constantemente la matriz de riesgos en el momento que se identifique algun otro

supuesto riesgo.
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MATRIZ DE RIESGOS
CcoD RIESGO IMPACTO |PROBABILIDAD |EXPOSICION| CATEGORIA |RESPUESTA | PLAN DE CONTINGENCIA |RESPONSABLE
3 N Momtorgarel avancey |\ os del
R1 Demora en aprobacién de planos. 80% 30% 50% MEDIO Mitigar presionar a los Equino
involucrados quip
A -
‘ , ceptar el riesgo y Director del
R2 Incremento de IPCO y el Riesgo Pais 50% 90% 90% MEDIO-ALTO| Escalar | tomarlo en cuenta en el roveto
tasa de descuento proy
Miembros del
R3 | Accidentes Durante el proceso constructivo | 40% 10% 40% BAJO Aceptarlo | asegurar al personal Ie;u:zz ¢
Director del
Reali trategi t
R4 baja absorcion de viviendas 90% 30% 50% MEDIO Mitigar ealizar una e,s rategla ?royec oy
comercial miembros del
equipo
- Director del
anticipar recursos rovecto
R5 Falta de disponibilidad de recursos 90% 10% 10% MEDIO-BAJO| Mitigar necesarios en el 'p yecto,
miembros del
cronograma )
equipo
hacer un seguimientoa |, .
. ) Miembros del
R6 Nuevos proyectos cercanos 60% 80% 50% MEDIO-ALTO| Mitigar las estrategias de la Equino
competencia auip
- N , aceptar el riesgo y tomar Director del
R7 | Inestabilidad legal y econdmica en el pais 80% 60% 80% MEDIO-ALTO| Escalar | en cuenta un fondo de Provecto
contingencia Y
Elaborado por: David Cathme O. (2020)
7.11. Gestion de Recursos Humanos

Las relaciones laborales en un proyecto son las mas dificiles, ya que a partir de

aqui depende el desarrollo eficiente del proyecto, el director del proyecto es 100%

responsable, por lo que debe estar al tanto de la gestiéon de R.R.H.H.

Tabla 65 Proceso de Gestion del RRHH

GESTION DE RECURS0OS HUMANOS
CoD PROCESO DSCRIPCION
GRH1 Planificacion de establecer politicas, roles, responsabilidades,
Recursos Humanos presupuesto, estrategias, etc.
CREAR PLAN DE GESTION DEL PERSONAL
GRH2 Adquisicion del determinar el tipo de recursos que se
Equipo del Proyecto necesitan para el desarrollo del Proyecto.
GRHA Desarrollo del Equipo | asegurarse de las habilidades de los recursos,
del Proyecto y proporcionar la capacitacion respectiva.
GRHA Gestion del Equipo | asegurarse de asignar el trabajo al proyecto y
del Proyecto de que se va a completar a tiempo.

Elaborado por: David Cathme O. (2020)
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7.11.1. Plan de Gestion de Recursos Humanos.

Antes de iniciar el proyecto se debe tener claro quiénes van a realizar el trabajo,
cudles son sus roles, para lo cual se necesitan conocer algunos componentes
importantes del plan como:

° Enfoque general para integrar al personal, que incluye a las personas que
se usaran en el proyecto como empleados, contratistas, firmas de consultoria.

° Ubicacién; describe donde estara ubicado el equipo, en el proyecto,
teletrabajo, otras ciudades, etc.

° Adquisicion del personal; una tabla describiendo los tipos de recursos
necesarios.

7.11.2. Adquisicion del Equipo de proyecto.

° Determinar si se necesita personal de tiempo completo, si es necesario
personal urgente, que habilidades y conocimientos necesarios, la confidencialidad v el
costo del recurso.

° Entrevistar a nuevos miembros del equipo, entendiendo el trabajo a ser
desarrollado, que roles debe tener el entrevistador para obtener informacion del
personal, aclarar la mente, preguntar y escuchar.

7.11.3.Desarrollo del Equipo del Proyecto.

Se trata de generar habilidades en los miembros del Equipo de trabajo del
proyecto, en este proyecto se brindard mayor experiencia en técnicas de construccion
en volumen, que es una manera de desarrollar y capacitar al personal para futuros

proyectos.
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7.11.4.Gestion del Equipo de Proyecto.

° Asignar Trabajo en el proyecto

° Asegurarse de que el trabajo se concluido en el tiempo previsto

. Proveer retroalimentacién del desempefio de los miembros del equipo
° Gestionar los problemas de relacién laboral

° Gestionar las polémicas

° No es intensivo en procesos

° Se necesita entender y aplicar las técnicas adecuadas gestion personal

7.12. Gestion de la Calidad

En el inicio del proyecto son definidas las especificaciones de calidad, que tipo
de acabados se van a colocar, que tipo de técnicas constructivas y caracteristicas
especiales en el disefio, por tanto, la calidad es definida por el segmento objetivo y
representa que tan cerca esta el proyecto de satisfacer las necesidades y expectativas

del cliente.
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Tabla 66 Proceso par Gestion de la Calidad

GESTION DE LA CALIDAD
PLANIFICACION DE LA CALIDAD
COoD PROCESO DESCRIPCION
Elaborar un Plan de Gestidn de iq:!ent_ificar productos rele:dgntes, los
GC1 Calidad criterios del producto, actividades de
control y garantia.
ac2 Determinar los reguisitos de | estudiado en la parte de mercado cuando
calidad del cliente se investiga el segmento objetivo.
EJECUCION DEL CONTROL DE CALIDAD
GC3 Ejecucion de actividades de revisar entregables para asegurarse de
control de calidad cumplir con la calidad.
aca Ejecucion de actividades de conducir las actividades de control de
aseguramiento de la calidad garantia al cronograma de trabajo
Actualizacién y monitoreo del monitorear merfwsualme_nte, ¥ asegurarse
GC5 Plan de Gestidn de Calidad que se esta t?urnpllend_cb con las
expectativas del cliente.
CREAR PLAN DE GESTION
definir los roles de calidad relacionados al
FC1 Roles y Responsabilidades proyecto como auditores de calidad,
especialistas
pC2 Criterios de Terminacidn y presentar el trabajo terminado y correcto
Validez segln las exigencias del cliente
PC3 Requerimientos de Calidad proceso para cumplir la calidad requerida
pCa Actividades de Aseguramiento procesos que dan monitoreo y
de calidad seguimiento a la calidad
PCS Estandares de calidad definido por la compafnia
PCa Herramientas de Calidad cualguier herramienta relativa a |a calidad

Elaborado por: David Cathme O. (2020)

7.13. Gestion de las Adquisiciones

Se refiere a la gestidon de bienes y servicios de empresas externas, es decir de
proveedores y vendedores, como es un area que, al director del proyecto, la persona
gue este encargado de la gestién, de lo que se puede estar al tanto es de la estrategia

gue se va a tomar para las adquisiciones.
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Tabla 67 Proceso de Gestidn de las Adquisiciones

GESTION DE ADQUISICIONES
COD PROCESO DESCRIPCION
GAD1 Reunir y clasificar las ipara gué vamos usar al vendidos?,iqué problema
necesidades de la empresa va a resolver?,iQué capacidades debe tener?
) luego de recolectar los requisitos hacer una lista de
Crear una lista de )
GAD2 los proveedores que satisfagan nuestras
proveedores ]
necesidades
GAD3 Crear una lista corta de determinar cuales proveedores quedan y cuales
proveedores estan fuera dl proyecto
capacidades de los proveedores frente a nuestras
GAD4 | Ewvaluar a los proveedores necesidades, calificar utilizando algin tipo de
calculo numérico
Realizar |la seccidn final y la . s
GADS o v tener toda la informacion para tomar una decision.
negociacion del contrato
Compruebe el estado de los | El director del proyecto junto al administrador del
GADG contratos con sus contrato debe asegurarse de que se cumplan las
proveedores oblizaciones del contrato.

Elaborado por: David Cathme O.
7.14. Conclusiones

° El método descrito para gestion de proyectos es una propuesta para la
aplicacién en el proyecto Villa Equinoccio, el mismo que tiene un enfoque general de
cada proceso y garantiza el desarrollo exitoso del proyecto si se aplican estas técnicas
de Gestion.

° Aunque el proyecto se encuentre actualmente en la fase de ejecucion, se
muestra los pasos para generar una buena planificaciéon e integrarla al plan de trabajoy
presupuesto del proyecto, con el fin de que el promotor pueda utilizar esta informacién
e integrarla a su plan inicial. En la planificacién se toman puntos importantes como el
objetivos, alcance, presupuesto, interesados, supuestos, riesgos y enfoque, este plan se
integra con el cronograma y el presupuesto.

° El plan de trabajo es de alto nivel, y se lo debe actualizar en el caso de
haber un cambio y éste sea viable, para lo cual se presenta la manera como se debe

Gestionar el Plan de Trabajo cuando este se ponga en ejecucion.
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° Si existen cambios en las condiciones iniciales del alcance del proyecto,
por ejemplo, se desea mejorar el disefio de la fachada para competir en el mercado, esto
requerird mas horas de trabajo y esfuerzo, comprometiendo el presupuesto, por tanto,
se debe evaluar si las nuevas condiciones nos permiten terminar el proyecto.

° Si ocurren incidentes de cualquier tipo en el proyecto se debe tener un
plan de contingencia, y técnicas de evaluacion para determinar si el problema
supuestamente existe y es de la gravedad reportada, para irlos resolviendo en el orden
de urgencia.

° Notificar al equipo de trabajo acerca de las modificaciones del proyecto,
actividades agregadas, nuevas condiciones del proyecto, todo acerca del proyecto, para
gue todos estén al tanto de sus asignaciones d trabajo y de entregables, es decir tener
una buena comunicacién con todos los interesados para evitar sorpresas que
disminuyen la credibilidad del Director de Proyecto.

° Los riesgos en un proyecto mediano/grande como el de Villa Equinoccio
son varios por tanto se los debe gestionar utilizando un plan de accién para evitar
sorpresas negativas, el COVID-19 pandemia que detuvo la economia del pais durante 2
meses y mads, se mantiene y, por tanto, es posible que este riesgo que no se lo considero

inicialmente se deba integrar al plan de trabajo.
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Ficha Nro.

ANEXO A Fichas de Proyectos Cercanos

FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

SA-001

Fecha de levantamiento:

192

22/12/2019

Preparado por:

David Cathme O.

REVISADO POR:

1. DATOS DEL PROYECTO

2. INFORMACION DEL SECTOR

1.1. Nombre Conjunto Alessandra 2.1. Barrio Ciudad Mitad del Mundo
1.2. Producto Casas 2.2. Parroquia San Antonio de Pichincha
1.3. Direccion Padre Rumi y Pasaje Rafael 2.3. Cantén Quito

1.4. Promotor / Constructora Constructora Cazar Hnos. 2.4. Provincia Pichincha

1.5. Persona de contacto

Nelly Espinoza

1.6. teléf. de contacto

0999802569

1.7. e mail.

ESQUEMA DE LOCALIZACION, IMAGENES

3. UBICACION

3.1. Calle principal

Manuel Cordova Galarza

3.2. Calle secundaria

Misién Geodésica

3.3. Terreno esquinero

Si

3. ZONA

3.4. Residencial X

3.5. Comercial

3.6. Industrial X

3.7. otro

4. ENTORNO Y SERVICIOS

4.1. Actividad predominante Turismo
4.2. Estado edificaciones Exelente
4.3. Supermercados Si

4.4. Colegios Si

4.5. Transporte publico Si

4.6. Bancos Si

4.7. Edificios publicos Si

4.8. Centros de salud Si

5. DETALLES DEL PROYECTO

6. ACABADOS:

econondémico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)

5.1. Avance de la obra (%) 6.1. Pisos area social cerdmica
5.2. Estructura Hormigén armado 6.2. Pisos dormitorios cerdmica
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina cerdmica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios ceramica
5.5. Nro. de pisos 2 6.5. Puertas madera
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina STD
5.7. Jardines si 6.7. Tumbados STD
5.8. Lavanderia comunal (equipano 6.8. Sanitarios STD
5.9. Guardiania si 6.9. Griferia STD
5.10. Otros (gimnasio, no 6.10. Ventaneria STD

piscina, sala de cine)

5.11. Nro. Parqueaderos
comunales

2 (descubierto)

7. INFORMACION DE VENTAS 8. PROMOCION
7.1. Nro. Unidades totales 75 8.1. Casa o depart. Modelo Si
7.2. Nro. Unidades vendidas 70 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/7/2015 8.3. Valla publicidad Si
7.4. Fecha entrega proyecto 25/2/2019 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 1,32 8.5. Volantes No
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva 8.7. Sala de ventas No
9.2. Entrada 10% 8.8. Plusvalia.com Si
9.3. Cuotas hasta entrega 8.9. Pagina web Si
9.4. Entrega 90% 8.10. Redes Sociales Si
8.11. Revistas No
9.5 Aplica crédito BIESS No 8.12. TV - radio No
8.13. Ferias de vivienda No

10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

10.1. PRODUCTO

10.2. UNIDADES

10.3. AREA PROM/U (m2)

10.4. PRECIO (USD)

10.5. PRECIO / M2 (USD)

Casas (conjunto) 75 89 74063 837
Suite

2 Dormitorios

3 Dormitorios X

Bodega X

Oficina

Locales comerciales

Pargueadero X

Otras areas X

11. OBSERVACIONES

El conjunto cuenta con juegos infantiles, no tiene calefén para el agua caliente, posee chanchas deportivas.
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

Ficha Nro. SA-002 Fecha de levantamiento: 20/12/2019
Preparado por: REVISADO POR:

1. DATOS DEL PROYECTO 2. INFORMACION DEL SECTOR

David Cathme O.

1.1. Nombre Conjunto Habitacional Isabela 2.1. Barrio El Oasis

1.2. Producto Casas 2.2. Parroquia San Antonio de Pichincha
1.3. Direccién pasaje que une las dos calles 2.3. Canton Quito

1.4. Promotor / Constructora Eco Arquitectos S.A. 2.4. Provincia Pichincha

1.5. Persona de contacto

Margeory Artieda

1.6. teléf. de contacto 0983587885

1.7. e mail.
3. UBICACION
3.1. Calle principal

ESQUEMA DE LOCALIZACION, IMAGENES

Manuel Cordova Galarza

3.2. Calle secundaria 13 de junio
3.3. Terreno esquinero No

3. ZONA

3.4. Residencial X

3.5. Comercial

3.6. Industrial X

3.7. otro

4. ENTORNO Y SERVICIOS

4.1. Actividad predominante Industria

4.2. Estado edificaciones Buen estado
4.3. Supermercados Si
4.4. Colegios Si
4.5. Transporte publico Si
4.6. Bancos Si
4.7. Edificios publicos Si
4.8. Centros de salud Si

6. ACABADOS:

5. DETALLES DEL PROYECTO econonoémico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)

5.1. Avance de la obra (%) En acabados 6.1. Pisos area social Porcelanato
5.2. Estructura Hormigén Armado 6.2. Pisos dormitorios piso flotante
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina ceramica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios ceramica
5.5. Nro. de pisos 2 6.5. Puertas madera
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina STD
5.7. Jardines Si 6.7. Tumbados STD
5.8. Lavanderia comunal (equipano 6.8. Sanitarios STD
5.9. Guardiania Si 6.9. Griferia STD
5'.10.' otros (glmn.asm, No 6.10. Ventaneria STD
piscina, sala de cine)

5.11. Nro. Parqueaderos
comunales

7. INFORMACION DE VENTAS

2 (descubierto)

8. PROMOCION

7.1. Nro. Unidades totales 20 8.1. Casa o depart. Modelo Si
7.2. Nro. Unidades vendidas 16 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/1/2018 8.3. Valla publicidad Si
7.4. Fecha entrega proyecto 1/3/2019 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 0,69 8.5. Volantes Si
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva 1000 8.7. Sala de ventas Si
9.2. Entrada 10% 8.8. Plusvalia.com No
9.3. Cuotas hasta entrega 10%]cuotas iguales 8.9. Pagina web Si
9.4. Entrega 80% 8.10. Redes Sociales Si
8.11. Revistas no
9.5 Aplica crédito BIESS Si 8.12. TV - radio no
8.13. Ferias de vivienda Si

10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
10.2. UNIDADES _|10.3. AREAPROM/ (m2) 10.4. PRECIO (USD)

10.1. PRODUCTO 10.5. PRECIO / M2 (USD)

Casas (conjunto) 20 138 140400 1017,4
Suite 0

2 Dormitorios 0

3 Dormitorios X

Bodega 47

Oficina 0

Locales comerciales 0

Parqueadero 47

Otras areas 0

11. OBSERVACIONES

El conjunto esté ubicado frente a MARESA
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

Ficha Nro. SA-003 Fecha de levantamiento: 23/12/2019

Preparado por: David Cathme O. REVISADO POR:

1. DATOS DEL PROYECTO 2. INFORMACION DEL SECTOR

1.1. Nombre Conjunto Habitacional Mitad del Mundo 2.1. Barrio Sto. Dgo. Bajo

1.2. Producto Casas 2.2. Parroquia San Antonio de Pichincha
1.3. Direccién Calle L 2.3. Cantén Quito

1.4. Promotor / Constructora AE Constructora Inmobiliaria 2.4. Provincia Pichincha

1.5. Persona de contacto Daniela Palacios

1.6. teléf. de contacto 0994626610

1.7. e mail. - ESQUEMA DE LOCALIZACION, IMAGENES
3. UBICACION

3.1. Calle principal Museo Solar

3.2. Calle secundaria Lulubamba

3.3. Terreno esquinero No

3. ZONA

3.4. Residencial X

3.5. Comercial

3.6. Industrial

3.7. otro

4. ENTORNO Y SERVICIOS

4.1. Actividad predominante Residencia

4.2. Estado edificaciones Regular estado
4.3. Supermercados Si
4.4. Colegios Si
4.5. Transporte publico Si
4.6. Bancos Si
4.7. Edificios publicos Si - i
4.8. Centros de salud Si

6. ACABADOS:
5. DETALLES DEL PROYECTO econonémico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)
5.1. Avance de la obra (%) Terminado 6.1. Pisos &rea social Ceramica
5.2. Estructura Hormigén Armado 6.2. Pisos dormitorios Ceramica
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina Ceramica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios Cerémica
5.5. Nro. de pisos 2 6.5. Puertas ECO
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina ECO
5.7. Jardines Si 6.7. Tumbados ECO
5.8. Lavanderia comunal (equipaSi 6.8. Sanitarios ECO
5.9. Guardiania Si 6.9. Griferia ECO
5'.10.' otros (glmn.asm, No 6.10. Ventaneria ECO
piscina, sala de cine)
5.11. Nro. Parqueaderos 1 (descubierto)
comunales
7. INFORMACION DE VENTAS 8. PROMOCION
7.1. Nro. Unidades totales 238 8.1. Casa o depart. Modelo Si
7.2. Nro. Unidades vendidas 237 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/3/2011 8.3. Valla publicidad No
7.4. Fecha entrega proyecto - 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 2,26 8.5. Volantes Si
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva 500 8.7. Sala de ventas Si
9.2. Entrada 10% 8.8. Plusvalia.com No
9.3. Cuotas hasta entrega 0% 8.9. Pagina web Si
9.4. Entrega 90% 8.10. Redes Sociales Si

8.11. Revistas No
9.5 Aplica crédito BIESS Si 8.12. TV - radio No

8.13. Ferias de vivienda Si

10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
10.1. PRODUCTO 10.2. UNIDADES | 10.3. AREA PROM/U (m2) 10.4. PRECIO (USD) 10.5. PRECIO / M2 (USD)

Casas (conjunto) 238 62 55234 890,9
Suite
2 Dormitorios
3 Dormitorios X
Bodega
Oficina
Locales comerciales
Parqueadero
Otras éareas

11. OBSERVACIONES

Se considera el proyecto para el analisis, debido a que todavia tiene oferta de vivienda.
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

Ficha Nro. SA-004 Fecha de levantamiento: 23/12/2019
Preparado por: David Cathme O. REVISADO POR:
1. DATOS DEL PROYECTO 2. INFORMACION DEL SECTOR

1.1. Nombre Conjunto Habitacional ITAYPU 2.1. Barrio Carcelén Bajo

1.2. Producto Casas 2.2. Parroquia San Antonio de Pichincha
1.3. Direccion Prolongacion calle Simon Bolivar 2.3. Cantén Quito

1.4. Promotor / Constructora Koncyste Construcciones CIA LTDA 2.4. Provincia Pichincha

1.5. Persona de contacto

Koncyste Construcciones CIA LTDA

3.1. Calle principal

Prolongacion calle Simoén Bolivar

3.2. Calle secundaria

SIN

3.3. Terreno esquinero No
3. ZONA
3.4. Residencial X

3.5. Comercial

3.6. Industrial

3.7. otro

4. ENTORNO Y SERVICIOS

4.1. Actividad predominante Residencia
4.2. Estado edificaciones Regular estado
4.3. Supermercados No

4.4. Colegios Si

4.5. Transporte publico Si

4.6. Bancos No

4.7. Edificios publicos No

4.8. Centros de salud No

1.6. teléf. de contacto 0994626610
1.7. e mail. www.miviviendaenecuador.com ESQUEMA DE LOCALIZACION, |MAGENES
3. UBICACION

5. DETALLES DEL PROYECTO

6. ACABADOS:

econondmico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)

piscina, sala de cine)

5.1. Avance de la obra (%) En planos 6.1. Pisos &rea social Ceramica
5.2. Estructura Hormigén Armado 6.2. Pisos dormitorios Ceramica
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina Ceramica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios Cerémica
5.5. Nro. de pisos 2 6.5. Puertas STD
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina STD
5.7. Jardines Si 6.7. Tumbados STD
5.8. Lavanderia comunal (equipaSi 6.8. Sanitarios STD
5.9. Guardiania Si 6.9. Griferia STD
5.10. Otros (gimnasio, No 6.10. Ventaneria STD

5.11. Nro. Parqueaderos
comunales

1 (descubierto)

7. INFORMACION DE VENTAS 8. PROMOCION
7.1. Nro. Unidades totales 48 8.1. Casa 0 depart. Modelo No
7.2. Nro. Unidades vendidas 19 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/6/2018 8.3. Valla publicidad No
7.4. Fecha entrega proyecto - 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 1,05 8.5. Volantes No
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva 500 8.7. Sala de ventas Si
9.2. Entrada 10% 8.8. Plusvalia.com No
9.3. Cuotas hasta entrega 10% 8.9. P4gina web Si
9.4. Entrega 80% 8.10. Redes Sociales Si
8.11. Revistas No
9.5 Aplica crédito BIESS No 8.12. TV - radio No
8.13. Ferias de vivienda Si

10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

10.1. PRODUCTO

10.2. UNIDADES

10.3. AREA PROM/U (m2,

)

10.4. PRECIO (USD)

10.5. PRECIO / M2 (USD)

Casas (conjunto)

48 87

60000

689,7

Suite

2 Dormitorios

3 Dormitorios

Bodega

Oficina

Locales comerciales

Parqueadero

Otras &reas

11. OBSERVACIONES

Se encuentra en un sector que esta en consolidacion (pocas viviendas)
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Ficha Nro. SA-006 Fecha de levantamiento: 23/12/2019
Preparado por: David Cathme O. REVISADO POR:
1. DATOS DEL PROYECTO 2. INFORMACION DEL SECTOR
1.1. Nombre Conjunto Habitacional la Plaza Sol Etapa Il |2.1. Barrio STO. DGO. Bajo
1.2. Producto Casas 2.2. Parroquia San Antonio de Pichincha
1.3. Direccién Pasaje 4 2.3. Cantén Quito
1.4. Promotor / Constructora  |Cons. Machado Paladines 2.4. Provincia Pichincha
1.5. Persona de contacto Sayerina Romero
1.6. teléf. de contacto 0996045720
1.7. e mail. - ESQUEMA DE LOCALIZACION, IMAGENES
3. UBICACION I u \ /
3.1. Calle principal Museo Solar ' ; '
3.2. Calle secundaria Lulubamba | . N 4 l
3.3. Terreno esquinero No Al
3. ZONA ) Vi
3.4. Residencial X | ' 4 I
3.5. Comercial <
3.6. Industrial -
3.7. otro
4. ENTORNO Y SERVICIOS
4.1. Actividad predominante Residencia
4.2. Estado edificaciones Estado Regular
4.3. Supermercados Si
4.4. Colegios Si
4.5. Transporte publico Si
4.6. Bancos Si
4.7. Edificios publicos Si
4.8. Centros de salud Si

6. ACABADOS:
5 DETALLES DEL PROYECTO econonémico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)
5.1. Avance de la obra (%) Obra Muerta 6.1. Pisos area social Cerémica
5.2. Estructura Hormigén Armado 6.2. Pisos dormitorios Ceramica
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina Ceramica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios Ceramica
5.5. Nro. de pisos 2 6.5. Puertas STD
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina STD
5.7. Jardines Si 6.7. Tumbados STD
5.8. Lavanderfa comunal (equipaSi 6.8. Sanitarios STD
5.9. Guardiania Si 6.9. Griferia STD
5'.10.' otros (glmn_asw, No 6.10. Ventaneria STD
piscina, sala de cine)
5.11. Nro. Parqueaderos 1 (descubierto)
comunales
7. INFORMACION DE VENTAS 8. PROMOCION
7.1. Nro. Unidades totales 35 8.1. Casa o depart. Modelo  |Si
7.2. Nro. Unidades vendidas 34 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/4/2017 8.3. Valla publicidad No
7.4. Fecha entrega proyecto - 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 1,06 8.5. Volantes No
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva - 8.7. Sala de ventas Si
9.2. Entrada 5% 8.8. Plusvalia.com Si
9.3. Cuotas hasta entrega 8.9. P4gina web No
9.4. Entrega 95%]|a 20 afios a 4,87 % 8.10. Redes Sociales Si

8.11. Revistas No
9.5 Aplica crédito BIESS Si 8.12. TV - radio No

8.13. Ferias de vivienda Si

10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
10.1. PRODUCTO 10.2. UNIDADES | 103 AREAPROM/ (m2) 10.4. PRECIO (USD) 10.5. PRECIO / M2 (USD)

Casas (conjunto) 35 80 69550 869,4
Suite
2 Dormitorios
3 Dormitorios X
Bodega X
Oficina
Locales comerciales
Parqueadero X
Otras éreas

11. OBSERVACIONES

Las dos etapas se encuentran a una distancia considerable de separacion, pero mantienen las mismas caracteristicas.
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Ficha Nro. SA-006 Fecha de levantamiento: 23/12/2019
Preparado por: David Cathme O. REVISADO POR:
1. DATOS DEL PROYECTO 2. INFORMACION DEL SECTOR
1.1. Nombre Conjunto Habitacional la Plaza Sol Etapa IV |2.1. Barrio STO. DGO. Bajo
1.2. Producto Casas 2.2. Parroquia San Antonio de Pichincha
1.3. Direccién Pasaje 4 2.3. Cantén Quito
1.4. Promotor / Constructora  |Cons. Machado Paladines 2.4. Provincia Pichincha
1.5. Persona de contacto Sayerina Romero
1.6. teléf. de contacto 0996045720
1.7. e mail. - ESQUEMA DE LOCALIZACION, IMAGENES
3. UBICACION I u \ /
3.1. Calle principal Museo Solar ' ; '
3.2. Calle secundaria Lulubamba | . N 4 l
3.3. Terreno esquinero No Al
3. ZONA ) Vi
3.4. Residencial X | ' 4 I
3.5. Comercial <
3.6. Industrial -
3.7. otro
4. ENTORNO Y SERVICIOS
4.1. Actividad predominante Residencia
4.2. Estado edificaciones Estado Regular
4.3. Supermercados Si
4.4. Colegios Si
4.5. Transporte publico Si
4.6. Bancos Si
4.7. Edificios publicos Si
4.8. Centros de salud Si

6. ACABADOS:
5 DETALLES DEL PROYECTO econonémico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)
5.1. Avance de la obra (%) Obra Muerta 6.1. Pisos area social Cerémica
5.2. Estructura Hormigén Armado 6.2. Pisos dormitorios Ceramica
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina Ceramica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios Ceramica
5.5. Nro. de pisos 2 6.5. Puertas STD
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina STD
5.7. Jardines Si 6.7. Tumbados STD
5.8. Lavanderfa comunal (equipaSi 6.8. Sanitarios STD
5.9. Guardiania Si 6.9. Griferia STD
5'.10.' otros (glmn_asw, No 6.10. Ventaneria STD
piscina, sala de cine)
5.11. Nro. Parqueaderos 1 (descubierto)
comunales
7. INFORMACION DE VENTAS 8. PROMOCION
7.1. Nro. Unidades totales 32 8.1. Casa o depart. Modelo  |Si
7.2. Nro. Unidades vendidas 17 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/4/2018 8.3. Valla publicidad No
7.4. Fecha entrega proyecto - 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 0,85 8.5. Volantes No
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva - 8.7. Sala de ventas Si
9.2. Entrada 5% 8.8. Plusvalia.com Si
9.3. Cuotas hasta entrega 8.9. P4gina web No
9.4. Entrega 95%]|a 20 afios a 4,87 % 8.10. Redes Sociales Si

8.11. Revistas No
9.5 Aplica crédito BIESS Si 8.12. TV - radio No

8.13. Ferias de vivienda Si

10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
10.1. PRODUCTO 10.2. UNIDADES | 103 AREAPROM/ (m2) 10.4. PRECIO (USD) 10.5. PRECIO / M2 (USD)

Casas (conjunto) 32 80 68500 856,3
Suite
2 Dormitorios
3 Dormitorios X
Bodega X
Oficina
Locales comerciales
Parqueadero X
Otras éreas

11. OBSERVACIONES

Las dos etapas se encuentran a una distancia considerable de separacion, pero mantienen las mismas caracteristicas.
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

Ficha Nro.

P-0018

Fecha de levantamiento:

15/6/2019

Preparado por:

David Cathme O.

REVISADO POR:

3.1. Calle principal

De los Hemisferios

3.2. Calle secundaria Santa Ana
3.3. Terreno esquinero No

3. ZONA

3.4. Residencial X

3.5. Comercial

3.6. Industrial

3.7. otro

4. ENTORNO Y SERVICIOS

4.1. Actividad predominante Residencia
4.2. Estado edificaciones Buen Estado
4.3. Supermercados Si

4.4. Colegios Si

4.5. Transporte publico No

4.6. Bancos No

4.7. Edificios publicos No

4.8. Centros de salud No

1. DATOS DEL PROYECTO 2. INFORMACION DEL SECTOR

1.1. Nombre Araguaney 2.1. Barrio 2 Hemisferios

1.2. Producto casas 2.2. Parroguia San Antonio

1.3. Direccién - 2.3. Cantén Quito

1.4. Promotor / Constructora M&M CONSTRUCTORES 2.4. Provincia Pichincha

1.5. Persona de contacto Fernando Mera

1.6. teléf. de contacto 0999741843

1.7. e mail. - ESQUEMA DE LOCALIZACION, IMAGENES
3. UBICACION

5. DETALLES DEL PROYECTO

6. ACABADOS:

econonémico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)

5.1. Avance de la obra (%) En Construccién 6.1. Pisos area social Ceramica
5.2. Estructura Hormigén Armado 6.2. Pisos dormitorios Ceramica
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina Ceramica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios Ceramica
5.5. Nro. de pisos 3 6.5. Puertas STD
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina STD
5.7. Jardines Si 6.7. Tumbados STD
5.8. Lavanderia comunal (equipaNo 6.8. Sanitarios STD
5.9. Guardiania Si 6.9. Griferia STD
5'.10.' Otros (glmn.asm, No 6.10. Ventaneria STD
piscina, sala de cine)
5.11. Nro. Parqueaderos 1 (descubierto)
comunales
7. INFORMACION DE VENTAS 8. PROMOCION
7.1. Nro. Unidades totales 48 8.1. Casa o depart. Modelo Si
7.2. Nro. Unidades vendidas 5 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/10/2018 8.3. Valla publicidad No
7.4. Fecha entrega proyecto - 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 0,25 8.5. Volantes No
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva 8.7. Sala de ventas Si
9.2. Entrada 30% 8.8. Plusvalia.com Si
9.3. Cuotas hasta entrega crédito hipotecario  [8.9. Pagina web Si
9.4. Entrega 70% 8.10. Redes Sociales Si
8.11. Revistas No
9.5 Aplica crédito BIESS No 8.12. TV - radio No
8.13. Ferias de vivienda Si
10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
10.1. PRODUCTO 10.2. UNIDADES | 10.3. AREAPROM/U (m2) 10.4. PRECIO (USD) 10.5. PRECIO / M2 (USD)
Casas (conjunto) 48 91,06 70000 768,7
Suite
2 Dormitorios
3 Dormitorios X
Bodega X
Oficina
Locales comerciales
Parqueadero X
Otras &reas

11. OBSERVACIONES

El departamento no cuenta con calefén, solo tiene ducha eléctrica.
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Ficha Nro.

P-0017

Fecha de levantamiento:

27/12/2019

Preparado por:

David Cathme O.

REVISADO POR:

1. DATOS DEL PROYECTO

2. INFORMACION DEL SECTOR

1.1. Nombre Los P4jaros 2.1. Barrio La Pampa
1.2. Producto casas 2.2. Parroguia Pomasqui
1.3. Direccion - 2.3. Canton Quito

1.4. Promotor / Constructora PEPCONYSERVIC S.A. 2.4. Provincia Pichincha

1.5. Persona de contacto

Esteban Espin

1.6. teléf. de contacto

1.7. e mail. - ESQUEMA DE LOCALIZACION, IMAGENES
3. UBICACION

3.1. Calle principal Av. Mango Inga

3.2. Calle secundaria Juana Engler

3.3. Terreno esquinero No

3. ZONA

3.4. Residencial X

3.5. Comercial

3.6. Industrial

3.7. otro

4. ENTORNO Y SERVICIOS

4.1. Actividad predominante Residencia

4.2. Estado edificaciones Estado Regular

4.3. Supermercados Si

4.4. Colegios Si

4.5. Transporte publico No

4.6. Bancos No

4.7. Edificios publicos No

4.8. Centros de salud No

5. DETALLES DEL PROYECTO 6. ACABADOS:

econonémico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)

5.1. Avance de la obra (%) En Obra Muerta 6.1. Pisos &rea social Ceramica
5.2. Estructura Hormigén Armado 6.2. Pisos dormitorios Ceramica
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina Ceramica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios Ceramica
5.5. Nro. de pisos 3 6.5. Puertas STD
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina STD
5.7. Jardines Si 6.7. Tumbados STD
5.8. Lavanderia comunal (equipaNo 6.8. Sanitarios STD
5.9. Guardiania Si 6.9. Griferia STD
5'.10.' otros (glmqasm, No 6.10. Ventaneria STD
piscina, sala de cine)
5.11. Nro. Parqueaderos 1 (descubierto)
comunales
7. INFORMACION DE VENTAS 8. PROMOCION
7.1. Nro. Unidades totales 4 8.1. Casa o depart. Modelo Si
7.2. Nro. Unidades vendidas 2 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/5/2019 8.3. Valla publicidad No
7.4. Fecha entrega proyecto - 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 0,57 8.5. Volantes No
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva 8.7. Sala de ventas Si
9.2. Entrada 30% 8.8. Plusvalia.com Si
9.3. Cuotas hasta entrega crédito hipotecario  |8.9. P4gina web Si
9.4. Entrega 70% 8.10. Redes Sociales Si
8.11. Revistas No
9.5 Aplica crédito BIESS No 8.12. TV - radio No
8.13. Ferias de vivienda Si

10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

10.1. PRODUCTO

10.2. UNIDADES

10.3. AREA PROM/U (m2)

10.4. PRECIO (USD)

10.5. PRECIO / M2 (USD)

Casas (conjunto) 4 130 130000 1000,0
Suite

2 Dormitorios X

3 Dormitorios X
Bodega X
Oficina

Locales comerciales
Parqueadero X

Otras éareas

11. OBSERVACIONES

El departamento no cuenta con calefén, solo tiene ducha eléctrica.




Ficha Nro.

FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

P-002

Fecha de levantamiento:

200

23/12/2019

Preparado por:

David Cathme O.

REVISADO POR:

1. DATOS DEL PROYECTO

2. INFORMACION DEL SECTOR

1.1. Nombre Porton de Malaga Il 2.1. Barrio La Herlinda
1.2. Producto Departamentos 2.2. Parroguia Pomasqui
1.3. Direccion - 2.3. Canton Quito
1.4. Promotor / Constructora CONSTRUECUADOR S.A. 2.4. Provincia Pichincha
1.5. Persona de contacto Soledad Parra
1.6. teléf. de contacto 022505566
1.7. e mail. - ESQUEMA DE LOCALIZACION, IMAGENES
3. UBICACION r-
3.1. Calle principal Amaru Nan
3.2. Calle secundaria Daniel Cevallos ,
3.3. Terreno esquinero No
3. ZONA
3.4. Residencial X
3.5. Comercial
3.6. Industrial
3.7. otro
4. ENTORNO Y SERVICIOS
4.1. Actividad predominante Residencia
4.2. Estado edificaciones Estado Regular
4.3. Supermercados Si
4.4. Colegios Si
4.5. Transporte publico Si
4.6. Bancos Si
4.7. Edificios publicos Si
4.8. Centros de salud Si
6. ACABADOS:
5. DETALLES DEL PROYECTO econonémico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)
5.1. Avance de la obra (%) Terminado 6.1. Pisos area social Ceramica
5.2. Estructura Hormigén Armado 6.2. Pisos dormitorios Ceramica
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina Ceramica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios Ceramica
5.5. Nro. de pisos 3 6.5. Puertas STD
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina STD
5.7. Jardines Si 6.7. Tumbados STD
5.8. Lavanderia comunal (equipaNo 6.8. Sanitarios STD
5.9. Guardiania Si 6.9. Griferia STD
5'.10.' otros (glmn.asm, No 6.10. Ventaneria STD
piscina, sala de cine)
5.11. Nro. Parqueaderos 1 (descubierto)
comunales
7. INFORMACION DE VENTAS 8. PROMOCION
7.1. Nro. Unidades totales 60 8.1. Casa o0 depart. Modelo Si
7.2. Nro. Unidades vendidas 58 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/7/2017 8.3. Valla publicidad No
7.4. Fecha entrega proyecto - 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 2,00 8.5. Volantes No
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva 500 8.7. Sala de ventas Si
9.2. Entrada 5% 8.8. Plusvalia.com Si
9.3. Cuotas hasta entrega 95% crédito hipotecario  |8.9. P4gina web Si
9.4. Entrega 8.10. Redes Sociales Si
8.11. Revistas No
9.5 Aplica crédito BIESS No 8.12. TV - radio No
8.13. Ferias de vivienda Si

10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

10.1. PRODUCTO

10.2. UNIDADES

10.3. AREA PROM/U (m2)

10.4. PRECIO (USD)

10.5. PRECIO / M2 (USD)

Casas (conjunto) 60 72 67744 940,9
Suite

2 Dormitorios X

3 Dormitorios X
Bodega X
Oficina

Locales comerciales
Parqueadero X

Otras éareas

11. OBSERVACIONES

El departamento no cuenta con calefén, solo tiene ducha eléctrica.
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Ficha Nro.

SA-0016

Fecha de levantamiento:

19/12/2019

Preparado por:

David Cathme O.

REVISADO POR:

1. DATOS DEL PROYECTO

2. INFORMACION DEL SECTOR

1.1. Nombre Los Trigales 2.1. Barrio Cartodromo

1.2. Producto casas 2.2. Parroguia San Antonio De Pichincha
1.3. Direccién Calle los Tilos y de los Trigales 2.3. Cantén Quito

1.4. Promotor / Constructora Nexus Terra Construcciones 2.4. Provincia Pichincha

1.5. Persona de contacto

DavidGuarderas

1.6. teléf. de contacto

1.7. e mail.

ESQUEMA DE LOCALIZACION, IMAGENES

3. UBICACION

3.1. Calle principal

Los Tilos y de los Trigales

3.2. Calle secundaria

3.3. Terreno esquinero No
3. ZONA
3.4. Residencial X

3.5. Comercial

3.6. Industrial

3.7. otro

4. ENTORNO Y SERVICIOS
4.1. Actividad predominante VIS
4.2. Estado edificaciones Regular Estado
4.3. Supermercados No
4.4. Colegios Si
4.5. Transporte publico Si
4.6. Bancos Si
4.7. Edificios publicos Si
4.8. Centros de salud No

5. DETALLES DEL PROY

ECTO

6. ACABADOS:

econonémico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)

5.1. Avance de la obra (%) Acabados 6.1. Pisos &rea social Ceramica
5.2. Estructura Hormigén Armado 6.2. Pisos dormitorios Ceramica
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina Ceramica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios Ceramica
5.5. Nro. de pisos 2 6.5. Puertas STD
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina de lujo
5.7. Jardines si 6.7. Tumbados STD
5.8. Lavanderia comunal (equipaNo 6.8. Sanitarios STD
5.9. Guardiania Si 6.9. Griferia STD
5'.10.' otros (glmn.asw, No 6.10. Ventaneria STD
piscina, sala de cine)
5.11. Nro. Parqueaderos descubierto frente a la vivienda
comunales
7. INFORMACION DE VENTAS 8. PROMOCION
7.1. Nro. Unidades totales 17 8.1. Casa o depart. Modelo No
7.2. Nro. Unidades vendidas 8 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/12/2018 8.3. Valla publicidad Si
7.4. Fecha entrega proyecto - 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 0,67 8.5. Volantes No
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva - 8.7. Sala de ventas No
9.2. Entrada 5% 8.8. Plusvalia.com Si
9.3. Cuotas hasta entrega 8.9. Pagina web Si
9.4. Entrega 95% crédito hipotecario  |8.10. Redes Sociales Si
9.5. Tiene Financieamiento Si 8.11. Revistas No
9.6 Aplica crédito BIESS No 8.12. TV - radio No
8.13. Ferias de vivienda Si

10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

10.1. PRODUCTO

10.2. UNIDADES

10.3. AREA PROM/U (m2)

10.4. PRECIO (USD)

10.5. PRECIO / M2 (USD)

Casas (conjunto) 17 85 65900 7753
Suite

2 Dormitorios X

3 Dormitorios
Bodega X
Oficina

Locales comerciales
Parqueadero X

Otras éareas

11. OBSERVACIONES
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Ficha Nro. SA-0015 Fecha de levantamiento: 19/12/2019
Preparado por: David Cathme O. REVISADO POR:

1. DATOS DEL PROYECTO 2. INFORMACION DEL SECTOR

1.1. Nombre AKIRA 2.1. Barrio Cartodromo

1.2. Producto casas 2.2. Parroguia San Antonio De Pichincha
1.3. Direccion Autopista Manuel Cordova Galarza 2.3. Cantén Quito

1.4. Promotor / Constructora Arg. Mario Vallejo 2.4. Provincia Pichincha

1.5. Persona de contacto

Arg. Mario Vallejo

1.6. teléf. de contacto
1.7. e mail. -

3. UBICACION
3.1. Calle principal Manuel Cordova Galarza
3.2. Calle secundaria Calle Oe2

3.3. Terreno esquinero No

3. ZONA
3.4. Residencial X
3.5. Comercial
3.6. Industrial
3.7. otro

4. ENTORNO Y SERVICIOS

4.1. Actividad predominante Residencia
4.2. Estado edificaciones Regular Estado

ESQUEMA DE LOCALIZACION, IMAGENES

4.3. Supermercados Si
4.4. Colegios Si
4.5. Transporte publico Si
4.6. Bancos Si
4.7. Edificios publicos Si
4.8. Centros de salud No

6. ACABADOS:

5. DETALLES DEL PROYECTO econonémico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)

5.1. Avance de la obra (%) Obra Muerta 6.1. Pisos &rea social Ceramica
5.2. Estructura Hormigén Armado 6.2. Pisos dormitorios Ceramica
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina Ceramica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios Ceramica
5.5. Nro. de pisos 3 6.5. Puertas STD
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina de lujo
5.7. Jardines si 6.7. Tumbados STD
5.8. Lavanderia comunal (equipaNo 6.8. Sanitarios STD
5.9. Guardiania Si 6.9. Griferia STD
5'.10.' otros (glmqasm, No 6.10. Ventaneria STD
piscina, sala de cine)
5.11. Nro. Parqueaderos descubierto frente a la vivienda
comunales
7. INFORMACION DE VENTAS 8. PROMOCION
7.1. Nro. Unidades totales 11 8.1. Casa o depart. Modelo No
7.2. Nro. Unidades vendidas 4 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/3/2019 8.3. Valla publicidad Si
7.4. Fecha entrega proyecto - 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 0,44 8.5. Volantes No
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva - 8.7. Sala de ventas No
9.2. Entrada 30% 8.8. Plusvalia.com Si
9.3. Cuotas hasta entrega 8.9. Pagina web Si
9.4. Entrega 70% crédito hipotecario  |8.10. Redes Sociales Si
9.5. Tiene Financieamiento Si 8.11. Revistas No
9.6 Aplica crédito BIESS No 8.12. TV - radio No
8.13. Ferias de vivienda Si
10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
10.1. PRODUCTO 10.2. UNIDADES | 10.3. AREA PROM/U (m2) 10.4. PRECIO (USD) 10.5. PRECIO / M2 (USD)
Casas (conjunto) 11 120 105000 875,0
Suite
2 Dormitorios X
3 Dormitorios
Bodega X
Oficina
Locales comerciales
Parqueadero X
Otras éareas

11. OBSERVACIONES
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Ficha Nro.

SA-0014

Fecha de levantamiento:

27/12/2019

Preparado por:

David Cathme O.

REVISADO POR:

1. DATOS DEL PROYECTO

2. INFORMACION DEL SECTOR

1.1. Nombre Homes New 2.1. Barrio Cartodromo

1.2. Producto casas 2.2. Parroguia San Antonio De Pichincha
1.3. Direccién Kartodromo 2 Hemisferios 2.3. Cantén Quito

1.4. Promotor / Constructora Mutualista Pichincha 2.4. Provincia Pichincha

1.5. Persona de contacto

Maria José Guerrén

1.6. teléf. de contacto

1.7. e mail. - ESQUEMA DE LOCALIZACION, IMAGENES
3. UBICACION
3.1. Calle principal calle C
3.2. Calle secundaria Calle H
3.3. Terreno esquinero No
3. ZONA
3.4. Residencial X
3.5. Comercial
3.6. Industrial
3.7. otro
4, ENTORNO Y SERVICIOS
4.1. Actividad predominante Residencia
4.2. Estado edificaciones Regular Estado
4.3. Supermercados Si
4.4. Colegios Si
4.5. Transporte publico Si
4.6. Bancos Si
4.7. Edificios publicos Si
4.8. Centros de salud No

6. ACABADOS:
5. DETALLES DEL PROYECTO econonémico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)
5.1. Avance de la obra (%) Obra Muerta 6.1. Pisos &rea social Ceramica
5.2. Estructura Hormigén Armado 6.2. Pisos dormitorios Ceramica
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina Ceramica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios Ceramica
5.5. Nro. de pisos 3 6.5. Puertas STD
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina de lujo
5.7. Jardines si 6.7. Tumbados STD
5.8. Lavanderia comunal (equipaNo 6.8. Sanitarios STD
5.9. Guardiania Si 6.9. Griferia STD
5'.10.' otros (glmn.asm, No 6.10. Ventaneria STD
piscina, sala de cine)
5.11. Nro. Parqueaderos descubierto frente a la vivienda
comunales
7. INFORMACION DE VENTAS 8. PROMOCION
7.1. Nro. Unidades totales 12 8.1. Casa o0 depart. Modelo No
7.2. Nro. Unidades vendidas 5 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/1/2019 8.3. Valla publicidad No
7.4. Fecha entrega proyecto - 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 0,42 8.5. Volantes No
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva - 8.7. Sala de ventas No
9.2. Entrada 30% 8.8. Plusvalia.com No
9.3. Cuotas hasta entrega 8.9. Pagina web No
9.4. Entrega 70% crédito hipotecario  |8.10. Redes Sociales Si
9.5. Tiene Financieamiento Si 8.11. Revistas No
9.6 Aplica crédito BIESS No 8.12. TV - radio No

8.13. Ferias de vivienda Si

10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

10.1. PRODUCTO

10.2. UNIDADES

10.3. AREA PROM/U (m2)

10.4. PRECIO (USD)

10.5. PRECIO / M2 (USD)

Casas (conjunto) 12 114 91372 801,5
Suite

2 Dormitorios X

3 Dormitorios
Bodega X
Oficina

Locales comerciales
Parqueadero X

Otras éareas

11. OBSERVACIONES
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Ficha Nro. SA-0013 Fecha de levantamiento: 21/12/2019

Preparado por: David Cathme O. REVISADO POR:

1. DATOS DEL PROYECTO 2. INFORMACION DEL SECTOR

1.1. Nombre Balcones de San Antonio 2.1. Barrio Cartodromo

1.2. Producto casas 2.2. Parroquia San Antonio De Pichincha
1.3. Direccion San Antonio 2.3. Canton Quito

1.4. Promotor / Constructora L'BLANK PROMOTOR INM. GEINCO 2.4. Provincia Pichincha

1.5. Persona de contacto

Rosa Franco

1.6. teléf. de contacto

1.7. e mail.

ESQUEMA DE LOCALIZACION, IMAGENES

3. UBICACION

3.1. Calle principal

San Francisco Pita

3.2. Calle secundaria Sta Cecilia
3.3. Terreno esquinero No
3. ZONA
3.4. Residencial X
3.5. Comercial
3.6. Industrial
3.7. otro
4, ENTORNO Y SERVICIOS
4.1. Actividad predominante Residencia
4.2. Estado edificaciones Buen Estado
4.3. Supermercados Si
4.4. Colegios Si
4.5. Transporte pablico Si
4.6. Bancos Si
4.7. Edificios publicos Si
4.8. Centros de salud No
6. ACABADOS:
5. DETALLES DEL PROYECTO econondmico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)
5.1. Avance de la obra (%) Acabados 6.1. Pisos &rea social Cerédmica
5.2. Estructura Hormigén Armado 6.2. Pisos dormitorios Ceramica
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina Cerémica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios Ceramica
5.5. Nro. de pisos 3 6.5. Puertas STD
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina STD
5.7. Jardines si 6.7. Tumbados STD
5.8. Lavanderia comunal (equipaNo 6.8. Sanitarios STD
5.9. Guardiania Si 6.9. Griferia STD
5'.10.' otros (glmn_aSIO, No 6.10. Ventaneria STD
piscina, sala de cine)
5.11. Nro. Parqueaderos descubierto frente a la vivienda
comunales
7. INFORMACION DE VENTAS 8. PROMOCION
7.1. Nro. Unidades totales 54 8.1. Casa o depart. Modelo No
7.2. Nro. Unidades vendidas 38 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/7/2018 8.3. Valla publicidad No
7.4. Fecha entrega proyecto - 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 2,23 8.5. Volantes No
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva - 8.7. Sala de ventas No
9.2. Entrada 5% 8.8. Plusvalia.com No
9.3. Cuotas hasta entrega 8.9. Pagina web No
9.4. Entrega 95% 8.10. Redes Sociales Si
9.5. Tiene Financieamiento Si crédito hipotecario |8.11. Revistas No
9.6 Aplica crédito BIESS No 8.12. TV - radio No
8.13. Ferias de vivienda Si
10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
10.1. PRODUCTO 10.2. UNIDADES | 10.3. AREA PROM/U (m2) 10.4. PRECIO (USD) 10.5. PRECIO / M2 (USD)
Casas (conjunto) 54 80 100817 1260,2
Suite
2 Dormitorios X
3 Dormitorios
Bodega X
Oficina
Locales comerciales
Parqueadero X
Otras éareas

11. OBSERVACIONES
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Ficha Nro.

SA-009

Fecha de levantamiento:

20/12/2019

Preparado por:

David Cathme O.

REVISADO POR:

1. DATOS DEL PROYECTO

2. INFORMACION DEL SECTOR

1.6. teléf. de contacto

1.1. Nombre San Cayetano 2.1. Barrio S. Cayetano

1.2. Producto Departamentos 2.2. Parroguia San Antonio De Pichincha
1.3. Direccién La Pampa 2.3. Cantén Quito

1.4. Promotor / Constructora Alarcén y Asociados 2.4. Provincia Pichincha

1.5. Persona de contacto Ing. Alarcén

1.7. e mail.

ESQUEMA DE LOCALIZACION, IMAGENES

3. UBICACION

3.1. Calle principal

Manuel Cordova Galarza

3.2. Calle secundaria La Pampa
3.3. Terreno esquinero No
3. ZONA
3.4. Residencial X
3.5. Comercial
3.6. Industrial
3.7. otro
4. ENTORNO Y SERVICIOS
4.1. Actividad predominante Residencia
4.2. Estado edificaciones Buen Estado
4.3. Supermercados Si
4.4. Colegios Si
4.5. Transporte publico Si
4.6. Bancos Si
4.7. Edificios publicos Si
4.8. Centros de salud Si
6. ACABADOS:
5. DETALLES DEL PROYECTO econonémico (ECO);estandar (STD); de lujo (LUJ)
5.1. Avance de la obra (%) Acabados 6.1. Pisos &rea social Ceramica
5.2. Estructura Hormigén Armado 6.2. Pisos dormitorios Ceramica
5.3. Mamposteria Bloque 6.3. Pisos cocina Ceramica
5.4. Nro. de subsuelos 0 6.4. Pisos bafios Ceramica
5.5. Nro. de pisos 3 6.5. Puertas STD
5.6. Sala Comunal Si 6.6. Mesones de cocina STD
5.7. Jardines No 6.7. Tumbados STD
5.8. Lavanderia comunal (equipaNo 6.8. Sanitarios STD
5.9. Guardiania Si 6.9. Griferia STD
5'.10.' otros (glmn.asw, No 6.10. Ventaneria STD
piscina, sala de cine)
5.11. Nro. Parqueaderos 1 (descubierto)
comunales
7. INFORMACION DE VENTAS 8. PROMOCION
7.1. Nro. Unidades totales 6 8.1. Casa o depart. Modelo No
7.2. Nro. Unidades vendidas 5 8.2. Rétulo proyecto Si
7.3. Fecha inicio de obra 1/4/2018 8.3. Valla publicidad No
7.4. Fecha entrega proyecto - 8.4. Prensa escrita No
7.5. Absorcién mensual 0,25 8.5. Volantes No
9. FORMA DE PAGO 8.6. Vendedores Si
9.1. Reserva - 8.7. Sala de ventas No
9.2. Entrada 30% 8.8. Plusvalia.com No
9.3. Cuotas hasta entrega 8.9. Pagina web No
9.4. Entrega 70% crédito hipotecario  |8.10. Redes Sociales Si
8.11. Revistas No
9.5 Aplica crédito BIESS No 8.12. TV - radio No
8.13. Ferias de vivienda Si

10. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

10.1. PRODUCTO

10.2. UNIDADES

10.3. AREA PROM/U (m2)

10.4. PRECIO (USD)

10.5. PRECIO / M2 (USD)

Casas (conjunto) 6 86 101947 1185,4
Suite

2 Dormitorios X

3 Dormitorios
Bodega X
Oficina

Locales comerciales
Parqueadero X

Otras éareas

11. OBSERVACIONES




ANEXO B: Costos Directos por Tipologia de Vivienda

VIVIENDA TIPO CON ACABADOS MEDIOS - ECONOMICOS

Estos valores han sido analizados sin considerar los Costos Indirectos (utilidades, gastos administrativos e imprevistos), tampoco
el valor del terreno. La mano de obra se ha calculado con los costos horarios minimos establecidos por el Ministerio de Trabajo.
Todos los valores aqui expuestos son Unicamente referenciales.

PRESUPUESTO REFERENCIAL VIVIENDA TIPO 1

coL.1 DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD P.UNITARIO TOTAL
[OBRAS PRELIMINARES 50,32
3 LIMPIEZA MANUAL DEL TERRENO m2 37,55 1,34 50,32!
MOVIMIENTO DE TIERRAS 564,74
4 REPLANTEO Y NIVELACION CON EQUIPO TOPOGRAFICO m2 37,55 1,68 63,084
5 EXCAVACION MANUAL EN CIMIENTOS Y PLINTOS m3 3,24 10,24 33,1776
6 RELLENO COMPACTO m3 10,125 6,54 37,28
7 DESALOJO DE MATERIAL CON VOLQUETA CARGADA MANUAL m3 3,915 10,78 431,2
ESTRUCTURA 11.093
8 REPLANTILLO H.S. 180 KG/CM2. EQUIPO: CONCRETERA 1 SACO m3 0,54 121,62 65,67
9 HORMIGON CICLOPEO F'C=210KG/CM2 m3 6,38 99,15 632,58
10 HORMIGON SIMPLE PLINTOS F'C=210 KG/CM2 m3 3,24 131,11 424,80
11 HORMIGON SIMPLE CADENAS F'C=210KG/CM2 m3 3,06 136,13 416,88
12 HORMIGON EN VIGAS F'C=210KG/CM2 m3 3,06 140,15 429,20
13 HORMIGON EN ESCALERAS F'C=210KG/CM2 m3 0,89 141,10 126,27
15 HORMIGON SIMPLE EN COLUMNAS 20X30 F'C=210KG/CM2 m3 4,25 139,98 595,26
16 HORMIGON EN LOSA NIVEL=5,3 DE 20 CM, F'C=210KG/CM2 (INCLUYE IMPERMEABILIZANTH m3 7,62 143,47 1093,07
17 HORMIGON EN LOSA NIVEL=2.54 20 CM, F'C=210KG/CM2 (NO INCLUYE IMPERMEABILIZAN m3 7,42 143,47 1064,35
18 BLOQUE DE ALIVIANAMIENTO 15*20*40 CM TIMBRADO+ESTIBAJE u 601,00 0,79 474,79
19 ACERO DE REFUERZO fy=4200 kg/cm2 kg 2408,25 1,62 3901,36
20 MALLA ELECTROSOLDADA Smm a 10cm (MALLA R-196) m2 112,28 4,63 519,86
21 ENCOFRADO TABLA DE MONTE-CADENAS m2 6,38 8,22 52,44
22 ENCOFRADO ALQUILADO METALICO DE COLUMNA m2 46,50 3,71 172,52
23 ENCOFRADO/DESENCOFRADO METALICO ALQUILADO PARA LOSA CON PUNTAL 2X m2 112,28 5,41 607,43
24 ENCOFRADO CON TABLERO CONTRACHAPADO VIGA m2 38,52 13,42 516,94
ALBARILERIA 7.833,95
25 BORDILLO DE TINETA DE BARO m 1,40 20,77 29,08
26 CONTRAPISO H.S 180Kg/cm2 e=6cm m2 37,55 17,85 670,27
27 ENLUCIDO DE FAJIAS m 106,00 3,08 326,48
28 ENLUCIDO HORIZONTAL (INCLUYE ANDAMIOS) m2 110,83 7,77 861,15
29 ENLUCIDO LISO EXTERIOR MORTERO 1:4 CON IMPERMEABILIZANTE m2 136,00 7,98 1085,28
30 ENLUCIDO VERTICAL INTERIOR MORTERO 1:6 m2 200,00 5,53 1106,00
31 LAVANDERIA PREFABRICADA DE FIBRA u 1,00 127,92 127,92
32 MAMPOSTERIA DE BLOQUE PRENSADO ALIVIANADO 40X20X15CM MORTERO 1:6, E=2.5CM)| m2 30,50 10,22 311,71
33 MAMPOSTERIA DE BLOQUE PRENSADO ALIVIANADO 40X20X20CM MORTERO 1:6, E=2.5CM)| m2 134,29 12,80 1718,91
34 MASILLADO ALISADO DE PISOS m2 112,28 5,20 583,86
35 MASILLADO EN LOSA + IMPERMEABILIZANTE, e=3cm, MORTERO 1:3 m2 75,19 10,77 809,76
36 MESA DE COCINA HORMIGON ARMADO. ENCOFRADO A=0.5m m 3,80 31,61 120,12
37 PICADO Y RESANE DE PARED PARA INSTALACIONES m 33,50 2,49 83,42
INSTALACIONES HIDROSANITARIAS 3.026,81
38 BAJANTE DE AGUAS LLUVIAS 110mm UNION CODO m 11,00 9,92 109,12
39 POZO REVISION INS. ELECTRICAS (70x70x100 CM ) CON TAPA u 1,00 86,63 86,63
40 CALEFON A GAS 16 LITROS. INC. TUBO DE ABASTO u 1,00 622,67 622,67
41 DUCHA CON MEZCLADORA TIPO SHELBY u 1,00 90,08 90,08
42 INODORO LINEA ECONOMICA u 2,00 100,00 200,00
43 LAVAMANOS CON PEDESTAL (NO INCL. GRIFERIA) u 2,00 60,00 120,00
a4 LAVAPLATOS 1 POZO GRIFERIA TIPO CUELLO DE GANSO u 1,00 183,93 183,93
as LLAVE DE MANGUERA D=1/2" u 1,00 29,21 29,21
a6 LLAVE DE PASO 1/2" u 1,00 22,40 22,40
47 MEZCLADORA PARA FREGADERO TIPO CUELLO DE GANZO u 1,00 92,17 92,17
a8 MEZCLADORA PARA LAVAMANOS TIPO FV u 2,00 60,00 120,00
49 PUNTO DE AGUA CALIENTE COBRE TIPO M DE 1/2" INCL. ACCESORIOS pto. 8,00 43,68 349,44
50 PUNTO DE AGUA FRIA 1/2" pto. 13,00 22,76 295,88
51 PUNTO DE DESAGUE DE PVC 110mm INCL. ACCESORIOS pto. 9,00 48,83 439,47
52 PUNTO DE DESAGUE DE PVC 75mm INCL. ACCESORIOS pto. 4,00 43,04 172,16
53 REJILLA DE PISO 110mm u 5,00 3,97 19,85
54 REJILLA DE PISO 110mm TIPO HONGO u 4,00 11,08 44,32
55 VALVULA CHECK 1/2" TIPO RW u 1,00 29,48 29,48
INSTALACIONES ELECTRICAS 2.822,09
56 [ACOMETIDA ELECTRICA 110V m 20,00 11,37 227,40
57 ACOMETIDA ELECTRICA 220V m 20,00 12,70 254,00
58 ACOMETIDA TELEFONICA CABLE MULTIPAR m 33,50 2,50 83,75
59 BREAKER 1POLO 16AMP u 4,00 11,04 44,16
60 BREAKERS DE 2 POLOS DE 50 AMP u 6,00 18,99 113,94
61 POZO REVISION INS. ELECTRICAS (70x70x100 CM ) CON TAPA CAMICON u 1,00 86,63 86,63
62 DICROICO CON FOCO LED u 2,00 13,42 26,84
63 PUNTO ANTENAS TV pto 4,00 19,86 79,44
64 PUNTO DE DATOS SIMPLE CATEGORIA 6A CAMICON pto 1,00 220,39 220,39
65 PUNTO DE ILUMINACION CONDUCTOR N°12 pto 28,00 21,82 610,96
66 PUNTO NORMAL INTERRUPTOR 2#10 CAMICON pto 14,00 10,69 149,66
67 PUNTO INTERRUPTOR DOBLE pto 1,00 12,69 12,69
68 PUNTO DE ILUMINACION CONMUTADA pto 1,00 25,51 25,51
69 PUNTO DE TOMACORRIENTE DOBLE 2#10 T. CONDUIT EMT 1/2" pto 23,00 27,08 622,84
70 PUNTO SALIDA PARA TELEFONOS. ALAMBRE TELEFONICO, ALUG 2X20 pto 3,00 20,67 62,01
71 PUNTO TOMACORRIENTE 220 V TUBO CONDUIT 1" pto 1,00 46,88 46,88
72 SALIDAS ESPECIALES CONDUCTOR N° 10 pto 2,00 25,77 51,54
73 TABLERO CONTROL TIPO GE 4-8 PTOS u 1,00 55,25 55,25
74 TIMBRE INCLUYE PVC LIVIANO 1/2, ALAMBRE Y CAJA RECTANGULAR pto 1,00 23,38 23,38
75 VARILLA COOPERWEL 1,80 M CON CONECTOR u 1,00 24,82 24,82
AcABADOS 11.408,74
76 ACCESORIOS DE BANO TIPO ADHESIVO BLANCO jgo. 2,00 22,86 45,72
77 BALDOSA DE GRES m2 11,00 27,92 307,12
78 BARREDERAS EN PISO FLOTANTE m 80,00 7,75 620,00
79 CENEFA DECORATIVA (COCINA) m 4,50 15,60 70,20
80 CERAMICA EN PARED (COCINA Y BARIOS) m2 40,00 17,88 715,20
81 CERAMICA NACIONAL PARA PISOS 30X30 CM (BAROS) m2 6,50 23,35 151,78
82 CERRADURA BARO (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 2,00 19,66 39,32
83 CERRADURA LLAVE LLAVE (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 2,00 28,54 57,08
84 CERRADURA PASILLO (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 3,00 20,35 61,05
85 CLOSET MDF m2 18,17 135,84 2468,21
86 EMPASTE EXTERIOR EN PAREDES m2 136,00 3,35 455,60
87 EMPASTE INTERIOR EN PAREDES m2 200,00 2,31 462,00
89 MESON CON TABLERO POSFORMADO m 3,80 13,36 50,77
90 MUEBLE DE COCINA ALTO m 2,60 136,63 355,24
91 MUEBLE DE COCINA BAIO m 3,80 136,63 519,19
92 PASAMANO DE HIERRO C/MANGON MADERA m 6,00 51,74 310,44
93 PINTURA CAUCHO PAREDES EXTERIORES, latex vinyl acrilico, incluye andamios m2 136,00 3,90 530,40
94 PINTURA CAUCHO PAREDES INTERIORES, latex vinyl acrilico, incluye andamios m2 200,00 3,50 700,00
95 PISO FLOTANTE 8mm m2 58,78 16,80 987,50
96 PLANTAS-JARDINERIA u 5,00 5,57 27,85
97 PORCELANATO EN PISOS (COCINA) m2 11,00 37,46 412,06
98 PUERTA DE ALUMINIO Y VIDRIO 6mm (INCL. CERRADURA) m2 1,68 104,83 176,11
99 PUERTA PRINCIPAL LACADA INCL. MARCO Y TAPAMARCO u 1,00 369,35 369,35
100 PUERTA TAMBORADA BLANCO 0.70M , INCLUYE MARCOS Y TAPAMARCOS u 3,00 169,87 509,61
101 PUERTA TAMBORADA BLANCO 0.90M , INCLUYE MARCOS Y TAPAMARCOS u 3,00 172,52 517,56
102 VENTANA DE ALUMINIO FIJA Y VIDRIO 4MM m2 16,40 29,84 489,38
TOTAL 36.800,07
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VIVIENDA TIPO CON ACABADOS MEDIOS - ECONOMICOS

Estos valores han sido analizados sin considerar los Costos Indirectos (utilidades, gastos administrativos e imprevistos), tampoco
el valor del terreno. La mano de obra se ha calculado con los costos horarios minimos establecidos por el Ministerio de Trabajo.
Todos los valores aqui expuestos son Unicamente referenciales.
PRESUPUESTO REFERENCIAL VIVIENDA TIPO 2
coL. 1 DESCRIPCION UNIDAD ‘ CANTIDAD J P.UNITARIO TOTAL
OBRAS PRELIMINARES $ 45,85
3 LIMPIEZA MANUAL DEL TERRENO m2 | 34,22 | 1,34 45,85
MOVIMIENTO DE TIERRAS $ 559,15
a REPLANTEO Y NIVELACION CON EQUIPO TOPOGRAFICO m2 34,22 1,68 57,4896
5 EXCAVACION MANUAL EN CIMIENTOS Y PLINTOS m3 3,24 10,24 33,1776
6 RELLENO COMPACTO m3 10,125 6,54 37,28
7 DESALOJO DE MATERIAL CON VOLQUETA CARGADA MANUAL m3 3,915 10,78 431,2
ESTRUCTURA $ 10.886,48
8 REPLANTILLO H.S. 180 KG/CMZ2. EQUIPO: CONCRETERA 1 SACO m3 0,54 121,62 65,67
9 HORMIGON CICLOPEO F'C=210KG/CM2 m3 6,38 99,15 632,58
10 HORMIGON SIMPLE PLINTOS F'C=210 KG/CM2 m3 3,24 131,11 424,80
11 HORMIGON SIMPLE CADENAS F'C=210KG/CM2 m3 3,06 136,13 416,88
12 HORMIGON EN VIGAS F'C=210KG/CM2 m3 3,06 140,15 429,20
13 HORMIGON EN ESCALERAS F'C=210KG/CM2 m3 0,89 141,10 126,27
15 HORMIGON SIMPLE EN COLUMNAS 20X30 F'C=210KG/CM2 m3 4,25 139,98 595,26
16 HORMIGON EN LOSA NIVEL=5,3 DE 20 CM, F'C=210KG/CM2 (INCLUYE IMPERMEABILIZANTE) m3 7,56 143,47 1084,63
17 HORMIGON EN LOSA NIVEL=2.54 20 CM, F'C=210KG/CM2 (NO INCLUYE IMPERMEABILIZANTE) m3 6,84 143,47 981,91
18 BLOQUE DE ALIVIANAMIENTO 15*20*40 CM TIMBRADO+ESTIBAJE u 601,00 0,79 474,79
19 ACERO DE REFUERZO fy=4200 kg/cm2 ke 2354,41 1,62 3814,14
20 MALLA ELECTROSOLDADA 5mm a 10cm (MALLA R-196) m2 109,41 4,63 506,55
21 ENCOFRADO TABLA DE MONTE-CADENAS m2 6,38 8,22 52,44
22 ENCOFRADO ALQUILADO METALICO DE COLUMNA m2 46,50 3,71 172,52
23 ENCOFRADO/DESENCOFRADO METALICO ALQUILADO PARA LOSA CON PUNTAL 2X m2 109,41 5,41 591,89
24 ENCOFRADO CON TABLERO CONTRACHAPADO VIGA m2 38,52 13,42 516,94
ALBANILERIA $ 7.725,46
25 BORDILLO DE TINETA DE BANO m 1,40 20,77 29,08
26 CONTRAPISO H.S 180Kg/cm2 e=6cm m2 34,22 17,85 610,83
27 ENLUCIDO DE FAJAS m 106,00 3,08 326,48
28 ENLUCIDO HORIZONTAL (INCLUYE ANDAMIOS) m2 110,83 7,77 861,15
29 ENLUCIDO LISO EXTERIOR MORTERO 1:4 CON IMPERMEABILIZANTE m2 136,00 7,98 1085,28
30 ENLUCIDO VERTICAL INTERIOR MORTERO 1:6 m2 200,00 5,53 1106,00
31 LAVANDERIA PREFABRICADA DE FIBRA u 1,00 127,92 127,92
32 MAMPOSTERIA DE BLOQUE PRENSADO ALIVIANADO 40X20X15CM MORTERO 1:6, E=2.5CM m2 30,50 10,22 311,71
33 MAMPOSTERIA DE BLOQUE PRENSADO ALIVIANADO 40X20X20CM MORTERO 1:6, .5C™M m2 134,29 12,80 1718,91
34 MASILLADO ALISADO DE PISOS m2 109,41 5,20 568,92
35 MASILLADO EN LOSA + IMPERMEABILIZANTE, e=3cm, MORTERO 1:3 m2 72,02 10,77 775,66
36 MESA DE COCINA HORMIGON ARMADO. ENCOFRADO A=0.5m m 3,80 31,61 120,12
37 PICADO Y RESANE DE PARED PARA INSTALACIONES m 33,50 2,49 83,42
INSTALACIONES HIDROSANITARIAS s 3.026,81
38 BAJANTE DE AGUAS LLUVIAS 110mm UNION CODO m 11,00 9,92 109,12
39 POZO REVISION INS. ELECTRICAS (70x70x100 CM ) CON TAPA u 1,00 86,63 86,63
40 CALEFON A GAS 16 LITROS. INC. TUBO DE ABASTO u 1,00 622,67 622,67
a1 DUCHA CON MEZCLADORA TIPO SHELBY u 1,00 90,08 90,08
a2 INODORO LINEA ECONOMICA u 2,00 100,00 200,00
a3 LAVAMANOS CON PEDESTAL (NO INCL. GRIFERIA) u 2,00 60,00 120,00
a4 LAVAPLATOS 1 POZO GRIFERIA TIPO CUELLO DE GANSO u 1,00 183,93 183,93
as LLAVE DE MANGUERA D=1/2" u 1,00 29,21 29,21
a6 LLAVE DE PASO 1/2" u 1,00 22,40 22,40
a7 MEZCLADORA PARA FREGADERO TIPO CUELLO DE GANZO u 1,00 92,17 92,17
a8 MEZCLADORA PARA LAVAMANOS TIPO FV/ u 2,00 60,00 120,00
49 PUNTO DE AGUA CALIENTE COBRE TIPO M DE 1/2" INCL. ACCESORIOS pto. 8,00 43,68 349,44
50 PUNTO DE AGUA FRIA 1/2" pto. 13,00 22,76 295,88
51 PUNTO DE DESAGUE DE PVC 110mm INCL. ACCESORIOS pto. 9,00 48,83 439,47
52 PUNTO DE DESAGUE DE PVC 75mm INCL. ACCESORIOS pto. 4,00 43,04 172,16
53 REJILLA DE PISO 110mm u 5,00 3,97 19,85
54 REJILLA DE PISO 110mm TIPO HONGO u 4,00 11,08 44,32
55 VALVULA CHECK 1/2" TIPO RW. u 1,00 29,48 29,48
INSTALACIONES ELECTRICAS $ 2.822,09
56 ACOMETIDA ELECTRICA 110V m 20,00 11,37 227,40
57 ACOMETIDA ELECTRICA 220V m 20,00 12,70 254,00
58 ACOMETIDA TELEFONICA CABLE MULTIPAR m 33,50 2,50 83,75
59 BREAKER 1POLO 16AMP u 4,00 11,04 44,16
60 BREAKERS DE 2 POLOS DE 50 AMP u 6,00 18,99 113,94
61 POZO REVISION INS. ELECTRICAS (70x70x100 CM ) CON TAPA CAMICON u 1,00 86,63 86,63
62 DICROICO CON FOCO LED u 2,00 13,42 26,84
63 PUNTO ANTENAS TV pto 4,00 19,86 79,44
64 PUNTO DE DATOS SIMPLE CATEGORIA 6A CAMICON pto 1,00 220,39 220,39
65 PUNTO DE ILUMINACION CONDUCTOR N°12 pto 28,00 21,82 610,96
66 PUNTO NORMAL INTERRUPTOR 2#10 CAMICON pto 14,00 10,69 149,66
67 PUNTO INTERRUPTOR DOBLE pto 1,00 12,69 12,69
68 PUNTO DE ILUMINACION CONMUTADA pto 1,00 25,51 25,51
69 PUNTO DE TOMACORRIENTE DOBLE 2#10 T. CONDUIT EMT 1/2" pto 23,00 27,08 622,84
70 PUNTO SALIDA PARA TELEFONOS. ALAMBRE TELEFONICO, ALUG 2X20 pto 3,00 20,67 62,01
71 PUNTO TOMACORRIENTE 220 V TUBO CONDUIT 1" pto 1,00 46,88 46,88
72 SALIDAS ESPECIALES CONDUCTOR N° 10 pto 2,00 25,77 51,54
73 [ TABLERO CONTROL TIPO GE 4-8 PTOS u 1,00 55,25 55,25
74 [ TIMBRE INCLUYE PVC LIVIANO 1/2, ALAMBRE Y CAJA RECTANGULAR pto 1,00 23,38 23,38
75 VARILLA COOPERWEL 1,80 M CON CONECTOR u 1,00 24,82 24,82
[AcABADOS $ 11.408,74
76 ACCESORIOS DE BANO TIPO ADHESIVO BLANCO jgo. 2,00 22,86 45,72
77 BALDOSA DE GRES m2 11,00 27,92 307,12
78 BARREDERAS EN PISO FLOTANTE m 80,00 7,75 620,00
79 CENEFA DECORATIVA (COCINA) m 4,50 15,60 70,20
80 CERAMICA EN PARED (COCINA Y BANOS) m2 40,00 17,88 715,20
81 CERAMICA NACIONAL PARA PISOS 30X30 CM (BANOS) m2 6,50 23,35 151,78
82 CERRADURA BARNO (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 2,00 19,66 39,32/
83 CERRADURA LLAVE LLAVE (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 2,00 28,54 57,08
84 CERRADURA PASILLO (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 3,00 20,35 61,05
85 CLOSET MDF m2 18,17 135,84 2468,21
86 EMPASTE EXTERIOR EN PAREDES m2 136,00 3,35 455,60
87 EMPASTE INTERIOR EN PAREDES m2 200,00 2,31 462,00
89 MESON CON TABLERO POSFORMADO m 3,80 13,36 50,77
920 MUEBLE DE COCINA ALTO m 2,60 136,63 355,24
91 MUEBLE DE COCINA BAJO m 3,80 136,63 519,19
92 PASAMANO DE HIERRO C/MANGON MADERA m 6,00 51,74 310,44,
93 PINTURA CAUCHO PAREDES EXTERIORES, latex vinyl acrilico, incluye andamios m2 136,00 3,90 530,40
94 PINTURA CAUCHO PAREDES INTERIORES, latex vinyl acrilico, incluye andamios m2 200,00 3,50 700,00
95 PISO FLOTANTE 8mm m2 58,78 16,80 987,50
96 PLANTAS-JARDINERIA u 5,00 5,57 27,85
97 PORCELANATO EN PISOS (COCINA) m2 11,00 37,46 412,06
98 PUERTA DE ALUMINIO Y VIDRIO 6mm (INCL. CERRADURA) m2 1,68 104,83 176,11
99 PUERTA PRINCIPAL LACADA INCL. MARCO Y TAPAMARCO u 1,00 369,35 369,35
100 PUERTA TAMBORADA BLANCO 0.70M, INCLUYE MARCOS Y TAPAMARCOS u 3,00 169,87 509,61
101 PUERTA TAMBORADA BLANCO 0.90M, INCLUYE MARCOS Y TAPAMARCOS u 3,00 172,52 517,56
102 VENTANA DE ALUMINIO FUJA Y VIDRIO 4MM m2 16,40 29,84 489,38
ToTAL $  36.474,58
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VIVIENDA TIPO CON ACABADOS MEDIOS - ECONOMICOS

Estos valores han sido analizados sin considerar los Costos Indirectos (utilidades, gastos administrativos e imprevistos), tampoco
el valor del terreno. La mano de obra se ha calculado con los costos horarios minimos establecidos por el Ministerio de Trabajo.
Todos los valores aqui expuestos son Unicamente referenciales.
PRESUPUESTO REFERENCIAL VIVIENDA TIPO 2
coL. 1 DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD P.UNITARIO TOTAL
OBRAS PRELIMINARES $ 53,87
3 LIMPIEZA MANUAL DEL TERRENO m2 | 40,20 1,34 53,87
MOVIMIENTO DE TIERRAS $ 569,19
4 REPLANTEO Y NIVELACION CON EQUIPO TOPOGRAFICO m2 40,2 1,68 67,536
5 EXCAVACION MANUAL EN CIMIENTOS Y PLINTOS m3 3,24 10,24 33,1776
6 RELLENO COMPACTO m3 10,125 6,54 37,28
7 DESALOJO DE MATERIAL CON VOLQUETA CARGADA MANUAL m3 3,915 10,78 431,2
ESTRUCTURA $ 12.564,60
8 REPLANTILLO H.S. 180 KG/CM2. EQUIPO: CONCRETERA 1 SACO m3 0,54 121,62 65,67
) HORMIGON CICLOPEO F'C=210KG/CM2 m3 6,38 99,15 632,58
10 HORMIGON SIMPLE PLINTOS F'C=210 KG/CM2 m3 3,24 131,11 424,80
11 HORMIGON SIMPLE CADENAS F'C=210KG/CM2 m3 4,72 136,13 643,13
12 HORMIGON EN VIGAS F'C=210KG/CM2 m3 4,74 140,15 663,81
13 HORMIGON EN ESCALERAS F'C=210KG/CM2 m3 0,89 141,10 126,27
1s HORMIGON SIMPLE EN COLUMNAS 20X30 F'C=210KG/CM2 m3 4,25 139,98 595,26
16 HORMIGON EN LOSA NIVEL=5,3 DE 20 CM, F'C=210KG/CM2 (INCLUYE IMPERMEABILIZANTE) m3 8,54 143,47 1225,23
17 HORMIGON EN LOSA NIVEL=2.54 20 CM, F'C=210KG/CM2 (NO INCLUYE IMPERMEABILIZANTE) m3 8,04 143,47 1153,50
18 BLOQUE DE ALIVIANAMIENTO 15*20*40 CM TIMBRADO+ESTIBAJE u 663,00 0,79 523,77
19 ACERO DE REFUERZO fy 200 kg/cm2 kg 2798,00 1,62 4532,76
20 MALLA ELECTROSOLDADA 5mm a 10cm (MALLA R-196) m2 123,10 4,63 569,95
21 ENCOFRADO TABLA DE MONTE-CADENAS m2 6,38 8,22 52,44
22 ENCOFRADO ALQUILADO METALICO DE COLUMNA m2 46,50 3,71 172,52
23 ENCOFRADO/DESENCOFRADO METALICO ALQUILADO PARA LOSA CON PUNTAL 2X m2 123,10 5,41 665,97
24 ENCOFRADO CON TABLERO CONTRACHAPADO VIGA m2 38,52 13,42 516,94
ALBANILERIA $ 8.409,64
25 BORDILLO DE TINETA DE BANO m 1,40 20,77 29,08
26 CONTRAPISO H.S 180Kg/cm2 e=6cm m2 40,20 17,85 717,57
27 ENLUCIDO DE FAJAS m 106,00 3,08 326,48
28 ENLUCIDO HORIZONTAL (INCLUYE ANDAMIOS) m2 120,75 7,77 938,23
29 ENLUCIDO LISO EXTERIOR MORTERO CON IMPERMEABILIZANTE m2 151,18 7,98 1206,42
30 ENLUCIDO VERTICAL INTERIOR MORTERO 1:6 m2 234,51 5,53 1296,84
31 LAVANDERIA PREFABRICADA DE FIBRA u 1,00 127,92 127,92
32 MAMPOSTERIA DE BLOQUE PRENSADO ALIVIANADO 40X20X15CM MORTERO 1:6, E=2.5CM m2 30,50 10,22 311,71
33 MAMPOSTERIA DE BLOQUE PRENSADO ALIVIANADO 40X20X20CM MORTERO 1:6, 2.5C™M m2 134,29 12,80 1718,91
34 MASILLADO ALISADO DE PISOS m2 123,10 5,20 640,12
35 MASILLADO EN LOSA + IMPERMEABILIZANTE, e=3cm, MORTERO 1:3 m2 82,90 10,77 892,83
36 MESA DE COCINA HORMIGON ARMADO. ENCOFRADO A=0.5m m 3,80 31,61 120,12
37 PICADO Y RESANE DE PARED PARA INSTALACIONES m 33,50 2,49 83,42
INSTALACIONES HIDROSANITARIAS $ 3.026,81
38 BAJANTE DE AGUAS LLUVIAS 110mm UNION CODO m 11,00 9,92 109,12
39 POZO REVISION INS. ELECTRICAS (70x70x100 CM ) CON TAPA u 1,00 86,63 86,63
40 [CALEFON A GAS 16 LITROS. INC. TUBO DE ABASTO u 1,00 622,67 622,67
a1 DUCHA CON MEZCLADORA TIPO SHELBY u 1,00 90,08 90,08
a2 INODORO LINEA ECONOMICA u 2,00 100,00 200,00
a3 LAVAMANOS CON PEDESTAL (NO INCL. GRIFERIA) u 2,00 60,00 120,00
a4 LAVAPLATOS 1 POZO GRIFERIA TIPO CUELLO DE GANSO u 1,00 183,93 183,93
as LLAVE DE MANGUERA D=1/2" u 1,00 29,21 29,21
a6 LLAVE DE PASO 1/2" u 1,00 22,40 22,40
a7 MEZCLADORA PARA FREGADERO TIPO CUELLO DE GANZO u 1,00 92,17 92,17
a8 MEZCLADORA PARA LAVAMANOS TIPO FV u 2,00 60,00 120,00
49 PUNTO DE AGUA CALIENTE COBRE TIPO M DE 1/2" INCL. ACCESORIOS pto. 8,00 43,68 349,44
50 PUNTO DE AGUA FRIA 1/2" pto. 13,00 22,76 295,88
51 PUNTO DE DESAGUE DE PVC 110mm INCL. ACCESORIOS pto. 9,00 48,83 439,47
52 PUNTO DE DESAGUE DE PVC 75mm INCL. ACCESORIOS pto. 4,00 43,04 172,16
53 REJILLA DE PISO 110mm 5,00 3,97 19,85
54 REJILLA DE PISO 110mm TIPO HONGO 4,00 11,08 44,32
55 VALVULA CHECK 1/2" TIPO RW u 1,00 29,48 29,48
INSTALACIONES ELECTRICAS $ 2.822,09
56 ACOMETIDA ELECTRICA 110V m 20,00 11,37 227,40
57 ACOMETIDA ELECTRICA 220V m 20,00 12,70 254,00
s8 ACOMETIDA TELEFONICA CABLE MULTIPAR m 33,50 2,50 83,75
59 BREAKER 1POLO 16AMP u 4,00 11,04 44,16
60 BREAKERS DE 2 POLOS DE 50 AMP u 6,00 18,99 113,94
61 POZO REVISION INS. ELECTRICAS (70x70x100 CM ) CON TAPA CAMICON u 1,00 86,63 86,63
62 DICROICO CON FOCO LED u 2,00 13,42 26,84
63 PUNTO ANTENAS TV pto 4,00 19,86 79,44
64 PUNTO DE DATOS SIMPLE CATEGORIA 6A CAMICON pto 1,00 220,39 220,39
65 PUNTO DE ILUMINACION CONDUCTOR N°12 pto 28,00 21,82 610,96
66 PUNTO NORMAL INTERRUPTOR 2#10 CAMICON pto 14,00 10,69 149,66
67 PUNTO INTERRUPTOR DOBLE pto 1,00 12,69 12,69
68 PUNTO DE ILUMINACION CONMUTADA pto 1,00 25,51 25,51
69 PUNTO DE TOMACORRIENTE DOBLE 2#10 T. CONDUIT EMT 1/2" pto 23,00 27,08 622,84
70 PUNTO SALIDA PARA TELEFONOS. ALAMBRE TELEFONICO, ALUG 2X20 pto 3,00 20,67 62,01
71 PUNTO TOMACORRIENTE 220 V TUBO CONDUIT 1" pto 1,00 46,88 46,88
72 SALIDAS ESPECIALES CONDUCTOR N° 10 pto 2,00 25,77 51,54
73  TABLERO CONTROL TIPO GE 4-8 PTOS u 1,00 55,25 55,25
74 TIMBRE INCLUYE PVC LIVIANO 1/2, ALAMBRE Y CAJA RECTANGULAR pto 1,00 23,38 23,38
75 VARILLA COOPERWEL 1,80 M CON CONECTOR u 1,00 24,82 24,82
AcaBADOS s 11.887,05
76 ACCESORIOS DE BANO TIPO ADHESIVO BLANCO igo. 2,00 22,86 45,72
77 BALDOSA DE GRES m2 12,00 27,92 335,04
78 BARREDERAS EN PISO FLOTANTE m 85,00 7,75 658,75
79 'CENEFA DECORATIVA (COCINA) m 4,50 15,60 70,20
80 |CERAMICA EN PARED (COCINA Y BANOS) m2 45,00 17,88 804,60
81 CERAMICA NACIONAL PARA PISOS 30X30 CM (BANOS) m2 7,00 23,35 163,45
82 CERRADURA BANO (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 2,00 19,66 39,32
83 CERRADURA LLAVE LLAVE (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 2,00 28,54 57,08
84 ICERRADURA PASILLO (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 3,00 20,35 61,05
85 CLOSET MDF m2 18,17 135,84 2468,21
86 EMPASTE EXTERIOR EN PAREDES m2 151,18 3,35 506,45
87 EMPASTE INTERIOR EN PAREDES m2 234,51 2,31 541,72
89 MESON CON TABLERO POSFORMADO m 3,80 13,36 50,77
920 MUEBLE DE COCINA ALTO m 2,60 136,63 355,24
91 MUEBLE DE COCINA BAJO m 3,80 136,63 519,19
92 PASAMANO DE HIERRO C/MANGON MADERA m 6,00 51,74 310,44
93 PINTURA CAUCHO PAREDES EXTERIORES, latex vinyl acrilico, incluye andamios m2 151,18 3,90 589,60
94 PINTURA CAUCHO PAREDES INTERIORES, latex vinyl acrilico, incluye andamios m2 234,51 3,50 820,79
95 PISO FLOTANTE 8mm m2 58,78 16,80 987,50
96 PLANTAS-JARDINERIA u 5,00 5,57 27,85
97 PORCELANATO EN PISOS (COCINA) m2 11,00 37,46 412,06
98 PUERTA DE ALUMINIO Y VIDRIO 6mm (INCL. CERRADURA) m2 1,68 104,83 176,11
99 PUERTA PRINCIPAL LACADA INCL. MARCO Y TAPAMARCO u 1,00 369,35 369,35
100 PUERTA TAMBORADA BLANCO 0.70M, INCLUYE MARCOS Y TAPAMARCOS u 3,00 169,87 509,61
101 PUERTA TAMBORADA BLANCO 0.90M, INCLUYE MARCOS Y TAPAMARCOS u 3,00 172,52 517,56
102 VENTANA DE ALUMINIO FIJA Y VIDRIO 4MM m2 16,40 29,84 489,38
TOTAL s 39.333,25




209

VIVIENDA TIPO CON ACABADOS MEDIOS - ECONOMICOS

Estos valores han sido analizados sin considerar los Costos Indirectos (utilidades, gastos administrativos e imprevistos), tampoco
el valor del terreno. La mano de obra se ha calculado con los costos horarios minimos establecidos por el Ministerio de Trabajo.
Todos los valores aqui expuestos son Uinicamente referenciales.
PRESUPUESTO REFERENCIAL VIVIENDA TIPO 2
coL. 1 DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD P.UNITARIO TOTAL
OBRAS PRELIMINARES $ 67,28
3 LIMPIEZA MANUAL DEL TERRENO m2 | 50,21 1,34 67,28
MOVIMIENTO DE TIERRAS $ 586,01
a REPLANTEO Y NIVELACION CON EQUIPO TOPOGRAFICO m2 50,21 1,68 84,3528
5 EXCAVACION MANUAL EN CIMIENTOS Y PLINTOS m3 3,24 10,24 33,1776
6 RELLENO COMPACTO m3 10,125 6,54 37,28
7 DESALOJO DE MATERIAL CON VOLQUETA CARGADA MANUAL m3 3,915 10,78 431,2
ESTRUCTURA $ 13.847,67
8 REPLANTILLO H.S. 180 KG/CM2. EQUIPO: CONCRETERA 1 SACO m3 0,54 121,62 65,67
9 HORMIGON CICLOPEO F'C=210KG/CM2 m3 6,38 99,15 632,58
10 HORMIGON SIMPLE PLINTOS F'C=210 KG/CM2 m3 3,24 131,11 424,80
11 HORMIGON SIMPLE CADENAS F’'C=210KG/CM2 m3 3,82 136,13 520,45
12 HORMIGON EN VIGAS F'C=210KG/CM2 m3 3,82 140,15 535,82
13 HORMIGON EN ESCALERAS F C=210KG/CM2 m3 0,89 141,10 126,27
15 HORMIGON SIMPLE EN COLUMNAS 20X30 F'C=210KG/CM2 m3 4,25 139,98 595,26
16 HORMIGON EN LOSA NIVEL=5,3 DE 20 CM, F'C=210KG/CM2 (INCLUYE IMPERMEABILIZANTE) m3 10,04 143,47 1440,73
17 HORMIGON EN LOSA NIVEL=2.54 20 CM, F'C=210KG/CM2 (NO INCLUYE IMPERMEABILIZANTE) m3 10,98 143,47 1575,87
18 BLOQUE DE ALIVIANAMIENTO 15*20*40 CM TIMBRADO+ESTIBAJE u 841,00 0,79 664,39
19 ACERO DE REFUERZO fy=4200 kg/cm2 kg 3035,20 1,62 4917,03
20 MALLA ELECTROSOLDADA S5mm a 10cm (MALLA R-196) m2 160,05 4,63 741,03
21 ENCOFRADO TABLA DE MONTE-CADENAS m2 6,38 8,22 52,44
22 ENCOFRADO ALQUILADO METALICO DE COLUMNA m2 46,50 3,71 172,52
23 ENCOFRADO/DESENCOFRADO METALICO ALQUILADO PARA LOSA CON PUNTAL 2X m2 160,05 5,41 865,87
24 ENCOFRADO CON TABLERO CONTRACHAPADO VIGA m2 38,52 13,42 516,94
ALBARNILERIA $ 9.676,55
25 BORDILLO DE TINETA DE BANO m 1,40 20,77 29,08
26 CONTRAPISO H.S 180Kg/cm2 e=6cm m2 50,21 17,85 896,25
27 ENLUCIDO DE FAJAS m 106,00 3,08 326,48
28 ENLUCIDO HORIZONTAL (INCLUYE ANDAMIOS) m2 170,00 7,77 1320,90
29 ENLUCIDO LISO EXTERIOR MORTERO 1:4 CON IMPERMEABILIZANTE m2 170,00 7,98 1356,60
30 ENLUCIDO VERTICAL INTERIOR MORTERO m2 256,90 5,53 1420,66
31 LAVANDERIA PREFABRICADA DE FIBRA u 1,00 127,92 127,92
32 MAMPOSTERIA DE BLOQUE PRENSADO ALIVIANADO 40X20X15CM MORTERO 1:6, E=2.5CM m2 30,50 10,22 311,71
33 MAMPOSTERIA DE BLOQUE PRENSADO ALIVIANADO 40X20X20CM MORTERO 1:6, E=2.5CM m2 134,29 12,80 1718,91
34 MASILLADO ALISADO DE PISOS m2 160,05 5,20 832,26
35 MASILLADO EN LOSA + IMPERMEABILIZANTE, e=3cm, MORTERO 1:3 m2 105,13 10,77 1132,25
36 MESA DE COCINA HORMIGON ARMADO. ENCOFRADO A=0.5m m 3,80 31,61 120,12
37 PICADO Y RESANE DE PARED PARA INSTALACIONES m 33,50 2,49 83,42
INSTALACIONES HIDROSANITARIAS $ 3.026,81
38 BAJANTE DE AGUAS LLUVIAS 110mm UNION CODO m 11,00 9,92 109,12
39 POZO REVISION INS. ELECTRICAS (70x70x100 CM ) CON TAPA u 1,00 86,63 86,63
40 [CALEFON A GAS 16 LITROS. INC. TUBO DE ABASTO u 1,00 622,67 622,67
41 DUCHA CON MEZCLADORA TIPO SHELBY u 1,00 90,08 90,08
a2 INODORO LINEA ECONOMICA u 2,00 100,00 200,00
43 LAVAMANOS CON PEDESTAL (NO INCL. GRIFERIA) u 2,00 60,00 120,00
44 LAVAPLATOS 1 POZO GRIFERIA TIPO CUELLO DE GANSO u 1,00 183,93 183,93
a5 LLAVE DE MANGUERA D=1/2" u 1,00 29,21 29,21
a6 LLAVE DE PASO 1/2" u 1,00 22,40 22,40
a7 MEZCLADORA PARA FREGADERO TIPO CUELLO DE GANZO u 1,00 92,17 92,17
a8 MEZCLADORA PARA LAVAMANOS TIPO FV| u 2,00 60,00 120,00
49 PUNTO DE AGUA CALIENTE COBRE TIPO M DE 1/2" INCL. ACCESORIOS pto. 8,00 43,68 349,44
50 PUNTO DE AGUA FRIA 1/2" pto. 13,00 22,76 295,88
51 PUNTO DE DESAGUE DE PVC 110mm INCL. ACCESORIOS pto. 9,00 48,83 439,47
52 PUNTO DE DESAGUE DE PVC 75mm INCL. ACCESORIOS pto. 4,00 43,04 172,16
53 REJILLA DE PISO 110mm u 5,00 3,97 19,85
54 REJILLA DE PISO 110mm TIPO HONGO u 4,00 11,08 44,32
55 VALVULA CHECK 1/2" TIPO RW u 1,00 29,48 29,48
INSTALACIONES ELECTRICAS $ 2.822,09
56 ACOMETIDA ELECTRICA 110V m 20,00 11,37 227,40
57 ACOMETIDA ELECTRICA 220V m 20,00 12,70 254,00
58 ACOMETIDA TELEFONICA CABLE MULTIPAR m 33,50 2,50 83,75
59 BREAKER 1POLO 16AMP u 4,00 11,04 44,16
60 BREAKERS DE 2 POLOS DE 50 AMP u 6,00 18,99 113,94
61 POZO REVISION INS. ELECTRICAS (70x70x100 CM ) CON TAPA CAMICON u 1,00 86,63 86,63
62 DICROICO CON FOCO LED u 2,00 13,42 26,84
63 PUNTO ANTENAS TV pto 4,00 19,86 79,44
64 PUNTO DE DATOS SIMPLE CATEGORIA 6A CAMICON pto 1,00 220,39 220,39
65 PUNTO DE ILUMINACION CONDUCTOR N°12 pto 28,00 21,82 610,96
66 PUNTO NORMAL INTERRUPTOR 2#10 CAMICON pto 14,00 10,69 149,66
67 PUNTO INTERRUPTOR DOBLE pto 1,00 12,69 12,69
68 PUNTO DE ILUMINACION CONMUTADA pto 1,00 25,51 25,51
69 PUNTO DE TOMACORRIENTE DOBLE 2#10 T. CONDUIT EMT 1/2" pto 23,00 27,08 622,84
70 PUNTO SALIDA PARA TELEFONOS. ALAMBRE TELEFONICO, ALUG 2X20 pto 3,00 20,67 62,01
71 PUNTO TOMACORRIENTE 220 V TUBO CONDUIT 1" pto 1,00 46,88 46,88
72 SALIDAS ESPECIALES CONDUCTOR N° 10 pto 2,00 25,77 51,54
73 TABLERO CONTROL TIPO GE 4-8 PTOS u 1,00 55,25 55,25
74 TIMBRE INCLUYE PVC LIVIANO 1/2, ALAMBRE Y CAJA RECTANGULAR pto 1,00 23,38 23,38
75 VARILLA COOPERWEL 1,80 M CON CONECTOR u 1,00 24,82 24,82
AcaBADOS $  12.153,58
76 ACCESORIOS DE BANO TIPO ADHESIVO BLANCO jgo. 2,00 22,86 45,72
77 BALDOSA DE GRES m2 12,00 27,92 335,04
78 BARREDERAS EN PISO FLOTANTE m 85,00 7,75 658,75
79 CENEFA DECORATIVA (COCINA) m 4,50 15,60 70,20
80 CERAMICA EN PARED (COCINA Y BANOS) m2 45,00 17,88 804,60
81 CERAMICA NACIONAL PARA PISOS 30X30 CM (BANOS) m2 7,00 23,35 163,45
82 CERRADURA BANO (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 2,00 19,66 39,32
83 CERRADURA LLAVE LLAVE (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 2,00 28,54 57,08
84 CERRADURA PASILLO (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 3,00 20,35 61,05
85 CLOSET MDF m2 18,17 135,84 2468,21
86 EMPASTE EXTERIOR EN PAREDES m2 170,00 3,35 569,50
87 EMPASTE INTERIOR EN PAREDES m2 256,90 2,31 593,44
89 MESON CON TABLERO POSFORMADO m 3,80 13,36 50,77
920 MUEBLE DE COCINA ALTO m 2,60 136,63 355,24
91 MUEBLE DE COCINA BAJO m 3,80 136,63 519,19
92 PASAMANO DE HIERRO C/MANGON MADERA m 6,00 51,74 310,44,
93 PINTURA CAUCHO PAREDES EXTERIORES, latex vinyl acrilico, incluye andamios m2 170,00 3,90 663,00
94 PINTURA CAUCHO PAREDES INTERIORES, latex vinyl acrilico, incluye andamios m2 256,90 3,50 899,15
95 PISO FLOTANTE 8mm m2 58,78 16,80 987,50
96 PLANTAS-JARDINERIA u 5,00 5,57 27,85
97 PORCELANATO EN PISOS (COCINA) m2 11,00 37,46 412,06
98 PUERTA DE ALUMINIO Y VIDRIO 6mm (INCL. CERRADURA) m2 1,68 104,83 176,11
99 PUERTA PRINCIPAL LACADA INCL. MARCO Y TAPAMARCO u 1,00 369,35 369,35
100 PUERTA TAMBORADA BLANCO 0.70M , INCLUYE MARCOS Y TAPAMARCOS u 3,00 169,87 509,61
101 PUERTA TAMBORADA BLANCO 0.90M , INCLUYE MARCOS Y TAPAMARCOS u 3,00 172,52 517,56
102 VENTANA DE ALUMINIO FIJA Y VIDRIO 4MM m2 16,40 29,84 489,38
TOTAL s 42.179,99
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COSTOS INDIRECTOS P. UNITARIO | CANTIDAD | TOTAL |[PORCENTAIJE
PLANIFICACION Y DIRECCION TECNICA $347.308
Disefio Arquitecténino S 3.455.801,5 1,00% $34.558
Calculo de volimenes y presupuestos S 3.455.801,5 0,05% $1.728
Ingenieria estructural S 3.455.801,5 0,50% $17.279
Ingenieria Sanitaria S 3.455.801,5 0,30% $10.367
Estudio contra incendios S 3.455.801,5 0,10% $3.456 43%
Ingenieria Electrica S 3.455.801,5 0,10% $3.456
Estudio de suelos S 3.455.801,5 0,20% $6.912
Direccién arquitecténica S 3.455.801,5 2,00% $69.116
Diereccién Técnica y Residencia S 3.455.801,5 4,50% | S$155.511
Declaratoria de propiedad Horizontal S 3.455.801,5 0,80% $27.646
Estudio de Mercado S 3.455.801,5 0,50% $17.279
TASAS E IMPUESTOS $23.499
Tasa de aprobacion proyecto arquitecténico S 3.455.801 0,15% $5.184
Tasa de aprobaciéon bomberos S 3.455.801 0,10% $3.456
Tasa licencia de construccién S 3.455.801 0,15% $5.184 3%
Impuestos DPH S 3.455.801 0,15% $5.184
Impuestos prediales S 3.455.801 0,03% $1.037
Poliza de seguro S 3.455.801 0,10% $3.456
OFICINA Y GERENCIA $232.200
Secretaria 36 900,00 $32.400
Contador 36 1200,00 $43.200
Honorarios Gerencia de proyecto 36 3000,00 |$108.000 29%
Guardiania 36 1000,00 | $36.000
Servicios Basicos 36 250,00 $9.000
Papeleria y suministros 36 100,00 $3.600
COMERCIALIZACION Y VENTAS $126.696
Comisién de ventas 6.334.814 1,5% $95.022 16%
Promocién y publicidad 6.334.814 0,5% $31.674
IMPREVISTOS 3.455.801 2% $69.116 9%
TOTAL COSTOS INDIRECTOS $798.820 100%




ANEXO D: Cronograma Completo

CRONOGRAMA

MES

ol1]2[3[a]s]e]7[8]9]10]11][12]13]14]15]16[17][18[19]20]21[22]23[24]25]26[27]28]29]30][31]32][33]34[35][36]37

PLANIFICACION

Estudios de mercado

Estudio de suelos

Disefio arquitecténico

Ingenierias

Aprobacidn de planos y obtencién permisos
Plan de gerencia de proyecto
Especificaciones técnicas

Definicion del equipo de trabajo

EJECUCION (1ra ETAPA)

Replanteo y movimiento de tierras
Obras varias y acometidas
Cimentacién

Estructura

Mamposteria

Instalaciones

Acabados interiores

Acabados exteriores

Area verde

EJECUCION (2da ETAPA)

Cimentacion
Estructura
Mamposteria
Instalaciones
Acabados interiores
Acabados exteriores
Area verde

EJECUCION (3ra ETAPA)

Cimentacién
Estructura
Mamposteria
Instalaciones
Acabados interiores
Acabados exteriores
Area verde

CIERRE

Declaracion de propiedad horizontal
Escrituracidn y registro de la propiedad
Entrega de Inmuebles

Limpieza final
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ANEXO E: Cronograma Valorado
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[
3 s 9 1 ) u 15 ] 19 2 ) 2 3% 37
LANIFICACION 30877] 18.449] 18.449) 18.449) 18.449] 18.449| 0 18.449| 18.449| 18.449] 18.449) 18.449| 18.449| 18.449) 18.449| 18449 18449
Estudio de Mercado
Estudio de Suelos
Disefio
Ingenierias 071
Direccibntéenca 620 | 620 620 6200 6200 6200 o 620 6200 620 620 6200 6200 6200 6210 620 | 6200
Tasas e Impuestos 3357
Oficnay Gerencia 650 | 6450 6450 6450 6450 6450 o 6o 6450 6450 6450 6450 6450 6450 6450 6450 | 6450
Comercilzaciény ventas 389 | 38 3839 3839 3839 383 of asm 383 383 3839 3839 383 3839 383 s | 383
Imprevistos 190 | 190 152 q 190 192 190 19 190 | 1%
[EEECUCION (1ra ETAPA) 0| asora0056 | 50730256 | easseeaa7s | azsseeaana | aasessars of a3sse 2373 | aasoe 2373 1002340002 6067957644 | 1569712260 8751732303 0 0 ) )
LUMPIEZA DELTERRENO 1008
IMOVIVIENTO DE TIERRAS 3459 3439
fSTRUCTURA asss a5 ass of asse ass a5
IMAMPOSTERIA Y ALBARILERIA 60680 60680 60680
INSTALACIONES HIDROSANITARIAS 45907
INSTALACIONES ELECTRICAS w280
IRED TELEFGNICA E INTERCOMUNICACIONES 7563
lacagaoos a7517
JiReas comunates
[BECUCION (2da ETAPA) [ ] ] ] ] [ q 0 [ 4355042373 4355442373 | 4355442373 104234,0002 ] [ [ ]
feSTRUCTURA a5 )
IMAMPOSTERIA Y ALBARILERA 60580
INSTALACIONES HIDROSANITARIAS
INSTALACIONES ELECTRICAS
IRED TELEFONICA € INTERCOMUNICACIONES
lacagaoos
[AREAS COMUNALES
[EIECUCION (3ra ETAPA) 0| 1329153846 | 1329153846 | 1329159846 | 1329153846 | 1326153846 of 1329153846 | 1326153846 132815346 1326159846 | 1329153846 488357758 1583003803 688467668 0 0
feSTRUCTURA
IMAMPOSTERIA Y ALBARILERIA 60680
INSTALACIONES HIDROSANITARIAS as507
IINSTALACIONES ELECTRICAS 280
IRED TELEFGNICA EINTERCOMUNICACIONES 7583
lacagaoos o151
[AREAS COMUNALES
ImpRevisTos 1329 1329 1329 1329 1328 o 1 1328 1328 1329 1329 1328 1329 1328
[ciERRE 5 - - - [s S s - - - 2127 2127 S 217]5 2107
Declaracién de propiedad horizontal 1063 108 08 | 108
escrituracén yregisro de a propiedad 1063 1088 106 | 108
[roTAL 30877 | 20285 2285 6233 6332 6332 o ] 633 633 167,566 124012 20304 255084 178876 10542 20575 | 20575 |
[roTAL AcumuAD P I T T T T U E T T w755 Tian | i Lomss Ses5312 Son s w6 [a2001]
(EE
s 6 7 8 s 10 u 5 u 15 n i) 2 2 ) 2 % il
lcosTos momecros EE T T Y] I ) T e | e ) FTY . T ) 05 06 P |
[CoSTos INDIRECToS ACUMULADO: 62 | ost6 | ol | s 3100 T Tn [ ey | s n s | s e 518 959 e | 7wes |
[cosros bmecros 0 58| 58 | wms s s 0 | ws | wms o1 56 | a0is 7566 1583 w5 0 | o]
05T05 DIRECTOS ACUMULADO: 00 58 | 17 | se 1014 163 w63 [ 1912 | a1 736 783 | w02 14391 30005 32745 34558 | 34558 |
[FoTALcosTo | [309 [ 23 [ 23 [ &3 63 63 [o0 [ 83 | @3 1675 1240 203 251 1789 1094 | 05 [ 6 |
[FoTAL COSTO ACUMULADD | [ass2 | 204 | 287 | 31 a1 a7 a7 | sw1 | e0id 8758 11674 13877 19335 36553 39704 | | [a2300 | 42546 |
TERRENO 0 0 0 [ 0 0 0 0 0 0 0 0
3 7 ) s ) 1 15 Fid 1 2 £l
COSTOS INDIRECTOS 30877 1849 18,49 18.49 18449 18449 18449 18049 18449 18.49 18.9 18049 20875 0575 08575 20575
COSTOS INDIRECTOS ACUMULADOS TON07 112608 103526 174403 205280 26158 254607 23055 VIS0 3993 1A RBAR B2 MesSL 3530 w0197 3905 asisu agaa1 654792 695943 820 7198820
COSTOS DIRECTOS 0 5836 583 a8 a8 pr ) 109118 wsse3 200855 236635 158300 8846
COSTOS DIRECTOS ACUMULADOS 0 5836 11673 56556 101440 1632 10632 196324 20 236091 7356 s 1439064 3000521 3274505 3455801 3455801
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTALCOSTO 30877 2285 20285 ZE 332 333 6332 167566 pao2 2030 255084 178876 10922 0575 057
TOTALCOSTO ACUMULADO 79707 112648 14352 174403 205280 236158 260443 BTB MBOGL A3 44T 4T 44T SHOE 601390 875844 116702 1381726 1933505 3655312 3970448 23,046 4250621
[BECUCION (1ra ETAPA) [ o | 0| 450730256 | 450730256 | 4355442373 | 4355442373 | 4355442373 0 [ assseansns | assseansns 1042340002 6067957604 | 156971,2264 8751732303 | 893189897 0 0 I )
[EIECUCION (2da ETAPA) [ o | o | o | o | o 0 0 L I I ) 4355042373 4355040373 | 4355440373 1042340002 0 0 I )
) o] o | G | G | s | Goiswe | G815 o | e | T 0153846 132053846 | 139153846 wses 578 TS0 iy T o
e o] T e | i | s 38 36 OO TR T 389 389 38 36 g = Tem | 388



DURACION DEL PROVECTO |mes 38|

ANEXO F: Cronograma de Ventas
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VARIABLES DEL PROYECTO SQUEMA FINANCIAMIENT( |ASE DECONSTRUCCIGN HAST| mes 24| 3689460,301
TOTALDE VENTAS | $2.269.894 RESERVA| 1% | $324 65000
INICIO DE VENTAS mes3|  |ENTRADA| 20% [$12.647]
IRACION FASE DE VEN] 35 meses| CREDITO| 80% |$58.578 ventas $ 6.663.236 5% 333161,7903
RIODO ENTREGA CRED| 0 meses CUOTAS | 36 cuotas 73222,37149 95% 6330074,015
RIDO DE ESCRITURACI( 2 meses
C DE VENTAS
EOEE 1er PERIODO DE VENTAS (MESES) T
o1 2 3] 4 5 6 [ 7]8 ]9 10 u | n 13 1 15 6 | 17 [ 18 [ 19 [ 20 [ 2] 2| u 2 %6 | 27 | 28 | 29 [ 30 [ 31 [ 32 | 33 | 34 | 35 [ 36 [ 37 | 38 [39]40[a1]a2]
1 o[so] S0 s324] $361 | 5361 361 | $361 | $361 | $361 [ 361 | $361 | $361| 361 | S361| $361 | $361 | $361 | $361 | $361 | $361 | $361 | $361 | $361 | $26.303 | $26.303 | $361 | $361 | $361 | $361 | $361 | $361 | $361 | $361 | S361 | $361 | $361 | $361 | $361 |$0 0 $64.854 | $64.854
2 Solso S0 [So| $324 |$372] S372 [ $372 | %372 (%372 372 |32 |$372| 32 [s3v2| $3m2 | $372 | $372 | $372 | $372 | $372 | $372 | $372 | $372 | 2631426314 | $372 | $372 | $372 | $372 | $372 | $372 | $372 | $372 | $372 | 372 [ 372 | 372 | 312 $64.854 | $64.854
3 Solso] S0 [so| o |34 6383 [$383 | $383 $383 [ 5383 | 383 [$383 | 6383 | 5383| $383 | $383 | $383 | $383 | $383 | $383 | $383 | $383 | $383 [ $26.325|526.325| $383 | $383 | $383 | $383 | $383 | $383 | 383 | 5383 | 5383 [ $383 [ $383 | $383 | $383 [$0 0[$0[$0[0] 0 $64.854 | $64.854
4 S0[so[ S0 [So| 0 | so | 324 | $395 | 4395 6305 $395 | 305 [$395| 305 [ $395| $395 | $395 | $395 | $395 | $395 | $395 | $395 | $395 | 395 | $26.337]526.337| $395 | $395 | $395 | $395 | $395 | 395 | $395 | $395 | $395 | $395 [ $395 | $395 | $395 $64.854 | $64.854
5 solso[ %0 $0| S0 [ S0 [ g0 [6304]a08|$408| 408 | $408 [ 5408 | $408 [ 408 | 408 | 408 | S408 | S408 | $408 | $408 | $408 | $408 | $408 |$26.350|$26.350 | $408 | $408 | $408 | $408 | $408 | $408 | $408 | $408 | S408 | 408 | S408 [ 408 | $408 $64.854 | $64.854
6 Sofso] s0  [sof o | so | So | S0 [$324[Sa22| sa22 422 |Sa22| Sa22 [sa22| a2 | S422 | sa22 | $422 | $422 | $422 | 422 | $422 | 422 | $26.363 | S526.363| $422 | $422 | $a22 | $422 | 422 | S22 | S422 | S422 | sa22 | sa22 | sa22 | sa22 | $422 [$0 0 $64.854 | $64.854
7 Sofso] s0 [so| so | so | So | S0 | S0 [$324] 5436 | 436|436 | 436 | 5436 | $436 | 5436 | 5436 | $436 | $436 | $436 | $436 | $436 | 436 | 526378526378 | 3436 | $436 | $436 | $436 | $436 | $436 | 436 | $436 | 436 | 5436 | $436 | $436 | $436 $64.854 | $64.854
8 sofso] s0o [sof so | so| S0 | s0o | g0 % $324 [ 452 [ sasa| sas2 [ S4s2| susa | 452 | Sas2 | Sas2 | Sasa | sasa | sas2 | $452 | $452 |$26.393$26.393 | 452 | Sas2 | Sas2 | sasa | $asa | $as2 | $452 | 452 | 452 | S4s2 | Sas2 | sas2 | sas2 [$0 0[$0]$0[30] 0 $64.854 | $64.854
9 sofso] s0o [sof so | so| so [ s0o | g0 [ % 0 $324 | 5468 | 468 | 5468 | 5468 | S468 | S468 | S468 | S468 | 5468 | $468 | $468 | $468 | $26.410 | $26.410| S468 | S468 | S468 | 3468 | $468 | $468 | $468 | $468 | S468 | S468 | S468 | S468 | $468 $64.854 | $64.854
10 so[so]  $0 s0] S [so ] g0 [so] 0| 0 $0 S0 |$324] 486 [Sas6 | $as6 | Sas6 | Sas6 | S486 | $486 | $486 | $486 | $486 | $486 |$26.428 | $26.428 | $486 | $486 | $486 | $486 | $486 | $486 | $486 | $486 | 486 | $486 | S486 | $486 | $486 $64.854 | $64.854
1 sofso] s0 [sof so [ so| so [ s0o [ %0 [ % 0 S0 | 50 $324 [ S506 | $506 | $506 | $506 | $506 | $506 | $506 | $506 | $506 | $506 | $26.448 | $26.448 | $506 | $506 | $506 | $506 | $506 | $506 | $506 | $506 | S506 | $506 | $506 | $506 | $506 |$0 0[50) 0 $64.854 | $64.854
12 solsol s0o [sof so [ so| so [ so | 0 % 0 s | s0 S0 $324 | 527 | $527 | 527 | Ss27 | 527 | S527 | $527 | $527 | $527 | $26.469 | $26.469 | $527 | $527 | $527 | s527 | s527 | $527 | $527 | $527 | $527 | 527 | 527 | 527 | $527 $64.854 | $64.854
13 solso[ %0 s0] s [so[ g0 [so] o] 0 $0 s | s0 %0 0 $324 | §550 | $550 | $550 | $550 | $550 | $550 | $550 | $550 | $26.491 (526491 $550 | $550 | $550 | $550 | $550 | $550 | 550 [ 9550 | $550 | $550 | $550 | $550 | $s50 |so[$0[so[$0[so[$0]s0 0 $64.854 | $64.854
14 sofso] s0o  [sof so | so| so [ s0o | g0 [ % 0 s | s0 S0 0 0 $324 | 575 | 575 | $575 | $575 | 9575 | $575 | $575 |$26.516 | $26.516 | $575 | $575 | 8575 | $575 | $575 | $575 | $575 | $575 | 575 | 575 | 575 | 575 | 8575 0 $64.854 | $64.854
15 solso] s0 [sof so | so| S0 | 0| g0 %0 $0 S0 | so 0 $0 40 S0 | $324 | $602 | $602 | $602 | $602 | 602 | $602 | $26.544 | $26.544 | $602 | $602 | $602 | 602 | $602 | $602 | $602 | S602 | S602 | $602 | $602 | $602 | $602 $64.854 | $64.854
16 sofso] s0o [sof so | so| so [ s0o [ %0 [ % $0 s | s0 S0 0 $0 S0 | So | s34 | $632 | s632 | 9632 | $632 | $632 |$26.574$26.574 | $632 | $632 | $632 | $632 | $632 | $632 | $632 | $632 | 632 | $632 | $632 | $632 | $632 |30 0[50) 0 $64.854 | $64.854
17 solsol so [sof so | so| so [ so | 0| % 0 s | s0 S0 0 0 S0 | S0 | S0 | 5324 | S666 | $666 | $666 | $666 | $26.607 | $26.607 | S666 | S666 | S666 | $666 | $666 | 666 | $666 | $666 | S666 | S666 | S666 | S666 | 9666 $64.854 | $64.854
18 so[s0]  $0 0] s [so ] g0 [so] o] 0 $0 s | 50 %0 0 $0 S0 | S0 | S0 | so [ s34 [ $703 [ $703 | $703 |$26.644 | $26.644 | $703 | $703 | $703 [ $703 [ $703 | $703 | $703 | $703 | 703 | $703 | $703 [ 703 | $703 [$0) 50[50[$0[50] $64.854 | $64.854
19 sofso] s0  [sof so | so| so [ o[ %0 [ % 0 S0 | 50 S0 0 0 S0 | S0 | So | S0 | so [ $324 [ $744 | $744 |$26.686 | $26.686 | $744 | S744 | $744 | $744 | $744 | $744 | $744 | $744 | $744 | S744 | S744 [ S744 | $744 0 $64.854 | $64.854
20 sofso] o [sof o | so[ % [0 s | 0 0 S0 | s0 50 0 0 S0 | so | so | so | so [ so [ $324 | 790 [$26.732]$26.732 $790 | $790 | $790 [ $790 | $790 | $790 | $790 | 790 | 790 | 790 | 790 [ $7%0 | $7%0 $64.854 | $64.854
21 S0[s0] 0 0| o | 0| %0 | S0 | S0 | %0 0 s | 50 %0 0 $0 S0 | S0 | so [ so [ so [ so [ $0 [ $324 [$26785]$26.785| $843 | $843 | $843 | 5843 | $843 | $843 | $843 | $843 | 843 | 843 | 5843 [ 843 | $843 [$0) 0[$0]$0[0] 0 $64.854 | $64.854
2 sofso] o [o| o | o[ % [0 0 | 0 0 s | s0 S0 0 0 S0 | so | so [ so [ so [ so [ so [ $o [$52.208] $903 | $903 | $903 | $903 [ $903 [ $903 | $903 | $903 | $903 | $903 | 903 | 903 [ $903 | $903 $64.854 | $64.854
23 solso[ %0 s0] s [so ] g0 [so] o] 0 $0 s | s0 %0 0 $0 S0 | S0 [ s | so [ so [ s0 | 0 | % S0 |$52.208| $973 | $973 | $973 | $973 | $973 | $973 | $973 | $973 | $973 | $973 | $973 | $973 | $973 |$0 $0[%0) $64.854 | $64.854
2% So[so] o [so| o | o[ % [0 | %0 | %0 0 s | S0 50 0 0 S0 | S0 [ s [ so [ so [ s0o [ 0o | % S0 S0 [$52.208[ $1.054 | $1.054 | $1.054 | $1.054 | $1.054 | $1.054 | $1.054 | $1.054 | $1.054 [ $1.054 [ $1.054 | $1.054$0 0 $64.854 | $64.854
2 sofsol S0 [sof so [ so| so [ s0o | g0 % 0 s | s0 S0 0 0 S0 | so [ so [ so [ so [ s0o [ 0o | % S0 S0 0 |$52.208] $1.150 | $1.150 | $1.150 | $1.150 | $1.150 | $1.150 | $1.150 | $1.150 | $1.150 | $1.150 | $1.150 $64.854 | 964.854
2 $0[S0| S0 | So| S0 | S0 | S0 | S0 | S0 | $0 0 S0 | S0 S0 50 $0 S0 | so [ so [ so [ so [ s0o [ 0| % %0 %0 $0 | S0 552.208] $1.265 | $1.265 | $1.265 | $1.265 | $1.265 | $1.265 | $1.265 | $1.265 | $1.265 | $1.265 [30) 0[$0[$0[0] 0 $64.854 | $64.854
27 $0[s0| S0 JSo| S0 | S0 | S0 | S0 | S0 | S0 0 s | S0 S0 %0 0 S0 | so [ s [ so [ so [ s0o [ 0| % S0 S0 $0 | 0 | S0 [552.208[$1.405 [ $1.405 [ $1.405 | $1.405 | $1.405 | $1.405 | $1.405 | $1.405 | $1.405 $64.854 | $64.854
28 sojso]  $0 S0 S0 | S0 | $0 | S0 | %0 | S0 $0 s | s0 %0 0 $0 S0 | S0 | s | so [ so [ s0o | 0 | % %0 %0 $0 | % | S0 | S0 |s52.208[$1.58151.581]$1.581 | $1.581 | $1.581 | $1.581 | $1.581 | $1.581 $64.854 | $64.854
29 $0[s0| S0 [so| S0 | S0 | S0 | S0 | S0 | S0 0 S | S0 50 0 40 S0 [ %0 [ s0o | so | S0 | s [ %0 | %0 S0 S0 S0 | S0 | S0 | S0 | so [s52.208[ 1807 $1.807 | $1.807 | $1.807 | $1.807 | $1.807 | $1.807 |30| 0 $64.854 | $64.854
30 $0]50] S0 $0 S0 S0 S0 S0 | S0 | $o S0 S0 | $o S0 50 S0 $0 S0 S0 50 50 50 50 S0 S0 $0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 $52.208| $2.108 | $2.108 | $2.108 | $2.108 | $2.108 | $2.108 $64.854 $64.854
31 Sojso| S0 [So| $o | so | S0 | S0 | S0 | S0 $0 S0 | s0 50 0 $0 S0 | so [ s [ so [ so [ s0o [ 0| % %0 %0 $0 | %0 | s | s | so [ so [ so [¢52.208]32.529 2,529 $2.529 | $2.529 | $2.529 |$0] 0[$0[$0[0] 0 $64.854 | $64.854
32 So0j%0] %0 0| %0 S0 | %0 | %0 | %0 | %0 $0 S0 | %0 S0 S0 $0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 $0 $0 $0 $0 0 $0 S0 S0 |952.208] $3.162 | $3.162 | $3.162 | $3.162 0| $64.854 | $64.854
33 S0[$0] S0 Jso| S0 | S0 | S0 | S0 | S0 | $0 $0 s | s0 50 0 $0 S0 | S0 | s | so [ so [ s0 | 0 | % %0 50 $0 | %0 | %0 | s | so [ so [ so | so | $0 |$52.208]34.216 | $4.216 | $4.216 $64.854 | $64.854
34 sofso] s0o [sof so | so| s [ o[ %0 [ % 0 S0 | S0 S0 $0 0 S0 | %0 | $0o | so | S0 | S0 | %0 | %0 50 50 $0 | s | s | s [ so [ so [ so [ so [ so | $o [$52.208]86.323]6.323]50] 0 $64.854 | $64.854
35 s0j%0] %0 0| %o S0 | %0 | S0 | s0 | %0 0 S0 | %0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 $0 $0 S0 S0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 S0 S0 S0 S0 S0 |$52.208/$12.64: $64.854 | $64.854
36 sojso|  s0 S0 | so S0 | %0 | s0 | $0 | %0 $0 $0 | S0 0 $0 $0 S0 | S0 | S0 | S0 | S0 | S0 | S0 | %0 S0 S0 $0 | S0 | 0 | S0 | SO | S0 | SO | S0 | SO | SO | SO | SO | S0 |$0 9001500 S0 0
37 $0[S0| S0 [S0| S0 | S0 | S0 | S0 | S0 | S0 $0 s | so 0 $0 $0 S0 | S0 | s | so | so [ g0 | 0 | %0 0 0 $0 | %0 | %0 | s | s | so [ so | so | s0o | 0o | 0 | %0 | %0 0 50 $0
38 $0/%0] %0 S0 S0 S0 0 S0 | s0 | %0 0 S0 | %0 S0 S0 0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 %0 S0 S0 0 0 50 $0 %0 %0 %0 %0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0
39 so[so]  $0 0] 0 S0 | S0 | $0 | S0 | %0 0 S0 | %0 S0 0 0 S0 | $0 | S0 | S0 | S0 | S0 | $0 | %0 $0 $0 $0 | S0 | s0 | S0 | S0 | S0 | S0 | S0 | $0 | SO | S0 | S0 | SO |s0 0[50 0| 50 $0
40 s0j%0] %0 0| %0 S0 | %0 | S0 | s0 | %0 $0 s | %0 50 50 $0 50 50 50 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 $0 S0 $0 $0 $0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 0
41 $0]%0] $0 $0 $0 S0 $0 S0 | s0 | %0 $0 S0 | %0 S0 $0 $0 50 S0 S0 S0 $0 $0 $0 S0 S0 S0 S0 $0 S0 S0 S0 0 0 0 0 S0 S0 S0 S0 [$0 $0[$0] S0 S0
TOTAL _ |%0[S0) 50 $324| $686 [$1.058) $1.441 |$1.836(52.244(52.665| $3.102  [$3.553|$4.022| $4.508 [$5.014| $5.541 | $6.091 | $6.666 | $7.268 | $7.900 | $8.566 | $9.268 |$10.012$10.803|$608.303|$609.207|$65.405|$66.459|$67.609|$68.873|$70.279|$71.859 666/$75.774 03[$81.465$85.680($92.003$52.44: S 2.269.894 [$2.269.894)
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DURACION DEL PROYECTO |mes 38

VARIABLES DEL PROVECTO SQUEMA FINANCIAMIENT] |ASE DECONSTRUCCION HAST/ mes 29| 3689460,301
TOTAL DE VENTAS | $2.196.671 RESERVA| 1% |5 314 65000
INICIO DE VENTAS mes3|  [ENTRADA| 20% | $12.239
RACION FASE DE VEN] 35 meses CREDITO | 80% | $58.578 ventas $ 6.663.236 5% 333161,7903
10DO ENTREGA CRED| 0 meses CUoTAS| 36| cuotas 73222,37149 95% 6330074,015
IRIDO DE ESCRITURACI{ 2 meses|
C DE VENTAS
T 1er PERIODO DE VENTAS (MESES) e
o1 2 3| 4 5 6 7 8]0 10 u | n 13 1 15 16 [ 17 [ 18 | 19 [ 20 | 21 [ 22 [ 23 | 24 [ 25 [ 26 | 27 [ 28 2 30 | 31 | 32 [ 33 [ 3¢ | 35 [ 3 [ 37 [ 38 [39]a0[a1 48[49]50]
1 S0[s0] S0 [¢314] $350 | $350 | $350 | 350 | $350 | $350 | S350 [ $350 [ $350 | 4350 | $350 | 350 | $350 | $350 [ $350 | $350 | $350 | $350 | $350 | $350 | $350 | $350 | $350 | $350 | $350 [$25.454 | $25.454 [ $350 | $350 | $350 | $350 | $350 | $350 | $350 | $350 $62.762 $ 62762
2 R S0 | $314 [$360 | $360 [ 5360 | $360 | $360 [ 5360 [ $360 | 360 | 360 | $360 | 5360 | $360 | $360 | $360 | $360 | $360 | $360 | $360 | $360 | $360 | $360 | $360 | $360 | $360 | $25.465 | $25.465 | $360 | $360 | $360 | $360 | $360 | $360 | $360 | $360 [$0) 0 0[s0] $62.762 $ 62762
3 sols0] %0 S0 S0 [¢314] 371 [s371|¢37a|da7a| $371 [ $37a|$3n| s371 | ¢37a| s371 [ ¢37a 371 ¢37a| $371 | $371 | 371 | §371 | $371 | 6371 | $371 | $371 | $371 [ $371 |$25.476 | $25.476 | $371 | $371 | $371 | $371 | 6371 | $371 | $371 | $371 [$0]%0) $62.762 $ 62762
4 solso]  $0 S0 S0 [ o | ¢314 [382|$382[¢382] $382 [ $382|$382| 382 | $382| 5382 | $382 ] 5382 | $382 | $382 | $382 | $382 | $382 | $382 | 382 | $382 | $382 | $382 | $382 |$25.487|S25.487 $382 | 382 | $382 | $382 | 382 | $382 | $382 | $382 $62.762 $ 62762
5 R S0 S0 [ S0 | S0 [s314]$395[¢305[ $395 [ 9395 |$395| 6395 | $395 [ $395 [ 4395 [ 5395 | $395 | $395 | $395 | $305 | $395 | $395 | $395 | $395 | $395 | $395 [ $395 |$25.500 | $25.500 | $395 | $395 | $395 [ $395 | 395 | $395 | $395 | $395 [$0) S0 0[s0]  $62.762 $ 62762
6 sols0] %0 S0  $0 [ %0 | S [ S0 |$314]%408] $408 [$408 |$a08 | 408 | $408 | 408 | 408 | $408 | $408 | $408 | $408 | $408 | $408 | $408 | 408 | $408 | $408 | $408 | $408 |$25.513 | $25.513 | $408 | $408 | $408 | $408 | 408 | $408 | $408 | $408 |$0|50) $62.762 $ 62762
7 solso] 0 S0 S0 [0 | o [ so| so [¢3maf a2 [$a2|sa2| 422 |$a22| Sa2n | 422422 $a22 | S422 | $422 | S422 | sa22 | $422 | S422 | $a22 | 422 | S422 | $a22 [$25.527]S25.527| $422 | S422 | sa22 [ $a22 | S422 | sa22 | 422 | S422 $62.762 $ 62762
8 sols0] 0 S0 s0o [ o] s [0 o] % 6314 | 5437 [ 437 | 437 [ 5437 | 8437 | 9437|9437 [ 6437 | $437 | $437 | $437 | 437 | $437 [ $437 | 437 | $437 | $437 | $437 | S25.542$25.542 | $437 | $437 | $437 | $437 [ $437 | 437 | $437 | $437 [S S0 s0[s0[s0[ $e2.762 $ 62762
9 sols0] %0 S0 $0o [0 | % [0 ] 0| % 50 6314 [ 6453 | $453 [ 6453 | 453 [ 6453|4453 | 453 | $453 | 6453 | 6453 | $453 | 453 | $453 | 453 | 453 | $453 | 6453 | $25.558|$25.558 | 9453 | $453 | $453 | 453 | $453 | 453 | 6453 | $453 $62.762 $ 62762
10 Solso] S0 So[ o [0 ] s [0 so] % S0 S0 [6314] sa71 [Sa7a| a7t [sa71|sa7i| Sa7a | $a71 | S471 | sa71 | $a71 | Sa71 | sa71 | 471 | Sa71 [ $471 | $471 | $25.576]$25.576 | S471 | Sa71 | $471 | Sa71 | sa71 | 471 | Sa7a | $a71 0[s0] S62.762 $ 62762
1 R S0 0o [0 | s [0 o] % 50 s | % $314 [ 5490 | 490 | $490 | $490 [ $490 | $490 | 5490 [ $490 | $490 | $490 | $490 | $490 | $490 | $490 | $490 |$25.504|$25.594 | $490 | $490 | $490 | $490 | $490 | 490 | $490 | $490 S0 50[$0[$0] S0[s0[s0[ $62.762 $ 62762
2 so0ls0] S0 S0 S0 | S0 | S0 | 0| 0| %0 50 S0 | %0 %0 $314| $510 [ 6510 | $510 | $510 | $510 | $510 | $510 | $510 | $510 | $510 | $510 | $510 | $510 | $510 | $25.615]$25.615 | $510 | $510 | $510 | $510 | $510 | $510 | $510 | $510 $62.762 $ 62762
13 Sols0] 0 So[ o [0 ] s [0 so] % S0 S0 | %o 0 $0 $314 | 9532 [ 9532 | $532 | $532 | 532 | $532 | 532 | $532 | $532 | $532 | $532 | $532 | 532 | $25.637|$25.637 | $532 | $532 | 532 | $532 | $532 | 532 | $532 | $532 0[s0] $62.762 $ 62762
14 sols0] %0 S0 s0o [0 | s [0 ] so] % 50 s | % 0 $0 %0 $314 | $556 | 9556 | $556 | $556 | $556 | $556 | $556 | $556 | $556 | $556 | $556 | $556 | $25.661 | $25.661 | $556 | $556 | $556 | $556 | $556 | $556 | $556 | $556 |SC 50[$0]$0] So[s0[s0] $62.762 $ 62762
15 sos0]  $o0 S0 so [so| o [0 so] % S0 S0 | %o 0 $0 S0 $0 [ 5314 3583 | 583 [ $583 | $583 | $583 | $583 | $583 | $583 | $583 | $583 | 583 [ 525.688 | $25.688 | $583 | $583 | $583 | $583 | $583 | 583 | $583 | $583 $62.762 $ 62762
16 R So[ so [ o] s [0 so] % S0 S0 | %0 0 $0 S0 S0 | So [$314] 612 [ s612 | $612 | S612 | se12 | 612 | Se12 | $612 | 612 | Se12 [$25.717[$25.717 [ $612 | $612 | S612 | se12 | $e12 | Se12 | se12 | $612 0[s0]  $62.762 $ 62762
17 sols0] 0 S0 s0o [0 | s [0 ] o] % 50 s | % 0 $0 %0 $0 | S0 | $0 | 6314 [ $6aa | 644 | S644 | $644 | S644 | S644 | $644 | S644 | $644 |$25.749[$25.749 | $644 | 644 | S644 | $644 | S644 | S644 | $644 | 644 [$0|S0[$0[S0[$0[50[$0 S0[s0[s0] $62.762 $ 62762
18 sos0]  $o0 So[ so [so| o [0 so] % S0 S0 | %o 0 $0 S0 $0 [ So [ so | So [$314 | $680 | $680 | $680 | $680 | $680 | $680 | $680 | S680 | $25.785$25.785 | $680 | $680 | $680 | $680 | $680 | 680 | $680 | $680 $62.762 $ 62762
19 R S0 o [ o] s [0 so] % S0 S0 | %0 0 $0 S0 S0 [ S0 [ so | So [ so [ ¢314 [ 720 | $720 | $720 | $720 [ $720 | $720 [ $720 [$25.825 | $25.825| $720 | $720 | $720 | $720 | $720 | $720 | $720 | $720 0[s0] $62.762 $ 62762
2 R S0 $0o [0 | % [0 ] 0| % 50 S | %0 40 $0 %0 S0 [ S0 [ g0 | so [ so | S0 | 314 | $765 | $765 | $765 | $765 | $765 | $765 | $25.870 | $25.870 | $765 | $765 | $765 | $765 | $765 | $765 | $765 | $765 |s0[$0 s0[s0[s0| $62.762 $ 62762
2 sols0] 0 S0 $0o | %0 | % [0 | 0| %0 0 S0 | %0 %0 $0 0 $0 [ S0 g0 | so [ g0 | S0 | S0 | $314 | $816 | $816 | $816 | $816 | $816 |$25.921$25.921| $816 | $816 | $816 | $816 | $816 | $816 | $816 | $816 $62.762 $ 62762
2 00| 0 S0 o [0 [ s [0 o] % S0 S0 | %0 0 $0 %0 $0 [ S0 [ so | so [ so [ o | so | so [ ¢314 [ se74 | $874 | 874 | S874 [$25.979|$25.979 | $874 | $874 | 874 | $874 | $874 | S874 | $874 | $874 |50 0 0[s0]  $62.762 $ 62762
23 00| %0 S0 $0 [0 | % [0 ] 0| % 50 s0 | s0 %0 $0 0 $0 [ S0 g0 | so [ g0 | 0o | so | so | S0 |6314 [ $941 | 941 [ $941 [$26.046 | $26.046| $941 | $941 | 941 | $9a1 | $941 | Soa1 | $941 | $941 [s0[$0 0[$0[so[$0] $62.762 $ 62762
2% sols0] 0 S0 o [ o] s [0 so] % S0 S0 | % 0 $0 S0 S0 [ so [ so | so [ so [ o [ so [ so | S0 [ so [ $314]$1.02051.020]$26.125|$26.125 [ $1.020] $1.020 | $1.020 | $1.020 [ $1.020 | $1.020 | $1.020 | $1.020 $62.762 $ 62762
2 00| 0 S0 so [ o] s [so] o] % 50 s | % 0 $0 %0 $0 [ so [ so| so [ so [ o | s | so [ o [ so [ so |¢314[60113]526.217]$26.217[51.113]$1.113 | $1.113]61.113]$1.113 | $1.113 [ $1.113 | $1.113 |$0) S0 0[s0] $62.762 $ 62762
26 50/30) 50 S0 $0 S0 50 S0 | S0 | s0 $0 $0 | S0 S0 S0 S0 S0 | S0 | s0 S0 S0 S0 50 $0 50 50 $0 S0 | $314 | $26.329 | $26.329 | $1.224 | $1.224 | $1.224 | $1.224 | $1.224 | $1.224 | $1.224 | $1.224 $62.762 S 62.762
27 sols0] o0 S0 $0o %0 | % [0 | 0| 0 0 S0 | %0 $0 $0 0 $0 [ S0 g0 | so [ g0 | %0 | s | g0 | % | S0 [ g0 | S0 [ S0 [$50.523] 61360 |$1360]$1.360 %1360 | $1.360 | $1.360 | $1.360 | $1.360 | $1.360 0| S62.762 $ 62762
2 00| 0 S0 S0 |0 | S0 | S0 | 0| %0 0 S0 | %0 $0 $0 $0 $0 | S0 | s0 | S0 | S0 | 0o | s | S0 | S0 | S0 [ S0 | S0 | S0 $0 | $50.523 | $1.530 | $1.530 | $1.530 | $1.530 | $1.530 | $1.530 | $1.530 | $1.530 |$0| S0 0[s0]  $62.762 $ 62762
29 sols0] %0 S0 s0 [0 | % [0 ] 0| % 50 S | %0 %0 $0 0 $0 [ so g0 | s [ g0 | % | s [ s0o | % [ [0 | s [ 30 $0 S0 [550.523] $1.748 | $1.748 | $1.748 | $1.748 | $1.748 | $1.748 | $1.748 $62.762 $ 62762
30 0[S0 %0 S0 S0 S0 S0 S0 | S0 | S0 S0 S0 | %0 S0 S0 S0 S0 | S0 | S0 | so S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 [$50.523| $2.040 | $2.040 | $2.040 | $2.040 | $2.040 | $2.040 0[S0]  $62.762 S 62762
31 00| 0 S0 s0o [0 | s [0 o] % %0 S0 | %0 0 $0 %0 $0 [ so [ so | so [ s0o | s [ s [ s0o | s [so ][ o] s [ 30 $0 %0 S0 | S0 [$50.523] $2.448 | $2.448 | $2.448 | $2.448 | $2.448 [ S0 S0[s0[s0[ $62.762 $ 62762
32 00| $0 so[ so [ so| o [so] so] %0 S0 S0 | %o 0 $0 0 $0 [ so [ so [ so [ so [ so [ so [ so | s [ so [ 0o s [ s0 $0 S0 S0 | S0 [ s0 [$50.523] $3.060 | $3.060 ] $3.060 | $3.060 $62.762 $ 62762
3 $0[s0] %0 S0 S0 | 0| so | S0 | so | S0 0 S0 | %0 0 $0 S0 S0 [ so [ so [ so [ so [ o [ so [ so | s [so[ o] s [ s0 $0 S0 $0 | S0 [ S0 | S0 [s50.523[$4.080] $4.080 | $4.080 0[s0]  $62.762 $ 62762
34 Soj0| %0 S| 0 S0 | %0 | %0 | %0 | % S0 S0 | S0 $0 0 S0 $0 | S0 | S0 | S0 | 0 | S0 | S0 | S0 | SO | SO | SO | S0 | %0 0 S0 $0 | S0 | S0 | SO | $0 [$50.523| $6.119 | $6.119 |$C 50]%0[$0 50/50[$0|  $62.762 $ 62762
35 sos0]  $o0 S0 so [so| o [0 so] % S0 S0 | %o 0 $0 S0 S0 [ so [ so [ so [ so [ so [ so [ so | s [so[ o] s [ s0 $0 S0 S0 | so [ so | o | So [ so [ss0.523[s12 $62.762 $ 62762
36 00| %0 S0 S0 0| %0 | 0| 0| %0 0 S0 | %0 $0 $0 0 $0 [ S0 | g0 | so | $o | S0 | S0 | S0 | S0 | S0 [ $0 | S0 | S0 $0 0 $0 | S0 | so | S0 | so | so | 0 | %0 0/$0 $0 s -
37 So[0] %0 S| 0 S0 | %0 | %0 | %0 | % S0 S0 | 0 $0 $0 S0 $0 | S0 | S0 | S0 | %0 | S0 | S0 | S0 | SO | SO | SO | 0 | %0 0 S0 $0 | S0 | S0 | SO | S0 | S0 | S0 | $0 |50/$0|$0[$0[$0]$0]$0 50/50[$0 $0 $
38 $0[s0] %0 S0 S0 | 0| $0 | S0 | so| S0 $0 S0 | %0 $0 $0 $0 $0 | S0 | s0 | S0 [ $0 | S0 | S0 | S0 | S0 | $0 [ S0 | S0 | 0 $0 $0 S0 | S0 [ so [ o | so [ so [ 0o [ %0 $0 $
39 00| 0 S0 S0 |0 | %0 | S0 | so| %0 50 S0 | %0 $0 $0 0 $0 | S0 | g0 | so | $o | 0o | S0 | S0 | S0 | S0 [ $0 | S0 | S0 $0 0 $0 | S0 | so | S0 | S0 | so | 0 | %0 0/$0 $0 $
) 00| %0 S0 S0 | 0| S0 | s0 | 0| %0 50 s | %0 %0 $0 %0 S0 [ so ] g0 | so [ g0 | s | s [ s0 | % [ [ 0| s [ 30 $0 %0 $0 | S0 [ so [ %0 | s [ g0 | 0 | o [$0]s0] 50[$0]$0] $0 $
4 ols0]  $0 o] o [0 [ % 0 [ S0 | so 0 0 | %0 %0 0 S0 0 [ S0 so | s [ g0 | % | s [ s0o | s [ s [ 0| s [ 0 50 0 0 | so | o | s [ so | %0 | S0 [ g0 0 s -
TOTAL  [50/$0] 50 $314| 663 |$1.023| $1.394 [$1.777|$2.172|$2.580] $3.002 |$3.439|$3.892| $4.363 |$4.852] $5.362 |$5.894|$6.451|$7.033| $7.645 | $8.289 | $8.969 | $9.689 [$10.454|$11.270|$12.144|$13.086|514.106|$15.218|$719.377|$720.737|$69.541|$71.290|$73.329| $75.777|$78.837| $82.916| $89.036| $50.751 0[50 $2.196.671 $2.196.671




[DURACION DEL PROYECT g
|SE DECONSTRUCCION HAS] mes 37,

VARIABLES DEL PROYECTO SQUEMA FINANCIAMIENT 3689460,301
TOTAL DE VENTAS | $2.196.671 RESERVA| 1% |$ 314 65000
INICIO DE VENTAS mes 3| ENTRADA| 5% | $ 2.824
RACION FASE DE VEN| 35 meses CREDITO | 95% | $69.561 ventas $ 6.663.236 5% 333161,7903
10DO ENTREGA CRED] 0 meses| CUOTAS | 36] cuotas 73222,37149 95% 6330074,015
IRIDO DE ESCRITURACI{ 2 meses
CRONOGRAMA DE VENTAS
S 1er PERIODO DE VENTAS (MESES) seET
of1 2 3 4 5 6 7[8[ 9 10 1 [ 12 13 14 15 16 | 17 | 18 | 19 [ 20 | 21 | 22 | 23 | 24 | 25 | 26 [ 27 | 28 [ 29 | 30 | 31 [ 32 | 33 [ 34 | 35 | 36 37 38 [39[40[a1 484950
1 solso] S0 [¢$314] $81 [ss1| 81 [s$81|$s1| $81 $81 $81 | $81 $81 $81 581 $81 | $81 | $81 | s81 | $81 | s81 | $81 | 81 | $81 | $81 | s81 | $81 | s81 | $81 | 81 | $81 | $81 | $81 | $81 | $81 | $81 | $29.893 | $29.893 [$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0]$0]s0]s0] $62.762
2 B $0 | $314 |$83| $83 [$83|$83| 983 $83 $83 | $83 $83 $83 $83 $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $83 | $29.895 | $29.895 |$0[$0|SC 0/$0[$0[$0|$0|  $62.762
3 s0lso] %0 S0 | S0 [s314] $86 |S86]3$86] 386 $86 $86 | $86 $86 $86 586 $86 | $86 | 86 | 386 | $86 | $86 | $86 | $86 | $86 | $86 | 386 | $86 | 586 | $86 | 86 | $86 | 86 | 386 | 86 | 386 | $86 | $29.898 | $29.898 [$0[$0 0[$0[$0]s0]s0]s0] $62.762
4 s0ls0] %0 s0| S0 [so[ s314 |sss[sss| 388 $88 $88 | $88 88 488 588 588 | 588 | 588 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $88 | $29.900 | $29.900 |$0[$0|50[$0[$0]50[$0[$0]50[$0[$0|50] $62.762
5 s0ls0] %0 s0| %0 [so| so [s31a[se1] g91 $91 o1 | So1 o1 $91 $91 $91 | $91 [ o1 | $91 [ $o1 | $91 | $91 | o1 | $91 [ o1 | $91 | $o1 | S91 | $91 [ So1 | $91 | $o1 | $91 | $o1 | $91 | $91 | $29.903 | $29.903 [$0[$0|[sC 0[$00[s0]s0]  $62.762
6 s0lso] %o s0] $o [so[ so | so[s314] 394 04 S04 | S04 S04 S04 594 594 | $94 | o4 | $94 | S04 | $94 | $94 | 94 | $94 | Soa | $94 | S04 | $94 | $94 | S94 | $94 | Soa | $94 | S04 | $94 | $94 | $29.906 | $29.906 |$0[$0 0[$0[$0]s0]s0]s0] $62.762
7 s0ls0] %0 S0 %0 [$o[ $o [%0]s0][¢314 $97 97 | S97 97 $97 $97 $97 | $97 | o7 | 597 | $o7 | $97 | $97 | 97 | $97 | o7 | s97 [ $o7 | s97 | $97 | 97 | $97 | o7 | $97 | $o7 | $97 | $97 | $29.909 | $29.909 [$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0]0]s0]s0] $62.762
8 solso] %0 s0] o [so[ $o [so[so] %o $314 | $101[$101] s101 | s101] Sto1 | 101 $101 [ S101 | $101 | $101 | $101 | 101 [ $101 | $101 | $101 | $101 | S101 | $101 | $101 | $101 | $101 | S101 | $101 | S101 | $101 | $101 | $29.913 [ $29.913 [50[s0 0[$0[s0[s0]s0] $62.762
9 solso] %0 S0 0 [$o[ ¢ [so[so] %o S0 $314 | 6105 [ 5105 [ 8105 | $105 | $105 | $105 | $105 | $105 [ $105 | $105 | $105 | $105 | $105 | $105 | $105 [ $105 | $105 | $105 | $105 | $105 | $105 | $105 | $105 | $105 | $105 | $29.917 | $29.917 [$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0]$0]s0]s0] $62.762
10 s0ls0] %0 S0 0 [so[ ¢ [%0[s0] %0 50 S0 [$314] 109 [ $109 | 6109 [ $109 | $109 [ $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $109 | $29.921 [ $29.921 |$0[$0[$0 0[$0[$0[$0] $62.762
11 S0ls0] %0 s0] o [so[ $o [so[so] %o S0 S0 | %0 $314  [S113[ s113 [ $113| 6113 9113 | $113 [ $113 [ $113 | $113 [ $113 | 6113 [ $113 | 6113 [ $113 | $113 | $113 [ $113 | 6113 [ $113 | $113 | $113 | $113 | $113 | $29.925 | $29.925 [$0[$0 0[$0[$0]s0]s0]s0] $62.762
12 s0lso] %0 S0 0 [$o[ ¢ [s0[so] %o S0 s [ %o 50 $314| 118 [s118 ] $118 | $118 | $118 | $118 | $118 | $118 | $118 | $118 | $118 | $118 | $118 | $118 | $118 | $118 | $118 | S118 | $118 | $118 | $118 | $118 | $29.930 | $29.930 [50]30[30[$0[50[$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0] $62.762
13 s0ls0] %0 s0] %0 [so] ¢ [%0[s0]| %0 50 s | %0 $0 $0 $314 | $123 [ 5123 | $123 | $123 | $123 | $123 | $123 | $123 | 5123 | $123 | $123 | $123 | $123 [ $123 | $123 [ 5123 | $123 | $123 | $123 | $123 [ $123 | $29.935 | $29.935 [S0[$0[$c 0]$0/$0/$0|$0]  $62.762
14 s0ls0] %0 S0 o [$o[ $o [s0[so]| %o S0 S0 | %0 S0 S0 S0 $314 | $128 | $128 | 5128 | $128 | $128 | $128 | $128 | $128 | $128 | $128 | $128 | S128 | $128 | $128 | $128 | $128 | $128 | $128 | $128 | $128 | $29.940 | $29.940 [$0]$0 0[S0[$0]s0]s0]s0] $62.762
15 s0ls0] %0 S0 0 [$o[ ¢ [s0[so] %o S0 s [ %o 50 $0 50 S0 [ 6314 | $134 | 6134 [ 5134 | $134 | 5134 | $134 | $134 | $134 | $134 [ $134 | $134 [ $134 | $134 | $134 [ $134 | $134 | 5134 | $134 | 5134 | $29.946 | $29.946 [$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0]$0]s0]s0] $62.762
16 s0ls0] %0 S0 % [so[ ¢ [s0[so] %0 50 S0 | %0 50 50 S0 S0 | S0 [ $314 | S141 [ $141 | $141 | 5141 | $141 | S141 [ $141 | S141 | $141 | $141 [ $141 | $141 [ $141 | $141 | $141 [ $141 | $141 [ $141 | $29.953 | $29.953 [S0[$0[SC 0]$0/$0/$0/$0]  $62.762
17 solso] %0 s0] 0 [$o[ ¢ [s0[so]| %o S0 S0 [ %0 50 S0 S0 S0 | S0 | S0 [ 6314 [ 5149 | $149 | $149 | $149 | $149 | $149 | $149 [ $149 | $149 [ $149 | $149 | $149 [ $149 | $149 | $149 | $149 | 5149 | $29.961 | $29.961 [$0[$0[$0 0[$0[$0]s0]s0]s0] $62.762
18 S0js0] %0 $0| S0 [$0| S0 [$0|s0]| %0 0 $0 | s $0 50 0 S0 | S0 | S0 | S0 |$314 | $157 | $157 | $157 | $157 | $157 | $157 | $157 | $157 | $157 | $157 | $157 | $157 | $157 | $157 | $157 | $157 | $29.969 | $29.969 |$0[$0|50[$0[$0]50[$0[$0]50[$0[$0|50| $62.762
19 Solso] %0 S0 o [so[ $o [so[so]| %o S0 S0 | %0 S0 S0 S0 S0 | s0 | 0 | so [ S0 |$314 | S166 | $166 | S166 | $166 | S166 | $166 | S166 | $166 | $166 | S166 | $166 | $166 | 166 | $166 | 5166 | $29.978 | $29.978 [$0[$0 0[$0[s0s0]s0] $62.762
20 50[$0 S0 S0 s0 S0 S0 |$0|s0| S0 S0 $0 | $0 S0 S0 S0 S0 | S0 | S0 | S0 | S0 | SO |$314 | $177 | $177 | $177 | $177 | $177 | $177 | $177 | $177 | $177 | $177 | $177 | $177 | $177 | $177 | $29.988 | $29.988 |$0|$0)30|$0|$0|$0[$0|$0|90|90[90[$0| $62.762
2 EE $0| S0 [so| $o [$0|s0]| %0 0 $0 | s $0 $0 $0 $0 | S0 | S0 | S0 | $0 | SO | S0 |$314 | 188 | $188 | $188 | $188 | $188 | $188 | $188 | $188 | $188 | $188 | $188 | $188 | $188 | $30.000 | $30.000 [$0]$0|SC 0[$0[s0[s0]s0]  $62.762
2 solso] %0 s0] o [$o] $o [so[so] %o S0 S0 | %0 S0 S0 S0 S0 [ s0 | so | so [ $o | So [ so | so |s314] 202 S202 ] $202 | 202 | $202 | $202 | $202 [ $202 | $202 | $202 | $202 | $202 | $30.014 | $30.014 [$0[$0 0[$0[$0]s0]s0]s0] $62.762
23 s0js0] %0 $0| S0 [$o| S0 [$0|s0]| %0 50 $0 | %0 50 50 0 $0 | S0 | S0 | S0 | $0 | S0 | S0 | S0 | S0 |$314 %217 | $217 | $217 | $217 | $217 | $217 | $217 | $217 | $217 | $217 | $217 | $30.029 | $30.029 |$0[$0[$0[$0|$0]$0]$0]$0]$0]50]50|$0| $62.762
2 s0ls0] %0 S0 % [%0] ¢ [%0[s0] %0 50 s | %0 %0 50 50 $0 | s0 | o | so | so | so | s0o | 0o | so | $o |s314]¢235] %235 $235 | $235 | $235 | $235 | $235 | $235 | $235 | $235 | $30.047 | $30.047 [$0[$0[$C 0[$00s0]s0]  $62.762
25 s0js0] %0 s0] %0 [so| s [s0|so] %0 50 s0 | %0 50 50 50 S0 | s0 | o | so | g0 | so | g0 | o | so | 0| S0 [9314] 2578257 $257 | 6257 | $257 | $257 | $257 | $257 | $257 | $30.069 | $30.069 |$0[$0 0[$0[$0]s0]s0]s0] $62.762
2 s0js0] %0 $0| S0 [$0| S0 [$0|s0]| %0 50 $0 | $0 $0 50 0 $0 | S0 | S0 | s0 | $0 | S0 | S0 | S0 | S0 | $0 | SO | S0 |$314 | $282 | $282 | $282 | $282 | $282 | $282 | $282 | $282 | $30.094 | $30.094 |$0[$0[$0[$0|$0|$0]$0]$0]$0]50|$0|$0| $62.762
27 Sojso] %0 s0] o [so[ o [so[so] %o S0 S0 | %0 S0 S0 S0 $0 [ 50 [ so | so [ so | so [ so [ so | so [ o so [ o | So [s314] 3145314 5314 $314 [ $314 | $314 | $314 | $30.126 | $30.126 |$0[$0 0[$0[s0[s0[s0] $62.762
28 s0js0] %0 $0] %0 [so| $0o [s0|so] %0 50 s0 | %0 50 50 50 $0 | $o | o | so | s0o | so | so | o | so | 0o so [ g0 S0 [ S0 |$314]353] 353|353 353 |$353 | $353 | $30.165 | $30.165 |$0[$0[$0 0[$0[$0]s0]s0]s0] $62.762
29 s0ls0] %0 $0| S0 [$o| S0 [$0|%0]| %0 S0 s [ %o 50 $0 50 $0 [ s0 | o | so [ s0o ] so| so| s | so| s | so[ o] so[ s0o]| o [5314]3403] %403 ] 5403 | %403 | 5403 | $30.215 | $30.215 [$0[$0[$0[$0 0[$0[$0[$0] $62.762
30 Solso] %0 0| so [so| % [so|so| %o S0 S0 | %0 S0 50 S0 S0 [ s0 [ o | so [ so | So[ so | so| so | o so[ o] so[ so[ o | so [$314]3a71]sara]s4r1]|sar1| $30.283 | $30.283 [$0[$0 0[S0[s0[s0]s0] $62.762
31 s0js0] %0 $0| S0 [$o| $0o [$0|s0]| s0 50 $0 | %0 50 50 0 $0 | S0 | o | S0 | $0 | S0 | S0 | S0 | S0 | 0 | S0 | $0 | S0 | S0 | S0 | S0 | $0 |$314 | $565 | $565 | $565 | $30.377 | $30.377 |$0[$0[$0[$0|$0]$0]$0]$0]$0]50|50|S0| $62.762
32 EE $0| S0 [$o| $o [$0|s0]| %0 0 $0 | s $0 $0 $0 $0 | S0 | S0 | S0 | $0 | S0 | $0 | S0 | $0 | S0 | S0 | $0 | SO | S0 | SO | S0 | S0 | SO |$314 | $706 | $706 | $30.518 | $30.518 |$0]$0|SC 0[$0s0[s0]s0]  $62.762
3 s0js0] %0 S0 %0 [so| $0o [s0|so] %0 50 S0 | %0 50 50 50 $0 | so | o | so | s0o | so | so| s | so| o so[ o] s0o[ o] s | S0 o] S0 | $0|$314]5941] 530.753 | $30.753 |$0[$0 0[$0[$0]s0]s0]s0] $62.762
34 s0ls0] %0 S0 0 [$o[ ¢ [s0[so] %0 50 S0 [ %o 50 50 $0 $0 [ s0 [ so | so [ so ] so[ so| s | so[ s | so[ o[ so[ so[ o] so[ o] so[ o] so[s314]s31.224] $31.224 [$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0[$0]$0]s0]s0] $62.762
35 s0ls0] %0 S0 % [s0] % [%0[so]| %0 50 S0 | %0 $0 50 50 $0 | s0 | o | so [ s0o | so| so | s | so| s | so| o] o[ o | o[ so] s | so[ % | o[ s0o]|359938 | $2.824 [$0]$0]$C 0[$00[s0]s0]  $62.762
36 s0ls0] %0 s0] o [$o[ ¢ [$o[so]| %o S0 S0 [ %0 S0 S0 S0 S0 [ s0 | so | so [ so | so [ so | o | so] s | so[ o[ so[ so[ o] so[ s |[so[so] s [ s0 S0 s0_so[so 0[50[$0]50]50]$0) S0
37 Sojs0| %o S0 s0 |%o| %0 |s0|s0| %0 S0 S0 | so S0 S0 S0 S0 | $0 | $0 | S0 | $0 | SO | SO | $O | SO [ SO | $O | SO | $O | SO | S0 | SO | SO | $O | SO | SO | S0 50 $0 0]$0/$0/$0[$0/50/$0[$0]$0[$0[$050 50
38 Soj%0| %0 S0 $0 [%0| %0 |s0)s0| %0 S0 S0 | s0 S0 S0 S0 S0 | $0 | $0 | S0 | $0 | $0 | S0 | SO | SO | SO | $O | SO | $O | SO | $0 | SO | S0 | SO | SO | SO | %0 50 0 0[$0 0]$0[$0[$0/50 S0
39 s0ls0] %0 s0] 0 [$o[ ¢ [so[so]| %o S0 S0 | %0 50 50 S0 S0 [ s0 [ o [ so [ s0o| so [ so[ o] so[ s | o[ so[ so[ so[ o] so[ s |so[so] s [s0 S0 s0_|so[so[so[so[so[so[so[so[so[so[so[s0] S0
40 S0js0| %0 S0 s0 |%o| %0 |so|so| %0 S0 S0 | so $0 S0 S0 S0 | $0 | $0 | S0 | $0 | $0 | SO | $O | SO | SO | $O | SO | $O | SO | $0 | SO | SO | $O | SO | SO | $0 50 $0 0[$0]50 0/$0/50/$0] 50
4 S0ls0] %0 s0] o [$o[ $o [so[so]| %o S0 S0 | %0 S0 S0 S0 $0 [ s0 [ so [ so [ so | So [ so [ o[ so[ o | so[ $o| so[ so| s [ so[ s [ o[ o] S| o 50 $0_so[so 0[$0]$0]$0]$0) S0
TOTAL _ [$0[$0 S0 9314 $395 [5478| $563 |$651|9743| $837 $934  |$1.035(51.140] $1.248 [$1.361] $1.479  [$1.602|$1.730|$1.864|$2.006]52.154|$2.311($2.477|$2.654|$2.842|$3.044|$3.261($3.497$3.753] $4.036|$4.350] $4.703| $5.106|$5.577| $6.142 | $6.848| $7.789 | $1.082.432 | $1.025.319|$0[ $0 0[s0 0] $2.196.671
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62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762
62.762

2.196.671
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ANEXO G: Flujo

CRONOGRAMA DE VENTAS
e Ler PERIODO DE VENTAS MESES) OTALVENTAS
0 1 2 3 4 5 3 7 8 9 10 1 0 3 1 I3 16 7 [ 19 0 n 2 3 u 5 % i 8 ® [ | a | | 3 | % | » | % | ¥ | %
Etapal 50 50 50 s S8 | SL0B | SL44l | 1836 | 2044 | 2665 | $3.100 | 63553 | 540 | $4508 | 50 | 5541 | $6091 | S6e6o | $7.268 | 7900 | $8566 | $9.268 | $10012 | 10803 | 5608303 | §609.207 | 65405 | 66459 | S67.609 | $68873 | 570279 | $7.859 | 73666 | $715.774 | $78303 | 81465 | $85.680 | 592003 | $52442 | $2269.8%4
Etapa2 50 0 50 s S663 | SL03 | SLa | SLamr | a2 | 2580 | 3002 | $3439 | 53892 | $4363 | 4852 | S5362 | $58%4 | Sbdsl | 57033 | 7645 | 8289 | 8969 | 9689 | 510454 | $11270 | $12.144 | $13086 | 514106 | $15218 | $719.377 | 5720137 | S69.541 | $71.090 | 13309 | $75.777 | 678837 | $82.9%6 | 583036 | $50751 | $2.196671
Etapa3 50 0 50 s 395 | o8 | sse3 | sest | M3 | sew | w4 | S1035 | SL140 | §1048 | S136l | SL479 | SLeoz | SL70 | Siged | 2006 | Saish | 2311 | a7 | sas4 | 2842 | S04 | 3261 | 53497 | $3753 | 4036 | $4350 | 54703 | $5.06 | $5577 | $6142 | Sesds | 67.789 [$1082432/51025319] $2.196671
TOTALMENSUAL 50 ) 50 5952 SL | §2559 | $33%8 | 5264 | 5058 | S6082 | 57037 | $8027 | $9053 | 10419 | $11227 | $12382 | SI3587 | S84 | S16.166 | S17.551 | 519009 | 520549 | §22.179 | 23911 | $622.416 | $624395 | $8L7S2 | $84061 | $86.980 | 6792286 | 195,365 | 5146.103 | 5150062 | $154.680 | $160.222 | 5167.149 | $176.386 [$1.263.471]51128512] $6.663.36
C0ST0S
TERRENO §193946 §193946
COSTOS DIRECTOS S0 50 S0 90 S0 90 50 95.836 $5.836 | $44.884 | S44.884 | $4d.884 S0 50 544884 | $44.884 | $88.438 | $149.118 | $149.118 | $105.563 | $201.855 | $272.047 | $236.635 | $238.437 | $194.882 | $201.855 | $228.693 | $193.080 | $194.882 | $151.328 | $158.300 | $185.138 | $88.846 | $90.648 | $90.648 S0 90 S0 S0 $3.455.801
COSTOS INDIRECTOS | $38.125 $41.581 | $32.902 530877 $30877 | $30877 $30.877 $18.449 | $18.449 | 18449 | $18.449 | 518449 S0 30 $18.449 | $18.449 | $18.449 | $18.449 | $18.449 | $18.449 | 18449 | $18.449 | $18.449 | S18.449 | $18.449 | S20575 | $20.575 | $20575 | $20.575 | $20.575 | $20575 | $20.575 | $20.575 | $20.575 | $20.575 | $20.575 | $20.575 | $20.575 S0 $798.820
TOTALMENSUAL | $s32.071 | 4151 | S92 | §30877 | $30877 | $30877 | S30877 | 4285 | s24285 | $33% | S6a3% | S633m | $0 S0 | $633% | $633% | 5106887 | $167.566 | 5167566 | 5124012 | 5220304 | $290,696 | $255.084 | $256.885 | 5213331 | 5200430 | $249.068 | $213656 | 215458 | 5171903 | S178876 | $205.714 | $109.422 | 5111224 | $111.224 | 20575 | §20575 | $20575 | S0 | $5.048567
FLUIODEEFECTIVO. | 632071 | S41581 | 32942 | 29925 | 529134 | 528319 | $27479 | 520021 [ $19127 | 657251 | $:56.295 | $:55306 | $9.053 | $10.119 | 52105 | $:50951 | $:93.300 | §-152720 [ 151401 [ 106461 | $-201.094 | $-270.147 | 5232905 | 232975 | 5409.085 | $401.965 | S-167.516 | 5-129.595 | $-128.78 [ 620383 | 5616.489 | 59,610 | S40640 | $43.456 | 548998 | S146.574 | $155.810 [$124289651.128512] 51614669 |
INVERSION $-832.071 | $-873.652 | $-906.594 $-936.520 $-965.653 | $-993.972 | $-1.021.451 | $-1.041.472$-1.060.600|5-1.117.850/$-1.174.146|$-1.229.451|5-1.220.398 $-1.210.279|3-1.262.384$-1.313.335$-1.406.635|5-1.559.356$-1.710.757|$-1.817.218|5-2.018.512| $-2.288.659 $-2.521. 564 $-2.754.538 $-2.345.454|$-1.943.489 | $-2.111.005 | $-2.240.600|5-2.369.4; $:912.549 | $-756.739 | $486.157 |$1.614.669
IACUMULADO COSTOS | $832.071 | $873.652 | $906.594 $937.471 $968.349 | $999.226 | $1.030.104 | $1.054.389 | $1.078.674 | $1.142.006 | $1.205.339 | $1.268.671 | $1.268.671 | $1.268.671 | $1.332.004 | $1.395.336 | $1.502.223 | $1.669.789 | $1.837.356 | $1.961.368 | $2.181.671 | $2.472.367 | $2.727.451 | $2.984.336 | $3.197.667 | $3.420.097 | $3.669.365 | $3.883.021 | $4.098.479 |$4.270.382$4.449.258| $4.654.971|$4.764.393 | $4.875.617|$4.986.841|55.007.416 $5.027.992  $5.048.567 | 35.048.567
|ACUMULADO VENTAS S0 %0 30 $952 52695 95.254 98.652 $12.916 | $18.075 | $24.156 | $31.193 | $39.220 | $48.273 | $58.392 | $69.619 | $82.001 | $95.587 | $110.434 | $126.599 | $144.150 | $163.159 | $183.708 | $205.887 | $229.798 | $852.213 |$1.476.608 ) $1.558.360 | $1.642.421| $1.729.001 |$2.521.287|$3.316.652|93.462.755|53.612.816| $3.767.496|$3.927.718| 4.094.867] $4.271.253| $5.534.724| $6.663.236
[TASA DE DESCUENTO 1604
VAN §261658
[TR MENSUAL 2089
[TRANUAL 814
RESULTADO ECONOMICO INDIC IEROS
VENTAS $6.663.236 TASA DE DESCUENTO ANUAL | 21,05%
ICOSTOS TOTALES $5.048.567 TASA DE DESCUENTO MENSUAL|  1,60%
UTILDAD $1614.669 N §261658
MARGEN % TIRANUAL 8%
3% TIR MENSUAL 2,08%
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ANEXO H: Amortizacion del Crédito Bancario

TABLA AMORTIZACION DE CREDITO BANCARIO

MONTO PRESTAMO S 1.666.027
INTERES ANUAL 9,33% SEGUROS  $ 216.584
PERIODOS MENSUALES 20 S 10829
CUOTA FIJA MENSUAL S 90.269
PERIODOS 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 13 14 15 16 17 18 19 20
SALDO INICIAL $ 1666027 $ 1588712 $ 1510796 $ 1432273 $ 1353.141 $1.273.393 $ 1.193.025 $ 1.112.032 s § 948152 $ 865.256 $ 781714 $ 697.524 $ 612678 $ 527.173 $ 441.003 $ 354.164 $ 266.649 S 178.453 $ 89.572
CUOTA FIIA $ 90.269 § 90.269 $ 90.269 $ 90.269 $  90.269 § 90269 $ 90.269 $ 90.269 $ 90269 $ 90.269 $ 90.269 $ 90.269 $ 90.269 S 90.269 $ 90.269 $ 90269 $ 90.269 $ 90269 $ 90.269 $ 90.269
INTERES $ 12953 § 12352 $ 11746 11136 § 10521 § 9901 § 9276 $ 8646 $ 8011 § 7372 § 6727 $ 6078 $ 5423 S 4764 $ 4099 S 3429 § 2754 $ 2073 § 1387 § 6%
ABONO CAPITAL $ 77315 § 77916 $ 78522 § 79133 $ 79748 S 80368 S 80.993 $ 81623 $ 82257 S 82897 $ 83541 § 84191 $ 84845 S 85505 $ 86170 $ 86840 $ 87.515 $ 88195 $ 88.881 $ 89.572
SALDO FINAL $ 1666027 $ 158712 $ 1.510.79 $ 1432273 $ 1353141 $§ 1273393 $1.193.025 § 1.112.032 $ 1.030.409 $ 948.152 $ 865256 $ 781714 $ 697.524 S 612.678 $ 527.173 § 441.003 $ 354.164 $ 266.649 $ 178.453 S 89.572 § (0)
SEGURO $ 10829 $ 10829 $ 10829 § 10829 § 10829 $ 10829 $ 10829 $ 10829 $ 10.829 $ 10.829 $ 10829 $ 10.829 $ 10829 $ 10.829 $ 10829 $ 10.829 $ 10829 $ 10.829 $ 10829 $ 10.829



