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RESUMEN

El siguiente Plan de Negocios tiene como objetivo verificar la viabilidad del
Conjunto habitacional Los Girasoles proyecto ubicado en la ciudad de Latacunga
en la parroquia Belisario Quevedo, conformado por 10 viviendas tipo VIP con un
area de 100 m?, mediante el andlisis de varios componentes entre los cuales
esta el entorno macroeconomico, la localizacion, el analisis de mercado, la
arquitectura, el analisis de costos, la estrategia comercial, el analisis financiero y
la gerencia del proyecto en la que se propone herramientas para la ejecucion del
proyecto inmobiliario.

Ademas, como parte del estudio se han planteado modificaciones en varios
aspectos originados por la crisis sanitaria mundial del COVID-19 para que el

producto sea mas apropiado para el cliente.

Bajo estos cambios en el presente documento se plantea una oportunidad de
negocios cuya inversion es de $ 608.900 dolares y tiene un ingreso de $ 809.200
dolares lo que proporciona una utilidad de 200.200 ddlares, es decir un margen

de 24% y una rentabilidad del 32% en un plazo de 12 meses.



ABSTRACT

The following Business Plan aims to verify the viability of the Los Girasoles
housing complex, project located in the city of Latacunga at Belisario Quevedo
parish, made up of 10 VIP-type homes with an area of 100 m2, through the
analysis of several components, among which is the macroeconomic
environment, location, market analysis, architecture, cost analysis, commercial
strategy, financial analysis. and the project management in which tools are

proposed for the execution of the real estate project.

In addition, as part of the study, modifications have been proposed in various
aspects caused by the global health crisis of COVID-19 to make the product more

appropriate for the customer.

Under these changes, in this document a business opportunity is proposed
whose investment is $ 608,900 dollars and has an income of $ 809,200 dollars,
which provides a profit of $ 200,200, that is, a margin of 24% and a profitability of
32%. within 12 months.
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1. RESUMEN EJECUTIVO
1.1. Introduccién

El conjunto habitacional “Los Girasoles” es un proyecto inmobiliario
residencial cuya ubicacién propuesta es en la ciudad de Latacunga,
especificamente en la parroquia Belisario Quevedo. Esta conformada por 10

viviendas de 3 dormitorios de tipologia VIP (Vivienda de Interés Publico).

Mantiene una planificaciébn desde cero y actualmente se encuentra en
etapa de disefio, el tiempo estimado para su ejecucion es de 12 meses en los
gue se desarrollara la planificacion general, la ejecucion y las actividades de

cierre.

A continuacion, se desarrolla un analisis serie de factores desde una

perspectiva gerencial que han permitido evaluar la viabilidad del proyecto, a
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continuacion, se encontrara el detalle de cada uno de ellos para que se tenga

una idea clara del modelo de negocio.
1.2. Entorno Macroecondmico

Como parte del analisis para determinar las oportunidades de inversion en
un pais es importante el estudio de varios indicadores macroeconémicos entre
los cuales estan el Riesgo Pais, la Inversion Extranjera Directa, el PIB, la
Inflacion, los indices de Precios de la Construccién, el Volumen de Crédito, las

Tasas Activas y Pasivas, entre otros.

Ecuador, con el paso del tiempo ha sufrido diversos cambios econémicos
y en los dltimos 10 afios ha atravesado una serie de picos en sus distintos
indicadores, sumado a esto tenemos la situacion actual del afio 2020 la misma
gue ha sido critica pues la economia mundial se ha detenido por la crisis sanitaria
del COVID -19.

Con el analisis realizado se llega a la conclusion de que el pais ha sufrido
un impacto importante en su economia pues las inversiones extranjeras han
disminuido, ha incrementado el desempleo y existe un decrecimiento del PIB, sin
embargo, no todos los indicadores reflejan aspectos negativos pues existe
estabilidad en las tasas de interés, el volumen de crédito ha permanecido

constante y los indices de precios de la construccion han disminuido.

Ademas, es importante destacar que la gestion del gobierno también es
beneficiosa para que el pais encuentre estabilidad pues ha logrado una
renegociacion de los bonos de la deuda externa permitiendo que el Fondo

Monetario Internacional lo incluyera en un programa de ayuda econémica.

Es asi, que a pesar de existir un escenario econdémico no tan beneficioso
para las inversiones aun existen motivos para desarrollar proyectos inmobiliarios

gue aporten en la mejora de la macroeconomia del pais.
1.3. Localizacién

El proyecto estard ubicado en la ciudad de Latacunga, en la parroquia
Belisario Quevedo, en el sector de Illuchi, zona que actualmente se ha convertido

en uso residencial por los diferentes beneficios ambientales que posee.
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La localizacion es favorable pues se encuentra en una zona que cuenta con
la facilidad de acceso a diferentes equipamientos (centros educativos,
instituciones financieras, minimercados, centros de salud, iglesias, unidades
policiales, industrias, gasolineras y estaciones de transporte) los cuales cubren

con las necesidades de los préximos propietarios de las viviendas del proyecto.

Posee una cobertura del 100% de los servicios basicos y ademas posee 2
vias principales de facil acceso vehicular, la Panamericana E35 y la via de
acceso a llluchi y una secundaria que accede directamente al proyecto, en estas

no existe una alta afluencia de trafico lo que permite una libre circulacion.

Adicionalmente un detalle importante para destacar es su ubicacion
estratégica de espacios naturales, entre estos el Cerro Putzalahua, esto resulta
beneficioso para el proyecto pues en las condiciones actuales la mayoria de las

personas prefieren tener acceso a espacios abiertos rodeados de naturaleza.
1.4. Analisis de Mercado

Mediante el analisis de la oferta y la demanda del sector se ha determinado
las siguientes caracteristicas importantes a tomar en cuenta dentro del plan de

negocios:

e El segmento objetivo para el cual se desarrollara el proyecto son personas
con una edad promedio entre 35 y 50 afios con un ingreso mensual de
$1.200 délares.

e Las familias a las que se destina el producto estan integradas por 3 0 4
personas, es en base a ello que se determind el nimero de dormitorios
gue tendra la vivienda.

e Latipologia de vivienda con mayor demanda es la de Interés Publico -VIP
por lo cual el precio maximo de esta no puede superar los $90.000
dolares.

e El precio por m2 en la zona es de $731 dolares

e EXxiste poca oferta en el sector lo que es beneficioso para el desarrollo del

proyecto inmobiliario.

1.5. Arquitectura
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El proyecto inmobiliario planificado inicialmente es un edificio de 3 plantas
y un subsuelo con 15 departamentos de 100 m? incluyendo un jardin en la planta
baja y balcones en las plantas superiores, implantado en un terreno de 1000 m?
cuyo COS total es de 1950 m?2.

El desarrollo arquitecténico cumple con el objetivo de la tipologia de
vivienda, proporcionar unidades habitacionales para personas de segmento
medio tipico para familias de entre 3 y 4 integrantes. Ademas, hace uso del 100%

del COS tanto en planta Baja como en el COS total.
1.6. Costos

Los costos totales para el proyecto y sus respectivas incidencias estimadas

en julio del 2020 se encuentran detalladas en la Tabla 1.

Cédigo Descripcion Costo Incidencia
1 Costo del Terreno $ 63.170 6,3%
2 Costos Directos $ 785.700 78,1%
3 Costos Indirectos $ 157.140 15,6%
4 Costo Total $ 1.006.010 100%

Tabla 1 Detalle global de Costos del proyecto (2020)
Fuente: Elaboracién Propia
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Es importante destacar que el costo se estimé en base a un nivel de estudio
de prefactibilidad tomando como referencia la planificacién arquitectonica de un
edificio de 3 pisos con 15 unidades habitacionales, el misma que tiene un periodo

de 10 meses de construccion y 2 meses de cierre y entrega del producto final.

llustracion 1 Vista Frontal Proyecto "Los Girasoles" (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

1.7. Estrategia Comercial

La estrategia comercial del proyecto se encuentra planificada desde las
4p’s del marketing, el producto, el precio, la promocion, y la plaza. En cuanto al
producto se encuentra especificada la imagen de la empresa promotora del
proyecto, y se ha asignado un nombre que lo identifique, a la par se definié un
slogan con el propésito de que estos elementos ayuden a posicionarlo en el

mercado.

Por otra parte, para estipular un precio base para el producto se tom6 como
referencia el estudio de mercado de manera que el precio total de cada
departamento sera $80.410 délares y existird un ingreso total de 1,2 millones de

dolares.

Para las actividades de promocién del proyecto se ha destinado el 3% de
los ingresos totales, los cuales representan un total $39.285 délares, con este
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valor se cubriran los gastos de los medios de promocion entre los cuales esta la
colocacion de 2 vallas publicitarias, la gestion de redes sociales, la presencia en

portales inmobiliarios, entre otros.

Finalmente, para la distribucién del producto se ha predestinado parte del
presupuesto para contar con personas especializadas en comercializacion tanto
para la venta directa e indirecta del producto con el propdésito de que el cliente
pueda tener acceso directo a la informacion necesaria para adquirir el bien
inmueble. A partir de lo mencionado anteriormente, la estrategia de

comercializacion se desarrollara en un periodo de 10 meses.
1.8. Analisis Financiero

El analisis financiero del proyecto inmobiliario planificado inicialmente fue
analizado desde dos puntos de vista, el primero considerando un proyecto puro,
es decir que el promotor cubre con los gastos totales del mismo sin contar con
el apoyo de una institucion bancaria, y el segundo considerando un proyecto
apalancado en el cual se recibe un financiamiento del 33% de los costos totales

gue ayuda a dividir el riesgo.

En la Tabla 2 se puede observar un resumen de los indicadores financieros

de los dos casos.

Descripcion Proyecto Puro Proyecto Apalancado

Ingresos $ 1.236.303,75 % 1.568.287,05
Egresos $ 1.006.010,00 $ 1.355.888,86
Utilidad $ 230.293,75 $ 212.398,19
Margen 18,63% 13,54%
Rentabilidad 22,89% 15,66%
VAN $ 134.667,62  $ 147.763,38
TIR anual 49,22% 64,37%
TIR mensual 3,39% 4,23%
Méaxima Inversion $ 820.448,62 $ 500.395,69
Tabla 2 Resumen de los Indicadores Financieros del Proyecto Puro vs Proyecto

Apalancado(2020)

Fuente: Elaboracion Propia
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Dentro de la comparacién realizada anteriormente, es importante destacar
gue el proyecto apalancado tiene menor utilidad que el proyecto puro por el pago
de los intereses del préstamo que se adquiere.

Por otra parte, dentro del analisis financiero se estudia la sensibilidad que
resiste el proyecto puro a distintos factores entre ellos el incremento porcentual
de los costos de construccion del 14,12%, la disminucién porcentual de los

ingresos del 12,37% y la extension de un mes y medio en el plazo de ventas.
1.9. Optimizacién

Como parte del analisis general del plan de negocios se plantea una mejora
al proyecto con la finalidad de que se apegue a las necesidades que han surgido
de las condiciones actuales, estas inician a partir del estudio del mercado el cual
refleja una nueva tendencia de preferencia hacia el tipo de producto con mayor
demanda, a partir de ello se decide desarrollar un conjunto habitacional en lugar

de un edificio.

Es asi como, el proyecto cambio su programa arquitectonico y se establecio
el disefio de 10 viviendas de 110 m?, las mismas que contaran con un
parqueadero independiente y un jardin, con estas modificaciones se ha originado
una reduccion del uso del COS Total del terreno sin embargo esta se encuentra

justificada con la tendencia de compra y preferencias del segmento objetivo.

Con los nuevos pardmetros arquitectonicos se actualizaron los costos

totales del proyecto obteniendo los siguientes resultados:

Codigo Descripcién Costo Incidencia
1 Costo del Terreno $ 63.170 10%
2 Costos Directos $ 454 824 75%
3 Costos Indirectos $ 90.965 15%
4 Costo Total $ 608.959 100%

Tabla 3 Detalle global de Costos del Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

A su vez, con la modificacion del producto fue necesario el cambio del
nombre, de manera que el proyecto se identificara como el Conjunto Habitacional

“Los Girasoles” cuyo slogan sera “La energia que tu familia necesita”.
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Ademas, los ingresos también cambiaron de manera que el valor total del
proyecto sera de $809.217 ddlares que se obtendran en un plazo de ventas de
10 meses. Por otra parte, en el andlisis financiero también se consider6 el
proyecto puro y apalancado y se obtuvo como resumen general los indicadores

financieros detallados en la Tabla 4.

Descripcion Proyecto Puro Proyecto Apalancado

Ingresos $ 809.217,00 $ 1.010.173,40
Egresos $ 608.958,80 $ 820.747,76
Utilidad $ 200.258,20 $ 189.425,65
Margen 24,75% 18,75%
Rentabilidad 32,89% 23,08%
VAN $ 137.994,19 $ 146.474,38
TIR anual 79,99% 111,93%
TIR mensual 5,02% 6,46%
Maxima Inversion $ -488.407,08 $ -294.672,37

Tabla 4 Indicadores Financieros Proyecto Puro vs Apalancado Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

De la misma manera la utilidad disminuye en el proyecto apalancado por el
crédito bancario del 33% del costo total. En cuanto a las sensibilidades el
proyecto resiste un incremento del 24% de los costos, una disminucién del 19%

de los ingresos y un aumento de 2 meses y medio del plazo de ventas.
1.10. Gerencia de Proyectos

Para el proyecto inmobiliario “Los Girasoles” cuyo estado de desarrollo se
encuentra en etapa de planificacion se han analizado las opciones de control y
con la informacién obtenida a partir del estudio de las areas de conocimiento
detalladas en la sexta edicién del PMBOK y el M6dulo de Gerencia de Proyectos
se ha elaborado una guia de gestién que permita administrar adecuadamente el
proyecto con el afan de optimizar al maximo los recursos y obtener un producto

de calidad.

Se han considerado las 10 areas de conocimiento las cuales son la gestion
de integracion, comunicacion, interesados, calidad, tiempo, costos, cronograma,
adquisiciones, recursos, y riesgos, y una serie de herramientas que permitirdn

gestionar las mismas de manera mas apropiada.
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2. ENTORNO MACROECONOMICO.
2.1. Antecedentes

El estudio de los indicadores macroecondmicos permite determinar los
componentes que aportan tanto al crecimiento como el decrecimiento de un pais
de manera que al analizarlos se puede reconocer oportunidades en el mercado

y la rentabilidad existente para iniciar nuevos proyectos empresariales.

Ecuador a través del tiempo ha ido transformando su economia esto debido
a una serie de factores en los que evidentemente se encuentra la dolarizacién
(2000) pues a partir de ese momento, al adoptar el délar el movimiento de la
economia y sus estadisticas lograron cierta estabilidad en la que se disminuyé

la incertidumbre originada de la variacion del valor del sucre.

Uno de los momentos econdmicos mas importantes del pais se dio durante
los aflos 2007 al 2014 pues el pais vivié el boom del petréleo el mismo que
permitié un crecimiento importante de la economia del Ecuador y la disminucién
de la pobreza, sin embargo los desbalances que surgieron de la mala
administracion de los recursos han llevado al pais a una etapa de encarecimiento
en la que es necesario la busqueda de financiamiento al tener una escasez del
ahorro fiscal, es por ello que el gobierno actual ha adoptado medidas con las que
pueda impulsar el crecimiento, salvaguardar a las personas mas vulnerables y

estabilizar la macroeconomia. (Banco Mundial, 2019)

La realidad econdmica del pais influye en el desarrollo de varias industrias
es asi como actualmente el sector inmobiliario ha buscado la manera de
sobreponerse de la profunda recesion vivida entre el 2015 y el 2017 mediante

alternativas que han generado un crecimiento del 1.2% en el 2018.

La construccidon es una actividad vital para Ecuador pues genera valor
agregado a la economia local y aporta un porcentaje considerable al PIB del pais
y al ingreso de varias empresas nacionales, por lo que el estado a través del
Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS) ha aportado al
sector mediante la asignacion de capital dirigido a créditos hipotecarios lo que
ayudo a generar una mayor cantidad de demanda y la apertura de un nuevo
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nicho en el mercado con los proyectos de vivienda de interés social y publico Pro
Habitat. (Guaygua Salina, 2019)

Todos los componentes de la macroeconomia influyen en el desarrollo de
actividades productivas en el pais y a su vez atraen la inversion de manera que
todo cambio debe ser considerado para el planteamiento de cualquier clase de
proyecto que implique una inversién para de esta manera correr la menor
posibilidad de riesgo y plantear las mejores estrategias de viabilidad para el

actual desarrollo de proyectos inmobiliarios.

A continuacién, se analizaran las cifras macroecondmicas del pais en un
rango de 10 afios del 2009 al 2020 y una proyeccion hasta el 2023 para
determinar las variaciones existentes, las tendencias y los problemas

econdmicos del Ecuador.
2.2. Objetivos
2.2.1. Objetivo General

Estudiar las principales variables macroeconémicas del pais para
reconocer su situacion actual y asociarlas al desarrollo de un proyecto

inmobiliario.
2.2.2. Objetivos Especificos

e Desarrollar un levantamiento de datos los de indicadores econémicos del
pais para determinar la tendencia de evolucion de las condiciones
macroecondmicas del pais a partir del afio 2009 hasta la actualidad.

e Analizar la base de datos recopilada para reconocer como afectan en el
desarrollo y ejecucion de un proyecto inmobiliario con un plazo de 12

meses.
2.3. Metodologia

Para el desarrollo de este proyecto se realiza una investigacion de
distintos datos de las diferentes variables macroeconémicas para lo cual se

determinaron 3 etapas:
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1. Levantamiento de datos: Se investigo en las paginas oficiales del pais
(Banco Central del Ecuador, Instituto Nacional de Estadistica y Censos,
Contraloria General del Estado) para obtener estadisticas que
contemplan la situacion macroeconémica del pais en un rango de 10
afnos.

2. Procesamiento de informaciéon: A partir de la informacién obtenida se
clasificaran los datos desde el afio 2009 hasta la actualidad y se generara
una proyeccion hasta el afio 2023; todos los datos obtenidos formaran
parte de una base de datos para ser utilizados posteriormente.

3. Analisis de lainformacion: Se realizara un analisis de la evolucion histérica
de los indicadores macroecondémicos para reconocer los momentos de
expansion o contraccion del pais y se asociard a la industria de
construccion inmobiliaria.

Metodologia A (,
©, O
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1. 2
Recopilacion de indicado-  Clasificacion de la infor-

res economicos del pais maciéon econdémica para
patra Iconocer la situacion asociarla con el proyecto.
actual.

= v

J

3. 4.
Desarrollo de graficos que Analisis de los datos obte-
proyecten los indicadores nidos del estudio econémi-
econémicos selecciona- co.
dos anteriormente.

\_ ©

)
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5. 6.

Estudio de los factores am- Desarrollo de proyecciones
bientales que influyen en la de los indicadores en base
economia del pais. al tiempo de desarrollo del
proyecto estudiado.
llustracion 2 Metodologia Macroeconomia (2020)

Fuente: Elaboracién Propia
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2.4. Indicadores Macroeconémicos

Un indicador macroeconémico se compone por datos estadisticos
expuestas periodicamente por instituciones gubernamentales que permiten
reconocer la situacion de un pais, su rendimiento econémico y a su vez realizar
un seguimiento de la evolucion histérica de la economia, ademas, nos permite
pronosticar la tendencia y evaluar posibles escenarios a los que se puede

enfrentar un pais en el futuro. (EAE Business School, 2020)

A continuacion, se realizara el andlisis de los indicadores

macroeconomicos relevantes para el sector de la construccion.
2.4.1. Riesgo Pais

El Riesgo pais es un indicador de la macroeconomia que les sirve a los
inversionistas extranjeros para identificar que tan viable o no es invertir en un
pais pues mientras mas alto es el porcentaje de este indicador disminuye
considerablemente las posibles inversiones ya que con esta estadistica se

determina que tan probable es que el pais cumpla o no con sus obligaciones.

Riesgo Paises Latinoamericanos
21/09/2020

Venezuela L 29556
Argentina | 1.338
Ecuador 960
Brasil | 313
Panama | 313
México | 267
Colombia | 251
Uruguay | 179
Perd | 125
0 5.000 10.000 15.000 20.000 25.000 30.000 35.000

Grafico 1 Riesgo Pais Regional - 21 septiembre 2020
Fuente: (Morgan, 2020)/ Elaboracién Propia
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El ultimo valor de riesgo pais del Ecuador emitido por el Banco Central
con fecha 21/09/2020 fue de 960 (Morgan, 2020), en el Grafico 1 se puede
visualizar que en relacién con los paises de la region es el tercer pais con mayor
riesgo pais después de Argentina con 1.338 y Venezuela 29.556; por otra parte
las otros paises analizados como Brasil, Panama, México, Colombia, Uruguay y

Peru conservan valores bajos entre 125 y 313 puntos.

El andlisis elaborado desde el afio 2009 presentado en el Grafico 2 nos
demuestra el cambio constante del riesgo pais de pasar de un riesgo sumamente
elevado en 2009 a permanecer estable en unos valores promedio entre 900 a
600 puntos que siguen siendo elevados al compararlos con los paises de la

region.
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Gréfico 2 Promedios anuales Riesgo Pais — Ecuador
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)/ Elaboracién Propia

Es importante destacar que el punto minimo dentro de los 10 afios
analizados es en el afilo 2014 con 490 puntos para posteriormente elevarse a
994 en 2015 esto debido a la introduccion de nuevas leyes y politicas como las
leyes de herencias y plusvalia que representaron un efecto negativo debido a la

incertidumbre que generd en el sector de la construccion.

Por otra parte, existe un cambio abrupto en este indicador en el afio actual
(2020), debido a la presencia de una pandemia mundial COVID-19 en la que el

este valor se ha disparado hasta llegar a 6.063 el 23 de marzo y se ha mantenido
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en un rango entre 5.000 a 2.000 puntos, sin embargo, el 10 de septiembre el

indicador ha disminuido 1900 puntos hasta llegar a 952.

El motivo de esta reduccion es que en agosto el gobierno logré una
renegociacion de los bonos de la deuda externa lo que permitié que el FMI
incluyera al pais en un programa de ayuda econdmica lo que ha ayudado a
obtener estabilidad. (El Comercio, 2020)
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Grafico 3 Proyeccion Riesgo Pais Ecuador a 2023
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)/ Elaboracién Propia
*Valores estimados

La tendencia de proyeccion del riesgo pais expuesta en el Grafico 3 se
desarrolla en base a los criterios de endeudamiento del pais al obtener el crédito
del Fondo Monetario Internacional necesario después de la falta de ahorro fiscal
originado en el periodo de administracion del Expresidente Rafael Correa y con

relacion a la tendencia que ha tenido el Ecuador en los ultimos periodos.

Ademas, a pesar de atravesar la pandemia ya es evidente el cambio del
riesgo pais debido al apoyo del FMI considerando los ultimos valores, pero en
general el afio 2020 se mantendra elevado y se requerira de un afio 0 mas para

estabilizar este indicador.
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2.4.2. Inversiéon Extranjera Directa. (IED)

La inversién extranjera directa es uno de los indicadores con conexién
directa con el riesgo pais pues en base a las estadisticas que expone el Banco
Central de Ecuador un posible inversionista puede evaluar la rentabilidad de
invertir sus recursos en el pais, al estar enlazado con el indicador anteriormente
expuesto es importante el estudio del IED para saber si han seguido un mismo

crecimiento.

El Grafico 4 presenta las estadisticas de inversion extranjera directa
desde el afio 2009 hasta el tercer trimestre del afio 2019 expuesta en la balanza

de pagos anual del Banco Central del Ecuador.
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Gréfico 4 Inversién Extranjera Directa (IED) - Total Ecuador
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)/ Elaboracién Propia

Se puede identificar que los afios con mayor inversién extranjera fueron
el aflo 2015 con 1.331.260,34 de délares y el afio 2018 con 1.455.930,15 de
dolares, esto al comparar con el riesgo pais determina que a pesar de tener un
puntaje de 994 en promedio anual en el riesgo pais que es un rango elevado

existio una inversion extrajera considerable.

Por otra parte, en el afio 2018 el riesgo pais no fue tan elevado como el
anteriormente mencionado pues fue de 641 puntos y de igual forma la inversién
fue alta, es decir que si bien el riesgo pais es un factor relevante para el ingreso
de nuevos inversionistas no es un limitante para recibir IED. (Banco Central del
Ecuador, 2020)
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Bajo el analisis de esta tendencia de la inversion directa extranjera y
considerando los Ultimos 5 afios se espera que el IED para el afio 2023 sea

aproximadamente de 953 millones de ddlares.

En el Grafico 5 se exhiben los datos de la IED del sector de la construccion
con relacion al IED total no tiene un peso tan relevante como el sector de la
explotacion de minas y canteras pues te practicamente compone el 50% de este
indice, ademas se refleja que existe una desinversion en el sector en los afios
2009 y 2019.
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Gréfico 5 Inversion Extranjera Directa (IED) - Sector Construccion
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)/ Elaboracion Propia

Algo importante por acotar es que en el afio 2018 la inversion llego a 88
millones de ddlares esto se puede relacionar con la derogaciéon de la ley de la
plusvalia ya que a partir de este hecho se generé mayor confianza para los

constructores.
2.4.3. Producto Interno Bruto (PIB)

El Producto Interno Bruto es un indicador de la macroeconomia que refleja las
estadisticas de todos los bienes y servicios que han sido producidos por un pais

por un tiempo determinado, es decir que es un elemento que permite determinar
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la riqueza que posee una region y ademas permiten definir si un pais tiene o no

un crecimiento econdémico. (Sevilla A. , 2020)

En el Gréfico 6 se refleja las cifras histéricas en valores constantes del
PIB del Ecuador a partir del afio 2009, se puede observar que existe un
crecimiento cada afio hasta el 2016 en el que se evidencia un decrecimiento con
una tasa de variacion del -1.2% esto se da por la caida del precio del petréleo,
la apreciacion del délar y el terremoto del 16 de abril de ese afio pues estas

variables fueron determinantes en la actividad econdmica de ese afo.
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Grafico 6 PIB anual Ecuador y Tasa de crecimiento
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)/ Elaboracién Propia
*Valores estimados

A pesar de dichos acontecimientos el pais logro sobreponerse de forma
que en el afio 2017 el PIB crecié un 2.4% principalmente por el consumo nacional
de los hogares (+2.4%) y por la inversién en bienes de equipos (+6.1%) ademas
de las importaciones (+5%) y las exportaciones (+4.7%).

Todos estos factores permitieron que exista una mejor etapa econémica
en el pais y ademas exista mayores oportunidades laborales para la poblacién,

y empresariales. (Banco Central del Ecuador, 2020)
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El dltimo afio expuesto por el Banco Central fue el 2018 con un
crecimiento de 1.3% sin embargo en el afio 2019 se refleja un valor preliminar
de 0.1%.

El PIB para el afio 2020, segun el (FMI, 2020) decrecera un -9.4% esto
debido a la crisis que se ha atravesado con la pandemia en la que las actividades
econdmicos fueron suspendidas, sin embrago para el afio 2021 se espera que

exista una recuperacion en la que se alcance el 3.4% de crecimiento.

Hay que afiadir a lo mencionado anteriormente que el PIB fluctuara pues
una parte de este son las exportaciones de Ecuador a distintas potencias
mundiales (principalmente China) y estas contemplan el 20% del total de manera
gue con la suspension de comunicaciones y transporte es evidente la razén por

la cual se proyecta un decrecimiento. (Primicias, 2020)
2.4.3.1. PIB Per Capita

El PIB per cépita es uno de los indicadores que determina la relacion
existente entre el nivel de renta de un pais y su poblacién; de manera que es un
dato que demuestra el estado econdmico y de bienestar de un territorio
determinado. Ademas, este factor sirve para comparar la situacion econémico
entre paises, reconocer el descontento social y la desigualdad. (Sanchez Galan,
2020)

En el Gréfico 7 se observan los datos obtenidos del (Banco Central del
Ecuador, 2020) en el que se muestra un crecimiento constante hasta el afio 2011
luego de esto el crecimiento ha ido disminuyendo hasta decrecer a una tasa de

-1.2% en el afio 2016 por las razones ya expuestas en el apartado anterior.

Desde el aflo 2017 se observa nuevamente un crecimiento hasta el afo
2018 para nuevamente tener una tasa de -1%, la proyeccién esperada de
variacion es que en 2023 se tenga 0.4% como parte de un estancamiento del

crecimiento en el afio 2022. (Camara de Comercio de Guayaquil, 2019)
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Gréfico 7 PIB per capita y Tasa de crecimiento
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020) / Elaboracién Propia
* Valores estimados

2.4.3.2. PIB Sector de la Construccion

Al analizar el PIB también es importante considerar el sector de la
construccion pues a través de esto se puede determinar si el movimiento en la
industria ha sido o no favorable, de igual forma se puede identificar los afios en
los que existi6 un alto indice y asociarlo a la situacién del pais ya sea a la

implantacién de una nueva reforma o a la presencia de factores externos.

En el Grafico 8 se observa el crecimiento y el decrecimiento del PIB a partir
del afio 2009, claramente en el afio 2014 el sector de la construccion fue uno de
los que mas aportaron a la economia del pais alcanzando una tasa de variacion
del 7.41%, a partir de ese afio el sector de la construccion ha ido disminuyendo
hasta reflejar factores negativos, sin embargo segun la proyeccion realizada en
base a los 10 afios anteriores se provee un ligero crecimiento del sector hacia
un 0.92%. (Banco Central del Ecuador, 2020)

La caida del crecimiento inicia principalmente cuando aparece la ley de la
plusvalia pues esta reforma estanco el progreso del sector, a su vez en el afio
2018 con la derogacién de dicha ley se reactiva el sector mejorando sus indices,

es decir que a través de este movimiento y las variaciones originadas en el flujo
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del PIB del sector se puede determinar cuan importante es el surgimiento de una

ley en la variacion del crecimiento.
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Gréfico 8 PIB Construccion y Tasa de crecimiento.
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)/ Elaboracién Propia.
*Valores estimados.

Igualmente, en los ultimos afios solo se han reflejado porcentajes negativos
por lo que se espera que los indices a corto plazo sigan el mismo curso hasta
gue a largo plazo se pueda levantar la tasa de crecimiento que segun la
proyeccion se dara en el afio 2023, por lo tanto, la recuperacion del sector va a

tardar.

Adicional a estos periodos de crecimiento y decrecimiento del PIB se suma
la Pandemia mundial originada por el COVID-19 la misma que ha generado
impacto en las actividades de la construccion pues implican el contacto humano

el mismo que es uno de los factores limitantes de esta enfermedad y su contagio.

A su vez, el Estado de excepcion implantado por el gobierno el 17 de marzo
del 2020 como medida para frenar la expansion del virus hizo que las actividades
se suspendieran lo que afecto notablemente al cronograma de las obras que se

estaban desarrollando en el pais.

Finalmente, las variaciones de crecimiento del PIB total y el PIB de

construccion reflejadas en el Grafico 9 reflejan que la orientaciéon de las
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variaciones del sector va de la mano con el valor global, pero la forma de

crecimiento y decrecimiento existente es mas pronunciada y significativa.
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Grafico 9 Comparacion tasas de variacion PIB Total vs PIB Construccion
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)/ Elaboracién Propia
*Valores estimados

En el 2011 Ecuador atravesé un pico de crecimiento del 7.9% del PIB del
sector de la construccion que se refleja en el crecimiento del PIB total con
17.55%; mientras que en el afio 2020 en base a lo estimado por el (FMI, 2020)
el PIB del sector decrecera al -0.71 % aunque este indice podria ser mas alto y

en relacion con el PIB total representara el -9.4%.

Ademas, la proyeccion estimada para el 2023 es de 2.3% en el sector y
0.92% en el total, es asi como se refleja claramente que la tendencia del PIB del

sector es proporcional al movimiento del PIB total del Ecuador.
2.4.4. Inflacion

La inflacién es un indicador que refleja el incremento de los precios de los
bienes y servicios de un pais a nivel general durante un periodo, es decir que en
un momento en el que existe este indicador se modifica el sentido del poder

adquisitivo de manera que la poblacién puede adquirir una menor cantidad de
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bienes con el mismo monto econdmico con el que compraba mas. (Sevilla A. (.,
2020)

El Gréafico 10 presenta las tasas de inflacion acumuladas desde el afio
2009 hasta la actualidad a partir de los datos expuestos del Banco Central del
Ecuador y con una proyeccion hacia el 2023 obtenida del Fondo Monetario

Internacional.
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Grafico 10 Tasas de inflacion acumuladas
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020) / Elaboracién Propia
*Valores estimados

A partir del afio 2011 la inflaciébn ha ido disminuyendo su porcentaje
constantemente hasta que en el afio 2017 el indice fue del -0.18, para el afio
2018 existo un incremento de 0.27 en la inflacién que posteriormente en el 2019
se convirtid en una deflacion del -0.05, esto es positivo para los habitantes del

pais y para los empresarios pues los costos se abaratan.

Para el afio 2020, el pais continuara en deflacion, y la proyeccién para los
3 afios posteriores muestra un ligero crecimiento, los datos que se exponen son
los proyectados por el Fondo Monetario Internacional en base a la situacion
actual del pais y sus indices de endeudamiento. (International Monetary Fund,
2019)
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El INEC expone un registro de los indices de Precios de la Construccion

gue representa un indicador que cuantifica a evolucién de los precios tanto de

materiales, equipos y maquinarias para reajustar los valores para los contratos

de las obras publicas. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos , 2020)

En el Gréfico 11 se observan los indices de los ultimos 10 afios han ido

aumentando paulatinamente de forma que paso de 214,44 en enero del 2009

a

243,25 en junio del 2020, en base a estos datos se puede intuir que la tendencia

de este indice es ligero decremento de los costos.
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Grafico 11 indice de precios de la construccion
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2020)/ Elaboracion Propia

Este hecho resulta favorable para el sector inmobiliario pues en base a los
datos los costos se mantendran estables y en ciertos casos disminuira, por lo
gue de acuerdo con esto se debe seleccionar los materiales de construccion y la
calidad de estos en base a la tipologia de construccion sin variabilidad; ademas

esta informacion nos ayuda a definir el presupuesto y sus probables
desviaciones.
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2.4.6. Salario Basico

El salario basico es la remuneraciéon que el gobierno fija para los
trabajadores del estado segun la actividad que desarrollan en el &mbito laboral,
el analisis de este indicador es relevante ya que a partir de estos ingresos se

realizan los pagos de los créditos hipotecarios.

En el Grafico 12 se muestran los valores estadisticos expuestos por la
(Contraloria General del Estado, 2020) en sus reportes anuales a partir del afio
2009 al 2020 de forma que se observa que ha existido un crecimiento
significativo en 10 afios de 218 ddlares a 400, ademas mediante el andlisis de
los ultimos afios (2017-2020) se elabor6 una proyeccion en base al crecimiento
gue se ha dado durante el periodo de administracion de Lenin Moreno.
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Gréfico 12 Salario bésico unificado
Fuente: (Contraloria General del Estado, 2020)/ Elaboracién propia
*Valores estimados

2.4.7. Canasta basica familiar

Para empezar el analisis de la canasta basica familiar hay que considerar
algunos factores, los principales son la canasta béasica, la canasta vital y el
ingreso familiar; para la realizacion del calculo de este indicador el INEC
considera un ingreso de 1.6 veces del salario basico unificado afiadido los

décimos (tercero y cuarto). (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2020)
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A continuacién, en el Grafico 13 se realiza la comparacion de los tres
factores mencionados anteriormente y se observa el crecimiento que se ha dado
desde el 2009 hasta la actualidad en la que la canasta basica del afio 2009 era

de $521 délares y ha ascendido a $747 ddlares en el afio 2020.

Ademaés, el incremento del ingreso familiar ha llegado a los $716 ddlares
de manera que la brecha existente en afios anteriores disminuyo, sin embargo,

la proyecciéon determina una nueva apertura.
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Grafico 13 Comparacion Canasta bésica, Canasta Vital Vs Ingreso Familiar
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2020)/ Elaboracion propia
*Valores Estimados

Hay que considerar que en el afio 2017 fue cuando se percibi6é un ingreso
casi igualitario entre el ingreso familiar con $700 doélares y la canasta basica con
$708 dolares es decir que se cubrid practicamente el 99% de los valores, esto
surgi6 a partir del incremento acelerado del salario basico unificado fomentado

en el gobierno de Rafael Correa.

Para el afio 2020 la canasta bésica familiar es de $717 dodlares y en
comparacion con el ingreso familiar de $747 se encuentra por debajo cubriendo
la totalidad, esta evaluacion es considerada por las entidades bancarias para
gue puedan proporcionar créditos de adquisicion de proyectos inmobiliarios
(viviendas o departamentos) pues mientras mas elevados son los ingresos en

comparacion a la canasta basica mayores son las posibilidades de pago.
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Las proyecciones expuestas se realizan en base a la tendencia que se ha
presentado en el ultimo gobierno de Lenin Moreno cuya administracion empezo
a partir del afio 2017.

2.4.8. Empleo, Desempleo y Subempleo

El empleo hace referencia a todas las personas que forman parte del
mercado laboral y desarrollan una actividad remunerada, es necesario analizar
este indicador para reconocer el porcentaje de crecimiento o decrecimiento del

empleo a nivel general y en el sector de la construccion.

En el Gréfico 14 se muestra la comparacion del empleo a nivel nacional
segmentado en 4 clases, el sector formal, informal, el empleo doméstico y los no
clasificados por sector a partir del afio 2009 hasta el 2019; es evidente que existe
una mayor tasa de empleos en el sector formal e informal, incluso en el afio 2018
los valores de ambos sectores se igualaron, es decir que tienen un porcentaje
equitativo.
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Grafico 14 Porcentaje de empleo a nivel nacional
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2019)/ Elaboracién Propia

Por otra parte, el sector con menor porcentaje de empleo es el no
clasificado dejando de lado al empleo domeéstico ya que sus indices son menores
y varian entre el 2% y el 3% del total a nivel nacional. (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos, 2019)
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El desempleo es una situaciéon en la que un grupo de personas no
desarrollan ninguna actividad laboral y a su vez no perciben ninguna clase de

ingresos econdmicos, sin embargo, poseen la capacidad y la habilidad de
desempenfar una labor.

En Ecuador, el porcentaje de desempleo ha ido disminuyendo
considerablemente, segun el Grafico 15 se puede ver que actualmente la
valoracion es del 4% y la tendencia se mantiene entre los 3% al 5% desde el afio
2009. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2019)

El Subempleo es un indicador que muy relevante en el pais pues durante
los ultimos siete afios se ha convertido en un problema latente pues la tasa nunca
ha sido menor al 50% y esto se debe al deficiente impulso del estado y las
empresas privadas por promover el empleo y aumentar la produccion, ademas
las personas que han sido desempleadas han empezado a formar parte del
subempleo o la informalidad laboral. (Enriquez, 2019)
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Grafico 15 Porcentaje de subempleo y desempleo.
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2019)/ Elaboracién propia

Actualmente, en el afio 2020 ha existido un incremento del desempleo en
el pais pues segun el INEC en junio el nimero de personas que forman parte de

este grupo son un millén, esto a raiz de la pandemia del COVID-19 pues debido
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a la emergencia varios negocios tuvieron que cerrar sus puertas dejando asi a

varias personas sin trabajo.

La situacion del mercado laboral claramente gira en torno al sector
informal debido a las condiciones de empleo adecuado existentes en el pais,
ademas con la informalidad se evaden ciertos tramites y se ha vuelto un método

de complemento para ajustar la economia de varias familias.

En el aspecto de la construccién segun el Grafico 16 la tasa de empleo ha
mantenido una tendencia casi lineal con contrataciones constantes, en el afo
2014 y 2015 existio un nivel mas elevado de empleo y esto se dio por el boom
de la industria inmobiliario, ya que se aprovechd esta etapa para desarrollar una

variedad de proyectos inmobiliarios.
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Grafico 16 Porcentaje de empleo en el sector de la construccion
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2019)/ Elaboracion Propia

2.4.9. Balanza Comercial

El estudio de la balanza comercial permite determinar el movimiento del
pais en base a la exportacion e importacion de productos entre los cuales se
consideran los materiales de la construccion, por lo que es necesario analizar

cémo ha crecido y decrecido este indice.
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En el Gréfico 17 se puede observar como desde el afio 2019 la balanza
tiene una valoracion negativa es decir que en los ultimos 10 afios ha existido un
déficit comercial pues ha existido una mayor cantidad de importaciones que
exportaciones, sin embargo, en el afio 2016 la balanza comercial fue positiva de

manera que existioé un superavit comercial relacionado con el precio del petréleo.
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Gréfico 17 Balanza Comercial
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)/ Elaboracién Propia

Para el afio 2020, la balanza comercial ha tenido un superavit de 1.277
millones hasta junio, este hecho se relaciona con la pandemia del COVID-19 y

gue ha afectado con mayor medida a las importaciones pues ha caido -24.4%.

Ademas, de lo antes mencionado las exportaciones también se han
contraido a un 13.6% lo que equivale aproximadamente a 1.5 millones de
ddlares, de estas exportaciones las que disminuyeron fueron las petroleras pues

la no petroleras (tradicionales) tuvieron un incremento del 9.2%. (Coba, 2020)

Por otra parte, la preocupacion mas latente de la exportacion en base al
coronavirus es la iliquidez por el retraso de los pagos de los paises asiaticos
(China) debido a problemas logisticos en los puertos por falta de personal, entre
los principales productos afectados son el camardn, banano, cacao, flores y
pesca.
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Este estancamiento de fluidez de pagos también ha provocado que la
rotacion de la exportacion se reduzcay en consecuencia la producciéon disminuya
e incluso se pierdan ciertos productos sin embargo el gobierno esta planteando
estrategias para contrarrestar este fator promoviendo la flexibilidad de la linea de

crédito en BanEcuador y Corporaciéon Financiera Nacional. (El Universo, 2020)

En el sector de la construccion el coronavirus ha afectado de manera que
ciertos materiales han empezado a escasear y algunas empresas han tenido que
detener el avance de sus proyectos ya que desde el aflo 2016 se amplié la
incidencia de uso de materiales internacionales, es asi como muchos
constructores se han visto afectados por la pandemia mundial derivada de esta

enfermedad. (Torres & Guerra, 2020)
2.4.10. Variacion del Precio del Petréleo

El petréleo es considerado como “oro negro” pues es el recurso natural mas
importante a nivel mundial para el sector de la industria ya que a través de esta
materia prima se pueden producir una serie de productos de multiples usos y
caracteristicas, es parte relevante de la economia ya que forma parte del
Producto Interno Bruto a través de las importaciones y exportaciones.

Si el precio del petroleo baja, los paises importadores disminuyen su gasto
favoreciendo de este modo a su economia, pero para los paises productores
afecta a su crecimiento econdémico ya que contraen la economia. (economipedia,
2020)

Dentro de la balanza comercial analizada anteriormente existe una variable
de alta relevancia y peso que afecta considerablemente el movimiento de la
economia del pais, esta es la variacion del precio del petréleo y la cantidad de

barriles exportados.

El precio histérico del petroleo expuesto en el Grafico 18 demuestra como
a partir del afio 2009 han existido picos de crecimiento y decrecimiento del valor
del barril, de forma que el precio mas notable en el periodo analizado fue en el
afio 2011 con un valor de $97,68 y se mantiene estable hasta el afio 2014 esta
etapa fue considerada como el boom del petréleo
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Grafico 18 Variacion del Precio del Petréleo
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)/ Elaboracién Propia.

A partir del 2015 el costo cae nuevamente y no ha vuelto a retomar un
precio similar y si bien crecié no fue un aumento relativo ya que mantiene una
tendencia de disminucion en la que en el mes de septiembre del afio 2020
conserva un precio de $39,60 dolares méas bajo de lo proyectado por el pais.
(Banco Central del Ecuador, 2020)

El factor méas relevante del descenso actual del precio del petréleo se dio
con el Coronavirus ya que China (pais mas afectado por el virus) es el mayor
importador a nivel mundial y a su vez ha existido una disminucidon de consumo
por la cancelacion de vuelos por aerolineas debido a la expansién de esta
enfermedad respiratoria, ademas el alza del petroleo se asocié a los indices

elevados del riesgo pais. (Reuters, 2020)

Ademas, con toda la crisis de la pandemia y a pesar de que el precio se ha
elevado hasta ahora el precio no ha logrado igualar al que se tenia antes de la
pandemia y también aun se conserva la incertidumbre de que el valor del barril
descienda por rebrotes del virus que producen limitaciones en los
desplazamientos.
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2.4.11. Tasas Activas y Pasivas

Las tasas activas y pasivas ayudan a conocer el porcentaje de interés que
imponen las entidades bancarias y las que estan obligadas a pagar las personas
gue adquieren una obligacion econdémica, de igual forma es un indicador que

permite evaluar los reajustes en las tasas que un usuario no puede predecir.

El BCE tiene registros historicos del sector financiero del pais, en el
Grafico 19 se muestra las variantes a partir del afio 2019 hasta la actualidad en
la que se puede observar que la tendencia que tiene la tasa activa en los ultimos
10 afios es constante, pero con una tendencia de reduccion, por otra parte, la
tasa pasiva hasta el afio 2014 conserva valores constantes y a partir del afo
2015 la tendencia va en aumento. (Banco Central del Ecuador, 2020)
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Grafico 19 Tasas Activas y Pasivas
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)

El incremento de la tasa de interés perjudica considerablemente a las
empresas pues existe una menor demanda de créditos, una menor capacidad
de endeudamiento del consumidor y por ende una menor rentabilidad y perdida

del mercado.

Ademas, al incrementarse el valor de los créditos disminuye el consumo

y las adquisiciones de forma que tiene un impacto directo en el sector
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empresarial y evidentemente afecta al sector inmobiliario pues en esta situacion

la adquisicion de una vivienda no resulta tan atractiva. (gerencie.com, 2017)

Por otra parte, con el descenso de la tasa de interés se reactivan los
créditos beneficiando a las empresas y a su vez influyen en la demanda de
productos, es decir que la adquisiciobn aumenta ya que los precios bajan, en este
tipo de periodo la economia crece y existe un impulso de progreso en las
industrias y a su vez en la calidad de vida de la poblacién pues aporta en el

aumento de los indices de empleo.
2.4.12. Volumen de crédito

El volumen de crédito es un indicador que evalla la cantidad de créditos
gue han sido otorgados por las instituciones bancarias y su fin de inversion. A
nivel nacional existen 2 categorias de estudio de créditos otorgados por la banca
privada y la banca publica (CFN, BanEcuador, Banco del Estado)

En el Grafico 20 se analiza el volumen anual de crédito de las instituciones
bancarias privadas en un rango de 4 afos, se puede constar que existe
variaciones notables entre aflos de manera que en el afio 2016 el volumen de
crédito no fue tan alto, en el afio 2017 el indice se elevo aproximadamente un
10% esto debido a las 6ptimas condiciones econdémicas del pais entre estas el
PIB.

El afio 2018 presenta una caida del 15% del volumen con relacion al afio
anterior esto debido al poco crecimiento econémico de Ecuador, por otra parte,
en el aflo 2019 el indice volvio a crecer, a partir de ello se puede concluir que la
tendencia muestra un comportamiento inestable y variado. (Superintendencia de
Bancos, 2019)
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Gréfico 20 Volumen de Crédito - Banca Privada
Fuente: (Superintendencia de Bancos, 2019)/ Elaboracion Propia

Por otra parte, existen instituciones privadas con un mayor porcentaje de
participacion en la asignacion de créditos esto debido al respaldo de cada una
de ellas para con sus clientes. En el Grafico 21 se observa que los bancos
principales con mayor volumen de crédito son el Banco Pichincha, Produbanco,
Banco Bolivariano, Banco de Guayaquil, Banco Internacional y Banco del
Pacifico no obstante existe una larga lista de instituciones a las cuales se puede

acudir para adquirir un préstamo bancario.
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Grafico 21 Porcentaje de Participacion Bancaria - Volumen de Crédito
Fuente: (Superintendencia de Bancos, 2019)/ Elaboracion Propia
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Al analizar la participacion del crédito por sector en el Grafico 22 se puede
determinar que existe una mayor cantidad de préstamos enfocados en el sector
comercial, en el consumo, en el microcrédito y en cuarta posiciéon se encuentra
la vivienda, también es notable que la evolucién de volumen de crédito para la
adquisiciébn se mantiene estable es decir que existe un flujo constante de
préstamos relacionados al aspecto de habitabilidad lo que resulta positivo para

los empresarios del sector inmobiliario.
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Grafico 22 Evolucién del Volumen de Crédito sectorizado
Fuente: (Superintendencia de Bancos, 2019)/ Elaboracién Propia

Por parte el sector publico ofrece créditos a través de sus bancos
principalmente por el (Biess) para impulsar el desarrollo y construccion de
proyectos de vivienda en terrenos propios con una tasa de 6.99%, de igual
manera apoyan con financiamiento de hasta la totalidad del proyecto. Estas
estrategias buscan sostener la economia de la industria de la construccién y
proporcionar propuestas de construccion de hogares para los sectores mas

vulnerables. (EI Comercio, 2020)



2.5. Conclusiones

Indicador

Tendencia

Riesgo pais ‘

Inversion
Extranjera

Directa

S

Descripcién

Desde el afio 2010 ha tenido un cambio
constante, entre crecimiento y
decrecimiento de los puntos, sin
embargo, mantiene valores elevados.
Con el COVID 19 el riego pais alcanzé
6.000 puntos y en septiembre disminuyo
hasta alcanzar los 960 puntos debido a
la renegociacion de los bonos de la
deuda externa.

En el afio 2015 hubo una amplia
inversion sin importar el aumento del
riesgo pais. En el afilo 2018 con la
derogacion de la ley de la plusvalia la
inversion aumento, en la actualidad este
valor ha disminuido debido a la
pandemia mundial del COVID-19 y al
incremento de los riesgos para

inversiones.

Impacto

64

Observacion
Para el calculo de indicadores financieros
con los valores del riesgo pais es
imposible, a pesar de que disminuyo su
impacto sigue siendo elevado.
La pandemia afectd criticamente a este

riesgo.

Con el COVID-19 las inversiones que
recibe el pais han disminuido y tardaran

en recuperarse.
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El PIB ha demostrado una incidencia de
crecimiento que decayo en el afio 2019 y
sigue teniendo un decrecimiento debido
a la pandemia, se proyecta que el PIB se
-9.4%

recupere minimamente en el afio 2021.

reducira y posiblemente se
En el afio 2017 el pais atravesO una
deflacion de la cual adn se encuentra en
proceso lento de recuperacién sin
embargo vuelve a existir una leve
tendencia de crecimiento la misma que
para el afio 2020 se ha visto opacada por
la presencia de la pandemia del COVID-
19

Segun el INEC

presentado en junio del 2020 los precios

altimo reporte del
han tomado tendencia de disminucion.
Los precios obtenidos han permanecido
estables desde el afio 2018 pues se

encuentran en un rango de $240 dolares.
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El PIB al tener un decrecimiento afecta a

las actividades pues existira una
contraccion en la economia lo que
produce desconfianza para los

inversionistas.

Es positivo ya que con la disminucion de
la inflacion los precios se mantienen
estables o disminuyen lo cual ayuda al
desarrollo de proyectos pues se elimina la
incertidumbre por posibles incrementos

de precios de materiales.

La disminucién de los precios de la
construccion es positiva pues disminuyen
los precios de los materiales lo cual puede
aportar en tener una mayor rentabilidad en

el proyecto que se desea realizar
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Este indicador ha tenido un crecimiento
anual constante, pero se refleja un
mayor incremento exponencial en la
administracion de Rafael Correa.

La canasta familiar ha incrementado
constantemente y a partir del afio 2018

ha mantenido indices constantes.

Existe un aumento desempleo y un 50%
de subempleo que no ha disminuido
desde hace algunos afios. Con la
presencia de la pandemia COVID-19 la
cifra de desempleados a junio del 2020

es de un millén de personas.
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Con el aumento del salario basico mejora
la capacidad de adquisicién y consumo y
a su vez mejoran la extension de créditos
por parte de las instituciones bancarias.
Esta tendencia tiene un efecto positivo ya
gue los ingresos estan aumentando
constantemente y con la estabilidad de la
canasta basica hay mayor capacidad
adquisitiva y de inversion.

No existen registros concretos de
ingresos por la gran cantidad de empleo
informal existente en el pais. EIl
incremento de personas desempleado se
origina por la pandemia pues al tener
impedimento  en la  salida, el
establecimiento del estado de excepciony
la restriccion en la circulacién varios
negocios han tenido que cerrar y varias
empresas han tenido que reducir su

capacidad de produccion.
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La tendencia que ha mantenido la
balanza comercial es de un déficit pues
se reflejan valores negativos. Hay que
rescatar que en el 2016 existié un tiempo
de superavit, el mismo que se ha vuelto
a reflejar en el afio 2020 debido a la
disminucibn  de  importaciones vy

exportaciones petroleras.

La evolucion historica del precio del
petréleo ha tenido puntos de declive y
auge. Actualmente el precio ha caido y
no ha cumplido con la previsto por el
gobierno e incluso llego a tener un valor
negativo, a pesar del COVID-19 el 21 de
septiembre del 2020 se registr0 un
precio alto para el barril, pero no tanto
como para igualar al precio previo a la

pandemia.
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La disminucion de la balanza comercial
afecta al sector de la construccion ya que
se reducen la importacion de materia
prima, ademas con el coronavirus China y
otros paises que exportan sus materiales
al pais han disminuido su producciéon de
manera que se desarrolla la escasez. Sin
embargo, algo positivo de esto es el
incremento del consumo de materiales
nacionales.

Aun existe incertidumbre sobre Ia
estabilidad del precio ya que si existe un
rebrote del COVID en la poblacién los
precios pueden volver a caer afectando
drasticamente a los paises que dependen

de este.



Tasas Activa »

y Pasiva

Volumen de

crédito

o

Las tasas de interés después de una
disminucion conservan valores
constantes, similares a los afios 2009 a
2015.

El volumen de crédito ha permanecido
constante y en la banca privada los
créditos de vivienda y construccion

ocupan el 4to puesto.
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La estabilidad de las tasas de interés
favorece al sector de la construccion ya
gue no existe impedimentos para buscar
financiamiento para la construccion de un
proyecto inmobiliario y a su vez hay mayor
posibilidad de créditos de adquisicion de
viviendas.

Las personas que quieren adquirir un bien
tienen una mayor cantidad de opciones de
financiamiento pues existe una variedad
de instituciones bancarias que ofrecen
crédito con tasa de interés bajas como el

Biess
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3. LOCALIZACION
3.1. Antecedentes

La localizacion de un proyecto inmobiliario es de fundamental importancia
pues es necesario estudiar los elementos que rodeen el terreno de forma que se
determine la accesibilidad, los recursos, y los servicios a los que se puede
acceder de manera que se logre proporcionar un valor afiadido a la edificacién

en construccion.

Con el andlisis de estos factores se puede reconocer los aspectos
negativos y positivos del terreno y del entorno especifico que lo rodea de forma
gue se pueda determinar las oportunidades y las amenazas par a evitar cualquier

clase de inconveniente que se asocie a la localizacion.

En el presente capitulo se analizara el sector en el que se va a posicionar
el proyecto que se encuentra ubicado en la provincia de Cotopaxi en el cantén
Latacunga en la parroquia Belisario Quevedo ubicada a 15 minutos del centro de

la ciudad, el terreno tiene un area de 1000 metros cuadrados.
3.2. Objetivos
3.2.1. Objetivo General

Analizar las variables de localizacion del proyecto para determinar las
oportunidades y generar un valor afiadido para el proyecto inmobiliario.

3.2.2. Objetivos Especificos

e Reconocer los elementos del macroentorno y microentorno del proyecto
inmobiliario mediante la investigacion de campo desarrollada en 1 mes de
forma presencial y virtual.

e I|dentificar el nUmero de servicios, equipamientos e infraestructuras que
puedan beneficiar al proyecto mediante el desarrollo de un mapa
descriptivo que refleje el entorno comercial y social antes del estudio de
la demanda.

e Determinar las caracteristicas especificas del terreno mediante la

evaluacion de sus beneficios y su facilidad de comunicacién con otros
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servicios complementarios para reconocer su factibilidad con el proyecto
inmobiliario.

e Establecer las posibles amenazas y riesgos que posee la localizacion del
proyecto debido a amenazas naturales mediante el andlisis de un mapa

de riesgos.
3.3. Metodologia

La metodologia que se implementara para analizar la informacién del

proyecto se divide en etapas.

Metodologia A (’

O O
1 2.
Determinar y clasificar ~ Estudio ~ geografico,
la informacion primaria ~ morfologicoy formal de
y secundaria. del macro entorno y el

micro entono.

. S

S 4.
Identificacion de Verificacion del uso de
beneficios turisticos, suelos en el sector
histéricos y culturales
del sector.

=

‘
\ A
J

5. 6.
Levantamiento de Estudio de equipamientos.

informacion de campo Instituciones educativas,

virtual de servicios comercio, transporte, insti-

asicos tuciones financieras,entre
otros.

llustracion 3 Metodologia Localizacién (2020)
Fuente: Elaboracion Propia



71

Recopilacion de informacion: La mayor parte de informacion procesada

sera de la observacion directa del entorno del terreno.

Procesamiento de la informacion: Seleccionar la informacién idonea para
reconocer los principales aspectos que influyen en la realizacion del proyecto

inmobiliario.

Andlisis de informacion: de la informacién procesada se analizara las

variables que pueden perjudicar o beneficiar al proyecto.
3.4. Localizacion del Proyecto

El andlisis de la ubicacion del proyecto se desarrollard desde un entorno
macro en la que se evalla en primera instancia la provincia, el canton y

posteriormente el sector especifico en el que se ubica.
3.4.1. Provincia

La provincia de Cotopaxi antes conocida como provincia de Ledn se
encuentra ubicada en el centro del pais, cuenta con una extension territorial de
6569 km2, su nombre le fue atribuido por albergar al volcan Cotopaxi, es una
provincia con gran &rea natural, innumerables tradiciones, aspectos culturales y

acontecimientos historicos. (Go Raymi, s.f.)

Cotopaxi tiene como limites las provincias de Pichincha al norte, Los Rios,
Bolivar y Tungurahua al sur, Napo al oeste, Santo Domingo de los Tséachilas y
Los Rios al este. Posee una ubicacién estratégica que le permite formar parte de
la industria agricola de manera que esta se ha convertido en su principal

actividad econémica.
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SIGCHOS

(_SAN MIGUEL DE

llustracion 4. Mapa politico de Ecuador
Fuente: Elaboracion propia

Esta conformada por 7 cantones que se pueden observar en la llustracion
4 y se encuentra ubicada en el noveno puesto de las provincias mas pobladas
del pais, posee varios atractivos turisticos entre ellos su arquitectura y urbanismo
gue muestran las caracteristicas de la época colonial y republicana elementos
gue forman parte de su cultura e historia, ademas posee nevados, volcanes,
lagunas que permiten atraer el interés de las personas tanto nacionales como

extranjeras.
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llustracion 5 Atractivos Turisticos Provincia de Cotopaxi (2019)

3.4.2. Canton.

El canton Latacunga posee una superficie de 1.506 km? distribuido en 5
parroquias urbanas y 10 rurales, es considerado el cantén cabecero de la
provincia. Esta ubicada a 2750 metros sobre el nivel del mar y posee un clima
templado de aproximadamente 11° centigrados sin embargo también existen
periodos en los que el clima frio predomina. (Gobierno Auténomo
Descentralizado Canton Latacunga, 2016-2019)
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11 DE NOVIEMBRE

llustracion 6 Mapa Politico de la Provincia de Cotopaxi (2020)
Elaboracién propia

El cantdn a lo largo del tiempo ha ido sufriendo por varias transformaciones
tanto en sus aspectos geogréaficos, econdmicos, culturales y sociales de manera

gue lo més evidente es el crecimiento territorial que ha poseido.

El canton alberga varias zonas que destacan en el turismo del pais entre
ellas tenemos las zonas de reservas entre las que se identifica la Reserva

Ecologica de los lllinizas, el Parque Nacional Cotopaxi, el Boliche, El Parque
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Nacional de los Llanganates y lo mas representativo los Paramos que son la
fuente de produccion de varios productos que cubren con algunas necesidades
humanas de alimentacion. (Gobierno Auténomo Descentralizado Canton
Latacunga, 2016-2019)

llustracion 7 Fotografia Los llinizas (2020)

El cantdén en cada una de sus parroquias posee una morfologia tipica de la
historia espafiola en las que se genera una distribucion formal que parte de un
parque rodeado de construcciones las mismas que reflejan un estilo
arquitecténico de caracter colonial; lo mismo sucede con sus calles y el valor
afadido existente es la presencia de mdultiples iglesias que representan la

creencia y la fe que rodea a la poblacién del cantén.
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llustracion 8 Fotografia Municipio de Latacunga (2019)

Segun el INEC, en base a su publicacion del censo del afio 2010, el canton
posee una poblacion de 170.489 habitantes, lo cual compone practicamente la
mitad de poblacién de la provincia que es de 409.205. (Instituto Nacional de
Estadistica y Censo, 2010)

3.4.3. Parroquia

La parroquia Belisario Quevedo, forma parte del Cantén Latacunga de la
provincia de Cotopaxi, en sus inicios la parroquia era considerado un barrio de
la Parroquia Ignacio Flores y se conocia como Guanailin (Guaina una palabra
kichwa que significa enamorado), es a partir del 6 de agosto de 1936 que se
convirtié en una parroquia independiente cuyo nombre fue asignado en honor al
educador, periodista y legislador Belisario Quevedo lzurieta. (Gobierno
Autonomo Descentralizado Parroquial de Belisario Quevedo, 2018)

Tiene una extension de 37,9 km?, una poblacién de 7.145 personas, sus
limites como se observa en la llustracion 9 son al norte la Parroquia lgnacio
Flores, al sur el Cantén Salcedo, al este la Parroquia Ignacio Flores y el cerro

Unabana y Palopo, y al oeste 3 Rios que son el Cutuchi, el llluchi y el Isinche.
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llustracion 9 Mapa Politico Canton Latacunga (2020)
Elaboracion Propia
Vocacion de uso agricola: La parroquia Belisario Quevedo posee areas
territoriales aptas para la agricultura de manera que la poblacion del sector se
dedica al cultivo reflejando de esta manera que esta actividad es la que aporta a

la economia de la region.
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Sin embargo, ha existido una transformacion en el uso del suelo de ser un
territorio agropecuario a uno de zonas urbanizadas o en proceso de urbanizacion
esto debido a la construccion del Campus de la Universidad de las Fuerzas
Armadas (ESPE).

llustracion 10 Fotografia Espe-L Campus Belisario Quevedo (2019)

Atractivos de la zona: Dentro de los principales atractivos de la zona esta
el cerro Putzalahua que alberga una gran cantidad de flora y fauna, ademas de
una maravillosa vista y una superficie apta para el ciclismo, estas caracteristicas

son las que incentivan y atraen el turismo.
3.4.4. Principales atractivos de la zona.

Dentro de los principales atractivos de la zona se encuentra principalmente
el cerro Putzalahua, y a una gran distancia el Volcan Cotopaxi, estos son sitios

de atraccion para los turistas.

El cerro Putzalahua se encuentra ubicado en la parroquia Belisario
Quevedo a 7 km del centro de la ciudad de Latacunga, posee una forma conica
y una altura de 3.523 metros sobre el nivel del mar; tiene un clima templado que

varia entre los 8 y 20 grados centigrados.
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Alberga una variedad de flora entre la que se destacan los helechos, los
pajonales y especies como el romerillo, la chuquiragua, zapatito; ademas, al
ascender el cerro en sus faldas se evidencian cultivos de varios tipos y mientras
se toma mayor altura es notoria la vegetacion natural tipica del paramo. Por otro
lado, la fauna que posee el sector son principalmente aves como buhos, tértolas

y torcazas.

llustracion 11 Fotografia Cerro Putzalahua (2020)

Lo mas destacado de este cerro es el mirador pues desde este lugar se
puede apreciar los volcanes (Cotopaxi, Tungurahua, Altar, lllinizas, Carihuairazo,
y Chimborazo), ademas de la parroquia Belisario Quevedo, la ciudad de

Latacunga y Salcedo, y parte de la ciudad de Pujili.

Otro atractivo que tiene es el ciclismo, pues la superficie del cerro es apta
para practicar esta actividad deportiva, de igual forma es un espacio apto para
caminatas, observacion de aves, fotografia e incluso realizar parapente. (Osorio,
2016)
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Desde la ubicacion del terreno hasta el cerro Putzalahua existe una

distancia de 7.8 kildmetros y un tiempo 19 minutos de recorrido.

\ ' = 7.8 KM

\

-, \
|

\5 \

llustracién 12 Distancia entre llluchi (terreno) y el cerro Putzalahua (2020)
Fuente: OpenStreetMap — Elaboracién propia

El volcan Cotopaxi es uno de los volcanes activos més altos del mundo y
el segundo mas alto del pais tras el volcan Chimborazo. Se encuentra ubicado
en la sierra central en la zona denominada “Avenida de los volcanes” a 62 km al
noreste de Latacunga y 75 km al sureste de Quito, su ecosistema predominante
es el paramo, con flora y fauna especial. Es considerado un monte sagrado, su
nombre segun la interpretacion Kichwa significa “Cuello de luna”.

El Cotopaxi sorprende a sus turistas por su forma coénica y su manto de
nieve, ademas por sus atractivos y las facilidades de acenso que posee gracias
a la presencia de refugios que proporcionan alojamiento, espacios de
alimentacion, integracion con las comunidades del sector lo que permite conocer
el aspecto cultural y proporcionar artesanias. Dentro de las actividades

permitidas en este lugar estdn la escalada (andinismo), la caminata, los
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campamentos, el paseo en bicicleta y la fotografia. (Ministerio de Ambiente,
2015)

llustracion 13 Fotografia Volcan Cotopaxi (2020)

Desde el terreno ubicado en la parroquia Belisario Quevedo hasta el

Parque Nacional Cotopaxi existe una distancia de 65 kilbmetros y un tiempo de

recorrido de :1 hora 37 minutos.
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llustracion 14 Distancia entre llluchi y el Parque Nacional de Cotopaxi
Fuente: OpenStreetMap — Elaboracién propia
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Ademas, la parroquia Belisario Quevedo cuenta con tradiciones culturales
como lo es la Mama Negra organizada por esta parroquia, que realiza cada afio
en el mes de agosto en conjunto con el festejo de su patrono San Bartolomé, en
esta se realiza el tradicional desfile con la presentacion de los 5 personajes de

esta fiesta, los mismos que son seleccionados dentro de los miembros de la

parroquia, estos no suelen ser solo adultos pues también pueden ser nifios.

| p— | y
& i

~

llustracion 15 Fotografia Mama Negra Latacunga (2020)

Adicional, este mismo evento es conocido a nivel nacional ya que en la
ciudad de Latacunga en el mes de noviembre se organiza la Mama Negra a la
gue acuden personas de todas partes del pais, este evento es organizado por el
Gobierno Municipal con el respaldo del Ministerio de Turismo, en 2005 fue

declarado Patrimonio Cultural Intangible de la Nacion.

Es importante mencionar que el desfile se realiza en devocion a la Virgen
de la Mercedes o de la Santisima Tragedia, el recorrido que realiza es por medio
de todala ciudad y en el mismo se presentan a los 5 personajes que son la Mama
Negra el personaje principal, el Capitan, el Angel de la Estrella, el Rey Moro y el
Abanderado; este es un festejo que llena de alegria y fortalece las tradiciones y
la cultura de la ciudad. (Aviles, s.f.)
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3.4.5. El terreno

El terreno del proyecto se encuentra ubicado en el ingreso de la Parroquia
Belisario Quevedo en el barrio Illuchi a 340 metros de la Panamericana Trocal
de la Sierra E35 en parte de la zona poblada de la parroquia, tiene una extensién
de 1000 m? con una cota maxima de 40 m? y una minima de 25 m? y una forma

completamente rectangular de superficie completamente plana.

SIMBOLOGIA

Ubicacion del
terreno

llustracion 17 Mapa de Ubicacion del Terreno (2020)
Fuente: Geo portal Gad Latacunga — Elaboracién Propia
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Dentro de la topografia del terreno se refleja que mantiene una superficie
plana libre de inclinaciones por lo que no se requiere de movimientos de tierra
significativos para el inicio de una construccion. Ademas, la ubicacion que tiene

aporta en la accesibilidad tanto de transporte como de varios servicios basicos.

llustracion 19 Mapa de ubicacién y detalle del terreno (2020)
Fuente: Geo portal Gad Latacunga — Elaboracion Propia

llustracion 18 Fotografia frontal del Terreno (2020)
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llustracion 20 Fotografia del Terreno (2020)

3.5. Informe de Regulacién Municipal (IRM) o Linea de Fabrica.

El Gobierno Autonomo Descentralizado del Canton Latacunga, a través de
su departamento de Direccién de planificacion emite el Informe de Regulacion
Municipal que contiene los datos del propietario, la ubicacion, la superficie, las
especificaciones del uso del suelo, las especificaciones para la construccion (el
COS, CUS, el lote minimo, el frente minimo, los retiros, la Altura en pisos y

demas regulaciones como amenazas Yy riesgo).

En el caso del terreno el area es de 1000 m2, con un maximo de pisos de
3 con una altura total de 9 metros cuadrados, el Cos de planta baja es de 65%,

el Cos Total de 165% para los 3 pisos, ademas de un retiro frontal y posterior de

Informe de Regulacion Municipal

3 metros.

Area 1000 m?
Perimetro 130
Altura pisos 3
Altura en metros 9m
Retiro Frontal 3m
Retiro Posterior 3m

Cos PB (%) 65%
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Cos Total (%) 195%
Zonificacion
Zona R2

Tabla 5 Informe de Regulacion Municipal

El uso de suelo determina que el terreno se encuentra ubicado en una zona

de uso residencial, ademas la calidad del suelo es apta para la actividad agricola.

3.6.

Equipamientos

En el andlisis que se realiza en el capitulo de localizacion es necesario un

estudio de campo que evidencie todos los servicios que existen en el sector.

N 9 Proyecto

9 Estacion de buses
@ @ Iglesias
%8
™ ' 09 Q”Q‘%QQ Q Salud
@ @ 0 Gasolinera

Entidades Finacieras

O
<

9 Unidad Policial
? Area verde
ESPE CamPUSQ 9 ") Minimercados
Belisario Quevedo

Centros Educativos

Industrias

Q0O

®

llustracion 21 Equipamientos
Fuente: Google Maps y Visita de Campo — Elaboracién Propia
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La parroquia Belisario Quevedo cuenta con algunos servicios de diferentes
tipos entre estos tenemos minimercados, centros educativos, iglesias, parques,
centro de salud, farmacias y un UPC, estos se encuentran detallados en la

llustracién 21.
3.6.1. Centros Educativos

En la parroquia Belisario Quevedo existen 3 instituciones educativas entre
las que tenemos 1 universidad, 1 escuela y 1 colegio, estas son netamente de
caracter fiscal. En la siguiente tabla se detallan dichos establecimientos y su

distancia con el terreno.

Centros Educativos

Establecimiento Distancia Tiempo
Universidad de las Fuerzas Armadas 3 km 7 minutos
(ESPE)

Unidad Educativa Belisario Quevedo 1.1 Km 2 minutos
Colegio Eudofilo Alvarez 1.4 Km 2 minutos

Tabla 6 Centros Educativos
Fuente: Google Maps — Elaboracion Propia

3.6.2. Areas Verdes

La parroquia Belisario Quevedo cuenta con una amplia variedad de area
verde, tanto para la recreacion como el turismo entre estas encontramos el
refugio del Putzalahua. Esta parroquia aun cuenta con varios espacios que
forman parte de la naturaleza del lugar que ademas representan la parte agricola

gue es actividad fundamental.

Area verde

Lugar Distancia Tiempo

Quinta Park 1.5 Km 3 minutos

Green Garden 2.5 Km 5 minutos

Refugio Putzalahua 3.2 Km 5 minutos

Parque Recreacional Santa Rosa 5.4 Km 10 minutos
Tabla 7 Area Verde

Fuente: Google Maps — Elaboracién Propia



3.6.3. Minimercados

llustracion 22 Areas verdes Parroquia Belisario Quevedo (2020)
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La parroquia no posee ningun centro comercial cercano sin embargo hay

locales de abastecimiento de viveres y legumbres como minimercados. En la

Tabla 8 se detalla la distancia de estos establecimientos con el terreno.

Minimercados

Lugar

Minimercado 1
Minimercado Maximaj
Minimercado 2
Cenacop

Distancia Tiempo
1.3 Km 2 minutos
1.7 Km 3 minutos
400 m 1 minuto
700 m 2 minutos

Tabla 8 Minimercados

Fuente: Google Maps — Elaboracién Propia
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3.6.4. Centros de Salud y Farmacias

llustracion 23 Fotografia Cenacop (2020)

La parroquia cuenta con un centro de salud tipo B en el que atienden 8
horas y existe la atencion de medico ocupacional, odontologo, laboratorio clinico,
ginecologia y obstetricia, este cubre toda la demanda de la parroquia. Ademas,

se ha considerado las farmacias que se encuentran en el lugar.

Centro de Salud y Farmacias

Lugar Distancia Tiempo
Centro de Salud Belisario Quevedo 1.9 Km 4 minutos
Farmacia 1 1.8 Km 4 minutos
Farmacia Profarma 450 m 1 minuto

Tabla 9 Centro de Salud y Farmacias
Fuente: Google Maps — Elaboracién Propia
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llustracion 24 Fotografia Centro de Salud (2020)

3.6.5. Entidades Financieras

En el sector no existe una variedad de entidades financieras de manera que
solo se cuenta con la Cooperativa de Ahorro y Crédito “VisAndes”, la misma que

se encuentra en el centro de la parroquia.

Entidades Financieras

Lugar Distancia Tiempo
Cooperativa de Ahorro y Crédito Vis 1.7 Km 3 minutos
Andes

Tabla 10 Entidades Financieras
Fuente: Google Maps — Elaboracién Propia
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3.6.6. Iglesias

Dentro del sector se encuentran iglesias tanto catolicas como evangélicas.
En la Tabla 11 se muestra a detalle estos lugares religiosos que se encuentra

cerca del proyecto propuesto.

Iglesias

Lugar Distancia Tiempo

Iglesia de llluchi 400 m 1 minuto
Iglesia de Dios Nuevo Pacto 350 m 1 minuto
Iglesia Belisario Quevedo 1.7 km 3 minutos

Tabla 11 Iglesias
Fuente: Google Maps — Elaboracion Propia

llustracién 25 Fotografia Iglesia Central Parroquia Belisario Quevedo (2020)

3.6.7. Seqguridad

La seguridad de la parroquia es controlada por una Unidad de Policia
Comunitaria ubicada en la parte central de la parroquia, es esta unidad la que se

ocupa de la seguridad de la zona.
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Seguridad

Lugar Distancia Tiempo
UPC Belisario Quevedo 1.8 Km 4 minutos

Tabla 12 Seguridad
Fuente: Google Maps — Elaboracién Propia
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llustracion 26 Fotografia UPC Parroquia Belisario Quevedo (2020)

3.6.8. Industrias

La parroquia Belisario Quevedo es una zona con variedad de produccién
tanto agricola, ganadera y de textil. Estas empresas proveen empleo a las
personas del sector de manera que mueve su economia. Una de las industrias

mas conocidas es Curtilan que es productora de productos sintéticos como

pieles.
Lugar Distancia Tiempo
Cereales La Pradera 1.6 km 3 minuto
Vivero Municipal 1.6 km 2 minuto
Curtilan 900 m 2 minutos

Tabla 13 Industrias
Fuente: Google Maps — Elaboracién Propia
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3.7. Vialidad y Transporte

Las principales vias son de facil acceso y forman parte de un recorrido
conociday principal hacia el centro de la parroquia, de igual forma se encuentran
en excelentes condiciones al estar asfaltadas, esto en gran parte es por la
presencia de la Universidad de las Fuerzas Armadas (ESPE) sede Belisario
Quevedo y las antenas de comunicacién ubicadas en las alturas del cerro
Putzalahua. (Gobierno Autonomo Descentralizado Parroquial de Belisario
Quevedo, 2018)

Existe una clasificacion de las vias entre las que se conocen las primarias,
secundarias, terciarias y adicionalmente la linea férrea; estas se encuentran

detalladas en la siguiente tabla.

Tipo de Via Km %
Primaria 33.65 21.90
Secundaria 62.54 40.70
Terciaria 54.56 35.51
Linea Férrea 2.9 1.89
Total 153.65 100

Tabla 14 Tipologia de Vias Parroquia Belisario Quevedo
Fuente: Gobierno Autbnomo Descentralizado — Elaboracion Propia

A pesar de existir una gran calidad de vias es evidente que predominan las
vias de caracter secundario y terciario, mientras que la tipologia primaria tiene
un porcentaje muy bajo sin embrago a partir del analisis realizado en el Plan de

Ordenamiento Territorial se ha evidenciado un cambio vial notorio.
3.7.1. Vias de acceso

La via de acceso principal a la parroquia es Unica y viene de la
Panamericana E35, sin embargo, existe dos vias alternas de acceso que no son
tan conocidas por el publico, una de ellas pasa por el terreno, estas también
tienen buena condicidén para la circulacion vehicular, estas vias mencionadas

anteriormente provienen del centro de la ciudad de Latacunga.
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Simbologia

Via Principal
Via Secundaria
Carretera General

llustracion 27 Mapa Vial (2020)
Fuente: Google Maps y Visita de Campo — Elaboracién Propia

Es asi como en caso en cualquier tipo de percance existe la posibilidad de
salir de la parroquia sin tener ningun impedimento.

3.7.2. Transporte Publico

Para la movilidad a la parroquia existe el transporte de la cooperativa
Belisario Quevedo que realiza un recorrido de la ciudad de Latacunga hacia el

centro de la Parroquia, dentro de su ruta cubre el recorrido hacia el Campus de
la Universidad de las Fuerzas Armadas (ESPE).

Ademas, hay una linea que cubre varios barrios de manera que las

personas que no se alojan en el centro también tienen la movilidad apropiada.
Los recorridos que realiza hacia barrios y parroquias son las siguientes:
Belisario Quevedo — ElI Chaupi

Belisario Quevedo — Santa Rosa
Belisario Quevedo — San Francisco
Por otra parte, hay cooperativas de camionetas como la Putzalahua, la

Tandanacui y Jesus del Gran Poder estas hacen recorridos a cualquier lugar de

la parroquia y circulan por los 3 tipos de vias que posee el sector, por lo general
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estas realizan aproximadamente 15 viajes al dia con precios entre 1y 5 dolares.
(Gobierno Autonomo Descentralizado Parroquial de Belisario Quevedo, 2018)

3.8. Servicios Basicos

La parroquia tiene una cobertura de servicios basicos incompleta sin
embargo en el caso de energia eléctrica tiene una cobertura casi total. La

cobertura de los servicios basicos se detalla a continuacion:

Servicios Basicos % de Cobertura
Red Publica 48%
Alcantarillado 50%
Energia Eléctrica 95%
Recoleccién Desechos Sélidos 42%

Tabla 15 Servicios Bésicos
Fuente: Gobierno Autbnomo Descentralizado — Elaboracion Propia

Cabe destacar que en la zona en la que se ubica la parroquia existe una
cobertura total de cada uno de los servicios esto se debe a que se localiza en el
barrio llluchi en el que cada vez existe una mayor construccion de infraestructura

de diversos tipos.

3.9. Riesgos y Vulnerabilidad de la zona

Amenazas Naturales Ubicacion Ocurrencia
Volcanica: Flujo de Sector occidental de la 130 afos
Lahares parroquia. aproximadamente
Inundaciones llluchi Con lluvias fuertes
Incendios Cerro Putzalahua Esporadicamente
Terremoto Toda la parroquia Esporadicamente

Tabla 16 Amenazas Naturales
Fuente: Gobierno Autbnomo Descentralizado — Elaboracion Propia
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La Tabla 16 muestra las posibles amenazas y riesgos que posee la
parroquia entre las mas serias a las que se encuentran expuesta esta el flujo de
lahares en caso de la erupcion del volcan Cotopaxi que afectaria solo a una zona
de la parroguia que no se encuentra cerca del proyecto y las inundaciones que
surgen con las lluvias prominentes, esta afectacion no es tan grave pues siempre

existen renovaciones en los sistemas de alcantarillado.

S oo

Simbologia
#  Poblados Expuestos a Riesgos
D Division Politica Administrativa Parroquial

4 ::.: Cantros Urbanos
m FALLAS GEOLOGICAS
RIESGO
ALTA SUSCEPTIBILIDAD A MOVIMIENTOS EN MASA
LAHAR
LAHAR - ALTA SUSCEPTIBILIDAD A MOVIMIENTOS EN MASA
LAMAR + ZONAS PROPENSAS A INUNDACIONES

ZONAS PROPENSAS A INUNDACIONES

BELISARIO
QUEVEDO

SALCEDO

llustracion 28 Mapa informativo de Riesgos
Fuente: (GAD Canton Latacunga, 2020) — Elaboracion Propia



3.10. Conclusiones

Indicador

Localizacion

Terreno

Equipamientos

Vias de acceso

Descripcién
El terreno se encuentra
ubicado en una zona
favorable de la parroquia
pues cuenta con una seri
de servicios
complementarios  que
aseguran la calidad de
vida en el sector.
El terreno posee una
superficie plana en un
100%, no cuenta con
inclinaciones ni fallas
geogréficas. Por ende,
tiene una morfologia y
una superficie apta para
realizar algunos tipos de
proyectos.
El sector cuenta con
servicios de varios tipos
ubicados a una distancia
considerable para
acceder con facilidad y
cubrir con las
necesidades de quien
reside en el sector.
Existen 3 vias de acceso
de caracteristicas
primarias, es  decir

poseen una  capa
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Impacto Vialidad




Transporte

publico

Servicios

Basicos

Riesgos

asféltica intacta y libre
de circulacion.

Hay la cobertura total
dentro de la parroquia de
una linea de transporte
que circula tanto en el
sector como a sus
afueras.

Existe un 100% de
cobertura de servicios

basicos.

Los riesgos que mas
perjudican al proyecto
son amenazas de flujo
de lahares e
inundaciones que si
afectan o bien al
proyecto o a sus vias de

accesibilidad
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4.  ANALISIS DE MERCADO

4.1. Antecedentes

El analisis de mercado es necesario para estudiar el estado en el que se
encuentra tanto la oferta como la demanda de proyectos inmobiliarios en el
sector de manera que se pueda determinar necesidades, gustos y preferencias

del cliente y a su vez identificar la competencia en base al estudio de la oferta.

En este capitulo se investigaran los factores en la ciudad de Latacunga, a
nivel macro, y la parroquia Belisario Quevedo de manera mas detallada. Se
identificard a la competencia y se estudiara minuciosamente las caracteristicas
gue posee esto en base a varias clases de segmentacion de mercado ya que la

oferta existente es muy limitada.

Esta investigacion permitira determinar el producto que se va a ofertar
dependiendo de los intereses que posee la demanda, ademas nos ayudara a
reconocer el segmento de mercado al que es mas conveniente atacar, esto
beneficiara al proyecto ya que se conocera hacia donde mismo apuntar para

competir de manera mas efectiva dentro del mercado inmobiliario.
4.2. Objetivos

4.2.1. Objetivo General

Analizar los elementos del mercado del sector para identificar el proyecto
idoneo a aplicar de manera que cubra con las necesidades y preferencias de la
demanda.

4.2.2. Objetivos Especificos

e Reconocer como se encuentra el mercado de la oferta y la demanda en
la ciudad de Latacunga y en la parroquia Belisario Quevedo mediante la
recopilacion de datos en fichas informativas elaboradas en 1 mes
aproximadamente.

e Investigar la competencia directa en el sector con relacion al mercado
inmobiliario y cada uno de sus componentes a través del desarrollo de

tablas con proyectos que se encuentren en oferta en el sector.
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e Realizar un levantamiento de fichas técnicas que demuestren las

caracteristicas de los proyectos inmobiliarios realizados en el sector

evidenciando su cantidad e influencia en el sector.

¢ Identificar las caracteristicas mas utilizadas en los proyectos inmobiliarios

y asociarlas con las preferencias del cliente a través de un estudio que

muestre el porcentaje de adquisicion de varios productos.

e Determinar el perfil del cliente a través del reconocimiento de necesidades

y preferencias en base a la recopilacion de datos demograficos y

poblacionales a nivel del micro y macroentorno.

4.3. Metodologia

Para la recoleccién de datos se aplica una metodologia basada en 4

etapas:

Recoleccion de informacion: Se realiza una investigacion de datos que
demuestren el comportamiento del mercado tomando en cuenta la
oferta y demanda de proyectos inmobiliarios e informacién de la
poblacion.

Procesamiento de informacion: Se seleccionara los datos adecuados
para determinar las caracteristicas predominantes dentro del mercado.
Andlisis de informacion: Se realizaran tablas y graficos que demuestren
la informacién procesada y que permitan determinar el perfil del cliente
y el tipo de proyecto.

Recomendaciones: En base a la informacion recolectada se
recomendara la segmentacién del mercado del cliente y el tipo de

proyecto inmobiliario.
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Recopilar la informacion
de la competencia
expuesta en redes
sociales y ballas publici-
tarias

N O

~

Desarrollo de fichas
informativas  de la
oferta inmobiliaria.

©

O

3 4.
Estudio y comparacion Clasificar informacion
de las fichas recopila- demografica del entorno
das de la oferta existen- gLatacunga y la parroquia
te en el sector elisario Quevedo)

9

)
A

D

Tabulacion de datos
relevantes en base a
poblacion y actividades
economicas

6.

Analisis de datos estadisti-
cos poblacionales para la
evaluacion de las preferen-
cias de la demanda.

llustracion 29 Metodologia Localizacion (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

4.4. Anédlisis de la Oferta

4.4.1. Latacunga

Para el andlisis de la oferta en el sector se considera el estudio de varios

tipos de proyectos inmobiliarios, los mismos que nos permitan determinar las

caracteristicas y la tipologia del producto que se oferta en la ciudad y a su vez

localizar las preferencias que cubran con la demanda, para ello esta informacion

se recolecto a través de fichas en las que se hace referencia la localizacién, el

entorno, los servicios basicos y la infraestructura del proyecto.
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P-001 P-006

\6& A ﬂ [7] LA PEDRERA
Latacunga Q

P-005

Conknlo
TERRANOVA

CONJUNTO NESIDENCIAL

P-004

P-007

llustracion 30 Mapa Referencial de Proyectos Inmobiliarios (2020)
Fuente: Google Maps — Elaboracién Propia
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En la ciudad de Latacunga se han identificado 7 tipos de proyectos que se
encuentran etapa de desarrollo y promocion, estos son de diferentes tipos y
poseen diferentes caracteristicas tanto en forma, tamafio y costo. Estos
proyectos se encuentran en varias zonas de la ciudad y a los alrededores de la

localizacién del terreno.

Cdédigo Nombre Promotor Tipo Uso

P-001 “Valle Verde” Inmobiliario  Urbanizacion  Residencial
Venta & Renta

P-002 “La Quinta Park” Familiar Urbanizacion  Residencial

P-003 Miracruz Inmobiliario Vivienda Residencial
Venta & Renta

P-004 La Quinta Inmobiliario Vivienda Residencial
Venta & Renta

P-005 Los Tulipanes S/N Vivienda Residencial
P-006 La Pedrera Maya'’s Vivienda Residencial
Constructores
P-007 San Luis S/IN Vivienda Residencial
P-008 Terranova Constructora Vivienda Residencial
Espindola

Tabla 17 Proyectos de la Ciudad de Latacunga (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

En la ciudad de Latacunga existen varias promotoras inmobiliarias que
ofertan diferentes tipos de proyectos en diversos sectores, los mas actuales se
encuentran colocados en la Tabla 17, la caracteristica principal es que son de

uso residencial.

Por otra parte, en la Tabla 18 se exponen los proyectos inmobiliarios
existentes y su capacidad de desarrollo en el mercado de manera que se refleja
su atraccién a cliente por medio de la determinacion de la absorcién y la

velocidad de ventas.



104

Productos Inmobiliarios

TERRENOS/ Valle Verde La Quinta Miracruz La Quinta  Los Tulipanes La Pedrera San Luis Terranova
~ LOTES Park

Area 738,94 650,00 100 168 150 292,15 86 140,5
Precio USD  $81.283,03 $ 45.500,00 $79.900,00 $131.000,00 $ 63.500,00 $125.000,00 $73.100,00 $ 83.098,54
Precio/ M2 $ 110,00 $ 70,00 $ 799,00 $ 779,76 $ 423,33 $ 427,86 $ 850,00 $ 591,45
# Unidades 21 65 37 31 12 20 20 100
U. Vendidas 13 20 17 22 8 19 8 40
Inicio de abr-18 nov-19 dic-18 abr-18 abr-19 ene-19 dic-18 jul-18
Obra

Periodo de 25 6 17 25 12 16 17 21
ventas

(mayo-2020)

Absorcion 2% 5% 3% 3% 6% 6% 2% 2%
mensual

Velocidad 0,52 3,33 1,00 0,88 0,67 1,19 0,47 1,90
Ventas

Tiempo 40 20 37 35 18 17 43 53
para vender

el proyecto

(meses)

Tabla 18 Caracteristicas Proyectos Inmobiliarios (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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Ademas, dentro de las caracteristicas principales que se observan en los
proyectos son la cantidad de unidades ofertadas y la cantidad de unidades
vendidas hasta el momento, esto nos permite identificar las preferencias que
hacen que el proyecto se venda o simplemente se quede dentro del inventario y

se tarde mas en vender.

Unidades Totales vs Unidades Vendidas

120
100

80

60

40

) I I I I I

. i
Valle Verde La Quinta Miracruz La Quinta Los La Pedrera San Luis Terranova
Park Tulipanes
® NUmero de Unidades Unidades Vendidas

Grafico 23 Unidades Totales vs Unidades Vendidas Cantén Latacunga (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

En el Gréfico 23 se observa que en la mitad de los proyectos analizados
aun poseen el 50% de las unidades por vender a excepcion del Conjunto “Los
Tulipanes” (67% vendido), El conjunto “La Pedrera” (95% vendido), la
Urbanizacion “Valle verde” (62% vendido) y el conjunto “La Quinta” (71%
vendido) cuya relacion porcentual evidencia que tienen mas unidades vendidas

gue por vender.

Otro punto para analizar es el precio de venta por m2 que se maneja en los
diferentes proyectos. Estos se dividiran segun sus caracteristicas pues se posee
la referencia el precio del m2 de un bien ya construido como lo es una vivienda

y el precio del m2 de terreno que posee una urbanizacion.
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En el Grafico 24 claramente se puede observar que los rangos de precios
tienen una variacion significativa esto se da en base al tipo de proyecto que se
esta ofertando, los precios més bajos son los de urbanizacién (lotes de terreno)
con precios entre 70 y 110 ddlares el m?, en el caso de vivienda existen 2
tipologias de precios el primero un rango de 400 délares el m? y el segundo un

rango de 800 doélares el m?.

Precio/ M2
$900,00
$800,00
$700,00
$600,00
$500,00
$400,00
$300,00
$200,00
$100,00
$-
Ao*bz (2;2 {b@: .@c}\}/b 0\)\6@ Qé\@% v 2 (\\/{*}% (\o&
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QP o® Y% & N o\
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Gréfico 24 Precio M? proyectos inmobiliarios Cantén Latacunga (2020)
Fuente: Elaboracion propia

Otro aspecto de analisis es la velocidad de ventas de los proyectos para
ello se ha considerado la capacidad de venta que posee cada uno en base un
analisis mensual desde el inicio del periodo de ventas hasta la actualidad (mayo
2020).

En el Grafico 25 se muestra la velocidad de ventas el proyecto que mejores
indices tiene es la urbanizacion “La Quinta Park” que ha logrado vender
aproximadamente 3 lotes por mes desde el momento que inicio su venta, es decir
gue las ventas han sido constantes, por lo que encabeza la lista de los proyectos

analizados.
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En segundo lugar, se encuentra el Conjunto “Terranova” con una velocidad
de ventas de 1,9 unidades por mes, seguido del Conjunto “La Pedrera” con 1,2
unidades por mes y el Conjunto “Miracruz” con 1 unidad por mes; el resto de los

proyectos analizados poseen una baja velocidad de ventas.

Velocidad de Ventas

120 3,5
100 3
2,5
80

g E
-r% 60 o
k=] o
5 1,5 E
40
1
" | || B L
, b B .
) & 4 > % > © o
o Q? & S & @ > &
@ ) \({(o @\« \po «\\}\Q Q@ %@0 A Q}@
Q’b O_\) 0{9 \/’b
@ V
mmm # Unidades == U, Vendidas Velocidad Ventas

Grafico 25 Velocidad de Ventas proyectos inmobiliarios Cantén Latacunga (2020)
Fuente: Elaboracién Propia
También se considera las formas de financiamiento para la adquisicion ya
sea de una vivienda o de un lote urbanizado. Los tipos de financiamiento de los
proyectos analizados por lo general son de 30% de entrada y el 70% con la
entrega, también existe la financiacion del 5% de entrada y el 95% con la entrega
o en cuotas; y en el caso del “Conjunto Miracruz” tiene una financiacion del 20%

de entrada y 80% con la entrega de la vivienda.

Finalmente, las caracteristicas que los proyectos poseen en comiun como
las areas de uso multiple y la cercania con elementos naturales como jardines,
estos aportan a la calidad de vida y la seguridad de las personas que adquieran
un espacio en el espacio ofertado.
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Portal de Area

Proyecto Jardines CC?I?]ISH Guardiania ingreso  Recreativa
Valle Verde ~ No  No  No  No No
La Quinta Park Si No Si Si Si
Miracruz Si Si Si Si No
La Quinta Si No Si Si No
Los Tulipanes Si No Si Si Si
La Pedrera Si No Si Si No
San Luis Si No Si Si Si
Terranova Si Si Si Si No

Tabla 19 Caracteristicas de los Proyectos Inmobiliarios del Cantén Latacunga

Fuente: Elaboracion Propia

La Tabla 19 nos indica que en la mayoria de los casos no existen salones
de uso comun, es decir que no son un elemento muy cotizado en el mercado, lo
mas relevante y necesario que se evidencia en el analisis de los proyectos son
las areas verdes, las areas recreacionales y es infaltable la presencia de
guardiania acompafiada de un portén de ingreso que son elementos que aportan

a la seguridad y atraen a los posibles compradores.
4.4.2. Ponderacién de la ubicacion

Los proyectos se encuentran ubicados en diferentes parroquias del Canton
Latacunga y a varias distancias de la localizacion del proyecto propuesto, de
igual forma estos se encuentran tanto cerca y lejos del centro de la ciudad.
Ademas, es importante mencionar que la ubicacién en la que se encuentra el
proyecto es una zona con crecimiento potencial con varios tipos de usos, sin
embargo, los proyectos que se desarrollan en el lugar son limitados.

La urbanizacién “Quinta Park” es el proyecto mas aledafo pues esta a una
distancia de 1,4 kilbmetros, las caracteristicas que posee en base al entorno son
similares a las del proyecto sin embargo la ubicacion del proyecto que se
desarrollara tiene mejor ubicacion al tener mas cercania a vias de acceso y

equipamientos.
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En base a la ponderacién de la ubicaciéon se evaluard mediante la
asignacion de calificaciones del 1 al 5, en las que 1 representa el menor puntaje

y 5 un mayor puntaje todo pensado con relacion a las facilidades del terreno.

Ponderacién Ubicacion

Valle Verde La Quinta Park Miracruz

La Quinta === |_0s Tulipanes La Pedrera

San Luis e Terranova e Proyecto
Barrio

Distancia al centro

. Localizacion
ciudad

Contaminacion
Ambiental

Zona Segura

Gréfico 26 Ponderacion de Ubicacion de proyectos inmobiliarios (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

Tras analizar la ponderacion de la ubicacion se identifica que la preferencia
en la realizacion de proyectos inmobiliarios a las afueras de la ciudad de manera
gue se cuente con una mejor calidad de ambiente libre de contaminacion, esto

representa un beneficio para el proyecto ya que cuenta con dicha caracteristica.

Por otro lado, la ubicacion en zona segura es un elemento preferencial pues
las familias buscan seguridad todo debido a los riesgos que han aparecido con

las amenazas de erupcién del volcan Cotopaxi.
4.4.3. Ponderacién de los Servicios de la Zona

La ciudad de Latacunga se encuentra ubicada en una zona céntrica del
pais y cuenta con una variedad de facilidades que aportan a la economia y al
desarrollo turistico de la region, ademas promueven la produccién agricola y

ganadera de forma que mantienen un movimiento importante en el pais.
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Para este punto se considerara la accesibilidad a zonas comerciales y a
servicios de entidades financiera, transporte publico, salud, entre otros. A pesar
de que la mayoria de los proyectos se encuentran en un area alejada de la zona

céntrica y de mayor comercio de la ciudad, cada uno tiene sus beneficios.

Ponderacion Servicios de la Zona

Valle Verde La Quinta Park Miracruz
La Quinta Los Tulipanes La Pedrera
San Luis = Terranova e Proyecto

Transgorte Publico

A

Servicios de Salud Servicios financieros

Servicios Servicios
Recreacionales Comerciales

Grafico 27 Ponderacién de Servicios de la Zona (2020)
Fuente: Elaboracién propia

Con el andlisis de la ponderacion de servicios expuesto en el Grafico 27
nos damos cuenta de que en la mayoria de los proyectos existe un deficiente
acceso a servicios financieros y comerciales, esto se debe a la ubicacion de
estos y al hecho de que en el cantén los lugares que albergan estos servicios se

encuentran en plena zona céntrica.

De los proyectos analizados los que mayor facilidad en servicios son “El
Conjunto Los Tulipanes” y “El Conjunto Miracruz” cuyas caracteristicas de
localizacion facilitan esto. Algo importante para destacar es que la mayoria de
los proyectos tienen accesibilidad de transporte publico a excepcién de los que
se encuentra ubicados en el sector de Locoa que son “La Urbanizacion Valle
Verde” y “El Conjunto La Pedrera” esto debido a que las lineas de transporte aun

no cubren dicho alcance.

4.4.4. Ponderacion Servicios Béasicos del Proyecto
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Actualmente la normativa del Canton Latacunga exige que en su mayoria
los terrenos cuenten siempre con servicios basicos para poder comercializarlos,
de manera que son pocos los sectores que no cuenten con estos servicios; esto

se da principalmente en los sectores urbanos.

Por otro lado, en ciertas zonas rurales aparecen los terrenos que carecen
de pocos o todos los servicios basicos solo la electricidad es la que tiene mayor

cobertura dentro de todas las parroquias del Canton Latacunga.

En cuanto a las vias de acceso la mayoria de los proyectos cuentan con
caminos asfaltados, solo en un caso es empedrado y en otro adoquinado, pero
de igual manera se encuentran en buenas condiciones y permiten una Optima

circulaciéon vehicular.

El proyecto por desarrollarse contara con todos los servicios basicos (agua
potable, alcantarillado, electricidad) y con vias con excelentes materiales que

aportan al confort y cumplan con las necesidades que requiera la demanda.

Ponderacion Servicios Basicos

Valle Verde La Quinta Park Miracruz
La Quinta Los Tulipanes La Pedrera
San Luis e Terranova e Proyecto

Agua Potable

Vias de acceso Alcantarillado

Luz Eléctrica

Grafico 28 Ponderacién Servicios Basicos (2020)
Fuente: Elaboracién Propia
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En el Gréafico 28 se puede ver que todos los proyectos analizados cuentan
con los servicios basicos de luz, agua y alcantarillado de manera que esto no
representa un limitante o una caracteristica predominante en los proyectos, el
anico elemento que presenta una diferencia son las vias de acceso que se
determinan en base a la facilidad de circulacion y el material que posee la

carretera ya sea asfalto, empedrado o adoquinado.

La Urbanizacion “Valle Verde” y el conjunto “La Pedrera” son los proyectos
gue poseen vias de acceso de menor calidad al ser empedradas, esto
claramente es por la ubicacién ya que son lugares en los que recién se esta
empezando a elaborar construcciones de manera que en el futuro lo mas

probable es que su condicién cambie.
4.4.5. Ponderacion Infraestructura del Proyecto

Las areas de las que esta compuesto un proyecto forma parte del atractivo
hacia un cliente asi que el hecho de que ofrezca o no cierta area comun o
jardineria muchas veces influye en la adquisicion del bien inmueble, contar con
un area adicional en el proyecto puede aportar en la calidad de vida que el

comprador esta buscando pues todos tenemos el derecho a un buen vivir.

Para el desarrollo del proyecto se consideraran las principales necesidades
que exige la demanda de forma que se pueda elaborar un producto que ayude a
conseguir bienestar y confort cumpliendo con caracteristicas que han surgido

actualmente principalmente de salubridad y aseo.
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El Grafico 29 muestra la ponderacion de los elementos de la infraestructura
de los proyectos inmobiliarios en los que claramente se evidencia que el
desarrollo de una sala comun dentro de las &reas ya no es un requerimiento que
resulte atractivo para el cliente de forma que son menos los proyectos que
desarrollan este espacio, por otro lado, todos los proyectos requieren de
guardiania pues aporta a la percepcion de seguridad y la zona de areas verdes

(jardines) que genera una conectividad con el entorno ambiental.

Ponderacion Infraestructura

Valle Verde La Quinta Park Miracruz
La Quinta Los Tulipanes La Pedrera
San Luis e Terranova e Proyecto
Jardines
5

Area Recreativa Sala comun

Portal de ingreso Guardiania

Grafico 29 Ponderacién Infraestructura Proyectos Inmobiliarios Cantén Latacunga (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

4.4.6. Ponderacién General de los Proyectos

A manera general se realizara una evaluacion de todos los rangos
analizados anteriormente para reconocer los elementos de mayor relevanciay la
forma en la que han intervenido en el proceso de ventas de los proyectos, a su
vez esto nos ayuda a determinar la mayor cantidad de caracteristicas que son

demandadas por la poblacion.
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Proyecto Promedio Promedio Promedios Promedio Promedio
Ubicacion  Servicios Servicios Infraestructura General

de la Zona Basicos

Proyectos

Valle Verde 4,4 2,2 4,5 0 2,8
La Quinta 4,8 3,4 4,8 3,8 4,2
Park

Miracruz 2,8 4 4,8 3 3,6
La Quinta 2,8 2,8 5 2 3,2
Los Tulipanes 2,4 4,4 5 2,6 3,6
La Pedrera 4,4 2 4,5 2 3,2
San Luis 3 3 5 2,8 3,5
Terranova 3,8 2,6 4,8 4,6 3,9
Proyecto 4,8 3,6 5 4 4,4

Tabla 20 Ponderacion General de la Oferta (2020)
Elaboracion propia

En base a la Tabla 20 el proyecto con menores indices es la urbanizacion
“Valle Verde” esto se debe a que las caracteristicas de infraestructura son nulas
pues solo ofertan un lote independiente que no forma parte de un solo conjunto,
es por ello que es muy diferente al caso de la urbanizacion “La Quinta Park” pues
si bien es cierto que venden lotes de terreno lo hacen dentro de un contexto
interior de forma que todos los que adquieran un bien en este lugar forman parte

de una comunidad en los que son participes de varias zonas comunes.

En conclusion, los factores que mas destacan en la ponderacion de los
proyectos son la ubicacion y la cobertura de servicios basicos, sin embargo, los
servicios de la zona también influyen en la relevancia que tiene el proyecto a ojos

del posible cliente.

Claramente el proyecto a desarrollarse cumple con los mayores indices de
las caracteristicas evaluadas de forma que cuenta con una serie de elementos

gue facilitan el desarrollo de cualquier clase de proyecto inmobiliario.
4.5. Analisis de la Demanda
4.5.1. Cantén Latacunga

4.5.2. Estructura poblacional
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El Canton Latacunga, segun el ultimo censo proporcionado por el (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, 2010), posee una poblaciéon de 170 mil
habitantes entre los cuales el 48,27% son hombres y el 51,73% son mujeres,
estos porcentajes se dividen dentro de la piramide poblacional segun la edad de

la siguiente manera:
Poblacion Cantonal por Edad 2010

100 afios en adelante
95 a 99 afios
90 a 94 afios
85 a 89 afios
80 a 84 afios
75 a 79 afios
70 a 74 afos
65 a 69 afios
60 a 64 afios
55 a 59 afios
50 a 54 afios
45 a 49 afios
40 a 44 afios
35 a 39 afios
30 a 34 afios
25 a 29 afios
20 a 24 afios
15 a 19 afios
10 a 14 afios

5 a9 afios
0 a 4 afios

o

2.000 4.000 6.000 8.000 10.000 12.000 14.000 16.000 18.000 20.000

Gréfico 30 Poblacion Cantonal por edad (2020)
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010) — Elaboracién Propia

En base a la informacion del Gréafico 30 se puede mencionar que la
poblacion del Canton es principalmente joven por lo que este es el segmento al
gue se debe atacar, ademas, es importante mencionar que la poblacion de 20 a
60 afos representa un 48% es decir que es casi la mitad de la poblacién total

cantonal.

Estos datos nos permiten deducir que las necesidades de las personas que
se deben cumplir son principalmente de personas jovenes y en base a esto se
necesita un nuevo enfoque para cubrir con las expectativas en base a la

adquisicién de un bien inmueble.
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Por otra parte, si nos enfocamos en el crecimiento de la poblacién podemos
decir que existe un crecimiento exponencial porque al aumentar
significativamente las ciudades de la misma manera aumentan las necesidades

gue estos poseen generando de esta manera una oportunidad de negocio.

Proyeccion Poblacional Canton Latacunga
210.000

205000 ;
00000

wso0 N

woo0 W

85000

o000

175.000

170.000

165.000

160.000

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Gréfico 31 Proyecciones Poblacionales (2020)
Fuente: (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos, 2010) — Elaboracion Propia

La linea de tendencia de crecimiento va escalando anualmente segun los
datos del (INEC, 2010) el porcentaje de crecimiento anual es del 1,44%
aproximadamente, y en base al crecimiento desde el afio 2010 existe un 16,28%
de incremento en total, es decir que la poblacién crecié de 170 mil a 205 mil

habitantes.

Claramente la poblacién siempre va a estar en constante crecimiento de
manera que también incrementan el niumero de hogares que quieren cumplir con

su suefio de tener un hogar propio.
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45.2.1. Educacion.

En el Canton Latacunga segun el ultimo censo publicado por el (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, 2010) muestra que el mayor porcentaje de
educacion que tiene la poblacién es la Educacién Béasica (28,69%) sin embargo
en el canton si existe la tendencia de continuar lo estudios universitarios, esto se
debe a la presencia de instituciones educativas que hacen esto posible sin la

necesidad de movilizarse.

Nivel de Educacion Canton Latacunga
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Gréfico 32 Nivel de Educacién Cantén Latacunga (2020)
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010) — Elaboracién Propia

Los datos presentados en el Grafico 32 muestran los indices de educacion
de diferentes niveles de instruccién por lo que se puede ver los valores mas bajos
en este caso son lo de posgrados sin embargo el pais ha invertido mas en este

sector para reducir los bajos indices de escolaridad y el analfabetismo.
4.5.2.2. Vivienda

Segun el ultimo Censo las caracteristicas de la vivienda en el cantén se

estudian en base a la determinacion de propiedad es decir que se clasifica en
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base a si la vivienda que poseen es propia sin ninguna deuda, propia, pero

pagando un préstamo o hipoteca, arrendada, entre otros.

La informacion obtenida en base al estudio de vivienda nos dice que la
situacion en la zona rural es mucha mejor que en la zona urbana pues hay
evidencia de que en la zona rural hay mayor cantidad de viviendas propias, de
igual manera cabe destacar que en la zona urbana la tendencia es mas propicia

al arriendo del bien inmueble.

Vivienda Cantén Latacunga

Detalle AreaUrbana % Urbana AreaRural % Rural
Propiay totalmente 6.653 38,37% 16.189  62,98%
pagada
Propiay la esta 1.809 10,43% 997 3,88%
pagando
Propia (regalada, 1.316 7,59% 2.844  11,06%

donada, heredada o
por posesion)

Prestada o cedida 1.532 8,84% 3417  13,29%
(no pagada)

Por servicios 126 0,73% 397 1,54%
Arrendada 5.880 33,92% 1.843 7,17%
Anticresis 21 0,12% 18 0,07%

Total 17.337 100% 25.705 100%

Tabla 21 Caracteristicas de la Vivienda Cantén Latacunga (2020)

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010) — Elaboracién Propia
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Por otra parte, en cuanto a la tipologia de viviendas dentro del Canton es
apegada a las casas con aproximadamente 12 mil viviendas, sin embargo, un
gran nimero de personas han decidié residir en un departamento ya sea ubicado
en una casa o en un edificio por lo que es el segundo tipo de vivienda preferida

por los habitantes del Cantén en su zona urbana.

Vivienda Zona Urbana

= Casa/Villa = Departamento en casa o edificio
Cuarto(s) en casa de inquilinato = Mediagua
= Rancho = Covacha

= Choza = Otra vivienda particular

Gréfico 33 Tipologia de Vivienda Zona Urbana
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010) — Elaboracion Propia

Mientras tanto, en la zona rural las casas o villas conforman 22 mil
unidades, seguido por los departamentos que son 515 unidades esto nos
demuestra que la tendencia en la zona rural es tener una vivienda sin embargo
es importante destacar que en su mayoria esta forma parte de una herencia o

sea cedida por un familiar.
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Vivienda Zona Rural

= Casa/Villa = Departamento en casa o edificio
Cuarto(s) en casa de inquilinato = Mediagua
= Rancho = Covacha

= Choza = Otra vivienda particular

Gréfico 34 Tipologia de Vivienda Zona Rural
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010) — Elaboracién Propia

4.5.3. Parroquia Belisario Quevedo
4.5.3.1. Estructura Poblacional

La parroquia Belisario Quevedo forma parte del Canton Latacunga posee
una poblacion de 6.359 habitantes esto segun el (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2010), esta se encuentra dividida entre el 47% de mujeres
y el 53% de hombres. Por otro lado, la proyeccién poblacional para el afio 2020

es un crecimiento del 20% exactamente de 7.669 habitantes.

Segun el Grafico 35, el crecimiento generalmente es de 110 habitantes
anualmente esto en base a la informacion del censo del afio 2010 y a la
evaluacion planteada en el Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial (GAD
Parroquial Belisario Quevedo, 2015-2019).
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Gréfico 35 Proyeccion Poblacional Parroquia Belisario Quevedo (2020)
Fuente: (GAD Parroquial Belisario Quevedo, 2015-2019) — Elaboracion Propia

El rango de edad de la poblacién de la parroquia se encuentra centrado
entre el sector joven es decir que hay mas personas con edad entre los 10 a los
34 afos, esto es beneficioso ya que mientras mas crece la poblacion mayor son
las necesidades para cubrir en cuanto a la adquisicién de vivienda; en general

este segmento cubre el 45% de la poblacion total.

Segun el Grafico 36 podemos interpretar que la demanda potencial para el
proyecto dentro de la parroquia es un segmento con edad entre los 25 a 34 afios
y también se puede cubrir el segmento de la poblacién entre los 35 a los 50 afios;
de esta manera es necesario estudiar las necesidades que se presentan para

este grupo.
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Poblacién Parroquial segun rango de edad

100 afios en adelante
95 a 99 aflos
90 a 94 afos
85 a 89 arfios
80 a 84 arfios
75 a 79 afos
70 a 74 afos
65 a 69 afos
60 a 64 afios
55 a 59 afios
50 a 54 afios
45 a 49 afios
40 a 44 afios
35 a 39 afos
30 a 34 afios
25 a 29 afos
20 a 24 afios
15 a 19 afios
10 a 14 afios

5a9 afios
0 a 4 afios

o
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Gréfico 36 Poblacién Parroquial segun Rango de Edad
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010) -Elaboracion Propia

4.5.3.2. Autoidentificaciéon Etnica

Un elemento que aporta en aclarar las dudas sobre las necesidades y
preferencias de un sector demografico es el reconocimiento de la
autoidentificacion étnica pues de esta se puede conseguir aspectos culturales y
sociales que aporten en el disefio espacial del producto inmobiliario. En la
parroquia el 79% de la poblacion es mestiza de manera que el enfoque del
disefio debe ir dirigido a este origen étnico. (Instituto Nacional de Estadistcas y
Censos, 2010)
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Poblacion segun Etnia

/

= Indigena = Afroamericano/a Montubio/a = Mestizo/a =Blanco/a = Otro/a

Gréfico 37 Poblacién segun Etnia (2020)
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010) — Elaboracién Propia

45.3.3. NUumero de Familias

El nimero de familias que forman parte de la parroquia estan distribuidas
tanto en la zona rural como en la zona urbana, sin embargo, encabezando la lista
se encuentra el barrio Illuchi con el 11% que forma parte del area rural, este
barrio es el mas conocido del sector pues se encuentra ubicada en el acceso
cerca del centro de la parroquia, ademas el incremento de la poblacion en este
sector se debe a la construccion del Campus de la Universidad de las Fuerzas
Armadas ESPE-L. (GAD Parroquial Belisario Quevedo, 2015-2019)

Poblacion Segmentada por Barrio

Barrio/ Comunidad # Familias % Familias # Personas % Personas

Centro 175 11% 850 12%
[lluchi 149 9% 504 7%
Forastero 65 4% 325 5%
La Cangahua 52 3% 239 4%

Guanalin Batallas 35 2% 157 2%
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Chéavez Pamba 30 2% 106 2%
San Miguel 45 3% 294 4%
Santa Rosa 97 6% 345 5%
La Merced 26 2% 157 2%
San Antonio 51 3% 207 3%
Potrerillos 62 4% 279 4%
Chaupi Contadero 160 10% 720 11%
Miravalle 44 3% 226 3%
San Luis 30 2% 113 2%
San Francisco 88 5% 349 5%
Culaguango 79 5% 288 4%
Centro

La Dolorosa 27 2% 122 2%
La Compafiia 32 2% 128 2%
Manzanapamba 63 4% 234 3%
Tunducama 40 2% 160 2%
Pishicamba 72 4% 209 3%
Galpo6n loma 135 8% 608 9%
Guanailin 79 5% 185 3%
Total 1636 100% 6805 100%

Tabla 22 Poblacién Segmentada por Barrio (2020)
Fuente: (GAD Parroquial Belisario Quevedo, 2015-2019) — Elaboracion Propia

En base a los datos expuestos en la Tabla 22 se identifica que la poblacion
no se centraliza en un solo lugar de forma que geograficamente aun hay varios
espacios que pueden ser utilizados para la construccion de proyectos

inmobiliarios de cualquier tipo sin incurrir en el hacinamiento poblacional.
4.5.3.4. Economia

Dentro del movimiento econdémico de la parroquia es importante analizar
los indices de pobreza y las necesidades basicas insatisfechas, este problema
social en la parroquia representa el 88% en el que se identifica la pobreza por
necesidades insatisfechas y el 40% de extrema pobreza. (GAD Parroquial
Belisario Quevedo, 2015-2019)
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Tipo de Pobreza Unidad de Medida

Extrema Pobreza por Necesidades Basicas 40.30 %
Insatisfechas

Pobreza por Necesidades Basicas Insatisfechas 88.40 %

Tabla 23 Pobreza por NBI (2020)
Fuente: (GAD Parroquial Belisario Quevedo, 2015-2019) — Elaboracion Propia

La provincia de Cotopaxi es un sector rico en produccion de diferentes tipos
de productos reconocidos en los 3 sectores de la economia los cuales son
primarios (agricultura, ganaderia, silvicultura, caza y pesca), secundarios
(industrias) y terciarios (comercio), en el caso de la parroquia Belisario Quevedo

la mayor produccion esta en el sector primario con un 48.69%

Economia por Sector Econémico

46,89%

21,78%

= Sector Primario = Sector Secundario Sector Terceario

Grafico 38 Economia por Sector Econdémico (2020)
Fuente: (GAD Parroquial Belisario Quevedo, 2015-2019) — Elaboracion Propia

El Grafico 38 nos muestra que 1242 personas el 46,89% dentro de la

parroquia se dedican a las actividades del sector primario, esto es
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completamente logico ya que el principal uso del suelo de la region es apto para

dicha actividad.

Dentro del sector secundario la actividad principal es la construccion a la
cual se dedican 395 personas que representan el 15%, y en el caso del sector
terciario las actividades de comercio al por mayor y el menor son desarrolladas

por 221 personas con el 8,34%.

Evidentemente es un sector con varias actividades econémicas de manera

gue el ciclo productivo no se detiene y esto permite que la poblacién se mantenga

activa e incluso posea ingresos estables.

Sector % % Total
personas  Actividad Act.
Primario Agricultura, Ganaderia, 1242 46,89% 46,89%
Silvicultura, y Pesca
Secundario Industrias Manufactureras 182 6,87% 21,84%
Construccion 395 14,97%
Terciario Suministro de electricidad, 4 0,15% 31,33%

gas, vapor, aire
acondicionado

Distribucion de agua, 4 0,15%
alcantarillado y gestion de

desechos

Comercio al por mayor y 221 8,34%
menor

Transporte y 110 4,15%
Almacenamiento

Actividades de alojamiento y 56 2,11%
servicio de comidas

Informacion y comunicacion 6 0,23%
Actividades financieras y de 5 0,19%
seguros

Actividades Inmobiliarias 1 0,04%
Actividades profesionales, 22 0,83%
cientificas y técnicas

Actividades de servicios 15 0,57%
administrativos y de apoyo

Administracion publica y 45 1,70%
defensa

Ensefanza 49 1,85%
Actividades de la atencion 25 0,94%

de la salud humana



Artes, entretenimiento y 1
recreacion

Otras Actividades de 45
servicios

Actividades de los hogares 94
como empleadores

No declarado 97
Trabajador nuevo 30

Tabla 24 Detalle de los sectores de la Economia (2020)

Fuente: (GAD Parroquial Belisario Quevedo, 2015-2019) — Elaboracion Propia

0,04%
1,70%

3,55%

3,66%
1,13%
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Con el estudio de las variables expuestas se reconoce que en el sector mas

del 70% posee una actividad econémica que proporciona ingresos a las familias

y ademas permiten respaldar cualquier clase de adquisicion entre las cuales

pueden estar cualquier clase de proyectos inmobiliarios.

Establecimientos por Tipo de Negocio

Descripcion Cantidad
Tiendas de Abarrotes
Servicios Profesionales
Fabrica de Bloques
Servicios Personales
Restaurantes

Centros de computo
Alquiler de vehiculos
Arriendos

Picanteria

Transporte Pesado

N
N

P O~NO R ONF ©

Otros 170
Total 260

Tabla 25 Tipos de negocios en la Parroquia Belisario Quevedo (2020)

Fuente: (GAD Parroquial Belisario Quevedo, 2015-2019) — Elaboracion Propia

Finalmente, en el Plan de Ordenamiento Territorial desarrollado por (GAD

Parroquial Belisario Quevedo, 2015-2019) se encuentra las clases de

establecimientos que se dedican a ofertar un servicio dentro de la parroquia, el

principal son los negocios destinados a expender abarrotes lo cuales son 44 por

lo cual hay una amplia cobertura de abastos de productos de uso

diario.
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45.3.5. Viviendas

En la parroquia segun el Ultimo censo existen 1.565 viviendas que cubren
un rango de 1.636 familias por lo que existe un gran grupo que de la poblacion
gue no posee una vivienda propia 0 a su vez dentro de una vivienda viven no

solo una familia sino 2 o mas.

Vivienda Parroquia Belisario Quevedo

Detalle Cantidad %

Propiay totalmente pagada 931 59,49%
Propiay la esta pagando 62 3,96%
Propia (regalada, donada, 198 12,65%
heredada o por posesion)

Prestada o cedida (no 250 15,97%
pagada)

Por servicios 45 2,88%
Arrendada 79 5,05%
Anticresis 0 0,00%
Total 1.565 100%

Tabla 26 Vivienda Parroquia Belisario Quevedo (2020)
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistcas y Censos, 2010) — Elaboracion Propia

Segun la Tabla 26 el 76,15% de la poblacion posee una vivienda ya sea totalmente
pagada o con un monto de duda por pagar, mientras tanto el 23,85% de la poblacién
aun no cuenta con una vivienda por lo que es un segmento que se puede cubrir

generando oportunidades para la adquisicion de bienes inmobiliarios.

Por otro lado, segun la tipologia existente las casas son muy cotizadas en el
entorno pues hay 1.324 viviendas que representan el 85% de cobertura total de la
tipologia analizada por el INEC, en segunda posicidn se encuentran las mediaguas que

son el 12%.

Las personas que residen en mediaguas son un punto potencial pues si bien no
adquieren un bien puede utilizar sus recursos econémicos en restaurar y modificar el

lugar en que residen.
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Tipologia de Vivienda

0

%%Tf.oo/o

= Casa/Villa = Departamento en casa o edificio
Cuarto(s) en casa de inquilinato = Mediagua

= Rancho = Covacha

= Choza

Gréafico 39 Tipologia de Vivienda (2020)

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistcas y Censos, 2010) — Elaboracién Propia

4.6. Andlisis de la competencia.

Dentro del analisis de la competencia se han estudiado los 8 proyectos
mencionados en la parte de la oferta, estos se encuentran a diferentes distancias
del sector, el mas cercano se encuentra a 400 metros. Se han considerado todos
estos proyectos ya que a pesar de estar ubicados en lugares diferentes al estar

en una ciudad pequeiia forman parte de la competencia.
4.6.1. Localizacion

Los proyectos analizados estan en toda el area del canton Latacunga y
ademas de considera un proyecto de la ciudad de Salcedo. En la Tabla 27 se
especifica el sector y el nombre del proyecto analizado, todo esto para considerar
las alternativas y la tipologia de proyecto inmobiliario que se desarrolla en la

extensa zona estudiada.
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Cdédigo Nombre Direccion Barrio
P-001 “Valle Verde” Calle Isla Marchena (via Locoa
Palopo)
P-002 “La Quinta Park” llluchi
P-003 Miracruz Calle Isla Santiago e Isla El Calvario

Santa Isabela

P-004 La Quinta Av. Miguel Iturralde Tiobamba

P-005 Los Tulipanes Av. La Civilizacién y San Sebastian
Sociedad San Pablo

P-006 La Pedrera Locoa

P-007 San Luis Via E-35 — Salcedo La Argentina

P-008 Terranova Av. La Mama Negra Ignacio Flores

Tabla 27 Localizacion Competencia (2020)
Fuente: Investigacion de Campo - Elaboracion Propia

4.6.2. Fichas de Mercado

Se desarrollaron unas fichas de mercado en el que se detalla toda la
informacion del proyecto como los datos del promotor, la direccién del proyecto,
los m? de construccion, las unidades, las caracteristicas del proyecto (espacios),

materialidad, acabados, financiamiento.

De igual forma la ficha contiene datos de precios, tipologia de vivienda
ofertada, la forma en la que promocionan su producto, e incluso informacién
relevante sobre la velocidad de ventas. Ademas, se incluye una fotografia del

producto y en algunos casos el estado de la construccion.

Un ejemplo de esto se puede observar en la Tabla 28 y el resto de la

investigacion se encuentra en los anexos de este documento.
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

004-2020 Fecha de Levantamiento: 11/5/2020

Datos del Proyecto Zona

Nombre: Conjunto Los Tulipanes Residencial Si
Producto: Conjunto Residencial Comercial No
Direccion: San Sebastian Industrial No
Constructora: Otro
Teléfono: 0984252109

Ubicacion del Proyecto Esquema e Iméagenes
Barrio:
Parroquia: Juan Montalvo
Cantén : Latacunga
Provincia: Cotopa)(l
Supermercados: >
Colegios: Si
Transporte Publico: Si
Instituciones Financieras: No
Edificios Publicos: No

Centros de Salud:

Caracteristicas del Proyecto

Cantidad de unidades:

Nro. de pisos: 2
Nro. de dormitorios: 3
Area Util (m2) 150
Patio Interior: Si
Parqueadero: Si

Detalles del Proyecto Acabados
Avance de la obra (%): 90 Pisos area social: Piso Flotante
Estructura: Hormigén Armado Pisos dormitorios: Piso Flotante
Mamposteria: Bloque Pisos cocina: Porcelanato
Sala Comunal: No Pisos bafos: Ceramica
Jardines: Si Puertas: Madera
Guardiania: Si Mesones de cocina: Granito

Parqueaderos comunales:

Informacién de Ventas Promocio

Nro. Unidades vendidas: Casa o departamento modelo:
Fecha inicio de obra: abr-19 Rétulo proyecto: No
Fecha entrega proyecto: Valla publicidad: No
Forma de Pago Volantes: No
Reserva Vendedores: Si
Entrada 5% Sala de ventas: No
Cuotas hasta entrega $ 420,00 |Plusvalia.com: No
Entrega 95 Pagina web: No
Aplica crédito BIESS Redes Sociales:
Producto Unidades Area (m?) Precio Total Precio (m?)
Vivienda VIP 12 150 $ 63.500,00 | $ 423,33

Tabla 28 Ficha de Mercado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

4.6.3. Resumen General

Las unidades totales ofertadas de los proyectos que se tomaron en cuenta
para el analisis se encuentran detalladas en la Tabla 29 en el que existe un total
de 86 lotes y 220 unidades de vivienda de las que 106 estan disponibles para la

adquisicion de la poblacion.
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Nombre del Proyecto Unidades Unidades Absorcion
Totales Disponibles Uni/ Mes
“Valle Verde” 21 8 0,5
“La Quinta Park” 65 45 3,3
Miracruz 37 20 1,0
La Quinta 31 9 0,9
Los Tulipanes 12 4 0,7
La Pedrera 20 1 1,2
San Luis 20 12 0,5
Terranova 100 60 1,9

Tabla 29 Unidades Totales, Disponibles y Absorcién de Unidades por mes (2020)
Fuente: Investigacion de Campo - Elaboracion Propia

Se puede observar que la oferta es limitada lo que es beneficioso ya que
son varias las personas que no tienen una vivienda propia y tienen deseos de

adquirirla.

En cuanto a la absorcién de las unidades por mes lo mas alto en el canton
es de 3 unidades en el caso de lotizacion y en el caso de vivienda es 2 unidades
por mes. Por otra parte, en cuento al andlisis del m? las caracteristicas de los

proyectos tiene diferentes é&reas, esta informacion permite definir las

caracteristicas espaciales asociadas con el valor que se asigna al bien inmueble.

Nombre del Tamafio Precio Precio
Proyecto Promedio (m?) Promedio Total Promedio (m?)
“Valle Verde” 738,9 $81.283,03 $ 110,00
“La Quinta Park” 650,0 $ 45.500,00 $ 70,00
Miracruz 100,0 $ 79.900,00 $ 799,00
La Quinta 168,0 $131.000,00 $ 779,76
Los Tulipanes 150,0 $ 63.500,00 $ 423,33
La Pedrera 292,2 $125.000,00 $ 427,86
San Luis 86,0 $73.100,00 $ 850,00
Terranova 140,5 $ 83.098,54 $ 591,45

Tabla 30 Promedio de Tamafio, Precio total y por m? de la competencia
Fuente: Investigacion de Campo - Elaboracion Propia
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En base a la Tabla 30 se puede determinar que en cuento a los m? de
construccion hay una mayor cantidad de proyectos con un area ubicada entre
los 100 a los 150 m?, en base al precio el promedio es de 45.000 a 70.000 délares
y un rango de precio de m?de 400 a 800 délares. Estas caracteristicas de costo

se asocian a la Vivienda de Interés Publico.
4.6.4. Precio promedio total y m2.

El precio promedio de los proyectos es muy variado pues tienen costos
elevados de hasta 131 mil délares y en el caso del valor mas bajo en vivienda es
de 63 mil ddlares, viéndolo desde el enfoque de lotizacion el costo mas bajo es

de 45 mil ddlares.

Precio Promedio Total de Proyectos

Valle Verde
$140.000,00

$120.000,00
Terranova $100.000,00 La Quinta Park

$80.000,00
$607000,00
$40.000,00
$20.000,00
San Luis $- Miracruz

La Pedrera La Quinta

Los Tulipanes

Grafico 40 Precio Promedio Total de Proyectos (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

De igual manera el precio por metro cuadrado es muy variado y esto se
debe a que en el estudio realizado se consideraron proyectos destinados a varios
segmentos poblacionales. El precio menor en m? de vivienda es de 420 délares
y el mas elevado es de 850 ddlares que es el caso del conjunto habitacional San

Luis.



134

Precio Promedio M2
Valle Verde
$900,00
$800,00
$700,00
$600,00
$500,00
$400,00
$300,00
$200,00
$100,00
San Luis $- Miracruz

Terranova La Quinta Park

La Pedrera La Quinta

Los Tulipanes

Gréfico 41 Precio Promedio M? (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

4.6.5. Tamafo promedio Competencia.

Para analizar las caracteristicas de los proyectos de la competencia es
importante considerar el tamafio promedio de los mismos, en este caso solo se
tomara en cuenta los proyectos que ofertan una vivienda ya que de esta manera
se reconoceran la tendencia de area utii mas comuin en los proyectos

desarrollados en el Canton Latacunga.

En el Gréfico 42 se observa que 3 proyectos tienen la tendencia de un costo
entre los 100 a 140 ddlares por metro cuadrado, esta es una clara caracteristica

gue asocia al proyecto con una tipologia de vivienda VIP.
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Tamafno Promedio m2

Miracruz
300

250
200

Terranova 150 La Quinta

100
50
0

San Luis Los Tulipanes

La Pedrera

Gréfico 42 Tamafio Promedio M2 (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

4.6.6. Forma de Pago.

En cuanto a la forma de pago de los proyectos la mayoria mantiene un
esquema similar, en el que la financiacion varia entre el 80% y 20%, el 95% y
5%, y el 70% y 30%, la forma de pago también se asocia a la capacidad crediticia
y a la caracteristica de la vivienda ofertada. Estos se encuentran distribuidos de

la siguiente forma.

En general, el financiamiento se realiza en dos etapas la entrada y el
financiamiento que se cubre gracias a un préstamo que se paga en cuotas de
aproximadamente 460 a 480 ddlares en el caso de ser una vivienda VIP y tener
una financiacion del 95% y el 5%, pero en general en la mayoria de los proyectos

se da una financiacion del 30% de entrada y el 70% por préstamos.



120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

Financiamiento

Valle Verde La Quinta Miracruz La Quinta 0s La Pedrera San Luis
Park Tullpanes

= Financiamiento = Reserva

Grafico 43 Financiamiento Competencia (2020)
Fuente: Elaboracién Propia
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En base al analisis desarrollado de la oferta y la demanda del sector, se

han establecido puntos que aportan en la decision del proyecto inmobiliario a

construir en base a la competencia y las necesidades de la demanda.

Indicador

# de proyectos
ofertados.

Absorcién

Productos

sustitutos

Tipo de

Producto

Preferencia del

sector

Descripcion
En la ciudad de Latacunga
existen

muy pocos

proyectos inmobiliarios 'y
estos se encuentra ubicados
en varios sectores.

En el entorno analizado el
promedio de absorcion es de
3 unidades en lotizacion y 2

unidades en vivienda.

Dentro de los productos
sustitutos que aparecen en
el andlisis de la oferta son
viviendas destinadas a
varios tipos de segmentos
de mercado.

El estudio de la oferta ha
permitido determinar las
caracteristicas del producto
gue posee mayor demanda
en el Canton Latacunga.

El sector en el que se
localizan los proyectos no

cuenta con muchos servicios

Observacion
En base al estudio los

proyectos con mayor
captacion de clientes son la
Vivienda de Interés Publico.
La absorcién mas
representativa se da en los
proyectos cuyas
caracteristicas se asocian a
la tipologia VIP y ademas
cuentan con pocas unidades
de oferta.

Los productos sustitutos
para el canton Latacunga y
la parroquia Ignacio Flores

son inmuebles de alquiler.

La implementacién de salas
comunales ya no es un
requisito relevante para un
proyecto inmobiliario, sin
embargo, lo mas importante
es incluir jardinerias.

La conocida zona segura de
amenazas de lahares es el
sector

preferencial para



Perfil del cliente

cercanos sin  embargo
cubren con necesidades de

confort ambiental.

del

predomina en el Cantony en

El perfil cliente que

la parroquia forman parte del

segmento medio.

138

adquirir una vivienda pues
proporciona seguridad en

caso de riesgos (Amenazas

de Erupciéon del Volcan
Cotopaxi,
La poblacion es

econdmicamente activa por
lo que poseen la capacidad
de adquisicion de un bien

inmueble.
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4.8. Recomendaciones

Con el analisis de la oferta y la demanda se ha considera que el proyecto

adecuado para desarrollar debe ser de las siguientes caracteristicas.

Indicador Descripcion
_ Con el estudio el tipo de vivienda de mayor
Tipo de producto ) o o
preferencia es la Vivienda de Interés Publico.
Area El area varia entre 110 y 130 m?
El precio promedio de la vivienda sera de $ 65.000
a $ 70.000 ddlares

El precio promedio del m? sera de $ 700 a $ 800

Precio promedio Total

Precio Promedio M?  dodlares para poder ingresar en el mercado y
enfrentar a la competencia
Los acabados a utilizar son ceramica en cocina y

bafios, piso flotante en las areas sociales y

Acabados _ o
privadas, muebles de melaminico y mesones de
granito.
» Se hara publicaciones en una pagina web y ademas
Promocion

en redes sociales como Facebook e Instagram.
El proyecto contara con amplios ventanales que

_ conecten al espacio con la naturaleza, ademas se
Caracteristicas del _
desarrollaran zonas comunes y un espacio para
proyecto
huertos personales de forma que se aproveche la

calidad del suelo del sector.



140

5. ARQUITECTURA
5.1. Antecedentes

Para el desarrollo de un proyecto inmobiliario es importante el analisis del
disefio arquitectonico del producto que se va a ofertar para cubrir la demanda
del sector, por lo que en base al estudio y andlisis de mercado se plantea un

proyecto que cubra necesidades, gustos y preferencias de la demanda potencial.

Un producto desde el punto de vista del cliente se evalia en base a la
forma, disefio e innovacion, es decir que a primera instancia este debe impactar
y llamar su atencion, pues bien dicen que el producto entra primero por los 0jos.
Posteriormente se estudia la funcionalidad espacial que es el complemento para

atraer el interés del comprador.

Por otra parte, en base a la perspectiva del promotor los requerimientos
arquitectonicos se asocian al area que se emplea para la construccién pues entre
mas se aproveche el espacio sin afectar las necesidades del posible cliente/
usuario, se maximiza el area vendible lo que favorece las condiciones de venta

y por ende los ingresos y utilidades para el promotor o inversionista.

Cada elemento que forma parte del analisis arquitectonico debe ajustarse
a la ubicacion, el tamafio del terreno, la tipologia de construccion, la normativa y
ordenanzas del sector, de manera que se aproveche al maximo las posibilidades

de construccion y se otorgue un sentido al proyecto.

Este andlisis se desarrolla para modificar o redefinir la clase de producto
que se va a ofertar en base a los intereses de la demanda de manera que se
logre desarrollar el producto idoneo que logre alcanzar un puesto clave en el

mercado con relacion a la competencia.
5.2.  Objetivos
5.2.1. Objetivo General

Determinar el producto idoneo a ofertar en el terreno ubicado en la
parroquia Belisario Quevedo de la Ciudad de Latacunga en base a los resultados

del estudio de la oferta y la demanda del sector.
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Objetivos Especificos

Estudiar los requerimientos municipales del sector para definir mediante
la elaboracién de mapas los limitantes constructivos tanto morfoldgicos
como funcionales.

Determinar el area maxima construible en base al analisis del coeficiente
de uso de suelo destinado para el sector en el que se encuentra ubicado
el terreno a través de diagramas de distribucion espacial.

Establecer el nUmero de unidades de vivienda a ofertar con la utilizacion
del mejor diagrama de distribucion espacial y su asociacion con el
desarrollo de diagramas funcionales.

Desarrollar una propuesta de materiales para acabados mediante el
analisis de los requerimientos de la tipologia de construccién a desarrollar

y a la oferta de la competencia.

Metodologia

Este capitulo se realizar4 a partir de un proceso de andlisis y estudio

dividido de la siguiente forma.

Andlisis de la informacion: Identificar la informacion relevante para la

elaboracion de propuestas esquematicas de zonificacion y distribucion.

Desarrollo de propuestas de disefio arquitectonico: Plantear diferentes

alternativas para el desarrollo de un producto idéneo a ofertar.

Comparacion y evaluacion de resultados: Analizar las propuestas

desarrolladas y evaluarlas en base a la normativa del sector para identificar la

mejor alternativa a aplicar.
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Metodologia A (,
O O

)

J J

1. 2. \
Estudio de las ordenan- Desarrollo de mapas
zas municipales de |a informativos que determi-
parroquia e identificacion nen el espacio a disefar.
de retiros y acceso de Identificar un  partido
servicios basicos. arquitectonico

) ) /

A J

3 4

Elaboracion de esque- Elaboracion de esguemas
mas formales iniciales de funcionales arquitectonicos.
propuestas de producto

Inmobiliario.

=

‘
k 2 2
@, @,

5. 6.

Comparacion de propues- Evaluacion y seleccion de

tas con las ordenanzas opciones.

municipales Planteamiento de detalles
técnicos y recomendacion de
materiales para acabados.

llustracion 31 Metodologia Arquitectura (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

5.4. Ordenanzas Municipales.

Dentro de las ordenanzas municipales emitidas por el Gobierno Autbnomo
Descentralizado del Cantén Latacunga, cada construccién que se desarrolle
dentro del territorio debe tomar en cuenta la informacion expuesta en la linea de

fabrica o IRM del predio.
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5.4.1. Linea de Fabrica o IRM

En la Tabla 31 se detalla el resumen de la informacidén presentada en la

Linea de Fabrica o Informe de Regulacion Municipal.

Informe de Regulacion Municipal

Area 1000 m?
Perimetro 130
Altura pisos 3
Altura en metros 9m
Retiro Frontal 3m
Retiro Posterior 3m
Cos PB (%) 65%
Cos Total (%) 195%
Zonificacion

Zona R2

Tabla 31 Informe de Regulaciéon Municipal

En resumen, el predio cuenta con 1000 m? de area en la que se exige un
retiro frontal y un retiro posterior de 3 m. El cos total asignado a esta zona
Residencial Tipo 2 es del 65 % en planta baja y un total de 195% en la

construccion.

El objetivo principal por alcanzar mediante el desarrollo del plan
arquitectonico es provechar al maximo el COS asignado para el predio de
manera que se explote al maximo el area en un producto estético y funcional que

cubra con las expectativas del cliente.
5.5. Partido Arquitectonico (Plan Masa)
5.5.1. Morfologiay Linderos.

El terreno conserva una forma rectangular con un frente de 25 metros y una
profundidad de 40 metros, ademas se encuentra ubicado cerca de las vias de
acceso lo que beneficia la accesibilidad a varios servicios. La morfologia
rectangular representa un gran aporte pues ayuda a generar un disefio limpio en
el que la forma no represente una limitacion, a su vez permite desarrollar varias

opciones de disefo que se ajusten a las necesidades de la demanda potencial.
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llustracion 32 Morfologia del terreno (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

5.5.2. Retiros segun la Linea de Fabrica o IRM.

Segun el Informe de Regulacion Municipal los retiros para el terreno en
base al sector y la zonificacion son como se determina en la llustracién 33, un
retiro frontal de 3m y un posterior de 3 metros, esto quiere decir que el terreno
sin los retiros tiene un area total de 850 m? para el desarrollo del proyecto.

Por otra parte, el coeficiente de ocupacion determina un area de
construccién de 650 m?, en planta baja y en total 1.950 m? de construccion
destinados al desarrollo del producto.

El producto por desarrollar en base al estudio realizado en el capitulo de
andlisis de mercado sera una vivienda de interés publico, por lo cual se cubriran

los requerimientos y necesidades un segmento de nivel econdmico medio bajo.
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5.5.3. Tipologia del Producto Inmobiliario.

En base al andlisis del estudio de mercado la tipologia de producto que se
va a desarrollar es una vivienda de interés social, pues la referencia de
preferencias de la oferta y la demanda determinan esta inclinacion para
adquisicion de un bien inmobiliario en la ciudad de Latacunga en la parroquia

Belisario Quevedo.

llustracion 33 Retiros del Terreno (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

5.5.3.1. Vivienda de Interés PuUblico o Prioritario.

La vivienda de interés publico o prioritario es un tipo de vivienda que esta
destinado para personas que forman parte de un segmento medio tipico cuyos
ingresos son de 2500 délares lo que permite pagar un crédito para la adquisicion

de un bien inmueble.

En esta categoria de vivienda no existe un limite total de metros cuadrados
de construccion y tampoco un minimo, es decir que se puede generar cualquier

clase de disefio siempre pensando en las necesidades y preferencias de la
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demanda, sin embargo, debe mantener un rango de precio ubicado entre los
70.000 y los 90.000 dolares y ademas posee un costo por metro cuadrado

méaximo de 980 délares. (Cevallos, 2019)

La diferencia entre costos que posee este tipo de vivienda es en base a los
detalles y las dimensiones que se asigna a cada espacio, es decir que si se
proporciona una mejor calidad de acabados claramente el costo se vuelve
mayor, por lo que el precio del bien inmueble se asocia al valor afiadido que se

da con el material y el tamafio que se otorga a cada espacio.

Un requisito claro para la Vivienda de Interés Publico es que el valor
establecido por el metro cuadrado debe contemplar todas las unidades que
contiene la vivienda es decir que dentro del precio debe contemplar los
parqueaderos, patios, bodegas y cualquier espacio que contemple la propiedad

horizontal.

Esta clase de proyecto es atractivo para los constructores pues facilita el
disefio arquitecténico al no contar con limitantes relacionados con el area de
construccion, por lo que es posible realizar cualquier modificacion y afadir

elementos que atraigan el interés del comprador.

Algo primordial dentro del disefio de esta clase de vivienda es otorgar
espacios funcionales con iluminacion y ventilacion natural, lo que permita

mantener comodidad y genere satisfaccion de la demanda potencial calificada.

Para poder acceder a este tipo de vivienda generalmente una persona
puede adquirirla a través de un financiamiento en la que generalmente la entrada
es del 5% y el 95% con financiamiento, el plazo al que se consideran los pagos

es entre 20 y 25 afios. (Cevallos, 2019)
5.5.4. Concepto del Producto

Para el planteamiento formal inicial se ha tomado un elemento guia que
forme parte del concepto del producto, este se seleccioné en base a la historia y
a las tradiciones del Canton Latacunga y que a su vez por su relacién con la

parroquia.
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El elemento conceptual del partido arquitectonico sera la Bandera que porta
el Capitan (un personaje principal de la Mama Negra), esta se encuentra
compuesta por varios cuadrados de siete diferentes colores que representan los
pueblos ancestrales del Cantdn; ademas el hondeado frecuente de la bandera
gue se desarrolla en el recorrido del desfile significa el barrido de los pecados de

los devotos. (La Comparsa, s.f.)

COV)C,CPTO. %an dﬂja( Aloa V\OLUIQOQO)
| /

llustracion 34 Concepto Arquitecténico (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

El punto de partida de disefio es la forma de la Bandera incluyendo las
divisiones internas de la misma, de forma que en base a ello se realiza la
composicion formal es decir la determinacion del contorno de la construccion y

la identificacion de las zonas comunes que se van a asignar al proyecto.

Se emplea como guia para la distribucion espacial las lineas internas que
forman parte de la bandera, de manera que se juegan con médulos cuadrados
que si bien completan la forma o dejan ciertos espacios libres con el fin de

emplear en su mayor parte el coeficiente de ocupacion de suelo.
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Area de

constrccion

llustracion 35 Propuesta Formal 1
Fuente: Elaboracion Propia

En la llustracién 35 se muestra la Propuesta Formal 1 en la que se cubre la
mayor parte del terreno dejando en la parte posterior un espacio para area verde
recreacional y en la parte frontal un espacio para jardineria, dejando la mayor
parte del terreno para la distribucion de las viviendas que se desarrollara en 3
plantas.

Area de

construccion

llustracion 36 Propuesta Formal 2 (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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En la ilustracion 36 se desarrolld un esquema generado a partir de un
cuadro replicado 3 veces dentro del espacio y distribuido de manera diagonal,
esto permite tener un espacio dinamico en la que en ambos lados del area
construida exista la posibilidad de tener area verde, ademas posee un contorno

netamente simétrico.

[ ] | | Area verde

— — Area de

— — construccion

| | | | | | | Area verde

llustracion 37 Propuesta Formal 3 (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

En la llustracién 37 se cred un esquema de 3 rectangulos de diferentes
tamafios 2 iguales y uno desigual, de forma que se generen espacios para areas
verdes en cada uno de los frentes. Estos espacios tienen mayor tamafio en la
parte frontal y posterior, que las partes laterales, por otro lado, esta propuesta
también trata de aprovechar al maximo el espacio de forma que las areas sean

apropiadas para el comprador.

Como andlisis final se puede apreciar que las 3 propuestas buscan
aprovechar al maximo el terreno de manera que se puedan maximizar las areas
y a su vez la cantidad de unidades de vivienda que se van a ofertar dentro del

terreno.
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PROPUESTA 1 PROPUESTA 2 PROPUESTA 3
Area verde
Area verde
(]
°
(]
>
o
ICR
<
Area de ; i
. Area de Area de
construccion

construccion construccion

-

Area verde

Area verde

Area verde

llustracién 38 Propuestas conceptuales del Proyecto Inmobiliario (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

La comparacion de los proyectos nos ayuda a determinar e identificar las caracteristicas de cada uno y reconocer las

debilidades de forma que se pueda realizar una seleccion acertada para continuar con el proceso de disefio arquitectonico.
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Cada propuesta se desarroll6 a partir de cuadrados y rectangulos
distribuidos en el espacio todo esto en base al concepto. En la propuesta 1 el
espacio se ha dividido en 4 partes que son simétricas, en la propuesta 2 el
espacio simula una escalera en la que el area verde va de mas estrecho a mas
amplio y de mas amplio a mas estrecho, y en la tercera propuesta se genera un

mayor dinamismo espacial y se genera mas accesos a areas verdes.

Entre las tres propuestas la que mayor optimizacion de espacios posee y
la que mas proporciona un valor afiadido para el proyecto es la propuesta 3 pues
como ya se mencioné otorga dinamismo espacial y fomenta la presencia de
areas verdes o jardines la misma que se pretende asignar a cada una de las

unidades habitacionales.
5.5.5. Zonificacion Arquitectonica.

Para iniciar con la zonificacién es necesario identificar al usuario al que esta
dirigido el producto, identificar sus necesidades, determinar los requisitos
espaciales en los que se va a dividir las zonas y reconocer preferencias del
cliente. (Ching & Binggeli, 2011)

e Usuario: Hay que saber a quién se va a dirigir el producto, si es a una
sola persona, a una familia, si se dirige a un rango de edades y ademas
las caracteristicas de la persona a la que se dirige el disefio.

¢ Necesidades: el usuario posee ciertas necesidades que son individuales
y grupales por lo que hay que identificarlas para aplicarlas en el disefio y
atraer el interés por adquirir el bien.

e Requisitos territoriales: En estas instancias se definen las zonas publicas,
privadas, los accesos, las conexiones espaciales y los espacios de
seguridad.

e Preferencias: estas son los colores, los objetos, los intereses y los lugares

especiales del usuario.

Estos elementos forman parte de los requisitos necesarios para iniciar el
proceso de disefio, pues en base a ello se puede avanzar y conceptualizar la

idea que naci6 del partido arquitectonico.
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Diseno interior aproriado.
Maneijo de cromadtica espacial.

Espacios especificos para

Cercania a [a zoha de frabaio o que necesidades especiales.

facilidad de acceso a servicios. Acabados de calidad.

Funcionalidad espacial. Habitacion por miembro familiar.

hexiones aproriadas entre espacios. .
Conexiones apro S entre espPacios Sesguridad.

Dimensiones amplia paciales. .,
ensiones s espaciales Jardineria.

Espacios amplios para relajacion. Privacidad,

Zona para frabaio en casa (home office). Composicién arménica del espacio.

Zona para estudio en casa.

pasillos, ascensores, Habitaciones, banos privados.

paraueaderos. Segmento: medio tipico Sala, comedor, cocina,

Promedio: 2 a 3 hiios jardines, bano social.
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Acceso
Circolaco
r.\_ Acceso.
Jona de onexidn .
Avea \evde

Unidadas Habifucionales

llustracion 39 Zonificacion 1 (2020)
Fuente: Elaboracion propia

En la zonificacidon 1 se realizé una distribucion céntrica en la que la zona de
conexion se encuentra en la mitad del espacio en la parte lateral derecha para
relacionarse con todas las unidades habitacionales y ademas ahorrar el espacio

necesario.

La circulacién se realizé considerando un arbol y sus ramas de manera que
se conecta de ambos lados con cada elemento espacial, se ha mantenido el area
verde en toda la construccion para cubrir con las preferencias del cliente, de igual
forma el acceso toma una ubicacion estratégica para que la circulacién no se

enrede y sea lo mas directa posible.
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Cived\acion

Areas \erdes

d YHabitacional 0
Unidodes Yabitacionales [ ] 2ona de tonexion.

Acceso

llustracion 40 Zonificacién 2 (2020)
Fuente: Elaboracion propia

Por otra parte, en la zonificacion 2 la distribucién se realiza a partir de la
conexién que se encuentra en el centro de toda el area de construccion y gira
con relacion a ella de forma que alrededor se encuentra las unidades
habitacionales, en este caso el recorrido va de diferentes formas de manera que

gira a través del espacio.

Entre las 2 propuestas de zonificacion la primera es la mas acertada pues
se gasta una menor cantidad de area de circulacién y la falencia que posee la
segunda propuesta hace que las zonas que se encuentran a la misma altura del
ascensor sean demasiado estrechas por lo que no se podra generar un espacio

apropiado para la unidad habitacional que se colocara en ese espacio.
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Entonces con la selecciéon de la zonificacion el disefio volumétrico de todo

el edificio se desarrollara de la siguiente forma.

llustracion 41 Volumetria del edificio (2020)
Fuente: Elaboracién propia

La llustracion 41 muestra el plan masa volumétrico del proyecto
inmobiliario, en la parte central la torre més alta es el bloque de conexion en la
gque se ubicara el ascensor y las gradas; el bloque inferior es para los subsuelos,
y las 3 plantas superiores se dividen en unidades habitacionales con balcones

gue albergaran un disefio asociado a la jardineria.

La forma espacial rectangular se desarrolla en base al porcentaje de
ocupacion de manera que se evita el desperdicio y se pretende generar un
ambiente que aporte al fortalecimiento del concepto que es la bandera, ademas
en las fachadas se ubicaran elementos que se relacionen con el partido

arquitectonico.
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Después de obtener la volumetria, se desarroll6 un disefio base de la
estructura de la vivienda a ofertar y se localizara cada zona diferenciando las
caracteristicas espaciales tanto de origen publico como privado. La vivienda tipo
serd de 110 m? y tendra 3 habitaciones, 2 bafios completos y un bafio social,
cocina, sala, comedor, lavanderia y jardin, en el caso de las plantas altas el jardin

sera reemplazado por un balcon en el que se afadiran elementos que permitan
gue el espacio sea reconocido como area verde.

3 Habitaciones

SQrd\'n

SO.\Q \{ Comedor

Cocina

\nquso

Ranos

Lovarderia.

llustracion 42 Zonificacién Vivienda (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

La zonificacion de la vivienda se dividi6 en 2 lados en base a la
identificacidén de la zona privada o zona publica, ambas tienen conexion con los
jardines y poseen una circulacion limpia para el recorrido espacial del usuario,

ademas se pretende utilizar las zonas laterales para tener la mayor cantidad de
acceso de luz y ventilacién natural.

Finalmente, a partir del desarrollo conceptual se ha ido generando una idea
de la forma y la funcién que tendra la vivienda que a su vez cubra con las

necesidades y preferencias el usuario y se optimice la mayor cantidad de
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espacio, cabe destacar que aun es posible ir puliendo el plan masa desarrollado

para obtener mejores resultados.
5.6. Programa Arquitecténico

Con la informacion obtenida del andlisis de mercado se desarroll6 una
propuesta de vivienda para familias que tenga de 3 a 4 integrantes lo que nos
llevé a ubicar 3 habitaciones por unidad habitacional de manera que se adapte
a las necesidades que tiene el segmento que se va a cubrir.

Cada departamento contara con un estacionamiento propio que se ubicara
en el subsuelo, también tendra jardines en el caso de los departamentos que se
encuentran en la planta baja y balcones en los que se encuentran en las plantas

superiores.

PB Departamento 101
Departamento 102
Departamento 103
Departamento 104
Departamento 105

PISO 2 Departamento 201
Departamento 202
Departamento 203
Departamento 204
Departamento 205

PISO 3 Departamento 301
Departamento 302
Departamento 303

W W W W W w W ww W ww w w

Departamento 304

I e e e e e R T e T e o e e R S N =

Departamento 305 3

Tabla 32 Especificaciones de los departamentos (2020)

Fuente: Elaboracion Propia
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5.7. Andlisis de Areas

El andlisis de areas no ayuda para determinar el area util que tendra la
construccion de cada uno de los departamentos, esta se asigna en base al COS
asignado para el terreno por el tipo de area de ubicacién. También se define la
presencia de jardines o balcones que se considera como area enajenable.

5.7.1. Cuadro de Areas

En la Tabla 33 se realiza un resumen general del area util de cada
departamento, asi como el area no computable definido por el COS especificado
en el IRM.

PB Departamento 101 90 20
Departamento 102 90 20
Departamento 103 90 20
Departamento 104 90 20
Departamento 105 90 20

PISO 2 Departamento 201 100 10
Departamento 202 100 10
Departamento 203 100 10
Departamento 204 100 10
Departamento 205 100 10

PISO 3 Departamento 301 100 10
Departamento 302 100 10
Departamento 303 100 10
Departamento 304 100 10
Departamento 305 100 10
Total 1450 100 100

Tabla 33 Cuadro de areas proyecto (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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En la Tabla 33 se puede observar que los departamentos de la planta baja
cuentan con jardines y en las plantas superiores se asigna un balcon para que
sea utilizad como jardin es por lo que se otorga un area considerable.

5.7.1.1. Descripcién de las areas

En la Tabla 34 se describen todas las areas del proyecto y su cantidad en

m?2, todo en base a la clasificacion arquitecténica y el uso del espacio.

Area Util (Departamentos) 1450
Area No Computable (Subsuelo/circulaciones) 1300
Area Bruta 2750
Area Terrazas y Balcones en venta 200

Tabla 34 Descripcién de areas (2020)
Fuente: Elaboracion propia

Los datos demuestran que existe una cantidad superior de area util que
area no computable, ademas hay que destacar que lo que eleva la cantidad de

m? es el subsuelo en el que se ubicaran los parqueaderos.

Area Util Vs Area Computable

40%

= Area Util (Departamentos) Area No Computable (Subsuelo/circulaciones)

Gréfico 44 Area Util vs Area No computable
Fuente: Elaboracion Propia
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La comparacion realizada con el Gréafico 44 exhibe que en porcentaje el
60% de la construccion es area Util o computable y el 40% area no computable.
Cabe destacar que los datos podrian variar ya que se realiza el analisis en base

al plan masa y esta puede sufrir de variaciones.
5.7.1.2. Area Vendible

Con el desarrollo del cuadro de &reas que son vendibles y al asociarlos con
el gréafico 1 se puede observar que del total del area 1650 m? el 88% es de area

88% representa el area util, el 6% area de balcones, y 6% de jardines.

Areas Vendibles

= Area Util = Area Balcon = Area Jardin

Grafico 45 Areas Vendibles (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

Dentro de este andlisis no se han considerado los parqueaderos ya que no
son espacios que se vendan por m?sino mas bien por unidad y ademas ya se
contempla dentro del precio por metro cuadrado asignado a la unidad

habitacional vendible.
5.7.1.3. Analisis del COS

Al ser un proyecto que se desarroll6 desde su etapa inicial y al conocer el

porcentaje de Coeficiente de Ocupacion del Suelo se ha aprovechado al maximo
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el mismo de forma que con el disefio arquitecténico que se cumple en un 100%

y no se tiene desperdicio.

Datos Informativos  IRM M2 Areaconstruida % cumplimiento
COS Planta Baja 65% 650 650 100%
COS Total 195% 1950 1950 100%

Tabla 35 Cumplimento IRM (2020)
Fuente: Elaboracion Propia.

5.8. Acabados

Los acabados que se asignara al proyecto se escogeran en base al
segmento de mercado que se determind en el capitulo de andlisis de la oferta 'y
la demanda. También, se relaciona a la tipologia de vivienda que es de clase VIP
(vivienda de interés publico).

Tipo Fotografia Especificacién

Piso flotante para habitaciones, sala 'y
comedor.
Producto Internacional.

Pisos

Porcelanato para cocina y bafos.
Producto Nacional.

Madera laminada con resistencia a la
humedad. Batientes.

Puertas

Mampara de vidrio con perfileria de
aluminio, corredizas. Para conexidén con
balcones y jardines.

Perfileria de aluminio con vidrio de 6mm

Ventanas
de espesor
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Mesones Mesones de granito

Mdf con caracteristicas RH, antihumedad

Griferias 3 Q Tipo FV



5.9.

Conclusiones

Indicador

Composicién

Arquitectdnica

Concepto del

producto

Zonificacién

Programa
Arquitectdnico

Observacion

El proyecto inmobiliario por construir
es una vivienda de interés publico, con
un area de 110 m?, incluyendo un
jardin. Esta se ubicara en una
edificacion de 3 pisos, segun la
normativa se cubre el 65% del COS en
Planta Baja y un COS total del 195%
El concepto del producto se realizd en
base a un elemento tradicional, la
bandera del personaje de la mama
negra el abanderado. Este elemento
se convirti6 en una herramienta
versatil para llegar a una distribucién
apropiada que permita cubrir con la
ocupacion del 100% del COS.

La zonificacion seleccionada para el
espacio es la que posee circulaciones
directas con las que las areas no
computables no representan una
mayor area y se dé maximiza el uso
por las &reas Uutiles.

El programa arquitecténico cumple
con el objetivo de la tipologia de
vivienda, proporcionar  unidades
habitacionales para personas de
segmento medio tipico para familias

de entre 3 y 4 integrantes.
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Viabilidad
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Cumplimiento IRM

Acabados

La propuesta disefiada cumple con las
caracteristicas del IRM en un 100%
pues se utilizan 650 m? en planta baja
y en total una construccién de 1950
m?2.

Los acabados propuestos son de
buena calidad que permitan generar
un ambiente armonico. La mayoria
son de origen nacional para aportar
con la economia del pais. Ademas, los
acabados se asocian a las
preferencias de la demanda y a la
tipologia de proyecto inmobiliario.

164
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6. ANALISIS DE COSTOS
6.1. Antecedentes

El andlisis de costos es un elemento importante de estudio dentro del
desarrollo de un plan de negocios para un proyecto inmobiliario pues a partir de
este se toman decisiones que infieren directamente con el desarrollo o
construccion del proyecto o a su vez con la cancelacion de este; su principal
finalidad es clasificar los costos que implican para realizar la edificacién que

posteriormente sera comercializada.

En este capitulo se realizara un analisis de perfil de costos del proyecto,
este inicia a partir de la determinacién de la valoracion del terreno, el estudio de
costos directos e indirectos definidos a partir de la comparacion de proyectos
similares como una referencia de céalculo, con estos elementos se puede definir

el capital que se requerira para el desarrollo del proyecto inmobiliario.

A su vez a partir de la determinacion de los costos totales se desarrollara
un cronograma base de la ejecucion del proyecto desde su fase preliminar hasta
la etapa de entrega (escrituracion del bien inmueble), de manera que se pueda
planificar de manera correcta las etapas de inversion que se realizaran en el

periodo de construccion.
6.2. Objetivos
6.2.1. Objetivo General

Establecer el flujo de costos preliminar y determinar el flujo de inversion

para la elaboracién del proyecto inmobiliario.
6.2.2. Objetivos Especificos

e Estimar una el valor del terreno mediante el empleo de 3 metodologias de
analisis para definir la incidencia que posee dentro del 100% de los costos
de la obra.

e I|dentificar los costos directos del proyecto inmobiliario y su incidencia de
méximo el 80% dentro del 100% de costos totales del proyecto a realizar.
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¢ Reconocer los costos indirectos del valor total de la obra desde su etapa
preliminar hasta su entrega para determinar un porcentaje de
participacion minimo de 15%.

e Determinar los indicadores por m? de cada uno de los costos que inciden
en el 100% del desarrollo de la obra en un terreno de 1000 m?y un area
atil de 1650 m2.

e Establecer un cronograma de ejecucion de la obra en 12 meses de trabajo

contemplado desde la fase preliminar hasta la entrega.
6.3. Metodologia

Este capitulo se realizard mediante un proceso de andlisis y estudio dividido

de la siguiente manera.

Analisis de la informacion: A partir de juicio experto se determinan los datos
a emplear para la estimacion de costos, ademas se recopilard informacion de

mercado para definir el método comparativo para la valoracion del terreno

Evaluacién de informacién: De la informacion obtenida se realiza el analisis
de los costos tanto para el terreno, como para los costos directos e indirectos a

fin de determinar la incidencia con relacion al proyecto total.

Programacion de Resultados: Desarrollo de un cronograma de avance del
proyecto tomando en cuenta los tiempos de ejecucién de cada actividad.
Ademas, determinar los puntos de inversion para el cumplimiento de las fases

de ejecucion de la obra.

Conclusién: Establecer un valor estimado para el desarrollo del proyecto
tanto a nivel global como especifico (m?) de forma que se pueda evaluar la

factibilidad del proyecto.
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Metodologia m {’
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' 2 N\

Estudio de mercado de Desarrollo de los métodos

los terrenos ue se de valoracion de terrenos.

ubican en el sector para Metodo comparativo -

recoleccion de datos. Metodo residual - Margen
de construccion.

o~ ©

3 4.
Estimacion de los costos Estimacion de costos indi-
directos de la construc- rectos de l|la construccion
cion con referencias de en base a juicio experto.
proyectos anteriores vy
juicio experto.

\_ ©

)
J

5 6.

Determinacion de la inciden- Desarrollo del cronograma
cia de cada uno de los costos de ejecucion del proyecto
en relacidn al valor total de la  con sus respectivos tiempos
construccion. y costos.

)
J

llustracion 43 Metodologia Andlisis de Costos (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

6.4. Costo total del Proyecto

El costo total del proyecto inmobiliario a realizar se compone por el costo
del terreno, los costos directos de construccién y los costos indirectos, estos se
pueden apreciar en la Tabla 37, estos en su totalidad son de $1.006.010 ddlares
en los que se cubre el 100% de los egresos, estimado hasta el 25 de junio del

2020.
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Cédigo Descripcion Costo Incidencia
1 Costo del Terreno $ 63.170 6,3%
2 Costos Directos $ 785.700 78,1%
3 Costos Indirectos $ 157.140 15,6%
4 Costo Total $ 1.006.010 100%

Tabla 36 Resumen de costos (2020)
Fuente: Elaboracién propia

Con el andlisis e interpretacion de los costos se definid la incidencia de
cada costo con relacion al total, en el cual se aprecia que el 78,1% de los costos
son directos, es decir que representan el mayor gasto en el desarrollo del

proyecto inmobiliario.

Representacion Incidencia Costos Totales

= Costo del Terreno = Costos directos Costos Indirectos

Grafico 46 Incidencia sobre costos totales (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Por otro lado, la incidencia que posee el terreno es de 6,3% lo cual es
optimo con relacién al segmento al que va destinado el producto, el costo
indirecto es del 15,6% el mismo que se encuentra dentro del rango normal en el
caso de construccién de proyectos inmobiliarios.
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6.5. Costo del terreno

Con la informacion obtenida del Informe de Regulacion Municipal (IRM) o
Linea de Fabrica, se ha procedido a elaborar la valoracion del terreno con 3
métodos de manera que se pueda realizar una comparacion para definir la

incidencia dentro del costo total del proyecto a realizar.
6.5.1. Método de Valor Residual

El método de Valor Residual ayuda a definir el potencial que posee el
terreno con relacién a su desarrollo a futuro, es decir en base al proyecto que se
va a realizar. Este método resulta del analisis de beneficios y costos para un
inversionista, se lo realiza en base a los datos que se proporciona en el IRM.
(Velasco, 2019)

Método Residual

Datos para Vivienda Unidad Valores
Area de terreno M2 1.000,00
Precio venta m2 en Zona US $ X M2 $800,00
Ocupacion del Suelo COS % 65%
Altura Permitida (h) Pisos 3
K= érea util % 65%
Rango de Incidencia (Terreno) "ALFA" | % 5%
Rango de incidencia (Terreno) "ALFA" II % 10%
Célculos
Area construida maxima = Area x COS x h 1.950,00
Area Util Vendible = Area Max. x K 1.267,50
Valor de Ventas = Area Util x Precio Venta
(m2) $1.014.000,00
"ALFA" | Peso del Terreno $50.700,00
"ALFA" | Peso del Terreno $101.400,00
Valor del (m?) de terreno en USD $ $76,05

Tabla 37 Método Residual (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla 38 de detalla el calculo del terreno segun el Método Residual

en la que se ha considerado valores del mercado para el precio de venta ($800),
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el area util (65%) que se determind en el capitulo anterior en el analisis

Arquitectonico.

Para este método se han tomado 2 tipos de ALFA que representan la
incidencia del terreno en la construccidén en la que se tiene un minimo de 5% y
un méximo de 10%, esto refleja un valor total de $76.050 délares por un terreno

de 1.000 m? y un valor de $76.05 délares por m?2.
6.5.2. Método de mercado

Para el analisis de mercado se han evaluado 5 tipos de terrenos que se
encuentran dentro de la zona cercana al lugar en el que se va a desarrollar el
proyecto, estos datos se obtuvieron tanto de plataformas digitales como de

visitas de campo y consultas telefénicas.

Método de Mercado

Detalle Valor total Valor (m?) Tamafio (m?)
Terreno 1 $ 85.000,00 $ 50,00 1.700
Terreno 2 $ 27.500,00 $ 55,00 500
Terreno 3 $ 56.000,00 $ 70,00 800
Terreno 4 $ 70.000,00 $ 70,00 1.000
Terreno 5 $ 75.000,00 $ 77,88 963

Tabla 38 Método de Mercado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla 39 se detallan los 5 terrenos analizados con sus respectivas
caracteristicas, a partir de esta informacion se procedio6 a realizar comparaciones
de manera que se pueda obtener una valoracion realista del terreno en base a
la aplicacién de factores que castiguen el terreno con relacion a la topografia,

nivelacion, ubicacion, entre otros.

Ademas, se desarrolla una evaluacion de que parte de la eliminacion de 2
terrenos del grupo de andlisis quedandonos con 3 que posean caracteristicas
similares, para proceder a generar un promedio que aporte en el método del

mercado.

Como resultado de este analisis se obtuvieron 4 indicadores que

proporcionan un valor adecuado para el terreno segun el mercado, estos se
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encuentran detallados en la Tabla 40. En base a la valoracién del mercado el
precio total del terreno de 1.000 m? es de $63.166,24 délares y $63,17 por m?.,

Método de Comparativo de Mercado

Media Aritmética

Media Homogenizada
Por factores

Eliminacion mayor menor
Valor promedio

Area lote de terreno

$

$
$
$
$

64,58
60,44
55,02
72,63
63,17

1.000,00

Valor lote de terreno $63.166,24
Tabla 39 Método de Comparativo de Mercado (2020)

Fuente: Elaboracion Propia

6.5.3. Margen de Construccion

Para analizar el terreno segun el margen de construccion se desarrolla un

estudio tanto de las ventas como los costos con una utilidad esperada, en el caso

analizado la utilidad de rentabilidad es del 15%.

Margen de Construccion

Descripcion Unidad
Valor de Venta M2 Tipo UsSD $
Coeficiente de Area Util Vendible %
Costo Directo de Construccion UsSD $
Multiplicador Costo Total Vivienda Rango %
Area Total Construida m2
Costo Total Construccion UsSD $
Valor de Ventas UsSD $
Margen Operacional UsSD $
Valor del Lote Residual UsSD $
Utilidad Esperada UsSD $
Utilidad Real UsSD $
Utilidad Real UsSD $

Tabla 40 Margen de Construccion (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Valores
$800,00
65%
$350,00
1,15
1.950,00
$ 784.875,00
$ 1.014.000,00
$229.125,00
$ 76.050,00
$ 152.100,00
$ 153.075,00
$ 77.025,00
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En base a este analisis determinado en la Tabla 41 de la Relacion de
Costos Vs Ventas el valor que se obtiene para los 1.000 m? de terreno es de
$76.050,00 ddlares, y de $76,05 ddlares el m2.

6.5.4. Anélisis de Resultados

Como se observa en la Tabla 42 se han desarrollado 3 tipos de valoracion
del terreno y se ha hecho una comparacion de la cual se obtuvo un promedio
gue nos ha ayudado a obtener un valor mas apropiado para la asignacion de la

valoracion.

Los costos de m? obtenidos del andlisis son similares, es decir que se
mantienen en un rango de $70 ddlares, solo en el caso del mercado es que el
terreno toma un valor de $63,10 dolares esto se debe a la variedad de precios

de los terrenos analizados.

Comparacion de Métodos de Valoracion

Comparativo Mercado $ 63,17
Residual $ 76,05
Margen Construccion $ 77,03
Valor promedio $ 72,08

Tabla 41 Comparacion de Métodos de Valoracion (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

En el Grafico 47 se identifica que la valoraciéon del terreno con el método
de margen de la construccién encabeza el andlisis pues se asigna un costo de
$77 ddlares lo que nos dice que en este caso el terreno se encarece mientras

gue en relacién con el mercado la diferencia entre precios es de $14,00.

El terreno fue adquirido hace 1 afio a un costo de $40.000 dolares es decir
a $40 dolares el m?, con el andlisis elaborado se puede reconocer que la
plusvalia en el sector ha incrementado, esto se identific6 en el estudio de
mercado pues lo que produce este incremento es la ubicacion que posee el

terreno adquirido.



173

Comparacion Métodos de Valoracion

Residual $ 76,05

Comparativo Mercado $63,17

Grafico 47 Comparacion de Métodos de Valoracion (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

El valor que se implementara en el andlisis de costos es el obtenido del
comparativo del mercado pues es el que se relaciona con la realidad, este es de

$63,170.00 ddlares en su totalidad, es decir $63,17 ddlares por metro cuadrado.
6.6. Costos Directos

Los costos directos representan todos los costos que se asocian con la
construccion de la obra, entre estos tenemos la construccion del edificio, gastos
de urbanizacién, obras exteriores, entre otros, esta representa la mayor parte de

participacion dentro del desarrollo total de la obra. (El Precio Unitario, 2019)

Dentro del analisis de costos directos se consideran los materiales que se
adquieren para el desarrollo de la obra, estos deben cumplir con paradmetros de

calidad de manera que permitan entregar un buen producto al cliente directo.

La mano de obra que se utilizara para la construccion definida en base al
namero de trabajadores que participan en la ejecucion del proyecto inmobiliario.
Finalmente se afiade la maquinaria pues hay que considerar que equipos se
utilizan y el tiempo en el que seran empleados. (El Precio Unitario, 2019)
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En el caso del proyecto inmobiliario que se estd analizando los costos
determinados se realizaron en base a un perfil en el que se consideran los
supuestos, pues el proyecto se encuentra en una fase de desarrollo de

prefactibilidad.
6.6.1. Resumen de Costos Directos

Los costos directos que se emplearan en el desarrollo del proyecto
inmobiliario son de $848.870 ddlares repartidos en 4 actividades generales las
cuales son obras de urbanizacion, la construccion del edificio, obras generales

exteriores y la construccion de parqueaderos.

Resumen Costos Directos

Cédigo Descripcion Valor US$ %
1 Obras preliminares $ 13.200,00 2%
2 Construccion subsuelo $ 112.500,00 13%
3 Construccioén edificio $ 660.000,00 78%
4 Costo del terreno $ 63.170,00 7%
Total Costos Directos $ 803.990,00 100%

Tabla 42 Resumen Costos Directos (2020)
Fuente: (Castellanos, 2020) - Elaboracion propia

En la Tabla 43 se observa que la mayor parte de costos directos se
encuentra en la construccidon del edificio aqui se han considerado las obras
preliminares que parten desde la cimentacion hasta la asignacion de acabados
entre los cuales estan contemplado la carpinteria de madera (muebles de

cocina).

Es importante mencionar que el valor que tiene mayor incidencia dentro de
la construccién son los acabados, es en esta categoria que se requiere de una
mayor inversion esto debido a la calidad de materiales que se considera emplear

y a sus costos elevados.

No existe un detalle especifico de los valores de cada actividad pues el
analisis se esta realizando con relacién a una fase de prefactibilidad, por lo que
se evallan con relacion a un término global mostrando una incidencia general

por factor.
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Incidencia Costos Directos

2%

7%

78%

= Obras Preliminares = Construccién Subsuelo = Construccién Edificio - Costo del Terreno

Grafico 48 Incidencia Costos Directos (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

En el Gréafico 48 se observa que la incidencia en la construccion del edificio
es del 78%, seguido de la construccion de 30 parqueaderos con el 13%.
Finalmente, los items que tienen menor incidencia son los de obras preliminares

gue en el caso de ser un edificio son limitados con el 2%.
6.7. Costos Indirectos

Los costos indirectos de un proyecto inmobiliario representan los gastos
generales que se han incurrido para la planificacion, seguimiento y promocion de
la obra, estos son costos de tipo administrativos y financieros; estos costos se
determinan en base a un porcentaje de los Costos Directos establecidos segun

a actividad que se va a desarrollar. (Rodriguez, 2019)

Estos costos son indispensables para el desarrollo del proyecto inmobiliario
pues contempla la fase de pre-inversion en la que se inicia la consultoria total
del producto, es decir el estudio de mercado, el estudio de suelos, desarrollos
planos tanto arquitecténicos como de instalaciones, asesoria legal y financiera,

entre otros.



176

6.7.1. Resumen de Costos Indirectos

Los costos indirectos destinados para el desarrollo del proyecto
inmobiliario son de $157.140 dolares repartidos en 5 fases importantes y
necesarias para complementar la ejecucion del producto, estas son la de pre —

inversion (consultoria), ejecucion, entrega, comercializacion y los impuestos.

Resumen Costos Indirectos

Cédigo Descripcion Valor US$ %
1 Preinversion $ 39.28500 25%
2 Ejecucion $ 54.999,00 35%
3 Entrega $ 15.714,00 10%
4 Comercializacion $ 39.28500 25%
5 Impuestos y pagos $ 7.857,20 5%
Total Costos indirectos $157.140,00 100%

Tabla 43 Resumen Costos Indirectos (2020)
Fuente: (Castellanos, 2020) - Elaboracion Propia

En la Tabla 44 se reconocen los valores asignados a cada actividad, por lo
gue en base a este analisis la mayor incurrencia de costos indirectos se
encuentra en la ejecucion con una inversion de $54.999 ddlares, este valor es
adecuado pues es muy necesario destinar un porcentaje de los costos al control

de la ejecucién de la obra para evitar errores en el desarrollo del producto.

La incidencia de la Ejecucion en base al total de costos indirectos
corresponde al 35%, seguido de esto se encuentra la Fase de Comercializacion
con un 25% este es el que impulsa las ventas a través del empleo de estrategias
de marketing que permitan alcanzar el interés de la demanda y en tercer lugar

se encuentra la Pre- inversién con 25% con los estudios de consultoria.

En el Grafico 49 se observa la incidencia de los costos indirectos y su
respectivo porcentaje en la inversion total, es importante destacar el porcentaje
asignado a la entrega del producto después de la finalizacién del proceso de

adquisicién, este corresponde al 10% de los costos indirectos.
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Incidencia Costos Indirectos

= Pre - Inversién = Ejecucion = Entrega = Comercializacion - Impuestos y Pagos

Gréfico 49 Incidencia Costos Indirectos (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

6.8. Indicadores de Costos.

Los indicadores de costos permiten analizar los factores de gastos dentro
del proyecto asociandolos al area de construccién que posee tanto el proyecto
en general como el area del producto en especifico. En el caso del proyecto que
se esta desarrollando se analizara el costo por m? de area (til la misma que se
determinoé en el capitulo de Arquitectura.

Es una herramienta para la evaluacion y toma de decisiones pues posee
datos pertinentes para pronosticar los costos totales por unidad de vivienda, en
este caso por la construccion de cada departamento. (Rincon, 2011)

6.8.1. Costos por m? de area util.

Los indicadores de costos relacionados con el area til de la construccion
nos ayudan a proporcionar un valor promedio por m? de costos y a su vez el

costo total de construccion del departamento a ofertar.
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Indicadores de Costos

Costo total del proyecto (sin financiamiento) $ 1.006.010,00 UsSD$
NuUmero total de departamentos 15,00 Unidad
Costo promedio por departamento $ 67.067,33 USDS$/Vivienda
Area total util 1.650,00 m2
Costo por m? (til $ 609,70 USD$/m?

Tabla 44 Indicadores de Costos (2020)
Fuente: (Castellanos, 2020) — Elaboracion propia

En la Tabla 44 se muestran los indicadores que se han obtenido a partir del
andlisis de costos, en este se detalla que el costo por m? (til de construccion es
de $ 609,70 dolares y un total de 67.067,33 por unidad de departamentos. Es
importante acotar que los valores obtenidos tienen un margen de error pues no

existe la informacion completa de para un célculo mas acertado.
6.9. Cronogramay Flujos.

El cronograma de actividades es una herramienta clave para la
programacion del desarrollo de una obra, es por lo que es indispensable su
presencia en el proyecto pues sino existe una planificacion el avance del
proyecto se haria con los ojos cerrados algo que perjudicaria directamente en la

gestion lo que implica en la perdida de recursos. (OBS, 2019)

Con los Datos obtenidos del analisis del costo del terreno, los costos
directos y los costos indirectos se puede iniciar una distribucion de las
actividades del proyecto inmobiliario que se desarrollara en un periodo de 12

meses.
6.9.1. Cronograma de actividades

El proyecto se divide en etapas de las cuales 4 se asocian a los costos
directos y 5 a los costos indirectos, estos se ha programado de manera que en
12 meses se distribuyan todas las actividades desde su etapa de planificacion

hasta la entrega del producto al comprador.

En la Tabla 46 se pueden observar los meses destinados al desarrollo de
las actividades en funcion de los costos de manera que se pueden identificar los

gastos mensuales en todo el periodo de ejecucion del edificio.
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Las actividades que tienen mayor duracion dentro del cronograma son la
construccion del edificio que se estima se desarrolle en un periodo de 9 meses,
a la par se estima la comercializacion de manera que con las estrategias de
mercado planteadas en esta actividad se puede vender los departamentos antes

de finalizar su construccion.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES ‘

ACTIVIDAD TIEMPO (MESES)
o] 1] 2| 3| a| s| 6| 7| 8] 9] 10| 11] 12

COSTO DEL TERRENO
TERRENO =
COSTOS DIRECTOS

OBRAS PRELIMINARES
CONSTRUCCION SUBSUELO
CONSTRUCCION EDIFICIO
COSTOS INDIRECTOS
PREINVERSION

EJECUCION

ENTREGA
COMERCIALIZACION

IMPUESTOS Y PAGOS
Tabla 45 Cronograma de Actividades (2020)
Fuente: Elaboracién propia

6.9.2. Cronograma Valorado

Ya planteado el cronograma de actividades se puede desarrollar el
cronograma valorado el mismo que permite determinar los gastos mensuales

gue se necesita en todo el ciclo de vida del proyecto.

En la Tabla 47 se reflejan los gastos mensuales del proyecto, se puede
apreciar que en el mes 2 existe un mayor flujo de gastos que llegan a
$148.789,50 ddlares, esto se da por que inicia el periodo de construccion, existe
el control de la obra, la comercializacion y el pago de impuestos, el cruce de

estas actividades eleva los gastos en el mes.
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CRONOGRAMA VALORADO

COSTO DEL TERRENO
TERRENO $ 63.170,00 W
COSTOS DIRECTOS
OBRAS $ 13.200,00
PRELIMINARES | ¥ 13:20000
CONSTRUCCION $ 56.250,00
SUBSUELO $112.500,00
CONSTRUCCION $82.500,00| $82.500,00| $82.500,00| $82.500,00 $82.500,00/ $82.500,00| $82.500,00
$ 660.000,00
EDIFICIO
COSTOS INDIRECTOS
PREINVERSION | $39.28500 poi2:04220 $19.64250
EJECUCION $ 54.999,00 $6.111,00 $6.111,00 $6.111,00| $6.111,00| $6.111,00] $6.111,00| $6.111,00) $6.111,00
ENTREGA $15.714,00 $7.857,00 _$7.857,00
$ 3.928,50 $8.839,13| $ 2.946,38| $ 2946,38] $ 294638 $ 2.946,38| $ 2.946,38| $ 2.946,38| $ 2.946,38| $ 2.946,38| $ 2.946,38

COMERCIALIZACION |  $ 39.285,00

IMPUESTOS Y $982,13 $ 982,13 $ 982,13 $ 982,13 $ 982,13 $ 982,13 $ 982,13 $ 982,13
$ 7.857,20
PAGOS
TOTAL $ 1.006.010,00
Gastos Mensuales $86.741,00| $104.042,63| $148.789,50| $92.539,50| $92.539,50| $92.539,50| $92.539,50| $92.539,50| $92.539,50| $92.539,50| $ 2.946,38| $7.857,00 $7.857,00
Avance Parcial 8,62% 10,34% 14,79% 9,20% 9,20% 9,20% 9,20% 9,20% 9,20% 9,20% 0,29% 0,78% 0,78%
Gastos Acumulados $86.741,00| $190.783,63| $339.573,13| $432.112,63| $524.652,13|$617.191,63 | $709.731,13 | $802.270,63 | $894.810,13 | $987.349,63 | $990.296,00 | $998.153,00 | $1.006.010,00
Avance Acumulado 8,62% 18,96% 33,75% 42,95% 52,15% 61,35% 70,55% 79,75% 88,95% 98,15% 98,44% 99,22% 100,00%

Tabla 46 Cronograma Valorado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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Es en el mes 3 que se necesitara contar con los recursos necesarios para
iniciar el proyecto inmobiliario y mantenerlo en desarrollo de lo contrario puede

existir retrasos en el cumplimento del cronograma de actividades.
6.9.3. Flujo de Gastos Mensuales y Acumulados.

En el Grafico 50 se muestra el flujo de gastos tanto mensuales como
acumulados, como ya se ha mencionado la mayor inversién se desarrolla en el
mes 3, a partir de ahi los gastos son constantes hasta el mes 12 en el que se
reducen drasticamente, esto porque son los meses que se han destinado para

la entrega del producto.

Flujo Gastos Mensuales VS Gastos Acumulados

$160.000,00 $1.200.000,00
$140.000,00
$1.000.000,00
$120.000,00
$100.000,00 $800.000,00
$80.000,00 ' ' $600.000,00
$60.000,00
$400.000,00
$40.000,00
$20.000,00 ' $200.000,00
s' — - - S'
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

s Gastos Mensuales Gastos Acumulados

Grafico 50 Flujo de Gastos Mensuales Vs Gastos Acumulados (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Por otro lado, los gastos acumulados van creciendo a medida que avanza
el tiempo de ejecucion y parte desde el inicio de la construccion de la edificacion
hasta que en el mes 9 los gastos se mantienen constantes, esto por la
proximidad a la terminacion y entrega de la obra.



6.10. Conclusiones

Indicador

Costo del Terreno

Costos Directos

Costos Indirectos

Costo total

Observacion
Con el empleo de los diferentes
métodos de valoracién del terreno
podemos apreciar que en el método
del mercado es menor que a los otros
métodos lo que significa que adn
existe potencial de desarrollo por el
crecimiento de la plusvalia lo que
favorece al proyecto.
Los costos directos del proyecto
representan un 78% del valor total de
la obra, este se encuentra dentro del
rango normal y en base al criterio de
expertos este valor es coherente en
base al mercado y a la tipologia de
vivienda que se va a desarrollar.
La incidencia de costos indirectos
segun el total de costos para el
proyecto es del 15% esto significa que
se asigna un buen porcentaje para la
ejecucion y control de la obra de
manera que se evitaran errores. Es
importante acotar que los costos
indirectos son 20% de los costos
directos.
El costo total del proyecto es de $
1.006.010 ddlares y se prevé un 22%
de utilidad. En el costo total las
incidencias de costos directos e
indirectos son las mas apropiadas

para el tipo de proyecto al igual que la
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Viabilidad



Costo del m?

Cronograma

Flujo de Egresos

incidencia del terreno del 6%, si este
fuera superior el proyecto no deberia
ser del rango propuesto.

En base a la relacion del area util y los
costos totales se ha determinado un
valor promedio por vivienda de $
63.970,81 ddlares y un valor de $609,70
por m? esto nos demuestra que habra una
utilidad significativa pues el precio de
venta en el sector esta en $800 dolares.
El proyecto se desarrollara en un
tiempo estimado de 12 meses, este se
establecio en base a juicio experto de
proyectos similares y debido a que es
importante que el proyecto se
desarrolle con la mayor brevedad ya
que son departamentos que no se
pueden vender hasta que estén
completamente listos.

El flujo de egresos obtenido a partir
del cronograma es constante, solo
existiria una fuerte inversion en el mes
3 pues a partir de ahi inicia la
construccion. Es importante
considerar este periodo pues es
cuando mas solvencia necesita el
proyecto por lo cual ahi es cuando se
requiere de mayo inversibn o

financiamiento.
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7. ESTRATEGIA COMERCIAL
7.1. Antecedentes

En el presente capitulo se desarrollara la estrategia comercial para el
proyecto inmobiliario que se esta estudiando, para lo cual se debe plantear un
plan de promocién y marketing que posteriormente se adoptara en los canales
de comercializacion para generar un mayor impacto sobre el segmento objetivo

al que se encuentra enfocado el desarrollo del proyecto.

Por otra parte, en base al estudio de mercado también se establecera un
precio por m? y las alternativas que permitiran posicionarlo entre la competencia

directa para lograr una mayor participacion en el mercado.

Ademas, con las estrategias establecidas se elaborara un cronograma de
ventas, el cual se utilizara en el analisis financiero del proyecto y permitira

determinar la viabilidad de este.

Para el desarrollo de las estrategias comerciales se tomara en cuenta las
necesidades que han surgido con la pandemia producida por el COVID- 19 de
manera que se pueda emplear esta situacibn como una oportunidad y no
asumirla como un obstaculo en el camino de promocién y publicidad del

proyecto.
7.2. Objetivos
7.2.1. Objetivo General

Establecer una estrategia comercial que permita llegar al mercado objetivo
y garantice la venta de todas las unidades ofertadas en el tiempo que se ha

propuesto en el cronograma del proyecto.
7.2.2. Objetivos Especificos

e Definir una estrategia para el producto mediante la implementacién de un
nombre y un slogan que demuestren los atributos del proyecto y le permita

posicionarse en la competencia.
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e Determinar la estrategia de precios del producto a ofertar en base a las
condiciones del mercado y de los precios establecidos para el segmento
del proyecto que no sobrepasen los $90.000 ddlares.

e Plantear una estructura de financiamiento para el proyecto y a las diversas
opciones planteadas por las instituciones bancarias para las viviendas tipo
VIP.

e Desarrollar un flujo de ingresos con el cronograma de ventas planteado
dentro del ciclo de vida del proyecto que es de 12 meses.

¢ l|dentificar los canales de comercializacion para el producto con el fin de
posicionar al proyecto dentro de la competencia y distribuir informacion al
mercado objetivo.

e Establecer el presupuesto destinado al marketing estratégico que se
utilizara para le difusion del proyecto y relacionarlo con el cronograma de

costos desarrollado con relacion al ciclo de vida de este.
7.3. Metodologia

Para desarrollar este capitulo se realizara una investigacion
complementaria para la informacion obtenida en el capitulo de andlisis de

mercado. Esta se realizara de la siguiente manera:

Recopilacion de informacion: Con la informacion obtenida del estudio de
mercado se determinaran las estrategias comerciales tomando en cuenta los

proyectos analizados dentro de la competencia.

Andlisis de informacién: Para generar las estrategias se clasificara la
informacion mas relevante de manera que se pueda aplicar las 4 P’s del

marketing, producto, precio, plaza y promocion.

Programacion de resultados: Se establecera un cronograma y un flujo de
ingresos relacionados con las ventas y se programara con la informacion

obtenida anteriormente.

Conclusion: Se determinara la viabilidad del proyecto con relacion a las
estrategias comerciales desarrolladas enfocandonos en todas las oportunidades

tanto del producto como el sector en el que se encentra ubicado.
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Metodologia [‘ (,
O O

: 2 N\
Clasificacion de la infor- Estudio de la imagen del
macion del estudio de empresa promotora vy
mercado. seleccion de nombre para

el proyecto inmobiliario
que se esta realizando.

. ©

3. 4.
Establecimiento del Plantear una estructura de
precio para el producto financiamiento 6ptima para
que se va a ofertar. el proyecto.

\_ ©

)
J

o O

5.

Plantear canales de promo- Detallar el presupuesto
cion y publicidad para atraer destinado para las estrate-
la atencion del mercado obje- gias del proyecto dentro del
tivo hacia el proyecto cronograma de gastos

llustracion 44 Metodologia Estrategia Comercial (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

Segmento Objetivo

El segmento objetivo surge del estudio del nivel socioeconémico que se

basa en el analisis de diferentes rasgos de las personas o sus hogares, es decir

es la posicion de una persona dentro de la estratificacion social en base al

estudio de sus pertenencias y su nivel de estudios (instruccién educativa). (Vera
& Vera, 2013)

A partir de los resultados obtenido en el estudio de la demanda obtenidos

en el capitulo de andlisis del mercado, se determind que el segmento objetivo de
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potenciales compradores son personas con una edad entre 35 a 50 afios, con

un ingreso familiar entre $500 a $1200 ddlares.

El proyecto estd enfocado hacia un estrato social medio tipico (C+)
conformado por personas solteras profesionales y matrimonios con o sin hijos
estos estan compuestos por 3 0 4 integrantes cuyos requerimientos son espacios
familiares que proporcionen comodidad y confort. (Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos, Diciembre)
7.5. Producto

Las caracteristicas que posee el producto se encuentran especificadas en
el capitulo de arquitectura en este se muestran los beneficios que tiene el

proyecto como tal.

Como estrategia para el producto se pretende dar un nombre que
identifique al proyecto como tal dentro del mercado, este elemento es de suma
importancia pues el impacto que genere en el segmento objetivo representa una

ventaja competitiva.
7.5.1. Imagen Promotora

MACA es una empresa que se encuentra constituida hace 2 afios y se
dedica al disefio arquitectonico, disefio de interiores y remodelaciones de

diferentes espacios.

En los inicios de la empresa se desarrolld el disefio de una imagen
corporativa, esta se puede observar en el Grafico 51, para generar el nombre se
tomo las dos primeras letras de la propietaria e iniciadora de la empresa Mariela
Campafa obteniendo como nombre MACA.

En el disefio del isotipo se tomo el contorno de una vivienda asociada con
unas hojas para generar un equilibrio entre la construccion y la naturaleza, por
otro lado, se ha optado por una combinacion de dos colores un fuerte y un bajo
los dos se encuentra dentro de la linea de los pasteles, este equilibrio genera

sobriedad y a su vez delicadeza.
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IV

DISENO INTERIOR

Arquitectura & Mobiliario

Gréfico 51 Imagen promotora — Logotipo inicial (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Ya que la empresa va a incursionar en el campo de la inmobiliaria es
importante cambiar la actividad descrita en la parte inferior de logo, para lo cual
se elabord un redisefio en el cual se especifica la actividad principal de la
empresa. El logo final propuesto se puede apreciar en el Grafico 52.

CONSTRUCTORA

Inmobiliaria

Grafico 52 Imagen Promotora - Logotipo final (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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Este logo serd el que se usara en la promocién del proyecto como
identificador de la empresa que esta desarrollando el producto y se visualizara
en los medios de promociéon de manera que se posicione la marca dentro de la

industria inmobiliaria.
7.5.2. Nombre del Producto

Para la propuesta de nombre del proyecto se tomo en cuenta el concepto
implementado en el capitulo de arquitectura, esta es en base al elemento

principal del personaje de la mama negra “El Abanderado” que es la bandera.

Para asignar un nombre al producto se pensé en un término que sea facil
de recordar y ocupe un lugar en la mente del cliente de manera que aporte en el
posicionamiento, para lo cual se analizé en primer lugar el significado de la

bandera que es un elemento que representa una identidad.

La bandera es uno de los principales simbolos que poseen todos los paises
sin embargo no son solo un elemento complementario de identidad pues tiene
una representacion muy importante que se une al acto de izar este objeto. (El
Tiempo, 1993)

Del estudio de la bandera se propone un nombre al proyecto el cual es La
Libertad, pues el acto de izar la bandera se realiza para recordar a los
compatriotas que dieron su vida para darnos la libertad o para defender nuestro

territorio.

El edificio La Libertad poseera espacios que generan armonia, tranquilidad
y confort, de forma que el cliente se sienta cdmoda en su espacio y puedan
compartirlos con serenidad de la mano de todas las personas que formaran parte

del proyecto.
7.5.3. Logo del Producto

El logo se ha planteado en base a un elemento que se asocia a la libertad
gue es un ave en este caso se ha seleccionado es la tortola un ave tipica en la

zona en la que se ubica el proyecto.
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Se decidi6 realizar un logo que represente sobriedad, elegancia, paz y
armonia para lo cual se utilizé como colores la gama de los azules, los mismos

gue se relacionan con elementos naturales como el cielo y el agua.

Lo Libertad

llustracion 45 Propuesta Logotipo del producto (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

El logo es simple de manera que no genere distraccion para el cliente pues
el objetivo es que identifique los elementos primordiales del producto como son
las unidades habitacionales y cada uno de sus espacios.

7.5.4. Slogan del producto

El slogan que se ha seleccionado para el proyecto pretende involucrar a la
familia de manera que se transmita al cliente el significado del proyecto y lo

asocien con su propésito de vida.

El slogan permitirda que la demanda potencial posea un sentido de
pertenencia de manera que el proyecto se vuelva mas atractivo y genere

empatia, es decir que genere sentimientos y se identifique con este.
Por lo tanto, el slogan plantado es:
“Tu nuevo hogar en armonia, paz y tranquilidad”
7.5.5. Diferenciacion del producto.

Dentro del desarrollo del producto se consideraron espacios para el
contacto con la naturaleza, adicionalmente en vista de la pandemia se ha
generado un vestibulo en el que se puedan realizar las actividades de
desinfeccién tanto personal como de productos que se adquieran para el
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consumo diario, pero mas que nada se generan espacios mas abiertos en los
gue el cliente no se sienta encerrado y experimente confort, tranquilidad y

armonia.
7.6. Precio

Para determinar los precios que se van a asignar a los departamentos se
consideraran los datos obtenidos de la investigacion de mercado relacionados
con la competencia, pues es necesario estudiar varios aspectos que se

detallaran a continuacion:
7.6.1. Calidad Vs Precios de la competencia

La primera etapa para establecer el precio del bien es el analisis de la
calidad de los proyectos de la competencia entre los cuales estan 3 proyectos,
de la lista original analizada se descartaron varios ya que el producto que oferta
es diferente y ademas se consideraron los proyectos mas proximos a la

ubicacion del proyecto que se esta analizando.

La evaluacién de la competencia se realiz6 en base a un puntaje en el que
5 es la valoracién maxima y determina la calidad de cada proyecto con relacién

a 4 parametros de estudio.

Andlisis de Calidad — Proyectos de la Competencia

Cdédigo Proyecto Localizacion  Precio Infraestructura Acabados Total
m2

P-003 | Miracruz 2,8 3,5 3 4 3,33

P-004 | La Quinta 2,8 3,5 2 3 2,83

P-008 | Terranova 3,8 5 4.6 5 4,60

*Valoracion sobre 5 puntos

Tabla 47 Andlisis de Calidad — Competencia (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

En el caso del analisis presentado en la Tabla 48 es el Conjunto
Habitacional “Terranova” con una valoracién total de 4,60 esto debido a la
localizacion y al tipo de proyecto que se desarrollo, ademas de la infraestructura

que oferta.



192

Cddigo Proyecto Precio m2 Calidad
P-003 Miracruz $ 799 3,33
P-004 La Quinta $ 779 2,83
P-008 Terranova $ 614 4,60

Promedio $ 730 3,58

Tabla 48 Precio m? Vs Calidad (2020)
Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, se desarroll6 un andlisis que compara el precio por m? de
cada proyecto y en base al estudio se define que el promedio del precio de cada
proyecto es de $ 730 dolares. Ademas, cabe destacar que con relacion al precio
existe similitud, es decir que se encuentran en un mismo rango y por parte de la

calidad si existe una diferencia notoria.

Algo mas que se puede acotar en cuanto a la calidad es que los acabados
gue utilizan en los proyectos son de una calidad regular y por lo general utilizan

los mismos materiales en los diferentes proyectos.
7.6.2. Precio m? Vs Absorcion de la competencia

Dentro de analisis de los proyectos que forman parte de la competencia es
importante relacionar el precio por metro cuadrado y la absorcién de unidades
por mes de manera que se pueda generar una idea de la influencia que tiene el

precio en la venta del producto y el tiempo que se demora en concretar una

adquisicion.
P-003 Miracruz $ 799,00 1,00
P-004 La Quinta $ 779,76 0,88
P-008 Terranova $ 614,04 1,90
Promedio $ 730,93 1,26

Tabla 49 Precio m2 Vs Absorcion (2020)
Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 50 se puede observar el promedio se absorcion que posee el
sector, este elemento es importante pues la tendencia que tiene la zona refleja
una demanda de venta de 1 unidad por mes por lo que es necesario generar un

impacto mediante el planteamiento de una estrategia de comercializacion que
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mantenga este indice y aporte a que el proyecto posea una gran absorcion y se

logre cumplir con el cronograma de ventas.

En el Grafico 53 se puede apreciar que el proyecto que posee mayor
absorcidn es el Conjunto Terranova esto ya que posee unidades de vivienda con
algunos servicios y forma parte de la tipologia de vivienda VIP, ademas posee
una buena ubicacién ya que se encuentra en una zona segura de la ciudad que

es algo que prefieren los habitantes de la ciudad.

Precio m2 Vs Absorcion

$900,00 2,00
$800,00 1,80
$700,00 1,60
$600,00 1,40
1,20

$500,00
1,00

$400,00
0,80
$300,00 0,60
$200,00 0,40
$100,00 0,20
$- 0,00

Miracruz La Quinta Terranova
= Precio m2 Absorcién u/mes

Grafico 53 Precio m2 vs Absorcién (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

De igual manera el Conjunto posee una mejor absorcion debido a la
accesibilidad de precio y a la calidad de producto que posee, es decir que
claramente el costo si representa un factor para la cantidad de unidades que se

puede vender.
7.6.3. Precio Base

En base al andlisis de mercado y al célculo de costos del proyecto definido
en los capitulos anteriores se ha planteado un precio promedio por m? para el

producto a ofertar.
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Este se contemplard como una sola unidad es decir que dentro del precio
ya se encontrara contemplado el costo del parqueadero, esto en base a la
tipologia de producto que se va a ofertar, pues en la vivienda VIP el costo ya

debe incluir este espacio, lo mismo sucede con los jardines y balcones.

Precios Base

Descripcion Valor
Area util $ 731,00
Parqueadero $ 4.000,00

Tabla 50 Precios Base Proyecto (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

El precio base para el proyecto sera de $ 731 ddlares este se encuentra
ubicado dentro del promedio del mercado lo que permitira captar el interés de la

demanda potencial en adquirirlo y competir estratégicamente en el mercado.
7.6.4. Precios hedonicos

El precio heddnico compone un método de asignacion de valor basado en
los atributos que posee un bien con relacién a otro y para lo cual se asigna un
porcentaje adicional en el costo total que refleje el valor afiadido que tiene en

base al mercado. (Asociacion de Arquitectos Tasadores de Chile, 2015)

En este caso el atributo que permite plantear un precio hedonico es una
caracteristica de infraestructura (balcén) y de localizacién (vista) el porcentaje

gue se asignara se encuentra planteado a continuacion.

Precios Hedoénicos

Piso Altura
Planta Baja 0%
Primera Planta 2,50%
Segunda Planta 5%

Tabla 51 Precios Hedonicos (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

El incremento que tendran los departamentos sera de 2,50% en la primera
planta y de 5% en la segunda planta, esto debido a que poseen una mejor vista

con la altura que poseen.
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Al aplicar estos porcentajes de incremento el valor del metro cuadrado
asciende, pero se respeta el objetivo planteado en el proyecto de que el producto
no sobrepase un valor total de $90.000 ddlares.

Incremento de Precios por m?segun la altura

Piso Incremento Total
Planta Baja $ - $ 730,00
Primera Planta $ 18,25 $ 749,28

Segunda Planta $ 36,50 $ 767,55

Tabla 52 Incremento de precios segun Altura (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

Los datos presentados en la Tabla 53 nos permiten conocer las variaciones
gue existiran en los costos para poder determinar el valor total del bien inmueble

gue se esta ofertando.
7.6.5. Precios segun el avance de obra

Otro factor de variacion del costo del producto es el avance de la obra pues
los precios también cambian en estos casos. Este precio se calcul6 en base al

riesgo que percibe el cliente con relacion al proyecto que se esta desarrollando.

En el caso de que el cliente opte por comprar el producto en la etapa de
inicio de la construccidon es decir en planos el cliente claramente sentira mas
riesgo por la compra por lo que se plantea un porcentaje de disminucion al valor
del m? de un 2%.

Por otro lado, en el caso de que el proyecto se esté ejecutando el precio se
mantendra como se encontraba planificado y en el caso de que la compra se
realice cuando el producto se encuentre terminad se realizara un incremento del

2% al valor planificado.

En planos Ejecucién Terminado
Sl Precio Precio Precio
Minimo Normal Maximo
Area (til $ 716,38 $ 731,00 $ 745,62

Tabla 53 Precios segun el Avance de la Obra (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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Es importante destacar que en la ciudad en la que se encuentra planificado
el proyecto, los clientes no hacen adquisiciones en planos pues para ellos es
necesario ver directamente el producto es decir que adquieren el bien en su

etapa de ejecucion.
7.6.6. Resumen de Precios

Relacionando el precio base y los precios heddnicos se ha establecido una
tabla que detalla el precio total de cada uno de los departamentos y como se

obtuvieron estos valores.

Departamento 101 3 90 20 1 $ 80.410,00
Departamento 102 3 90 20 1 $ 80.410,00

PB  Departamento 103 3 90 20 1 $ 80.410,00
Departamento 104 3 90 20 1 $ 80.410,00
Departamento 105 3 90 20 1 $ 80.410,00
Departamento 201 3 100 10 1 $ 80.410,00

PISO Departamento 202 3 100 10 1 $ 80.410,00
2 Departamento 203 3 100 10 1 $ 80.410,00
Departamento 204 3 100 10 1 $ 80.410,00
Departamento 205 3 100 10 1 $ 80.410,00
Departamento 301 3 100 10 1 $ 80.410,00

PISO Departamento 302 3 100 10 1 $ 80.410,00
3 Departamento 303 3 100 10 1 $ 80.410,00
Departamento 304 3 100 10 1 $ 80.410,00
Departamento 305 3 100 10 1 $ 80.410,00

Total Area Construida 1450 100 100 $1.236.303,75

Tabla 54 Resumen de Precios (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede apreciar en la tabla la diferencia surge segun el piso en el
gue la vivienda se ubica, por lo que existen 3 tipos de precios que alcanzan un

valor total de ventas de 1,2 millones de dodlares.

El objetivo de los precios se establecié con el fin de promocionar un
producto apropiado para el segmento, de calidad y que se encuentre dentro del
valor promedio de la competencia.
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7.7. Estructura de Financiamiento

En cuanto a la estructura de financiamiento del producto que se esta
ofertando se han considerado algunos aspectos que seran detallados a

continuacion:
7.7.1. Plazo de ventas y absorcion mensual

Segun el cronograma de desarrollo de la obra se ha establecido un plazo
de ventas que inicia con el mes de comercializacion, y para definir la absorcién
del proyecto general se relacion6é la cantidad de unidades habitacionales

ofertadas con el tiempo que se ha planificado para la venta,

N° de Departamentos 15
Tiempo de venta 10
Absorcion esperada 1,50

Tabla 55 Tiempo de ventas (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

En la Tabla 56 se detalla que el tiempo de ventas es de 10 meses y la
absorcién mensual esperada es de 1,5, este indice es mayor a la obtenida en el
estudio de mercado por lo que es imperativo generar una estrategia comercial

gue nos permita alcanzar esta meta de ventas.
7.7.2. Formas de pago

El establecimiento de la forma de pago se realizara en base a la tipologia
de vivienda de manera que se considera una entrada del 5% y el 95% con el

financiamiento.

Ademas, al cliente se solicitara un pago inicial para la reserva que sera de
500 délares que se completara con la firma del contrato de compra venta. Por

otra parte, el 95% se receptara con la entrega de la obra y su escrituracion.

Es importante considerar que las entidades bancarias como la Mutualista
Pichicha proveen créditos para las viviendas de clase VIP que cubren hasta un
valor de 90000 ddlares con una tasa de interés del 4.87%. (Mutualista Pichincha,
2020)
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Descripcion Cantidad Observacion
Reserva 500

Firma del contrato de compra
Entrada 5% venta
Cuotas 10%
Credito 85% Entrega de la Obra

Tabla 56 Formas de pago (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

7.8. Cronogramay flujos de ventas

Para el desarrollo del cronograma de ventas se ha establecido como mes
inicial el segundo después de contar con todas las aprobaciones del municipio y
de las condiciones legales. Ademas, el mes de partida de comercializacion se

asocia a la planificacion determinada en el cronograma.
7.8.1. Cronograma valorado — Ingresos

El cronograma valorado de ingresos se desarrollara en base a la

consideracion de supuestos.

e El valor total de las ventas se distribuira de manera lineal equitativamente
dentro del periodo establecido para la comercializacion y considerando el
mes 12 como etapa de finalizacion.

¢ No se considera la modificacién de los valores de las viviendas en funcién
al incremento de avance de obra, ni la reserva prevista.

e Se considerara el incremento de los precios hedodnicos.

A continuacién, se puede apreciar los ingresos mensuales y acumulados

para el proyecto inmobiliario.
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Periodo
Construccion / 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
Ventas (meses)
$ - |$6.181,52| $1.54538| $1.54538| $1.54538| $1.54538| $1.54538| $1.54538| $1.545,38 $1.545,38 $ - $ 105.085,82 $ - $ 123.630,38
2 $ - $ - $6.181,52| $1.766,15| $1.766,15| $1.766,15| $1.766,15| $1.766,15| $1.766,15 $1.766,15 $ - $ 105.085,82 $ - $ 123.630,38
3 $ - $ - $ - $6.181,52| $2.060,51| $2.060,51| $2.060,51| $2.060,51| $2.060,51 $2.060,51 $ - $ 105.085,82 $ - $ 123.630,38
4 $ - $ - $ - $ - $6.181,52| $2.472,61| $2.472,61| $247261| $2.472,61 $2.472,61 $ - $ 105.085,82 $ - $123.630,38
5 $ - $ - $ - $ - $ - $6.181,52| $3.090,76| $3.090,76 | $3.090,76 $3.090,76 $ - $ 105.085,82 $ - $ 123.630,38
6 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $6.181,52| $4.121,01| $4.121,01 $4.121,01 $ - $ 105.085,82 $ - $ 123.630,38
7 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $6.181,52| $6.181,52 $6.181,52 $ - $ 105.085,82 $ - $ 123.630,38
8 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $6.181,52 $12.363,04 $ - $ 105.085,82 $ - $ 123.630,38
9 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 18.544,56 $ - $ - $105.085,82 | $123.630,38
10 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 18.544,56 $ - $105.085,82 | $123.630,38
Ventas Mensuales| $ - | $6.181,52| $7.726,90 $9.493,05 $11.55355  $14.026,16] $17.116,92| $21.237,93 $27.419,45 $52.145,53 $18.544,56 | $840.686,55 $210.171,64 1.236.303.75
Ventas Acumuladas | $ - | $6.181,52| $13.908,42 | $23.401,46| $34.95502| $48.981,18| $66.098,10| $87.336,03| $114.75548| $166.901,01 $185.445,56 | $1.026.132,11| $1.236.303,75

Tabla 57 Tiempo de ventas (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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7.8.2. Flujos de ingresos

Debido a la forma de pago del proyecto el flujo mensual de ingresos revela
gue la mayor cantidad de dinero ingresa en el mes 12, pues los clientes que han

adquirido el producto cancelan el 85% del valor total en este mes.

Flujo de ingresos mensuales y acumulados
$1.400.000,00
$1.200.000,00
$1.000.000,00 Inicio de la Final de la
$800.000,00 construccion construccion
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Grafico 54 Flujo de Ingresos (2020)
Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en el Grafico 54 en el primer mes no existen
ingreso esto debido a que es el mes destinado a planificacion, la etapa de ventas
inicia al mismo tiempo que el periodo de construccion, a partir de este periodo
los ingresos son bajos por la forma de pago del 5% de entrada y 10% de cuotas

distribuidos en los meses de ejecucién del proyecto.

En el mes 10 termina el periodo de construccion y se deja un mes para
terminar con las adquisiciones de forma que hasta el mes 11 se obtiene un
ingreso acumulado de 166 mil dolares, en el mes 12 se finalizan los pagos de
manera que los ingresos se completan, esto debido a que cuando la construccion

esta lista el banco desembolsa el crédito bancario del cliente.
7.9. Promocién

La promocién es el medio con el que se puede promocionar el producto

pues una herramienta que intenta convencer, e informar a los potenciales



201

clientes sobre el producto que se va a ofertar, es utilizada para persuadir y
generar u dialogo entre el promotor y el comprador. (Kotler & Keller, 2009)

7.9.1. Medios de promocién

Para poder llegar de manera acertada al cliente es necesario identificar los
medios por los cuales se va a distribuir la informacion, esto se realiza pensando
en el segmento objetivo para el cual se esta desarrollando el producto y con
relacion al mensaje que se desea transmitir, es importante que se genere

emocion para captar atencion.

(—

llustracion 46 Medios de Promocion (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

e Valla Publicitaria: Este medio de promocion se implementara en 2
puntos estratégicos de la ciudad de manera que pueda llamar la atencion

de la demanda potencial.
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Eloy Alfaro y Awv.

Benjamin Teran y la segunda en la Panamericana E35 en la entrada de

la parroquia Belisario Quevedo.
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La valla contard con informacion de contacto, del proyecto, de la
promotora inmobiliaria que esta realizandolo, y se afiadiran imagenes del

proyecto, en este caso seran un render exterior y 3 interiores.

Pagina Web: Se desarrollar4 una pagina web en la que se presentara
inicialmente la informacion de la promotora inmobiliaria y la informacion
del proyecto que se va a realizar.

Esto debido a que los medios electrénicos en la actualidad son una mayor
herramienta de promocién ya que facilitan la comunicacion. Ademas,
dentro de la pagina web se colocara un recorrido virtual del proyecto para
que las personas puedan explorar el producto con mayor detenimiento sin
necesidades de exponerse, esta estrategia se pensé como una alternativa
de ventas para los tiempos en los que se esta viviendo en la actualidad
debido a la pandemia del COVID-19.

A su vez se mostraran los tipos de materiales que se emplearan para los
acabados y se desarrollara una opcion en la que los clientes puedan elegir

cierto tipo de material a su gusto y ubicarlos en un simulador.

Redes Sociales: Se realizaran publicaciones en Facebook e Instagram,
las publicaciones contendran informacion del producto, renders tanto
interiores como exteriores, ademas se publicara recorridos virtuales.
Dentro de las publicaciones se incluiran elementos emocionales como
familias en el espacio para que el cliente asocie su felicidad a la compra
del producto.

De igual forma en la publicidad se ubicara el slogan del producto, la
ubicacién de este y se destacara la tipologia de vivienda que se esta
ofertando (VIP) con el afan de captar la atencion del segmento objetivo
pues con este tipo de vivienda existen facilidades de pago otorgadas por

los bancos.

Feria de Vivienda: La constructora participara en ferias de vivienda para
promocionar el producto y generar un mayor alcance, ademas la

participacion en la feria ayudara a posicionar a la empresa dentro del
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mercado inmobiliario y dar a conocer la marca. Ademas, con el desarrollo
de ferias virtuales el participar en estas permitira que mas personas vean
el producto y que las personas interesadas incrementen su nimero de
igual manera es una herramienta que aportara para llegar al segmento

objetivo.

e Portales de ventainmobiliaria: El proyecto también se promocionara en
portales de venta como plusvalia.com y OLX, para que la informacion
promocionada cubra un mayor rango de posibles clientes.

e Otros: como parte adicional de estrategia comercial y en vista de la nueva
normalidad que se estéa viviendo a causa de la pandemia por el COVID-
19 se realizaran reuniones de venta virtuales en las que el vendedor
pueda explicar las cualidades del proyecto y los beneficios de adquirirlo.
También se procurara que una vez el proyecto se encuentre en obra gris
se intensificara el trabajo en uno de los departamentos de manera que se
pueda servir como modelo para que los clientes puedan observar
fisicamente el bien; para las visitas presenciales se agendaran citas en
las que se cumplirdn con todas las medidas de seguridad y existird un
opcion en la que la visita puede ser virtual a través de una videollamada
en la que uno de los vendedores haga un recorrido mostrandole al posible
comprador todas las caracteristicas del producto.

Por otra parte, como estrategia de promocion se ofrecera una disminucion
de 3000 ddlares al precio total a las personas que adquieran el producto

en la primera etapa de construccion.

7.9.2. Presupuesto de Promocion

Para el calculo del presupuesto de la promocion se recomienda asignar el
2% o el 3% de los ingresos totales de manera que para la promocion del proyecto
se ha planificado una inversion del 3% este en total es de $37.041,00 ddlares,

este valor sera distribuido para todos los medios de promocion y afiadiendo un
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porcentaje para comisiones por ventas de maneta que en la Tabla 55 se puede

ver cada medio de promocién y su porcentaje de uso.

Descripcion Valor Total %

Vallas publicitarias $ 3.142,80 8%
Pagina Web $ 1.964,25 5%
Redes Sociales $ 8.642,70 22%
Feria inmobiliaria $ 5.892,75 15%
Portal inmobiliario $ 3.928,50 10%
Video $ 785,70 2%
Comision porventas $ 14.928,30 38%
Total $ 39.285,00 100%

Tabla 58 Presupuesto de Promocion (2020)
Fuente: Elaboracién propia

Cabe destacar que se han asignado porcentajes para cada medio de
promocién. En el Gréfico 55 se puede observar la incidencia de todos los medios
de promocidn, el de mayor porcentaje es el destinado a la comision por ventas
(38%) y posteriormente la inversion en redes sociales (22%) que son las mas

importantes para captar la atencion de la demanda potencial.

Medios de Promocién

Comision por ventas I 38%
Video Wl 2%
Portal inmobiliario [N 10%
Feria inmobiliairia I 15%
Redes Sociales I 229%
Pagina Web I 5%
Vallas publicitarias [N 8%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Gréfico 55 Medios de promocién (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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TIEMPO (MESES)

ACTIVIDAD Costo Total

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Vallas publicitarias $ 3.142,80 $3.142,80
Pagina Web $ 1.964,25 $196,43 $196,43 $ 196,43 $196,43 $ 196,43 $196,43 $196,43 $ 196,43 $196,43 $196,43
Redes Sociales $ 8.642,70 $ 864,27 $ 864,27 $ 864,27 $ 864,27 $ 864,27 $ 864,27 $ 864,27 $ 864,27 $ 864,27 $ 864,27
Feria inmobiliaria $ 5.892,75 $5.892,75
Portal inmobiliario $ 3.928,50 $ 392,85 $ 392,85 $ 392,85 $ 392,85 $ 392,85 $ 392,85 $ 392,85 $ 392,85 $ 392,85 $ 392,85
Video $ 785,70 $ 785,70
Comisién por ventas $ 14.928,30 $1.492,83 $1.492,83 $1.492,83 $1.492,83 $1.492,83 $1.492,83 $1.492,83 $1.492,83 $1.492,83 $1.492,83
TOTAL $ 39.285,00
Gastos Mensuales $ 392850 $ 8.839,13| $ 2.946,38| $ 2.946,38| $ 2.946,38] $ 2.946,38] $ 2.94638| $ 2.946,38| $ 2.946,38| $ 2.946,38| $ 2.946,38
Avance Parcial 10,00% 22,50% 7,50% 7,50% 7,50% 7,50% 7,50% 7,50% 7,50% 7,50% 7,50%
Gastos Acumulados $ 392850 $ 12.767,63| $15.714,00, $18.660,38| $21.606,75| $24.553,13| $27.499,50| $30.445,88, $33.392,25| $36.338,63| $ 39.285,00
Avance Acumulado 10,00% 32,50% 40,00% 47,50% 55,00% 62,50% 70,00% 77,50% 85,00% 92,50% 100,00%

Tabla 59 Cronograma de Gastos de Promocion (2020)

Fuente: Elaboracién propia



207

Dentro del cronograma de gastos de publicidad presentado en la Tabla 56
se puede apreciar que en el mes 1 que es el momento cuando empieza la
construccion se ha destinado el 22% del presupuesto pues es cuando mas se

quiere atraer clientes.

Los meses posteriores se mantienen estables tal como se muestra en el
Grafico 56 pues en estos se asigna linealmente una inversién la misma que esta
destinada principalmente para el manejo de redes sociales, la pagina web y los

portales inmobiliarios.

Flujo Gastos de Promocidon Mensuales VS Acumulados

$45.000,00

$40.000,00

$35.000,00

$30.000,00

$25.000,00

$20.000,00

$15.000,00

$10.000,00

$5.000,00 I

. W H B B B EEEEN
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

s Gastos Mensuales Gastos Acumulados

Gréfico 56 Flujo de Gastos de Promocién Mensuales vs Acumulados
Fuente: Elaboracion Propia

7.10. Plaza o distribucién

Para comercializar el producto se emplearan dos formas de distribucion la
venta directa por medio de vendedores contratados por la empresa con visitas
gue cumplan con todas las normas de seguridad para o poner en riesgo a

ninguno de los involucrados.

Y la venta indirecta por medio a través de empresas que se especializan

en esta actividad.



7.11. Conclusiones

Indicador

Imagen de la

Promotora

Nombre y Slogan
del producto

Precio

Tiempo de ventas y

absorcion

Observacion
Empleando las estrategias del
mercado se desarrollo la
transformacion de la marca para que
se asocie a la industria inmobiliaria y
pueda posicionarse en el mercado, de
manera que genere confianza en el
cliente.
La propuesta de nombre asignada al
proyecto se realiz6 en base al
concepto arquitectonico y
considerando que sea un nombre facil
de recordar, pronunciar y que se
asocia con el producto.
El precio base establecido por m? se
establecio en base al estudio de
mercado de manera que represente
una ventaja en frente de la
competencia. Ademas, se considero
gue el precio no sobrepase los 90.000
dolares debido a la tipologia de
vivienda que se va a ofertar.
El periodo establecido para las ventas
de las 15 unidades habitacionales es
de 10 meses por lo que la absorcion
es de 1,5 unidades mes lo que
sobrepasa a la estimacion del
mercado es por ello que se plantearon
estrategias para cumplir la meta, sin
embargo en el caso de que la

absorcion se similar a la del mercado
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Viabilidad




Formas de Pago

Cronograma de

ventas

Medios de

promocion

Presupuesto de

promocion

se necesitarian de 12 meses lo que no
seria positivo por la forma de pago
que se tiene en el que la inversion
recupera con la entrega de la vivienda.
En base al segmento del mercado y a
la tipologia de la vivienda se
proporcioné un financiamiento en el
gue el cliente abone un 5% y se
complete el pago con un crédito de
tipo VIP.

Se planifico que las ventas se
desarrollen en un periodo de 10
meses y en el caso que este periodo
no se cumpla existirAn variaciones
muy relevantes en el flujo de ingreso
gue afectaran a la rentabilidad del
proyecto.

Se emplearan una serie de medios de
promocién que permitan llegar a la
demanda potencial, ademas cada uno
de los medios se seleccionaron
pensando en la facilidad de acceso a
las herramientas y al segmento
objetivo.

Se ha asignado un porcentaje
considerable para la promocion del
producto, este sera del 5% de los
costos totales, por lo tanto, es
importante emplear este recurso de
manera apropiada y en el tiempo

adecuado.
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Para la distribucién del producto se ha
destinado parte del presupuesto para
contar con personas especializadas
en comercializacién tanto para la
Plaza o distribucion venta directa e indirecta del producto
con el proposito de que el cliente
pueda tener acceso directo a la
informacion necesaria para adquirir el

bien inmueble.
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8. ANALISIS FINANCIERO
8.1. Antecedentes

El analisis financiero es una herramienta clave para la gestion de un
proyecto inmobiliario pues ayuda a evaluar el desempefio econdémico y financiero
del mismo para de esta manera poder determinar la viabilidad que tiene; es uno

de los principales elementos de analisis que se utiliza para la toma de decisiones.

Mediante el empleo de esta herramienta el promotor puede decidir si
ejecutar o no el proyecto pues dentro de los datos que se obtienen esta el margen
de utilidad, la Tasa de Retorno de la Inversién y el VAN que son datos decisivos

para los inversionistas.

Para el desarrollo de este capitulo se utilizara la informacién obtenida en
capitulos anteriores tanto en el de Costos y el de Estrategia Comercial y se
evaluara si es 6ptimo el desarrollo del proyecto en base a las condiciones
actuales del entorno y determinar si es necesario realizar cambios que mejoren

su ejecucion.

Ademas, el analisis financiero ayudara a definir escenarios que permitan
reconocer la flexibilidad del proyecto en cuanto al incremento de costos, el plazo

de ventas y la disminucion o aumento de los precios de venta.
8.2. Objetivos
8.2.1. Objetivo General

Identificar la viabilidad financiera del proyecto en el tiempo planificado para

su ejecucion mediante el analisis de indicadores financieros.
8.2.2. Objetivo Especificos

e Realizar el andlisis financiero estéatico del proyecto para reconocer la
utilidad, el porcentaje de margen y el porcentaje de rentabilidad.

e Definir la tasa de descuento que se va a utilizar en el proyecto mediante
el andlisis de varios aspectos relacionados con el pais.

e Determinar el VAN del proyecto puro mediante el analisis de viabilidad

financiera dinamica del proyecto.
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e Establecer un andlisis de sensibilidad que permita reconocer la flexibilidad
de precios de venta, incremento de costos y plazos de ventas para
plantear escenarios.

e Identificar la tasa de descuento a utilizar en el andlisis financiero
apalancado del proyecto y determinar su viabilidad estatica y dinamica.

e Desarrollar un estudio comparativo del proyecto a partir del analisis
financiero puro y el apalancado.

8.3. Metodologia

El desarrollo de este capitulo se hara mediante la recopilacion de
informacion nueva y de la obtenida en capitulos anteriores. Para ello se seguira

una serie de pasos detallados a continuacion:

Andlisis de datos: Mediante los datos obtenidos en el capitulo de costos y
el de estrategia comercial se obtendran los egresos y los ingresos del proyecto

y su incurrencia en el tiempo de ejecucion del proyecto.

Evaluacién de informacion: Se utilizaran los datos obtenidos para ejecutar
un analisis financiero puro y un apalancado, ademas se determinaran escenarios
basados en la sensibilidad de diversos factores que pueden influir en el

desarrollo del proyecto.

Comparacion de la informacion: Se realizara un estudio comparativo de los
resultados de la evaluacion para definir cual es la mejor alternativa financiera

para la ejecucion del proyecto.

Conclusiones: Se identificara en base a los datos analizados si el proyecto
tiene viabilidad financiera de manera que se reconozca si es 6ptimo o no su

desarrollo.
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Metodologia é‘ {,

O O O
' ) N\
Recopilacion de informa- Analisis de datos del pais
cion de capitulos anterio- para determinar la tasa de
res (Costos y Estrategia descuento del proyecto
Comercial). puro.
3. 4.
Realizar el analisis finan- Identificar la tasa que se
ciero puro del proyecto. utilizara en el analisis
financiero del proyecto

apalancado

=

.
K 2
9,

)
J

5 6.

Estudiar los posibles escena- Realizar un estudio compa-

rios del proyecto basados en rativo de los analisis finan-

la sensibilidad de varios indi- cieros desarrollados para

cadores. el proyecto.(Puro - Apalan-
cado)

llustracion 48 Metodologia Analisis Financiero (2020)
Fuente: Elaboracion propia

8.4. Analisis Financiero Estatico

El analisis financiero estatico evalla al proyecto a partir de la comparacion
entre los ingresos que se pretende obtener a partir de la venta del producto vs
los costos totales de la obra de manera que con esta informacién se pueda saber

la utilidad que tendra el proyecto.
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En el caso del Proyecto “La Libertad” la utilidad sera de $ 230.293 délares
como bien se muestra en la Tabla 61, y a partir de esta se obtendra un margen

anual de 18% y 1,55% mensual pues el proyecto tiene como duracion 12 meses.

En el caso de la rentabilidad existira un 22% anual y un 1,91% en el periodo
de desarrollo del proyecto, en base a esta informacion se puede identificar que
el proyecto es rentable y es 6ptimo para su realizacion, es decir que el promotor

recibira un beneficio proporcional a la inversidén que realizara.

Evaluacién Financiera Estética

Descripcién Valor
Ingresos Totales $1.236.303,75
Costos Totales $ 1.006.010,00
Utilidad $ 230.293,75
Margen / anual 18,63%
Margen/ tiempo de
duracién del proyecto 1,55%
Rentabilidad 22,89%
Rentabilidad/ tiempo de
duracién del proyecto 1,91%

Tabla 60 Evaluacion Financiera Estatica (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Segun esta evaluacion financiera el desarrollo del proyecto es
completamente viables pues el margen y la rentabilidad se encuentran dentro
del 20%, sin embargo, de aumentar los costos claramente existira un desfase

gue hara dudar en la inversiéon tanto del promotor como de los inversionistas.
8.5. Andlisis Financiero Dindmico

Tomando en consideracion el valor del dinero en el tiempo se desarrollara
un analisis que permita determinar indices financieros que definan si el proyecto

tiene o no la rentabilidad esperada para su desarrollo.

Para ello mediante la realizacion de un flujo de ingresos y egresos se podra
obtener el Valor Actual Neto del Proyecto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno
(TIR), esto mediante el uso de una tasa de descuento que permitira

complementar la informacion para el analisis.
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Finalmente se obtendra un andlisis que defina la viabilidad del proyecto con
relacion a los 12 meses en el que se plantea su desarrollo y ademas se podra

conocer la sensibilidad que tiene a distintos factores.
8.5.1. Tasa de descuento

Para determinar la tasa de descuento que se utlizard en el analisis
financiero del proyecto se desarrollara un modelo de valuacion de activos de
capital mejor conocido como CAPM por sus siglas en inglés.

El CAPM (Capital Assets Pricing Model) propone un método para el calculo
de una tasa de descuento basada en una serie de factores que se asocian con
el riesgo de una inversion, este modelo pretende proyector el retorno de una
inversion tomando en cuenta la volatilidad del mercado y del pais. (Eliscovich,
2020)

Para el célculo de este modelo se empleara la siguiente formula:
rCAPM =rf +(rm-rf) B +Rp

La descripcion de cada una de las variables se encuentra detalladas en la

Tabla 62.

Descripcion Simbolo
Tasa Libre de Riesgo rf
Rendimiento del Mercado rm
Prima de Riesgo Histdérico (rm-rf)
Coeficiente (Homebuilding USA) B
Riesgo pais rp

Tabla 61 Método CAPM (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

La tasa libre de riesgo (rf) refleja un rendimiento hipotético para una
inversion en la que los inversionistas esperan recibir un riesgo 0, es decir obtener
una inversion segura pues la tasa no se ve afectada por factores del mercado,
generalmente este valor es medida con los bonos de Estados Unidos, en este
caso se tomo la informacion a 5 afos. (Puente, 2020)



216

El rendimiento del mercado (rm) refleja la posibilidad de que un
inversionista experimente perdidas debido a los factores que usualmente
influyen en su desempeiio. (Chen, 2020)

La prima de riesgo histérico refleja el exceso de rentabilidad del portafolio
del mercado y se calcula restando la tasa de libre riego a la tasa de rendimiento

del mercado. (Alamenara, 2020)

El coeficiente Beta ayuda a medir la variabilidad o volatibilidad de la
rentabilidad de una accion con respecto al promedio del mercado, esta se ha
tomado en cuenta haciendo referencia al mercado inmobiliario de Estados

Unidos. (Puing, s.f.)

La metodologia de uso del CAPM se realizara en base a informacion
historica pues en la actualidad con la presencia de la Pandemia Mundial del
COVID - 19 el riesgo pais de Ecuador tiene un indice muy alto lo que hace que

la tasa se haga demasiado elevada.

Considerando el riesgo pais del 1 de septiembre del 2020 la tasa de
descuento nominal obtenida es de 25,20%, tal como se puede observar en la
Tabla 59; es importante considerar que en los ultimos dias del mes de agosto el
riesgo pais ha variado significativamente por el acuerdo que el pais ha tenido
con el Fondo Monetario Internacional (FMI) y por la renegociacion de la deuda

externa en bonos.

Descripcién Simbolo Valor

Tasa Libre de Riesgo rf 0,71%
Rendimiento del Mercado rm 5,21%
Prima de Riesgo Histérico (rm-rf) 4,50%
Coeficiente (homebuilding USA) B 0,62
Riesgo pais rp 21,70%
. 25,20%

Tasa de descuento nominal rCAPM 1,89%

anual 28,32%

Tasa de descuento efectiva mensual  2,10%

Tabla 62 Tasa de Descuento Actual (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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Con el resultado obtenido el desarrollo del analisis financiero dindmico no
es viable pues en base a las condiciones actuales los indices son demasiado

volatiles obteniendo asi una tasa muy elevada.

Es por lo que para obtener un indicador de valoracion mas acercada a la
realidad se realizé un andlisis histérico del CAPM tomando en cuenta el riesgo

pais en dos puntos del afio, en enero y en agosto, esto desde el afio 2015.

Ademas, se separaran las tasas en 2 grupos para lo que se le atribuyo un
peso especifico distribuido segun la ley de Pareto, los datos obtenidos del afio
2020 tendran un peso del 20% por ser un afio atipico y los datos historicos desde

2015 un 80% pues se asocia mas al comportamiento que ha venido teniendo el

pais.

15,61% anual

Tasa de descuento nominal
1,15% mensual
T de d - 16,78% anual
asa de descuento efectiva 1,22% mensual

Tabla 63 Tasa de Descuento Valores Historicos (2020)
Fuente: Elaboracion propia

En base a este andlisis la tasa efectiva que se utilizara en el desarrollo del
analisis dinamico sera de 16,78%, este valor se encuentra mas acercado a la

realidad y es 6ptimo para estudiar la viabilidad del proyecto inmobiliario.
8.5.2. Flujo deingreso y egresos

Con el empleo del cronograma valorado de ventas y el de costos se realiz
un flujo de ingresos y egresos para el proyecto, el mismo que nos permitira
reconocer los valores acumulados necesarios para llevar a cabo el proyecto y

los momentos de recuperaciéon de capital.

En el Grafico 57 se muestra el movimiento financiero del proyecto basado
en saldos acumulados dentro de los 12 meses de planificacion del proyecto

considerando 1 mes de periodo de recuperacion de crédito antes del cobro final.
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Dentro del analisis del flujo del proyecto puro se puede identificar que en el
mes 11 se obtiene un retorno de la inversion y en el mes 12 se cubren todos los
ingresos, esto debido a la forma de pago del producto pues al ser vivienda VIP
se ha destinado un financiamiento de 5% de entrada 10% en cuotas y el 85%

como pago final contra entrega.

EGRESOS ACUMULADOS/INGRESOS
ACUMULADOS/FLUJO DE CAJA

—— Egresos Acumulados Ingresos Acumulados Flujo de Caja
$1.500.000,00
$1.236.303,75
$1.000.000,00 —
$998.153,00
$500.000,00
$230.293,75
$-

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

$27.979,11

$(500.000,00)

$(1.000.000,00) $(820.448,62)

Grafico 57 Flujo acumulado - Proyecto puro (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Es importante destacar que la maxima inversion para el proyecto sin
apalancamiento es equivalente a $820.448 ddlares, es decir que en este punto
sera cuando mas se necesitara de liquidez para continuar con la planificacion del

proyecto. (Ver Anexo 2)
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En el Anexo 2 se puede observar a detalle los ingresos y egresos en cada

mes planificado para el proyecto.
8.5.3. Indicadores Financieros (VAN Y TIR)

Los indicadores que ayudan a identificar la viabilidad financiera del proyecto
son el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), para poder
obtener estos datos es necesario emplear la informacién del flujo de caja y
relacionarlo con un costo de oportunidad el mismo que fue fijado a partir del
modelo CAPM.

En la Tabla 65 se puede observar el resumen de los indicadores obtenidos
a partir del flujo puro del proyecto, es asi como el VAN al tener una valoracion
mayor que 0 nos ayuda a determinar que el proyecto es viable, en este caso es

equivalente a $134,667 ddlares.

Por otra parte, la TIR nominal anual es de 40,70% y la mensual es de 3,39%
estos valores nos muestran que la tasa que recibira el inversionista por su aporte
econdémico es mejor que la de un banco, esto ayudaria en la decision de formar

parte del proyecto inmobiliario y saber si es apropiado asumir o no el riesgo.

Descripcion Valor
Tasa de Descuento Efectiva Anual 16,78%
Tasa de Descuento Nominal 15,61%
Tasa de Descuento Periodo (mensual) 1,22%
VAN $ 134.667,62
TIR Periodo 3,39%
TIR Nominal 40,70%
TIR Efectivo 49,22%

Tabla 64 Indicadores Financieros - Proyecto Puro (2020)
Fuente: Elaboracién propia

8.6. Analisis de sensibilidad

Como parte del analisis de viabilidad financiera de un proyecto es primordial

desarrollar un andlisis de sensibilidad pues este nos ayuda a saber que tan
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flexible es el proyecto con relacién a distintas variables que pueden aparecer en

el desarrollo del proyecto.

El andlisis que se desarrollo fue en base a la sensibilidad ante el incremento
de costos, la disminucion de ingresos (ventas) y el decremento del periodo de
ventas, esto nos ayudara a identificar cuando el proyecto deja de ser viable. En
el Anexo 3 se encuentran detalladas las tablas de sensibilidad mencionadas

anteriormente.
8.6.1. Sensibilidad de costos

El desarrollo de sensibilidad de costos nos ayuda a reconocer el estado del
proyecto en el caso de que los costos para el desarrollo de un proyecto se
incrementen, este se calcula con un modelo matematico lineal tal como se

observa en el Grafico 58.

Sensibhilidad de Costos
——VAN TIR Lineal (VAN) Lineal (TIR)
150.000,00 60,00%
- 50,00%
100.000,00 |
NS +
y 9536920_x 134668 | 40.00%
R2=1
50.000,00
- 30,00%
0% 5% 10% 15% 20% 25%
- 20,00%
(50.000,00) N
y = -2,3981x + 0,6075 - 10,00%
R2 = 0,99
(100.000,00) 0,00%

Grafico 58 Sensibilidad de Costos - Variacion TIR y VAN (2020)
Fuente: Elaboracién Propia
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Este grafico nos indica que la variacion del VAN relacionado con el
porcentaje de incremento de costos se convierte en negativo con una variacion
del 14,12%, es decir que con cada punto de incremento porcentual el VAN

disminuye $ 9536 dolares.

Por otra parte, la variacion de la TIR anual del proyecto disminuye un 2%
por cada punto porcentual de manera que con el 21% el valor de la TIR iguala a

la tasa de descuento con la que se realizo el analisis inicial.
8.6.2. Sensibilidad a ingresos

La sensibilidad a los ingresos se estima en base a la disminucion de los
ingresos, es decir de las ventas, esto provoca que exista una variacion en el flujo

y por ende una variacion en los indicadores.

Sensibilidad de Precios
——VAN TIR ——Lineal (VAN) Lineal (TIR)
150.000,00 60,00%
- 50,00%
100.000,00 +—
- 40,00%
50.000,00
- 30,00%
- 20,00%
0% 5% 10% 20% 25%
y = -18+06x + 134668
= - 10,00%
(50.000,00)
- 0,00%
y = -2,5732x + 0,481
R2=0,9965
(100.000,00) -10,00%

Gréfico 59 Sensibilidad de Precios - Variacion del VAN y la TIR (2020)
Fuente: Elaboracién Propia



222

En el Gréfico 59 se puede apreciar la sensibilidad de los ingresos tanto del
VAN como de la TIR, ambas fueron calculadas por medio de una regresion lineal
de la que se puede interpretar que con cada punto de disminucién de ventas el
VAN disminuye $10.883,58 dodlares y se convierte en $0 cuando existe una

disminucioén del 12,37%.

Por otra parte, la variaciéon de la TIR demuestra que por cada punto
porcentual existe una disminucién del 2% y con el 19% de disminucién de ventas

la TIR ya no es viable para el proyecto.
8.6.3. Sensibilidad al tiempo de ventas

La sensibilidad de ventas se determina en base al tiempo de programacion
de ventas de los departamentos del proyecto, en este caso la planificacion es de

10 meses y para el andlisis se considera el incremento a partir de este periodo.

En el Grafico 60 se puede observar que mediante una ecuacion lineal
obtenida de un calculo matematico el VAN disminuye $ 47 mil délares por cada

mes que aumente el periodo de ventas y entre el mes 1,5 se convierte en 0.

En cuanto a la TIR la sensibilidad del plazo por cada incremento de mes es
de 0.35% y para cuando el VAN sea 0 la TIR tendra el mismo valor que se ha

obtenido en la tasa de descuento, esto se realizé mediante una ecuacion lineal.

En base a los resultados es evidente que el proyecto es demasiado
sensible en cuanto al incremento del periodo de ventas es decir que se debe
tratar de cumplir a cabalidad lo que se ha planificado inicialmente y plantear

estrategias comerciales que lo permita.
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Sensibilidad de Velocidad de Ventas

——VAN TIR Lineal (VAN) Lineal (TIR)
200.000,00 60,00%

50,00%

<
100.000,00 \\
- BB T T T T T T 40,00%
0 \ 4 6 8 10 12 14
(100.000,00) \ 30,00%
(200.000,00) 20,00%
= -47213x + 51124
Rz = 0,9534
(300.000,00) \ 10,00%
-~ 0,00%

(400.009:900,0239x + 0,2037— -
R2 = 0,4069 \

(500.000,00) -10,00%

(600.000,00) -20,00%

Gréfico 60 Sensibilidad de Velocidad de Ventas - Variacion del VAN y la TIR (2020)
Fuente: Elaboracion propia

8.6.4. Resumen de sensibilidades

Con el andlisis realizado con anterioridad en la Tabla 66 se describe el
resumen de sensibilidades en cuanto al incremento de costos, la reduccion de
las ventas y el aumento del plazo de ventas a las que el proyecto es flexible antes

de que el proyecto pierda su viabilidad. (Ver Anexo 3)

Descripcion Valor

Incremento Porcentual de Costos 14,12%
Disminucion Porcentual de Ingreso 12,37%
Aumento del plazo de ventas 1,5 meses

Tabla 65 Resumen de Sensibilidades del VAN (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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8.7. Andlisis de escenarios

Mediante el desarrollo de un analisis de escenarios se puede definir la
capacidad que posee un proyecto de responder ante mas de una variable critica
en este caso se calculara en base a la comparacion entre los ingresos (precios)

y los costos.

En la Tabla 63 se muestran los cambios que tiene el VAN frente al aumento
porcentual de los indicadores antes mencionados, los valores resaltados en color
amarillo representan las instancias en las que el VAN mantiene un valor positivo

mayor que 0 haciendo que el proyecto sea viable.

Mientras tanto, en la Tabla 64 se encuentra representada la variacion de la
TIR en relacion con precios y costos, de igual manera las celdas que se
encuentran resaltadas con amarillo son las variaciones que el proyecto puede

aceptar para mantener su viabilidad y sea mayor a la Tasa de Descuento.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD COMBINADA - VAN

COSTOS
0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10% 12% 15%
0% 134.667,62 125.130,72 115.593,82 106.056,92 96.520,02 86.983,12 77.446,22 67.909,32 58.372,42 48.835,52 39.298,62 20.224,82 (8.385,88)
1% 123.784,04 114.247,14 104.710,24 95.173,34 85.636,44 76.099,54 66.562,64 57.025,74 47.488,84 37.951,94 28.415,04 9.341,24 (19.269,46)
2% 112.900,46 103.363,56 93.826,66 84.289,76 74.752,86 65.215,96 55.679,06 46.142,16 36.605,26 27.068,36 17.531,46 (1.542,34) (30.153,04)
3% 102.016,89 92.479,99 82.943,09 73.406,19 63.869,29 54.332,39 44.795,49 35.258,59 25.721,69 16.184,79 6.647,89 (12.425,91) (41.036,61)
4% 91.133,31 81.596,41 72.059,51 62.522,61 52.985,71 43.448,81 33.911,91 24.375,01 14.838,11 5.301,21 (4.235,69) (23.309,49) (51.920,19)
5% 80.249,74 70.712,84 61.175,94 51.639,04 42.102,14 32.565,24 23.028,33 13.491,43 3.954,53 (5.582,37) (15.119,27) (34.193,07) (62.803,77)
6% 69.366,16 59.829,26 50.292,36 40.755,46 31.218,56 21.681,66 12.144,76 2.607,86 (6.929,04) (16.465,94) (26.002,84) (45.076,64) (73.687,34)
7% 58.482,58 48.945,68 39.408,78 29.871,88 20.334,98 10.798,08 1.261,18 (8.275,72)]  (17.812,62) (27.349,52)|  (36.886,42)]  (55.960,22) (84.570,92)
8% 47.599,01 38.062,11 28.525,21 18.988,31 9.451,41 (85,49) (9.622,39) (19.159,29) (28.696,19) (38.233,09) (47.769,99) (66.843,79) (95.454,50)
&z 9% 36.715,43 27.178,53 17.641,63 8.104,73 (1.432,17) (10.969,07) (20.505,97) (30.042,87)]  (39.579,77) (49.116,67)]  (58.653,57)|  (77.727,37)[ _ (106.338,07)
3] 10% 25.831,85 16.294,95 6.758,05 (2.778,85) (12.315,75) (21.852,65) (31.389,55) (40.926,45) (50.463,35) (60.000,25) (69.537,15) (88.610,95) (117.221,65)
o 11% 14.948,28 5.411,38 (4.125,52) (13.662,42) (23.199,32) (32.736,22) (42.273,12) (51.810,02) (61.346,92) (70.883,82) (80.420,72) (99.494,52)|  (128.105,22)
o 12% 4.064,70 (5.472,20) (15.009,10) (24.546,00) (34.082,90) (43.619,80) (53.156,70) (62.693,60) (72.230,50) (81.767,40) (91.304,30)|  (110.378,10)|  (138.988,80)
13% (6.818,87) (16.355,77) (25.892,67) (35.429,58) (44.966,48) (54.503,38) (64.040,28) (73.577,18) (83.114,08) (92.650,98)|  (102.187,88)| (121.261,68)]  (149.872,38)
14% (17.702,45) (27.239,35) (36.776,25)|  (46.313,15) (55.850,05) (65.386,95) (74.923,85) (84.460,75)|  (93.997,65)|  (103.534,55)| (113.071,45)] (132.145,25)[  (160.755,95)
15% (28.586,03) (38.122,93) (47.659,83) (57.196,73) (66.733,63) (76.270,53) (85.807,43) (95.344,33)|  (104.881,23)|  (114.418,13)] (123.955,03) (143.028,83)|  (171.639,53)
16% (39.469,60) (49.006,50) (58.543,40)|  (68.080,30) (77.617,20) (87.154,10) (96.691,00)]  (106.227,90)] (115.764,80)]  (125.301,70)| (134.838,60)| (153.912,41)|  (182.523,11)
17% (50.353,18) (59.890,08) (69.426,98) (78.963,88) (88.500,78) (98.037,68)|  (107.574,58)|  (117.111,48)| (126.648,38)|  (136.185,28)| (145.722,18)| (164.795,98)|  (193.406,68)
18% (61.236,76) (70.773,66) (80.310,56) (89.847,46) (99.384,36)|  (108.921,26)|  (118.458,16)|  (127.995,06)| (137.531,96)|  (147.068,86)| (156.605,76)] (175.679,56)|  (204.290,26)
19% (72.120,33) (81.657,23) (91.194,13)|  (100.731,03)|  (110.267,93)|  (119.804,83)|  (129.341,73)|  (138.878,63)| (148.415,53)| (157.952,43)| (167.489,33)| (186.563,13)| (215.173,83)
20% (83.003,91) (92.540,81)  (102.077,71)| (111.614,61)]  (121.151,51)[ (130.688,41)|  (140.225,31)]  (149.762,21)| (159.299,11)|  (168.836,01)| (178.372,91)| (197.446,71)|  (226.057,41)
21% (93.887,49) (103.424,39)  (112.961,29)] (122.498,19)[  (132.035,09)]  (141.571,99)[ (151.108,89)] (160.645,79)] (170.182,69)[ (179.719,59)] (189.256,49)[ (208.330,29)]  (236.940,99)
Tabla 67 Andlisis de Sensibilidad Combinada - VAN (2020)
Fuente: Elaboracién Propia
ANALISIS DE SENSIBILIDAD COMBINADA - TIR
COSTOS
0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10% 12% 23%
0% 49,22% 46,40% 43,66% 40,99% 38,39% 35,86% 33,40% 31,01% 28,67% 26,40% 24,18% 19,91% #NUM!
1% 46,37% 43,60% 40,91% 38,29% 35,74% 33,26% 30,84% 28,48% 26,19% 23,96% 21,78% 17,59% #iNUM!
2% 43,55% 40,83% 38,18% 35,61% 33,11% 30,67% 28,30% 25,98% 23,73% 21,54% 19,40% 15,28% #NUM!
3% 40,75% 38,08% 35,48% 32,95% 30,50% 28,10% 25,77% 23,50% 21,29% 19,14% 17,04% 13,00% #NUM!
4% 37,97% 35,35% 32,80% 30,32% 27,91% 25,56% 23,27T% 21,04% 18,87% 16,76% 14,70% 10,74% #iNUM!
5% 35,21% 32,64% 30,14% 27,71% 25,34% 23,03% 20,79% 18,60% 16,48% 14,40% 12,38% 8,49% #NUM!
6% 32,48% 29,95% 27,50% 25,11% 22,79% 20,53% 18,33% 16,19% 14,10% 12,06% 10,08% 6,27% #iNUM!
7% 29,77% 27,29% 24,89% 22,55% 20,27% 18,05% 15,89% 13,79% 11,74% 9,75% 7,80% 4,06% #NUM!
8% 27,08% 24,66% 22,30% 20,00% 17,77% 15,59% 13,47% 11,41% 9,40% 7,45% 5,54% 1,87% #iNUM!
8 9% 24,42% 22,04% 19,73% 17,48% 15,28% 13,15% 11,08% 9,06% 7,09% 5,17% 3,30% #NUM! #NUM!
o 10% 21,78% 19,45% 17,18% 14,97% 12,83% 10,74% 8,70% 6,72% 4,79% 2,91% 1,08% #iNUM! #iNUM!
';.‘:J 11% 19,16% 16,88% 14,66% 12,49% 10,39% 8,34% 6,35% 4,41% 2,52% 0,68% #iNUM! #i{NUM! #NUM!
o 12% 16,57% 14,33% 12,16% 10,04% 7,98% 5,97% 4,02% 2,12% 0,26% #NUM! #NUM! #NUM! #NUM!
13% 14,00% 11,81% 9,68% 7,60% 5,58% 3,62% 1,71% #iNUM! #INUM! #iNUM! #iNUM! #iNUM! #iNUM!
14% 11,46% 9,31% 7,22% 5,19% 3,22% 1,29% #NUM! #NUM! #iNUM! #NUM! #NUM! #NUM! #NUM!
15% 8,94% 6,84% 4,79% 2,80% 0,87% #iNUM! #iNUM! #iNUM! #INUM! #iNUM! #iNUM! #iNUM! #iNUM!
16% 6,44% 4,39% 2,38% 0,44% #INUM! #NUM! #NUM! #NUM! #iNUM! #NUM! #NUM! #NUM! #NUM!
17% 3,97% 1,96% 0,00% #NUM! #INUM! #NUM! #NUM! #NUM! #NUM! #NUM! #NUM! #NUM! #NUM!
18% 1,52% #NUM! #iNUM! #NUM! #iNUM! #NUM! #NUM! #NUM! #iNUM! #NUM! #iNUM! #iNUM! #iNUM!
19% #NUM! #NUM! #iINUM! #NUM! #INUM! #NUM! #NUM! #NUM! #NUM! #NUM! #NUM! #NUM! #NUM!
20% #INUM! #iNUM! #iNUM! #NUM! #iNUM! #NUM! #NUM! #NUM! #INUM! #iNUM! #INUM! #NUM! #INUM!
21% #NUM! #NUM! #iNUM! #NUM! #INUM! #NUM! #NUM! #NUM! #iNUM! #NUM! #NUM! #NUM! #NUM!

Tabla 66 Andlisis de Sensibilidad Combinada - TIR (2020)
Fuente: Elaboracién Propia
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8.8. Apalancamiento

El apalancamiento de un proyecto consiste en emplear un crédito bancario
para cubrir con la inversion del producto que un promotor estéa desarrollando, es
una forma de cubrir con los egresos compartiendo los riesgos de su desarrollo
de manera que se pueda financiar con fondos propios y una parte de fondos

ajenos. (Zamora, 2018)

La principal razén de usar un apalancamiento financiero es que con este se
puede aumentar la rentabilidad del proyecto siempre y cuando las condiciones
del crédito principalmente su tasa de interés no sobrepase a la tasa de

descuento.
8.8.1. Condiciones de crédito

Cada entidad bancaria establece las condiciones para emitir créditos, para
este caso se utilizard como referencia la proporcionada por el Banco de
Pichincha por ser uno de los mayores participantes en las operaciones

financieras destinadas al apoyo del sector inmobiliario.

Las principales caracteristicas del crédito para el constructor emitidas por

el (Banco Pichincha, 2020) son las siguientes:

e El maximo financiamiento que el Banco proporcionara es el 33% del total
presupuestado para la realizacion del proyecto.

e Se desarrollaran desembolsos relacionados con el avance de la obra.

e El plazo maximo para cancelar el crédito serd de 6 meses después de
haber terminado el proyecto.

e Se considerara la tasa de interés vigente

e Se tendra una hipoteca abierta sin limite de cuantia sobre el lote en el que
se esta desarrollado el proyecto.

e Se puede elegir el dia de pago.

Para el primer desembolso del crédito es necesario que exista una

inversion en la obra proporcional al 10% de los costos directos.
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En la Tabla 69 se muestra un resumen con el monto maximo del préstamo
gue el Banco del Pichincha otorga a los constructores y su tasa tanto nominal

como efectiva.

Costo Total del Proyecto $ 1.006.010,00
Porcentaje de Financiamiento 33%
Crédito méaximo posible $ 331.983,30
Tasa de interés nominal anual 10,78%
Tasa de interés efectiva anual 11,33%
Tasa de interés efectiva mensual 0,90%

Tabla 68 Determinacion monto de préstamo - Banco Pichincha (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

El monto maximo que se puede pedir al Banco es de $ 331.983,30 dolares,

esto equivale al 33% del total del proyecto.
8.8.2. Tasa de Descuento

Con la implementacion de la formula del costo promedio del capital
ponderado se obtendra la tasa de descuento que se utilizard para el flujo

apalancado, esta es la siguiente:

. _ kpre + k1t
pound kt
Capital Propio kp $ 674.026,70
Tasa de Descuento re 15,66%
Capital de préstamos kc $ 331.983,30
Tasa de préstamos rc 11,33%
Capital total kt $ 1.006.010,00
anual 14,23%
Tasa de descuento mensual 1,06%

Tabla 69 Tasa de Descuento ponderada (2020)
Fuente: Elaboracién Propia
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En la Tabla 70 se encuentra detallada cada variable de la férmula antes
presentada con sus respectivas valoraciones, de esta se obtuvo como tasa de
descuento ponderada 14,23% anual, esta se utilizara en el analisis financiero

apalancado.
8.8.3. Flujos de saldos con apalancamiento

Para el desarrollo del flujo de saldos con apalancamiento se han
considerado dos puntos de inyeccion de capital en el mes 4y en el mes 7 cada
uno de un valor de $165.991 ddlares, estos meses se definieron en base al

avance de la obra y a la inversion realizada.

EGRESOS ACUMULADOS/INGRESOS
ACUMULADOS/FLUJO DE CAJA

—o— Egresos Acumulados Ingresos Acumulados Flujo de Caja
$2.000.000,00
$1.500.000,00 $1.348.031,86
’ ' ! Inyectores de capital
Crédito Bancario —
1
$1.000.000,00 :
|
1
1 1
1 1
$500.000,00 . |
1 $200.946,67 1 $212.398,19
: I~ $419.319,33
| :
$_ 1 1
7

8 9 10 11 12

$10.083,55
$(500.000,00)

$(500.395,69)

$(1.000.000,00)

Grafico 61 Flujo del Proyecto - Apalancado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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El pago del capital total se realizara en el mes 11 de la planificacion del
proyecto pues es este periodo ya se habra cobrado mas del 70% de las unidades
vendidas pues es el momento en el que los clientes recibiran el desembolso del

crédito hipotecario.

En el Gréafico 61 se observa el flujo del proyecto con los inyectores de
capital antes mencionados y en el Anexo 3 se encontrara el detalle con los
valores mensuales considerando tanto los ingresos, y los egresos, ademas se

puntualizaran los periodos de pago de interés.

Por otra parte, en el grafico también se encuentra la maxima inversion
requerida, esta serd en el mes 9 y es correspondiente a $500.395 délares; es
importante destacar que este valor deberia ser cubierto por los inversionistas
pues de no tener liquidez el proyecto puede retrasarse y no cumplir con el

cronograma. (Ver Anexo 4)
8.8.4. Evaluacion Financiera Estatica

A diferencia del flujo puro y con el ingreso del préstamo, los valores se
modifican de manera que la utilidad en el caso del proyecto apalancado es de
$212.398 ddlares. En la Tabla 71 se puede observar a detalle tanto el margen
como la rentabilidad anual y con relacién al tiempo de desarrollo del proyecto

que en este caso es de 12 meses.

Descripcion Valor
Ingresos Totales $ 1.568.287,05
Costos Totales $ 1.355.888,86
Utilidad $ 212.398,19
Margen/ anual 13,54%
Margen/ Tiempo de 1,13%
duracion del proyecto
Rentabilidad/ anual 15,66%
Rentabilidad/ Tiempo de 1,31%

duracién del proyecto
Tabla 70 Analisis estatico - Proyecto Apalancado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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8.8.5. Evaluacién Financiera Dinamica

La evaluacion financiera dindmica detallada en la Tabla 72 nos indica que
el VAN del proyecto es de $147.763 ddlares lo que significa que el proyecto es

viable para su desarrollo.

Sin embargo, la TIR no puede ser considerada dentro del analisis pues en

el flujo existen 2 cambios de signo lo que imposibilita la determinacion de este

indicador.
Descripcion Valor
Tasa de Descuento Efectiva Anual 14,23%
Tasa de Descuento Nominal 13,38%
Tasa de Descuento Periodo (mensual) 1,05%
VAN $ 147.763,38
TIR Periodo 4,23%
TIR Nominal 50,74%
TIR Efectivo 64,37%

Tabla 71 Indicadores Financieros - Proyecto Apalancado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

8.9. Comparacion de la evaluacion financiera del proyecto puro vs el

proyecto apalancado

Tras haber desarrollado el andlisis del proyecto desde las caracteristicas
puras y apalancadas, es importante desarrollar una comparacion para saber en
cual de los dos casos existen mejores beneficios tanto para el promotor como

para los inversionistas.

A partir del estudio de la estructura del proyecto se podra observar la
influencia de cada uno de estos, en el Gréfico 62 se puede definir que la
diferencia que existe entre las dos formas del proyecto son los gastos
financieros, estos hacen que la utilidad del proyecto apalancado disminuya pues

es necesario cubrir con la utilidad los intereses.
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$1.400.000,00
$1.200.000,00
$230.293,75 $212.398,19
e - ﬁ
Utilidad
$800.000,00 ) )
Gastos Financieros
m Costos Indirectos
$600.000,00 m Costo Directo
m Costo del Terreno
$400.000,00
$200.000,00
$_

Proyecto Puro Proyecto Aplancado

Grafico 62 Estructura Proyecto Puro VS Proyecto Apalancado (2020)
Fuente: Elaboraciéon Propia

En la Tabla 73 se observa la comparacion de los proyectos en cuanto a los
indicadores financieros, claramente se puede identificar que el VAN es mas alto
en el proyecto Apalancado, esto ademas implica que el riesgo no solamente

recae en el promotor, sino que también el banco ayuda a soportar el mismo.

Descripcion Proyecto Puro Proyecto Apalancado

Ingresos $ 1.236.303,75 $ 1.568.287,05
Egresos $ 1.006.010,00 $ 1.355.888,86
Utilidad $ 230.293,75 % 212.398,19
Margen 18,63% 13,54%
Rentabilidad 22,89% 15,66%
VAN $ 134.667,62 $ 147.763,38
TIR anual 49,22% 64,37%
TIR mensual 3,39% 4,23%
Méaxima Inversion $ 820.448,62 % 500.395,69

Tabla 72 Indicadores Financieros Proyecto Puro vs Proyecto Apalancado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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En cuanto a la TIR no se puede realizar una comparacion real pues la que
se obtuvo para el apalancado no es apropiada para un analisis ya que en el flujo

existen variacion de signos por los desembolsos bancarios.

Ademas, en el proyecto apalancado no se ha detallado las sensibilidades
pues al tener un incremento del VAN el proyecto se vuelve menos sensible ante

los riesgos.



8.10. Conclusiones

Indicador

Evaluacioén
financiera estatica

— Proyecto Puro

Evaluacién
financiera
dinamica -

Proyecto Puro

Sensibilidad a los
costos

Sensibilidad a los

ingresos

Observacion

Mediante la comparaciéon tanto de los
ingresos como de los egresos se ha
obtenido una utilidad de $230.293
dolares esto representa un margen del
18% y una rentabilidad del 22%, esto
significa que el desarrollo del proyecto
es viable.

En la evaluacion financiera del proyecto
puro se determina que es viable pues el
VAN es de $134.667 ddélares, ademas
la TIR es superior a la tasa de
descuento lo que significa que los
inversionistas obtendran mayor
rentabilidad al invertir en el proyecto.

El proyecto con base al andlisis de
sensibilidad de costos es capaz de
soportar hasta un incremento del 14%,
es decir que en el caso de que exista un
pequeiio desfase en el presupuesto
podria ser cubierto o incluso se podria
mejorar la calidad de ciertos materiales.
El proyecto tiene la capacidad de
soportar una disminucion del 12% de
los ingresos antes de que el VAN se
convierta en $0, claramente este es un
valor favorable ya que existe la
flexibilidad de disminuir el precio del
producto en caso de ser necesario.

Ademas, con este porcentaje se podria
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Viabilidad

N N N S



Sensibilidad al

plazo de ventas

Evaluacion
financiera estéatica
— Proyecto
Apalancado

Evaluacion
financiera

dinamica -
Proyecto

Apalancado

Inversién Maxima

plantar una estrategia enfocada en la
venta rapida del producto.

El proyecto no es tan flexible a la
variacion del plazo de ventas pues solo
con el aplazamiento de 2 meses el VAN
ya se vuelve negativo de manera que el
proyecto pierde viabilidad. Por lo tanto,
es necesario implementar alternativas
como campafias de comercializaciéon
para cumplir con el cronograma
establecido anteriormente.

En el proyecto apalancado la utilidad
disminuyo y por ende también el
margen Yy la rentabilidad del proyecto,
esto es debido al crédito bancario pues
los intereses de este se restan de la
utilidad, sin embargo, a pesar de contar
con esta disminucién el proyecto
continua siendo viable.

El VAN de este proyecto es mas alto
que el del proyecto puro y es
equivalente a 147.763 dolares, esto
quiere decir que al tener una valoracién
mayor a 0 el proyecto es viable.

La inversion maxima para el proyecto
es menor en el caso Apalancado pues
se necesita de $500.395 ddlares
mientras que el proyecto puro es de
$820.448 ddlares. Por lo tanto, es mejor
dividir el riesgo de inversion mediante la
inyeccion del capital proveniente de un

crédito.
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9. OPTIMIZACION
9.1. Antecedentes

Todo proyecto requiere de un andlisis minucioso antes de ser ejecutado
pues ademas de invertir tiempo se invierte un capital el mismo que debe ser
devuelto a los inversionistas con brevedad, por lo que se debe verificar cada uno
de los componentes para que el proyecto en todo su trayecto apunte a la
viabilidad positiva y no se estanque generando perdidas.

A partir del andlisis desarrollando en cada uno de los capitulos anteriores y
con las condiciones actuales que se estan atravesando a nivel mundial por la
pandemia del COVID-19, es fundamental el desarrollo de adaptaciones al plan
de negocios del presente proyecto con la finalidad de que su desarrollo sea el
mas apropiado y cumpla con las necesidades del segmento objetivo (cliente) y

sea beneficioso para el promotor inmobiliario.

Debido a estas eventualidades en el presente capitulo se modificard el
disefio arquitectdnico y por consecuencia se actualizaran los costos directos e
indirectos, los precios, la estrategia comercial y el analisis financiero. Es
importante destacar que el proyecto que se esta realizando empezo6 desde una
etapa de planificacion de manera que los componentes principales como el

macroecondmico no seran modificados.
9.2. Objetivos
9.2.1. Objetivo General

e Definir las modificaciones del proyecto en base al andlisis y comprobar su
viabilidad financiera.

9.2.2. Objetivos Especificos

e Modificar el disefio arquitecténico del proyecto acoplandose a las
necesidades del segmento objetivo para proporcionar un producto
apropiado y que aproveche mas del 80% del COS.

e Determinar los costos directos e indirectos del proyecto con las
modificaciones arquitectonicas realizadas que se adapten a un periodo de

ejecucion de 12 meses.
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¢ Identificar los nuevos ingresos del proyecto en un periodo de ventas de
10 meses.
e Analizar la viabilidad financiera del proyecto desde un analisis puro y

apalancado considerando los 12 meses para su ejecucion.
9.3. Metodologia

Para el desarrollo de este capitulo se requerira del andlisis de la
informacion obtenida en los capitulos anteriores y los nuevos requerimientos del
mercado. A partir de esta se seguiran los siguientes pasos para optimizar el plan

de negocios:

Andlisis de datos: A partir de los datos determinados dentro de los
capitulos anteriores han nacido nuevas necesidades por lo que es necesario
adaptar el producto para que cubra las necesidades de la demanda e ingrese en

la oferta actual.

Actualizacidon de datos: Se modificara el componente arquitecténico para
adaptarlo a las nuevas necesidades del entorno y del segmento objetivo, se

definiran la distribucién del terreno y de cada una de las unidades habitacionales.

Modificacion de datos: Al cambiar el componente arquitectonico es
necesario modificar la estimacion de costos e ingresos del proyecto, y a su vez

serda necesario volver a determinar el analisis financiero.

Conclusiones: Con todas las modificaciones realizadas se podra
determinar la viabilidad del proyecto y el beneficio que tiene cada uno de estos
cambios en el plan de negocios y por ende en la planificacion y desarrollo del

proyecto inmobiliario.
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Metodologia m (,
O O

O

N 2 N\

Anélisis de informacion Reconocimiento de las

de capitulos anteriores, nuevas necesidades de la

principalmente del anali- demanda originadas vpor

sis de mercado. I1a9 pandemia del COVID-
3 4

Actualizacion del diseio Actualizacion de los costos
arquitectonico del pro- directos e indirectos en
ducto relacionandolas base a la modificacion
gon las nuevas necesida- arquitecténica.

es.

\_ ®
>

Actualizacion de los ingresos Determinar la viabilidad
y modificacién de la estrate- financiera del proyecto en
gia comercial enfocandola al base a las modificaciones
nuevo tipo de producto. implementadas.

llustracion 49 Metodologia Optimizacion (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

Condiciones Actuales — Mercado.

Desde hace 6 meses con la crisis sanitaria que estamos atravesando las

condiciones de vida de la poblacién han dado un giro inesperado, de manera que

las necesidades que se pretendian cumplir al comprar un bien inmueble

cambiaron drasticamente.

Debido a esto el comprador se ha replanteado sus necesidades

anteponiendo en su mente un cuestionamiento clave “; Qué necesito para dar

mas vitalidad a mi hogar?” en funcion a esta respuesta los espacios que se

buscan son principalmente amplios, cercanos a medios naturales e
independientes. (Oller, 2020)
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La idea de pasar en un espacio cerrado sin la cercania a un medio natural
ha hecho que las personas busquen como principal requisito que la vivienda que

van a adquirir cuente con areas verdes como jardines y areas comunales.

Como se puede observar en el Gréfico 63, segun un estudio realizado por
(Oller, 2020) el atributo que tiene mayor peso en la decisién de compra es el
contar con jardin o con terrazas, seguido a esto predominan los espacios amplios

en habitaciones, cocina y comedor.

Buscadores en compra: valoracion de los
atributos de una vivienda

Otro | 11,7%
Disponer de piscina. 26,6%
Disponer de zonas comunes como jardin o parque...  15,6%

Disponer de gimnasio. 4,4%

Disponer de terraza/ jardin. 73,9%
Disponer de una habitacion para trabajar. 23,7%
Dormitorio/os secundarios mas amplios. 17,3%
Dormitorio principal mas grande. 21,5%
Disponer de una cocina mas amplia. 31,7%
Disponer de un salén mas amplio. 35,6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Grafico 63 Valoracion de atributos de vivienda
Fuente: (Oller, 2020)

Los atributos presentados son los que permitiran que el producto cubra con
las necesidades de comprador y a su vez se posicione en el mercado, pues con
la pandemia la perspectiva de compra de las viviendas y sus caracteristicas

espaciales han cambiado drasticamente.

Con relacién a este andlisis la tendencia de compra se ha direccionado
hacia las viviendas en lugar de los departamentos pues son mas espacios y
cuentan con areas comunes, ademas se asocia mas con las necesidades

actuales de confort e independencia.
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9.5. Arquitectura
9.5.1. Partido Arquitectonico
9.5.1.1. Cambio de lacomposicion del Producto

El proyecto en sus inicios estaba planificado como un edificio residencial
de tres plantas y un subsuelo con un total de 15 departamentos de 110 m?y 30
parqueaderos, debido a la nueva inclinacion del mercado la nueva composicion
del proyecto seré el desarrollo de 10 viviendas de 2 plantas con un area 100 m2,

areas comunales, jardines y 1 parqueadero por vivienda.

Areas
comunales

acceso

llustracion 50 Nueva Morfologia del proyecto (2020)
Fuente: Elaboracién Propia (2020)

Como se puede observar en la llustracion 50 la nueva morfologia también
adopta el concepto inicial que fue la bandera del personaje de la Mama Negra,
se ha dividido el espacio en 3 partes de las cuales dos de ellas son las que se
utilizaran para la distribucion de las viviendas estas son las de los extremos, por

otra parte, la zona central es la que se empleara para la via de acceso.
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De acuerdo con este esquema 5 viviendas se ubicaran en unladoy 5 en el
otro, ademas es importante mencionar que los retiros que se establecen en el
IRM o linea de fabrica se utilizaran como zonas de uso comun en el que se

colocara césped y juegos infantiles.
9.5.2. Disefio Arquitecténico

Se ha realizado el disefio de cada una de las viviendas considerando las
condiciones actuales y las nuevas necesidades, ademas se han establecidos
espacios amplios con acceso de luz, jardines privados y un estacionamiento

independiente.

A continuacion, se puede observar la distribucion del proyecto inmobiliario

modificado.

9.5.2.1. Implantacion

Viviendas

J | 3 L Circulacién Vehicular

Circulacion Peatonal

I

[ITIITIT
I

I
T,

Jardinerias

EERRgEE
ki

Areas Comunales

QU

I -

llustracion 51 Implantacion (2020)
Fuente: Elaboracion Propia




9.5.2.2.

Planta Baja General del Proyecto
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. Vivienda 001
. Vivienda 002
. Vivienda 003

. Vivienda 004

Vivienda 005

. Vivienda 006

Vivienda 007
Vivienda 008

Vivienda 009

. Vivienda 010

llustracion 52 Planta General del Proyecto (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

241



242

9.5.2.3. Planta Baja Vivienda

SelH
& &

Lobby Sala Cocina Parqueadero

Bafio Social Comedor Jardin Escaleras

llustracion 53 Planta Baja Proyecto (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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9.5.2.4. Planta Alta Vivienda

J\ A ]
T e o)l
0 & e J©

Dormitorio 1 Dormitorio 3 Jardin Circulacion
Dormitorio 2 Balcon Bafios Escaleras

llustracion 54 Planta Alta Vivienda (2020)
Fuente: Elaboracién propia
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9.5.25. Fachada

Al contar con una nueva tipologia de producto y al haber definido el disefio
arquitectonico se plantea una fachada con accesos de luz y elementos
decorativos de madera, ademas se cuenta con un pequefio jardin frontal paralelo
a la acera de circulacion peatonal, se han implementado colores vivos para que

resalten los elementos decorativos.

En la llustracion 55 se puede observar a detalle la fachada de las viviendas tipo

VIP gue se ofertaran.

AL

llustracion 55 Fachada Frontal de la Vivienda (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

La ubicacion global de las viviendas sera continua, 5 viviendas en la parte
lateral izquierda y 5 viviendas en la parte lateral derecha, en la llustracion 56 se
puede observar a detalle la distribucion general del proyecto inmobiliario.
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llustracion 56 Vista General del Proyecto Inmobiliario (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

9.5.3. Programa Arquitecténico

Con el andlisis de mercado realizado anteriormente las viviendas se
disefiaron para familias de 3 a 4 integrantes, es asi como cada casa cuenta con
3 habitaciones una master con bafio privado y 2 habitaciones que tienen un bafio
compartido. Cada una de estas viviendas cuenta con un parqueadero privado, el

detalle general del proyecto se especificara en la Tabla 74.

Usos Dorml\iltorios Parqueadero
Vivienda 001
Vivienda 002
Vivienda 003
Vivienda 004
Vivienda 005
Vivienda 006
Vivienda 007
Vivienda 008
Vivienda 009
Vivienda 010 3

Total Area Construida 10

Tabla 73 Especificacion de viviendas (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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9.5.3.1. Numero de Unidades de Vivienda

Al adaptarse a las condiciones actuales y con las modificaciones
planteadas el proyecto inmobiliario estard conformado por 10 viviendas de

tipologia VIP y todas cuentan con las mismas caracteristicas arquitectonicas.

Tipo Unidades
Vivienda VIP 10
Total 10

Tabla 74 Nimero de Unidades de Viviendas (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
9.5.4. Analisis de éareas

Dentro del andlisis de las areas se identificara el area util de cada una de
las viviendas, estas fueron determinadas considerando el COS del terreno

planteado en el IRM o linea de fabrica.

Adicionalmente, se definiran las areas de jardines internos y su influencia

en el &rea util vendible del proyecto general.
Cuadro de areas

Enla Tabla 76 se puede observar un resumen de las areas de las viviendas

y el jardin el mismo que es de 7,2 m? y que suman un total de 72 m?.

Ne° Area Util

Usos Dormitorios m2) Area Jardin
Vivienda 001 3 103,50 7,2
Vivienda 002 3 103,50 7.2
Vivienda 003 3 103,50 7,2
Vivienda 004 3 103,50 7,2
Vivienda 005 3 103,50 7,2
Vivienda 006 3 103,50 7,2
Vivienda 007 3 103,50 7,2
Vivienda 008 3 103,50 7,2
Vivienda 009 3 103,50 7,2
Vivienda 010 3 103,50 7,2

Total Area Construida 1034,50 72

Tabla 75 Resumen de Area (2020)
Fuente. Elaboracién Propia
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9.5.4.1. AreaVendible

El &rea vendible del proyecto inmobiliario segun las modificaciones de las
condiciones actuales esta dividida en 2, el area util que corresponde al 93% del

total y el 7% a los jardines es decir que representa los 72 m2.

Areas Vendibles

7%

= Area Util Area Jardin

Gréfico 64 Areas Vendibles (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Con relacién al disefio arquitectonico planteado anteriormente se redujeron
los balcones de manera que se amplié el espacio de la vivienda en general en

un 5%.
9.5.4.2. AreaBruta

En cuanto al calculo del area bruta del proyecto se considera el area util y
el area no computable la misma que es abierta y construida. En total la

construccién cuenta con 1225,41 m?.

En la Tabla 77 se detalla cada uno de los componentes que componen el
area bruta considerando las condiciones actuales y las modificaciones

arquitectonicas de tipologia de vivienda.



248

Nivel Usos Unidades Area Utilo Area no computable Area bruta
Computable . ] total de
m2 Construida  Abierta  construccion
m? m? m?2

Planta Bajay

Planta Alta 10 1035 190,41 207,1 1225 41

Tabla 76 Distribucién del area bruta del proyecto (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

9.5.4.3. Area Computable vs Area No Computable

La incidencia de las areas que se pueden observar en el Grafico 65
demuestran que el 72% corresponde al area computable o también conocida
como area Util el mismo que equivale 1035 m? en los que estan contemplados
los espacios de la vivienda en general tomado en cuenta la planta alta y la planta
baja.

Area Computable vs Area No Computable

= Area computable = Area no computable

Gréfico 65 Area Computable vs Area No Computable (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Por otro lado, el &rea no computable representa el 28% es decir un total de
397,50 m? en este valor se ha contemplado las &reas no computables
construidas (estacionamientos) y abiertas (jardines).
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9.5.5. Andlisis del COS

El cumplimiento del IRM es del 97% en la planta baja y el COS Total
representa el 67% este es menor al que se planifico con anterioridad, sin
embargo, la reduccion se da ya que no se emplean las 3 plantas que se permiten
en el IRM sino solo se planifica la construccion de 2.

El motivo de la reduccion del cumplimiento del IRM surge por el cambio de
tipologia del producto y debido a que el mercado demanda unidades
habitacionales de 2 plantas y no de 3, es por lo que el disefio cubre esta

necesidad para atraer al interés del comprador e incrementar la velocidad de

ventas.
Datos Informativos IRM M2 Area construida %
cumplimiento
COS Planta Baja 65% 650 630 97%
COS Total 195% 1950 1300 67%

Tabla 77 Analisis del cumplimento del IRM (2020)
Fuente: Elaboraciéon Propia

9.6. Andlisis de Costos
9.6.1. Costo total del proyecto

El costo total de proyecto con las modificaciones arquitectdnicas
planteadas es de $608.959 dodlares, dentro de este monto se ha contemplado los
costos del terreno, los costos directos y los costos indirectos. En la Tabla 79 se

encuentran estimados cada uno de los gastos necesarios para ejecutarlo.

Caodigo Descripcién Costo Incidencia

1 Costo del Terreno $ 63.170 10%
2 Costos Directos $ 454.824 75%
3 Costos Indirectos $ 90.965 15%
4

Costo Total $ 608.959 100%
Tabla 78 Resumen de Costos - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboraciéon Propia
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Mediante el analisis de estos valores se ha definido la incidencia de cada
costo con respecto al valor total de manera que la mayor inversion se asigna a
los costos directos con un 75% del total.

Representacion Incidencia Costos Totales

= Costo del Terreno = Costos directos Costos Indirectos

Grafico 66 Incidencia sobre costos - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

Al comparar los costos del proyecto optimizado con los anteriormente
planificados se observa que la incidencia del terreno aumento del 6,6% al 10%
esto se origina por la disminucion de gastos e ingresos al realizar una tipologia
de producto diferente que redujo las unidades de vivienda de 15 departamentos
a 10 casas.

9.6.2. Costo del Terreno

La valoracion del terreno en el caso del proyecto optimizado se mantendra, pues
no ha existido una variacién, es decir que el precio total por el terreno de 1000
m? serd de $ 63,170.00 délares lo que corresponde a $63,17 ddlares por cada

metro cuadrado.
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En el Gréfico 67 se puede apreciar la comparacion general del valor del
terreno, es importante destacar que los costos son similares y que el valor del
mercado es la menor de todos los métodos.

Comparacion Métodos de Valoracion

Residual $ 76,05

Comparativo Mercado $ 63,17

Grafico 67 Comparacion Métodos de Valoracién (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

9.6.3. Costos Directos

Los costos directos se han obtenido en base a una estimacién en la que se
asigno un valor de construcciéon por metro cuadrado a la vivienda y a los

parqueaderos.
9.6.3.1. Resumen de Costos Directos

De acuerdo con lo ya mencionado anteriormente los costos directos del
proyecto inmobiliario seran de $ 517.994 dolares, estos se encuentran divididos
en 6 actividades generales entre las que estan las obras preliminares que
contemplan los trabajos de urbanizacion, la construccion de una casa modelo, la
construccion del conjunto, las obras generales exteriores, parqueaderos y los

costos totales del terreno.

En la Tabla 80 se observa que la mayor parte de los costos directos se

emplean en la construccion del Conjunto es decir de las 9 viviendas con
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acabados y carpinterias de aluminio y de madera pues se ha destinado un fondo
general para el desarrollo de una casa modelo que ayude a hacer mas tangible
el producto y por ende se incrementen las posibilidades de compra.

Resumen Costos Directos

Cédigo Descripcion Valor US$ %
1 Obras Preliminares $ 14.904,00 3%
Construccion de la Casa Modelo $  41.400,00 8%
Construccién del Conjunto $ 372.600,00 72%
Obras Generales Exteriores $ 12.420,00 2%
Parqueaderos $ 13.500,00 3%
Costo del Terreno $ 63.170,00 12%

Total Costos Directos $ 517.994,00 100%
Tabla 79 Resumen Costos Directos - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: (Castellanos, 2020) - Elaboracién propia

o O~ WDN

Cabe destacar que no existe un desglose mas detallado de los costos
directos del proyecto debido a que el proyecto se encuentra en un estado de

evaluacion de prefactibilidad.

Incidencia Costos Directos

3%

= Obras Preliminares = Construccion de la Casa Modelo
= Construccién del Conjunto = Obras Generales Exteriores
Parqueaderos Costo del Terreno

Grafico 68 Incidencia Costos Directos - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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En el Gréafico 68 se puede observar que el 72% de los costos corresponde
a la construccion del Conjunto, seguido de esto se encuentra el terreno con 12%
respecto al total de los costos directos y la menor incidencia de costos es de las

obras exteriores que no son tan elevadas pues corresponde al 2%.
9.6.4. Costos Indirectos

Los costos indirectos del proyecto optimizado se han obtenido en base a
los costos directos que ya han sido analizados en el apartado anterior y con

relacion a los estimados anteriormente todos los valores se han modificado.
9.6.4.1. Resumen de Costos Indirectos

En la Tabla 81 se puede observar el resumen de los costos indirectos del
proyecto los cuales se detallan en 5 actividades que representan un total de
$90.964 ddblares. La mayor inversion que se realizara es en el periodo de
ejecucion con un 35% del gasto total, seguido de esto se empleara un 25% en

la etapa de comercializacion del producto.

Resumen Costos Indirectos

Cdédigo Descripcion Valor US$ %
1 Pre - Inversion S 22.741,20 25%
2 Ejecucion S 31.837,68 34%
3 Entrega S 9.096,48 10%
4 Comercializacion S 22.741,20 25%
5 Impuestos y Pagos S 4.548,24 5%
Total Costos Indirectos $ 90.964,80 100%

Tabla 80 Resumen Costos Indirectos - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: (Castellanos, 2020) - Elaboracién Propia

En el Grafico 69 se observa el porcentaje de incidencia de todos los costos
indirectos destinados a cada una de las etapas de desarrollo del proyecto
inmobiliario. Es importante mencionar que el 10% destinado a la entrega del

producto se ha mantenido con relacién al estudio anterior.

Ademas, al haber modificado el costo de todas las actividades incluida la
comercializacion, sera necesario modificar la estrategia comercial y la

distribucion de inversion de los medios de difusion de informacion y publicidad.
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Incidencia Costos Indirectos

= Pre - Inversiébn = Ejecucibn = Entrega Comercializacion Impuestos y Pagos

Gréfico 69 Incidencia Costos Indirectos - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

9.6.5. Indicadores de Costos

Los costos que se mostraran a continuacion determinaran los valores
generales por m? (til del proyecto inmobiliario, y dependiendo a estos se podra

establecer un precio de venta del producto.
9.6.5.1. Costos por m? de area (til

Los indicadores de costos para el proyecto optimizado se detallan en la
Tabla 82 y en este se puede apreciar que el costo total de cada vivienda es de

$60.895 dodlares, es decir que el costo por m? (til es de $588,37 délares.

Indicadores de Costos

Costo total del proyecto (sin financiamiento) $ 608.958,80 USs$
Numero total de viviendas 10,00 Unidad
Costo promedio por vivienda $ 60.895,88 US$/Vivienda
Area total util 1.035,00 m2
Costo por m2 dtil $ 588,37 US$/M?

Tabla 81 Indicadores de Costos - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboraciéon Propia
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9.6.6. Cronogramay flujo
9.6.6.1. Cronogramade Actividades

La planificacién para el desarrollo de las actividades del proyecto inmobiliario se
hara en un periodo de 12 meses el mismo que se encuentra detallado a

continuacion en la Tabla 79.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES ‘

TIEMPO (MESES)
ACTIVIDAD
0,12 3 4, 5/ 6|7 8 9/10|11|12

COSTO DEL TERRENO
TERRENO

COSTOS DIRECTOS

OBRAS PRELIMINARES
CONSTRUCCION DE LA CASA MODELO
CONSTRUCCION DEL CONJUNTO
OBRAS GENERALES EXTERIORES
PARQUEADEROS

COSTOS INDIRECTOS

PREINVERSION

EJECUCION

ENTREGA

COMERCIALIZACION

IMPUESTOS Y PAGOS
Tabla 82 Cronograma de Actividades - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Las actividades que engloban la construccién del proyecto tendran una
duracion de 9 meses, el resto de ellas componen los elementos complementarios

para la finalizacion de la obra en general.
9.6.6.2. Cronograma Valorado

Con la distribucién de las actividades se ha asignado una valoracion a cada
costo de manera que se puedan tener los gastos mensuales y los gastos
acumulados del proyecto, el mes en el que mas se requiere de inversion es en
el mes 3 pues es cuando se inicia la construccién del conjunto y se finaliza la
casa modelo.

En la Tabla 84 se puede observar a detalle la distribucion de los costos.
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CRONOGRAMA VALORADO

COSTO DEL TERRENO

TERRENO

$63.170,00
$63.170,00

COSTOS DIRECTOS

OBRAS PRELIMINARES

$7.452,00

$7.452,00

$ 14.904,00
CONSTRUCCION DE $20.700,00| $20.700,00
LA CASA MODELO $ 41.400,00
CONSTRUCCION DEL $53.228,57 | $53.228,57| $53.228,57| $53.228,57| $53.228,57| $53.228,57
CONJUNTO $ 372.600,00
OBRAS GENERALES
EXTERIORES $ 12.420,00

$ 13.500,00
COSTOS INDIRECTOS

$11.370,60| $11.370,60
PREINVERSION $22.741,20
$3.537,52| $3.537,52| $3.537,52| $3.537,52| $3.537,52| $3.537,52| $3.537,52| $3.537,52| $3.537,52
EJECUCION $31.837,68
$4.548,24| $4.54824
ENTREGA $9.096,48
$5.68530| $1.70559| $1.70559| $1.70559| $3.411,18| $1.70559| $1.70559| $1.70559| $1.70559| $1.705,59
COMERCIALIZACION $22.741,20
$ 505,36

IMPUESTOS Y PAGOS $ 4.548,24
TOTAL $ 608.958,80
Gastos Mensuales $74.540,60| $28.045,42| $33.900,47| $79.677,04| $58.977,04| $60.682,63| $58.977,04| $67.617,04| $67.617,04| $67.617,04| $2.210,95| $4.54824| $4.548724
Avance Parcial 12,24% 4,61% 5,57% 13,08% 9,68% 9,96% 9,68% 11,10% 11,10% 11,10% 0,36% 0,75% 0,75%
Gastos Acumulados $74.540,60| $102.586,02 | $136.486,49 | $216.163,53 | $275.140,57 | $335.823,20| $394.800,25| $462.417,29 | $530.034,33 | $597.651,37 | $599.862,32 | $604.410,56| $608.958,80
Avance Acumulado 12,24% 16,85% 22,41% 35,50% 45,18% 55,15% 64,83% 75,94% 87,04% 98,14% 98,51% 99,25% 100,00%

Tabla 83 Cronograma Valorado - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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9.6.6.3. Flujo de Gasto Mensuales y Acumulados

En el Gréfico 70 estan reflejados los gastos mensuales y acumulados del
proyecto, como se puede observar los meses con mayores gastos son el mes 0
en el que se ha asignado el costo del terreno y el mes 3 cuando inicia la

construccion de las viviendas.

Por otra parte, desde el mes 4 los gastos son estables con un incremento
en los meses 7,8,9 que es cuando se instalan los acabados en las viviendas,
finalmente a partir el mes 10 los gastos se reducen por completo ya que se

aproxima la entrega del proyecto.

Flujo Gastos Mensuales VS Gastos Acumulados

$90.000,00 $700.000,00
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$600.000,00
$70.000,00
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$50.000,00 ' $400.000,00
$40.000,00 $300.000,00
$30.000,00
$200.000,00
$20.000,00
$10.000,00 l $100.000,00
S‘ | - - S‘
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I Gastos Mensuales Gastos Acumulados

Grafico 70 Flujo de Gastos Mensuales Vs Gastos Acumulados - Proyecto
Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

9.7. Estrategia Comercial

Al haber modificado el tipo de producto que se va a ofertar, es necesario
modificar varios aspectos como el nombre del conjunto habitacional, a partir de
esto se cambiaran los medios de promocion, el presupuesto de publicidad y otros

elementos que ayudaran a cumplir con la planificacion de ventas.
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9.7.1. Producto

El producto que se sugiere como parte de la optimizacion del plan de
negocios es un conjunto residencial conformada por 10 casas, las mismas que

se encuentran descritas en el analisis Arquitectdnico.

Al haber realizado la modificacion del producto de un edificio departamental
a una serie de viviendas es importante analizar nuevamente el nombre y el logo
del producto de manera que se pueda tener una ventaja competitiva en el

mercado.
9.7.1.1. Nombre del producto

El nombre planteado para la torre departamental era “La Libertad” al
asociarla a la forma y al concepto arquitectdnico, sin embargo, segun (Menal,
2020) la forma mejor forma de asignarle el nombre al producto es tomando en

cuenta las siguientes consideraciones:

e Evitar asignar un nombre que sea dificil de pronunciar.

¢ No elegir un nombre que se encuentre en otro idioma, esto solo es valido
en el caso de hoteles.

e Elegir un nombre que perdure en la mente del cliente potencial.

e Esrecomendable usar elementos de la naturaleza como flores y arboles.

De acuerdo con estas recomendaciones se propone como nombre para el
proyecto inmobiliario “Los Girasoles” que es un tipo de flor de tallo alto de color

amarillo en sus pétalos y café en el centro.

El girasol tiene diferentes significados entre los cuales esta la felicidad, la
salud y la buena suerte, ademas representa la fortuna y las buenas costumbres.
El color amarillo que tiene el girasol también simboliza vitalidad, energia, y

alegria.
9.7.1.2. Logo del producto

En el Grafico 71 se puede observar la propuesta planteada para el logo del
producto, esta se ha desarrollado con un disefio sutil y elegante y como elemento
principal se ha utilizado el girasol y sus colores. Se ha implementado un color

fuerte en las letras para que destaque en la composicion del logo.
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LOS GIRASOLES

Grafico 71 Propuesta logotipo del producto optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

9.7.1.3. Slogan del producto

Segun (Menal, 2020) para la determinacion del slogan del producto es

necesario considerar las siguientes caracteristicas:

e Evitar el uso de las palabras vivir y sofiar
e Referir a la familia y a la busqueda de un espacio adecuado para su

desarrollo.
Considerando estos argumentos el slogan para el proyecto es el siguiente:
“La energia que tu familia necesita”

Con este slogan se pretende llegar a los sentimientos del cliente de manera

gue asocien sus necesidades personales y familiares al proyecto inmobiliario.
9.7.2. Precio
9.7.2.1. Resumen de precios

Con el cambio de la tipologia del producto, los precios de cada vivienda son
distintos a los de los departamentos antes planificados considerando el valor
total, sin embargo, el valor del m? estimado se mantiene en $731 délares, lo

mismo sucede con los precios segun el avance de obra.

Por otro lado, los precios heddnicos no se emplearan para la variacion del
costo del bien inmueble pues por lo general se emplean en los edificios en los

cuales se incrementa un porcentaje por la altura de cada departamento.

En la Tabla 85 se presenta un detalle completo de los precios de cada
vivienda, es importante destacar que todas las casas son similares de manera

gue comparten el mismo valor.
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Vivienda 001 3 103,5 7,2 1 $ 80.921,70
Vivienda 002 3 103,5 7,2 1 $ 80.921,70
Vivienda 003 3 103,5 7,2 1 $ 80.921,70
Vivienda 004 3 103,5 7,2 1 $ 80.921,70
Vivienda 005 3 103,5 7,2 1 $ 80.921,70
Vivienda 006 3 103,5 7,2 1 $ 80.921,70
Vivienda 007 3 103,5 7,2 1 $ 80.921,70
Vivienda 008 3 103,5 7,2 1 $ 80.921,70
Vivienda 009 3 103,5 7,2 1 $ 80.921,70
Vivienda 010 3 103,5 7,2 1 $ 80.921,70

Total Area Construida 1035 72 10 $ 809.217,00

Tabla 84 Resumen de Precios - Proyecto Optimizados (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Los ingresos totales por las 10 viviendas tipo VIP son de $809 mil ddlares,

cada una tiene un valor total de $81 mil délares por un espacio de 111 m?.
9.7.2.2. Estructura de Financiamiento

La estructura de financiamiento del proyecto optimizado se desarrollara en

base a lo detallado a continuacion:
9.7.2.2.1. Plazo de ventas y absorcion mensual

Segun la planificacién para el desarrollo de la obra se establecié un plazo
de ventas de 10 meses en los cuales se programa la venta de una vivienda por

mes, lo cual se ajusta a la absorcion obtenida en la investigacion de mercado.

N° de Viviendas 10
Tiempo de venta 10
Absorcidn esperada 1,00

Tabla 85 Tiempo de Ventas - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

9.7.2.2.2. Formas de Pago

En cuanto a la forma de pago del producto se ha conservado segun la
planificacion original, es decir que se cobrara 5% del total como entrada, 10% en
cuotas y el 85% con la entrega de la Obra.



261

9.7.3. Cronogramay Flujo de Ventas

Para el desarrollo del cronograma de flujo de ventas se considera como
inicio el mes 1 en conjunto con la planificacion del proyecto y la planificacion de

la comercializacion del producto.
9.7.3.1. Cronograma valorado - Ingresos

El cronograma se desarrollara en base a supuestos, los mismo que ya
fueron detallados con anterioridad y principalmente se establecen en una
distribucion lineal en la que se considera el precio base sin variaciones por la

compra segun los avances de obra.

A continuacion, en la Tabla 87 se puede apreciar la distribucidén de ingresos

mensuales y acumulados considerando la forma de pago.
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Periodo
Construccion / 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
Ventas (meses)
1 $ -1$4046,09  $1.011,52| $1.011,52 | $1.011,52 | $1.011,52 | $1.011,52 $1.011,52 $1.011,52 $1.011,52 $ - $ 68.783,45 $ - $80.921,70
2 $ - $ - $4.046,09 | $1.156,02 | $1.156,02 | $1.156,02 | $1.156,02 $ 1.156,02 $ 1.156,02 $ 1.156,02 $ - $ 68.783,45 $ - $ 80.921,70
3 $ - $ - $ - $4.046,09 | $1.348,70 | $1.348,70 | $1.348,70 $1.348,70 | $1.348,70 $1.348,70 $ - $ 68.783,45 $ - $ 80.921,70
4 $ - $ - $ - $ - $4.046,09 | $1.618,43 | $1.618,43 $1.618,43 $1.618,43 $1.618,43 $ - $ 68.783,45 $ - $80.921,70
5 $ - $ - $ - $ - $ - $4.046,09 | $2.023,04 $2.023,04 | $2.023,04 $ 2.023,04 $ - $ 68.783,45 $ - $80.921,70
6 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 4.046,09 $ 2.697,39 $ 2.697,39 $ 2.697,39 $ - $ 68.783,45 $ - $80.921,70
7 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 4.046,09 $ 4.046,09 $ 4.046,09 $ - $ 68.783,45 $ - $80.921,70
8 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 4.046,09 $8.092,17 $ - $ 68.783,45 $ - $80.921,70
9 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $12.138,26 $ - $ - $68.783,45 | $80.921,70
10 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $12.138,26 $ - $68.783,45 | $80.921,70
Ventas Mensuales |$ -] $4.046,09 | $5.057,61 | $6.213,63 | $7.562,33 | $9.180,76 | $11.203,80 | $ 13.901,19 | $17.947,28 | $34.131,62 | $12.138,26 | $550.267,56 | $ 137.566,90
Ventas Acumuladas |$ - $4.046,09| $9.103,69| $15.317,32| $22.879,65| $32.060,41| $43.264,21| $ 57.16540| $75.112,68| $109.244,30| $121.382,55| $671.650,11| $809.217,01 |$ 809.217,00

Tabla 86 Tiempos de Ventas - Proyecto Optimizado (2020)

Fuente: Elaboracion Propia
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9.7.3.2. Flujo de Ingresos

Con la forma de pago del proyecto el flujo en los primeros meses es bajo
pues solo ingresa el 5% del valor total mientras que en el mes 11 se cubre la

cuota final de la vivienda es decir que ingresa el 80% del dinero de la venta.

Flujo de ingresos mensuales y acumulados
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Gréfico 72 Flujo de Ingresos — Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracién propia

En el Gréfico 72 se puede observar las etapas de inicio y finalizacion de la
construccion, durante este periodo se cobrara el 15% de las ventas, para el mes

12 se obtendra el pago de todas las viviendas.
9.7.4. Promocion

Dentro de la promocion se incluira una estrategia para potenciar las ventas
la misma que se encuentra asociada a una casa modelo, esta se encontrara
amoblada en su totalidad y albergara las visitas de los clientes potenciales de

manera que con ello se atraiga su interés.

Es importante considerar que el contar con un bien tangible aporta
drasticamente en la decisién de compra de un producto, por lo que con ello se

espera cumplir la meta de ventas planteada anteriormente.
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9.7.4.1. Presupuesto de Promocién

El célculo del valor utilizado para la promocion seré del 3% de los ingresos
totales y el 5% de los costos directos, este compondra un total de $ 22.741

dolares, los cuales se ha distribuidos en los diferentes medios de promocion.

Descripcion Valor Total %
Vallas publicitarias  $ 1.819,30 8%
Pagina Web $ 1.137,06 5%
Redes Sociales $ 5.003,06 22%
Feria inmobiliaria $ 3.411,18 15%
Portal inmobiliario $ 2.274,12 10%
Video $ 454,82 2%
Comisién por $ 8.641,66 38%
ventas

Total $ 22.741,20 100%

Tabla 87 Presupuesto de Promocion - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla 88 se encuentra reflejada la distribucién del presupuesto, entre
7 tipos de medios de promocion, la mayor inversién se encuentra en la comision

de venta y en el manejo redes sociales.

Medios de Promocién

Comisién por ventas [ - 38%
Video B 2%
Portal inmobiliario [N 10%
Feria inmobiliairia [N 15%
Redes Sociales I 22%
Pagina Web I 5%
Vallas publicitarias [N 8%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Grafico 73 Medios de promocién - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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En el Gréfico 73 se indica la incidencia de los medios de promocion con
relacion al total, el menor valor es el del video publicitario con un porcentaje del
2% sobre el valor total por otra parte el mayor valor es del 38% de la comision

de ventas.
9.7.4.2. Cronograma de Gastos de promocion

El valor total del presupuesto sera repartido en 10 meses segun la
planificacién de ventas, la distribucion no se desarrollard de manera lineal sino
mas bien se asignara un valor especifico por cada mes en relacion con cada

actividad.

Dentro del cronograma el mes con mayores gastos de promocion es el mes
1 en el que recaen los precios de la feria inmobiliaria que es uno de los mas
elevados, seguido de esto los precios se mantienen estables hasta el mes 5 en

el que se invertira nuevamente en una feria inmobiliaria.



TIEMPO (MESES)

ACTIVIDAD Costo Total
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Vallas publicitarias $1.819,30 $1.819,30
Pagina Web $1.137,06 $ 113,71 $ 113,71 $ 113,71 |$ 113,71 $ 113,71 $ 113,71 $ 113,71 $ 113,71 | $ 113,71 $ 113,71
Redes Sociales $ 5.003,06 $ 50031|$% 50031| % 50031/ $%$ 50031|% 50031 $ 50031|3% 50031|$ 50031 % 50031 $ 500,31
Feria inmobiliaria $3.411,18 $1.705,59 $1.705,59
Portal inmobiliario $2.274,12 $ 22741 |$ 22741 |$ 22741 | $ 22741 $ 22741 $ 22741 | $ 22741 | $ 22741 | $ 22741 $ 227,41
Video $ 454,82 $ 454,82
Comision por ventas $ 8.641,66 $ 864,17 $ 864,17|$ 864,17 $ 864,17 $ 864,17 $ 864,17 $ 864,17 $ 864,17 $ 864,17 $ 864,17
TOTAL $22.741,20
Gastos Mensuales - $5.685,30 | $1.705,59 | $1.705,59 | $1.705,59 | $3.411,18 | $1.705,59 | $1.705,59 | $1.705,59 | $1.705,59 | $1.705,59
Avance Parcial 0,00% 25,00% 7,50% 7,50% 7,50% 15,00% 7,50% 7,50% 7,50% 7,50% 7,50%
Gastos Acumulados - $5.685,30 | $7.390,89 | $9.096,48 | $10.802,07 | $14.213,25| $15.918,84 | $17.624,43 | $19.330,02 | $21.035,61 | $22.741,20
Avance Acumulado 0,00% 25,00% 32,50% 40,00% 47,50% 62,50% 70,00% 77,50% 85,00% 92,50% 100,00%

Tabla 88 Cronograma de Gastos de Promocion - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracién Propia
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9.7.4.3. Flujo de Gastos de Promocion

Segun el Grafico 74 el flujo de gastos de promocién en la mayoria de los meses
es estable y los meses en los que cambia es en el 1 y en el 5. Es importante
destacar que la comercializacion cubre todo el periodo de ventas y esta
planificado de manera que el producto se comercialice apropiadamente y llegue

al segmento objetivo.

Flujo Gastos de Promocidon Mensuales VS Acumulados
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Gréfico 74 Flujo de Gastos de Promocion - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

9.8. Analisis Financiero

Dentro del andlisis financiero se evaluara la viabilidad del proyecto
mediante su analisis utilizando una tasa de descuento, con ello se reconoceran

los indicadores financieros como el VAN y la TIR.
9.8.1. Analisis Financiero Estatico

La evaluacion estatica del proyecto con las modificaciones determinadas
en la optimizacién determina que la utilidad que tiene su realizacién es de
$200.258 ddlares lo que representa un 24,75% de margen anual y un 32.89% de

rentabilidad anual, lo que significa que el desarrollo del proyecto es viable.
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Evaluacion Financiera Estatica

Descripcién Valor
Ingresos Totales $ 809.217,00
Costos Totales $ 608.958,80
Utilidad $ 200.258,20
Margen / anual 24,75%
Margen/ tiempo de 2,06%
duracion del proyecto
Rentabilidad/ anual 32,89%
Rentabilidad/ Tiempo 2,74%
de duracion del
proyecto

Tabla 89 Evaluacion Financiera Estética - Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Comparado con la evaluacion financiera realizada anteriormente con la
optimizacién el margen anual se incrementé un 6,12% y el margen relacionado
con el periodo de duracion incrementa 0,51%. Por otro parte, la rentabilidad
anual incremento un 10% y con relacion al tiempo de duracién del proyecto

incremento en un 0,83%.
9.8.2. Anélisis Financiero Dinamico

Para determinar el analisis financiero dinamico se tomara una tasa de
descuento que proyecte el dinero en el tiempo definiendo de esta manera la
viabilidad de este, a partir de esto se determinara el Valor Actual Neto (VAN) y

la Tasa Interna de Retorno (TIR).
9.8.2.1. Tasade Descuento

La tasa de descuento utilizada para el analisis financiero dinamico sera la
ya estimada anteriormente, la misma que es de 16,78% anual y 1,22% mensual,

es importante mencionar que esta tasa es efectiva.
9.8.2.2. Flujo deingresos y egresos

Mediante el uso del cronograma de costos y el de ingresos se desarrollara
el flujo de caja para los 12 meses de duracion de la obra y los 10 meses de

comercializacion.
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Segun este andlisis en el mes 9 se requiere una maxima inversion de $
488.407 dolares y en el mes 11 ya se obtendra parte de la rentabilidad es decir

gue en este mes el valor ya tiene un ingreso positivo.

En el Gréfico 75 se pude observar el comportamiento financiero del
proyecto a partir de los ingresos y los egresos acumulados.

EGRESOS ACUMULADOS/INGRESOS
ACUMULADOS/FLUJO DE CAJA

—o— Egresos Acumulados Ingresos Acumulados Flujo de Caja
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$604.410,56
$400.000,00
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$(488.407,08)
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Grafico 75 Flujo acumulado - Proyecto optimizado puro (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

9.8.2.3. Indicadores Financieros (VAN Yy la TIR)

A partir del flujo realizado anteriormente, se calcul6 tanto el VAN como la

TIR del proyecto puro y dio como resultado lo expuesto en la Tabla 87.
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Descripcion Valor
Tasa de Descuento Efectiva Anual 16,78%
Tasa de Descuento Nominal 15,61%
Tasa de Descuento Periodo (mensual) 1,22%
VAN $137.994,19
TIR Periodo 5,02%
TIR Nominal 60,24%
TIR Efectivo 79,99%

Tabla 90 Indicadores Financieros - Proyecto Optimizado Puro (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

El VAN del proyecto es de $ 137.994 ddlares y la TIR efectiva es del 80%
y del periodo es de 5.02%, esto nos dice que el proyecto es viable y comparado
con el analisis anterior el proyecto optimizado incrementa su Tasa Interna de

Retorno un 30%.
9.8.3. Anélisis de sensibilidad

Para complementar el andlisis de viabilidad del proyecto inmobiliario es
importante considerar la sensibilidad que tiene a distintos factores, para ello se
estudiara el incremento de costos, la disminucion de los precios y el aumento del

periodo de ventas.
9.8.3.1. Sensibilidad de costos

La sensibilidad del proyecto ante el incremento de los costos se convierte
en 0 cuando exista una disminucion del 24,02% de este indicador, y con cada
punto porcentual el VAN disminuye $ 5.743 dolares. Por otra parte, la TIR se

convierte en negativa cuando exista un incremento del 33% de los costos.
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Sensibhilidad de Costos
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Gréfico 76 Sensibilidad de Precios - Variacion del VAN y la TIR - Proyecto Optimizado
(2020)
Fuente: Elaboracion Propia

9.8.3.2. Sensibilidad a Ingresos

La sensibilidad por la disminucion de los ingresos expuesta en el Grafico
77 refleja que el VAN disminuye $7.123 dolares por cada punto porcentual, y se
convierte en 0 cuando existe una disminucion del 19,37%, en cambio la TIR se

convierte en 0 cuando existe una disminucion del 24,7% de los ingresos.
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Grafico 77 Sensibilidad de Precios - Variacién del VAN y la TIR - Proyecto Optimizado

9.8.3.3. Sensi

(2020)
Fuente: Elaboracién Propia

bilidad a tiempos de ventas

En cuanto al tiempo de ventas la flexibilidad que tiene el proyecto es de 1,5

meses antes de que el VAN se convierta en 0, y la TIR se convierte en 0 en el

mes 3,4, con estos datos se puede interpretar que el proyecto tiene poca

flexibilidad en la velocidad de ventas es por lo que se de aprovechar el

presupuesto de estrategia comercial para completar la meta de ventas.
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Sensibilidad de Velocidad de Ventas

——VAN TIR Lineal (VAN) Lineal (TIR)
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(350.000,00) -40,00%

Gréfico 78 Sensibilidad de Velocidad de Ventas - Variaciéon del VAN y la TIR -
Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

9.8.3.4. Resumen de sensibilidades

En la Tabla 92 se encuentra reflejado el resumen de la sensibilidad del

proyecto y a su vez demuestra cuando este deja de ser viable.

Descripcion Valor

Incremento Porcentual de Costos 24,02 %
Disminuciéon Porcentual de Ingreso 19,37%
Aumento del plazo de ventas 2,4 meses

Tabla 91 Resumen de Sensibilidades del VAN — Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracién Propia
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9.8.3.5.

Analisis de escenarios
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En el andlisis de escenarios se mostrara la capacidad que tiene el proyecto

frente a dos variables combinadas para ello en las Tablas se mostraran valores

con color amarillo los mismos que indican que el proyecto es viable, sin embargo,

cuando los valores estan en blanco el proyecto ya no es viable.

En la Tabla 93 se detalla la sensibilidad del VAN con relacién a los precios

y a los costos de manera que el proyecto resiste un incremento 6% de los costos

y una disminucion del 8% de los precios.

COSTOS
0% 2% 4% 6% 20% 25%
0% | $137.994,19 | $126.506,49 | $115.018,78 | $103.531,07 |  $23.117,13 $(5.602,14)
2% | $123.746,60  $112.258,90 | $100.771,19 | $89.283.48 $8.869,53 |  $(19.849,73)
8 4% | $109.499,01| $98.011,31| $86.523,60 | $75.03589| $(5.378,06)| $(34.097,32)
E{J 6% | $95.251,42| $83.763,72| $72.276,01| $60.788,30| $(19.625,65)|  $(48.344,91)
8% | $81.003,83| $69.516,12| $58.028,42| $46.540,71| $(33.873,24)| $(62.592,50)
20% |  $(4.481,71) | $(15.969,42) | $(27.457,13) | $(38.944,83) | $(119.358,78) | $(148.078,05)

Tabla 92 Andlisis de Sensibilidad Combinada - VAN — Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla 994 se detalla la sensibilidad de la TIR con relacion a los precios

y a los costos de manera que el proyecto resiste un incremento 6% de los costos

y una disminucién del 20% de los precios.

COSTOS

0% 2% 6% 8% 20% 33%

0% 79,99% | 72,91% | 59,88% | 53,89% | 23,84% | #iNUM!
n| 2% 72,76% | 65,95% | 53,42% | 47,65% | 18,74% | #iNUM!
8 4% 65,67% | 59,12% | 47,07%| 41,53% | 13,73% | #NUM!
lﬁlt'] 8% 51,88% | 45,84% | 34,73% | 29,62%| 4,01% | #iNUM!
= 20% | 13,73%| 9,11%| 0,62% | #NUM!| #NUM!| #NUM!
25% | #NUM!| #NUM!| #NUM!| #NUM!| #NUM!| #NUM!

Tabla 93 Analisis de Sensibilidad Combinada - TIR — Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia
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9.8.4. Apalancamiento

Como parte del andlisis financiero es necesario considerar el empleo de un
financiamiento bancario de manera que se pueda disminuir el riesgo de

inversion.
9.8.4.1. Condiciones del Crédito

Tomando en cuenta las condiciones bancarias analizadas con anterioridad
el monto maximo del préstamo ofertado por el Banco de Pichincha es del 33%

de los costos totales.

Enla Tabla 95 se muestra la determinacion el monto del préstamo bancario

gue es de $ 200.956 délares que servira para financiar el desarrollo del proyecto

inmobiliario.
Determinacion Monto del Préstamo
Costo Total del Proyecto $ 608.958,80
Porcentaje de Financiamiento 33%
Crédito maximo posible $ 200.956,40
Tasa de interés nominal 10,78%
Tasa de interés efectiva 11,33%
Tasa de interés efectiva mensual 0,90%
Tabla 94 Determinacion monto de préstamo - Banco Pichincha - Proyecto Optimizado

(2020)
Fuente: Elaboracion Propia

9.8.4.2. Tasade Descuento

La tasa de descuento que se ha utilizado para el desarrollo del flujo
apalancado sera el mismo que se calculé con anterioridad, este es de 14,23%

efectiva anual y 1,06% mensual.
9.8.4.3. Flujo de saldos con apalancamiento

El flujo apalancado se desarroll6 considerando 2 ingresos de capital, uno
en el mes 4 y otro en el mes 7 cada uno es de $100.478 ddlares, los meses de

inyeccion de capital fueron definidos segun el avance de obra.

La cancelacion del pago del capital se realizara en el mes 11 pues en este
se realizara el cobro de la cuota final que cubre el 85% del valor total del
proyecto, en el Grafico 79 se puede observar a detalle los ingresos y los egresos

y ademas el pago de los intereses.
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En este caso la maxima inversion requerida es de $294.672 ddlares los
mismo que se requeriran en el mes 9, este es el valor que los inversionistas
deben cubrir para que el proyecto no se quede sin liquidez y se eviten los retrasos

en el desarrollo de la obra,

EGRESOS ACUMULADOS/INGRESOS
ACUMULADOS/FLUJO DE CAJA

—o— Egresos Acumulados Ingresos Acumulados Flujo de Caja
$1.200.000,00
$1.000.000,00
Inyectores de capital $816.199,52
Crédito Bancario
$800.000,00 / \ » ¢
| .
1
1
$600.000,00 :
:
1
$400.000,00 : :
1 1
! : $189.425,65
1 $123.357,85 I
200. )
$200.000,00 ! I $258.121,80
! |
1 1
$_ 1 1
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 /11 12
$56.407,00
$(200.000,00)
$(400.000,00) $(294.672,37)

Gréfico 79 Flujo del Proyecto — Apalancado — Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

9.8.4.4. Evaluacion Financiera Estatica

Como parte de la evaluacion financiera estética los ingresos y los gastos
son diferentes al flujo puro pues estos incrementan tanto por el crédito como por
el pago de intereses. En la Tabla 96 se describe la valoracion de rentabilidad del
proyecto el mismo que es de 23% anual mientras que el margen es del 18,75%

anual.
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Descripcién Valor
Ingresos Totales $1.010.173,40
Costos Totales $ 820.747,76
Utilidad $ 189.425,65
Margen/ anual 18,75%
Margen/ Tiempo de 1,56%
duracion del proyecto
Rentabilidad/ anual 23,08%
Rentabilidad/ Tiempo de 1,92%

duracion del proyecto

Tabla 95 Evaluacion Financiera Apalancada Estatica — Proyecto Optimizado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

9.8.4.5. Evaluacion Financiera Dinamica

La evaluacion financiera del proyecto apalancado detallada en la Tabla 97
nos muestra que el VAN del proyecto es de $ 146.474 ddlares mientras que la

TIR no se puede considerar debido a los cambios de signo que se presentan en

el flujo.

Descripcion Valor
Tasa de Descuento Efectiva Anual 14,23%
Tasa de Descuento Nominal 13,38%
Tasa de Descuento Periodo 1,05%
VAN $ 146.474,38
TIR Periodo 6,46%
TIR Nominal 77,51%
TIR Efectivo 111,93%

Tabla 96 Indicadores Financieros - Proyecto Optimizado Apalancado (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

9.8.5. Comparacion de la evaluacién financiera del proyecto optimizado

puro vs el proyecto optimizado apalancado

Con el andlisis financiero puro y apalancado elaborado en los apartados
anteriores, se puede comparar los beneficios de ambos casos y determinar cual
tipo de financiamiento es mas conveniente para los inversionistas y para el

promotor.
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En el Gréafico 80 se detalla la estructura de financiamiento de los proyectos,

los mismos que se encuentran repartidos entre el costo del terreno, los costos

directos, los costos indirectos, la utilidad y en el caso del proyecto apalancado

los gastos financieros.

$900.000,00
$800.000,00
$700.000,00
$600.000,00
$500.000,00
$400.000,00
$300.000,00
$200.000,00
$100.000,00

$-

$200.258,20 $189.425,65

Proyecto Puro Proyecto Aplancado

Utilidad

Gastos Financieros
= Costos Indirectos
= Costo Directo

m Costo del Terreno

Graéfico 80 Estructura Proyecto Puro VS Proyecto Apalancado Optimizado (2020)

Fuente: Elaboracién Propia

En la Tabla 98 se observa la comparacion de los indicadores financieros

del proyecto puro y el proyecto apalancado, en este se puede definir que el VAN

del proyecto apalancado es el mas alto pue en este el riesgo no solo recae en el

promotor sino también en la institucion bancaria.

Por otra parte, la TIR no se puede comparar ya que la Unica que es valida

es la del proyecto puro pues para definir la del proyecto apalancado es necesario

considerar los cambios de signo que surgen debido a las inyecciones de capital.

Con respecto al margen el proyecto es el puro el que posee mejores

condiciones pues en el apalancado la utilidad disminuye notablemente por los

gastos financieros (Intereses).
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Descripcion Proyecto Puro Proyecto Apalancado

Ingresos $ 809.217,00 $ 1.010.173,40
Egresos $ 608.958,80 $ 820.747,76
Utilidad $ 200.258,20 $ 189.425,65
Margen 24,75% 18,75%
Rentabilidad 32,89% 23,08%
VAN $ 137.994,19 $ 146.474,38
TIR anual 79,99% 111,93%
TIR mensual 5,02% 6,46%
Maxima Inversién $ -488.407,08 $ -294.672,37

Tabla 97 Indicadores Financieros Proyecto Puro vs Proyecto Apalancado Optimizado
(2020)

Fuente: Elaboracion Propia
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9.9. Conclusiones

Indicador

Condiciones

Actuales

Componente

arquitectonico

Analisis de costos

Observacion

Con los nuevos requerimientos de la
demanda debido a la presencia de la
pandemia del COVID 19, el proyecto se
ha modificado en su totalidad pues las
necesidades de las familias han
cambiado drasticamente al necesitar
espacios mas abiertos, amplios e
independientes.

Las caracteristicas del producto
variaron completamente pues se
cambiaron los espacios de
departamentos a viviendas, en cuanto
a los metros cuadros estos son iguales
y también se encuentran conformadas
por 3 dormitorios. La calidad con la que
se plante6 el producto inicialmente se
mantuvo y ademas se hizo el disefio de
la fachada en la que se han usado una
serie de elementos que aporten a la
vitalidad de espacio.

El costo total del proyecto ha
disminuido en comparaciéon al que se
planificé inicialmente, de manera que el
costo total del proyecto optimizado es
de $608.958 dolares. De este valor los
costos directos son de 75%, los costos
indirectos son del 15% vy la incidencia
del terreno es del 10%. La incidencia
del terreno incremento 4% con relacion
al anterior proyecto, esto se debe a la

disminucion de los costos e ingresos.
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Estrategia

Comercial

Evaluacién
financiera estatica

— Proyecto Puro

Evaluacion
financiera
dinamica —

Proyecto Puro

Sensibilidad de
costos, ingresos y

plazos de ventas

La estrategia comercial ha sido
modificada completamente pues se ha
cambiado el nombre del producto en
vista de que el mismo se ha modificado,
para ello se ha asignado como nombre

“*

para el conjunto habitacional “los
girasoles”. Por otra parte, el
presupuesto para la comercializaciéon
este asignado en base al 3% de los
ingresos y se ha distribuido en los 10
meses planificados para las ventas.

El proyecto es viable ya que en base a
los ingresos y egresos el margen anual
es de 24% y la rentabilidad es del 32%.
De manera que el proyecto puro tendra
una utilidad de $200.258 dolares.
Mediante el desarrollo de la evaluacion
financiera utilizando una tasa de
descuento efectiva de 16,7% se ha
obtenido un VAN de $137.994 y una
TIR efectiva de 79,99 la misma que
supera la tasa de descuento. Estos
indicadores reflejan la viabilidad del
proyecto.

Con el estudio del proyecto puro
dinamico se ha definido la sensibilidad
gue tiene el proyecto a diferentes
factores de manera que es capaz de
soportar un incremento del 24% de los
costos, una disminucion del 19% de los
ingresos y una flexibilidad de 2,4 meses

en la velocidad de ventas.
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Evaluacioén
financiera estatica
— Proyecto

Apalancado

Evaluacién
financiera

dindmica -
Proyecto

Apalancado

Inversién maxima

La utilidad del proyecto apalancado
disminuyo con relacion al proyecto puro
es asi como el margen es 18% y la
rentabilidad es del 23%, esta reduccion
se debe al pago de los gastos
administrativos que aparecen por los
intereses del crédito bancario necesario
para este analisis.

El VAN es de $146.474 dolares, al ser
mayor que 0O se determina que el
proyecto es viable, la relacion de
viabilidad segun la TIR no se puede
definir pues existen cambios de signo
en el flujo producidas por la inyeccién
de capital.

La inversion maxima requerida para el
desarrollo del proyecto apalancado es
de 488.407,08 délares, mientras que en
el caso del proyecto puro esta es de
$294.672,37 dolares, en este caso se
requiere de una menor cantidad de

dinero en el segundo caso.
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10. GERENCIA DE PROYECTOS
10.1. Antecedentes

Cada proyecto desarrollado por una empresa 0 por una persona natural
tiene su respectiva peculiaridad por lo cual su planificacion, gestion, seguimiento,
monitoreo y control debe ser especificada desde su etapa inicial de manera que
se pueda desarrollar en base a una planificacion que este acorde a lo deseado
por los interesados y considerando criterios técnicos.

Para el Proyecto actual cuyo estado de desarrollo se encuentra en etapa
de planificacién se han analizado las opciones de desarrollo y con la informacién
obtenida a partir del estudio de las areas de conocimiento detalladas en la sexta
edicion del PMBok y el Médulo de Gerencia de Proyectos se ha elaborado una
guia de gestidon que permita administrar adecuadamente el proyecto con el aféan
de optimizar al maximo los recursos y obtener un producto de calidad.

10.2. Objetivos
10.2.1. Objetivo General

Determinar estrategias para el control del proyecto “La Libertad” en el que
se planteen documentos y herramientas que aporten en su adecuada

administracion dentro de los 12 meses de desarrollo.
10.2.2. Objetivos Especificos

e Estudiar las areas de conocimiento dentro de la Gerencia de proyectos
para establecer un punto de partida en el plan gerencial que se utilizara
en los 12 meses de planificacién y desarrollo del proyecto.

e l|dentificar las herramientas de la Gerencia de proyectos que permitirdn
controlar el desarrollo de la obra y ayuden a cumplir con el 100% de lo
planificado.

e Reconocer los documentos de salida que permitiran mantener un control
paulatino del proyecto dentro de sus 12 meses de realizacion y que

evitaran desfases en su periodo de desarrollo.
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10.3. Metodologia

Para desarrollar este capitulo se optara por implementar los conocimientos
adquiridos en el Modulo de Gestion de Proyectos desglosandolo en areas de
conocimiento y asociandolos con el proyecto que se estd planificando

actualmente. Este se realizara de la siguiente manera:

Recopilacion de informacion: Con todos los datos obtenidos de la clase y
del PMBok 6 se desarroll6 una tormenta de ideas para identificar las

herramientas que mas se ajustaban a la administracion del proyecto.

Andlisis de informacion: Se identificaran las formas de aplicacién de las
areas de conocimiento con relacion al proyecto y se justificara la implementacion

de estas.

Procesamiento de informacion: Se realizaran mapas que expliquen la

aplicacién de la informacion de Gerencia de Proyectos en el proyecto.

Metodologia m {,
O O O
1 2. \

Clasificacion de la infor- Indentificar el area de
macién obtenida_a partir conocimiento de mayor
del estudio de Gerencia enfoque en el proyecto y
de Proyectos. desde el que se va a
partir.
3 <

Estudiar las herramien- Seleccionar las herramien-
tas de cada area de tas que mas se ajusten al
conocimiento. proyecto.

=

‘
K O
S

)
ey

5. 6.
Definir los documentos entre- Definir las estrategias de
gables de la gestion conside- control y seguimiento
rando la planificacion inicial. gerencial para el proyecto.

llustracion 57 Metodologia Gerencia de Proyectos (2020)
Fuente: Elaboracién Propia
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10.4. Areas de Conocimiento.

Para el seguimiento y control de las actividades que se desarrollaran en cada
etapa del proyecto se implementaran una serie de herramientas que aporten en
la optimizacién de trabajos y un seguimiento apropiado de procesos partiendo
desde un elemento relevante en el desarrollo del proyecto, en este caso el

analisis se hara desde los interesados.

INTEGRACION m ADQUISICIONES

.
A b« »

]

CALIDAD

TIEMPO

Aprtite

INTERESADOS

RIESGOS

/

llustracion 58 Areas dinamicas (2020)
Fuente: En base a las clases de (Franco, 2020) — Elaboracién propia
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10.5. Plan parala Gestion de los Interesados

GESTION DE LOS INTERESADOS

Identificar interesados

Antes de empezar el desarrollo del proyecto y tras
haber asignado al Gerente del mismo se realizara
una reunion inicial con el promotor en la cual se iden-
tificaran a cada uno de los interesados del proyecto
mediante el empleo de una tormenta de ideas.
Ademas de la reunion inicial se mantendran reun-
iones periodicas para detectar a los interesados que
aparezcan en el trancurso de la obra y como resulta-

do se obtendra un registro de interesado lo que per-
mitird generar estrategias de involucramiento y se

eviten conflictos innesesarios alrededor de la obra.

Gestionar involucramiento

Con el tipo de involucramento que tendran cada uno de
los interasados se planificaran reuniones con las perso-
nas de mas impacto para determinar los documentos
necesarios para la gestion y detallar la manera en la que
se va intervenir con todo el equipo del proyecto.Con los
datos establecidos de la gestion sera necesario realizar
actualizaciones en los documento del proyecto como el
registro de incidentes y caambios para evitar errores
que impacten en su ejecuccion por no tomar en cuenta
el poder que tiene un interesado.

Inicio

. Planificacién

Ejecucion

llustracion 59 Gestion de los Interesados (2020)
Fuente: Elaboracion propia

02

Planificar involucramiento

Al tener un Registro de los interesados se asignara a
cada uno de ellos un nivel de importancia e involu-
cramiento para saber la forma en la que se va a ges-
tionar su participacion, esto se realizara con el apoyo
de un experto pues la experiencia que la empresa
promotora tiene actualmente es baja y la gestion de
este proyecto servira de apoyo en su crecimiento.

De este proceso se obtendra un plan de involucrami-
ento de interesados el mismo que nos permitira ges-
tionar de forma acertiva a cada uno de ellos y evitar
conflictos de intereses.

Monitorear involucramiento

Una forma de monitoreo del involucramiento de los inte-
resados sera analizar los datos obtenidos de las inter-
venciones de los interesados y llenar una matriz en la
que se detalle el desempenio de cada persona y sus dis-
tintos cambios de intervenciéon en el desarrollo de la
obra. También se plantearan espacios en los que se
pueda informar los detalles del proyecto con el fin de
evitar conflictos por distorsiéon en el proceso de inter-
cambio de datos.

‘ Monitoreo y control
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Ademas de la herramienta mencionada anteriormente (las reuniones) se
utilizara una matriz de evaluacion del involucramiento de los interesados en la
gue se clasifique el nivel de participacion que poseen en cada etapa y ademas

se asigne el lugar en el que deseamos que se encuentre.

Interesado | Desconocedor | Reticente | Neutral De apoyo Lider
Interesado 1 G D
Interesado 2 C D
Interesado 3 DC

Tabla 98 Matriz de Evaluacion de Involucramiento de los Interesados
Fuente: (Project Management Institute, 2017)

Esta herramienta nos sirve para determinar la forma de actuar con cada
uno de los interesados de manera que se controle con mayor facilidad su
participacion y se evite un cambio de actitud con referencia al proyecto. Ademas,
aporta en la creacion de estrategias de comunicacién con los interesados para
poder ser capaces de trasladarlos dentro de los diferentes tipos de participacion.

Como salida para esta gestion se desarrollard un registro de interesados
en el que se detalle la informacion de cada uno de ellos, su clasificacion dentro

del proyecto y su influencia en cada periodo de desarrollo de este.

La intencion de contar con esta matriz (Tabla 100) es identificar el poder
gue puede tener un interesado en el proyecto de manera que se eviten errores

gue probablemente ocurririan de no llevar a cabo este levantamiento de datos.

Ademas, permite gestionar las comunicaciones de manera que se
planifique adecuadamente el nivel de involucramiento que cada uno posee y se
plantee un plan enfocado en cada etapa del proyecto pensando en el tipo de

actitud que cada uno debe tener en las mismas.
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Registro de interesados

Infi de identificacion Clasificador de los interasados E gi
L Informacion
Organizacion/ . . o . . . . . ’ -
Nombre Empresa Ubicacién Rol en el Proyecto |de Contacto/| Interés | Poder gia de resg Poder- Interés Estrategia de respuesta Poder- Influencia Estrategia de resy K -
TIf

01|Mariela Campafia MACA- Constructora |Latacunga - Cdla. EL chofer |Gerente de Proyectos | 0987297337|ALTO | 10|ALTO | 10|ALTO | 10[ALTO | 10 GESTIONAR ATENTAMENTE TRABAJAR PARA EL TRABAJAR PARA EL

Alejandro Campafia  |MACA- Constructora [Latacunga - Cdla. EL chofer |Ingeniero Estructural | 0998527800|ALTO | 6[BAJO | 4|BAJO | 4]|ALTO | 6 MANTENER SATISFECHO MANTENERLO INFORMADO CON MINIMO ESFUERZO MANTENER INFORMADO Y NUNCA IGNORARLO

Ricardo Alarcon MACA- Constructora |Salcedo Residente de Obra 0995450982 (ALTO | 7|ALTO | 6[ALTO | 7|ALTO | 9 GESTIONAR ATENTAMENTE TRABAJAR PARA EL TRABAJAR PARA EL
04|Orlando Alarcn MACA- Constructora |Salcedo Arquitecto 0992584023 (ALTO | 6|BAJO | 4[BAJIO | 4|ALTO | 6 MANTENER SATISFECHO MANTENERLO INFORMADO CON MINIMO ESFUERZO MANTENER INFORMADO Y NUNCA IGNORARLO

Lourdes Alarcén MACA- Constructora [Salcedo Contabilidad 0992569138|BAJO | 5|BAJO | 5|ALTO | 6|BAIO| 5 GESTIONAR ATENTAMENTE TRABAJAR PARA EL TRABAJAR PARA EL

John Ruiz MACA- Constructora  |{Ambato Comercializacion 0999045791 |ALTO | 6|BAJO | 3|BAJO | 5|ALTO | 6 MANTENER SATISFECHO TRABAJAR CON ELLOS TRABAJAR PARA EL
07 |Encargado Municipio |Municipio de Latcunga |Latacunga Aprobaciones BAJO [ 4|ALTO| 7|BAJO | 3|ALTO| 7 MANTENERLO INFORMADO MANTENER INFORMADO Y NUNCA IGNORARLO MANTENER INFORMADO Y NUNCA IGNORARLO
08|Fabian Campaa N/A Latacunga Inversionista 1 0999842496 (ALTO | 10|ALTO | 6[BAJO | 4|ALTO [ 6 GESTIONAR ATENTAMENTE MANTENER INFORMADO Y NUNCA IGNORARLO MANTENER INFORMADO Y NUNCA IGNORARLO

Nancy Alarcon N/A Latacunga Inversionista 2 0992599053 ALTO | 10{BAJO | 5[BAJO | 3|BAIO | 5 GESTIONAR ATENTAMENTE MANTENER INFORMADO Y NUNCA IGNORARLO MANTENER INFORMADO Y NUNCA IGNORARLO
10{Juan Alpusig N/A Vecino Lindero Este N/A BAJO | 4|BAJO | 5|BAJO| 2(BAJO| 4 MANTENERLO INFORMADO MANTENER INFORMADO Y NUNCA IGNORARLO MANTENERLO INFORMADO CON MINIMO ESFUERZO

Tabla 99 Matriz de Identificacion de Interesados (2020)
Fuente: Trabajo grupal Gerencia de Proyectos — MDI 2020
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10.6. Plan parala Gestion de las Comunicaciones

La planificacién de la comunicacion sera a partir
de la identificacion de los interesados con ello
se planificaran reuniones en las que se utiliza-
ran las habilidades interpersonales del equipo
para generar en un ambiente receptivo y dina-
mico en el que se eviten conflictos por la ausen-
cia de andlisis de los estilos de comunicacién de
los involucrados. A partir de esto obtendra el
plan de gestién de las comunicaciones este do-
cumento ayudara a llevar un control de la infor-
macién transmitida dentro del proyecto

Para gestionar la comunicacién se utilizaran las
habilidades de la comunicacion especialmente la
retroalimentacion de datos, esto nos permitira
mantener el flujo de intercambio de informacién
y mantener constacia de todo lo comunicado
para que no exista evasion de responsabilida-
des. Con ello se realizaran actualizaciones de
los documentos del proyecto como los registros
de incidentes que ayudaran a evitar futuros erro-
res en el desarrollo de cierta actividad.

--------- < aesTION OE
Como herramienta para el monitoreo de las C 0 M U N ICAC l O N ES

comunicaciones se utilizara la representacion
de datos en esta se registrara la evaluacién de
eficacia de las comunicaciones con ello se
sabran las estrategias utilizadas y su impacto
con los interesados. A partir de estos datos se
obtendra un informe que refleje el desempefio
de trabajo y aporte en el control del proyecto.

. Planificacién . Ejecucion . Monitoreo y control

llustracion 63 Gestion de las Comunicaciones (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

Dentro de la gestibn de comunicaciones la herramienta principal que se
utilizaran son las reuniones en las que se planificara la obra, se determinara
cronogramas de ejecucion, el presupuesto que se implementara y la gestion de
cada uno de los recursos. Ademas, en base a la matriz de interesados y la
clasificacion de los mismo serd como se distribuya la informacién, se convoquen
a las reuniones tanto de seguimiento como de solicitudes de cambio en caso de
ser necesario, de manera que se cubra a cada uno de ellos y no se genere

insatisfaccion en los miembro internos y externos del proyecto.
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10.7. Plan parala Gestion del Alcance

GESTION DEL ALCANCE

08 09 10 11 12 13

Se realizara una reu-
nién inicial para definir
la magnitud del pro-
yecto con el apoyo de
un juicio experto pues
es necesario tener la
opinién de una perso-
na externa ya que la
constructora no tiene
mucha experiencia en
proyectos  similares,
como resultado de
esto se obtendra el
Plan de Gestién del
Alcance el mismo de-
tallara lo componen-
tes del proyecto.

En la misma reunién
se hara un listado de-
tallado de requisitos
para el proyecto en
base a la recopilacion
de datos a partir de
una tormenta de
ideas, para ello se lle-
vara a cabo votacio-
nes y se tendra como
documento de salida
una matriz de trazabi-
lidad de requisitos.

Con el listado de requi-
sitos se definen los
limites del proyecto de
forma que quede claro
que actividades forman
parte del desarrollo y
cuales se excluiran,
para esto es primordial
hacer un analisis del
producto que se va a
desarrollar, sin conocer
esos datos no se podra
establecer el docu-
mento de salida que en
este caso sera el
Enunciado del Alcance
del Proyecto.

) Planificaciéon
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Con los requisitos re-
copilados  anterior-
mente se realizara
una descomposicion
de actividades que
nos permitan identifi-
car a detalle lo nece-
sario dentro del pro-
yecto, estos requisi-
tos se agruparan en
paquetes de trabajo
para posteriormente
obtener la linea base
del alcance. EI EDT
sera la guia principal
para el desarrollo
proyecto.

Validar el
Alcance

La validacién se rea-
lizara con la finaliza-
cion de cada paque-
te de trabajo y con la
constancia de sus
entregables para ello
se desarrolla una
inspeccién en la que
se confirme el cum-
plimiento de lo plani-
ficado.El documento
que validara el
alcance seran los
entregables acepta-
dos y para ello la ac-
tividad deberia ha-
berse cumplido.

‘ Monitoreo y control

llustracion 64 Gestion del Alcance (2020)
Fuente: Elaboracion propia

Controlar el
Alcance

En base al desempe-
Ao del proyecto se
analizara la repercu-
sion de las activida-
des en la linea base
del  Alcance de
manera que no haya
un impacto negativo
por la ausencia de
control.

Finalmente se obten-
dra la informacion de
desempefio del tra-
bajo para posterior-
mente socializarla
con los interesados.
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En la llustracion 62 se describe la herramienta que se va a emplear que es
la reunion entre los miembros del equipo, ademas de la colaboracion de un juicio

experto.

La Tabla 97 ser& el primer documento de salida que se realizara para
identificar las necesidades del proyecto en este caso se genera segun los
departamentos de gestidn con los que cuenta la empresay a su vez de detallara
la relevancia de cada una de las actividades, el nivel de complejidad que tienen,
la prioridad dentro del conjunto de requisitos y finalmente se especificaran los
documentos entregables de cada uno de los departamentos, de esta manera se
puede organizar los paquetes de trabajo que posteriormente se ubicaran en el
WBS.

Grupo Codigo Descripcion del requisito vael:le Entregables Interesado N,vell B
complejidad prioridad
001-01  |Espacios para dormitorios amoblados Bajo Suite amoblada Cliente _
001-02  [Contar con areas sociales y grupales Bajo Sala de juegos y tv Patrocinador Bajo
001-03  |Espacios con disefio personalizado Bajo Suites disefiadas Patrocinador Bajo
Disefio 001-04  [Vegetacion en fachada Medio Paredes verdes en fachadas Cliente Bajo
itectoni 001-05 |Departa con superficie Gtil no menor 40 M2 Bajo Suites de 60 m2 Patrocinador
001-06 |Disefio paisajistico Medio Jardines amplios con plantas de diversos tipos Cliente Bajo
001-07  [Sistema de aislamiento acustico Bajo Paredes con paneles termoacusticos Patrocinador Medio
001-08  [Comedores comunales con capacidad para 34 personas Bajo Comedor con mobiliario para 34 personas Patrocinador
002-01  |Generador de Luz para remplazo de energia en caso de corte Medio Generador de Luz Ing electrico
002-02  |Pintura resistente al fuego Medio Mamposterias revestidas con pintura anti fuego Ingenieria

Ascensor, pasillos y puertas amplias, bafios con

002-03  |Accesibilidad para personas con capacidades especiales . . Restriccion
accesorios especiales
Técnico 002-04  |Conexiones de red m Puntos de red en cada habitacién Restriccién
002-05  [No sobrepasar el presupuesto estimado Presupuesto, informe de contabilidad Patrocinador
002-06 [Losa alivianada Medio Novalosa Ing. Estructural

002-07 |Acabado de piso antideslizante
002-08  |Estructura sismo resistente
002-09  |Pisos de Alto Tréfico

Bajo Pisos de cerdmica antideslizante Patrocinador m
Estructura de acero Ing. Civil
Bajo Ceramica de alto trafico en espacios mas recurrentes Patrocinador Medio

Tabla 100 Matriz de requisitos (2020)
Fuente: Trabajo grupal Gerencia de Proyectos — MDI 2020

Por otra parte, la Estructura de Desglose de Trabajo (EDT) genera cadenas
de procesos en base a los requisitos que ayudan a definir los responsables de

cada una de las actividades y la secuencia que poseen las mismas.

Este documento se empleara en el proyecto para ayudarnos a tomar en
cuenta cada uno de los grupos de trabajo que forman parte de la obra de manera
gue se ajuste adecuadamente el cronogramay se defina el presupuesto, ademas
de esta manera se pueden evitar retrasos en el cumplimiento de actividades por

no haber hecho un andlisis de todo lo que se requiere.
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3222 Enlucidos.

llustracion 65 WBS (2020)
Fuente: Trabajo grupal Gerencia de Proyectos — MDI 2020

Después de obtener el WBS para poder interpretar las actividades es
necesario generar un diccionario en el que se especifiquen los detalles de lo que
se va a realizar en el paquete de trabajo incluyendo los recursos, los criterios
necesarios y la informacioén técnica, esto para que no quede dudas en cuanto al
desempeio y no se originen fallas en el proceso de desarrollo pues repetir
actividades afecta gravemente en el cumplimiento del cronograma e

incrementaria sustancialmente el presupuesto saliéndose de lo planificado.
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DICCIONARIO WBS

Titulo del Proyecto:

Residencia estudiantil Latacunga

Fecha elaboracion:

1/5/2020

l

Nombre Paquete de trabajo:

I

Disefio Arquitectonico

I

WBS ID:

I

2121

Descripcion de trabajo: Desarrollo de planos de la obra y presentacion de la visualizacion final del proyecto.

Hitos:

1. Inicio de la etapa de disefio
2. Reunidn para recoleccion de ideas
3. Presentacion de anteproyecto

Fecha de Vencimiento:

ID ACTIVIDAD RECURSO TRABAJO MATERIAL
HORAS VELOCIDAD TOTAL UNIDADES COSTO TOTAL COSTO TOTAL
21211 Diagramacion de planos Arquitecto
21212 Impresion de planos Mensajero
21213 Renderizacion de imagenes Arquitecto
21214 Edicion de imagenes Arquitecto

Criterios de Calidad:

Planos representados segn la normativa vigente e imagenes digitales con resolucion min. 1920x1080

Criterios de Aceptacion:

Planos impresos en Laminas e A4 imagenes impresas en papel fotografico

Informacién Técnica:

Los archivos deben estar en formato DWG, PDF y PNG seg(in corresponda

Informacién del Contrato:

Se realizara el pago de los disefios de ingenierias contra entrega de los archivos digitales e impresos.

Tabla 101 Diccionario WBS
Fuente: Trabajo grupal Gerencia de Proyectos — MDI 2020

A suvez el WBSy el diccionario forman parte de una linea base del alcance

que todo proyecto debe tener para poder controlar y monitorear sus avances y

el cumplimiento de los objetivos establecidos en la etapa inicial.
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10.8. Plan parala Gestion del Cronograma

GESTION DEL
CRONOGRAMA

Controlar el cronograma -

Para el control del cronograma se utilizara
el analisis de datos como el que se obtiene
del valor ganado como herramienta para
saber el estado actual del desarrollo del
proyecto y si se esta cumpliendo con lo
programado, por lo cual se podra obtener
un prondstico del cronograma lo que nos
ayudara a determinar si es necesario
plantear solicitudes de cambio.

Desarrollar el cronograma -

Con las duraciones y secuencias claras se plantean las
fechas en las que se desarrollara cada actividad y se
planteard un modelo de ejecucién de la obra contemp-
lando las actividades criticas y sus peores rutas, esta
herramienta nos permitira reconocer los peores escenar-
ios de desarrolo de la obra y para poner énfasis en el
cumplimiento de actividades que tienen menor holgura.
De ello se obtendra la Linea Base del Cronograma .

Planificacion

294

e Planificar la Gestion
i Para planificar el cronograma se convocara a una

reuniéon con el equipo técnico y se establecera politi-
cas para determinar la duracién del proyecto mediante
el empleo de una tormenta de ideas con la que cada
1 4 miembro del equipo pueda expresar sus necesidades
dentro del proyecto, de ello se obtendra el Plan de
Gestion de Cronograma en el que se especificara cada

elemento para el cumplimiento de lo planificado.

Definir Actividades

Para definir las actividades a desarrollar
dentro del proyecto se hara una descom-
posicion de lo requerido, esto se realizara de
esta forma para impedir que aparezcan activ-
idades sin planificar que pueden retrasar el
avance de la obra. Con esta informacion se
obtendra un listado de actividades que seran
necesarias para ejecutar el proyecto.

Secuenciar
Actividades

Las actividades definidas se enlazaran con las
que se complementen mediante el método de
diagramacion de precedencia (diagrama de
red) de manera que ninguna actividad se en-
cuentre desprendida de otra, ademas con ello
se generan rutas de avance, como resultado
de esto se obtendra un diagrama de red del
cronograma del proyecto.

1 8 1 7 ------------------ Estimar duraciones

Las duraciones se estimaran en base a datos histéricos
utilizando la herramienta de estimacién analoga con la
cual se obtendran los rendimientos para las diferentes
actividades, se emplea este elemento ya que el proyec-
to aun no cuenta con una planificaciéon especifica, a
partir de esto se desarrollara una base de estimaciones.

llustracion 66 Gestion del Cronograma (2020)
Fuente: Elaboracién Propia

‘ Monitoreo y control
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Como herramienta para establecer el cronograma se plantea elaborar un
flujograma para definir el recorrido de las actividades de manera que se puedan
revisar con detenimiento y se identifique cuales se puede acortar dentro del
proyecto y cuales requieren de la aprobacion de los miembros de la empresa, ya

sea tanto del promotor o de los miembros técnicos o administrativos de la

empresa.

Disefio de una
vivienda NO

Se
aprueba el
disefio en

3D

Determinar
requenmientos del
cliente

Recoleccion de
informacion

Lluvia de ideas a
partir del concepto

Reunion
soclall
NO
Disefio de Planos de
Instalaciones
Seleccion de una

idea
sl

Se
aprueba el
ny. o anteproyecto
Se aprueba proy! El render
la idea esta bien?

NO

si Disefio de Planos

Arquitectonicos

llustracion 67 Flujograma (2020)
Fuente: Trabajo Gerencia de Proyectos — MDI 2020

A partir de esta herramienta y mediante los cambios obtenidos de la misma
se desarrollard la estimacion de duracion de las actividades, en el caso del
proyecto que se esta estableciendo en este plan de negocios, al contar con

informacion limitada esta se planteara en base a datos histéricos de la empresa.
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Calculo duracién cerramiento en

proyectos similares 100 m

100 m

[ E—

100 m 150 m
®
Total perimetro para cerramiento = 100m x 4 lados = 400m Perimetro Total = 100m x 2 lados + 150 m x 2 lados = 500m
Tiempo que tomd (dato histérico) = 1 semana = 40 horas Rendimiento = 10 m/hora
10 m / hora Duracién = 50 horas
Proyecto 1 Proyecto 2

llustracion 68 Estimacién de tiempo (2020)
Fuente: (Franco A. (., 2020) Clase de Gerencia de Proyectos — MDI 2020

Después de analizar las herramientas que se utilizaran para la gestion de
costos se obtendra como documento de salida la linea base del cronograma en
este se especificaran las duraciones de las actividades, la fecha de inicio y de
finalizacion del proyecto, con este documento se podra monitorear el
cumplimiento de plazos e identificar los momentos criticos de desarrollo de la

obra.
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10.9. Plan parala Gestion de los Costos

Planificar la Gestion
Se concertara una reunioén con un experto
en calculo y estimacién de costos para en
una reunion definir que elementos formaran
parte de este, como resultado se obtendra
el Plan de gestion de los costos.

e

Estimar Costos
Para la estimacion se emplearan datos histoéricos
que seran usados en una estimaciéon analoga,
esto se desarrollard de esta forma al contar con
datos limitados del proyecto actual y se obtendra
la estimacion de los costos.

) o
Gestion
de los
Costos @

é

Determinar el Presupuesto
El presupuesto se generara a partir de las
estimaciones de cada paquete de trabajo y
mediante una conciliacion del limite de finan-
ciamiento que se definird en una reunién con
los interesados, de este analisis se obtendra
la linea base de costos.

6

Controlar los Costos
Para controlar los costos se evaluaran indices de
desempefio para lo cual se aplicara el estudio del
valor ganado y se realizara con cada porcentaje
de obra cumplido, de esto obtendremos el pronos-
tico de costos del proyecto y sabremos si existen,
desfase que sean necesarios de controlar.

ms ®

‘ Monitoreo y control

. Planificacién

llustracion 69 Gestion de los Costos (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Con las herramientas mencionadas anteriormente se obtendr& como
documento principal de salida de la gestién la linea base de los costos, en el que
se especificaran los gastos que tendr& el proyecto asociadas con el tiempo de
desarrollo del producto, es necesario considerar que en base a las estimaciones

el valor presupuestado debera ser el mas apegado a la realidad.
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10.10. Plan para la Gestion de la Calidad

— GESTION DE LA CALIDAD

Gestionar la calidad

Se inspeccionara la calidad mediante auditorias que

Planificar la gestion
En base a los requisitos establecidos en la gestion del
alcance del proyecto y a la tipologia de la obra se de-
terminara la calidad, para ello también se considerara
el presupuesto destinado a este paquete de trabajo.
Una herramienta que se utilizaran son los estudios
comparativos con los proyectos del entorno que tenga
la misma tiplogia de proyecto, esto permitira que se
tenga una guia para la asignacion de calidad. Como

resultado se obtendra un listado de métricas de calidad
el mismo que servira para la gestion de adquisiciones.

‘ Planificacion

formen parte de un seguimiento del cumplimiento de
lo planificado. De existir desfases se investigaran los
mismos con la herramienta de causa efecto estas
herramientas seran utilizadas para mantener el con-
trol de lo planificado. Con esta informacion se
realizaran informes de calidad en los que se detallara
el cumplimiento de lo requerido.

‘ Ejecucién

Controlar la calidad
Para controlar la calidad se haran listados de verificacion
de las métricas de calidad, esta herramienta permitira
que se evalue todo lo necesario y no existan desfases en
el alcance del proyecto, con estos listados se generaran
mediciones de calidad los mismos que aportaran en el

desarrollo de un producto éptimo segun lo planificado
por los miembros del equipo del proyecto.

‘ Monitoreo y control

llustracion 70 Gestion de la Calidad (2020)

Fuente: Elaboraciéon Propia
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Para gestionar la calidad se realizaran auditorias, ademas de ello se
plantearan los parametros haciendo una investigacion detallada obtenida de un
diagrama de causa y efecto. Esta herramienta permitir4 reconocer varios niveles
de causas para llegar a una resolucion apropiada en base a datos de

investigacion.

Fatiga del trabajador Poco mantenimiento
Falta de capacitacion [+ insuficiantes Tecnokogla antigua
Miétodos de fabrcaciin Manipulacion
i@ nio son opclonabes inadaeuadsa
Baja cabidad do Madas condiciones Bajo compromiso
la mataria prima laborabos con ka calidad

Rotraso on la gada

llustracion 71 Diagrama de Causay Efecto
Fuente: (Project Management Institute, 2017)

Finalmente, el documento que se obtendra de esta gestion sera un listado
en el que se especifiquen las métricas de calidad que se aplicaran en el proyecto

para ello también se considerara la estimacion de costos y el alcance.
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10.11. Plan para la Gestion de las Adquisiciones

Planificar la Gestion

Se desarrollara una investigaciéon de mercado de los
proveedores que existen en la ciudad en base a los
requisitos establecidos en la gestion del alcance
para generar una base de datos que nos permitan
identificar las capacidades de cada proveedor y a
= partir de ello obtener una estrategia de adquisiciones

. Y que aporte al cumplimiento adecuado de las lineas
N base del proyecto.
N

/

, Gestion \

: de las .
‘Adquisiciones’

Efectuar las adquisiciones

Para efectuar las adquisiciones se realizara
un proceso de seleccién de proveedores en
los que se evaluen las propuestas del produc-
to que ofertan y si estas se apegan a las nece-
sidades del proyecto esto nos permitira evitar
errores de seleccion y optimizar de mejor
manera los recursos. Como resultado de esto
obtendremos una matriz con los vendedores
seleccionados para la posterior eleccion final
con las aprobaciones de los directivos de la
empresa.

Controlar las adquisiciones

Para el control de las adquisiciones se realizaran ins-
peciones de los materiales en los que se recorrera las
instalaciones y se confirmara que se ha entregado Ilo
acordado; para constancia de ello se realizara una no-
tificacién cuando el contrato de adquisiciones hayan
sido cubierto. Esto nos permitira llevar un control ade-
cuado de lo adquirido y ademas registrar lecciones
aprendias para futuros proyectos.

Planificacion . Ejecucion . Monitoreo y control

llustracion 72 Gestion de las Adquisiciones (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Como herramienta para la gestion de adquisiciones se usara el analisis de
datos adquiridos por parte de los proveedores y de sus propuestas, esto se
realizar4 para tener claras las opciones que se tienen y tomar decisiones

acertadas que optimicen el proyecto.

Como documento de salida se realizard una matriz de evaluacién de
proveedores en la que se calificard las caracteristicas de cada uno de manera

gue en base a un puntaje se tome la mejor decision, ademas con este documento
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se exploraran mas opciones de manera que se ampliara el horizonte de la
eleccion.
OBRA X OBRA X OBRA X
EVALUACION DE PROVEEDORES P1 P2 P3
CcoD RUBROS UNIDAD CANT. P/UNIT TOTAL VR UNIT VR TOTAL VR UNIT VR TOTAL VR UNIT VR TOTAL
TOTAL S $ 530.615,87 [TOTALS $ 497.057,58 [TOTAL $ $ 542.617,84 [TOTAL S $ 513.461,60
SUBTOTAL DE LA PROPUESTA $ 530.615,87 $ 497.057,58 $ 542.617,84 $ 513.461,60
DTO 0% S -
DTO POR DISENO S - $  5.900,00
SUBTOTAL 1 $ 530.615,87 $ 491.157,58 $ 542.617,84 $ 513.461,60
IVA 12%| S 63.673,90 12%| $ 58.938,91 12%|$ 65.114,14 12%| $ 61.615,39
VALOR TOTAL S 594.289,77 $ 550.096,49 $ 607.731,98 $ 575.076,99
Presupuesto 30,00 26,86 28,64
50% 60% 70%
Anticipo 10,00 8,00 6,00
3 5 4
Garantia afios 12,00 20,00 16,00
5 4,5 4,5
Tiempo entrega meses 17,78 20 20
S 125.000.000,00 | $ 90.000.000,00 | $ 100.000.000,00
S 75.000.000,00 | $ 40.000.000,00 | $ 50.000.000,00
Experiencias $ obras similares minimo $50.000.000,00 10 5,33 6,67
10 9 9
2 1 1
Experiencia tiempo minimo 8 afos con certificado 10 5 5
Total Calificacion 89,78 85,19 82,30

Tabla 102 Seleccion de Proveedores (2020)
Fuente: Trabajo Gerencia de Proyectos — MDI 2020
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10.12. Plan para la Gestion de Recursos

RN

Planificar la
Gestion

En una reunién inicial con
los interesados clave se
identificara el enfoque que
se desea dar al proyecto
con los requisitos para en
base a ello incluir los
miembros del equipo y los
materiales de manera que
no exista un déficit por
falta de planificacién. Con
esto se obtendra el Acta
de  Constitucion  del
equipo.

Estimar los
recursos

La estimacion de los
recursos se realizara en
base al andlisis de datos
del proyecto entre los
cuales se considerara las
actividades, el cronogra-
ma y los costos destina-
dos al proyecto, esta her-
ramienta nos permitira
tener toda la informacion
sin dejar de lado algunos
elementos, de esto obten-
dremos los requisitos de
los recursos.

Adquirir
Recursos

Para adquirir recursos se
usara como estategia la
negociacion en la que se
genere un beneficio tanto
para el proyecto como
para las personas que
formaran parte de el
Ademas se definiran
responsabilidades medi-
ante un documento de
asignacién de recursos
fisicos y el equipo del
proyecto.

Desarrollar
el equipo

Para  mantener una
relacion armoénica entre
los miembros del equipo
se asignara una parte de
los gastos del proyecto
para la capacitacion del
personal y proporcionar
reconocimientos y por su
desempefio. Finalmente
obtendremos un docu-
mento que muestre las
evaluaciones de desem-
pefio de equipo.

Dirigir
el equipo

La estrategia que se
usara para dirigir el
equipo son reuniones en
las que se daran retroali-
mentacion de las activi-
dades que realizan y en el
caso de existir se
resolveran conflictos. En
base a esto se realizaran
actualizaciones de las
asignaciones del equipo
del proyecto.
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Controlar
los recursos

Se desarrollara un registro
del uso del equipo fisico,
los materiales y se evalu-
ara el desempefio de los
involucrados con el fin de
optimizar los recursos,
cumplir con lo planificado y
tomar acciones correctivas
en caso de necesitarlas.
Como resultado se desarr-
ollara un informe de
desemperio del trabajo.

GESTION DE RECURSOS

‘ Ejecucion

llustracion 73 Gestion de Recursos (2020)
Fuente: Elaboracion propia

‘ Planificacién

( Monitoreo y control
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Para gestionar a los interesados se utilizara como herramienta una matriz
el diagrama RACI en el que se asignaran a los responsables de cada actividad
con el af4n de mantener claras las responsabilidades que poseen y evitar los

problemas de evasion de responsabilidades por parte de algiin miembro del

equipo.
Diagrama RACI Persona
Actividad Ann Ben Carlos Dina Ed
Crear acla
de constitucion A R ! ! |
Recopilar
requisitos | A R C C
Presentar solicitud
de cambio ! A R R ¢
Desarrollar plan
de pruebas A ¢ ! ! R
R = Responsible A = Accountable G = Consult | = inform
(persona (persona con (persona a la gue  (persona a la gue
responsabde de responsabilidad s& consulta sobre  se debe informar
ejecutar la tarea) tltima solbre la tarea) la tarea) sobre la tarea)
Tabla 103 Ejemplo de Diagrama RACI
Fuente: (Project Management Institute, 2017)
Proyecto
m
Rol Rol Rol Material Marterial Equipe Equipo
1 2 3 1 2 1 2
Mivel Mivel Grado
1 2 2

llustracion 74 Estructura de Desglose de Recursos
Fuente: (Project Management Institute, 2017)

Como documento de salida para esta gestion se desarrollara una
Estructura de Desglose de los Recursos, en la que se especifica detalladamente
los recurso que se emplearany de esta manera evitar retrasos en el cronograma

0 un incremento en el presupuesto planificado.
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10.13. Plan para la Gestion de Riesgos

.o) N8

GESTION
DE LOS
RIESGOS

‘ Planificacién . Ejecucién ‘ Monitoreo y control

llustracion 75 Gestion de los Riesgos (2020)
Fuente: Elaboracién Propia
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La herramienta que se implementara en la gestion después de identificar
los riesgos sera un grafico jerarquico de burbujas en el que se pueda identificar
el impacto del riesgo, su capacidad de deteccion y la proximidad que tiene dentro

del plazo de desarrollo.

Tamafio de burbuja = Valor del Impacto

Je

@

Alta
En esta drea
no resultan
aceptables

burbujas
Q grandes

Proximidad

Baja O O O

Baja 1 Alta

En esta drea Detectabilidad

resultan aceptables
burbujas pequefas

Grafico 81 Ejemplo de Gréfica de Burbujas
Fuente: (Project Management Institute, 2017)

Esta herramienta nos permitird detectar las posibles incurrencias de
diferentes factores en el proyecto y de esta manera poner énfasis en

neutralizarlos e incluso impedir que sucedan.

Como documento de salida se generara el listado de riesgos en los que se
asignara una categorizacion a cada uno de ellos y se valorizar4 su impacto
dentro del proyecto, este nos ayudarda a tener claro cada uno de los

inconvenientes que pueden surgir y controlar los niveles de incertidumbre.
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IDENTIFICACION DE RIESGOS

iteMm | cépico RIESGO CATEGORIA ENCARGADO DE RIESGO PROBABILIDAD IMPACTO
1 Incumplimiento de fechas de contrato por parte de proveedores Técnico Departamento de proyectos Alto Baja
2 Baja aceptacion del producto por cambio de concepto Mercado Departamento comercial Alto Muy alta
3 Disminucién de rendimiento en personal técnico Técnico - RR.HH. Residente de Obra Media Alto
4 Aumento de costos por protocolos de bioseguridad COVID-19 Financiero Contabilidad Alto Muy alta
5 Accidentes laborales del personal de obra Seguridad Industrial  Residente de Obra Muy baja Baja
6 Fallas eléctricas por mal aislamiento de instalaciones Técnico Ing. Eléctrico Baja Alto
7 Presencia de fisuras por exceso de agua en enlucidos Técnico Residente de Obra Baja Media
8 Contagio por COVID-19 en personal Seguridad Industrial  Ing. Industrial Muy alta Alto
9 Filtracién en la cisterna por falta de impermeabilizacion Técnico Residente de Obra Muy baja Alto
10 Robo de material de obra Técnico Bodeguero Media Media
1 Mala segmentacion en contenidos publicitarios en redes Mercado Departamento comercial Media Muy baja
12 Desfinanciamiento por parte del inversionista Financiero Contabilidad Baja Muy alta
13 Mala calidad de materiales para la obra Técnico Fiscalizacion Baja Alto
14 Implementacién de nuevas normativas locales Técnico Departamento de proyectos Muy baja Media
15 Aumento de ocupacion de los departamentos de arriendo Mercado Departamento comercial Muy baja Baja
16 Estudio topogrdfico mal elaborado Técnico Topdgrafo Baja Media
17 Fallas de la estructura por mal armado Técnico Residente de Obra Baja Muy alta
18 Inundacién por lluvias Técnico Gerente de obra Alto Alto
19 Mal calculo de tiempos en cronograma Técnico Gerente de obra Muy alta Baja
20 Erupcién de volcén Cotopaxi Técnico Gerente de obra Muy baja Alto
21 Terremoto en zona del proyecto Técnico Gerente de obra Muy baja Alto
22 Rotura de tuberia principal de agua potable Técnico Ing. Hidrosanitario Media Baja
23 Mala instalacién de pisos de ceramica Técnico Residente de Obra Media Media
24 Colapso del colector de aguas servidas Técnico Gerente de obra Baja Baja
25 Corte de energia en el proyecto Técnico Ing. Eléctrico Baja Muy baja

PROBABILIDAD DE
IMPACTO

0,24
0,80
0,40
1,00
0,03
0,24
0,15
0,80
0,08
0,25
0,05
0,30
0,24
0,05
0,03
0,15
0,30
0,64
0,30
0,08
0,08
0,15
0,25
0,09
0,03
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PROXIMIDAD - DETECTABILIDAD - IMPACTO RESPUESTA AL RIESGO
Media 0,50 Media 0,50 Baja 0,30 Tomar pardmetros generales preventivos
Alto 0,80 Media 0,50 Muy alta 1,00 Generar plan de accién
Media 0,50 Muy alta 1,00 Alfo 0,80 Generar plan de accién
Muy alta 1,00 Muy alta 1,00 Muy alta 1,00 Generar plan de accién
Alto 0,80 Baja 0,30 Baja 0,30 Tomar pardmetros generales preventivos
Media 0,50 Media 0,50 Alto 0,80 Generar plan de accién
Media 0,50 Baja 0,30 Media 0,50 Mitigar si esta en nuestro control
Muy alta 1,00 Media 0,50 Alto 0,80 Generar plan de accién
Media 0,50 Media 0,50 Alto 0,80 Generar plan de accién
Media 0,50 Baja 0,30 Media 0,50 Mitigar si esta en nuestro control
Baja 0,30 Alto 0,80 Muy baja 0,10 Tomar pardmetros generales preventivos
Baja 0,30 Muy alta 1,00 Muy alta 1,00 Generar plan de accién
Muy baja 0,10 Muy alta 1,00 Alto 0,80 Generar plan de accién
Baja 0,30 Muy alta 1,00 Media 0,50 Mitigar si esta en nuestro control
Baja 0,30 Media 0,50 Baja 0,30 Tomar pardmetros generales preventivos
Muy baja 0,10 Muy alta 1,00 Media 0,50 Mitigar si esta en nuestro control
Media 0,50 Alto 0,80 Muy alta 1,00 Generar plan de accién
Alto 0,80 Baja 0,30 Alfo 0,80 Generar plan de accién
Alto 0,80 Alto 0,80 Baja 0,30 Tomar pardmetros generales preventivos
Baja 0,30 Muy baja 0,10 Alto 0,80 Generar plan de accién
Alto 0,80 Muy baja 0,10 Alto 0,80 Generar plan de accién
Media 0,50 Muy baja 0,10 Baja 0,30 Tomar pardmetros generales preventivos
Media 0,50 Alto 0,80 Media 0,50 Mitigar si esta en nuestro control
Baja 0,30 Alto 0,80 Baja 0,30 Tomar pardmetros generales preventivos
Muy baja 0,10 Baja 0,30 Muy baja 0,10 Tomar pardmetros generales preventivos

Tabla 104 Identificacion de Riesgos
Fuente: Trabajo grupal Gerencia de Proyectos — MDI 2020
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Cerrar el proyecto

Al cerrar el proyecto se anali-
zaran los datos provenientes
del desarrollo del mismo y me-
diante ello se pueda realizar
un informe final que explique
cada situacion que surgid
dentro del tiempo programado
para referencia de futuros
planes de gestion.

10.14. Plan para la Gestion de la Integracion

Acta de
Constitucion

En la reunién inicial con los
interesados clave se suscribi-
ra el inicio del proyecto y se
proporcionara la autoridad al
Gerente de Proyectos para la
direcciéon del mismo, como
constancia de ello de realizara
el acta de constitucion del
proyecto en la que se certifi-
quen todas las decisiones
tomadas.

Control integrado
de cambios

Con la realizacién de reunio-
nes se revisaran las activida-
des del proyecto y se emitiran
solicitudes de cambio con el
afan de cumplir con la progra-
macion y el alcance definidos
en la etapa inicial de planifica-
cion.

‘ Ejecucion

llustracion 76 Gestion de la Integracién (2020)
Fuente: Elaboracion Propia

Plan de Direccién
del proyecto

Para desarrollar el plan de
direccién del proyecto se
determinaran las habilidades
interpresonales y de equipo
de los miembros del proyecto
de manera que se genere una
cadena de colaboracion en
beneficion de alcanzar la
meta planteada.

Con esto conse-

guiremos el Plan

de Direccion del
Proyecto.
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Monitoreo y control
del trabajo

Para monitorear el trabajo es
necesario tomar decisiones que
beneficien al proyecto de menra
que se eviten incumplimientos de
actividades, como resultado de
ello se emitiran informes de des-
empefio que permitan evaluar el
progeso del proyecto y su asocia-
cion con lo requerido.

. Monitoreo y control

Dirigir y
gestionar
el trabajo

Para dirigir el proyecto se utili-
zara un sistema de informacién
para la direccion del proyecto
en la que se plantearan alterna-
tivas para controlar el trabajo
detalladamente, con esta infor-
macién se definiran los docu-
mentos entregables de cada
actividad.

Gestionar el

conocimiento

Para interpretar el desarrollo
del proyecto sera necesario el
aporte de los conocimientos
de un juicio experto para que
nos ayude a definir si las acti-
vidades y lo planteado es lo
adecuado para el proyecto.
A partir de esto se

elaborara un registro
de lecciones apren-
didas para utilizarse

posteriormente.

‘ Cierre
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Para llevar a cabo la planificacion de esta gestion se tendrd como
herramienta principal para el establecimiento del proyecto, la realizacion de
reuniones con los interesados claves y en esta se recopilara informacion que se

registrara en una tabla similar a la presentada a continuacion:

Tema tratado Observaciones Decisién tomada

Firmas de los interesados para constancia
de los temas tratados.

Tabla 105 Registro de reuniones (2020)
Elaboracion propia

Este elemento se utilizara para generar un registro de las decisiones
tomadas y que no existan confusiones en reuniones posteriores o en el desarrollo
de actividades que ya se habian acordado, es importante destacar que la
persona que puede aprobar los cambios del proyecto es principalmente el

patrocinador.

Como documento de salida de esta gestion se desarrollara el acta de
constitucion del proyecto en el que se detalle el propoésito, los requisitos, los
objetivos, el alcance y todo lo planificado en las distintas areas de conocimiento,
este se realizara para generar un alto grado de comprension entre todos los

involucrados del proyecto.
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10.15. Conclusiones

Indicador

Gestion de los

interesados

Gestion de las

comunicaciones

Observacion

La gestion de los interesados es
importante para el desarrollo del
proyecto pues aportard en la
identificacion de las personas que
influyan tanto positiva como
negativamente en él, ademas se
emplearan herramientas como la matriz
de involucramiento de interesados que
nos ayudara a identificar el poder, la
influencia, el impacto y el interés que
estos tienen en todo el desarrollo del
proyecto. Es importante reconocer que
€s un area que no se toma mucho en
cuenta cuando se planifica el proyecto,
pero sin embargo puede causar
demasiados conflictos en el mismo.
Planificar las comunicaciones permitira
mantener un flujo de informacion dentro
de todo el proyecto de manera que se
pueda satisfacer las necesidades de los
interesados y mediante los datos
compartidos actualizar los documentos
de todo el proyecto y con ello evitar
confusiones o conflictos que influyan en
el cumplimiento de los objetivos del
proyecto.

Ademas, mediante esta gestion se
puede definir una comunicacion
oportunay clara en todo el ciclo de vida

del proyecto.
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Gestion del

Alcance

Gestion del

Cronograma

Definir el alcance del proyecto permitira
delimitar las actividades a realizar con
el afan de programar su ejecucion, el
establecimiento de requisitos y la
descomposicion de estos en una
Estructura de Desglose de Trabajo
(EDT) ayudaran a que no se empleen
recursos innecesarios y se optimice
toda la gestion definiendo cada uno de
los documentos entregables.

También el empleo de esta area de
conocimiento permitira que el proyecto
concluya cumpliendo con los requisitos
planteados y satisfaciendo las
necesidades de los interesados.
Utilizar las herramientas de Gestion del
Cronograma permitird ajustar de
manera mas apropiada la duracion de
las actividades de manera que se
programe el proyecto en el tiempo
necesario y considerando las
secuencias y los momentos criticos del
proyecto, a su vez de plantearan
estrategias que ayuden a cumplir con lo
planeado entre estas tenemos el
analisis de Valor Ganado que nos
proporcionara una vision del progreso
del proyecto la misma que nos servira
para la toma de decisiones.

Por otra parte, también con
herramientas  tecnoldgicas  como
Microsoft Project se puede facilitar el

desarrollo de esta gestion.
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Gestion de los
Costos

Gestion de la
Calidad

Gestion de las

Adquisiciones

Gestionar los costos de un proyecto en
base a una planificacion detallada
aportard en el desarrollo de un
presupuesto que en el futuro no se vea
afectado por imprevistos pues se
contemplaran cada uno de los
elementos necesarios para Su
ejecucion y ademas con el desarrollo
de la linea base de los costos se podra
monitorear adecuadamente su
comportamiento econémico.

Gestionar la calidad del proyecto
mediante el empleo de herramientas
como el diagrama de causa efecto
(Ishikawa) ayudara a que se
identifiquen los requerimientos de los
interesados y se elabore un proyecto
gue cumpla con sus necesidades y
expectativas en cuanto a la calidad del
producto.

Gestionar las adquisiciones para el
proyecto nos permitira identificar las
oportunidades que existen en el
mercado, ademas emplear las
herramientas de esta gestion nos
ayudara a mejor el proceso de
adquisiciones 'y tomar mejores
decisiones para el proyecto.

El buen manejo de esta éarea de
conocimiento traera beneficios tanto en
el desarrollo del proyecto con relacién
al rendimiento como en el aspecto

econémico.
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Gestion de los

Recursos

Gestion de los
Riesgos

Con la gestion de los recursos se
identificaran las necesidades del
proyecto y se asignara los elementos
necesarios para cumplir con el alcance
del proyecto, es importante utilizar las
herramientas de esta gestion pues se
podra planificar cada instancia del
proyecto y se evitaran retrasos por la
falta de asignacion de recursos y
responsabilidades.

Con una buena gestion de recursos se
puede optimizar tiempos, determinar un
calendario de recursos en el que se
refleje el desempefio del equipo y los
tiempos de uso de los equipos fisicos.
Identificar los posibles riesgos del
proyecto tanto internos como externos
seran una herramienta clave para que
la ejecucion de la obra planificada
cumpla con el alcance que se ha
establecido. Es importante considerar
gue los recursos utilizados en esta
gestion a pesar de parecer complicados
son féciles de wusar y aportan
significativamente en la gestion, pues
una buena planificacion de riesgos
disminuira la incertidumbre que existe
en torno al desarrollo del proyecto.
Herramientas como la matriz de
probabilidad e impacto son las que
permitiran el desarrollo de respuestas a
los posibles riesgos y la elaboracion de

un plan de contingencia.
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Gestion de la

Integracion

Es importante considerar la gestion de
la integracion pues ayuda a establecer
todos los parametros para la ejecucién
del proyecto y tener en claro las
actividades que se realizaran antes,
durante y después de lo planificado.

Ademas, es importante ya que es en
esta area de conocimiento en la que se
hace un seguimiento en conjunto de
todas las gestiones de manera que las
mismas se agrupen en una sola
direcciony a suvez en estaes en laque
se desarrolla el Acta de Constitucion

del proyecto.
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Anexo 1 Fichas de analisis de mercado

FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

Datos del Proyecto Zona
Nombre: Urbanizacién Valle Verde Residencial Si
Producto: Lotizacion Comercial
Direccién: Sector Locoa Industrial
Constructora: Inmobiliaria Venta & Renta Otro Si(Agricola)
Teléfono: 0999031825 / 0984098459
Ubicacién del Proyecto Esquema e Iméagenes

Barrio:
Parroquia: Ignacio Flores
Canton : Latacunga
Provincia: Cotopaxi
Supermercados: No ]
Colegios: Si
Transporte Publico: Si
Instituciones Financieras: No
Edificios Publicos: No
Centros de Salud: No

Caracteristicas del Proyecto
Cantidad de unidades: 21

Nro. de pisos:
Nro. de dormitorios:

Area Util (m2) Mdltiples

Patio Interior:

Parqueadero:

Detalles del Proyecto Acabados

Avance de la obra (%): 100% Pisos area social:

Estructura: Pisos dormitorios:

Mamposteria: Pisos cocina:

Sala Comunal: Pisos bafios:

Jardines: Puertas:

Guardiania: Mesones de cocina:

Nro. Parqueaderos comunales:

Informacién de Ventas Promocién

Nro. Unidades vendidas: 13 Casa o departamento modelo: No

Fecha inicio de obra: abr-18 Rotulo proyecto: Si

Fecha entrega proyecto: Valla publicidad: Si

Forma de Pago Volantes: No

Reserva Vendedores: Si

Entrada 30% Sala de ventas: No

Cuotas hasta entrega Plusvalia.com: No

Entrega 70% Pagina web: No

Aplica crédito BIESS S| Redes Sociales: Si

Producto Unidades Area (m?) Precio Total Precio (m?)
Lote 10 400 $ 44.000,00 | $ 110,00
Lote 1 471,41 $ 51.855,10 | $ 110,00
Lote 1 484,06 $ 53.246,60 | $ 110,00
Lote 1 530,97 $ 58.406,70 | $ 110,00
Lote 1 535,94 $ 58.953,40 | $ 110,00
Lote 1 455,72 $ 50.129,20 | $ 110,00
Lote 1 462,18 $ 50.839,80 | $ 110,00
Lote 1 447,18 $ 49.189,80 | $ 110,00
Lote 1 893,79 $ 98.316,90 | $ 110,00
Lote 1 936,52 $ 103.017,20 | $ 110,00
Lote 1 1055,16 $ 116.067,60 | $ 110,00
Lote 1 2194,31 $ 24137410 | $ 110,00
Total 21 8867,24 975396,4
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

001-2020 Fecha de Levantamiento: 11/5/2020

Datos del Proyecto

Zona

Cantidad de unidades:

Caracteristicas del Proyecto

Nro. de pisos:

% 7|

,,
fiLL N
WAL

J & A =

»n ¥ @

Nombre: Urbanizacion La Quinta Park Residencial
Producto: Lotizacién Comercial
Direccion: Belisario Quevedo Industrial
Constructora: Inmobiliaria Venta & Renta Otro Si(Agricola)
Teléfono: 0995449155
Ubicacion del Proyecto Esquema e Imagenes
Barrio: llluchi
Parroquia: Belisario Quevedo f
Cantén : Latacunga ,
Provincia: Cotopa)(l : 3 ( ’
! :
Supermercados: Y =
Colegios: Si 3| | it
Transporte Publico: Si P
Instituciones Financieras: No ‘ -
Edificios Pablicos: No T o= v
Centros de Salud: | R
7 L] | |22

Nro. de dormitorios: 20U /
Area Util (m2) Multiples g~ =% = |28 o “ :
Patio Interior: Tevewwweww: l '- ‘ -
Parqueadero:
Detalles del Proyecto JACELE ]
Avance de la obra (%): 60% Pisos area social:
Estructura: Pisos dormitorios:
Mamposteria: Pisos cocina:
Sala Comunal: Pisos bafios:
Jardines: Puertas:
Guardiania: Mesones de cocina:
Nro. Parqueaderos comunales:
Informacion de Ventas Promocién

Nro. Unidades vendidas: 20 Casa o departamento modelo: No
Fecha inicio de obra: nov-19 Rétulo proyecto: Si
Fecha entrega proyecto: Valla publicidad: Si

Forma de Pago Volantes: No
Reserva Vendedores: Si
Entrada 30% Sala de ventas: No
Cuotas hasta entrega Plusvalia.com: No
Entrega 70% Pagina web: Si
Aplica crédito BIESS Sl Redes Sociales: Si
Producto Unidades Area (m?) Precio Total Precio (m?)

Lote 10 500 $ 55.000,00 | $ 70,00
Lote 1 800 $ 88.000,00 | $ 70,00
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002-2020 Fecha de Levantamiento: 11/5/2020

Datos del Proyecto

Zona

Centros de Salud:

Cantidad de unidades:

Caracteristicas del Proyecto

Nro. de pisos: 2
Nro. de dormitorios: 3
Area Util (m2) 100
Patio Interior: Si

Nombre: Conjunto Habitacional Miracruz Residencial
Producto: Conjunto Habitacional VIP Comercial Si
Direccion: El Calvario Industrial
Constructora: Inmobiliaria Venta & Renta Otro
Teléfono: 0999031825 / 0984098459
Ubicacion del Proyecto Esquema e Iméagenes
Barrio: San Sebastian
Parroquia: Juan Montalvo
Canton : Latacunga
Provincia: Cotopaxi
Supermercados:
Colegios: Si
Transporte Publico: Si
Instituciones Financieras: No
Edificios Publicos: No

Parqueadero:

Detalles del Proyecto Acabados
Avance de la obra (%): Pisos area social: Porcelanato
Estructura: Hormlgon Armado Pisos dormitorios: Piso Flotante
Mamposteria: Blogue Pisos cocina: Porcelanato
Sala Comunal: Si Pisos bafios: Ceramica
Jardines: Si Puertas: Madera
Guardiania: Si Mesones de cocina: Porcelanato
Parqueaderos comunales: Si

Informacion de Ventas Promocién
Nro. Unidades vendidas: 17 Casa o departamento modelo: Si
Fechaiinicio de obra: dic-18 Rétulo proyecto: Si
Fecha entrega proyecto: Valla publicidad: Si

Forma de Pago Volantes: Si

Reserva $ 3.000,00 [Vendedores: Si
Entrada 20% Sala de ventas: No
Cuotas hasta entrega 80% Plusvalia.com: No
Entrega Pagina web: No

Aplica crédito BIESS

Producto

Unidades

Redes Sociales:

Caracterlstlcas del Producto

Area (m?)

Precio Total Precio (m?)

Vivienda VIP

37

100

$  79.900,00 | $ 799,00
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

003-2020 Fecha de Levantamiento: 11/5/2020

Datos del Proyecto Zona

Nombre: Conjunto Residencial La Quinta Residencial
Producto: Conjunto Residencial Comercial No
Direccion: Tiobamba Industrial Si
Constructora: Inmobiliaria Venta & Renta Otro
Teléfono: 0999031825 / 0984098459

Ubicacién del Proyecto Esquema e Iméagenes
Barrio:
Parroquia: Ignacio Flores
Canton : Latacunga
Provincia: Cotopaxi

Entorno y Servicios
Supermercados: No
Colegios: Si
Transporte Publico: Si
Instituciones Financieras: No
Edificios Publicos: No
Centros de Salud: No
Caracteristicas del Proyecto

Cantidad de unidades: 31
Nro. de pisos: 2
Nro. de dormitorios: 3
Area Util (m2) 168
Patio Interior: Si
Parqueadero: Si

Detalles del Proyecto Acabados
Avance de la obra (%): 60% Pisos area social: Porcelanato
Estructura: Hormigén Armado Pisos dormitorios: Piso Flotante
Mamposteria: Blogue Pisos cocina: Granito
Sala Comunal: No Pisos bafios: Ceramica
Jardines: Si Puertas: Madera
Guardiania: Si Mesones de cocina: Porcelanato
Parqueaderos comunales: No

Informacion de Ventas Promoci6n
Nro. Unidades vendidas: 22 Casa o departamento modelo: Si
Fecha inicio de obra: abr-18 Rétulo proyecto: Si
Fecha entrega proyecto: Valla publicidad: Si

Forma de Pago Volantes: No
Reserva 5% Vendedores: Si
Entrada 95% Sala de ventas: No
Cuotas hasta entrega Plusvalia.com: No
Entrega Pagina web: No
Aplica crédito BIESS Sl Redes Sociales: Si
Producto Unidades Area (m?) Precio Total Precio (m?)
Vivienda VIP 31 168 $ 131.000,00 | $ 779,76
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

005-2020 Fecha de Levantamiento: 11/5/2020

Datos del Proyecto Zona

Nombre: Conjunto La Pedrera Residencial
Producto: Conjunto Residencial Comercial No
Direccion: Sector Locoa Industrial No
Constructora: Mayas Constructores S.A Otro
Teléfono: 0984356189 / 0995858905
Ubicacién del Proyecto Esquema e Imagenes
Barrio:
Parroquia: Ignacio Flores
Canton : Latacunga
Provincia: Cotopaxi
Supermercados:
Colegios: Si
Transporte Publico: Si
Instituciones Financieras: No
Edificios Publicos: No

Centros de Salud:

Caracteristicas del Proyecto .

Cantidad de unidades:

Nro. de pisos: 2
Nro. de dormitorios: 4
Area Util (m2) 507,86
Patio Interior: Si
Parqueadero: Si

Acabados

Detalles del Proyecto

Avance de la obra (%): 100 Pisos area social: Porcelanato
Estructura: Hormigén Armado Pisos dormitorios: Piso Flotante
Mamposteria: Blogue Pisos cocina: Porcelanato
Sala Comunal: No Pisos bafios: Ceramica
Jardines: Si Puertas: Madera
Guardiania: Si Mesones de cocina: Granito
Parqueaderos comunales: Si
Informacién de Ventas Promocién

Nro. Unidades vendidas: 19 Casa o departamento modelo: Si
Fechainicio de obra: Roétulo proyecto: Si
Fecha entrega proyecto: Valla publicidad: No

Forma de Pago Volantes: No
Reserva Vendedores: Si
Entrada 30% Sala de ventas: No
Cuotas hasta entrega 70% Plusvalia.com: No
Entrega Pagina web: Si
Aplica crédito BIESS Redes Sociales: Si
Producto Unidades Area (m?) Precio Total Precio (m?)

Vivienda VIP 20 292,15 $ 125.000,00 | $ 427,86
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FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

006-2020 Fecha de Levantamiento: 11/5/2020

Datos del Proyecto Zona

Nombre: Urbanizacién San Luis Residencial Si
Producto: Viviendas Comercial Si
Direccion: La Argentina Via E35 Industrial No
Constructora: Otro
Teléfono: 0999247274

Ubicacién del Proyecto Esquema e Iméagenes
Barrio: La Argentina
Parroquia: La Matriz P
Cantén : Salcedo S AN @LUIS
Provincia: Cotopaxi >

Entorno y Servicios

Supermercados: No
Colegios: No
Transporte Publico: Si
Instituciones Financieras: No
Edificios Publicos: No
Centros de Salud: Si

Caracteristicas del Proyecto

Cantidad de unidades: 20 viviendas
Nro. de pisos: 1
Nro. de dormitorios: 2
Area Util (m2) 88
Patio Interior: Si
Parqueadero: i

Detalles del Proyecto Acabados
Avance de la obra (%): 60% Pisos area social: Porcelanato
Estructura: Hormigon Pisos dormitorios: Piso Flotante
Mamposteria: Ladrillo Pisos cocina: Porcelanato
Sala Comunal: No Pisos bafios: Cerémica
Jardines: Si Puertas: Madera
Guardiania: Si Mesones de cocina: Granito
Nro. Parqueaderos comunales: No

Informacién de Ventas Promocién
Nro. Unidades vendidas: 8|Casa o departamento modelo: Si
Fecha inicio de obra: dic-18|Rétulo proyecto:
Fecha entrega proyecto: feb-21|Valla publicidad:

Forma de Pago Volantes:

Reserva $ 2.000,00 |Vendedores: Si
Entrada 30%|Sala de ventas:
Cuotas hasta entrega 70%|Plusvalia.com:
Entrega Pagina web: Si
Aplica crédito BIESS Si|Redes Sociales: Si
Producto Unidades Area (m?) Precio Total Precio (m?)
Vivienda 20 86 $ 68.000,00 | $ 850,00
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007-2020 Fecha de Levantamiento: 11/5/2020

Datos del Proyecto

Zona

Entorno y Servicios

Supermercados: No
Colegios: No
Transporte PUblico: Si
Instituciones Financieras: No

Edificios Publicos:

Centros de Salud:

Caracteristicas

del Proyecto

Nombre: Conjunto Terranova Residencial
Producto: Vivienda Comercial Si
Direccion: Calle los Ashageros Industrial
Constructora: Espindola Otro
Teléfono: 0980465228
Ubicacién del Proyecto Esquema e Imagenes
Barrio: Tiobamba
Parroquia: Ignacio Flores
Cantén : Latacunga
Provincia: Cotopaxi

Cantidad de unidades: 100
Nro. de pisos: 2
Nro. de dormitorios: 3
Area Util (m2) 114
Patio Interior: Si
Parqueadero: Si
Detalles del Proyecto Acabados
Avance de la obra (%): Pisos area social: Porcelanato
Estructura: Hormigén Pisos dormitorios: Piso Flotante
Mamposteria: Bloque Pisos cocina: Porcelanato
Sala Comunal: Si Pisos bafios: Ceramica
Jardines: Si Puertas: Madera
Guardiania: Si Mesones de cocina: Granito
Parqueaderos comunales: Si
Informacién de Ventas Promocién

Nro. Unidades vendidas: 40|Casa o departamento modelo: Si
Fechaiinicio de obra: jul-18|Rétulo proyecto: Si
Fecha entrega proyecto: Valla publicidad: No

Forma de Pago Volantes: No
Reserva $ 3.500,00 [Vendedores: Si
Entrada Sala de ventas: Si
Cuotas hasta entrega 480|Plusvalia.com: No
Tiempo de cuotas 20 afios|Pagina web: No

Aplica crédito BIESS

Caracteristicas del Producto

Redes Sociales:

Producto Unidades Area (m?) Precio Total Precio (m?)
Vivienda (2 pisos) 54 114 $ 70.000,00 | $ 614,04
Vivienda (3 pisos) 46 167 $ 95.000,00 | $ 568,86
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Anexo 2 Flujo de caja — Proyecto Puro

FLUJO DE CAJA

Terreno $ 63.170,00
Preinversién $ 19.64250 | $ 19.642,50
Obras Preliminares $ 13.200,00
Construccion Subsuelo $ 56.250,00 [ $ 56.250,00
Construccion Edificio $ 82.500,00 [ $ 82.500,00 |$ 82.500,00 | $ 82.500,00|$ 82.500,00|$ 82.500,00|$ 8250000 |$ 82.500,00
Direccién Técnicay Administracién $ 6.111,00($ 6.111,00 | $ 6.111,00 [ $ 6.111,00 | $ 6.111,00 | $ 6.111,00 | $ 6.111,00|$ 6.11100|$ 6.111,00
Entrega $ 7.857,00 | $ 7.857,00
Comercializacion $ 3.928,50 | $ 8.839,13 | $ 2.946,38 | $ 2.946,38 | $ 2.946,38 | $ 2.946,38 | $ 2.946,38 | $ 2.946,38 | $ 2.946,38 | $ 2.946,38 | $ 2.946,38
Impuestos y Pagos $ 982,13 | $ 982,13 [ $ 982,13 [ $ 982,13 | $ 982,13 | $ 982,13 [ $ 982,13 [ $ 982,13
Costos Mensuales $ 86.741,00 | $ 104.042,63 |$ 148.78950 [$ 9253950 |$ 92.53950 |$ 9253950 [$ 92.539,50 | $ 92.539,50 | $ 92.53950 | $ 92.539,50 [ $ 2.946,38 | $ 7.857,00 | $ 7.857,00
Costos Acumulados $ 86.741,00|$ 190.783,63|$ 339.573,13 |$ 432.11263 |$ 524.652,13 |$ 617.191,63 |$ 709.731,13 |$ 802.270,63 | $ 894.810,13 |$ 987.349,63 [$ 990.296,00 |$ 998.153,00 | $ 1.006.010,00
Periodo Construccion / Ventas (meses) 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
1 $ - $ 6.18152 | $ 154538 | $ 154538 | $ 154538 | $ 154538 | $ 154538 | $ 154538 | $ 1.545,38 | $ 154538 | $ - $ 105.085,82 | % -
2 $ - $ - $ 6.18152 [ $ 1.766,15 | $ 1.766,15 | $ 1.766,15 | $ 1.766,15 | $ 1.766,15 | $ 1.766,15 | $ 1.766,15 | $ - $ 105.085,82 | % -
3 $ - $ - $ - $ 6.18152 | $ 2.060,51 [ $ 2.060,51 | $ 2.060,51 | $ 2.060,51 [ $ 2.060,51 | $ 2.060,51 | $ - $ 105.085,82 | % -
4 $ - $ - $ - $ - $ 6.18152 [ $ 247261 |$ 247261 $ 247261 ($ 247261 | $ 247261 | $ - $ 105.08582|% -
5 $ - $ - $ - $ - $ - $ 6.18152 | $ 3.090,76 | $ 3.090,76 | $ 3.090,76 | $ 3.090,76 | $ - $ 105.085,82 | $ -
6 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 6.18152 [ $ 412101 | $ 412101 [ $ 412101 [ $ - $ 105.085,82 | % -
7 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 6.18152 | $ 6.18152 | $ 6.18152 | $ - $ 105.085,82|% -
8 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 6.181,52 |$ 12.363,04 | $ - $ 105.085,82 | $ -
9 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 1854456 | % - $ - $ 105.085,82
10 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 18.544,56 | $ - $ 105.085,82
Ventas Mensuales $ - $ 6.18152 | $ 7.726,90 | $ 9.493,05|$ 1155355|$% 14.026,16|$ 17.116,92|$ 21.23793|$ 27.419,45|$ 52.14553|$ 18.544,56 [$ 840.686,55 |$ 210.171,64
Ventas Acumuladas $ - $ 6.181,52 |$  13.90842 |[$ 2340146 |$ 34.95502 |$ 48.981,18|$ 66.098,10|$ 87.336,03 | $ 114.755,48 | $ 166.901,01 | $ 185.44556 | $ 1.026.132,11 | $ 1.236.303,75
Egresos Mensuales $ -86.741,00 | $ -104.042,63 |$ -148.789,50|$% -92.539,50 [$ -92.539,50 |$ -92.539,50 |$% -92.539,50 [$ -92.539,50 |$ -92.539,50|% -92.539,50 | % -2.946,38 | $ -7.857,00 [ $ -7.857,00
Ingresos Mensuales $ - $ 6.18152 | $ 7.726,90 | $ 9.49305($% 1155355|$% 14.026,16 |$ 17.11692|$ 21.23793|$ 27.41945|$ 52.14553|$% 18.544,56 | $ 840.686,55 | $ 210.171,64
Flujo de Caja $ -86.741,00|$ -97.861,11|$ -141.06260|9% -83.04645($ -80.98595|$% -78.51334|$ -75.42258|$ -71.301,57|$ -65.120,05]|% -40.393,97 | $ 15.598,18 [$ 832.829,55|$ 202.314,64
Egresos Acumulados $ 86.741,00 | $ 190.783,63 |$ 339.573,13 |$ 432.112,63|$ 524.652,13 |$ 617.191,63 | $ 709.731,13 [$ 802.270,63 | $ 894.810,13 | $ 987.349,63 | $ 990.296,00 | $ 998.153,00 [ $ 1.006.010,00
Ingresos Acumulados $ - $ 6.18152 | $ 1390842 |$ 23.401,46|% 34.95502|$% 48.981,18|$% 66.098,10|$% 87.336,03|% 114.75548 |$ 166.901,01 |$ 185.44556 |$ 1.026.132,11 | $ 1.236.303,75
Flujo de Caja $ -86.741,00 | $ -184.602,11 [ $ -325.664,71 |$ -408.711,16 | $ -489.697,11 | $ -568.210,45 | $ -643.633,03 | $ -714.934,60 | $ -780.054,64 | $ -820.448,62 | $ -804.850,44 | $ 27.979,11|$ 230.293,75
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Total
123.630,38
123.630,38
123.630,38
123.630,38
123.630,38
123.630,38
123.630,38
123.630,38
123.630,38
123.630,38

1.236.303,75



Anexo 3 Analisis de sensibilidades
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Variacién de Costos 0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10% 11% 12% 13% 14% 15% 16% 17% 18% 19% 20%
VAN 134.667,62 125.130,72 115.593,82 106.056,92 96.520,02 86.983,12 77.446,22 67.909,32 58.372,42 48.835,52 39.298,62 29.761,72 20.224,82 10.687,92 1.151,02 (8.385,88) (17.922,78) (27.459,68) (36.996,59)| (46.533,49) (56.070,39)
TIR 49,22% 46,40% 43,66% 40,99% 38,39% 35,86% 33,40% 31,01% 28,67% 26,40% 24,18% 22,02% 19,91% 18% 16% 14% 12% 10% 8% 7% 5%
Variacién de Precios 0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10% 11% 12% 13% 14% 15% 16% 17% 18% 19% 20%

VAN 134.667,62 123.784,04 | 112.900,46 |  102.016,89 91.133,31 80.249,74 69.366,16 58.482,58 47.599,01 36.715,43 25.831,85 14.948,28 4.064,70 (6.818,87) (17.702,45) (28.586,03) (39.469,60)|  (50.353,18) (61.236,76)| (72.120,33)| (83.003,91)
TIR 49,22% 46,37% 43,55% 40,75% 37,97% 35,21% 32,48% 29,77% 27,08% 24,42% 21,78% 19,16% 16,57% 14,00% 11,46% 8,94% 6,44% 3,97% 1,52%(  #iNUM! #iNUM!
Variacién Tiempo 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

VAN 134.667,62 35.726,01 (46.725,32)| (116.491,84) (176.291,71) (228.118,26) (273.466,49) (313.479,64)| (349.046,89) (380.870,21)| (409.511,20)| (435.424,48) (458.982,00)
TIR 49,22% 24,18% 4,79% #INUM! #INUM! #iNUM! #iNUM! #INUM! #iNUM! #INUM! #iNUM! #iNUM! #iNUM!
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Anexo 4 Flujo de caja — Proyecto Apalancado

FLUJO DE CAJA

Terreno $ 63.170,00
Costos Directos $ 69.450,00 |$ 138.750,00 |$ 82.500,00 | $ 82.500,00 | $ 82.500,00 | $ 82.500,00 | $ 82.500,00 | $ 82.500,00 | $ 82.500,00
Costos Indirectos $ 2357100|% 3459263 |$ 10.039,50 | $ 10.03950 |$ 10.03950 [$ 10.039,50 | $ 10.039,50 | $  10.039,50 | $ 10.039,50 | $ 10.039,50 | $ 2.946,38 | $ 7.857,00 | $ 7.857,00
Pago Capital $ 331.983,30
Intereses $ 149130 | $ 149130 | $ 149130 | $ 149130 | $ 298259 | $ 2.98259 | $ 2.98259 | $ 2.982,59
Costos Mensuales $ 86.741,00 | $ 104.04263 |$ 148.789,50 [$ 9253950 [$ 94.030,80 | $ 94.030,80 | $ 94.030,80 | $ 94.030,80 | $ 95.522,09 | $ 95.522,09 | $ 5.92897 | $ 342.822,89 | $ 7.857,00
Periodo Construccidén / Ventas (meses) 0 1 2 3 4 ) 6 7 8 9 10 11 12
1 $ - $ 6.181,52 | $ 1.545,38 | $ 154538 | $ 154538 | $ 1.545,38 | $ 154538 [ $ 154538 | $ 154538 | $ 154538 [ $ - $ 105.085,82 | $ -
2 $ - $ - $ 6.181,52 | $ 1.766,15 | $ 1.766,15 | $ 1.766,15 | $ 1.766,15 [ $ 1.766,15 | $ 1.766,15 | $ 1.766,15 [ $ - $ 105.085,82 | $ -
B $ - $ - $ - $ 6.181,52 | $ 2.06051 | $ 2.06051 [ $ 2.060,51 | $ 2.060,51 | $ 2.060,51 | $ 2.060,51 | $ - $ 105.085,82 | $ -
4 $ - $ - $ - $ - $ 6.18152 | $ 247261 $ 247261 | $ 247261 | $ 247261 | $ 247261 | $ - $ 105.085,82 | $ -
5 $ - $ - $ - $ - $ - $ 6.181,52 | $ 3.090,76 | $ 3.090,76 | $ 3.090,76 | $ 3.090,76 | $ - $ 105.08582 | $ -
6 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 6.181,52 | $ 412101 | $ 412101 | $ 4.121,01 | $ - $ 105.085,82 | $ -
7 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 6.181,52 | $ 6.181,52 | $ 6.181,52 | $ - $ 105.085,82 | $ -
8 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 6.181,52 | $ 12.363,04 | $ - $ 105.085,82 | $ -
9 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 18.544,56 | $ - $ - $ 105.085,82
10 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 18.544,56 | $ - $ 105.085,82
Ventas Mensuales $ - $ 6.181,52 | $ 7.726,90 | $ 9.493,05 | $ 11.553,55 | $ 14.026,16 |$ 17.11692 |$ 21.23793($ 27.419,45 | $ 52.145,53 | $ 18.544,56 [$ 840.686,55|$  210.171,64
Ventas Acumuladas $ - $ 6.181,52 | $ 13.908,42 |$ 2340146 $ 34.955,02 | $ 48.981,18 |$ 66.098,10 |$ 87.336,03 |$ 114.75548|$% 166.901,01 |$ 185.44556 | $ 1.026.132,11 | $ 1.236.303,75
Egresos Mensuales $ -86.741,00 | $ -104.042,63 |$ -148.789,50 |$ -92.539,50 |$ -94.030,80 [$ -94.030,80 |$ -94.030,80 |$ -94.030,80 | $ -95.522,09 |$  -95.522,09 | $ -5.928,97 | $ -342.822,89 | $ -7.857,00
Ingresos Mensuales $ - $ 6.181,52 | $ 7.726,90 | $ 9.493,05 | $ 11.553,55 | $ 14.026,16 |$ 17.11692|$ 21.23793($ 27.41945 | $ 52.145,53 | $ 18.544,56 [ $ 840.686,55|$%  210.171,64
Prestamo $ 165.991,65 $  165.991,65 $ -

Flujo de Caja $ -86.741,00|$ -97.861,11 |$ -141.062,60 |$ -83.046,45|$ 83.514,41|$ -80.00464|$% -76.91388|$% 93.198,79 | $ -68.102,64 | $  -43.376,57 | $ 12.61559 |$ 497.863,66 |$ 202.314,64
Egresos Acumulados $ 86.741,00|$ 190.783,63 |$ 339.573,13 |$ 432.112,63|$ 526.143,42 |$ 620.17422 |$ 71420501 |$ 808.23581|$ 903.757,90 [ $ 999.280,00 | $ 1.005.208,96 | $ 1.348.031,86 | $ 1.355.888,86
Ingresos Acumulados $ - $ 6.181,52 | $ 13.908,42 |$  23.401,46 [$ 200.946,67 |$ 21497283 |$ 232.089,75|$ 419.319,33|$  446.738,78 |$ 498.884,31 |$ 517.428,86 |$ 1.358.115/41 | $ 1.568.287,05

Flujo de Caja $ -86.741,00 | $ -184.602,11 |$ -325.664,71|$ -408.711,16 |$ -325.196,75|$ -405.201,39 | $ -482.11527 [$ -388.916,48 | $ -457.019,12 |$ -500.395,69 |$ -487.780,10 | $ 10.083,55 | $  212.398,19
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$ 785.700,00
$ 157.140,00

$ 349.878,86
$ 1.348.031,86
Total
$ 123.630,38
$ 123.630,38
$ 123.630,38
$ 123.630,38
$ 123.630,38
$ 123.630,38
$ 123.630,38
$ 123.630,38
$ 123.630,38
$ 123.630,38
$ 1.236.303,75



Anexo 5 Flujo de caja — Proyecto Optimizado Puro

FLUJO DE CAJA

Terreno $ 63.170,00
Preinversion $ 11.370,60 | $ 11.370,60
Obras Preliminares $ 7.45200]%$ 7.452,00
Construccioén de la Casa Modelo $ 20.700,00 | $ 20.700,00
Construccioén del Conjunto $ 53.22857|$% 53.22857|$% 5322857 |% 53.22857|% 53.22857|$ 53.22857|$ 53.228,57
Obras Generales Exteriores $ 414000 |$ 4.140,00 | $ 4.140,00
Parqueaderos $ 4.500,00|$ 4.500,00 | $ 4.500,00
Direccién Técnicay Administracién $ 3.53752 | $ 3.53752 | $ 3.53752 | $ 3.537,52 | $ 3.53752 | $ 3.53752 | $ 353752 | $ 353752 | $ 3.537,52
Entrega $ 4.548,24 | $ 4.548,24
Comercializaciéon $ 5.685,30 | $ 1.705,59 | $ 1.705,59 | $ 1.705,59 | $ 3.411,18 | $ 1.705,59 | $ 1.705,59 | $ 1.705,59 | $ 1.705,59 | $ 1.705,59
Impuestos y Pagos $ 505,36 | $ 505,36 | $ 505,36 [ $ 505,36 | $ 505,36 | $ 505,36 | $ 505,36 | $ 505,36 [ $ 505,36
Costos Mensuales $ 74.540,60 | $ 28.045,42 | $ 33.900,47 [$ 79.677,04|$ 58977,04|$% 60.68263 % 5897704 |$ 6761704 |$% 6761704 |3$ 67617043 2.210,95 | $ 454824 | $ 4.548,24
Costos Acumulados $ 7454060 |$ 102.586,02|$ 136.486,49|$ 216.16353|$ 275.14057 |$ 335.823,20 | $ 394.800,25|$ 462.417,29 |$ 530.034,33 |$ 597.651,37 |$ 599.862,32|$ 604.41056 |$ 608.958,80
Periodo Construccion / Ventas (meses) 0 1 2 8 4 5 6 7 8 9 10 11 12
1 $ - $ 4.046,09 | $ 1.011,52 | $ 1.01152 | $ 1.01152 | $ 1.011,52 | $ 1.011,52 | $ 1.01152 | $ 1.01152 | $ 1.01152 | $ - $ 68.783,45 | $ -
2 $ - $ - $ 4.046,09 | $ 1.156,02 | $ 1.156,02 | $ 1.156,02 | $ 1.156,02 | $ 1.156,02 | $ 1.156,02 | $ 1.156,02 | $ - $ 68.783,45 | $ -
8 $ - $ - $ - $ 4.046,09 | $ 1.348,70 | $ 1.348,70 | $ 1.348,70 | $ 1.348,70 | $ 1.348,70 | $ 1.348,70 | $ - $ 68.783,45 | $ -
4 $ - $ - $ - $ - $ 4.046,09 | $ 161843 |$ 161843 |$ 1.61843 | $ 1.61843 | $ 1.61843 | $ - $ 68.783,45 | $ -
5 $ - $ - $ - $ - $ - $ 4.046,09 | $ 2.023,04 | $ 2.023,04 | $ 2.023,04 | $ 2.023,04 | $ - $ 68.783,45 | $ -
6 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 4.046,09 | $ 2.697,39 [ $ 2.697,39 | $ 2.697,39 | $ - $ 68.783,45 | $ -
7 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 4.046,09 | $ 4.046,09 | $ 4.046,09 | $ - $ 68.783,45 | $ -
8 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 4.046,09 | $ 8.092,17 [ $ - $ 68.783,45 | $ -
9 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 1213826 $ - $ - $ 68.783,45
10 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 12.138,26 | $ - $ 68.783,45
Ventas Mensuales $ - $ 4.046,09 | $ 5.057,61 [ $ 6.213,63 | $ 7.562,33 [ $ 9.180,76 [$ 11.203,80($ 13901,19|$ 17.94728|$ 34.131.62($ 12.138,26 |$ 550.267,56 [ $ 137.566,89
Ventas Acumuladas $ - $ 4.046,09 | $ 9.10369 [$ 15317,32|$ 22.87965|$% 32.06041|$ 43.26421|$% 57.16540($% 75.112,68|$ 109.24430|$ 121.38255|$% 671.650,11|$ 809.217,00
Egresos Mensuales $ -7454060|$ -28.04542|$% -33.90047|$ -79.677,04|$ -58977,04|$% -60.682,63|$% -58.97704|$ -67.617,04|$% -67.617,04|% -67.617,04|% -2.21095 [ $ -4.54824 | $ -4.548,24
Ingresos Mensuales $ - $ 4.046,09 | $ 5.057,61 [ $ 6.213,63 | $ 7.562,33 [ $ 9.180,76 |$ 11.203,80($ 13.901,19|$ 1794728 ($ 34.131,62|$ 12.138,26 | $ 550.267,56 | $ 137.566,89
Flujo de Caja $ -74540,60|$ -23.99934|$ -28.842,86|$ -73.463,41|$ -51.414,72|$% -51.501,87|$ -47.773,24|$ -53.71585[$ -49.669,76 |$ -33.48542|$ 9.92731|$ 545.719,32|$ 133.018,65
Egresos Acumulados $ 74540,60($ 102.586,02|$ 136.486,49 |$ 216.16353|$ 275.14057 |$ 335.823,20 [ $ 394.800,25 | $ 462.417,29 |$ 530.034,33 | $ 597.651,37 | $ 599.862,32 |$ 604.41056|$ 608.958,80
Ingresos Acumulados $ - $ 4.046,09 [ $ 9.10369 |$ 15317,32|$ 22.87965|% 32.06041|$ 43.26421|$ 57.16540|$ 75.11268|$ 109.24430($ 121.38255(% 671.650,11|$ 809.217,00
Flujo de Caja $ -7454060|$ -98.539,94 |$ -127.382,80 | $ -200.846,21 | $ -252.260,93 | $ -303.762,80 | $ -351.536,04 | $ -405.251,89 | $ -454.921,65 | $ -488.407,08 | $ -478.479,77 | $ 67.239,55|$ 200.258,20
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Total
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70

809.217,00
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Anexo 6 Analisis de sensibilidades — Proyecto Optimizado

[ ANALISIS DE SENSIBILIDAD ]

Variacién de Costos 0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10% 11% 12% 13% 14% 15% 16% 17% 18% 19% 20%
VAN 137.994,19 132.250,34 126.506,49 120.762,63 115.018,78 109.274,93 103.531,07 97.787,22 92.043,37 86.299,51 80.555,66 74.811,81 69.067,95 63.324,10 57.580,25 51.836,39 46.092,54 40.348,69 34.604,83 28.860,98 23.117,13
TR 79,99% 76,40% 72,91% 69,51% 66,21% 63,01% 59,88% 56,85% 53,89% 51,02% 48,21% 45,49% 42,83% 40% 38% 35% 33% 31% 28% 26% 24%
Variacién de Precios 0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10% 11% 12% 13% 14% 15% 16% 17% 18% 19% 25%
VAN 137.994,19 130.87040 |  123.746,60 | 116.622,81 109.499,01 |  102.375,22 95.251,42 88.127,63 81.003,83 73.880,04 66.756,24 59.632,45 52.508,65 45.384,85 38.261,06 31.137,26 24.013,47 16.889,67 0.765,88 | 2.642,08 | (37.963,55)
TIR 79,99% 76,36% 72,76% 69,20% 65,67% 62,18% 58,71% 55,28% 51,88% 48,52% 45,19% 41,89% 38,63% 35,40% 32,20% 29,04% 25,91% 22,81% 19,75% 16,72% 0,13%

Variacion Tiempo 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

VAN 137.994,19 73.232,42 19.264,27 (26.401,08) (65.542,82) (99.465,65) (129.148,13) (155.338,56)| (178.618,93) (199.448,75)| (218.195,58)| (235.156,99) (250.576,46)

TIR 79,99% 48,21% 23,84% 4,74% #iNUM! #iNUM! #iNUM! #INUM! #iNUM! #iNUM! #iNUM! #iNUM! #iNUM!
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Anexo 7 Flujo de caja — Proyecto Apalancado

FLUJO DE CAJA

Terreno $ 63.170,00
Costos Directos $ 745200 |$ 2815200 |$ 7392857 |$ 53.228,57 | $ 53.228,57 |$ 53.22857 |$ 61.868,57 | $ 61.868,57 | $ 61.868,57
Costos Indirectos $ 11.370,60 [$ 20.593,42 | $ 5.748,47 | $ 5.748,47 | $ 5.748,47 | $ 7.454,06 | $ 5.748,47 | $ 5.748,47 | $ 5.748,47 | $ 5.748,47 | $ 221095 | $ 454824 | $ 4.548,24
Pago Capital $ 200.956,40
Intereses $ 902,71 | $ 902,71 | $ 902,71 | $ 902,71 | $ 180543 | $ 180543 | $ 180543 | $ 1.805,43
Costos Mensuales $ 7454060 [ $ 28.04542 |$ 3390047 |$ 79.677,04 | $ 59.879,75 | $ 6158534 |$ 59.879,75|$% 68.519,75 | $ 69.422,47 | $ 69.422,47 | $ 4.016,38 | $ 207.310,07 | $ 4.548,24
Periodo Construccién / Ventas (meses) 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
1 $ - $ 4.046,09 | $ 1.01152 | $ 1.01152 | $ 1.01152 | $ 1.01152 | $ 1.01152 [ $ 1.01152 | $ 1.01152 | $ 1.01152 | $ - $ 68.783,45 | $ -
2 $ - $ - $ 4.046,09 | $ 1.156,02 | $ 1.156,02 [ $ 1.156,02 | $ 1.156,02 [ $ 1.156,02 [ $ 1.156,02 | $ 1.156,02 | $ - $ 68.783,45 | $ -
3 $ - $ - $ - $ 4.046,09 | $ 1.348,70 [ $ 1.348,70 | $ 1.348,70 | $ 1.348,70 [ $ 1.348,70 | $ 1.348,70 | $ - $ 68.783,45 | $ -
4 $ - $ - $ - $ - $ 4.046,09 | $ 1.61843 | $ 161843 $ 161843 ($ 161843 | $ 161843 | $ - $ 68.783,45 | $ -
5 $ - $ - $ - $ - $ - $ 4.046,09 | $ 2.023,04 | $ 2.023,04 | $ 2.023,04 | $ 2.023,04 | $ - $ 68.783,45 | $ -
6 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 4.046,09 | $ 2.697,39 | $ 2.697,39 | $ 2.697,39 | $ - $ 68.783,45 [ $ -
7 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 4.046,09 | $ 4.046,09 | $ 4.046,09 | $ - $ 68.783,45 [ $ -
8 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 4.046,09 | $ 8.092,17 | $ - $ 68.783,45 [ $ -
9 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 12.138,26 | $ - $ - $ 68.783,45
10 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 12.138,26 | $ - $ 68.783,45
Ventas Mensuales $ - $ 4.046,09 | $ 5.057,61 | $ 6.213,63 | $ 7.562,33 | $ 9.180,76 |$ 11.203,80 | $ 13.901,19 | $ 17.947,28 | $ 34.13162 | $ 12.138,26 |$ 550.267,56 |$  137.566,89
Ventas Acumuladas $ - $ 4.046,09 | $ 9.103,69 | $ 15.317,32 | $ 22.879,65 | $ 32.060,41 |$ 43.264,21|$ 57.165,40 | $ 75.112,68 |$ 109.244,30|$ 121.38255|$ 671.650,11|$  809.217,00
Egresos Mensuales $ -74540,60 |$ -28.04542|$ -33.900,47 |$ -79.677,04|$ -59.879,75|$% -61.58534|$ -59.879,75|$% -68.519,75|$ -69.422,47 | $  -69.422,47 | $ -4.016,38 | $ -207.310,07 | $ -4.548,24
Ingresos Mensuales $ - $ 4.046,09 | $ 5.05761 | $ 6.21363 | $ 7.562,33 | $ 9.180,76 |$ 11.203,80 | $ 13.901,19 | $ 17.947,28 | $ 34.131,62 | $ 12.138,26 |$ 550.267,56 |$ 137.566,89
Prestamo $ 100.478,20 $ 100.478,20 $ -

Flujo de Caja $ -7454060|$ -23.999,34|$% -28.842,86|$ -73.46341|$ 48.160,77 |$ -52.40458|$ -48.67595|$% 4585964 | $ -51.47519 |$  -35.290,85 | $ 8.121,88|$ 342.957,49[$  133.018,65
Egresos Acumulados $ 7454060 |$ 102.586,02 |$ 136.486,49|$ 216.16353|$ 276.043,29 |$ 337.628,63|$ 397.508,38 | $ 466.028,14 |$ 535.450,61 |$ 604.873,07|$ 608.889,45|$ 816.199,52 |$ 820.747,76
Ingresos Acumulados $ - $ 4.046,09 | $ 9.103,69 | $ 15.317,32 |$ 123.357,85|$ 13253861 [$ 143.742/41 |$ 258.121,80|$ 276.069,08 ($ 310.200,70 |$ 322.338,95|$ 872.606,51 |$ 1.010.173,40

Flujo de Caja $ -74540,60|$ -98.539,94 |$ -127.382,80|$ -200.846,21 |$ -152.685,44 |$ -205.090,02 | $ -253.765,97 | $ -207.906,33 [$ -250.381,52 |$ -294.672,37|$ -286.550,49 | $ 56.407,00 | $  189.425,65

335

$
$

$

AR A o R A e

335

454.824,00
90.964,80

211.788,96
816.199,52
Total
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70
80.921,70
809.217,00



