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RESUMEN 

Este Plan de negocios, tiene como objetivo principal, la viabilidad del Proyecto La 

Hacienda, para el cual se analiza factores ambientales externos e internos a este, para garantizar 

un desarrollo en planificación, comercialización y ejecución, exitosa. Para lo cual se evalúan 

los factores: macroeconómicos, localización, estudio de mercado, análisis de costos y estrategia 

comercial, lo cual nos generan valores económicos reales, para evaluar la viabilidad financiera 

del proyecto, en un escenario estático y apalancado. Para integrar, todos estos factores, se usan 

herramientas, aplicadas en las diez áreas del conocimiento del PmBook sexta edición, en el 

capítulo de gerencia, en este documento, generando un capítulo de optimización arquitectónica 

del proyecto.  

Bajo este análisis el proyecto fue reestructurado y el resultado fue un proyecto de 

vivienda con 25 unidades de vivienda, siete departamentos y cuarto locales comerciales. El 

mayor ingreso se recibe de las viviendas tipo C, de 91 m2, con tres dormitorios, precio promedio 

de $ 77.000. Estableciendo un precio de $ 850 m2. Dirigido a un nivel socioeconómico medio 

típico. Los costos totales del proyecto son de $ 1.980.000 y los ingresos totales de ventas de $ 

2.607.115, generando una rentabilidad del 24%, para los 19 meses de duración del proyecto, 

se generan indicadores financieros viables, con una tasa de descuento del 19,5%, resulta en un 

VAN de $ 371.190, y presenta escenarios de sensibilidad favorables hasta un 19% en 

incremento del costo y 17% en decrecimiento del precio de venta.  

 

 

 

 

 

 

 

 



 8 

 

ABSTRACT 

The main objective of this Business Plan is the viability of the La Hacienda Project, for 

which external and internal environmental factors are analyzed to guarantee a successful 

development in planning, commercialization and execution. For which these factors are 

evaluated: macroeconomic, location, market study, costand commercial strategy, which 

generate real economic values, to evaluate the financial viability of the project, in a static and 

leveraged scenario. To integrate all these factors, tools are used, applied in the ten areas of 

knowledge of the PmBook sixth edition, in the management chapter, in this document, 

generating a chapter on architectural optimization of the project. 

Under this analysis the project was restructured and the result was a housing project 

with 25 housing units, 7 apartments and 4 commercial premises. The highest income is received 

from Type C homes, 91 m2, with 3 bedrooms, an average price of $ 77,000. Establishing a 

price of $ 850m2. Aimed at a typical middle socioeconomic level. The total costs of the project 

are $ 1,980,000 and the total sales income of $ 2,607,115, generating a profitability of 24%, 

for the 19 months of the project, viable financial indicators are generated, with a discount rate 

of 19,5%, results in a NPV of $ 371,190, and presents favorable sensitivity scenarios up to 19% 

in cost increase and 17% in decrease in sale price. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 9 

 

TABLA DE CONTENIDO 

Resumen .................................................................................................................................... 7 

Abstract ..................................................................................................................................... 8 

Tabla de contenido ................................................................................................................... 9 

Índice de figuras ..................................................................................................................... 18 

Índice de tablas ....................................................................................................................... 27 

1. Capítulo 1. Diagnóstico situacional .................................................................................. 30 

1.1. Entorno macroeconómico ........................................................................................... 30 

1.2. Localización ................................................................................................................. 30 

1.3. Mercado........................................................................................................................ 32 

1.3.1. Oferta ...................................................................................................................... 33 

1.3.2. Demanda ................................................................................................................. 34 

1.4. Arquitectura ................................................................................................................ 35 

1.5. Costos............................................................................................................................ 36 

1.6. Análisis comercial ........................................................................................................ 36 

1.7. Evaluación Financiera. ............................................................................................... 40 

1.8. Plan de Gerencia del Proyecto. .................................................................................. 41 

1.9. Nueva estrategia arquitectónica. ................................................................................ 45 

1.10. Viabilidad del proyecto. ............................................................................................ 49 

2. Capítulo 2. Entorno macroeconómico.............................................................................. 50 

2.1. Antecedentes ................................................................................................................ 50 

2.2. Objetivos General ........................................................................................................ 50 

2.3. Objetivos del estudio ................................................................................................... 50 

2.4. Metodología.................................................................................................................. 51 

2.5. Indicadores macroeconómicos ................................................................................... 51 

2.5.1. Producto Interno Bruto (PIB) ................................................................................. 51 

2.5.1.1. Composición del PIB por actividad económica .............................................. 53 

2.5.1.2. PIB de la construcción. ................................................................................... 54 

2.5.1.3. PIB per cápita. ................................................................................................. 55 

2.5.2. Tasa de empleo / desempleo (desocupados en relación a la población) ................. 56 

2.5.3. Riesgo país .............................................................................................................. 57 

2.5.1. Balanza comercial .................................................................................................. 58 

2.5.2. Variación del precio del petróleo ........................................................................... 60 



 10 

 

2.5.1. Ingreso por remesas de migrantes .......................................................................... 61 

2.5.1. Inflación .................................................................................................................. 63 

2.5.2. Inflación de la construcción .................................................................................... 64 

2.5.3. Uso de ingresos y salario ........................................................................................ 65 

2.5.4. Canasta básica ........................................................................................................ 66 

2.5.5. Empleo y subempleo .............................................................................................. 67 

2.5.6. Estratificación económica ...................................................................................... 69 

2.5.7. Tasas de vivienda de interés publico ...................................................................... 69 

2.5.8. Proyectos VIP y VIS .............................................................................................. 71 

2.5.9. Índice de Precios de la Construcción (IPCO) ......................................................... 72 

2.5.10. Permisos de construcción ..................................................................................... 73 

2.6. Incidencia del entorno macroeconómico en el proyecto .......................................... 74 

2.7. Conclusiones ................................................................................................................ 74 

3. Capítulo 3. Localización .................................................................................................... 75 

3.1. Antecedentes ................................................................................................................ 75 

3.2. Objetivos ...................................................................................................................... 75 

3.2.1. Objetivo general ..................................................................................................... 75 

3.2.2. Objetivos específicos .............................................................................................. 76 

3.3. Metodología.................................................................................................................. 76 

3.4. Aspectos administrativos ............................................................................................ 76 

3.4.1. La ciudad ................................................................................................................ 76 

3.4.2. Parroquia ................................................................................................................. 77 

3.4.3. Barrio ...................................................................................................................... 81 

3.4.4. Clima y temperatura ............................................................................................... 85 

3.4.5. Flora y fauna ........................................................................................................... 86 

3.4.6. El terreno ................................................................................................................ 88 

3.4.6.1. Evaluación de normativa................................................................................. 88 

3.4.6.2. Uso de suelo según normativa ........................................................................ 90 

3.4.6.3. Morfología ...................................................................................................... 91 

3.4.6.4. Visión del entorno del lote .............................................................................. 93 

3.4.6.5. Avaluó catastral .............................................................................................. 95 

3.5. Medio físico artificial .................................................................................................. 96 

3.5.1. Servicios públicos ................................................................................................... 96 

3.5.1.1. Servicios básicos ............................................................................................. 96 



 11 

 

3.5.1.2. Red vial ........................................................................................................... 97 

3.5.1.3. Uso de suelo .................................................................................................. 101 

3.5.1.4. Transporte público ........................................................................................ 104 

3.5.2. Equipamientos urbanos ........................................................................................ 105 

3.5.3. Educación ............................................................................................................. 106 

3.5.4. Salud 7 minutos .................................................................................................... 107 

3.5.5. Inclusión social ..................................................................................................... 108 

3.5.6. Equipamiento deportivo ....................................................................................... 109 

3.5.7. Religión ................................................................................................................ 111 

3.5.8. Seguridad .............................................................................................................. 112 

3.6. Medio natural ............................................................................................................ 115 

3.6.1. Hidrografía ........................................................................................................... 115 

3.6.2. Pluviosidad ........................................................................................................... 116 

3.6.3. Amenazas naturales .............................................................................................. 117 

3.6.4. Especies de árboles identificadas. ........................................................................ 119 

3.7. Conclusiones .............................................................................................................. 119 

3.8. Recomendaciones ...................................................................................................... 121 

4. Capítulo 4. Mercado ........................................................................................................ 122 

4.1. Antecedentes .............................................................................................................. 122 

4.2. Objetivos .................................................................................................................... 122 

4.3. Metodología................................................................................................................ 122 

4.4. Expansión a los Valles de los Chillos ....................................................................... 123 

4.5. Análisis de la oferta ................................................................................................... 124 

4.5.1. Proyectos inmobiliarios ........................................................................................ 124 

4.5.2. Tipo de oferta ....................................................................................................... 126 

4.6. Análisis de la demanda ............................................................................................. 127 

4.6.1. Absorción de unidades ......................................................................................... 128 

4.6.2. Absorción de unidades VIP y VIS ........................................................................ 129 

4.7. Análisis de la competencia ........................................................................................ 130 

4.7.1. Localización de la competencia ............................................................................ 130 

4.8. Criterios de evaluación ............................................................................................. 131 

4.9. Ficha de mercado ...................................................................................................... 131 

4.9.1. Localización ......................................................................................................... 133 

4.7.4.1 Zona permeable .............................................................................................. 133 



 12 

 

4.9.1.1. Zona estratégica 1 y 2. .................................................................................. 133 

4.7.4.3 Zona estratégico 3 .......................................................................................... 134 

4.7.4.4 Zona estratégico 4 .......................................................................................... 135 

4.9.2. Evaluación del entorno ......................................................................................... 136 

4.9.3. Acabados y equipamientos comunales ................................................................. 138 

4.9.4. Área y precio del m2. ............................................................................................ 140 

4.9.5. Unidades disponibles y precio del m2. ................................................................. 143 

4.9.6. Indicadores. .......................................................................................................... 145 

4.9.7. Absorción y precio. .............................................................................................. 147 

4.9.8. Absorción por m2 .................................................................................................. 147 

4.9.9. Financiamiento. .................................................................................................... 148 

4.10. Producto sustituto ................................................................................................... 149 

4.11. Rendimiento de factores ......................................................................................... 149 

4.12. Matriz de rendimiento ............................................................................................ 152 

4.13. Perfil del cliente ....................................................................................................... 153 

4.14. Conclusiones ............................................................................................................ 154 

4.15. Recomendaciones .................................................................................................... 156 

5. Capítulo 5. Arquitectura ................................................................................................. 158 

5.1. Antecedentes .............................................................................................................. 158 

5.2. Objetivos .................................................................................................................... 158 

5.2.1. Objetivo general ................................................................................................... 158 

5.2.2. Objetivos específicos ............................................................................................ 158 

5.3. Metodología................................................................................................................ 158 

5.4. Informe de regulación metropolitana ...................................................................... 159 

5.4.1. Evaluación del IRM. ............................................................................................. 159 

5.5. Diseño arquitectónico ................................................................................................ 161 

5.5.1. Retiros y afectaciones. .......................................................................................... 162 

5.5.2. Ocupación de suelo ............................................................................................... 163 

5.5.3. Áreas comunales y vías. ....................................................................................... 163 

5.5.4. Tipologías de vivienda. ........................................................................................ 166 

5.5.4.1. Tipología 1. planta baja................................................................................. 167 

5.5.4.2. Tipología 1. planta alta. ................................................................................ 168 

5.5.4.3. Tipología 2. planta baja................................................................................. 169 

5.5.4.4. Tipología 2. planta alta. ................................................................................ 171 



 13 

 

5.5.5. Iluminación ........................................................................................................... 172 

5.5.6. Fachada ................................................................................................................. 174 

5.6. Áreas del proyecto La Hacienda .............................................................................. 174 

5.7. Optimización .............................................................................................................. 178 

5.8. Sistema constructivo y acabados .............................................................................. 179 

5.9. Conclusiones .............................................................................................................. 182 

6. Capítulo 6. Análisis de costos .......................................................................................... 184 

6.1. Antecedentes .............................................................................................................. 184 

6.2. Objetivos .................................................................................................................... 184 

6.2.1. Objetivo general. .................................................................................................. 184 

6.2.2. Objetivos específicos. ........................................................................................... 184 

6.3. Metodología................................................................................................................ 184 

6.4. Resumen de costos. .................................................................................................... 185 

6.5. Costos directos ........................................................................................................... 186 

6.5.1. Resumen de costos directos .................................................................................. 186 

6.5.2. Composición de costos directos. .......................................................................... 186 

6.5.2.1 Obras preliminares y movimiento de tierras. ................................................. 187 

6.5.2.2 Vivienda tipología 1. ...................................................................................... 187 

6.5.2.3 Vivienda tipología 2. ...................................................................................... 189 

6.5.2.4 Urbanización. ................................................................................................. 192 

6.5.2.5 Áreas comunales. ........................................................................................... 193 

6.6. Costos indirectos ........................................................................................................ 194 

6.6.1. Resumen de costos indirectos. .............................................................................. 194 

6.6.2. Composición de costos indirectos ........................................................................ 195 

6.7. Costo del terreno ....................................................................................................... 196 

6.7.1. Método del mercado. ............................................................................................ 196 

6.7.1.1 Media matemática .......................................................................................... 197 

6.7.1.2 Media homogenizada ..................................................................................... 197 

6.7.1.3 Por factores .................................................................................................... 198 

6.7.1.4 Por eliminación menor o mayor ..................................................................... 198 

6.7.1.5 Por método comparativo ................................................................................ 199 

6.7.2. Método del Valor Residual. .................................................................................. 199 

6.7.3. Método de margen de construcción. ..................................................................... 200 

6.7.4. Comparaciones de valores de terreno. .................................................................. 201 



 14 

 

6.8. Indicadores de costos ................................................................................................ 202 

6.9. Cronogramas y flujos ................................................................................................ 203 

6.9.1. Cronograma general. ............................................................................................ 204 

6.9.2. Cronograma valorado – costos directos. .............................................................. 204 

6.9.3. Cronograma valorado – costos indirectos. ........................................................... 205 

6.9.4. Cronograma valorado – costos terrenos. .............................................................. 206 

6.9.5. Cronograma valorado – costos totales. ................................................................. 207 

6.10. Conclusiones y recomendaciones ........................................................................... 207 

7. Capítulo 7. Análisis comercial ........................................................................................ 209 

7.1. Antecedentes .............................................................................................................. 209 

7.2. Objetivos .................................................................................................................... 209 

7.2.1. Objetivo general ................................................................................................... 209 

7.2.2. Objetivos específicos ............................................................................................ 209 

7.3 Metodología................................................................................................................. 210 

7.3. Segmento objetivo ..................................................................................................... 211 

7.4. Producto ..................................................................................................................... 211 

7.4.1. Producto real ......................................................................................................... 212 

7.4.2. El producto Ampliado .......................................................................................... 214 

7.4.3. Nombre, slogan y logotipo ................................................................................... 215 

7.5. Precio .......................................................................................................................... 217 

7.5.1. Precio base ............................................................................................................ 218 

7.5.2. Precios. ................................................................................................................. 218 

7.5.3. Plazo de ventas ..................................................................................................... 221 

7.5.4. Forma de pago ...................................................................................................... 224 

7.5.5. Cronograma valorado de ingresos / flujo de ventas. ............................................ 225 

7.5.6. Flujo de ingresos. .................................................................................................. 226 

7.6. Plaza............................................................................................................................ 227 

7.6.1. Fuerza de ventas directas ...................................................................................... 227 

7.6.2. Sala de ventas ....................................................................................................... 227 

7.6.3. Comercializadores externos .................................................................................. 227 

7.6.4. Puntos de venta ..................................................................................................... 228 

7.7. Promoción .................................................................................................................. 228 

7.7.1. Atención ............................................................................................................... 228 

7.7.1.1. Marketing digital. .......................................................................................... 229 



 15 

 

A. Portales inmobiliarios ....................................................................................... 229 

B. Página web ........................................................................................................ 229 

C. Facebook y redes sociales ................................................................................. 231 

7.7.1.2. Medios físicos ............................................................................................... 234 

A. Los rótulos o vallas publicitarias ...................................................................... 234 

B. Casa modelo ...................................................................................................... 235 

C. Ferias ................................................................................................................. 236 

7.7.2. Interés ................................................................................................................... 236 

7.7.3. Deseo .................................................................................................................... 238 

7.7.4. Acción ................................................................................................................... 240 

7.8. Costos de comercialización ....................................................................................... 241 

7.8.1. Cronograma del plan de promoción. .................................................................... 241 

7.9. Conclusiones .............................................................................................................. 242 

8. Capítulo 8. Evaluación financiera .................................................................................. 244 

8.1. Antecedentes .............................................................................................................. 244 

8.2. Objetivos .................................................................................................................... 244 

8.2.1. Objetivo general. .................................................................................................. 244 

8.2.2. Objetivos específicos. ........................................................................................... 244 

8.3. Metodología................................................................................................................ 245 

8.4. Evaluación financiera estática.................................................................................. 246 

8.5. Evaluación financiera dinámica ............................................................................... 247 

8.5.1. Tasa de descuento ................................................................................................. 247 

8.5.2. Flujo de ingresos y egresos. .................................................................................. 249 

8.5.3. Indicadores financieros. ........................................................................................ 250 

8.6. Análisis de sensibilidad ............................................................................................. 251 

8.6.1. Sensibilidad de costos ........................................................................................... 251 

8.6.2. Sensibilidad a ingresos. ........................................................................................ 252 

8.6.3. Sensibilidad en la velocidad de ventas ................................................................. 253 

8.6.4. Resumen de sensibilidades. .................................................................................. 254 

8.7 Análisis de escenarios ................................................................................................. 254 

8.8 Apalancamiento .......................................................................................................... 255 

8.9 Tasa de descuento de apalancamiento. ..................................................................... 256 

8.7. Flujo apalancado ....................................................................................................... 257 

8.10 Evaluación financiera estática................................................................................. 258 



 16 

 

8.11 Evaluación financiera dinámica .............................................................................. 259 

8.12 Evaluación proyecto puro vs proyecto apalancado ............................................... 259 

9. Capítulo 9. Plan de gerencia del proyecto ..................................................................... 263 

9.1. Antecedentes .............................................................................................................. 263 

9.2. Objetivos .................................................................................................................... 263 

9.2.1. Objetivo general. .................................................................................................. 263 

9.2.2. Objetivos específicos. ........................................................................................... 263 

9.3. Metodología................................................................................................................ 263 

9.4. Gestión de costos........................................................................................................ 264 

9.5. Planificación de gestión de costos ............................................................................ 266 

9.6. Gestión de cronograma. ............................................................................................ 269 

9.7. Gestión del alcance .................................................................................................... 275 

9.8. Gestión de la calidad ................................................................................................. 280 

9.9. Gestión de recursos del proyecto. ............................................................................ 286 

9.10. Gestión de comunicaciones del proyecto ............................................................... 295 

9.11. Gestión de los interesados del proyecto ................................................................. 299 

9.12. Gestión de riesgos. ................................................................................................... 306 

9.13. Gestión de adquisiciones ......................................................................................... 314 

9.14. Gestión de integración ............................................................................................ 318 

9.15. Flujo general de gestión del proyecto .................................................................... 320 

9.16. Conclusiones ............................................................................................................ 321 

10. Capítulo 10. Nueva estrategia arquitectonica ............................................................. 322 

10.1. Antecedentes ............................................................................................................ 322 

10.2. Objetivos .................................................................................................................. 322 

10.2.1. Objetivo general. ................................................................................................ 322 

10.2.2. Objetivos específicos .......................................................................................... 322 

10.3. Metodología.............................................................................................................. 322 

10.4. Arquitectura ............................................................................................................ 322 

10.4.1. Implantación general .......................................................................................... 327 

10.4.1.1. Área Útil...................................................................................................... 328 

10.4.1.2. Áreas comunales ......................................................................................... 330 

10.4.1.3. Ocupación en Planta Baja ........................................................................... 331 

10.4.2. Unidades de Vivienda ......................................................................................... 335 

10.4.2.1. Vivienda Tipo C .......................................................................................... 335 



 17 

 

10.4.2.2. Vivienda tipo A y B .................................................................................... 339 

10.5. Costos........................................................................................................................ 341 

10.5.1. Costos Directos ................................................................................................... 341 

10.5.2. Costos indirectos ................................................................................................ 342 

10.5.3. Costos Totales .................................................................................................... 343 

10.5.4. Cronograma de costos ........................................................................................ 344 

10.6. Ventas y estrategia comercial ................................................................................. 348 

10.6.1. Absorción y estrategia ........................................................................................ 350 

10.6.2. Cronograma de Ingresos ..................................................................................... 353 

10.7. Modelo financiero .................................................................................................... 355 

10.7.1. Análisis estático .................................................................................................. 355 

10.7.2. Análisis dinámico ............................................................................................... 355 

10.7.2.1. Análisis de sensibilidades ........................................................................... 356 

10.7.3. Análisis de apalancamiento ................................................................................ 357 

10.8. Conclusiones y Recomendaciones .......................................................................... 360 

Referencias............................................................................................................................ 362 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 18 

 

ÍNDICE DE FIGURAS 

Figura 1.1 Vista área del barrio Chillo Jijón, Amaguaña Norte y Conocoto. ......................... 31 

Figura 1.2 Fiestas culturales del barrio. .................................................................................. 31 

Figura 1.3 Fiestas culturales del barrio. .................................................................................. 32 

Figura 1.4 Implantación general. ............................................................................................ 35 

Figura 1.5 Implantación general. ............................................................................................ 36 

Figura 1.6 Nombre y slogan. Proyecto La Hacienda. ............................................................. 38 

Figura 1.7 Análisis financiero, proyecto puro vs proyecto apalancado. ................................. 40 

Figura 1.8 Análisis financiero, proyecto puro vs proyecto apalancado. ................................. 41 

Figura 1.9 Ejemplo de fachas de la vivienda tipo C ............................................................... 46 

Figura 1.10 Áreas útiles y vendibles del proyecto La Hacienda. ........................................... 48 

Figura 2.1 Metodología. entorno macroeconómico ................................................................ 51 

Figura 2.2 PIB vs. tasa de variación en dólares del 2007 ....................................................... 52 

Figura 2.3 Composición del PIB / actividad económica ........................................................ 53 

Figura 2.4 PIB construcción ................................................................................................... 54 

Figura 2.5 PIB per cápita / latinoamericano ........................................................................... 55 

Figura 2.6 PIB per cápita Ecuador .......................................................................................... 56 

Figura 2.7 Empleo / desempleo Ecuador ................................................................................ 56 

Figura 2.8 Riesgo país regional latinoamericano.................................................................... 57 

Figura 2.9 Riesgo país / Ecuador ............................................................................................ 58 

Figura 2.10 Balanza comercial Ecuador ................................................................................. 59 

Figura 2.11 Balanza comercial petróleos ................................................................................ 60 

Figura 2.12 Precio de petróleo crudo ...................................................................................... 60 

Figura 2.13 Ingreso de remesas / migrantes ........................................................................... 62 

Figura 2.14 Envió de remesas desde Ecuador ........................................................................ 63 

Figura 2.15 Inflación promedio anual nacional ...................................................................... 64 

Figura 2.16 Inflación promedio anual nacional ...................................................................... 65 

Figura 2.17 Uso de ingresos ................................................................................................... 66 

Figura 2.18 Canasta básica ..................................................................................................... 67 

Figura 2.19 Empleo y subempleo ........................................................................................... 67 

Figura 2.20 Empleo en las principales ciudades ..................................................................... 68 

Figura 2.21 Salario Básico Unificado ..................................................................................... 69 

Figura 2.22 Estratificación socioeconómica ........................................................................... 69 



 19 

 

Figura 2.23 Créditos inmobiliarios ......................................................................................... 70 

Figura 2.24 Proyectos de vivienda VIP y VIS ........................................................................ 71 

Figura 2.25 Precios de construcción ....................................................................................... 72 

Figura 2.26 Precios de construcción ....................................................................................... 72 

Figura 2.27 Precios de construcción ....................................................................................... 73 

Figura 2.28 Permisos de construcción .................................................................................... 73 

Figura 3.1 División parroquial del Distrito de Quito .............................................................. 77 

Figura 3.2 División del Valle de los Chillos ........................................................................... 78 

Figura 3.3 Carnaval de Amaguaña ......................................................................................... 79 

Figura 3.4 División del Valle de los Chillos ........................................................................... 79 

Figura 3.5 Vista área de la parroquia de Amaguaña ............................................................... 80 

Figura 3.6 Vista área de la parroquia de Amaguaña ............................................................... 80 

Figura 3.7 Fábrica textil Santa Rosa de Chillo Jijón .............................................................. 81 

Figura 3.8 Vista área del barrio uno ....................................................................................... 82 

Figura 3.9 Vista área del barrio 2 ........................................................................................... 83 

Figura 3.10 Vista área del barrio 3 ......................................................................................... 83 

Figura 3.11 Lote en relación al Barrio .................................................................................... 84 

Figura 3.12 Fábrica textil Santa Rosa de Chillo Jijón ............................................................ 85 

Figura 3.13 Cambio de temperaturas máximas en Quito........................................................ 86 

Figura 3.14 Campo de Amaguaña .......................................................................................... 87 

Figura 3.15 Campo de Amaguaña .......................................................................................... 87 

Figura 3.16 Información predial ............................................................................................. 88 

Figura 3.17 Ubicación del terreno .......................................................................................... 89 

Figura 3.18 Regulaciones IRM ............................................................................................... 89 

Figura 3.19 Plan de uso de suelo según normativa ................................................................. 90 

Figura 3.20 Terreno proyecto "La Hacienda" ......................................................................... 91 

Figura 3.21 Áreas del terreno ................................................................................................. 91 

Figura 3.22 Foto área vista superior ....................................................................................... 92 

Figura 3.23 Vista aérea derecha .............................................................................................. 92 

Figura 3.24 Vista aérea izquierda ........................................................................................... 93 

Figura 3.25 Vista sur del lote .................................................................................................. 93 

Figura 3.26 Vista norte del lote .............................................................................................. 94 

Figura 3.27. Vista oeste del lote. ............................................................................................ 94 

Figura 3.28 Vista este del lote. ............................................................................................... 95 



 20 

 

Figura 3.29 Avaluó catastral ................................................................................................... 96 

Figura 3.30 Avaluó catastral ................................................................................................... 96 

Figura 3.31 Accesibilidad al proyecto La Hacienda ............................................................... 97 

Figura 3.33 Av. Rumiñahui .................................................................................................... 97 

Figura 3.33 Intersección Rumiñahui y Jijón ........................................................................... 97 

Figura 3.35 Av. Chillo Jijón Caamaño ................................................................................... 98 

Figura 3.35 Av. Chillo Jijón Caamaño ................................................................................... 98 

Figura 3.36 Intersección Huancavilca y Chillo Jijón .............................................................. 98 

Figura 3.38 Intersección Huancavilca y Santa Cecilia ........................................................... 99 

Figura 3.38 Calle Santa Cecilia .............................................................................................. 99 

Figura 3.39 Vista de la Av. Huancavilca. ............................................................................... 99 

Figura 3.40 Vista de la calle Chillo Jijón.............................................................................. 100 

Figura 3.41 Vista de la calle Chillo Jijón.............................................................................. 100 

Figura 3.42 Uso de suelo parroquial Amaguaña ................................................................... 101 

Figura 3.43 Uso de suelo del sector ...................................................................................... 102 

Figura 3.44 Uso de suelo del sector / Foto Aérea ................................................................. 103 

Figura 3.45 Uso de suelo barrial Chillo Jijón ....................................................................... 104 

Figura 3.46 Rutas de transporte publico ............................................................................... 105 

Figura 3.47 Equipamientos de educación en Amaguaña ...................................................... 106 

Figura 3.48 Equipamientos de educación en el sector .......................................................... 106 

Figura 3.49 Unidad Educativa JM Jijón Caamaño y Flores. ................................................ 107 

Figura 3.50 Salud .................................................................................................................. 107 

Figura 3.51 Inclusión social .................................................................................................. 108 

Figura 3.52 Inclusión social en el sector............................................................................... 109 

Figura 3.53 Equipamientos de deporte en Amaguaña .......................................................... 109 

Figura 3.54 Equipamiento de deporte en el sector................................................................ 110 

Figura 3.55 Establecimientos religiosos en el sector ............................................................ 111 

Figura 3.56 Iglesia Espíritu Santo......................................................................................... 112 

Figura 3.57 Seguridad ........................................................................................................... 113 

Figura 3.58 Unidad Escuela de Misiones de Paz “Ecuador” UEMPE ................................. 113 

Figura 3.59 Fuerte Militar GRAE “Marco A. Subia M.” ..................................................... 114 

Figura 3.60 Brigada de Aviación N 15 ”Paquisha” .............................................................. 114 

Figura 3.61 Hidrografía de Amaguaña ................................................................................. 115 

Figura 3.62 Ríos y quebradas en Amaguaña ........................................................................ 116 

file:///D:/Cloud%20Atlas%20II/2020/USFQ%20Angulo%20Andrés%20-%20INMOBILIARIO%20VALLES/01%2002%20Angulo%20Andrés.docx%23_Toc60599262
file:///D:/Cloud%20Atlas%20II/2020/USFQ%20Angulo%20Andrés%20-%20INMOBILIARIO%20VALLES/01%2002%20Angulo%20Andrés.docx%23_Toc60599263
file:///D:/Cloud%20Atlas%20II/2020/USFQ%20Angulo%20Andrés%20-%20INMOBILIARIO%20VALLES/01%2002%20Angulo%20Andrés.docx%23_Toc60599264
file:///D:/Cloud%20Atlas%20II/2020/USFQ%20Angulo%20Andrés%20-%20INMOBILIARIO%20VALLES/01%2002%20Angulo%20Andrés.docx%23_Toc60599265
file:///D:/Cloud%20Atlas%20II/2020/USFQ%20Angulo%20Andrés%20-%20INMOBILIARIO%20VALLES/01%2002%20Angulo%20Andrés.docx%23_Toc60599267
file:///D:/Cloud%20Atlas%20II/2020/USFQ%20Angulo%20Andrés%20-%20INMOBILIARIO%20VALLES/01%2002%20Angulo%20Andrés.docx%23_Toc60599268


 21 

 

Figura 3.63 Precipitaciones anuales...................................................................................... 117 

Figura 3.64 Mapa afectación de lahares Amaguaña ............................................................. 118 

Figura 4.1 Zonas de expansión inmobiliaria ......................................................................... 123 

Figura 4.2 Número de proyectos en Quito ............................................................................ 124 

Figura 4.3 Oferta de vivienda unidades disponibles por cada mil habitantes....................... 125 

Figura 4.4 Numero de proyectos de vivienda en Quito ........................................................ 126 

Figura 4.5 Evolución del tipo de oferta en Quito ................................................................. 127 

Figura 4.6 Evolución de tamaño de las casas por sectores en Quito .................................... 127 

Figura 4.7 Absorción de unidades por mes ........................................................................... 128 

Figura 4.8 Comparación oferta VIP y absorción .................................................................. 129 

Figura 4.9 Localización por zonas de la competencia .......................................................... 130 

Figura 4.10 Ejemplo de ficha de competencia ...................................................................... 132 

Figura 4.11 Zona permeable ................................................................................................. 133 

Figura 4.12 Zona estratégica 1 .............................................................................................. 134 

Figura 4.13 Zona Estratégica 2 ............................................................................................. 134 

Figura 4.14 Zona estratégica 3 .............................................................................................. 135 

Figura 4.15 Zona estratégica 4 .............................................................................................. 135 

Figura 4.16 Entorno zona permeable .................................................................................... 136 

Figura 4.17 Entorno zona estratégica 1 y 2 .......................................................................... 137 

Figura 4.18 Entorno zona estratégica 4 ................................................................................ 137 

Figura 4.19 Entorno zona estratégica 3 ................................................................................ 138 

Figura 4.20 Tipo de acabados ............................................................................................... 139 

Figura 4.21 Evaluación de equipamientos ............................................................................ 140 

Figura 4.22 Área y precio de m2 ........................................................................................... 141 

Figura 4.23 Área útil y área de terreno ................................................................................. 142 

Figura 4.24 Zona permeable absorción y precio................................................................... 143 

Figura 4.25 Absorción y área ................................................................................................ 147 

Figura 4.26 Financiamiento .................................................................................................. 148 

Figura 5.1 IRM ..................................................................................................................... 160 

Figura 5.2 Definición del borde de quebrada ....................................................................... 161 

Figura 5.3 Retiros y afectaciones .......................................................................................... 162 

Figura 5.4 Ocupación en Pb .................................................................................................. 163 

Figura 5.5 Reglas técnicas de arquitectura y urbanismo ...................................................... 164 

Figura 5.6 Distribución de zonas compartidas...................................................................... 165 



 22 

 

Figura 5.7 Circulación peatonal y vehicular ......................................................................... 166 

Figura 5.8 Tipología de planta baja ...................................................................................... 167 

Figura 5.9 Planta alta tipología 1 .......................................................................................... 168 

Figura 5.10 Planta baja tipología 2 ....................................................................................... 170 

Figura 5.11 Planta alta tipología 2 ........................................................................................ 171 

Figura 5.12 Iluminación matutina ......................................................................................... 173 

Figura 5.13 Iluminación vespertina ...................................................................................... 173 

Figura 5.14 Fachada .............................................................................................................. 174 

Figura 5.15 Comparativo inicial, IRM máximo de ocupación y área optimizada ................ 179 

Figura 5.16 Sistema constructivo de mampostería portante ................................................. 180 

Figura 5.17 Conclusiones del capítulo 5 ............................................................................... 182 

Figura 6.1 Incidencia de costos directos en relación a obra gris y acabados - tipología 1 ... 188 

Figura 6.2 Incidencia de Costos directos en relación a obra gris y acabados tipología dos . 190 

Figura 6.3 Incidencia de costos directos obras de urbanización ........................................... 192 

Figura 6.4 Incidencia de costos directos obras de áreas comunales ..................................... 193 

Figura 6.5 Incidencia de costos indirectos ............................................................................ 195 

Figura 6.6 Comparación de precios/m2 del terreno. ............................................................. 202 

Figura 6.7 Costos de m2 de área útil ..................................................................................... 203 

Figura 6.8 Flujo de costos directos ....................................................................................... 204 

Figura 6.9 Flujo de costos indirectos .................................................................................... 205 

Figura 6.10 Flujo de costos del terreno................................................................................. 206 

Figura 6.11 Flujo de costos totales del proyecto La Hacienda. ............................................ 207 

Figura 7.1 4P del marketing .................................................................................................. 210 

Figura 7.2 Estrategias ........................................................................................................... 213 

Figura 7.3 Estrategias de producto real ................................................................................ 214 

Figura 7.4 Estrategias de producto ampliado........................................................................ 215 

Figura 7.5 Nombre, slogan y logotipo .................................................................................. 217 

Figura 7.6 Slogan .................................................................................................................. 217 

Figura 7.7 Áreas y precio de proyecto de la competencia .................................................... 218 

Figura 7.8 Precios ................................................................................................................. 219 

Figura 7.9 Precios hedónicos ................................................................................................ 219 

Figura 7.10 Incremento de precio base ................................................................................. 220 

Figura 7.11 Etapas del proyecto ........................................................................................... 223 

Figura 7.12 Flujo de ingresos ............................................................................................... 226 



 23 

 

Figura 7.13 Diseño de página Web ....................................................................................... 230 

Figura 7.14 Barra de Navegación de Pagina Web ................................................................ 230 

Figura 7.15 Ejemplo de publicación de Facebook. Vista en PC........................................... 232 

Figura 7.16 Ejemplo de publicación de Facebook. Vista en Teléfono Móvil ...................... 232 

Figura 7.17 Ejemplo de Material POP del Proyecto Galicia 2. ............................................ 233 

Figura 7.18 Ejemplo de Material POP del Proyecto Galicia 2. ............................................ 233 

Figura 7.19 Ejemplo de valla publicitaria. ............................................................................ 235 

Figura 7.20 Ejemplo de valla publicitaria. ............................................................................ 235 

Figura 7.21 Ley de la difusión de la innovación................................................................... 237 

Figura 7.22 Fotografías ......................................................................................................... 238 

Figura 7.23 Arte publicitario – fotografía (1) ....................................................................... 239 

Figura 7.24 Arte publicitario – fotografía (2) ....................................................................... 240 

Figura 7.25 Conclusiones del capítulo 7 Parte 1 .................................................................. 242 

Figura 7.26 Conclusiones del capítulo 7 Parte 2 .................................................................. 243 

Figura 8.1 Flujo del proyecto puro ....................................................................................... 250 

Figura 8.2 Sensibilidad de costos variación VAN ................................................................ 252 

Figura 8.3 Sensibilidad a ingresos variación VAN............................................................... 253 

Figura 8.4 Sensibilidad en la velocidad de ventas ................................................................ 254 

Figura 8.5 Formula de Costo Promedio Ponderado de Capital ............................................ 256 

Figura 8.6 Flujo del proyecto apalancado ............................................................................. 258 

Figura 8.7 Flujo del proyecto apalancado ............................................................................. 260 

Figura 9.1 Plan de gestión base ............................................................................................ 264 

Figura 9.2 Gestión de costos ................................................................................................. 265 

Figura 9.3 Flujo para la gestión de costos ............................................................................ 266 

Figura 9.4 Formato de APU. ................................................................................................. 267 

Figura 9.5 Agregación y suma de costos .............................................................................. 268 

Figura 9.6 Valor ganado ....................................................................................................... 269 

Figura 9.7 Planificación de la gestión del cronograma ......................................................... 270 

Figura 9.8 Lista de actividades ............................................................................................. 271 

Figura 9.9 Formato de atributos de actividad ....................................................................... 272 

Figura 9.10 Diagrama de red del cronograma ...................................................................... 272 

Figura 9.11 Estimación de duraciones .................................................................................. 273 

Figura 9.12 Desarrollo de cronograma PMIS de MS Project ............................................... 274 

Figura 9.13 Ejecución rápida o fast tracking ........................................................................ 275 



 24 

 

Figura 9.14 Plan de gestión de alcance ................................................................................. 276 

Figura 9.15 Matriz de requisitos ........................................................................................... 277 

Figura 9.16 Estructura de Desglose de Trabajo (EDT) ........................................................ 279 

Figura 9.17  Diccionario de WBS ......................................................................................... 280 

Figura 9.18 Plan de gestión de calidad. ................................................................................ 281 

Figura 9.19 Matriz de evaluación de componentes 3 ........................................................... 282 

Figura 9.20 Tipo de acabados ............................................................................................... 284 

Figura 9.21 Diagrama de flujo .............................................................................................. 284 

Figura 9.22 Histogramas ....................................................................................................... 285 

Figura 9.23  Diagrama de causa y efecto. ............................................................................. 286 

Figura 9.24 Plan de gestión de recursos ............................................................................... 287 

Figura 9.25 WBS vs OBS. .................................................................................................... 288 

Figura 9.26 Matriz RACI. ..................................................................................................... 289 

Figura 9.27 Estructura de desglose de los recursos. ............................................................. 289 

Figura 9.28 Estimación análoga de recursos ........................................................................ 290 

Figura 9.29 Calendario de recurso ........................................................................................ 291 

Figura 9.30 Teoría de la Expectativa. ................................................................................... 292 

Figura 9.31 Tipos de poder para manejar el equipo ............................................................. 293 

Figura 9.32 Habilidades interpersonales y de equipo. .......................................................... 293 

Figura 9.33 Técnicas de resolución del conflicto ................................................................. 294 

Figura 9.34 Plan de gestión de las comunicaciones.............................................................. 296 

Figura 9.35 Comunicación Ascendente. ............................................................................... 297 

Figura 9.36 5C de la comunicación ...................................................................................... 297 

Figura 9.37 Formula canales de comunicación. ................................................................... 298 

Figura 9.38 Gestión de los interesados del proyecto ............................................................ 300 

Figura 9.39 Tabla de registro de interesados ........................................................................ 301 

Figura 9.40 Clasificación de interesados del proyecto La Hacienda. ................................... 302 

Figura 9.41 Poder vs interés ................................................................................................. 303 

Figura 9.42 Poder vs influencia ............................................................................................ 303 

Figura 9.43 Impacto vs influencia ........................................................................................ 303 

Figura 9.44 Estrategias de respuesta a interesados del proyecto La Hacienda. .................... 304 

Figura 9.45 Matriz de tres variables. .................................................................................... 304 

Figura 9.46 Matriz de involucramiento de interesados......................................................... 305 

Figura 9.47 Gestión de riesgos ............................................................................................. 308 



 25 

 

Figura 9.48 Estrategias de riesgos y metodología ................................................................ 309 

Figura 9.49 Tolerancia / umbrales y apetito al riesgo........................................................... 309 

Figura 9.50 Registro de riesgos ............................................................................................ 310 

Figura 9.51 Matriz de probabilidad de riesgos ..................................................................... 311 

Figura 9.52 Matriz de probabilidad de impacto .................................................................... 311 

Figura 9.53 Diagrama de proximidad detectabilidad e impacto ........................................... 312 

Figura 9.54 Árbol de decisiones ........................................................................................... 313 

Figura 9.55 Matriz de respuesta de riesgos ........................................................................... 314 

Figura 9.56 Camino para la gestión de adquisiciones. ......................................................... 315 

Figura 9.57 Gestión de adquisiciones ................................................................................... 316 

Figura 9.58 Análisis de ofertas. ............................................................................................ 317 

Figura 9.59 Análisis de ofertas ............................................................................................. 318 

Figura 9.60 Flujo general de gestión del proyecto................................................................ 320 

Figura 9.61 Conclusiones del capítulo 9 ............................................................................... 321 

Figura 10.1 Integración de la quebrada. ............................................................................... 324 

Figura 10.2 Zonas Idóneas para vivienda (viento, asoleamiento, temperatura (color rojo). 325 

Figura 10.3 Mejores zonas áreas (verdes) naturales dentro del proyecto. ............................ 326 

Figura 10.4 Mejores zonas áreas (verdes) naturales dentro del proyecto. ............................ 326 

Figura 10.5 Tabla de áreas útiles y vendibles del proyecto La Hacienda. ............................ 327 

Figura 10.6 Áreas útiles y vendibles del proyecto La Hacienda. ......................................... 328 

Figura 10.7 Áreas útiles y vendibles del proyecto La Hacienda. ......................................... 329 

Figura 10.8 Áreas útiles y vendibles del proyecto La Hacienda. ......................................... 330 

Figura 10.9 Áreas comunales del proyecto La Hacienda. .................................................... 331 

Figura 10.10 Ocupación de planta baja. ............................................................................... 332 

Figura 10.11 Porcentajes de ocupación de planta baja. ........................................................ 332 

Figura 10.12 Planta Baja y Relación con el Entorno. ........................................................... 334 

Figura 10.13 Planta Baja Vivienda Tipo C ........................................................................... 335 

Figura 10.14 Agrupación de 4 casas en Planta Baja Vivienda Tipo C ................................. 336 

Figura 10.15 Agrupación de 4 casas en Planta Alta  Vivienda Tipo C ................................ 337 

Figura 10.16 Fachada individual y grupal de la vivienda tipo C .......................................... 338 

Figura 10.17 Ejemplo de fachas de la vivienda tipo C ......................................................... 338 

Figura 10.18 Planta baja tipo A y B...................................................................................... 339 

Figura 10.19 Planta Baja Tipo B y C .................................................................................... 340 

Figura 10.20 Costos directos ................................................................................................ 342 



 26 

 

Figura 10.21 Costos directos ................................................................................................ 342 

Figura 10.22 Costos indirectos ............................................................................................. 343 

Figura 10.23 Costos indirectos ............................................................................................. 343 

Figura 10.24 Costos totales ................................................................................................... 344 

Figura 10.25 Costos totales ................................................................................................... 344 

Figura 10.26 Costos totales ................................................................................................... 345 

Figura 10.27 Costos de estrategia comercial ........................................................................ 346 

Figura 10.28 Costos de Estrategia Comercial ....................................................................... 347 

Figura 10.29 Costos de estrategia comercial ........................................................................ 348 

Figura 10.30 Ingresos totales del proyecto La Hacienda. ..................................................... 349 

Figura 10.31 Ingresos totales del proyecto La Hacienda. ..................................................... 350 

Figura 10.32 Áreas vs absorción en toda la zona de estudio. ............................................... 351 

Figura 10.33 Mejores proyectos dentro de la Zona Permeable y Zona Estratégica 3. ......... 351 

Figura 10.34 Nombre, slogan y logotipo .............................................................................. 353 

Figura 10.35 Slogan .............................................................................................................. 353 

Figura 10.36 Cronograma de Ingresos por ventas. ............................................................... 354 

Figura 10.37 Ingresos acumulados y mensuales. .................................................................. 354 

Figura 10.38 Análisis estático del proyecto optimizado ....................................................... 355 

Figura 10.39 Análisis dinámico del proyecto optimizado .................................................... 356 

Figura 10.40 Flujo mensual del proyecto optimizado .......................................................... 356 

Figura 10.41 Análisis de sensibilidades del proyecto optimizado. ....................................... 357 

Figura 10.42 Factores financieros del proyecto optimizado. ................................................ 358 

Figura 10.43 Flujo de caja del flujo apalancado del proyecto optimizado. .......................... 358 

Figura 10.44 Flujo de caja del flujo apalancado del proyecto optimizado. .......................... 359 

Figura 10.45 Flujo de caja del flujo apalancado del proyecto optimizado. .......................... 359 

 

 

 

 

 



 27 

 

ÍNDICE DE TABLAS 

Tabla 1.1 Precios de bases y totales ........................................................................................ 38 

Tabla 2.1 Créditos VIP............................................................................................................ 71 

Tabla 2.2 Conclusiones del capítulo 1 .................................................................................... 74 

Tabla 3.1 Precipitaciones anuales ......................................................................................... 117 

Tabla 3.2 Amenazas naturales .............................................................................................. 118 

Tabla 3.3 Hortalizas de estación cálida ................................................................................. 119 

Tabla 3.4 Conclusiones Capitulo 3 Parte 1. .......................................................................... 119 

Tabla 4.1 Zona estratégica 1 y dos absorción y precio ......................................................... 144 

Tabla 4.2 Zona estratégica 3 ................................................................................................. 144 

Tabla 4.3 Zona estratégica 4 ................................................................................................. 145 

Tabla 4.4 Indicadores ............................................................................................................ 146 

Tabla 4.5 Oferta de casas usadas .......................................................................................... 149 

Tabla 4.6 Rendimiento de factores de la zona permeable ..................................................... 150 

Tabla 4.7 Rendimiento de factores de la zona estratégica 1 y dos ........................................ 151 

Tabla 4.8 Rendimiento de factores de la zona estratégica 3 ................................................. 151 

Tabla 4.9 Rendimiento de factores de la zona estratégica 4 ................................................. 151 

 Tabla 4.10 Matriz de evaluación de componentes 3 ............................................................ 152 

Tabla 4.11 Proyecto VIP ....................................................................................................... 154 

Tabla 4.12 Conclusiones del capítulo 4 ................................................................................ 154 

Tabla 5.1 Resumen IRM ....................................................................................................... 159 

Tabla 5.2 Áreas planta baja tipología 1................................................................................. 168 

Tabla 5.3 Áreas de planta alta ............................................................................................... 169 

Tabla 5.4 Áreas planta baja ................................................................................................... 170 

Tabla 5.5 Áreas planta baja tipología 2................................................................................. 172 

Tabla 5.6 Áreas de proyecto La Hacienda ............................................................................ 175 

Tabla 5.7 Resumen general de áreas ..................................................................................... 176 

Tabla 5.8 Ocupación IRM vs la Hacienda ............................................................................ 177 

Tabla 5.9 Análisis comparativo de áreas .............................................................................. 177 

Tabla 5.10 Optimización tipologías y áreas .......................................................................... 178 

Tabla 5.11 Área optimizada vs área inicial ........................................................................... 179 

Tabla 5.12 Acabados y especificaciones............................................................................... 181 

Tabla 6.1 Resumen de costos ................................................................................................ 185 



 28 

 

Tabla 6.2 Resumen de costos directos .................................................................................. 186 

Tabla 6.3 Detalle de costos directos de obras preliminares y movimiento de tierras ........... 187 

Tabla 6.4 Detalle de costos directos de tipología de vivienda uno ....................................... 188 

Tabla 6.5 Detalle de costos directos de tipología de vivienda uno ....................................... 189 

Tabla 6.6 Detalle de costos directos de tipología de vivienda dos ....................................... 191 

Tabla 6.7 Detalle de costos directos de obras de urbanización ............................................. 192 

Tabla 6.8 Detalle de costos directos de obras de áreas comunales ....................................... 193 

Tabla 6.9 Resumen costos indirectos .................................................................................... 194 

Tabla 6.10 Detalle de costos indirectos ................................................................................ 195 

Tabla 6.11 Media matemática ............................................................................................... 197 

Tabla 6.12 Media homogenizada .......................................................................................... 197 

Tabla 6.13 Por factores ......................................................................................................... 198 

Tabla 6.14 Por eliminación de menor a mayor ..................................................................... 198 

Tabla 6.15 Por método comparativo ..................................................................................... 199 

Tabla 6.16 Método residual .................................................................................................. 200 

Tabla 6.17 Método de margen de construcción. ................................................................... 201 

Tabla 6.18 Comparativo de valores de terreno ..................................................................... 201 

Tabla 6.19 Detalle de costos del proyecto la hacienda. ........................................................ 203 

Tabla 6.20 Cronograma valorado.......................................................................................... 204 

Tabla 6.21 Conclusiones del capítulo 6 ................................................................................ 208 

Tabla 7.1 Precios de bases y totales ...................................................................................... 221 

Tabla 7.2 Precios de bases y totales ...................................................................................... 222 

Tabla 7.3 Descripción del periodo de ventas ........................................................................ 222 

Tabla 7.4 Formas de pago ..................................................................................................... 224 

Tabla 7.5 Flujo mensual ........................................................................................................ 225 

Tabla 7.6 Flujo de ventas ...................................................................................................... 226 

Tabla 7.7 Presupuesto para promoción ................................................................................. 241 

Tabla 7.8 Cronograma del plan de promoción y publicidad ................................................. 242 

Tabla 8.1 Análisis estático del proyecto La Hacienda .......................................................... 246 

Tabla 8.2 Beta del sector de la construcción ......................................................................... 248 

Tabla 8.3 Determinación de tasa de descuento ..................................................................... 249 

Tabla 8.4 Indicadores financieros del proyecto puro ............................................................ 250 

Tabla 8.5 Sensibilidad de costos ........................................................................................... 251 

Tabla 8.6 Sensibilidad a ingresos .......................................................................................... 252 



 29 

 

Tabla 8.7 Variación del VAN por velocidad de venta .......................................................... 253 

Tabla 8.8 Sensibilidades ....................................................................................................... 254 

Tabla 8.9 Escenarios de costos e ingresos, variación del VAN ............................................ 255 

Tabla 8.10 Determinación de montos de préstamo y limitaciones ....................................... 256 

Tabla 8.11 Tasa de descuento apalancado ............................................................................ 257 

Tabla 8.12 Análisis estativo proyecto apalancado ................................................................ 258 

Tabla 8.13 Indicadores financieros del proyecto apalancado ............................................... 259 

Tabla 8.14 Comparación de indicadores proyecto puro vs apalancado ................................ 261 

Tabla 8.15 Conclusiones del capítulo 8 ................................................................................ 262 

 

  



 30 

 

1. CAPÍTULO 1. 

DIAGNÓSTICO SITUACIONAL 

1.1. Entorno macroeconómico  

Se analizo varios factores macroeconómicos, y como estos fueron evolucionando 

históricamente, resultando en información del ambiente, en el cual se plantea desarrollar el 

proyecto inmobiliario La Hacienda. 

El PIB per cápita, mantiene una estabilidad de $4.500 Dólares anuales, por la crisis de 

la pandemia, se estima el 10% de decrecimiento en el PIB nacional, resultando en un PIB per 

cápita promedio para 2020, en $3.500 dólares, para el 2021 se espera un crecimiento del 2%.  

El Empleo pleno decreció 6%, generando este mismo incremento, 6%, en el subempleo, 

este tipo de contratación es muy común en, proyectos inmobiliarios. El desempleo incremento 

un 2%, llegando a niveles similares en el 2012. El empleo no pleno y el empleo no remunerado, 

se mantienen estables.  

Los precios de la construcción, principalmente en materiales derivados del petróleo, se 

observó un decrecimiento del 20%, para el 2021 se identifica un crecimiento del 10%, y una 

posible estabilidad.  

Estos indicadores nos indican una capacidad del consumo de los ecuatorianos, junto a 

varios referentes macroeconómicos. En los años anteriores, se aprecia un estancamiento 

económico, manteniendo una deuda constante y un gasto publico alto. Ha generado una crisis 

y restructuración económica del país, agravado por la emergencia sanitaria. En septiembre del 

2020, el presidente Lenin Moreno, ha logrado sostener el apoyo del FMI, permitiendo una lenta 

restructuración de las finanzas públicas.  

El sector de la construcción, es un segmento golpeado por esta crisis. Un factor 

macroeconómico importante, es el riesgo país, el cual afecta a la decisión de inversionistas 

nacionales y extranjeros. Se aprecia una intención clara del gobierno, para estabilizar la 

economía, pero esto tomara varios años. Esta recuperación económica, necesita de actores de 

autoridad y promotores inmobiliarios para agilitar la recuperación.  

1.2. Localización  
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Figura 1.1 

Vista área del barrio Chillo Jijón, Amaguaña Norte y Conocoto. 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 1.2 

Fiestas culturales del barrio. 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

El proyecto se emplaza en el barrio Chillo Jijón, perteneciente a la parroquia de 

Amaguaña, en el Valle de los Chillos, a 35 minutos del centro urbano de la ciudad de Quito. 
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La parroquia de Amaguaña es rica en cultura y tradiciones, sus principales atractivos 

son, el pregón de carnaval en febrero ver Figura1.2, la hacienda chillo jijón y la fábrica de 

textiles, está a 500 metros del lote a emplazar el proyecto. El barrio Chillo Jijón, históricamente 

se consolido como una lotización de lotes con 5.000 m2, los cuales fueron entregados como 

parte de pago a los trabajadores de la hacienda Chillo Jijón. Actualmente el 95% de propietarios 

de estos lotes, han sido fraccionados a lotes de menor área, los cuales han sido entregados como 

herencia a generaciones siguientes. Ver figura 1.1. El barrio está limitado al oeste y este por 

dos grandes destacamentos militares, enfocados a la educación de cadetes. Todo el barrio es 

afectado por quebradas, manteniendo una relación directa con el entorno natural, muy presente 

en el sector. El clima y la temperatura, presentes, generan temperaturas ideales para proyectos 

inmobiliarios entre 16° y 19° C, con una humedad ideal del 15%. Esto lo establece como un 

ambiente idóneo para la gran variedad de flora y fauna. 

El lote a emplazar el proyecto, presenta normas municipales, que permiten la ejecución 

de proyectos inmobiliarios, satisfaciendo todos los servicios básicos que este tipo de desarrollos 

demanda. Los servicios de transporte público, se identifican a 300 m del lote y varias vías de 

acceso, permitiendo una conexión rápida y eficiente con equipamientos de salud y educación. 

El lote presenta una geometría rectangular, de relación 1:1,6, con un frente de 55 m y Fondo 

de 90mts. Ver figura 1.3. 

Figura 1.3 

Fiestas culturales del barrio. 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

 

1.3. Mercado 
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El ambiente actual del mercado, se enfocó en la evaluación de la oferta y la demanda 

para determinar preferencias y perfil del consumidor.  

1.3.1. Oferta 

Se analizo 30 km2, al lote a emplazar el proyecto, los cuales están divididos en 5 zonas, 

la primera es la zona permeable, en relación directa con el proyecto, y 4 zonas estratégicas, 

siendo las más cercanas la zona estrategia 3 y 4. Todos los proyectos analizados se encuentran 

en el rango de $ 70.000 y $ 120.000 dólares, de estos el 80% son enfocados a un mercado de 

interés público. Las viviendas VIP entre $51 000 y $85 000, tienen niveles de absorción, 

superior a la oferta, lo que establece como potencial nicho. Entre estos con la mayor absorción 

se presentan las unidades de vivienda en este segmento con precios, entre $70.000 y $80.000. 

Zona permeable: 65% de los proyectos analizados se encuentran entre 70 y 80 m2 de 

área útil, y el 90% de los proyectos tienen un precio por m2 entre $880 y $1000, esta agrupación 

de proyectos es la más numerosa, dentro de toda la zona de estudio. Se identifica los siguientes 

proyectos, con los mejores factores de rendimiento, son:  

1. SOS: El proyecto del Conjunto Privado Agapanthus 2, con sus tres tipos de casa, tiene 

una participación en el mercado del 30%.  

2. SOA: El proyecto Villa Kamppu y Prados de Fajardo 2, tienen 11% de rendimiento. 

Con una Absorción mensual de 1,3 Casas / Mes.   

3. RFPM; El 53% de proyectos en la zona tienen este factor superior al 100%, lo que 

indica, que el indica un mercado favorable para el proyecto. El Conjunto Privado 

Bambú 3, tiene 183%, siendo el más alto en zona. Esto indica que su penetración en el 

mercado SOA del 8%, es superior a su porcentaje de participación SOS del 5%, en este.    

Zona estratégica 1 y 2, el 40 % de proyectos en esta zona tiene un precio de m2 de $830, 

del cual el 30%, con un área útil entre 80 y 90 m2. Zona estratégica 3, se observa que los precios 

de m2 de casi todos, los proyectos se encuentran en rangos entre $ 900 y $1000, entre 90 y 100 

m2 con un 40%. Zona estratégica 4, son proyectos que tiene entre 80 y 90 m2 con un precio de 

m2 entre $800 y $900y proyectos entre 110 y 120 m2 de área útil, con un precio entre $830 y 

$1200 
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En la Zona total de estudio, se identificó 8 proyectos, con los más altos índices de 

RFPM, Se analizo; su entorno, Acabados, Precio/Área, Participación en el mercado, Absorción 

y financiamiento.                                                                                               

1. Conjunto Residencial Di Torino 2, Esta en la zona estratégica 3, tiene la más alta 

ponderación con 539%, en relación a los otros 7 proyectos identificados. tiene área útil 

de 100 m2, lote de 120m2 y un precio de m2 de $750.   

2. El Conjunto Privado Bambú 3. Es el siguiente con factor alto, y está dentro de la zona 

permeable. El proyecto Bambú 3, tiene área útil de 79 m2, lote de 90m2 y con un precio 

de m2 de $880.  

3. El conjunto Prado del Chamizal. Esta en la zona estratégica 4, tiene área útil de 88 m2, 

Lote de 110 m2, y con un precio de m2 de $800 

4. Conjunto Habitacional la Sebastiana Esta en la zona estratégica 4, tiene área útil de 125 

m2, lote de 170 m2 y con un precio de m2 de $719. 

 Se identifico, el conjunto residencial Bambú 3, es el único proyecto que ofrece piscina 

de los 8 analizados en esta etapa, y el conjunto habitacional La Sebastiana, es el único que tiene 

canchas deportivas amplias, notando una clara estrategia de diferenciación.  

La absorción del precio del inmueble dentro de la zona es baja, lo que nos permitirá 

incrementar el costo y la utilidad del proyecto, se presenta una absorción media en la zona de 

estudio de 1,4 viv/mes. La zona que mejor absorción es la zona estratégica 4, ya que es la más 

cercana a Quito SUR, El área útil de la casa del proyecto, es de 97 m2, esta superficie, tiene 

una absorción entre 1,3 y 1,6. El proyecto Galicia 2, con superficie similar, presenta una 

absorción de 1,3 unid/mes. 

1.3.2. Demanda 

El reglamento Vis y Vip, indican el siguiente perfil dentro del a la zona de estudio: 

Ingreso Familiar mínimo es de $1.1126,48. El cliente potencial para el proyecto “La Hacienda”, 

son familias con 1 o 2 hijos, con una edad promedio entre 25 y 45 años, culminado la educación 

secundaria y poseen máximo 1 vehículo, con un ingreso familiar entre $1000 y $1500, cuentan 

con seguro social y estabilidad laboral. Este cliente pertenece al nivel socioeconómico tipo C+ 

o media típica. 
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1.4. Arquitectura 

El proyecto inmobiliario La Hacienda, cumple con las normas y limitaciones 

especificadas en el informe de regulación metropolitana, cumpliendo con los retiros laterales, 

frontales y posteriores. Se desarrolla con 28 unidades de vivienda, los cuales satisfacen la 

necesidad de programa y espacios, identificados en la demanda. las cuales se distribuyen en 

varias agrupaciones las cuales se componen de la siguiente manera: Ver Figura 1.4. 

1. Un grupo de viviendas de la tipología 1, de 98 metros cuadrados, distribuidos en dos 

plantas, los cuales conforman dos tipos de bloques, el primero en la parte frontal de 4 

unidades, y el segundo de 18 unidades de vivienda.  

2. Segundo grupo de viviendas de la tipología 2, de 96 metros cuadrados, distribuidos en 

dos plantas, los cuales forman tres agrupaciones de viviendas pareadas.  

Este proyecto, establece 2744 m2 de área vendible, y un área a enajenar de 5420 m2, estas 

áreas establecen un crecimiento máximo de 2 pisos.  El sistema constructivo, establecido es de 

paredes portantes, el cual, por la experiencia del promotor, se hay establecido como optimo, 

para el proyecto.  

Figura 1.4 

Implantación general. 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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1.5. Costos 

Los costos totales del proyecto La Hacienda son USD $ 1,837,131.85 dólares 

americanos, el cual está compuesto por costos directos, indirectos y costo del terreno. Existe 

una relación del 28% entre los costos indirectos y directos, un valor que indica una viabilidad 

positiva del proyecto. El costo del terreno representa el 17.21%, del costo total del proyecto, 

este valor es un poco elevado en comparación a proyectos del mismo segmento, el cual debe 

estar entre el 10% y el 15%, siendo el valor de USD $ 317,926.28 dólares, correspondiente a 

un costo de mercado de $ 67.  

Los flujos parciales y totales, indican un crecimiento progresivo equitativo, los costos 

están distribuidos equitativamente, se presentan incrementos en los periodos de ejecución y 

compra del terreno, generando una viabilidad positiva. Estos valores presentados, involucra un 

análisis de cada rubro más importante que componen los costos totales del proyecto, pueden 

cambiar al momento de tener una nueva propuesta arquitectónica.  

Figura 1.5 

Implantación general. 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

1.6. Análisis comercial 

El análisis comercial, nos presenta con una estrategia de comercialización, generada 

por la identificación del segmento objetivo:  

• Familia de 1 a 2 hijos. 

• Edad promedio entre 25 y 45 años. 

• Nivel de educación superior al bachillerato.  

• Tienen mínimo un vehículo. 

• Tienen seguro social y estabilidad laboral  

• Ingreso promedio familiar entre $1.300 y $2.200. 
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• Tienen capacidad de endeudamiento 

• Posiblemente es su primera vivienda  

• Prefieren las viviendas que poseen más de 2 dormitorios y 2 baños 

El proyecto tiene 28 unidades de vivienda de dos plantas con 95 m2 de construcción, 

con un programa arquitectónico:  

▪ PB: Parqueadero, Sala, Cocina, Comedor, Patio, Baño Social  

▪ PA: dos Dormitorios, 1 Dormitorio Master, 1 Baño Completo Compartido, Estudio, 1 

Baño Master.  

▪ P2: Terraza Accesible, cada unidad de vivienda puede crecer un piso más en este nivel.  

La propuesta arquitectónica, para generar la estrategia, determina al producto real y 

ampliado con las siguientes características.  

• Su ubicación es excelente, con una rápida comunicación a las vías principales 

del sector. 

• Los principales servicios son de educación, religiosos y de apoyo social. Los 

principales hospitales y centros de salud se encuentran a 10 minutos del 

proyecto.  

• El diseño arquitectónico, debe satisfacer las necesidades identificadas en el 

análisis de mercado previo.  

• La propuesta arquitectónica, ofrece 10% más de área útil que su competencia.  

Se busca con el proyecto generar un producto ampliado que ofrezca: Calidad de vida, 

la cual es apreciada por el cliente por medio de espacios amplios y flexibles con estrecha 

relación con el entorno natural del proyecto. Aspiracional, por medio de la posibilidad de 

crecimiento de áreas, permitiendo mejor su estatus, también es apreciado en los sistemas de 

recolección de agua y ahorro de luz del proyecto. Servicial, por medio de servicios y áreas 

comunales más especializadas y amplias.  

El nombre y slogan, La Hacienda "Vive la Armonía y Disfruta".  Este nombre y slogan, 

permite trasmitir los 6 conceptos, para una fuerte influencia en la memoria del cliente.  
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Figura 1.6 

Nombre y slogan. Proyecto La Hacienda.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

El precio de venta por m2, se establece en $850.  Posicionándose como el proyecto de 

más bajo precio en el sector. Se identifica una absorción del mercado de 1,4 unidades de 

vivienda, cada mes.  Por lo que se establece 20 periodos, para la venta del proyecto. El ingreso 

total de ventas es de $2.391.526. 

Tabla 1.1 

Precios de bases y totales 

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

La estrategia de financiamiento, está definida por, el modelo de financiamiento de 

Vivienda de Interés Público /Prioritario (VIP), el cual establece los siguientes parámetros:  

▪ El valor de reserva mínima es del 5% del valor total  

▪ Se financia el 95% del valor total en un plazo máximo de 25 años.  

▪ El valor de m2 es inferior al $897 

Para facilitar al comprador, el 5% de reserva es repartido, por medio de la siguiente 

estrategia: El monto inicial de reserva de cada casa es de $1.000, monto identificado como 

idóneo al momento de la decisión de compra y el valor restante es divido en cuotas mensuales, 

hasta un mes previo a la entrega de cada casa, en la fase de venta. 
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La cuota mensual del crédito puede llegar hasta los 25 años, generado por el modelo de 

financiamiento de Vivienda de Interés Público, capas de financiar el 95% del valor total de la 

vivienda, idóneamente por el Banco Pichincha, lo que establece los siguientes parámetros.  

▪ Cuota mensual de $ 660 a 300 meses plazo, interés del 4,9% 

▪ Ingresos requeridos por familia, para aprobación de crédito es de $2.100, monto que se 

satisface en la identificación del segmento objetivo, previamente analizado.  

La promoción del proyecto, establece en 4 fases: 

1. Atraer la atención, por medios físicos y digitales. Para los medios físicos, Se 

proponen, dos vallas publicitarias en las dos vías principales, cerca al proyecto 

y 10 vallas de aproximación, para guiar al cliente hacia el proyecto. Para los 

medios digitales, por medio de conceptos de marketing digital, Se establece 

como principal herramienta de captación de nuevos clientes, aplicando 

estrategias a redes sociales, portales inmobiliarios y plataformas digitales de 

difusión. Se establece el presupuesto para la participación en ferias de la 

vivienda digitales y físicas. 

2. Para generar un rápido interés en el consumidor es por medio del reforzamiento 

de los conceptos de: seguridad, amplitud, confort/servicios, naturaleza, 

desarrollo familiar e Historia, los cuales deben estar representados en el arte 

publicitario, diseño arquitectónico y discurso de venta. 

3. Para generar deseo, El proyecto presenta mejores y más amplias zonas 

comunales, y un precio menor de venta por metro cuadrado, generando 

diferenciación con la competencia.  

4. Para motivar la acción final de compra, se establecen un rango de tolerancia 

para descuentos, que puede usar el vendedor para cerrar la venta.  Estos límites 

se establecen en los rangos del 2% al 7%, dependiendo del tipo de pago y plazo 

de entrega, requerido por el cliente.  

La fuerza de ventas se centra en la contratación de 3 personas, entrenadas y adaptadas 

a las exigencias actuales, capaces de asesorar al cliente, en todas las etapas del proceso de 

compra. El costo de comercialización se establece entre el 2% y 3% del total de ingresos por 

ventas. El costo actual de este es de $49.657,63 
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1.7. Evaluación Financiera.  

El análisis financiero, se genera a partir de la estimación de costos e ingresos totales, en 

el cual se analiza escenarios estático y apalancado. 

 En el escenario estático, la utilidad del proyecto es $524.874. El Margen para el 

proyecto es 22,41% y la rentabilidad del inversionista es del 28,88% en un periodo de 19 meses.  

En el escenario dinámico se establece una tasa de descuento, del 19,5%, generado por 

el modelo CAPM, y entrevistas con expertos economistas. Lo que establece un VAN de 

$309.960 y un indicador de la TIR inconcluyente por su más de un cambio de signo. 

Permitiendo una sensibilidad de: Incremento del costo, hasta un 18%, Decrecimiento del precio 

de venta, hasta un 16%, Decrecimiento en la velocidad de ventas y de hasta 1.17 unidades mes. 

Hasta que el Van sea cero. En un escenario combinado de sensibilidades, se establece una 

sensibilidad de hasta -6% en el precio de venta y 10% en costos.  

En el escenario dinámico apalancado se establece una tasa de descuento apalancada, 

del 16.42%, generado por el modelo del costo promedio ponderado. Lo que establece una 

utilidad de $461.128, con margen de 19.68% y una rentabilidad al inversionista de 24,50%. 

Establece un VAN de $387.821 y un indicador de la TIR inconcluyente. Para este escenario se 

cumplen todas las condicionantes del crédito, el cual se establece en un monto de $599.849, de 

préstamo, los cuales se desembolsan trimestralmente, en tres pagos iguales, a partir del mes 7.  

Figura 1.7 

Análisis financiero, proyecto puro vs proyecto apalancado.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Claramente se observa que, el Van se incrementa en $80.000. En el escenario 

apalancado y la inversión máxima tiene una diferencia a favor $131.000, con proyecto puro. 

Siendo la inversión más rentable, el proyecto apalancado, ya que se invierte menos, y el Van 

es mayor, por lo tanto, mi proyecto es más rentable, en relación al valor del dinero en el tiempo.   

1.8. Plan de Gerencia del Proyecto. 

El equipo que va a ejecutar el proyecto, será dirigido bajo la metodología impartido por 

el Project Management Institute (PMI), lo que garantiza una optimización de procesos, la cual 

puede representar, hasta el 11%, de ahorro en los costos totales del proyecto.  

Para establecer la estrategia, se tomarán las 10 áreas de conocimiento, establecidos en 

el PMBOOK sexta generación. En este documento, cada área de conocimiento, está 

representada por flujogramas, en los que se detalla, la aplicación de cada una de las 

herramientas, con mejor relación al proyecto. Ver Figura 1.8. ejemplo de aplicación para el 

área de conocimiento, de costos.  

Figura 1.8 

Análisis financiero, proyecto puro vs proyecto apalancado.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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La gestión de costos, se establece como eje central del plan de gestión. Se toma esta 

decisión ya que el tipo de proyecto inmobiliario pertenece al segmento VIP (vivienda de interés 

público), teniendo un alcance más reducido, para lo cual los cálculos de costo tienen que ser 

más detallados.  De las cuatro etapas de vida del proyecto, esta es presente en planificación y 

Monitoreo y Control.  Este enfoque en la gestión nos genera los siguientes resultados en cada 

área de conocimiento.  

▪ La gestión del cronograma, permite definir y secuenciar actividades en el proyecto, para 

posteriormente estimar la duración mediante herramientas de estimaciones basadas en 

tres valores. Para posteriormente definir y establecer un cronograma. El cual será 

controlado mediante la definición de la ruta crítica y la identificación de actividades 

que la definen, se usara la herramienta de compresión del cronograma a por el método 

de ejecución rápida o fast tracking, el cual permitirá trasladar actividades posibles, sin 

comprometer costos, para lo cual se contratara a un fiscalizador externo.  

▪ La gestión del alcance, Este parte de la recopilación de requisitos y la clasificación de 

estos, por complejidad, prioridad y determinar roles y responsabilidades. Se determinan 

los principales entregables del proyecto, por medio de la matriz de trazabilidad. Se 

establece el EDT del proyecto, a partir de departamentos especializados en primera 

línea, y descomponerla en paquetes de trabajo detallados denominados WBS, por cada 

gerente de cada departamento, con el apoyo del gerente de proyectos y juicio de 

expertos.  

▪ La gestión de calidad, nos permite prevenir fallas en los procesos, evaluar requisitos de 

conformidad y corregir el retrabajo por no conformidad. Este parte de la recopilación 

de datos, por medio del estudio de mercado realizado, para generar estándares y 

limitaciones en el proceso de ejecución de acabados, y sistema constructivo, La 

herramienta a usar para identificación de cumplimiento de parámetros de calidad y 

desempeño del trabajo es la representación de datos por medio de Histogramas, y 

aplicar la Ley de Pareto, en el cual el 20% de las causas contienen el 80% de la 

problemática. Los cuáles serán analizados por medio del método de Diagrama de causa 

y efecto /Ishikawa. El cual desglosa todas las causas que pudieron haber derivado el 

problema. 

▪ La gestión de recursos, permite estimar y controlar los recursos humanos, a emplear en 

el proyecto. Este parte de la Gestión de Riesgos y el registro de interesados y 

principalmente la línea base del alcance. Esta información se suma la experiencia del 
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gerente de proyectos y gerentes de cada departamento, especificando, toda esta 

información, en la EDT. Y la información de entregables OBS. Por medio de la matriz 

RACI, se asignará responsabilidades, de cada recurso generado en la estructura de 

desglose de recursos. Para estimar, se usará la herramienta de estimación análoga de 

recursos, ya que se tiene base de datos históricos de proyectos similares y se contrata a 

ingeniero o arquitecto con experiencia mínimo de 10 años. Como principal salida de 

este paquete. Se generan los requisitos de recursos, base de estimaciones y el detalle 

desglosado de recursos. Para controlar los recursos Se usará la herramienta de 

asignación previa, el cual estará definido por el calendario de recursos. Para desarrollar 

el equipo se implementará el conocimiento del gerente de recursos humanos que por 

medio de reuniones con los gerentes de cada apartamento. Se usarán herramientas y 

habilidades interpersonales de equipo. Se usarán herramientas de PMIS apoyado por el 

programa HubSpot y habilidades interpersonales de liderazgo. El cual será orientado a 

recompensas por medio de premios y reconocimientos Y secuencia clara de uso de 

habilidades interpersonales y de equipo.  

▪ Las comunicaciones, se implementarán en el proyecto por medio de la comunicación 

ascendente, las habilidades interpersonales y de equipo se establecerán por medio de la 

teoría de 5C de la comunicación. Los canales de comunicación se establecerán 

dependiendo la cantidad de personas a recibir el mensaje. Se establecen dos tipos de 

comunicaciones, tipo PUSh y PULL, se implementarán herramientas tecnológicas 

como el HubSpot. Se implementarán habilidades interpersonales y de equipo, por 

medio de reuniones periódicas cada semana. Desde el inicio del proyecto. Se 

implementarán herramientas de análisis de datos por medio de la matriz de 

involucramiento de interesados, generado en la gestión de interesados en el cual se 

controla que la comunicación tipo PUSh y PULL sean emitidos y recibidos. 

▪ La gestión general de los interesados comienza al inicio del proyecto, con la 

identificación de interesados negativos o positivos y se determinará si el valor de 

involucramiento de los interesados aporta o no al costo de eficacia del proyecto y se 

plantea estrategias claras de respuesta a cada interesado, dependiendo su grado de 

incidencia. Se aplicarán herramientas de habilidades interpersonales y de equipo. Se 

determinarán reglas básicas, que se generan a partir de reuniones mensuales con los 

interesados del proyecto. La salida de este proceso son las solicitudes de cambio que 

afectaran directamente a los procesos, por lo que esta salida se verá directamente 

relacionan con al control integrado de cambios de la gestión de integración del 
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proyecto. Se aplicarán herramienta de análisis de datos de causa Raíz, mediante el 

Diagrama de causa y efecto /Ishikawa, que permitirá establecer causas de los problemas 

de hasta tres niveles.  

▪ La gestión de riesgos del proyecto, nos permite establecer, rangos de tolerancia al riesgo 

de máximo 10% del costo para enfrentar los riesgos. Los cuales se determinó por medio 

de los rangos de CPI y SPI, determinado en la gestión de costos, esta tolerancia no se 

puede modificar. También nos permite definir el umbral al riesgo y se mantendrá dentro 

de los rangos de tolerancia y definir el apetito al riesgo. Se establecerán reuniones con 

el promotor, gerente de proyectos y gerente de cada departamento, en el cual por medio 

de lluvia de ideas se recopilarán los riesgos dentro del proyecto y se categorizarán estos 

riesgos, mediante la estructura de desglose de riesgos y se establecerán los rangos de 

probabilidad e impacto, mediante la matriz de probabilidad de impacto de los riesgos.  

Se usarán la herramienta de análisis de datos en el cual por medio del árbol de 

decisiones se establecerá el valor monetario de cada respuesta al riesgo y se usarán la 

herramienta de estrategias de amenazas, en el cual se decide una respuesta a riesgos y 

oportunidades. Estas decisiones de respuestas se determinarán en reuniones mensuales 

con el promotor y gerentes de cada departamento 

▪ La gestión de adquisiciones, se genera a partir de un estudio de mercado, de 

proveedores, recursos humanos y de todos los elementos que no soy capaz de generar 

dentro de mi equipo. Se establece un mínimo de tres ofertas por adquisición, por medio 

de acuerdos, con términos y condiciones con respecto a la calidad, tiempo, forma de 

pago, oferta y legales. El proyecto centraliza las adquisiciones a través del 

departamento de adquisiciones, donde se evaluarán los acuerdos con respecto a cada 

adquisición. Se determina el tipo de contratación de tiempo y materiales, para acabados, 

y el tipo de contracción de costo más honorario fijo para toda la obra civil. Se realizará 

publicidad, por medio de Facebook y plataformas digitales, para receptar oferentes en 

un periodo de dos meses, posterior se realizará una reunión con todos los oferentes. La 

salida de este proceso es la determinación de oferentes seleccionados y acuerdos, para 

controlar las adquisiciones se implementarán herramientas de juicio de expertos por 

medio del gerente del departamento de adquisiciones. 

▪ La gestión de integración, se desarrollará por el gerente de proyectos el cual estará 

apoyado por activos de procesos de la organización, herramientas de juicio de expertos 

y análisis cuantitativos. La salida de este proceso es el acta de constitución en el cual 

se establece los integrantes del proyecto definido en la gestión de recursos. Para dirigir 
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y gestionar el trabajo del proyecto será responsabilidad exclusiva del gerente de 

proyectos, el cual actualiza información cada semana de todos los cambios, incidentes 

y generará mensualmente informes de desempeño de trabajo. Mediante programas de 

gestión como PROEXEL. El monitoreo y control del trabajo se lo realizara por medio 

de análisis de datos y comparativos de las líneas base de costos, alcance y cronograma. 

Cerrar el proyecto o fase parte de la entrega formal de los entregables del proyecto, 

establecidos en la gestión del alcance.  

1.9. Nueva estrategia arquitectónica.  

El diseño arquitectónico fue modificado según las recomendaciones del capítulo de 

mercado y de localización, en los que busca una mejor integración con el entorno natural, 

optimizando espacios, límites de retiros, uso de normativa municipal Ver Figura 1.9.  

El área útil total del proyecto la hacienda es de 2.688 m2, con 32 unidades de vivienda, 

las unidades de vivienda unifamiliar, permiten aprovechar el área de cubierta como posible 

ampliación, herramienta identificada en el capítulo de estrategia comercial, lo que resulta en 

un desarrollo completo de las unidades de vivienda a un área útil total del proyecto de 3560 

m2.  

El área comunal del proyecto, establece; ocho parqueaderos de Visita, capilla para 20 

personas, salón comunal, zonas especializadas de mascotas, gimnasio exterior y juegos 

infantiles.  

El proyecto, establece su conexión con el entorno natural, garantizando una zona Verde 

comunal y privado, ocupando el 43% del total del lote, marcando una clara relación con el 

entorno natural. El Área Útil en Planta baja equivale al 34% del lote, lo que lo establece en, 

1% menor al permitido en las normas municipales. 

La unidad de vivienda a analizar es el tipo de vivienda tipo C, el cual es el más repetitivo 

en el proyecto, con 18 unidades de vivienda. Teniendo 45 m2 en planta baja y 46 m2 en planta 

alta. Ver Figura 1.9. 



 46 

 

Figura 1.9 

Ejemplo de fachas de la vivienda tipo C 

Nota. Fuente, (Construye Hogar, 2015) 

Se identifico las siguientes características, comparado al proyecto La Hacienda, sin 

reformular.  

▪ El ingreso por ventas es mayor, incrementado de $2.343.600 a $2.607.115, incremento 

de $ 264.515. 

▪ Los costos totales se incrementan de $1.817.725 a $1.982.226, incremento de $164.501. 

Este incremento se debe a que hay mayor área de construcción. 

▪ La utilidad estática, se incrementa de $524.874 a $624.888, incremento de $100.014. 

▪ La VAN se incrementa de $309.960 a $371.196, incremento de $100.014, incremento 

de $ 61.234. 

▪ Las sensibilidades de costos incrementan de 18% a 20% 

▪ La sensibilidad del precio se mantiene en 15% 

▪ Las sensibilidades combinadas de costos e ingresos, se incrementa de (-6% Ventas, 

10% Costos) a (-8% Ventas, 12% Costos). 
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▪ La sensibilidad de ventas permite hasta una absorción mensual de 1.2 unidades cada 

mes.  

▪ El VAN apalancado se incrementa de $ 387.821 a $ 429.218, incremento de $ 41.396.  

▪ El TIR, en el proyecto apalancado optimizado, llega a ser concluyente, ya que se genera 

solo un cambio de signo, de 6,72%. 

▪ El proyecto optimizado, integra departamentos y zonas comerciales, incrementando las 

áreas vendibles del proyecto.  

▪ La velocidad de absorción se incrementa de 1.4 a 1.55 unidades de vivienda cada mes.   

▪ La implantación arquitectónica permite el ingreso del 43%, de área verde. 

▪ Se cambio la piscina por una capilla y generar huertos urbanos, dentro del proyecto, 

esto con las recomendaciones establecidas, y el objetivo claro de motivar el crecimiento 

de la cultura del entorno, donde se emplaza el proyecto.  

▪ La nueva implantación arquitectónica, permite decrecer las áreas de circulación 

vehicular a la mitad.  

▪ La unidad de vivienda Tipo C, permite la optimización del programa. 
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Figura 1.10 

Áreas útiles y vendibles del proyecto La Hacienda.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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1.10. Viabilidad del proyecto.  

El análisis final del proyecto La Hacienda, nos indica que este es viable en la mayoría 

de los factores analizados en este documento, a excepción del factor ambiental 

macroeconómico, el cual está en el límite de tolerancia del promotor e inversionistas.  

Con la estimación del 10% de decrecimiento del PIB, e identificamos que el proyecto 

es apalancado al igual que la mayoría de proyectos que conforman el PIB de la construcción, 

podría generar un decrecimiento de hasta el 30%. La recomendación, es establecer el inicio del 

proyecto para dentro de 1 año, tiempo suficiente para que la economía se estabilice y ampliar 

el periodo de preventas de 3 a 6 meses y optimizar costos, para generar una mayor rentabilidad.  
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2. CAPÍTULO 2. 

ENTORNO MACROECONÓMICO 

2.1. Antecedentes 

Ecuador es un país que ha pasado por varios momentos críticos en su historia. El más 

notable y drástico cambio, se vivió tras el periodo de la dolarización, el cual la tasa de variación 

del PIB, se incrementó mucho más que en los 20 años previos. La variación del precio del 

petróleo de más del 50% en el 2014, genero variaciones negativas, representó una disminución 

de ingresos al país por exportación, impactando directamente a la balanza comercial. Posterior 

a esta crisis se vivió el terremoto en 2016.  

Los siete primeros meses del 2020, se vivió una etapa de decrecimiento económico, por 

la acumulación de deuda externa, la mala gestión administrativa y la presente crisis mundial, 

producida por la pandemia Covid-19, siendo necesario realizar un análisis de indicadores 

macroeconómicos más importantes, para determinar fortalezas y oportunidades.  

2.2. Objetivos General 

Analizar los principales factores macroeconómicos del Ecuador, para identificar la 

situación actual y establecer una tendencia que permita desarrollar o no, la oportunidad de 

ejecutar satisfactoriamente, el proyecto inmobiliario La Hacienda.  

2.3. Objetivos del estudio 

▪ Instaurar una relación clara de los factores macroeconómicos del país con el sector de 

la construcción e inmobiliaria  

▪ Recolectar información de cada variable económica establecida en el estudio, desde el 

2010 a la fecha. 

▪ Identificar y analizar los principales factores macroeconómicos que representen una 

idea clara de la situación actual del país  

▪ Crear una visión macroeconómica para la factibilidad de un proyecto inmobiliario. 
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2.4. Metodología 

Para el siguiente análisis macroeconómico, se utiliza el método científico, guiada por 

una investigación cuantitativa, enfocado al análisis y recopilación de datos cronológicos y 

actuales de fuentes secundarias. La investigación cualitativa se aplica al evaluar el nivel de 

influencia de cada indicador dentro del sector inmobiliario del Ecuador.  

Figura 2.1 

Metodología. entorno macroeconómico 

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

La principal fuente de información secundaria, son fuentes oficiales del gobierno 

nacional y de organismos reguladores internacionales. Posteriormente para facilitar su 

evaluación se generan gráficos e ilustraciones que representen su influencia. Se presenta un 

análisis cronológico de los últimos 15 años, presenciando una mayor fluctuación de los factores 

macroeconómicos a evaluar. El proceso tendrá las siguientes etapas: 

2.5. Indicadores macroeconómicos 

2.5.1. Producto Interno Bruto (PIB) 

Es la suma de todos los valores de producción, a precio de mercado, de todos los bienes 

y servicios finales, en un periodo y territorio determinado (Guevara, 2019), es conocer el valor 

de la producción de todo un país.  
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En la figura 2.2. Producto interno bruto Vs tasa de variación en dólares del 2010. 

Observamos el PIB real, se elimina el cambio de precios entre periodos, estableciendo un 

precio constante en base al año 2007, se observa que durante el BOON petrolero, ecuador vive 

un periodo de crecimiento de producción y economía entre los años 2007 y 2014. Reportando 

su mayor tasa de variación de 7,9% entre los años 2010 y 2011.  

Figura 2.2 

PIB vs. tasa de variación en dólares del 2007  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

Posteriormente en el año 2014, se observa que el crecimiento del sector público en el 

anterior periodo fue ineficiente, careciendo de políticas de estabilización y limitando la 

inversión en el sector privado. Esto se agravo cuando en este año, los precios del petróleo se 

desplomaron al igual que los ingresos al país.  

Posteriormente en 2016, Agrava su situación con el sismo de 7,8 que golpeo a las costas 

ecuatorianas, observando un decrecimiento en la tasa de variación del PIB de -1.2%, al 

siguiente año en 2017, el gobierno invierte en la expansión de la refinería más grande del país, 

permitiendo recuperar gran parte de su producción, pero a un costo altísimo de deuda. 

En el periodo actual entre 2018 y la actualidad, tras la salida del anterior gobierno y el 

ingreso de otro, se ha ido implementando políticas de austeridad en el gasto público, 

principalmente por el recorte en el gasto corriente asociado al Decreto Presidencial de Normas 

de Optimización y Austeridad del Gasto Público, atrayendo la inversión privada y extranjera. 

Lo cual a permito crecer un 0,1% entre los años 2018 y 2019.  
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El crecimiento del PIB en 2020, es de 0.7% con respecto al 2019, generado por el buen 

desempeño en la formación del capital fijo de 1.4% (BCE, 2020), generado por la mayor 

inversión pública y privada. En lo público por los nuevos acuerdos se estima una inversión de 

648.8 millones y en lo privado una inversión extranjera de 353 millones. 

2.5.1.1. Composición del PIB por actividad económica 

Figura 2.3 

Composición del PIB / actividad económica  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020 

PIB se lo puede desagregar entre todos los sectores de actividad económica que lo 

componen. Se establecen cinco sectores, con más jerarquía en la composición del PIB 

ecuatoriano (Guevara, 2019). En la figura 2.3. Composición del PIB / actividad económica, se 

puede observar que las industrias de manufactura, desde el 2010 al 2018, se ha mantenido 

estable con un decrecimiento bajo de 0.7%. las activadas de servicios, se observa que el 2010 

tienen la mayor participación del PIB con un 44,32%, con un incremento en la tasa de 

crecimiento de 2.75% al 2018. Petróleo y minas, se observa, el decrecimiento de su aporte al 

PIB ecuatoriano, en el 2010 es de 12,14% y para el 2018 con un 9,47%, teniendo la tasa de 

decrecimiento más alta de todos los sectores y actividades económicas.  
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Posteriormente en los periodos del 2015 al 2018, el sector agrícola toma mayor fuerza, 

reportando en estos periodos su mayor presencia con 9.58% en el 2017. Este análisis permite 

conocer como es la estructura de nuestra economía, la cual es cada vez más enfocado a 

servicios. 

2.5.1.2. PIB de la construcción. 

Figura 2.4 

PIB construcción 

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

 

El PIB de la construcción en Ecuador, representa una cara muy visible de los efectos 

políticos, económicos que ha existido en el país. En la figura 3. PIB Construcción. Se observa 

el comienzo su periodo de boom en los años 2011 al 2014, el cual su mayor tasa de variación, 

es el 2011 con 17,55%. Este periodo establece a la construcción con una representación del 

PIB nacional con un 10%. Posteriormente en el año 2015 y 2016, el sector de la construcción 

se desplomo, con un decrecimiento de 10,43%, en un periodo de dos años, lo que provocó un 

incremento en el desempleo y disminuyendo su representación en el PIB nacional a un 9%. 

Tras este periodo, Ecuador vive una fuerte presión económica y falta de liquidez, lo 

cual ha generado un cambio en las políticas del gobierno, incentivando al sector de la 

construcción, lo cual ha ido ayudando al incremento del PIB entre los años 2016 y 2018 con 

un incremento de 6,33%.Bajo estos antecedentes, los siguientes periodos se mantiene un 

crecimiento bajo de 0,7%, tomando en cuenta la ya muy poca inversión pública en 

infraestructura. (Jaramillo Albuja, 2018) (Pesantes, 2019). 
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2.5.1.3. PIB per cápita.  

Figura 2.5 

PIB per cápita / latinoamericano  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020.  

El PIB per cápita es la relación entre el nivel de renta o producción de un país y sus 

habitantes (Sánchez Galán, 2020). El PIB per cápita del Ecuador es US$ 6.344,87 (estimación 

2018), lo que lo coloca como el penúltimo país de ingresos per cápita de los ocho países 

latinoamericanos más representativos. Se observa que el país latinoamericano que brinda 

mayor beneficio de sus recursos a su población por parte del estado es Uruguay, seguido por 

Chile. En Ecuador, el PIB per cápita en los últimos años ha sufrido grandes cambios. En la 

figura 5, se observa que en los periodos de 2010 al 2014, existe un crecimiento del PIB per 

cápita de US$ 611.74 millones de dólares, reportando su mayor variación en el año 2011, 

posteriormente en el siguiente periodo de 2015 y 2016, el PIB per cápita, decrece con $ 180.53 

millones de dólares, siendo este periodo uno de los más conflictivos para el país, 

posteriormente en los años 2017 a la actualidad, el PIB per cápita se ha mantenido constante 

con fluctuaciones muy bajas, tras el cambio del nuevo gobierno. 
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Figura 2.6 

PIB per cápita Ecuador  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020.  

 

2.5.2. Tasa de empleo / desempleo (desocupados en relación a la población) 

Figura 2.7 

Empleo / desempleo Ecuador 

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

Este factor macroeconómico permite conocer, como afecta al poder adquisitivo en 

bienes y servicios de la población. En la siguiente figura se observa que el empleo pleno, 

(personas que ganan más o igual al salario mínimo), en los periodos del 2010 al 2014, hay un 
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crecimiento de 4.6%, reportando su mayor alza en el año 2014 con un 49.3%. Posteriormente 

en el siguiente periodo de 2015 al 2019, se observa un decrecimiento de 10.5%, siendo el año 

2016 con la mayor variación de 5.3%. El subempleo, son personas, con empleo que perciben 

ingresos inferiores al salario mínimo o trabajan menos de la jornada legal (menos de 40 horas) 

y tienen el deseo de trabajar más horas (Borja, 2020). Para lo cual se observa que en el periodo 

de 2010 a 2012, hay un decrecimiento de 4.8%, posteriormente en el siguiente periodo de 2013 

al 2017, se observa un incremento de 11,6% al 19,8%, reportando su mayor variación en el año 

2016 con 5.9%, posterior a este ciclo, se ve un decrecimiento al 17,8% en el 2019.  

El empleo no pleno son personas que perciben ingresos inferiores al salario mínimo o 

trabajan menos de la jornada legal (menos de 40 horas), y no tienen el deseo de trabajar más 

horas (Borja, 2020) para lo cual se observa que en el periodo de 2010 a 2012, hay un incremento 

de 2.7%, posteriormente en el siguiente periodo de 2013 al 2017, se observa un decrecimiento 

de 4.9%, reportando su mayor variación en el año 2014 con 2.2%, posterior a este ciclo, se ve 

un decrecimiento al 4% en el 2019. El desempleo es el resultado de la falta de oportunidades 

de trabajo en la sociedad (Borja, 2020), en Ecuador, se observa que ha tenido su mayor impacto 

en el 2012 con un 6,3%, posterior a este periodo, el desempleo ha ido decreciendo, reportando 

su porcentaje menor en el 2014 con un 4%, en el periodo actual y reporta un 4,4%, de la 

población se encuentra en este estado. 

2.5.3. Riesgo país 

 El riesgo país se lo mide en Emerging Markets Bond Index (EMBI, por sus siglas en 

inglés), establecido por JP Morgan Chase, muestra la capacidad de un país de cumplir con su 

deuda externa y si este representa un escenario adecuado para la inversión (Anzil, 2001). 

Figura 2.8 

Riesgo país regional latinoamericano  
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Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

En la figura 2.8, se observa que Venezuela, rompe con la media de los países 

latinoamericanos, con 12042 puntos, seguido por Argentina con 2330 puntos. Posicionando al 

Ecuador como el tercer país más riesgoso en Latinoamérica con 1711 puntos. En la figura 8. 

Se observa que el periodo del 2008 al 2009, se reportó la mayor alza con 2200.92 puntos en la 

historia del Ecuador, ya que el gobierno en ese entonces, reporto el no pago de la deuda, para 

posteriormente, en el siguiente año recomprar la deuda a un precio menor, generando en el 

siguiente periodo del 2010, una baja de 1275 puntos.  

En los periodos siguientes del 2011 al 2014, se observa un decrecimiento en el puntaje, 

para alcanzar los 489 Pts. en el año 2014, posterior a este periodo en los años 2015 al 2016, 

sufre un alza de 506 pts. por las variaciones en el precio del petróleo y las vagas políticas de 

estabilización en el gobierno de ese entonces. Tras la entrada de un nuevo gobierno, se observa 

un decrecimiento de 337 pts. hasta el tercer trimestre del 2019, en el cual el implemento de 

políticas y estrategias gubernamentales, como fue la de suprimir subsidios de la gasolina, fue 

totalmente rechazado por la población ecuatoriana, lo implico un alza de más de 500 pts. El 

riesgo país en Ecuador, va a tender al alza en los siguientes años, lo cual generara en los 

inversores una necesidad de tener un mayor rendimiento.  

Figura 2.9 

Riesgo país / Ecuador  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

2.5.1. Balanza comercial  
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La balanza comercial es un registro económico de un país, en el cual se registra las 

importaciones y exportaciones de productos. Son los ingresos menos los pagos del comercio 

de productos de un país (Economipedia, 2018). En el siguiente la figura 9. Se observa que los 

periodos del 2007 al 2009, la diferencia es positiva, lo que genera un superávit comercial, 

siendo favorable para el país. Posteriormente tras la entrada de un nuevo gobierno en los 

periodos del 2009 al 2015, la diferencia de exportaciones e importaciones, es negativa, 

reportando sus mayores desbalances en los años 2010 con USD $ -1978.72 millones y 2015 

con USD $ -2104.03 millones por las salvaguardas para restringir la salida de capital. 

En el año 2016 y 2017 se finalizan con una balanza comercial positiva, que reporto al 

Ecuador un ingreso de USD $ 1231.27 millones, por exportaciones de petróleo y una 

disminución de importaciones de materia prima, posteriormente en el 2018 vuelve a ser 

negativo para consiguiente del siguiente esta vuelve a estar positiva con un ingreso a la 

economía del Ecuador de USD $ 820.13 millones. 

 

 

 

Figura 2.10 

Balanza comercial Ecuador  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

El principal producto exportador del Ecuador es el petróleo, como se observa en la 

figura 2.10. En los periodos de 2011 al 2014, se exporte la mayor cantidad de petróleo, pero 

también se importa gran cantidad de materia prima, posteriormente en el 2015, cuando el precio 

del petróleo bajo, se detuvieron las exportaciones, pero no las importaciones. Se puede observar 
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el cambio de producción y exportación de petróleo en los siguientes periodos, disminuyendo a 

menos de la mitad de lo que se producía en el boom petrolero. 

Figura 2.11 

Balanza comercial petróleos  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

 

 

 

2.5.2. Variación del precio del petróleo 

Figura 2.12 

Precio de petróleo crudo  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

En la figura 11. Se observa el crecimiento anual de precio medio del petróleo, 

establecido por la Organización de Países Exportadores de Petróleo (OPEP), del 2007 al 2020. 

Se observa en el primer periodo de 2007 a 2010, los precios varían entre un $22 y $17, 
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reportando su mayor alza en el año 2008 con un precio de USD $ 94,1 por barril, posterior a 

este periodo, comienza el boom petrolero entre los años 2011 y 2014, en el cual vemos un 

crecimiento de más de USD $ 30, reportando su mayor alza en el 2013 con un precio de USD 

$ 109,45.  

En el periodo del 2014 al 2016, se observa una caída de USD $ 69,79, siendo el 2016 

con el precio más bajo de USD $ 26,50 por barril. Posterior a este periodo, gracias a políticas 

económicas y fuertes estrategias se genera un crecimiento al 2018 con un precio de USD $ 

69,78. En los siguientes periodos de 2018 a la actualidad se registra un decrecimiento en el 

precio, al 2020 con USD $ 52,65 por barril, lo que la tendencia permite conocer es que el precio 

de petróleo seguirá bajando. 

 

 

 

 

2.5.1. Ingreso por remesas de migrantes  

El ingreso de remesas al país, es un factor que afecta al sector inmobiliario y de la 

construcción. Tras la crisis del año 2000, muchos ecuatorianos empezaron a migrar y a enviar 

ingresos a sus familiares en Ecuador, lo cual se define como remesas. Estas han sido un ingreso 

importante para el país, ya que dan liquidez. Gran parte de estos ingresos son utilizados para la 

compra de bienes y servicios. En el siguiente la figura 12. Se observa que el mayor ingreso de 

remesas al país, proviene de América, principalmente de Estados Unidos, el cual tiene un 

crecimiento constante. En el 2018, se reporta un ingreso de USD $ 1’952.808 dólares 

americanos. 

Europa tiene el siguiente ingreso de remesas, el cual ha ido decreciendo entre los 

periodos del 2009 al 2016, reportando su mayor variación en el año 2010, en el cual el gobierno 

implementa políticas, para motivar a los migrantes a regresar al ecuador, muchas personas 

adoptan estas políticas y se ve reflejado en el ingreso de remesas en este periodo. 

Posteriormente en los siguientes periodos a la actualidad, ha ido incrementado la migración a 
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Europa por la inestabilidad del país y la falta de trabajo, reflejándose en el crecimiento de 

remesas. 

Figura 2.13 

Ingreso de remesas / migrantes  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

Es importante analizar la salida de remesas del ecuador, ya que desde que se 

implementó las políticas de libre tránsito por el país, Ecuador ha sido gran foco de migración 

de personas de países latinoamericanos. En la figura 13. Se observa un crecimiento acelerado 

en los periodos del 2015 al 2018, se reporta entre el 2017 al 2018 un incremento de 27%. El 

principal destino de las remesas es Colombia, el cual se reporta una salida de USD $ 274 

millones, otros destinos son Perú, Chile y Argentina.  



 63 

 

Figura 2.14 

Envió de remesas desde Ecuador  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.5.1. Inflación 
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Figura 2.15 

Inflación promedio anual nacional  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

La inflación se genera a partir de un desequilibrio entre la producción y la demanda, 

esto se ve reflejado directamente en el aumento constante de precios de bienes y servicios. La 

inflación se construye a partir del índice de precios al consumidor (IPC) (De la Dehesa, 2014) 

(BCE, 2012). En la figura 14. Se analiza la inflación anual o acumulada, se determina aparir 

del cambio de precio de un mes con respecto al mismo del año anterior. Es importante resaltar 

que la inflación en Ecuador antes de la dolarización era muy alta, posterior a esta se logra 

estabilizar a niveles más bajos. Se observa que el periodo del 2007 al 2008, se reporta el nivel 

más alto de inflación con 0.71% con respecto a los últimos 15 años.  

Posteriormente a este periodo se ve un decrecimiento constante, entre el periodo del 

2008 al 2017, donde se alcanza nivel 0% de inflación en dicho año. A partir de ese periodo la 

inflación se transforma en deflación, el cual se define como una caída general en los precios 

totales de bienes y servicios, año tras año (De la Dehesa, 2014). En Ecuador esto es provocada 

por la caída en la demanda interna y una política monetaria que no permite devaluar el dólar. 

Reportando su mayor índice de deflación en 2020 con un -0.04%.  

 

 

2.5.2. Inflación de la construcción  
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Figura 2.16 

Inflación promedio anual nacional  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

En la figura 2.16. se observa que el índice de inflación de la construcción, en el periodo 

del 2008 al 2009, sufre una deflación temporal de -1.82%, ya que para el siguiente periodo de 

2009 al 2011 se reporta un crecimiento constante en la inflación, reportando su mayor alza con 

5,36%. En el periodo del 2010 al 2014 se observa un decrecimiento, hasta llegar a niveles 

negativos en el 2014 con -0.19%. En el 2015 y 2016 se observa que sube a 2,42% y posterior 

se desploma a -2.52%, principalmente por la caída en los precios de petróleo y la entrada de un 

nuevo gobierno. En el periodo del 2017 al 2019, se observa un crecimiento positivo en la 

inflación de la construcción, siendo uno de los sectores con mayor demanda, superando a la 

media total de inflación. Reportando al 2,60% en el 2019, posterior a este periodo se observa 

un decrecimiento en la demanda proyectando valores negativos y avecinando una deflación 

para los siguientes años, por factores como la inestabilidad económica y el incremento del 

riesgo país. 

2.5.3. Uso de ingresos y salario 

El análisis en el uso y distribución de ingresos de una familia. En la figura 15. Se 

observa que en naranja que el gasto en alimentos, es el mayor gasto de la familia ecuatoriana, 

permanece constante entre 32% al 36%, reportando su más bajo en los años actuales con un 

32% y el más alto en el 2012 con un 36%.  
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El gasto en vivienda es un indicador que ha ido claramente decreciendo, pero se ha 

mantenido constante y no ha variado en más del 4%, claramente definiéndose como la primera 

necesidad básica de la familia ecuatoriana. 

Figura 2.17 

Uso de ingresos 

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

El uso de ingresos en misceláneos, se ha incrementado en los periodos del 2007 a la 

actualidad, reportando al 2020 con un 34%, contraria al 2007 con un 32%. Esto indica 

que las familias ecuatorianas están dispuestas a realizar gastos que representen un 

beneficio inmediato. Si observa que, en comparación al ingreso salarial y el uso de 

este en gasto, ha ido decreciendo, desde el periodo 2018 a la actualidad, en el cual las 

familias ecuatorianas prefieren ahorrar y no gastar, por los acontecimientos políticos y 

económicos que ha sufrido el país (Acosta G. , 2018). 

2.5.4. Canasta básica  

La canasta básica es un conjunto de productos de primera necesidad, que son innegables 

para que una familia compuesta por 4 subsista durante un tiempo determinado. Esta se usa para 

fijar el salario básico unificado y mantener control de inflación de estos productos.  
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Figura 2.18 

Canasta básica  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

2.5.5. Empleo y subempleo 

El sector de la construcción es un motor para el empleo en Ecuador, El empleado a 

tiempo completo es una persona que realiza la misma actividad productiva por lo menos 

cuarenta horas semanales. Mejores a este tiempo se considera tiempo parcial y 20 horas es 

medio tiempo (MIDUVI, 2020). 

Figura 2.19 

Empleo y subempleo 

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Oswaldo C. 2020. 
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La construcción debe ser planteada como un sector prioritario para el gobierno, al ser 

un sistema cíclico y repetitivo, el proceso empleado en la construcción, este puede ser propenso 

al subempleo. 

Figura 2.20 

Empleo en las principales ciudades  

Nota. Información tomada a partir del Diario el Universo. 

En la figura 2.21. Se referencia que un hogar recibe ingresos de 1.6 personas. Se observa 

que entre los periodos del 2007 al 2014 la relación entre ingresos y gasto disminuye de un -

45% en el 2007 a un 0% en el 2014, siendo este uno de los principales objetivos del gobierno 

actuante ese periodo. Posteriormente en el periodo del 2015 al 2017 esta brecha se incrementa 

con 1%. La canasta básica en los periodos actuales se observa ya una relación positiva de 3% 

al 4%, permitiendo generar ahorro e inversión. El subempleo incrementa partir del año 2012, 

es probable por la alta migración y el estancamiento de la economía. El Covid-19, tiene un 

efecto devastador, afecto. 

▪ El 10% del PIB de contracción pronosticada 

▪ Mas de 1.000.000 de incremento, en el número de subempleo. 2.7 millones 

Actualmente 
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Figura 2.21 

Salario Básico Unificado  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

 

2.5.6. Estratificación económica 

La estratificación económica de las familias ecuatorianas, es partir del análisis de 

factores de vivienda, educación, economía, bienes, tecnología y hábitos de consumo. En la 

figura 2.22. Se observa que el predomínate con 49% es el estrato C-, el cual son familias de 

estrato medio bajo, seguidos por el estrato tipo C+, con un 23% el cual es estrato medio. Lo 

que permite reportar que más de la mitad de la población del Ecuador se define, dentro de estos 

estratos (INEC, 2011). 

2.5.7. Tasas de vivienda de interés publico  

Figura 2.22 

Estratificación socioeconómica  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 
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Las viviendas de interés público, es un producto destinado para satisfacer la necesidad, 

de primera vivienda para familias de ingresos medios, con acceso al sistema financiero y con 

ayuda del gobierno puedan llegar a adquirirlo (Vela, 2019). En la figura 18, vemos un 

incremento de créditos inmobiliarios en el periodo del 2015 al 2018, el mayor crecimiento de 

créditos inmobiliarios es el 2016 con 53%, al 2019 se ve un decrecimiento de un 3%.  

Figura 2.23 

Créditos inmobiliarios 

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

Los créditos para vivienda de interés público, tiene un crecimiento paralelo al de los 

créditos inmobiliarios, en el 2016 se ve un incremento de 69%, superior al de los créditos 

inmobiliarios, lo cual indica que la tendencia de compra a una vivienda de interés público es 

mucho mayor a los demás segmentos en los periodos de 2016 al 2018. El 2019 se ve un 

decrecimiento de 16% el cual refleja que la intención de compra disminuyo.  

En el 2015 con la resolución (045-2015-f), el cual permite a la banca privada, ofrecer 

créditos hipotecarios con tasa de 4.8 % en periodo de 20 a 25 años, con un monto máximo de 

95% del valor de la vivienda. La vivienda no puede superar los $ 70 000 dólares y precio 

máximo de m2 de $ 890. El 2019 se emitió un acuerdo ministerial (N 004-19), para incrementar 

el precio a $ 90.000 dólares (MIDUVI, 2020). En la Tabla1. Se determino las entidades 

públicas y privadas con mayor importancia, se ve el Banco de Pacífico es la única entidad 

privada que amplio su monto de crédito a $ 91.368,00 dólares. El Banco de Pichincha limita el 

plazo a 20 años como máximo. La Mutualista Pichincha es la de menor interés y monto 

mensual. 
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Tabla 2.1 

Créditos VIP  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

2.5.8. Proyectos VIP y VIS 

Figura 2.24 

Proyectos de vivienda VIP y VIS  

 

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

En la figura 2.24 se observa los proyectos de vivienda VIP y VIS, en el cual se proyectan 

de 17.193 viviendas de interés social VIP y 2010 viviendas de interés social VIP, el cual el 

57% de viviendas VIS y el 33% de viviendas VIP, se realizarán en Pichincha 
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2.5.9. Índice de Precios de la Construcción (IPCO) 

Figura 2.25 

Precios de construcción  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 2.26 

Precios de construcción  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

Este es un indicador que analiza los precios de materiales, equipos y maquinaria de la 

construcción, desde la perspectiva de productor o importador (INEC, 2020). En la figura 20 se 

observa la variación de precios de los principales materiales de uso en la construcción. El 

material que se ve más decrecimiento son los derivados del petróleo, el cual reporta en el 2008, 

un decrecimiento de -29.32%. Posteriormente se observa estabilidad en el precio. 
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Los materiales de acero es el material que más subió, reportan su mayor incremento en 

el 2008 con un 13,37%. Se puede ver un crecimiento estable en el sector, promediando un 

10,5%. Posteriormente se ve un alza en el 2011 de 6.27%. Los materiales de hormigón y 

cemento en 2008 con un incremento del 3.98%. En los últimos periodos del 2018 al 2020 se 

observa una estabilidad en los precios. 

Figura 2.27 

Precios de construcción  

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020 

2.5.10. Permisos de construcción 

Figura 2.28 

Permisos de construcción 

Nota. Información tomada a partir del (BCE, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 
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2.6. Incidencia del entorno macroeconómico en el proyecto 

La situación actual de los factores macroeconómicos analizados, afectan al proyecto de 

Amaguaña, por enfocarse a un estrato económico medio. El factor macroeconómico que más 

incidencia tiene en el sector inmobiliario y de construcción es el riesgo país, ya que este es un 

factor de decisión, para inversionistas nacionales y extranjeros, lo que los lleva a proteger su 

capital, evitando el gasto o invirtiendo en mercados internacionales. 

La construcción y la inmobiliaria, es un componente que retoma estabilidad e 

incremento en el PIB nacional, con incentivos gubernamentales, apoyando al desarrollo 

económico de esta actividad y del país. Otro aspecto positivo es la facilidad que ofrecen las 

diferentes entidades públicas y privadas, para la obtención de un crédito, normalizando y 

optimizando este proceso, motivando la intención de compra.  

2.7. Conclusiones 

Tabla 2.2 

Conclusiones del capítulo 1 

Factores económicos Datos relevantes Tendencia 

PIB 

El PIB, se mantuvo en alza hasta el 2014, por el precio alto del 

petróleo, siendo este un generador de divisas para la economía del 

Ecuador. Por la Crisis de la Pandemia, se estima el 10% de 

decrecimiento en el PIB nacional.  

Neutra 

Composición del 

PIB por actividad 

económica 

Las actividades enfocadas a servicios cada vez son más 

predominantes 
Negativa 

PIB de la 

construcción 

Tiene relación directa con el PIB Nacional, y su decrecimiento lo 

afecta.  
Neutra 

PIB per cápita. 

Este mantiene una estabilidad de $4.500 Dólares Anuales, Los 

siguientes años, se estima un bajo crecimiento, con el decrecimiento 

estimado del 10% del PIB Nacional.  

Neutra 

Tasa de empleo / 

desempleo 

(desocupados en 

relación a la 

población) 

Empleador. Hay más oferta de mano de obra Positivo 

Empleado. Hay más competencia Negativo 

Riesgo país 

Actualmente el sector inmobiliario está siendo afectado 

inversamente por los niveles actuales del riesgo país, pero puede 

atraer inversionistas más arriesgados que vean en la construcción e 

inmobiliaria un sector rentable que pueda brindar una utilidad de 

25% a 30%. La variación del riesgo país, en los últimos meses, tienen 

impacto en los términos y contratación de deuda, y en las tasas de 

retorno de los inversionistas extranjeros. Se registro niveles de hasta 

6.000 pts., por la caída del petróleo, pérdida de competitividad y 

problemas para implementar nuevas reformas. En septiembre 2020, 

se han llegado acuerdos con el FMI y el avance del juicio del caso 

sobornos, han estabilizado a niveles similares a años anteriores.  

Neutro 



 75 

 

Factores económicos Datos relevantes Tendencia 

Balanza comercial 
El Ecuador tiende a nivelarse en sus exportaciones e importaciones 

en los próximos años 
Positivo 

Variación del precio 

del petróleo 

El precio del petróleo ha bajado en la actualidad a un precio de 

barril de $52,65 
Negativo 

Ingreso por remesas 

de migrantes 
Las remesas van incrementar, lo que generara mayor ingreso al país Positivo 

Inflación 
La inflación, es constante y baja en los últimos 15 años, gracias a la 

confiabilidad de la moneda.  
Positivo 

Inflación de la 

construcción 

la inflación actual es negativa, pero cíclicamente hemos visto que 

este factor tiende al alza después de un mal periodo, pero con 

acontecimiento recientes este tendería a la baja. Pero las políticas 

del gobierno se ven un apoyo a vivienda de interés popular y social 

Neutro 

Uso de ingresos y 

salario / EMPLEO 

El gasto en vivienda, siempre ha permanecido estable entre 26% y 

27%, lo que dice que la demanda no ha cambiado.  
Positivo 

Canasta Básica 

(CFB). 

la canasta básica se aprecia una relación directa con el ingreso 

familiar, generando decrecimiento en los niveles de pobreza, y el 

salario básico ha tenido un incremento constante desde el cambio de 

moneda.  

Positivo 

Estratificación 

económica 

Nos indica que gran proporción de la población es óptima para 

préstamos de vivienda popular y social 
Positivo 

Tasas de vivienda de 

interés publico 

Existen políticas y estrategias para motivar la producción de 

vivienda de interés público y social, con una tasa de interés del 

4,87%. 

Positivo 

Proyectos VIP y 

VIS 

2010 viviendas VIP y 27193 viviendas VIP, los cuales el 35% de 

viviendas VIP se localizan en Pichincha, generando ya precedentes 

para el proyecto inmobiliario. Los Bancos privados, son las 

principales entidades que brindan crédito, seguido por mutualistas y 

cooperativas. Se prevé un aumento en el volumen de crédito. 

Positivo 

Permisos de 

construcción 

los permisos para viviendas residenciales, se han mantenido 

constantes a lo largo de los años, denotando una constante 

demanda. 

Positivo 

3. CAPÍTULO 3. 

LOCALIZACIÓN 

3.1. Antecedentes 

La localización es fundamental para el emplazamiento de un proyecto inmobiliario, esta 

define la demanda y oferta de propiedades en el sector. El análisis y evaluación de este factor 

es importante para plantear estrategias que activen las fortalezas y oportunidades del entorno 

al proyecto. determinando el tipo de regulaciones y normativas municipales vigentes en el 

terreno, lo que ayuda a determinar la factibilidad del proyecto. 

3.2. Objetivos 

3.2.1. Objetivo general  
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Analizar los principales factores y variables de localización, para determinar la 

posibilidad de desarrollar el proyecto inmobiliario “La Hacienda” 

3.2.2. Objetivos específicos 

▪ Localizar el emplazamiento del proyecto, desde lo macro como país, provincia y 

cantón, hasta el análisis micro del entorno inmediato.  

▪  Identificar y evaluar los factores que potencialicen, y debiliten la localización del 

proyecto de manera que ayuden a estrategias de ventas. 

▪ Identificar los equipamientos, zonas y servicios. Sean públicos o privados que 

fortalezcan o debiliten la accesibilidad, del proyecto a estos.  

▪ Recopilar normas y regulaciones municipales que apliquen en el terreno a emplazar el 

proyecto arquitectónico. 

▪ Identificar y potencializar la relación con el medio ambiente para que el proyecto tenga 

un equilibrio con el contexto.  

▪ Identificar la accesibilidad al proyecto, por medio de vías principales, secundarias y 

servicios de transporte público. 

▪ Identificar la población y vocación socioeconómica, cultural activa del sector.  

 

3.3. Metodología 

El desarrollo de este capítulo es el siguiente:  

▪ Recolección de información secundaria y primaria, proveniente del Municipio de 

Quito, Google maps, escritura del terreno y documentos de tesis de maestrías de 

arquitectura y finanzas enfocados en la zona de estudio 

▪ Procesar la información para identificar la localización y distancia de los diferentes 

servicios y equipamientos en relación a la ubicación del proyecto La Hacienda 

▪ Evaluar ventajas y desventajas de cada factor identificado en localización y normas 

municipales, aplicable en el terreno donde se emplaza el proyecto.  

3.4. Aspectos administrativos 

3.4.1. La ciudad 
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El proyecto se encuentra ubicado en la parroquia de Amaguaña, pertenece al distrito 

metropolitano de Quito. Está ubicado en el Valle de los Chillo, al sur de la hoya de 

Guayllabamba. Amaguaña limita al norte, Conocoto; al sur, Uyumbicho (cantón Mejía); al este, 

el cantón Rumiñahui; y al oeste Cutuglahua y Quito urbano. Ver figura 3.1  

Figura 3.1 

División parroquial del Distrito de Quito 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Información tomada a partir del (Pichincha, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

 

3.4.2. Parroquia  

La atura es de 4.225 metros sobre el nivel del mar (msnm), con una extensión de 74.14 

Km2 y una población de 31.106 habitantes, pertenece a la administración zonal de los Chillos 

con 53 barrios legalizados, su clima en promedio es de 17 y 18° C, con una temperatura 

templada y cálida, su ubicación es estratégica, lo convierte en un eje de comunicación, entre 

Tambillo y Rumiñahui 
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Figura 3.2 

División del Valle de los Chillos 

Nota. Información tomada a partir del GAD Municipal realizado por Angulo, A. 2020. 

Esta parroquia es conocida etimológicamente como la “tierra de vida”, antiguamente 

visitada por ancianos que iban a estas tierras con el objeto de prolongar sus vidas, al igual que 

los antiguos caciques y jefes de tribus, visitaban este sector para curar sus dolencias. Las 

celebraciones más importantes en la parroquia de Amaguaña, se celebran en febrero, en 

carnaval llamado “corso de flores y serpentinas”. Las fiestas integran comparsas, carros 

alegóricos para su celebración.  
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Figura 3.3 

Carnaval de Amaguaña 

Fuente; Google 

Figura 3.4 

División del Valle de los Chillos 

Fuente; Google 
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Figura 3.5 

Vista área de la parroquia de Amaguaña 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020 

 

Figura 3.6 

Vista área de la parroquia de Amaguaña 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020 
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En la figura 3.5 y 3.6, se observa que la parroquia de Amaguaña, está en una zona 

estratégica para el proyecto, por las siguientes características.  

▪ Rodeado de montañas, genera un clima idóneo para una vivienda. Temperatura perfecta 

entre los 21°C y 26°C con humedad entre el 30% y 60% (EKOS, 2020). Amaguaña 16° 

Septiembre, promedio de 21°, y su humedad es superior a la ideal con un 15%. 

(AmaguañaGob, 2020) Se establecerán medidas en construcción y diseño, en el capítulo 

de Arquitectura.  

▪ Se identifica una zona en desarrollo del Valle de los Chillos. 

▪ Se identifica la relación de la parroquia con su entorno natural. 

3.4.3. Barrio  

El proyecto La Hacienda, se emplaza en el barrio Chillo Jijón, el cual se encuentra al 

norte y oeste con el barrio Santa Isabel, al sur y este con el fuerte militar “La Balbina”. Este 

barrio es conocido en el sector como “Barrio de las mil vidas”, su hito más cercano es la fábrica 

textil Santa Rosa de Chillo Jijón, la cual fue el inicio, de la revolución de los obreros, con el 

ideal de trabajo en la ciudad de Quito y una mejor calidad de vida, el barrio tiene fuertes hitos 

cercanos, como es el Militar GRAE “Marco A. Subía M” y la Hacienda de Chillo Jijón (Carillo 

Viteri, 2018).  

Figura 3.7 

Fábrica textil Santa Rosa de Chillo Jijón 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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En este barrio viven 1.200 familias, han logrado su desarrollo por reforzar sus derechos 

y acuerdos municipales (Carillo Viteri, 2018), es un barrio predominantemente residencial, con 

grandes sectores comerciales en sus límites, al oeste con la Av. Huancavilca (antigua vía a 

Conoto), al sur con la Av. Jacinto Jijón y Caamaño. Su estratégica ubicación de tres Km con la 

Av. General Rumiñahui, permitiendo conectar rápidamente con Sangolquí y luego con 

Tambillo.  

Figura 3.8 

Vista área del barrio uno 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Figura 3.9 

Vista área del barrio 2 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 3.10 

Vista área del barrio 3 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

En la figura 3.8; 3.9; y 3.10. se observan las siguientes características del barrio.  

• La calle principal que conecta al proyecto con la Av. Huancavilca y alrededores, es 

adoquinada y en perfecto estado. 
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• La calle Chillo Jijón, conecta dos hitos del barrio, la Av. Huancavilca y la iglesia 

Espíritu Santo.  

• El barrio esta configura por macro lotes, similares al proyecto. Los cuales en su mayoría 

están subdivididos en lotes de 500 a 1500 m2. Estableciendo un gran potencial de 

crecimiento y consolidación del barrio. 

• El lote, en relación al eje de crecimiento del barrio (Calle Chillo Jijón), se establece 

como punto centro del desarrollo. Ver Figura 3.11  

• Se identifica la red natural del barrio, establecida por quebradas, árboles y fauna. Muy 

presentes en el barrio. El lote tiene relación directa con esta red. Ver figura 3.11 

• El barrio está limitado por dos grandes destacamentos militares, al oeste con la Brigada 

de Aviación N 15 “Paquisha y al este con la Unidad Escuela de Misiones de Paz 

Ecuador” (UEMPE). 

Figura 3.11 

Lote en relación al Barrio 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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En la figura 3.12, se observa el alto potencial del barrio Chillo Jijón, el crecimiento y 

gran desarrollo su entorno, lo emplazan en una zona estratégica para el desarrollo del proyecto 

inmobiliario. Este crecimiento se nota claramente en esta figura, en azul se aprecia el alto 

desarrollo urbano de Conocoto y el centro poblado del norte de Amaguaña, en amarillo el 

crecimiento del barrio Chillo Jijón y en rojo la ubicación del lote del proyecto.  

Figura 3.12 

Fábrica textil Santa Rosa de Chillo Jijón 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

3.4.4. Clima y temperatura 

Una de las principales características del sector, es su clima muy agradable, que 

permite potencializar la producción agrícola en el sector, su clima es templado, puede 

oscilar entre los 14 °C de temperatura, en épocas lluviosas y en las noches. Alcanza 

los 24°C en días soleadas, en promedio el sector mantiene una temperatura ideal de 

entre 19 y 22 °C (INAMHI, 2015). 
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Figura 3.13 

Cambio de temperaturas máximas en Quito 

Nota. Información tomada a partir del GAD Municipal realizado por Angulo, A. 2020. 

3.4.5. Flora y fauna  

Es una característica muy fuerte en el sector, ya que gran parte de su área está enfocada 

al cuidado y producción de recursos naturales. Existen gran variedad de flora y fauna en el 

sector, el cual se ha registrado 17 familias y 82 especies de aves y 17 familias y 82 especies de 

fauna animal (Vallejo Villacís, 1995). Esta zona se caracteriza por especies habituales de 

plantas y flores del callejón andino, como son maíz, arveja, hortalizas, árboles frutales: tomate, 

aguacate, y de gran variedad de frutos cítricos. 
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Figura 3.14 

Campo de Amaguaña 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 3.15 

Campo de Amaguaña 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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3.4.6. El terreno 

El terreno a emplazar el proyecto se ubica en la calle Manuel Jijón, a 200 m de la Av. 

Huancavilca y 500 m de la Av. Jacinto Jijón y Caamaño, siendo una ventaja para la 

accesibilidad al terreno. Ver figura 3.16 

3.4.6.1. Evaluación de normativa 

El Informe de Regulación Metropolitana (IRM), es el documento que indica las 

características principales de un terreno, estos imponen tendencia de desarrollo urbano dentro 

del DMQ y especificaciones de diseño arquitectónico que deben satisfacerse para dar viabilidad 

al proyecto, en la figura 3.17 se observa la información predial, en el que identifica los dueños, 

área total y sector al cual pertenece.  

Figura 3.16 

Información predial  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Figura 3.17 

Ubicación del terreno  

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Se observan las regulaciones del terreno, lo que permite emplazar edificaciones con 

varias restricciones; Se permite máximo tres pisos (12 m), el emplazamiento debe ser aislado, 

manteniendo el retiro frontal de 5m, que imposibilita la conexión directa con la vereda, permite 

un uso de suelo RU1, clasificando al uso de suelo como urbano. La ocupación total es de 105%, 

con un máximo de ocupación de 5.159 m2. 

Figura 3.18 

Regulaciones IRM  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

El terreno posee factibilidad de servicios básicos, tiene una afectación por la quebrada 

rellena, siendo el retiro definido al informe de borde de quebrada de cinco metros. 
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3.4.6.2. Uso de suelo según normativa 

Figura 3.19 

Plan de uso de suelo según normativa 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

El lote se emplaza en un plan de uso de suelo de Residencial Urbano 1: lo que permite 

ejecutar proyectos inmobiliarios.  
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3.4.6.3. Morfología  

Figura 3.20 

Terreno proyecto "La Hacienda" 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

El terreno consta un área exacta de 4 821,33 m2, tiene geometría rectangular con 

relación de 1:1.6, con 54.18 m de frente y 89.97 m de fondo. Colinda al sur con la calle Manuel 

Jijón, norte con el borde de la depresión de quebrada, este con 4 propiedades de lotes de 500 a 

600 m2 y al oeste con Suntaxi Manuel de dimensiones similares al terreno de estudio. La 

pendiente promedio del terreno es 1%, siendo una ventaja ya que es un lote plano, lo que 

permitirá desarrollar al proyecto en una sola plataforma.  

Figura 3.21 

Áreas del terreno  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

 

PREDIO N°
CLAVE 

CATASTRAL
NORTE SUR ESTE OESTE FRENTE (m) AREA TOTAL  (m2)

1 5003992 2340609007

54,51M (LONG. 

DESARROLLADA) CON 

DEPRESION

54,18 M CON CALLE MANUEL 

JIJON Y CAAMAÑO

89,99 M CON PROPIEDAD DE 

SUNTAXI SINAILIN MANUEL 

MARIA

24,72 M CON PROPIEDAD DE 

ANCHAPAXI SINAILIN JOSE 

MANUEL + 23,54 M CON 

PROPIEDAD DE ANCHAPAXI 

NATO SONIA MARISOL + 19,82M 

CON PROPIEDAD DE HUACHO 

LINCANGO MARCELINO + 

22,21M CON PROPIEDAD DE 

NACATO ANDRES

54,18 4.821,33

4.821,33

CUADRO DE AREAS

LOTES
LINDEROS

                                                  AREA TOTAL DE LOTE
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Figura 3.22 

Foto área vista superior  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 3.23 

Vista aérea derecha  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Figura 3.24 

Vista aérea izquierda  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

3.4.6.4. Visión del entorno del lote  

Figura 3.25 

Vista sur del lote  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Figura 3.26 

Vista norte del lote 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 3.27. 

Vista oeste del lote. 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Figura 3.28 

Vista este del lote.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

En la figura 3.25; 3.26; 3.27; y 3.28, se observan todas las vistas del lote, se aprecia su 

relación con Conocoto al norte, al sur con el crecimiento urbano del sector, al Este con la 

UEMPE, al oeste con La Brigada de Aviación No. 15 “Paquisha”. 

3.4.6.5. Avaluó catastral  

En la actualidad el terreno paga una tasa anual de $ 209,58 dólares americanos, llegando 

a una avaluó catastral de $ 358.867,07, estableciendo un precio de m2 en $ 74.43. Ver figura 

3.29 y 3.30. 
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Figura 3.29 

Avaluó catastral 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. (Avaluo.quito, 2020) 

Figura 3.30 

Avaluó catastral 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. (Avaluo.quito, 2020) 

3.5. Medio físico artificial  

La localización estratégica del proyecto inmobiliario “La Hacienda”, cuenta con gran 

variedad de servicios públicos, que se analizaran a continuación.  

3.5.1. Servicios públicos 

3.5.1.1. Servicios básicos 

Tiene todos los servicios básicos que satisfacen todas las necesidades para un estilo de 

vida cómodo y feliz. La red de alcantarillado se encuentra en el eje vial de la calle Manuel 

Jijón, a un nivel de menos tres m. permitiendo, una conexión optima con el proyecto La 

Hacienda. Actualmente posee medidor de luz y agua potable, perteneciente a la propiedad 

existente en el lote.  

Las telecomunicaciones existentes en el sector dan vista a proveedores de teléfono, 

internet de baja y alta velocidad y televisión por cable, estos son públicos y privados. Su 
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facilidad de acceso al transporte público, con más de 4 circuitos con diferentes destinos dentro 

y fuera del valle de los Chillos. 

3.5.1.2. Red vial 

En la figura 3.13, se observa en el sector tiene varios conectores viales, la vía principal 

es la E35, la cual es una vía arterial que conecta la panamericana Sur (Colibrí, Amaguaña, 

Tambillo), es una vía de interconexión cantonal y parroquial. Esta tiene la mayor afluencia de 

tráfico con un 70%, es asfaltada y con buena señalización, su mayor problema es la muy 

deficiente iluminación en las noches, lo que genera accidentes. Ver figura 3.31. El proyecto se 

emplaza a dos Km de esta vía.  

Figura 3.31 

Accesibilidad al proyecto La Hacienda 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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El acceso principal por esta vía arterial, hacia el proyecto, es en la intersección con la 

vía secundaria Chillo Jijón y Caamaño. Ver figura 11. Esta intersección de acceso comunica 

en dos km con el centro de Sangolquí y 12 km de Tambillo. Es una vía asfaltada de buen estado, 

con buena señalización y con buena iluminación, su tráfico es liviano con un 40%. Es una vía 

ancha de dos carriles. Esta vía comunica con el proyecto de dos formas diferentes.  

El primer acceso es en la intersección con la calle secundaria 1 de Mayo está en buen 

estado, el suelo es de tierra apisonada y con buena iluminación. Es una calle barrial, la cual 

tiene un tráfico mu bajo del 20%. El segundo acceso, y el más usado, es por medio de la vía 

Huancavilca (antigua vía Conocoto). Esta es una vía colectora de interconexión parroquial, que 

conecta a Chillo Jijón con el centro de Amaguaña a 3km al Sur y con Conocoto a dos km al 

Norte, está en buen estado, asfaltado y con buena señalización peatonal y vehicular. Con un 

tráfico de 65%. 

Figura 3.36 

Intersección Huancavilca y Chillo Jijón 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

La vía Huancavilca, es el principal acceso para los usuarios provenientes de la ciudad 

de Quito, se comunica directamente con el proyecto por medio de la calle barrial Santa Cecilia, 

siendo esta una calle en buen estado, adoquinada y con buena iluminación. Desde este punto, 

por medio de la vía Huancavilca se comunica a 5 km con la vía Camilo Ponce Enríquez, la cual 

conecta a los barrios de sur de Quito (San Isidro de Puengasí, San Isidro, San Francisco, Balcón 

del Valle, Valle Hermoso). El proyecto se encuentra ubicado a 12km del centro Sur de Quito. 

Figura 3.35 

Av. Chillo Jijón Caamaño 

Figura 3.35 

Av. Chillo Jijón Caamaño 



 99 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 3.39 

Vista de la Av. Huancavilca. 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

La vía calle Chillo Jijón, es el acceso directo al proyecto, se comunica directamente con 

la Av. Huancavilca, es adoquinado, existen dos pequeñas zonas de la calle que se mantienen 

Figura 3.38 

Intersección Huancavilca y Santa Cecilia 

Figura 3.38 

Calle Santa Cecilia 
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en tierra, por falta de pago de los propietarios de los lotes. Ver figura 3.41. Su estado es óptimo, 

no tiene ninguna afectación vial y su tránsito vehicular es moderado, sin ruido. Ver figura 3.40. 

Figura 3.40 

Vista de la calle Chillo Jijón. 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 3.41 

Vista de la calle Chillo Jijón. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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3.5.1.3. Uso de suelo 

La parroquia de Amaguaña, posee ocho tipos de uso de suelo. En la figura 3.42, se 

puede observar, existe gran cantidad de bosque natural y plantado, repartido indistintamente 

por todo el sector, formando pequeñas zonas, correspondientes a un 12,8% del total de 

superficie, los cultivos de ciclo corto, se hallan en zonas con baja pendiente con un 42.96%, 

siendo este el uso con más superficie en el sector, la zona poblada es de 15%, los cultivos 

industrializados como el maíz, adicionalmente este sector cuenta con zonas de pastos y 

paramos con un 14,63% (GADPP, 2015). 

Figura 3.42 

Uso de suelo parroquial Amaguaña 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Existen seis usos de suelo que se identifican en el entorno al proyecto, como se observa 

en la figura 3.43. 
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▪ El uso industrial es más presente en la zona cerca a la av. General Rumiñahui, con un 

18% 

▪ El uso ganadero y de cultivo está repartido de manera dispersa en el sector, su 

agrupación principal se observa al sur de la avenida Huancavilca (antigua vía a 

Conocoto) con un 34%, siendo este uso la más significancia en el sector 

▪ El uso patrimonial del suelo, está presente ya que este posee grandes áreas con un 2% 

de la superficie del sector 

▪ El uso de suelo militar, es el más cercano al proyecto, esta rodea al barrio Chillo Jijón, 

con un 12% de superficie 

▪ El uso de suelo residencial urbano se refiere a zonas de vivienda más consolidadas, en 

el cual se generan zonas de comercio y equipamientos urbanos, este se refiere al 21% 

de superficie en el sector. 

▪ El uso residencial rural corresponde al 12%.  

Los usos de suelo en el entorno, refiere a que el proyecto se encuentra en una zona 

mixta entre residencial urbano y rural, lo que brinda un entorno seguro y tranquilo, con usos 

de suelo variado, también se observa el rápido crecimiento de la mancha urbana y como este 

va cambiando la vocación del suelo en el sector.  

Figura 3.43 

Uso de suelo del sector 

Nota. Información tomada a partir del GAD Municipal realizado por Angulo, A. 2020. 
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El barrio de Chillo Jijón, es el entorno inmediato para el proyecto La Hacienda, en el 

cual se puede identificar 4 tipos de uso. 

▪ El uso unificado más extenso en el entorno inmediato es el Fuerte Militar 

“ECUADOR”, con un 10% de superficie en afectación al entorno. Ver Figura 3.44. 

▪ El uso residencia comercial, se refiere a comercios parroquiales en planta baja y 

vivienda en planta alta, se evidencia uso de oficinas y vivienda de arrienda en plantas 

altas, su presencia es la más significativa con un 33% de superficie. Ver Figura 3.44. 

▪ El uso residencial urbano, refiere a viviendas unifamiliares, en ocasiones con comercio 

barrial en planta baja, este uso ocupa un 28% de la superficie, el uso de terreno agrícola, 

refiere a lotes en su mayoría cumplen funciones agrícolas o pecuarias, con un 29% de 

superficie. 

Figura 3.44 

Uso de suelo del sector / Foto Aérea 

Nota. Información tomada a partir del GAD Municipal realizado por Angulo, A. 2020. 

El barrio Chillo Jijón, en la actualidad es un entorno favorable para la generación de 

proyectos de vivienda, ya que apoyaría al difuso comportamiento del uso de suelo en el sector, 

con un con un 61% de suelo urbanizado versus un 29% de lotes agrícolas, indica que el barrio 

en su mayoría es un crecimiento desorganizado con poca planeación. Ver figura 3.44. 
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Figura 3.45 

Uso de suelo barrial Chillo Jijón 

Nota. Información tomada a partir del GAD Municipal Amaguaña realizado por Angulo, A. 2020. 

3.5.1.4. Transporte público 

La accesibilidad al proyecto por medio del servicio público de transporte, es de buen 

acceso, la parada más cercana es a menos de 150 metros. Esta parada es abastecida por 4 rutas 

de transporte público. Ver figura 3.24 

▪ La ruta 240, refiere a la ruta Marín – San Pedro de Taboada – Cuarteles, esta ruta 

comprende una longitud de 23,4 km, con una velocidad promedio de 21.40 km/h, con 

un intervalo de 12 minutos. Esta comunica con Rumiñahui 

▪ La ruta R-001, refiere a la ruta Marín – Amaguaña, esta ruta comprende una longitud 

de 25 km, con una velocidad promedio de 21.40 km/h, con un intervalo de 5 minutos, 

siendo esta la más usada en el sector para comunicar usuarios provenientes de Quito 

▪ La ruta R-012, refiere a la ruta Marín – La Balbina, esta ruta comprende una longitud 

de 21,4 km, con una velocidad promedio de 21km/h, con un intervalo de 7,5 minutos 

▪ La ruta R – 027, refiere a la ruta Marín – Fajardo, comprende una longitud de 29 km, 

con una velocidad promedio de 17,53 km/h, con un intervalo de 7,5 minutos, siendo 

esta la más usada para conectar a los usuarios provenientes de Rumiñahui y Sangolquí. 
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Figura 3.46 

Rutas de transporte publico 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Se observa, las rutas R-001 y R-012, comunican al sector con el centro de Quito en 

cincuenta minutos, también se observa que la frecuencia de estas rutas, son entre cinco o siete 

minutos, lo que abastece completamente la gran demanda de este servicio en el sector, las rutas 

240 y 027, comunican a los usuarios provenientes de Rumiñahui y Sangolquí en 20 a 25 

minutos, con una frecuencia entre doce a ocho minutos.  

3.5.2. Equipamientos urbanos 

Los equipamientos urbanos en el sector son de gran importancia para conocer los 

diferentes servicios disponibles en el sector. Los siguientes equipamientos son los más 

presentes en el sector. 
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3.5.3. Educación 

Figura 3.47 

Equipamientos de educación en Amaguaña  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Se puede observar que los establecimientos educativos están distribuidos por toda la 

parroquia, lo que ha facilitado el acceso a este servicio, permitiendo satisfacer la necesidad de 

la población, los establecimientos más grandes e importantes se ubican al norte y sur de la 

parroquia, en los centros urbanos más densificados del sector.  

Figura 3.48 

Equipamientos de educación en el sector 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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En el sector del proyecto La Hacienda, se identifican 9 establecimientos educativos, de 

los cuales la escuela aeronáutica Ambato de Chillo Jijón, es el equipamiento con más 

superficie, pertenece a la Brigada de Aviación No. 15. Los más cercanos al proyecto son 

establecimientos educativos más pequeños entre 40 y 80 alumnos, a excepción de la Unidad 

Educativa J JM Jijón Caamaño y Flores, con más 300 alumnos a 3.000 m del proyecto.  

Figura 3.49 

Unidad Educativa JM Jijón Caamaño y Flores.  

Nota. Fuente. Google Maps 

 

3.5.4. Salud 7 minutos  

Figura 3.50 

Salud 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Se puede observar que los establecimientos de salud se encuentran dispersos en la 

parroquia, cuenta con tres sub centros de salud públicos, ubicados en la cabecera parroquial y 

celendina, a estos se les suma dos dispensarios médicos privados, actualmente se estudia la 

implantación de un subcentro de salud tipo B1, a 1 km del proyecto la “La Hacienda”. El centro 

médico “Santa Isabel” es privado y es el más cercano al proyecto a 2.000 metros.  

3.5.5. Inclusión social 

Figura 3.51 

Inclusión social 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

La parroquia de Amaguaña es abastecida por gran variedad de centros de inclusión 

social, repartidos por todo el sector. En el cual se focalizan en los grupos de atención prioritaria 

(niños, adolescentes, mujeres embarazadas, personas de la tercera edad y discapacitados), se 

encuentran mayor número de establecimientos enfocados a personas de tercera edad, con los 

centros 60 y PIQUITO, a favor de hombres y mujeres autónomos de 60 años en adelante, 

pueden acceder a servicios recreativos, formativos, preventivos, productivos y saludables, 

mediante actividades, charlas y talleres. (Patronato Municipal San José, s.f.) 
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Figura 3.52 

Inclusión social en el sector 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Los establecimientos de inclusión social, cerca al proyecto La Hacienda, se encuentran 

en buen estado, estos establecimientos son pequeños, más enfocados a la persona del barrio. 

Esos establecimientos son de gran ayuda para impulsar la educación y cohesión social dentro 

del sector, formando un grupo de personas con fuertes valores de unión.  

3.5.6. Equipamiento deportivo 

Figura 3.53 

Equipamientos de deporte en Amaguaña  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

 



 110 

 

En la figura 3.53, la parroquia de Amaguaña es abastecida por gran variedad de 

infraestructura deportiva, la cual está repartida por toda la zona, las escuelas polideportivas, se 

emplazan al sur y norte de la parroquia, los espacios deportivos como canchas y coliseos, se 

encuentran muy presentes por todo el sector, lo que genera apropiación y dan identidad al 

barrio, reforzando el articulo 14 en un ambiente equilibrado que garantice el buen vivir, los 

puntos activos en el sector son enfocados a un usuario barrial.  

Figura 3.54 

Equipamiento de deporte en el sector 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

El sector se observan gran variedad de equipamiento deportivo, siendo los espacios 

deportivos de gran importancia, ya que el sector tiene varios centros educativos y zonas de 

comercio, los puntos activos están presentes en el sector, enfocados al adulto mayor.  
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3.5.7. Religión 

Figura 3.55 

Establecimientos religiosos en el sector 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

En la figura 3.55, la parroquia de Amaguaña es abastecida por gran variedad de 

establecimientos religiosos, la cual está repartida por toda la zona. Se observa gran número de 

equipamiento religioso, dentro del barrio Chillo Jijón, lo que genera identidad y refuerza la 

vocación residencial del barrio. La Capilla Espíritu santo es la más cercana a la ubicación del 

proyecto.  
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Figura 3.56 

Iglesia Espíritu Santo 

Fuente. Google Earth 

 

3.5.8. Seguridad 

Los equipamientos de seguridad, se encuentran muy presentes en el sector, dando gran 

fuerza y vocación residencial al sector. Ver Figura 3.57 Estos son:  

• La Unidad Escuela de Misiones de Paz “ECUADOR” (UEMPE). “La UEMPE, es un 

instituto de capacitación por excelencia regional en Operaciones de Mantenimiento de 

Paz y Ayuda Humanitaria, bajo la doctrina establecida de Naciones Unidas, observando 

los principios universales de libertad, equidad y solidaridad para garantizar la paz y la 

seguridad mundial.” (uempe, 2020). A 500 m del proyecto.  

• El fuerte Militar GRAE “Marco A. Subía M. y el Cuerpo de Ingenieros del Ejército, los 

cuales se encuentran al lado, Este del proyecto La Hacienda, lo que permite al sector, 

ser un sitio seguro y confiable para el desarrollo de una familia. 

• La Brigada de Aviación N 15 “Paquisha”, su slogan es “Fuerza de Acción Inmediata”, 

simboliza la participación exitosa en los conflictos de 1981 y 1995, es la respuesta a las 

necesidades que se ha planteado las fuerzas aéreas. en los campos de apoyo 

administrativo, logístico y Aero táctico. Las instalaciones en su mayoría, funcionan 

como escuela para pilotos.  
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Figura 3.57 

Seguridad 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Estos tres equipamientos, pertenecientes a las Fuerzas Armadas del Ecuador (FFAA). 

Se establecen en un radio de 1 km al proyecto, lo que permite crear un ambiente seguro dentro 

del entorno al proyecto. Estos equipamientos militares, al estar centralizados en este sector, 

generan centros urbanos en las calles principales, potencializando el desarrollo económico y 

social. 

Figura 3.58 

Unidad Escuela de Misiones de Paz “Ecuador” UEMPE 

Fuente: http://alcopaz.com/06-ecuador-uempe.html 
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Figura 3.59 

Fuerte Militar GRAE “Marco A. Subia M.” 

Fuente: Google Earth 

 

Figura 3.60 

Brigada de Aviación N 15 ”Paquisha” 

Fuente: https://www.elcomercio.com/actualidad/richardvargas-comandante-aviacion-presupuesto-

gobierno.html 
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3.6. Medio natural 

Se analizarán los principales aspectos naturales de la parroquia de Amaguaña y 

específicamente del entorno cercano al proyecto, para conocer las condicionantes actuales que 

potencialicen al proyecto inmobiliario “La Hacienda” 

3.6.1. Hidrografía 

En la figura 3.61 se observa que, en la parroquia de Amaguaña, la existencia de gran 

número de quebradas. Por lo que estas condiciones topográficas pueden perjudicar las 

conexiones de Servicios Básicos y limita su expansión  

Figura 3.61 

Hidrografía de Amaguaña 

Nota. Información tomada a partir del Tesis de Arquitectura UCE realizado por Angulo, A. 2020. 
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Se observa una red hídrica muy importante, como el rio San Pedro, alimentando de las 

fluyentes de quebradas y vertientes presentes en la zona de estudio. Las construcciones ilegales 

y la acumulación de gran cantidad de basura de todo tipo de escombros y la gran cantidad de 

viviendas que envían sus aguas negras Asia las quebradas, han generado gran acumulación 

hasta el rio. Lo que imposibilita la potabilización de estas aguas para una utilización en el 

consumo humano o riego de cultivo.  

Figura 3.62 

Ríos y quebradas en Amaguaña 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

3.6.2. Pluviosidad 

Las precipitaciones son presentes durante tres periodos.  

▪ Marzo y abril el periodo más fuerte 

▪ Julio y agosto el periodo intermedio 

▪ Septiembre y diciembre el periodo con menos intensidad 

Estas precipitaciones se presentan con vientos con una velocidad de 2,5 y 4 m/s, siendo 

la dirección norte su recorrido, gracias a su presencia en la cordillera de los Andes.  
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Rio San Pedro

•Quebrada 
Milihuaycu
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Cahuaycu
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Tabla 3.1 

Precipitaciones anuales 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 3.63 

Precipitaciones anuales  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

3.6.3. Amenazas naturales 

Existen varias amenazas naturales presentes en la zona: en la figura 3.64, se observa la 

zona de Amaguaña y como este puede ser afectado por lahares volcánicos. 
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Figura 3.64 

Mapa afectación de lahares Amaguaña 

  

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

▪ Posible movimiento telúrico con un grado alto, esto porque toda la provincia de 

Pichincha está afectada por la falla geológica conocida como el sistema de fallas de 

Quito, Este se distribuye al Este de la ciudad, siguiendo las pendientes que van hacia 

los valles de Tumbaco y Cumbayá.  

▪ La actividad volcánica del Cotopaxi, han generado zonas de posible afectación estas se 

encuentran en áreas cercanas a los ríos Pita, El Salto, Santa Clara y San Pedro, esto es 

condicionado por la cantidad de agua y encajonamiento del cauce.  

▪ Los vientos se orientan al Este a Oeste, la caída de ceniza puede afectar a los cultivos 

y población del valle de los Chillos  

▪ Los deslizamientos de tierra son una amenaza en lugares con pendientes pronunciadas, 

identificado en la parte noroeste y sur de la parroquia.  

Tabla 3.2 

Amenazas naturales 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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3.6.4. Especies de árboles identificadas. 

Se ha identificado el siguiente tipo de árboles para la zona: 

Hortaliza de Estación cálida. Este grupo de plantas prefieren una temperatura entre 18 

y 27 °C, ambiente idóneo en el Proyecto Inmobiliario “La Hacienda” (MacGillivray, 1961) . 

Ver Tabla 3.3  

Tabla 3.3 

Hortalizas de estación cálida 

Nota. Adaptación propia de (Agriculturers, 2020) 

La agricultura en el sector, tiene gran relevancia en la composición del Barrio, 

convirtiéndolo en una fuerte fuente de diferenciación en relación a los proyectos de la 

competencia. 

3.7. Conclusiones 

Tabla 3.4 

Conclusiones Capitulo 3 Parte 1. 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

 

 

 

 



 121 

 

 

3.8. Recomendaciones 

Las recomendaciones son las siguientes:  

▪ Aprovechar el fácil acceso a transporte público, que permite una rápida comunicación 

con su entorno.  

▪ Existe una estrecha relación con el medio natural, resultando en un factor influyente en 

el proyecto.  

▪ Los destacamentos militares, establecen fuertes límites, para el crecimiento del barrio, 

lo que resulta en un entorno seguro.  

▪ Existen tres periodos de lluvia en el sector, por lo que medidas que optimicen la 

recolección de agua lluvia, dentro del sistema sanitario del proyecto.  

▪ El proyecto debe buscar ser la consolidación de un barrio que ha establecido al lote, 

como isla central del barrio.  

▪ Aprovechar la pendiente de 1%, del lote.  

▪ Los equipamientos públicos al servicio del usuario, son establecimientos educativos, 

religiosos, inclusión social y deportivos. Todos presentes en un radio de dos km.  

▪ El proyecto la Hacienda, sería el primer proyecto inmobiliario en la zona, ya que no se 

identificaron, proyectos similares al propuesto en el lote. 

▪ Se recomienda, la integración de la vocación agrícola del sector dentro del proyecto. 
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4. CAPÍTULO 4. 

MERCADO 

4.1. Antecedentes 

El mercado inmobiliario residencial en Quito comprende la venta y alquiler de la 

vivienda usada y nueva, también esta se adquiere de forma de inversión o de segunda vivienda. 

La demanda inmobiliaria parte de investigaciones para determinar el comportamiento del 

mercado, características del potencial consumidor, mecanismos financieros y permite realizar 

predicciones de la demanda potencial calificada, en todos los estratos sociales, los estudios en 

Quito son para periodos de tres años (Ernesto, s.f.). 

La oferta permite plantearnos objetivos comerciales claros para responder a los 

diferentes caracterizas de vivienda que se ofertan en el sector, como es tipología, superficie 

útil, precios, capacidad de absorción 

4.2. Objetivos 

▪ Identificar y evaluar las variables más importantes para establecer el posicionamiento 

estratégico del proyecto en relación a la competencia del sector permeable y estratégico.  

▪ Descubrir el perfil del cliente, métodos de financiamiento y capacidad socioeconómica 

al que el proyecto estará dirigido.  

▪ Determinar tendencias arquitectónicas, con mayor acogida por el mercado inmobiliario 

en el sector.  

▪ Identificar estrategias usadas por la competencia, e identificar las circunstancias 

actuales del mercado. 

4.3. Metodología 

El estudio de la demanda, se realizan por medio de fuentes secundarias y para estudiar 

la oferta, se realizan llamadas y se elaboran fichas con la información requerida 
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4.4. Expansión a los Valles de los Chillos 

Quito es una ciudad, cuyo crecimiento histórico ha generado zonas densificadas, las 

cuales se emplazan entre dos cordilleras, limitando su creciendo transversal. El rápido 

crecimiento poblacional a demandado nuevas necesidades de vivienda, económicas y de rápida 

construcción. Esto ha condicionado el crecimiento en altura, lo que resulta en el siguiente 

desarrollo urbano: Norte en los sectores de Pomasqui y Calderón, Sur con Quitumbe y hacia 

los valles orientales de Cumbayá y el Valle de los Chillos. 

Figura 4.1 

Zonas de expansión inmobiliaria 

Nota. Información tomada a partir del (Gamboa, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

En la figura 4.1 Se observa el comportamiento de las tendencias de proyectos en 

desarrollo de vivienda. Existen 819 proyectos, los cuales se observa: 

Al sur con 6.22% de representación contra un 21.61% del valle de los chillos, se ve una 

clara migración de nueva vivienda proveniente del sur de Quito urbano.  

Al centro con un 0.12%, condicionado por la gran superficie del centro histórico, la 

población de este sector busca nueva vivienda en los sectores del Norte, Sur, los Valles de 

Cumbayá y Chillos.  

Al norte se ve el mayor desarrollo de nueva vivienda, el cual representa el 28,93%, esto 

indica que este sector contiene los centros urbanos más importantes de la ciudad, siendo una 

zona de gran demanda.  

Pomasqui con un 4.63% y Calderón con 12.57%, buscan satisfacer la demanda 

proveniente del Norte de Quito, con ofertas más económicas de vivienda.  
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El valle de Cumbayá es un sector de importante desarrollo inmobiliario con un 25.88%, 

el cual busca generar un nuevo centro de la ciudad y principalmente atraer usuarios del centro 

y centro norte de la ciudad.  

El sur del valle de los Chillos, es un sector que busca dar una respuesta a la rápida 

migración de personas de cantones cercanos, como Rumiñahui, Tambillo y Machachi, al igual 

de personas de provincias como Cotopaxi y Tungurahua.  

4.5. Análisis de la oferta 

Se presenta un análisis de la oferta de la ciudad de Quito, el proyecto es en el Valle de 

los Chillos por lo cual la mayoría de datos estarán enfocadas al sector 

4.5.1. Proyectos inmobiliarios 

Los proyectos inmobiliarios en el distrito metropolitano de Quito, no se han 

desarrollado con un crecimiento fijo. Ver Tabla 1. Muestra el número de proyectos y las 

unidades totales disponibles que se han ofertado en cada año. Es importante analizar la 

actuación de los paracaidistas, son aquellos constructores o promotores que no pertenecen al 

sector y no conocen el mercado, a esa gente se le va acumulando el inventario va creando una 

crisis para el sector.  

Figura 4.2 

Número de proyectos en Quito 

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 
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Se observa que después del 1999, posterior a las crisis, entre el 2000 y 2007, los 

desarrolladores, acumulan de inventario por sus épocas de bonanza previas. En 2007 llegamos 

a tener 14.845, esto quiere decir que Quito no estaba en capacidad de absorber ese inventario, 

siendo este el mayor pico de inventario en la década.  

El siguiente ciclo se observa, en 2012, entre el 2012 y 2015, este inventario baja a 8.734 

en 2016, por la turbulencia ocasionado en ese año, se ve un incremento en la oferta disponible 

en 2019 con 8.630. 

 Para el año 2020, según el comportamiento observado se espera un bajo incremento en 

la oferta, y va existir en un stock disponible, colocándonos en un nuevo ciclo de 

comportamiento inmobiliario. 

Figura 4.3 

Oferta de vivienda unidades disponibles por cada mil habitantes 

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 

En la figura 4.3, En 1997 se identifica, la oferta en el mercado de 2,6 hab/viv. 

Posterior a este en el 2001, se ve un incremento hasta el 2005. Se identifica, un decrecimiento 

hasta el año 2016. Año en que se identifica un decrecimiento del 33,3 % con respecto, al año 

anterior. Esto representa que Quito puede absorber en condiciones normales, máximo 8000 

unidades de vivienda, esperamos una subida de hasta 3,5, más allá de esto ya es un problema. 

(Gamboa, 2020) 

En la figura 4.4 se observa que en el año 2013 al 2015, el número de unidades ofertadas 

bordean las 4.000 unidades, independiente del número de proyectos que se han desarrollado. 
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En el año 2016 se ve un gran decrecimiento de más de 2.000 unidades, posterior a esta en el 

año 2017 se ve un gran incremento de proyectos y unidades de vivienda, sobrepasando las 

6.000 unidades, lo que genera una sobre acumulación hasta el año 2019, Esta cantidad de 

unidades no supera la cantidad las del 2017. Lo que representa la respuesta que tiene el sector 

inmobiliario frente al entorno político y legal del país.  

Figura 4.4 

Numero de proyectos de vivienda en Quito 

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 

Actualmente el número de unidades disponibles ha incrementado en relación al año 

anterior con 3901 unidades, pero solo han aumentado 7 proyectos por lo que implica que la 

densificación y masificación de la vivienda se ha incrementado. 

4.5.2. Tipo de oferta 

Analizar el tipo de oferta actual en el mercado de Quito, es indispensable. Establece 

diferencia entre proyectos de departamentos y casas. Ver tabla 4.5. Se observa la preferencia 

del 2019 es por proyecto de departamento, marcando una clara tendencia de la oferta, 

resultando en dos ciclos. El primero del 2006 y a mediados del 2013, en el cual las casas tienen 

mayor presencia en el desarrollo de proyectos inmobiliarios, con un 59,3 % en el periodo entre 

2008 al 2009, posterior a este año, los departamentos comienzan a tener mayor presencia.  
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Figura 4.5 

Evolución del tipo de oferta en Quito 

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 

En el siguiente ciclo, los departamentos llegan a tener mayor oferta, hasta el 2019, con 

37% para las casas y un 69 % para los departamentos, los proyecto enfocados a casas se han 

convertido en un producto focalizado, en zonas de los valles, periferias norte y sur de la 

ciudad de Quito. Ver Figura 4.6.  

Figura 4.6 

Evolución de tamaño de las casas por sectores en Quito  

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 

4.6. Análisis de la demanda 

El análisis de la demanda se toma en cuenta la absorción que ha existido en el mercado 

inmobiliario de Quito. Lo que indica la preferencia de vivienda por parte de los usuarios. 
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4.6.1. Absorción de unidades  

Analizar el tipo de oferta actual en el mercado es indispensable, se identifican 

proyectos, que ofrecen departamentos y casas. Ver tabla 4.7. Se establece un periodo de 

análisis, entre el 2006 a 2019, existen tres etapas bien marcadas, la primera etapa es del 2006 

al 2010, estableciendo una absorción promedio de 300 casa/mes. La segunda etapa, entre 2011 

y 2012, se identifica la absorción promedio de 900 casas/mes y la tercera etapa entre 2013y 

2019 se establece una absorción de 450 casas/mes del mercado. 

La mayor diferencia en los niveles de absorción entre casas y departamentos, es en la 

segunda fase, entre 2011 y 2012. Este año, Tabla 4.7. La cual indica la evolución de la 

absorción actual es de 269 para Departamentos y 175 para casas.  

Figura 4.7 

Absorción de unidades por mes  

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 
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4.6.2. Absorción de unidades VIP y VIS 

En la figura 4.8, se observa la diferencia que existe entre la oferta y los niveles de 

absorción para las unidades de vivienda, en relación a la oferta de vivienda VIP y VIS. Se 

identifica. 

▪ La oferta de viviendas entre USD $ 17.000 a $ 50.000, es superior a la absorción, lo 

que implica una sobreoferta.  

▪ Las viviendas entre USD $ 51 000 y $ 85 000 están por debajo de los niveles de 

absorción, lo que establece como potencial nicho. 

▪ Las viviendas de USD $ 80 000 a $ 90 000 se ve un equilibrio entre la absorción y la 

oferta de unidades, lo que indica que este nicho de producto, ese ya satisfecho, e 

ingresar puede ser muy competitivo.  

En la actualidad con la nueva normalidad, y la reducción de sueldos e ingresos, se prevé 

una mayor absorción de viviendas VIS y VIP, para los siguientes periodos. 

Figura 4.8 

Comparación oferta VIP y absorción 

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 
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4.7. Análisis de la competencia 

El análisis de competencia se basa en identificar las características fiscas, geográficas, 

sociales, económicas e indicadores comerciales que ayudan a posicionar el proyecto La 

Hacienda frente al resto de proyectos inmobiliarios.  

4.7.1. Localización de la competencia 

Se estableció 5 zonas del Valle de los Chillos, para identificar la competencia. Ver 

figura 4.9. 

Figura 4.9 

Localización por zonas de la competencia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Las zonas establecidas en la figura 4.9, presentan las siguientes características: 

▪ Consolidación urbana, superior al 70%. 

▪ Los proyectos inmobiliarios presentes, en estas zonas, son similares al proyecto La 

Hacienda. 

▪ Los límites de cada zona, son calles principales e hitos importantes, dentro de esta.  
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4.8. Criterios de evaluación 

Los criterios de evaluación que se establecieron fueron los siguientes, para evaluar 

cada proyecto inmobiliario son:  

▪ Información del proyecto y evaluación del entorno inmediato 

▪ Proximidad a equipamientos urbanos  

▪ Estado del proyecto (periodo de ventas) y extras del proyecto Inmobiliario  

▪ Servicios comunales, tamaños y programa de vivienda  

▪ Forma de agrupación de la vivienda dentro del conjunto arquitectónico  

▪ Acabados  

▪ Precios de venta y financiamiento 

▪ Unidades totales y unidades disponibles  

4.9. Ficha de mercado 

Se presenta un modelo de la ficha a usar para levantar la información de mercado, en el 

cual incluya todos los criterios de evaluación necesaria para formular criterios de acción dentro 

del análisis. Las fichas restantes estarán dentro del anexo 1. Esta ficha es para el Conjunto 

Privado Bambú III, el cual se encuentra dentro de la zona permeable, con el mejor factor RFPM 

de 150%. Siendo un proyecto de gran interés por la relación con el proyecto La Hacienda 
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Figura 4.10 

Ejemplo de ficha de competencia  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

La evaluación de la competencia, busca los factores previamente mencionados en 

proyectos inmobiliarios, ubicados en las diferentes zonas de estudio establecidas.  
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4.9.1. Localización 

Para este análisis, se emplea la metodología de calificar de uno al diez, los diferentes 

servicios y equipamientos cercanos a cada proyecto inmobiliario.  

4.7.4.1 Zona permeable  

Los límites de esta zona son al Norte la Av. Panzaleo (conecta de Este a Oeste toda la 

zona de Capelo y Fajardo.), al sur la Av. Jacinto Jijón Caamaño, al Este con el Parque 

Metropolitano del Sur, y al Oeste con la Av. General Rumiñahui. Ver figura 4.11  

Figura 4.11 

Zona permeable  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

4.9.1.1. Zona estratégica 1 y 2. 

La zona estratégica 1 tiene sus límites de esta zona son al Norte la Quebrada Quiche, al 

sur con el parque industrial, al Este con la Av. General Rumiñahui, y al Oeste con las zonas 

agrícolas de San Andrés.  
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Figura 4.12 

Zona estratégica 1  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

La zona estratégica dos tiene sus límites de esta zona son al Norte los cerros del Golf 

Club, al sur con la quebrada Quiche, al Este con la Av. General Rumiñahui, y al Oeste con las 

zonas agrícolas de San Andrés. Ver figura 6 

Figura 4.13 

Zona Estratégica 2 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

4.7.4.3 Zona estratégico 3 

Los límites de esta zona son al Norte con Conocoto centro con la Av. Ílalo, al sur la Av. 

Panzaleo, al Este con la Quebrada Capelo, y al Oeste con la Urbanización la Salle IV. 
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Figura 4.14 

Zona estratégica 3 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

4.7.4.4 Zona estratégico 4 

Figura 4.15 

Zona estratégica 4 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Los límites de esta zona son al norte la Av. Leónidas Plaza (conecta de este a oeste toda 

la zona de Conocoto y el sur de Quito), al sur la Av. Isidro Ayora, al este con Sangolquí, y al 

oeste con la Av. Simón Bolívar.  

4.9.2. Evaluación del entorno  

Una vez identificado las zonas de la competencia y sus límites, analizamos el entorno 

de cada proyecto, estableciendo los factores de seguridad, equipamiento urbano, transporte 

público, establecimientos educativos y establecimientos de culto. Cada factor se evaluó del uno 

a diez, llegando a una suma total de sesenta puntos. Ver anexo de Mercado. La zona permeable, 

presenta una zona intermedia, en relación a los demás proyectos. Se observa que el Proyecto 

Agapanthus II Conjunto Privado, tiene los mejores accesos y servicios, el cual queda a dos km 

del proyecto. Ver Figura 4.16 y 4.11. 

Figura 4.16 

Entorno zona permeable 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Figura 4.11 

La zona estratégica 1 y 2, se relacionan con un sector más próximo al área rural. Tienen 

un solo acceso, por una sola calle longitudinal y está dentro de una zona de estratificación 

económica alta. Estos factores, limitan el acceso de transporte público y la cercanía a 

equipamientos públicos urbanos. Ver figura 4.17, 4.12 y 4.13. 
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Figura 4.17 

Entorno zona estratégica 1 y 2 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver figura 4.12 y 4.13. 

Se observa la zona estratégica 3, el cual se encuentra la zona al norte de la Av. Panzaleo, 

en el cual se nota que es un sector de mayor consolidación y mejores equipamientos urbanos. 

El proyecto Briana, es el mejor ubicado y tiene los mejores accesos al proyecto. Ver figura 

4.14, 4.19. 

Figura 4.18 

Entorno zona estratégica 4 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver figura 4.15. 
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Figura 4.19 

Entorno zona estratégica 3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Figura 4.14. 

En la figura4.18, se observa el sector de la Ontaneda, en el cual se caracteriza por 

emplazar proyectos inmobiliarios de gran densificación, lo que la mayoría de equipamientos 

urbanos se encuentran integrados en el proyecto, tiene deficiencia en el abastecimiento de 

transporte público. Se observa en la mayoría de competencia, la accesibilidad es por las vías 

secundarias, a excepción de proyecto Agapanthus II Conjunto Privado, la mayoría de proyectos 

tienen accesibilidad al transporte público. 

4.9.3. Acabados y equipamientos comunales 

En general los Acabados son muy similares entre todos los proyectos, con muy pocas 

diferencias. Se observa un detalle de los acabados y programa arquitectónico más reiterativos 

que se observaron. Los sistemas constructivos más comunes son bloque estructural y hormigón. 
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Figura 4.20 

Tipo de acabados       

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Se ve una diferencia en el cuarto matrimonial, con respecto al closet, ya que algunos 

proyectos ofrecen walking closet, y domótica, como es el proyecto del parque La Galicia 2, lo 

que ayuda a diferenciarse de la competencia. En términos de Equipamiento. Se observa en la 

Figura 4.21, en el cual presenta un resumen de la existencia de los equipamientos más comunes, 

como son amplias áreas verdes, sala comunal, entre otros.  

 

 

 

 

 



 140 

 

Figura 4.21 

Evaluación de equipamientos  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Como se observa en la Figura 4.21, se identifica; 

El 50 % de proyectos tienen:  

• Áreas Verdes.  

• Juegos infantiles 

• Áreas BBQ 

• Soterramiento del cableado eléctrico  

• Caseta de guardia 

• Salón Comunal  

El 30% al 50%, tiene canchas deportivas e integran un sistema de alarmas de seguridad, 

y el 15% posee piscina.  

4.9.4. Área y precio del m2.  

Se presentan las diferentes áreas y precio por m2, existentes en la competencia en las 

diferentes zonas de estudio.  
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Figura 4.22 

Área y precio de m2 

Nota. Información tomada a partir del Help Inmobiliario realizado por Angulo, A. 2020. 

Se observa la diferencia en cada uno de los proyectos, en cada zona permeable y 

estratégica, se describen las siguientes conclusiones.  

• Zona permeable: el 50% de los proyectos analizados se encuentran entre 70 y 80 m2 de 

área útil, y el 90% de los proyectos tienen un precio por m2 entre $880 y $1000. El 

proyecto Bambú 2, tiene un área útil de 79 m2 y con un precio de m2 de $880 

• El proyecto La Hacienda es el único con un precio de $850 el m2 y un área de 95 m2  

• En la zona estratégica 1 y 2, el 50 % de proyectos en esta zona tiene un precio de m2 de 

$ 830, el cual el 30%, con un área útil entre 80 y 90 m2.  

• En la zona estratégica 1, se identifican proyectos con precios de m2 parecidos al del 

proyecto La Hacienda, pero el área útil de estos proyectos es mucho más alta con 135 

a 145 m2 de área útil, por lo que les permite disminuir el precio del m2.  

• En la Zona estratégica 3, se observa que los precios de m2 de casi todos, los proyectos 

se encuentran en rangos entre $ 900 y $ 1.000, a excepción de dos proyectos, el primero 

es el Conjunto Residencial Di Torino 2, tiene un precio de m2 de $ 648 y el proyecto 
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Portofino con un precio de $ 800,53, estos dos proyectos se encuentran en un mismo 

barrio, lo que da entender que se encuentran en barrios socioeconómicos bajos en 

relación a los demás proyectos de la zona.  

• El m2 de área útil en la zona estratégica 3, es entre 90 y 100 m2 con un 40%, de 

proyectos inmobiliarios presentes con este rango.  

• En la zona estratégica 4, el área útil y el precio de m2, divide a esta zona en 2, proyectos 

que tiene entre 80 y 90 m2 con un precio de m2 entre $800 y $900 y proyectos con área 

más grandes entre 110 y 120 m2 de área útil, el precio de m2 de estos es variable van 

entre $ 830 y más $ 1.200 el precio del m2, ya que existen sectores dentro de esta zona, 

que tienen una tendencia de un nivel socio económico alto.  

Figura 4.23 

Área útil y área de terreno 

Nota. Información tomada a partir del Help Inmobiliario realizado por Angulo, A. 2020. 

Como se observa en la figura 4.23, se promedió las áreas de lote y de terreno, de todos 

los proyectos presentes en la zona de estudio. Se identifico las siguientes características con 

respecto al proyecto La Hacienda. La zona Permeable tiene dos tipos de casas presentes, el 

primero son casas de 80 m2 y 120 m2, comparada a los 110 m2 de área de cada del proyecto La 

Hacienda, se encuentran dentro del segundo tipo, siendo dos proyectos de dos pisos a un precio 

de $ 900 el m2 y 1 de tres pisos con un precio de $750 el m2. Los terrenos donde estos se 

emplazan no superan los 160 m2 de área, comparado a los 200 m2 de terreno del proyecto La 

Hacienda. Esta zona es muy parecida a la zona estratégica 3, identificando diferencias en el 
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tamaño del lote, ya que la zona permeable tiene más zonas sin consolidar, lo que permite una 

mayor área de terreno. Se observa en la zona estratégica 2, los lotes son los más grandes, debido 

a su cercanía con las áreas agrícolas del sector del valle. En la zona estratégica 4 se observa 

una estandarización del tamaño del lote y del terreno  

4.9.5. Unidades disponibles y precio del m2.  

Figura 4.24 

Zona permeable absorción y precio  

Nota. Información tomada a partir del Help Inmobiliario realizado por Angulo, A. 2020. 

Se observa en la figura 4.24. La zona permeable se observa los siguiente: 

• El proyecto (3,4,5), correspondiente a las casas del proyecto Agapanthus II Conjunto 

Privado, tiene pocas unidades disponibles, pero es el que más tiempo a estado en el 

mercado. Por lo que no hay aceptación por conjuntos con alto número de viviendas.  

• Se observa proyectos con poco tiempo en el mercado, como es el proyecto Los Castaños 

(9), que comienzan sus ventas a un precio referencial de m2 en el mercado.  

• El proyecto Kampu Conjunto Privado, es el proyecto con el m2 más caro de la zona, y 

se identifica un buen rendimiento en comparación al tiempo de ventas.  

• El conjunto privado Bambú 2, se encuentra en un rango de precio promedio de m2, y 

tiene poco tiempo de ventas, pero ha logrado descargar más del 70% de las unidades 

disponibles.  
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Tabla 4.1 

Zona estratégica 1 y dos absorción y precio  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Información tomada a partir del Help Inmobiliario realizado por Angulo, A. 2020. 

En esta zona se aprecia que el proyecto Verde Nova (6), es el proyecto con mayor 

número de viviendas disponibles, a un precio mucho menor, comparado a su competencia en 

el sector, en un periodo de ventas similar, asumiendo que se tiene aceptación en el mercado.  

Tabla 4.2 

Zona estratégica 3  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Información tomada a partir del Help Inmobiliario realizado por Angulo, A. 2020. 

En esta zona se aprecia que el proyecto 4 correspondiente al proyecto de Jardín Dean 

dos supera las 50 unidades y el proyecto Jardines de la Colina supera las 80 unidades, 
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disponibles, estos dos proyectos tienen el mismo periodo de ventas que su competencia, y se 

aprecia una disponibilidad de unidades similar, lo que lleva a asumir que, en esta zona, se tiene 

mayor aceptación a proyectos inmobiliarios de masificación inmobiliaria 

Tabla 4.3 

Zona estratégica 4 

 

Nota. Información tomada a partir del Help Inmobiliario realizado por Angulo, A. 2020. 

En esta zona se identifica el proyecto Valle Hermoso (8), el cual supera por el doble en 

la cantidad de unidades ofertadas en los proyectos de la zona, permitiendo disminuir el precio 

del m2 de casa, llevándolos a tener gran pocas unidades disponibles en el mismo periodo de 

tiempo que las demás, lo que lleva a asumir que este proyecto, busco diferenciar en precio, lo 

cual fue aceptado por el mercado.  

4.9.6. Indicadores.  

 Existen varios indicadores que se han generado después del análisis de las fichas de 

cada proyecto, en el cual se identifican aspectos como velocidad de venta, absorción, precios 

promedio entre otros, lo que ayuda a entender mejor la competencia.  

 

 



 146 

 

Tabla 4.4 

Indicadores  

    

Nota. Información tomada a partir del Help Inmobiliario realizado por Angulo, A. 2020. 
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4.9.7. Absorción y precio.  

Se incluyen todos los proyectos, en todas las zonas identificadas por la competencia, se 

identifican las siguientes características:  

• La primera agrupación, y la más numeroso de proyectos, se emplazan con una absorción 

entre 0.8 y 1.2 unidades de absorción mensual, en rangos de precio entre USD $ 840 y 

$ 930, el precio de m2 siendo la mayoría los proyectos de la zona permeable.  

• La siguiente agrupación de proyectos se encuentran entre 1,3 y 1,4 unidades de 

absorción mensual, con un precio de m2 entre USD $ 1.000 y $ 1.200, siendo los 

proyectos pertenecientes a la zona estratégica 3. 

• Los proyectos con mayor absorción de mercado son los que se emplazan en la zona 

estratégica 4, con una absorción entre dos y 2,3 unidades mensuales y con un precio 

mucho menor de m2 entre USD $ 700 y $ 800, lo que presunta que la zona del valle 

tiene mejor absorción a este tipo de proyectos.  

4.9.8. Absorción por m2  

Se observa cómo afecta el tamaño de la vivienda, en relación a la absorción que tiene 

el mercado. Se identifican las siguientes características.  

Figura 4.25 

Absorción y área 

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 
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• Se identifican un grupo numeroso, conformado por ocho proyectos, que pertenecen a 

la zona permeable, en el cual se ofrecen casas entre 70 y 80 m2, las cuales 5, poseen 

una absorción entre 1 y 1,5 unidades mensuales, siendo 1,5 la absorción más alta dentro 

de la zona permeable, perteneciente al Proyecto Villa Kanpú, con casas de 79m2. Parte 

de su campaña publicitaria del proyecto, es ofrecer la capacidad de las casas de ampliar 

su área.  

• El proyecto Parque de Galicia 2, dentro de la zona permeable, tiene 1.16 casas/mes. El 

cual tiene un área de 95 m2, similar a las del proyecto La Hacienda. 

• El proyecto con la mejor absorción, con respecto al tamaño de sus casas, es el Conjunto 

habitacional Valle Hermoso 2, con casas de 94 m2.  

• Se identifican un grupo de 4 proyectos, con una absorción entre 1 y 1,5 unidades, con 

un área entre 100 m2 y 110m2, de los cuales 3, pertenecen a la zona estratégica 3, una 

zona muy influyente para el proyecto la Hacienda.  

4.9.9. Financiamiento.  

Figura 4.26 

Financiamiento 

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 

El análisis financiero de los proyectos analizados, se centró en proyectos que ofrezcan 

casas entre $ 65.000 y $ 110 000, para lo cual existen varias alternativas de financiamiento. De 

los 38 proyectos analizados 20 pertenecen al segmento VIP, 17 a métodos financieros como es 

el 30% de entrada y el 70%, financiado por cualquier entidad bancaria, y un caso de crédito 

directo, en el cual la inmobiliaria se encarga de brindar créditos a sus propios clientes, en la 
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Tabla 4.23, se observa, como estos tipos de financiamiento son presentes en las diferentes zonas 

de estudio de la competencia.  

▪ En la zona permeable, el 60%, de proyectos presentes, pertenecen al segmento VIP, 

indicando que la zona acepta proyectos de este tipo.  

▪ En la zona estrategia 1 y 2, se identifican solo proyectos tipo VIP, lo que indica que el 

segmento es fuerte y de gran competencia para el proyecto la hacienda 

▪ En la zona estratégica 3, se identifica una presencia fuerte de proyectos que no necesitan 

financiamiento del gobierno, se presentan tres proyectos VIP dentro de esta zona, los 

cuales tienen la mejor absorción del mercado.  

4.10. Producto sustituto 

El análisis de producto sustituto se refiere a los análisis inmuebles usados, o realice la 

segunda venta y los valores de arrendamiento para las unidades similares a las del proyecto La 

Hacienda. En la tabla 4.5, se observa como estos actúan en las diferentes zonas analizadas de 

la competencia. 

Tabla 4.5 

Oferta de casas usadas 

Nota. Información tomada a partir del Plusvalía y Mercado Libre realizado por Angulo, A. 2020. 

Se observa que la mayor oferta de vivienda usada en las zonas analizadas, son los 

inmuebles hasta cinco años, la zona estratégica tres tiene la mayor oferta de vivienda usadas. 

Lo que supone que esta zona es un área comercial y también es vista como zona de inversión.  

4.11. Rendimiento de factores  

Para este análisis se observa los diferentes factores, para definir los mejores proyectos 

dentro de cada zona de análisis de la competencia.  
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Tabla 4.6 

Rendimiento de factores de la zona permeable   

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 

Se observan los proyectos de la zona permeable, en donde se identifican las siguientes 

características:  

• El SOS (porcentaje de participación de cada uno de los proyectos en el total de oferta), 

vemos que el conjunto privado Agapanthus 2, con sus tres tipos de casa, tiene una 

participación del 30%, seguido por el conjunto Prados de fajardo con una participación 

del 10% 

• Se tiene 377 unidades de vivienda colocadas en el mercado, de las cuales el proyecto 

Agapanthus, tiene el mayor número de unidades y el mayor factor de penetración en el 

mercado. 

• Según el SOA (Porcentaje de participación de cada proyecto con la respecto a la 

absorción mensual) el proyecto Villa Kanpú, tiene el 11% de SOA en la zona, al igual 

que el proyecto Prados de Fajardo 2, estos dos proyectos tienen una absorción mensual 

de 1,30 unidades/mes.  

• En la zona permeable, según los factores de rendimiento (RFPM), el 53% de proyectos 

presentes, tienen un rendimiento superior al 100%, de estos el Conjunto privado Bambú 

3, su SOA supera con un 183%, al SOS.  
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Tabla 4.7 

Rendimiento de factores de la zona estratégica 1 y dos  

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 

Para zona estratégica 1 y 2, se realizó el mismo proceso de análisis que para la zona 

permeable, por lo que se identificaron dos proyectos que superan el 100% de rendimiento, 

siendo el conjunto habitacional la Sebastiana, con un rendimiento del 182%. Y el conjunto 

habitacional Villa Nadia con un 138%.  

Tabla 4.8 

Rendimiento de factores de la zona estratégica 3 

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 

Para zona estratégica 3, se identificaron tres proyectos que superan el 100% de 

rendimiento, siendo el conjunto residencial Di Torino 2, con un rendimiento del 196%. Y el 

conjunto residencial Cataleya con el 127% y el proyecto Bambú 3 con un 140%.  

Tabla 4.9 

Rendimiento de factores de la zona estratégica 4 

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 
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Para zona estratégica 4, se identificaron 4 proyectos que superan el 100% de 

rendimiento, siendo el conjunto prados del Chamizal y el Conjunto Mirador del Chamizal con 

un rendimiento del 173%. El conjunto Valle Hermoso dos y El conjunto habitacional Julia 

Lucia, tienen un rendimiento del 112%.  

4.12. Matriz de rendimiento  

Para este análisis vamos a comparar los factores antes analizados, por medio de una 

matriz de comparación, donde se otorga un peso a cada factor, en relación a los proyectos mejor 

calificados, en cada zona de análisis de la competencia. Los parámetros con mayor peso son 

los factores de precio / absorción y m2/absorción con un 19% respectivamente, seguido por el 

número de unidades / tiempo con 18%, acabados, lote y área / precio con un 10% cada uno, 

finalmente el entorno y financiamiento con el 7%. Estos parámetros se establecieron como 

valores óptimos para la ejecución de un proyecto inmobiliario.  

 Tabla 4.10 

Matriz de evaluación de componentes 3 

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 
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Los parámetros analizados, y su calificación ponderada, ratifica el análisis previo hecho 

en el rendimiento de factores (RFPM), en el cual identifica los mismos proyectos como los 

mejores de su zona. La calificación del proyecto La Hacienda es de 418.50, muy por debajo de 

los mejores proyectos presentes en su misma zona permeable, lo que lleva a identificar las 

fortalezas y debilidades que se tiene en relación a estos. Se define lo siguiente: 

▪ El precio de USD $ 850 por m2 del proyecto La Hacienda, es un punto de análisis 

importante por los siguientes factores.  

▪ El indicador de área/precio, muestra una calificación baja, en la zona de estudio, este 

tipo de estructura de producto es casi inexistente.  

▪ El indicador precio/absorción, indica que no existe una buena absorción de este precio 

por metro.  

4.13. Perfil del cliente 

Para definir el perfil del cliente, partimos del reglamento para viviendas VIS/VIP el 

cual indica el precio de vivienda VIS es de 177.66 SBU equivalente a $ 71.064, para una 

vivienda VIP es de 228.42 SBU equivalente a $ 91.368. Estos dos precios de vivienda, da un 

promedio de $ 81.216, el cual el 5% de entrada equivalente a $ 4.060,80, este valor debe ser 

afrontado en su totalidad por el cliente. El crédito VIP permite tener una tasa preferencial de 

4,99%, en un periodo máximo de 25 años, generado cuotas mensuales de $ 450,59.  

La capacidad de endeudamiento recomendable en un cliente es de 40% de sus ingresos, 

que puede ser afrontado individual o con el conyugue. Este ingreso mínimo es $ 1.1126,48. El 

cliente potencial para el proyecto La Hacienda, son familias con 1 o dos hijos, con una edad 

promedio entre 25 y 45 años, culminado la educación secundaria y poseen máximo 1 vehículo, 

con un ingreso familiar entre USD $ 1.000 y $ 1.500, cuentan con seguro social y estabilidad 

laboral. Este cliente pertenece al nivel socioeconómico tipo C+ o media típica. 
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Tabla 4.11 

Proyecto VIP 

Nota. Información tomada a partir del Ernesto Gamboa & Asociados Help Inmobiliario realizado por Angulo, 

A. 2020. 

4.14. Conclusiones 

Tabla 4.12 

Conclusiones del capítulo 4 

 

VIVIENDA 
TECHO 

SBU 
SBU 

PRECIO 
TOPE 

ENTRADA 
5% 

PRÉSTAMO 
95% 

PAGO 
MENSUAL 
TASA 
4,99% 
POR 25 
AÑOS 

VIS 177,66 $400 $71.064 $3.553,20 $67.510,80 $394,27 
VIP 228,42 $400 $91.368 $4.568,40 $86.799,60 $506,92 

PROMEDIO     $81.216 $4.060,80 $77.155,20 $450,59 

   

PRECIO PROMEDIO VIVIENDA IDEAL 
EN EL SECTOR $81,216.00 

   

CUOTAS MENSUALES POR 25 AÑOS 
MÁXIMO $450.59 

   

CAPACIDAD DE 
ENDEUDAMIENTO   40% 

    
INGRESO FAMILIAR MENSUAL 
REQUERIDO $1,126.48 
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Nota realizada por Angulo, A. 2020. 

 

4.15. Recomendaciones  

▪ La migración proviene del sur de Quito. 

▪ Actualmente la oferta de unidades se ha incrementado, que el número de proyectos 

enfocados a la densificación y masificación de vivienda se ha incrementado, por lo que 

se recomienda el proyecto consolide la zona.  

▪ El Valle de los Chillos es un mercado, que focaliza a proyectos inmobiliarios de 

viviendas unifamiliares, principalmente la zona permeable, en donde se encuentra el 

proyecto 

▪ La oferta actual en la zona, es grande, por lo que lo que herramientas de diferenciación, 

deberán ser implantadas. Existen tres proyectos con piscina, los cuales ayuda bastante 

para la absorción de las viviendas del proyecto, como es el caso del proyecto Bambú 3, 

en la zona permeable, Ningún proyecto cuenta con Guardería, siendo este una necesidad 

grande dentro de los usuarios de este tipo de viviendas.  

▪ En la actualidad con la nueva normalidad, y la reducción de sueldos e ingresos, se prevé 

una mayor absorción de viviendas VIS y VIP, para los siguientes periodos. 

▪ El tamaño entre 80 y 95 m2 de lote, Es la aceptación del mercado, por lo que, un buen 

tratamiento de este espacio, puede se ventaja con respecto a la competencia presente en 

las zonas de estudio. Los acabados y equipamientos, son muy buenos en el proyecto, 

siendo un gran motivador al momento de decidir la compra de una casa, por lo que.     
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El implemento de piscina, ya que es una herramienta, de diferenciación fuerte en la 

zona, y poder incrementar la absorción de unidades de vivienda del proyecto 
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5. CAPÍTULO 5. 

ARQUITECTURA 

5.1. Antecedentes 

El diseño arquitectónico es fundamental para el éxito o fracaso del proyecto 

inmobiliario, ya que a partir de este se puede determinar un presupuesto referencial, y formular 

una estrategia comercial exitosa. Originalmente el proyecto La Hacienda, está integrado por 24 

casas de 90 m2 en un terreno de 200 m2. Gracias a los resultados obtenidos en el estudio de 

mercado para esta zona, el proyecto estaría sobredimensionado en área del lotes y área útil 

vendible, al igual de una restructuración del programa arquitectónico.  

5.2. Objetivos 

5.2.1. Objetivo general 

Establecer la viabilidad del componente arquitectónico en el proyecto 

5.2.2. Objetivos específicos  

▪ Evaluar el cumplimiento de las ordenanzas y resoluciones municipales, vigentes en la 

zona de emplazamiento del proyecto.  

▪ Determinar propuestas de programa arquitectónico que cumpla con las necesidades del 

mercado actual.  

▪ Determinar el número y áreas de las unidades habitacionales  

▪ Analizar y Comparar las áreas máximas propuestas por el informe de regulación 

metropolitana. 

▪ Analizar y Comparar la propuesta arquitectónica con la investigación de mercado previo 

a este capítulo.  

▪ Establecer las especificaciones y métodos constructivos a emplear en el proyecto.  

▪ Establecer las especificaciones de acabados y detalles dentro del proyecto.  

5.3. Metodología 

El desarrollo de este capítulo es el siguiente:  
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1. Evaluación de normas, afectaciones y limitantes, detallado en el informe de regulación 

metropolitana.  

2. Formular un proyecto arquitectónico en el cual se puede detallar áreas y distribución de 

los principales componentes.  

3. Evaluar la factibilidad del proyecto, comparando áreas, fachada, programa 

arquitectónico, áreas comunales, entre otros.  

4. Describir el proceso constructivo a emplear en el proyecto, que satisfaga la necesidad 

de la demanda.  

5.4. Informe de regulación metropolitana  

El informe de regulación metropolitana, es la herramienta que ofrece la información 

básica, de especificaciones obligatorias que se aplican en cada predio, las cuales deben ser 

examinadas previo a procesos como habilitación de suelo o edificaciones nuevas o existentes. 

(Gob.ec, s.f.) 

5.4.1. Evaluación del IRM. 

Tabla 5.1 

Resumen IRM            

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Información tomada a partir del Municipio de Quito realizado por Angulo, A. 2020. 
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Figura 5.1 

IRM 

Nota. Información tomada a partir del Municipio de Quito realizado por Angulo, A. 2020. 
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En la Tabla 4.4, se observa las diferentes especiaciones que presenta el informe de 

regulación metropolitana para el predio 5003992, lote donde se emplaza el proyecto 

arquitectónico. Se observa que existen limitantes para la altura y retiros, así como una baja 

ocupación de suelo de 35%, por lo que ya establece un área máxima de ocupación en planta 

baja de 1719 m2 de área construida, esta no comprende las áreas de circulación y áreas verdes. 

Se presenta una afectación natural de Quebrada, la cual tiene que ser especificada por el 

informe de borde de quebrada, dispuesto por el DMQ.  

Figura 5.2 

Definición del borde de quebrada 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Información tomada a partir del Municipio de Quito realizado por Angulo, A. 2020. 

5.5. Diseño arquitectónico 

El diseño arquitectónico comprende 28 unidades unifamiliares con su parqueadero 

propio, 5 parqueadero de visitas, parque infantil, piscina, sendero de paseo de mascotas, áreas 

verdes y casa comunal.  
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5.5.1. Retiros y afectaciones. 

En la figura 5.3, se observa los retiros y afectaciones que se especifican en el informe 

metropolitana, por lo que no permite en estas zonas ser área cubierta de construcción, pero si 

permite el uso de parquero, vías, parque infantil o áreas verdes. Estas generan limitantes para 

la implantación arquitectónica, las cuales el proyecto La Hacienda, satisface por medio de las 

siguientes soluciones a cada retiro:  

Figura 5.3 

Retiros y afectaciones 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

1. Esta refiere al retiro frontal de 5m con la Calle Manuel Jijón, se implanta parqueadero 

privado de las primeras 4 casas y parte de esta zona es parte del área comunal del 

proyecto.  

2.  Esta zona se usa como parte de la vía de ingreso al proyecto  

3. Esta zona se usa como jardín privado de las casas adosadas de 110 m2 

4. Esta zona se encuentra afecta por la quebrada rellena, lo que genera un retiro posterior 

de 4 m, los cuales se usa como parte del sendero para mascotas y parte de la vía de 

comunicación dentro del proyecto.  
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5.5.2. Ocupación de suelo  

En la figura 5.4, se observa la ocupación del proyecto en planta baja, está distribuida 

con un área total de 1.354 m2, el cual equivale al 28% de ocupación, con un 7% menor a la 

ocupación permitida en el lote.  

Figura 5.4 

Ocupación en Pb 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

La ocupación total permitida es del 105%, lo que permite crecer en vertical hasta tres 

pisos o 12m. El proyecto ha optado por establecer cada unidad unifamiliar de dos pisos, con la 

posibilidad de crecer al tercer piso, como una posterior ampliación. Lo que permitiría una 

ocupación máxima del 84%.  

5.5.3. Áreas comunales y vías.  

Las áreas comunales se establecen en la ley de propiedad horizontal, estos pueden ser 

espacios construidos o abiertos, permitiendo el libre acceso a todos los copropietarios, 

estos espacios deben encontrase de manera centralizada y equilibrada para todas las 

unidades dispongan y usufructúen equitativamente (RTAU, 2020). 

En la tabla 2, se observa los requerimientos genérelas que disponen las reglas técnicas 

de arquitectura y urbanismo. El proyecto arquitectónico establece 28 unidades de vivienda 
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unifamiliar, las cuales lo clasifican por medio de declaración horizontal, en la categoría D de 

21 a 40 unidades. En la figura 5.5, se observa los requerimientos genérelas que disponen las 

reglas técnicas de arquitectura y urbanismo.  

Figura 5.5 

Reglas técnicas de arquitectura y urbanismo 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

En la Tabla 2, se observa que el proyecto La Hacienda, cumple con todas las 

especificaciones y reglas, que rigen al proyecto arquitectónico, lo que brinda calidad, ya que 

se cumple más de lo especificado, la mayor diferencia se aprecia en el área verde, ya que al 

tener el 28% de ocupación en Planta baja, este genera grandes áreas verdes, que rodean al 

proyecto.  
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Figura 5.6 

Distribución de zonas compartidas 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

En la figura 5.5, se observa que la mayoría de zonas compartidas de copropietarios se 

encuentran focalizadas al sur del lote y al Norte se localiza toda el área verde y juegos infantiles. 

Este tipo de organización es el ideal para el proyecto, ya que permite aprovechar las zonas de 

retiros, menorar el recorrido de distanciamiento de cada unidad familiar con las zonas comunes 

e integrar todo el proyecto con zonas verdes.  

Estas áreas comunales, logran facilitar el sentimiento de pertenencia y la interacción 

entre copropietarios, por lo tanto, estos generan una mejor convivencia, y crean espacios 

dinámicos. Estas zonas se comunican a través de áreas de circulación peatonal y vehicular, las 

cuales se observan en la figura 5, esta distribución vial del proyecto, genera diferentes tipos de 

interacciones con el espacio.  
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Figura 5.7 

Circulación peatonal y vehicular 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Según normativa las veredas deben ser de 1,20 m y la vía de dos carriles tiene que ser 

mínimo de 4,60 m, dando un largo total de ocho m. En el proyecto La Hacienda, cumple con 

satisfacción estos limitantes, ya que esta tiene un largo total de 9 m, el cual comprende 1,5 m 

para vereda y seis m para la calzada vehicular, generando mayor comodidad y fácil 

accesibilidad dentro del proyecto para el usuario. Un punto importante a analizar es el diseño 

de curvas y elementos lo cuales faciliten el retorno vehicular, ya que todas las vías que no 

tengan continuidad terminaran en curva o espacios que faciliten el retorno, el cual facilite las 

maniobras de los conductores. 

5.5.4. Tipologías de vivienda.  

 Existen tres tipologías de vivienda presentes en el proyecto arquitectónico, las cuales 

responden a las necesidades y requerimientos del usuario, identificadas en el análisis de 

demanda previo. Se analizo programa arquitectónico, forma, distribución y fachada de los tres 

proyectos de la competencia, que tienen la mayor absorción de mercado, dentro de la zona 

permeable, estos son: conjunto privado Bambú III, conjunto privado La Girona y el conjunto 

privado La Pradera. Ver fichas de mercado. Estos dos análisis de oferta y demanda me 

permitieron generar un diseño de tipologías que respondan a estos análisis. Ver figura 5.8. 
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5.5.4.1. Tipología 1. planta baja. 

Figura 5.8 

Tipología de planta baja 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Esta tipología de vivienda responde a las siguientes partidas de diseño: 

1. Genera un patio central, el cual brinda iluminación y sol a todos los espacios 

2. Crea espacios amplios e independientes, los cuales pueden adaptarse a otro tipo de uso 

si se requiere como estudio o dormitorio en planta baja.  

3. Identifica espacios comunes como son el comedor y la cocina.  

4. La sala y la cocina, tienen una conexión directa con el patio posterior, el cual permite 

una integración entre lo exterior e interior idóneo.  

5. La circulación vertical y horizontal es del 17% comparado al área útil de planta baja, lo 

que está por encima del mínimo recomendable de 15%. Siendo este un punto, que 

genera calidad en el producto  

6. Los patios frontal y posterior cubren más del 50% del área libre, lo que permite generar 

más área verde y menos ocupación  

7. El parqueadero y el ingreso peatonal se puede apreciar como un solo espacio, generando 

amplitud para facilitar la manejabilidad del vehículo al momento de parquearse 
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Tabla 5.2 

Áreas planta baja tipología 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

5.5.4.2. Tipología 1. planta alta. 

La tipología 1 de planta alta, se genera por medio de la interacción de dos tipologías de 

plantas, las cuales generan espacios armónicos y de confort, satisfaciendo todas las demandas 

del mercado para una casa unifamiliar del segmento VIP. 

Figura 5.9 

Planta alta tipología 1 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

 



 169 

 

Tabla 5.3 

Áreas de planta alta  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Se observa que la interacción de estas dos plantas es por medio de una pared divisora 

que se adapta al programa de la casa, generando espacios amplios y confortables. Esta tipología 

de vivienda responde a las siguientes partidas de diseño: 

1. El dormitorio master cumple las especiaciones del mercado; balcón, walking closet, 

baño master y este supera los 14 m2 siendo un espacio amplio, está por encima de las 

especificaciones mínimas de un dormitorio.  

2. La circulación es mayor al 20%, ya que en este espacio se considera un uso referenciado 

a oficina, por lo que este porcentaje comparte el 10% con un estudio, el cual será parte 

del diseño integrado en la vivienda.  

3. Los dormitorios cumplen con las especificaciones del mercado, closet, acceso rápido a 

un baño compartido, privacidad.  

4. Se integran dos baños completos en el diseño, los cuales consideran temas de mercado 

como, closet, separación de lavabo con inodoro y ducha. 

5.5.4.3. Tipología 2. planta baja. 

Esta tipología de vivienda, se adapta al tipo de agrupación pareada, el cual una de sus 

paredes es compartida con otra unidad familiar.  
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Figura 5.10 

Planta baja tipología 2 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

En la figura 5.10, se observa la distribución de un programa arquitectónico, de planta 

baja que se adapta a las necesidades de demanda,  

Tabla 5.4 

Áreas planta baja  

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

 



 171 

 

1. Genera un patio posterior, el cual brinda iluminación y sol a todos los espacios 

2. Crea espacios amplios, especializados para un solo tipo de uso  

3. Identifica espacios comunes como la cocina, bodega y área de lavado 

4. La sala y el comedor, tienen una conexión directa con el patio posterior, el cual permite 

una integración entre lo exterior e interior. 

5. La circulación vertical y horizontal es del 16% comparado al área útil de planta baja, lo 

que está por encima del mínimo recomendable de 15%. Siendo este un punto, que 

genera calidad en el producto  

6. Los patios frontal y lateral cubren el 62% del área libre, lo que permite generar más 

área verde. 

7. El parqueadero genera amplitud para facilitar la manejabilidad del vehículo al momento 

de parquearse 

8. El ingreso peatonal es directo de la vereda al ingreso de la unidad habitacional 

5.5.4.4. Tipología 2. planta alta.  

Figura 5.11 

Planta alta tipología 2 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Se observa la distribución del programa arquitectónico y distribución de áreas de la 

Planta alta de la tipología 2.  
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Tabla 5.5 

Áreas planta baja tipología 2 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

1. El dormitorio master cumple las especiaciones del mercado; balcón, walking closet, 

baño master y este supera los 16 m2, está por encima de las especificaciones mínimas 

de un dormitorio, lo que genera calidad en el producto. 

2. La circulación es mayor al 13%, lo que lleva a una optimización del espacio inferior al 

recomendado, lo que permite generar dormitorios más amplios y cómodos.  

3. Los dormitorios cumplen con las especificaciones del mercado, closet, acceso rápido a 

un baño compartido, privacidad.  

4. Se integran dos baños completos en el diseño, los que dan un plus al producto ya que 

muchas unidades ofertadas por la competencia, no lo hacen  

5.5.5. Iluminación 

El análisis de iluminación, es un elemento a considerar, al momento de emplazar el 

proyecto arquitectónico. Se puede observar, en los horarios de la mañana y vespertinos, estos 

reciben gran cantidad de sol indirecta, tanto en las fachadas frontales y posteriores, lo que es 

de gran provecho para iluminar naturalmente los espacios generados en la vivienda. 
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Figura 5.12 

Iluminación matutina 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 5.13 

Iluminación vespertina 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Se determino el uso de ventanas de gran tamaño, en las fachadas frontales y posteriores, 

ya que el tipo de agrupación continua y pareada, presente en el proyecto, limita la entrada de 

luz solo por estos dos frentes. 

5.5.6. Fachada 

El diseño de fachada, se enfoca en controlar el ingreso de luz solar, para generar una 

temperatura que genere confort, y esta se mantenga entre los 19 y 22 °C. En planta baja se 

controla el ingreso de luz, por medio de un volado de 1m, generado por la planta alta. Lo que 

permite generar volumetría. Se marca el acceso peatonal por medio de una pared vegetal, lo 

que genera jerarquía y enmara el ingreso a la unidad de vivienda. El juego de dos tonalidades 

en la volumetría, muestra un resultado sobrio en el diseño, el cual mantienen proporción entre 

la altura y el ancho de la vía.  

Figura 5.14 

Fachada 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

En la figura 5.14, se aprecia el diseño de fachada de cada unidad familiar, lo que permite 

generar ritmo y simetría en todo el proyecto. El diseño de fachada responde a la identificación 

del mercado a cuál se enfoca el proyecto arquitectónico, ya que este busca un diseño atractivo 

y tonalidades suaves, que buscan atraer principalmente la vista del usuario femenino, el cual 

fue identificado en el análisis de oferta.  

5.6. Áreas del proyecto La Hacienda 

El proyecto se desarrolla con 28 casas o unidades de vivienda, las cuales se distribuyen 

en varias agrupaciones las cuales se componen de la siguiente manera: 

3. Un grupo de viviendas de la tipología 1, de 98 metros cuadrados, distribuidos en dos 

plantas, proyectadas en 102.48 m2 de terreno, los cuales conforman dos tipos de bloques, 

el primero en la parte frontal de 4 unidades, y el segundo de 18 unidades de vivienda.  
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4. Segundo grupo de viviendas de la tipología 2, de 96 metros cuadrados, distribuidos en 

dos plantas, proyectados en 92.2 metros cuadrados, los cuales forman tres agrupaciones 

de viviendas pareadas.  

Tabla 5.6 

Áreas de proyecto La Hacienda  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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 El terreno establece un área total de 4.944 m2, este tiene una afectación de filo de 

quebrada el cual representa menos del 4%, lo que establece un área útil de terreno de 4821.33 

m2, dato que establece un cambio de planeamiento. 

Tabla 5.7 

Resumen general de áreas 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Se observa en la tabla 5.7, las áreas totales del proyecto La Hacienda, estas áreas 

obtenidas responden a un diseño de dos plantas, el cual cumple con las normas establecidas 

para el terreno, obteniendo un índice de Ocupación (COS) de 28%, el cual está 7% debajo de 

la ocupación máximo permitida 
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Tabla 5.8 

Ocupación IRM vs la Hacienda  

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Se observa en la tabla 5.8, las áreas totales del proyecto La Hacienda, estas áreas 

obtenidas responden a un diseño de dos plantas, el cual cumple con las normas establecidas 

para el terreno, obteniendo. 

Tabla 5.9 

Análisis comparativo de áreas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

En la tabla 5.9 se observa que el área a enajenar es superior al área del terreno, lo cual 

indica un aprovechamiento del lote, al igual se ve una clara la diferencia entre el cos y el área 

total del terreno, el diseño en dos plantas dobla al uso de ocupación en planta baja.  
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5.7. Optimización 

Tras el análisis realizado, y de manera de conclusión y reajuste del proyecto 

arquitectónico “La Hacienda”, posibilita la optimización del terreno y sus limitantes, generando 

otro tipo de ocupación, siguiendo los lineamientos especificados en las normas del distrito 

metropolitano de Quito. Se proponen los siguientes puntos:  

1. Optimizar la ocupación en planta baja, el cual permita elevar el área en planta alta, y 

generar un mayor porcentaje de ocupación total. 

2. La tipología 1, la cual agrupa a 22 casas, se plantea cambiar el programa arquitectónico, 

a 1 solo baño completo en la segunda planta, y generar el segundo baño, al momento 

de ampliación del tercer piso. Lo que permitiría incrementar el área en a un estimado 

de 120 m2. 

3. La tipología 2, agrupa casas pareadas, las cuales se aprovecharía mejor su ocupación si 

estas se agrupan de forma continua, aprovechando la forma del terreno, y permitiría 

también un crecimiento de un tercer piso en una posterior ampliación, estimando un 

área de 115 m2. 

4. Es importante conocer que el crecimiento de un tercer piso en las dos tipologías, se 

acogerá a una posterior ampliación, o será considerada como un extra a la vivienda, ya 

que se necesita mantener un precio inferior a USD $ 75.000, para ser competencia en 

el mercado.  

Tabla 5.10 

Optimización tipologías y áreas 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

La proyección de las opciones para optimizar el terreno, toma en cuenta las 

especificaciones y limitantes que tiene la demanda, y se crea un miz de unidades de dos y tres 

plantas, las cuales alcanzan un costo total de 3445 m2. Se observa en la tabla 10, una 

optimización en planta baja del 2% y del 14% en el costo total, esto toma en cuenta que no 

todas las unidades se ampliaran a tres plantas, ya que el proyecto busca dar dinamismo en su 
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propuesta de diseño arquitectónico. Se observa en la tabla 5.11, un análisis comparativo de 

áreas del proyecto la hacienda, la barra verde, representa el cos total. Lo que indica que estamos 

34% por debajo de lo permitido para el COS TOTAL y 6% debajo de la ocupación en planta 

baja.  

Tabla 5.11 

Área optimizada vs área inicial 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

5.8. Sistema constructivo y acabados 

Figura 5.15 

Comparativo inicial, IRM máximo de ocupación y área optimizada 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Figura 5.16 

Sistema constructivo de mampostería portante 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

El sistema constructivo a usar es el sistema de mampostería portante, por medio del uso 

del bloque estructural. Se escoge este sistema que logra combinar los adelantos tecnológicos 

presentes en el país, este sistema ofrece normas de alta calidad y seguridad de construcción 

ACI de los EEUU. La eficiencia de este sistema se ve en la reducción de mano de obra, 

logística, materiales, etc. Genera entre el 30% y 40% de incremento en la rentabilidad de la 

actividad inmobiliaria en Ecuador. La velocidad de construcción elimina la necesidad de tener 

un inventario alto de casas en proceso de construcción, el capital de operación de un proyecto 

inmobiliario se reduce hasta en un 50% frente a desarrollos convencionales.  

El uso de varillas de hierro y concreto puro en forma de bloques emulando la 

construcción convencional y ancestral, se identifica inmediatamente con los gustos del 

consumidos, en contraste con nuevas tecnologías que incluyen materiales como poliestireno, 

PVC, gypsum, entre otros. Este sistema se ha optimizado al uso de ocho obreros capacitados 

son capaces de construir 100 m2 en 4.5 semanas, garantiza la mayor ECO EFICIENCIA de la 

construcción, la huella de carbono de la actividad es reducida a su mínimo. En la tabla 5.12, se 

observan, los acabados a usar en el proyecto la haciendan los cuales responden a una 

identificación de necesidades de mercado como son las siguientes:  

1. Materiales duraderos que puedan brindar un buen estado a lo largo del tiempo  
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2. Materiales de fácil instalación  

3. De preferencia se usar materiales locales y nacionales  

4. Materiales que se adapten al sistema constructivo  

Tabla 5.12 

Acabados y especificaciones 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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5.9. Conclusiones 

Figura 5.17 

Conclusiones del capítulo 5     

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Después del análisis comparativo del diseño arquitectónico del proyecto La Hacienda 

con los diferentes especificaciones, normas y limitantes que afectan al terreno, se ha logrado 

llegar a las siguientes conclusiones:  

▪ El diseño original satisface las normas y requerimientos, analizados en este capítulo, 

sin embargo, el área de ocupación propuesta en el diseño se aleja mucho de la 

maximización del área vendible.  

▪ Las áreas y diseños de todos los espacios, superan en 25% a las reglas y normas de 

arquitectura y urbanismo del distrito metropolitano de Quito.  

▪ Las tipologías iniciales, están muy bien distribuidas en función a las necesidades del 

mercado, por lo que se recomienda el incremente de una planta, sin necesidad de 

modificar la distribución inicial.  

▪ La tipología dos es más optima que la tipología 1.  

▪ La optimización debe ir satisfaciendo los requerimientos de la demanda, por lo que 

permite incrementar en 14% la ocupación total y del 2% en ocupación de planta baja, 

con la intención de incrementar una planta extra en ciertas unidades de vivienda, se 

integra dos unidades de vivienda extras al proyecto.  

En conclusión, el diseño arquitectónico es viable desde la perspectiva de cumplimiento 

de normas, reglas y especificaciones, impuestas por el distrito metropolitano de Quito. Pero se 

debe tomar en cuenta el incremento de ocupación total del proyecto para poder potencializarlo 

y aprovechar en su máximo, la distribución y programa arquitectónico cumplen con todos los 

requerimientos del mercado el cual está dirigido.  
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6. CAPÍTULO 6. 

ANÁLISIS DE COSTOS 

6.1. Antecedentes 

En este capítulo, plantea resolver a detalle los costos totales del proyecto arquitectónico 

“La Hacienda”, segmentando este costo por medio de costos directos, indirectos y valor del 

terreno. El costo total genera un precio de m2, y posteriormente se generan cronogramas 

valorados con sus flujos. 

6.2. Objetivos 

6.2.1. Objetivo general. 

Establecer el costo total del proyecto y el cronograma de gastos 

6.2.2. Objetivos específicos. 

▪ Analizar y determinar a detalle todos los costos directos e indirectos del proyecto La 

Hacienda 

▪ Evaluar el costo del terreno por métodos de mercado, de valor residual y margen de 

construcción  

▪ Establecer los costos por m2, para casa, urbanización y áreas comunales.  

▪ Determinar los cronogramas valorados para costos totales del proyecto.  

6.3. Metodología. 

El desarrollo del capítulo es el siguiente:  

1. Determinación de costos directos 

a. Determinar todos los elementos principales dentro de los costos directos, y 

analizar cada rubro que componen estos elementos  

b. Establecer la cantidad y precio de cada rubro, tomando como referencia los costos 

de proyectos anteriores que se ha realizado, cotizaciones con ferreterías, mano de 

obra y costos de la cámara de la construcción  

2. Determinación de costos indirectos 
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a. Determinar todos los elementos principales dentro de los costos indirectos, y 

analizar cada rubro que componen estos elementos, establecer periodos  

b. Establecer la cantidad y precio de cada rubro, tomando como referencia los 

porcentajes referenciales sobre los costos directos o determinar por experiencia 

propia en proyectos similares  

3. Determinar el costo del terreno 

a. Determinar el costo del terreno por el método de mercado, por precios de venta de 

m2 y de terrenos similares en venta por el sector. 

b. Determinar el costo del terreno por medio del método residual.  

c. Determinar el costo máximo a pagar por el terreno, por medio del método de 

margen de construcción, el cual se establece un margen de utilidad. 

4. Determinar la variación de costo de m2 entre casa, urbanización y áreas comunales  

5. Establecer cronogramas valorados con su respectivo flujo de costos parciales y 

acumulados. 

6.4. Resumen de costos. 

El proyecto La Hacienda tiene un costo. de $ 1’861.651 estimado a septiembre del 2020. 

El valor total este compuesto por los costos directos, costos indirectos y costos del terreno. 

Observar tabla 6.1  

Tabla 6.1 

Resumen de costos 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

La incidencia de los costos directos representa un 65.75%, los costos indirectos un 

17.27% y el costo del terreno un 16.9%. Se observa en la Tabla6.1. La incidencia del terreno 

es del 17%, el cual está dentro de los rangos aceptables para vivienda de interés popular, más 

adelante se explicará en el análisis de terreno. 
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6.5. Costos directos 

6.5.1. Resumen de costos directos 

Los costos directos del proyecto son $ 1’223.956 dólares. Se puede observar en la tabla 

6.2, la composición de los rubros más importantes.  

Tabla 6.2 

Resumen de costos directos 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Los costos se obtuvieron de la siguiente en función de: 

1. Diseño arquitectónico 

2. Precios de rubros de proyectos similares 

3. Cotizaciones con ferreterías  

4. Juicio de experto (Angulo, 2020). 

5. Precios de la cámara de la construcción (Camara de la Construcción, 2020). 

En la figura 2. Se observa la mayor incidencia corresponde a aquellos valores que 

corresponden a la realización y producción de las unidades de vivienda con 90.59%, del 

proyecto inmobiliario la Hacienda, Estos costos afectan directamente al precio final, están 

conformados por mano de obra, equipo, materiales, transporte y maquinaria, los cuales se 

analizan y desarrollan en el análisis de precios unitarios. 

6.5.2. Composición de costos directos.  

Cada rubro mencionado anteriormente, se analizó y se desgloso en diferentes 

actividades. En las siguientes tablas se muestra un desglose de cada rubro por cantidad, unidad 

y precio unitario 
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6.5.2.1 Obras preliminares y movimiento de tierras. 

Son actividades realizadas al comienzo de una obra, y no forman parte de la estructura 

o desarrollo de esta. Estas obras dependen del tipo de sistema constructivo que se vaya emplear, 

para el proyecto la Hacienda, se desarrolla por medio del sistema de Columnas y Vigas de 

hormigón. Las actividades a realizar son las siguientes:  

• Limpieza, deforestación y retiro de la capa vegetal del terreno 

• Derrocamiento de casa existente 

• Campamento y Bodegas provisionales 

• Replanteo y Nivelación  

• Excavaciones  

En la tabla 6.3 se observa la composición de estos rubros, la incidencia de estos con 

respecto al costo directo total es del 0.97 %.  

Tabla 6.3 

Detalle de costos directos de obras preliminares y movimiento de tierras 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

6.5.2.2 Vivienda tipología 1.  

En la tabla 6.3 se observan, los costos directos analizados para la tipología de vivienda 

tipo 1, corresponde a una vivienda de segmento medio bajo. La cual está enfocada a un 

segmento Vivienda de Interés Popular (VIP). El proyecto La Hacienda se compone de 22 

viviendas con esta tipología, con un monto total de $ 899,495 dólares con una incidencia del 

70.90% en relación al total de costos directos Esta vivienda tiene las siguientes características:  

▪ Estructura de hormigón armado, la cual pueda soportar una ampliación a un tercer piso.  

▪ Grandes ventanales para ingreso de luz  
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▪ Acabados nacionales de calidad estándar 

▪ Eficiencia en el tiempo de ejecución  

▪ Indirectos del 18% en cada rubro analizado 

▪ Casas continuas, comparten paredes y estructura con otro módulo de vivienda de la 

misma tipología. 

En la figura 3, se observa la incidencia de la obra gris en relación a los acabados, la cual 

define con un 59.54% para obra gris y 40.46% para acabados, la cual indica una vivienda de 

segmento medio bajo.  

Figura 6.1 

Incidencia de costos directos en relación a obra gris y acabados - tipología 1  

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

 

Tabla 6.4 

Detalle de costos directos de tipología de vivienda uno 
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Tabla 6.5 

Detalle de costos directos de tipología de vivienda uno 

 

6.5.2.3 Vivienda tipología 2.  
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En la Tabla 5 se observan, los costos directos analizados para la tipología de vivienda 

tipo 2, corresponde a una vivienda de segmento medio bajo. La cual está enfocada a un 

segmento Vivienda de Interés Popular (VIP). El proyecto la Hacienda se compone de seis 

viviendas con esta tipología, con un monto total de $ 254.014 dólares con una incidencia del 

20.02% en relación al total de costos directos. Esta vivienda tiene las siguientes características:  

▪ Estructura de hormigón armado, la cual pueda soportar una ampliación a un tercer piso.  

▪ Grandes ventanales para ingreso de luz  

▪ Acabados nacionales de calidad estándar 

▪ Eficiencia en el tiempo de ejecución  

▪ Indirectos del 18% en cada rubro analizado 

▪ Casas pareadas, comparten paredes y estructura con otro módulo de vivienda de la 

misma tipología  

En la figura 4, se observa la incidencia de la obra gris en relación a los acabados, la cual 

define con un 61% para obra gris y 39% para acabados, la cual indica una vivienda de segmento 

medio bajo.  

Figura 6.2 

Incidencia de Costos directos en relación a obra gris y acabados tipología dos              

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Tabla 6.6 

Detalle de costos directos de tipología de vivienda dos 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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6.5.2.4 Urbanización.  

En la tabla 6.6, se observa el análisis de cada componente a desarrollar en la de etapa 

de urbanización del proyecto la Hacienda. Que corresponde a una incidencia del 4.82% en 

relación al total de costos directos.  

Tabla 6.7 

Detalle de costos directos de obras de urbanización  

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

En la Figura 5, se observa que la mayor incidencia de costos directos, son las obras de 

vialidad, que corresponde a la conformación de la vía, que comunica todo el proyecto 

arquitectónico. Con una incidencia del 35.32% en relación al total del costo directo del rubro 

de urbanización  

Figura 6.3 

Incidencia de costos directos obras de urbanización 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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6.5.2.5 Áreas comunales.  

En la tabla 6.8, se observa el análisis de cada componente a desarrollar en la de etapa 

de urbanización del proyecto la Hacienda. Con un costo de $41,680 dólares, que corresponde 

a una incidencia del 3.29% en relación al total de costos directos.  

Tabla 6.8 

Detalle de costos directos de obras de áreas comunales  

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

En la figura 6.7, se observa que la mayor incidencia de costos directos, son el salón 

comunal con un 25,34%, seguido por la piscina con un 23,99% y los juegos infantiles con un 

23,03%, de los cuales la piscina y el salón comunal son el 49,33% del total de costos directos 

de este rubro.  

Figura 6.4 

Incidencia de costos directos obras de áreas comunales   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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6.6. Costos indirectos 

6.6.1. Resumen de costos indirectos. 

Los costos indirectos del proyecto inmobiliario la Hacienda, son de $ 354.659 dólares. 

En la tabla 6.8 se observa la composición de los rubros más representativos que conforman los 

costos indirectos. Los montos de costos indirectos se obtuvieron en función de: 

1. Diseño arquitectónico 

2. Precios de rubros de proyectos similares 

3. Porcentajes de costos directos 

4. Juicio de experto (Acosta H. , 2020) 

5. Estimaciones y referencias impositivas 

Tabla 6.9 

Resumen costos indirectos  

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

En la figura 6.8, se observa el porcentaje de incidencia, dentro de estos la mayor 

incidencia es la ejecución de obra, con un 39% en relación al costo total de indirectos. Esta 

incidencia se debe a que está dentro de la fase de construcción del proyecto y también la que 

más periodos contempla. Los costos indirectos representan el 28% en relación al total de costos 

directos y un 18% en relación al total del costo del proyecto La Hacienda  
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Figura 6.5 

Incidencia de costos indirectos 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

6.6.2. Composición de costos indirectos 

Se analizo de igual forma que los costos directos, los cuales se observa en la tabla 9, en 

el cual se observa la composición de cada uno de los rubros, presentados anteriormente.  

Tabla 6.10 

Detalle de costos indirectos  

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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En la figura 6.10, se observa que el rubro de ejecución es el que tiene mayor incidencia 

corresponde a USD $ 148.135 dólares, correspondiente al 46% del total de costo de indirectos. 

El rubro de honorarios de ejecución de obra con USD $ 73,437 dólares correspondiente al 50% 

del total de costo del rubro de ejecución. Planificación corresponde al 18% del total de costo 

de indirectos con que el rubro con de más incidencia es el diseño arquitectónico con un monto 

de $ 27.100 dólares correspondiente al 46% del total de costo de este rubro.  

Entrega se observa un monto de $ 59.971 dólares correspondiente al 19% del total de 

costo de indirectos, en el cual el rubro de permisos e impuestos con $ 27.100 dólares, 

corresponde al 45% del total de costo de este rubro. Comercialización se observa un monto de 

USD $ 82.266 dólares correspondiente al 23% del total de costo de indirectos, en el cual el 

rubro de marketing con USD $ 50.748 dólares, corresponde al 62% del total de costo de este 

rubro.  

6.7. Costo del terreno 

El análisis y desarrollo del costo de terreno, se determinó por tres métodos: 

1. Método de mercado o comparativo 

2. Método de valor residual 

3. Método de valor de margen en construcción  

Los dos últimos métodos indica un referencia y análisis del terreno en relación al 

mercado actual dentro de la zona. El primer método da un valor de terreno definitivo del terreno 

y el valor a usar en el análisis de este capítulo.  

6.7.1. Método del mercado.  

El método de mercado, analiza y compara los precios de terrenos en venta en la zona. 

En el Valle de los Chillos se realizó una búsqueda de terrenos disponibles en las zonas de San 

Rafael, La Salle, Sangolquí y Fajardo. El análisis realizado para este método se compone de 4 

procesos, los cuales dan como resultado el costo real del mercado en la zona.  
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6.7.1.1 Media matemática 

Tabla 6.11 

Media matemática 

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

En la tabla 6.11, se observa los cinco terrenos disponibles en venta, en las zonas 

cercanas al proyecto la Hacienda, para el cual se genera un precio promedio de mercado de $ 

83.88 el m2, en relación a los precios encontrados en la zona.  

6.7.1.2 Media homogenizada 

Tabla 6.12 

Media homogenizada  

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Se observa en la tabla 6.12, la media homogenizada correspondiente a un precio por m2 

de $ 62,29. Siendo estor menor al mercado, ya que los valores de estos son castigados. Para 

este análisis se califica a cada uno del terreno por medio de factores de fuente o tiempo de 

publicación, el tamaño en relación al área del terreno del proyecto, la ubicación y si estos 

cuentan con servicios básicos y cerramientos.  
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6.7.1.3 Por factores 

En la tabla 6.13, se observa que el precio de $ 62.08 es menor al precio de mercado y 

al de la media homogenizada, ya que se parte como base el precio de m2 homogenizado. Este 

análisis muestra que el fondo y el tamaño del terreno del proyecto la hacienda, afectan a su 

valoración ya que no son los óptimos para implantar un proyecto arquitectónico.  

Tabla 6.13 

Por factores  

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

6.7.1.4 Por eliminación menor o mayor 

Tabla 6.14 

Por eliminación de menor a mayor 

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Este análisis indica un precio por eliminación de menor o mayor de $ 79.84 el m2, el 

cual se genera por medio de la identificación de terrenos similares en área y precio, dentro de 

la zona, para posteriormente generar una media matemática con estos valores, sin tomar en 

cuenta los terrenos que no cumplen con las especificaciones.  
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6.7.1.5 Por método comparativo 

Para determinar el valor de mercado a usar en el análisis de costos, se promedia los 

métodos anteriores para generar un valor de m2 de $ 72,02. El cual da como resultado un valor 

del terreno de $ 346.576,69 dólares  

Tabla 6.15 

Por método comparativo 

 

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

6.7.2. Método del Valor Residual. 

El método de valor residual, parte de un análisis em el cual no se tiene ninguna 

planificación previa y se aplican factores presentes en el IRM (Quito, 2020) del terreno del 

proyecto la Hacienda.  

En la tabla 6.15, se observa que el valor del terreno es de $63,55 por m2, lo que 

representa un valor de $ 305.846,90 dólares, este valor representa lo que se debería pagar, 

tomando en cuenta un valor de venta de $890 el m2, la incidencia y el factor de coeficiente de 

área útil. La incidencia de Alfa es del 7% y 9% del valor del terreno en relación a los cotos 

totales del proyecto inmobiliario a implantar en la zona. Este rango de incidencia es el 

recomendado para proyectos inmobiliarios enfocados al segmento VIP. 

Este valor puede menor o aumentar si estos rangos de incidencia cambian o el valor de 

venta aumenta o menora. Es importante considerar que el valor del coeficiente de área útil es 

del 86%, siendo esta la diferencia del área no enajenable, esto se debe a que el área que se 

puede construir y optimizar es menor al que es determinado por el COS en PB, ya que este 

descuenta los retiros, la incidencia de la quebrada dentro del terreno.  
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Tabla 6.16 

Método residual 

 

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

6.7.3. Método de margen de construcción.  

 El método de margen de construcción analiza un precio promedio de costos y de ventas 

posibles que se podrían generar en el terreno. No infiere una planificación previa ya que toma 

datos generados por el informe de regulación metropolitana (Quito, 2020).  
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Tabla 6.17 

Método de margen de construcción.  

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Se observa la tabla 6.16 un análisis por medio de este método. El valor generado en este 

análisis por m2 es de $ 60,93 lo que representa un valor del terreno de $ 293,238. Este valor 

representa el monto máximo que se debería pagar considerando un precio de venta de $ 890, 

el cual es promedio en la zona y una utilidad del 15% en relación al valor de venta. Este valor 

puede aumentar si el valor de venta aumenta o el porcentaje de utilidad disminuya.  

6.7.4. Comparaciones de valores de terreno.  

Este análisis representa una comparación de valores en los avalúos de los terrenos 

generados anteriormente. Ver Tabla 6.17. 

Tabla 6.18 

Comparativo de valores de terreno 

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Se observa que de los tres valores obtenidos el mayor es el comparativo de mercado 

con un valor de $ 72.02 /m2 y el menor es el obtenido por el margen de construcción con un 

valor de $ 60. /m2, Este valor se encuentran con una diferencia de $ 12 m2 en relación al del 

mercado y $ tres en relación al valor residual del terreno, lo que indica un mínimo margen de 

aprovechamiento con relación al valor del terreno. Ver figura 6.6 

Figura 6.6 

Comparación de precios/m2 del terreno.  

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Un valor promedio de m2 de $ 65.50 lo que generaría un valor de $ 315,244.55 dólares. 

Se determina este valor como el costo total del lote.  

6.8. Indicadores de costos  

 Este indicador a analizar se genera por medio de los costos totales del proyecto La 

Hacienda. Se observa en la tabla 6.18, la comparación de áreas obtenidas por medio del cuadro 

de áreas, para obtener el costo por m2 del proyecto.  
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Tabla 6.19 

Detalle de costos del proyecto la hacienda.  

Nota. Anexo de análisis de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Esta tabla indica el costo/m2 de área útil de $669,51 por metro cuadrado, dentro de esta 

área no se consideran áreas comunales o parqueaderos, pero estas son áreas vendibles. Cabe 

recalcar que este costo depende mucho de la incidencia del terreno. Se observa que el área total 

a enajenar en relación al área útil es del 50%.  

Figura 6.7 

Costos de m2 de área útil 

 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

6.9. Cronogramas y flujos 

 Este análisis concentra todos los costos directos, indirectos y de terreno, para el cual se 

realiza un cronograma general donde se muestran los rubros principales de cada costo y como 

este actúa en el cronograma valorado.  
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6.9.1. Cronograma general.  

 Este análisis representa una comparación de valores en los avalúos de los terrenos 

generados anteriormente. Ver Tabla 6.20. Este cronograma se lo realizo por medio de 

experiencia en proyectos similares. El tiempo de ejecución del proyecto es de 22 meses, los 

cuales 1os primeros cuatro meses es la fase de planificación, los siguientes 16 meses la etapa 

de ejecución de obra y dos meses más para comercialización del proyecto.  

Tabla 6.20 

Cronograma valorado 

Nota. Anexo de análisis de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

6.9.2. Cronograma valorado – costos directos.  

El cronograma valorado de los costos directos se encuentra en los anexos de costos, el 

cual permite generar la figura  

Figura 6.8 

Flujo de costos directos 

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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En la figura 6.8, se puede observar que el mayor pico de saldos en el mes 13 y 14, esto 

se debe a que se incrementa los costos de ejecución de obra de las casas de tipología 1 y 2, ya 

que en esta etapa se ejecutan 14 casas. Se observa en los primeros meses se ejecutan obras 

preliminares y movimientos de tierras, y no se realiza una fuerte inversión en estos meses.  

6.9.3. Cronograma valorado – costos indirectos.  

El cronograma valorado de los costos indirectos se presenta en el anexo de costos, a 

partir de este la figura para la figura 6.9, presente a continuación.  

Figura 6.9 

Flujo de costos indirectos 

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

En la figura 6.9 se observa que los primeros tres meses se tiene una inversión fuerte en 

relación a los demás meses, esto se debe a que en este periodo se realizan los pagos para 

planificación. En el mes 4 se observa la mayor inversión en relación a los demás meses, esto 

se debe a que en esta etapa se realizan los pagos de permisos e impuestos. Los meses siguientes 

se observan saldos nivelados, ya que los costos de ejecución y comercialización se distribuyen 

equitativamente en el transcurso del proyecto. En los últimos tres meses son de cierre por lo 

que se observa un decrecimiento en los pagos mensuales.  
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6.9.4. Cronograma valorado – costos terrenos.  

El cronograma valorado para el terreno se presenta en el anexo de costos, a partir de 

este la figura para la figura 12, presente a continuación.  

Figura 6.10 

Flujo de costos del terreno 

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

En la figura 6.10, se observa que el pago del terreno del proyecto La Hacienda, se lo 

realiza al inicio, generando un único valor a lo largo del flujo del proyecto.  
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6.9.5. Cronograma valorado – costos totales.  

Figura 6.11 

Flujo de costos totales del proyecto La Hacienda.  

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

El cronograma valorado para el terreno se presenta en el anexo de costos, a partir de 

este la figura para la figura 6.11. 

6.10. Conclusiones y recomendaciones 

Los costos totales del proyecto La Hacienda son USD $ 1,837,131.85 dólares 

americanos, el cual está compuesto por costos directos, indirectos y costo del terreno. Existe 

una relación del 28% entre los costos indirectos y directos, un valor que indica una viabilidad 

positiva del proyecto. El costo del terreno representa el 18,44%, del costo total del proyecto, 

este valor es un poco elevado en comparación a proyectos del mismo segmento, el cual debe 

estar entre el 10% y el 15%, siendo el valor de USD $ 316,151.92 dólares, correspondiente a 

un costo de mercado de $ 67.  

Los costos de terrenos en el Valle de los Chillos, han incrementado su valor, ya que han 

existido, movimientos migratorios de varias provincias al sector, siendo una zona de gran 

demanda. Los indicadores de costos de m2 muestran un alto impacto en relación al precio de 

venta de cada casa, por lo que se recomienda buscar sistemas constructivos más eficientes y 
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económicos que puedan menorar el costo de m2 en el proyecto La Hacienda. Los flujos 

parciales y totales, indican un crecimiento progresivo equitativo, los costos están distribuidos 

equitativamente, se presentan incrementos en los periodos de ejecución y compra del terreno, 

generando una viabilidad positiva. Estos valores presentados, involucra un análisis de cada 

rubro más importante que componen los costos totales del proyecto, pueden cambiar al 

momento de tener un diseño. 

Tabla 6.21 

Conclusiones del capítulo 6  

Nota. Anexo de análisis de terreno proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Indicador Observación Viabilidad 

Costo del proyecto 

El proyecto inmobiliario "La Hacienda" tiene un 
costo total de $1,990,491.59 estimado a junio del 
2020. El costo está acorde a la cantidad de unidades 
y al segmento objetivo. 

 

Costo del terreno 
El terreno fue valorado por diferentes métodos, 
resultando una valoración de $367,044.30 
correspondientes a $76,27 el m2. 

  

Incidencia del terreno 

El terreno tiene una incidencia del 18,44% sobre el 
costo total del proyecto inmobiliario "La Hacienda" 
La incidencia está dentro del rango para viviendas de 
interés popular VIP   

Costos directos 

Los costos directos del proyecto inmobiliario "La 
Hacienda" ascienden a $1,268,711.67 por lo que 
tienen una incidencia del 63.74% sobre el costo total 
del proyecto. 

  

Costos indirectos 
Los costos indirectos del proyecto son de 
$354,659.35 que corresponden a una incidencia del 
17,82% 

  

Cronograma 
El proyecto tiene una duración de 22 meses. La 
construcción iniciará en el mes 4 y terminará en el 
mes 19   

Costo de área útil El costo por m2 de área útil resultó ser de $725,40 

 

Costo de unidades de 
vivienda 

Cada unidad de vivienda tendrá un costo de 
$42,335.73 tipo 1 y $40,886.17 tipo2 

 

Flujos de costos  
La compra del terreno se realizará en el mes 0 por lo 
que este es el mes de mayor desembolso que 
corresponden a un costo de $367,120.58   
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7. CAPÍTULO 7. 

ANÁLISIS COMERCIAL 

7.1. Antecedentes 

La estrategia de comercialización es de gran importancia en el desarrollo de proyectos 

inmobiliarios, ya que analiza y establece, estrategias de penetración al mercado, es la diferencia 

entre el éxito o fracaso del proyecto. En este capítulo se analiza y determina las estrategias que 

permiten alcanzar al cliente, y generar un producto que pueda satisfacer a este.  

La estrategia promocional es un plan para el uso óptimo de los elementos de la mezcla 

promocional: publicidad, relaciones públicas, venta personal y promoción de ventas. 

(McLamb, 2014). En este capítulo se presenta la relación que tiene el proyecto con cada 

indicador presentado en la estrategia promocional, y generar estrategias.  

7.2. Objetivos 

7.2.1. Objetivo general 

Establecer estrategias para comercializar el proyecto, bajo la metodología de 

Marketing, establecido por Lamp, Hair y Mc Daniel.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                     

7.2.2. Objetivos específicos  

▪ Determinar el precio de venta por m2 de las unidades de vivienda 

▪ Establecer una estrategia dominante en relación a la conceptualización del diseño y el 

análisis de mercado previamente analizado. 

▪ Identificar las fortalezas del proyecto que fortalezcan la decisión de compra en los 

clientes.  

▪ Establecer un presupuesto referencial para la estrategia comercial 

▪ Identificar el perfil adquisitivo del cliente objetivo en el mercado, y establecer 

estrategias de precios para mantener al proyecto dominante en la zona.  

▪ Establecer un cronograma de las estrategias de promoción. 

▪ Determinar el cronograma de ventas de ventas y el flujo de ingreso en el proyecto.  

▪ Establecer una imagen clara del proyecto, que satisfaga las necesidades del cliente. 
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7.3 Metodología 

La metodología a usar parte del libro Marketing de Lamp, Hair Y Mc Daniel, se basa 

en las 4 P, producto, plaza, precio y promoción.  

Figura 7.1 

4P del marketing 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

1. Producto 

• Producto real 

• Producto ampliado 

• Nombre y slogan del producto  

2. Precio  

• Precio base 

• Cuadro de precios  

• Cronograma de ventas 

• Estructura financiera 

3. Plaza 

• Sector objetivo 
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• Promotora 

• Ubicación del proyecto  

4. Promoción  

• Atención 

• Interés 

• Deseo 

• Acción 

5. Marketing digital  

• SEM 

• SEO 

• Multicanal 

• Móvil 

• Redes sociales.  

7.3. Segmento objetivo 

En el capítulo de análisis de mercado, se identificó al perfil del cliente con las siguientes 

características: 

• Familia de 1 a dos hijos. 

• Edad promedio entre 25 y 45 años. 

• Nivel de educación superior al bachillerato.  

• Tienen mínimo un vehículo. 

• Tienen seguro social y estabilidad laboral  

• Ingreso promedio familiar entre USD $ 1.300 y $ 2.200. 

• Tienen capacidad de endeudamiento 

• Posiblemente es su primera vivienda  

• Prefieren las viviendas que poseen más de dos dormitorios y dos baños 

7.4. Producto 

 El producto nace a partir de la conceptualización física de espacios en el capítulo de 

arquitectura, dentro del cual se establece todos los atributos físicos apreciados por el cliente, 

estos se clasifican en tres: producto base, producto real y producto incrementado. El producto 
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base se estableces a partir del cumplimiento de las necesidades básicas que establece la 

pirámide de Maslow, el cual en el proyecto La Hacienda, busca cumplir la necesidad de 

seguridad. El producto real son los atributos físicos que pueden ser apreciados, fácilmente por 

el cliente y el producto ampliado son los atributos subjetivos, percibido sensorialmente por el 

cliente.  

7.4.1. Producto real 

El producto real está determinado por las unidades de vivienda del proyecto 

arquitectónico “La Hacienda”, definido previo a un análisis profundo del estudio de mercado 

en el sector, el diseño arquitectónico fue respondiendo a cada necesidad que se fue 

identificando en el estudio de demanda. El proyecto tiene 28 unidades de vivienda de dos 

plantas con 95 m2 de construcción, con un programa arquitectónico:  

▪ PB: Parqueadero, Sala, Cocina, Comedor, Patio, Baño Social  

▪ PA: dos Dormitorios, 1 Dormitorio Master, 1 Baño Completo Compartido, Estudio, 1 

Baño Master.  

▪ P2: Terraza Accesible, cada unidad de vivienda puede crecer un piso más en este nivel.  

Tras el análisis de estudio de mercado, se determinó que las dimensiones promedio de 

las unidades de vivienda de la competencia son de 90m2 y en promedio de patio de 12m2. La 

ubicación del proyecto la Hacienda en Amaguaña, es a 200 m, de la calle principal del sector; 

Av., Huancavilca. Los equipamientos más importantes ubicados a un radio de 500 m son:  

▪ Unidad Escuela de Misiones de Paz “ECUADOR” (UEMPE) 

▪ Fuerte Militar GRAE “Marco A. Subia M” 

▪ UPC Santa Isabel.  

▪ Unidad Educativa JM Jijón Caamaño y Flores 

▪ 60 y Piquito Chillo Jijón 

▪ CIVB Los Angelitos Traviesos 

▪ Capilla Espíritu Santo 

En la figura 7.2 y 7.3 se presenta las estrategias identificadas en los aspectos de: 

▪ Ubicación 

▪ Servicios 
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▪ Diseño  

▪ Áreas 

Figura 7.2 

Estrategias 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Figura 7.3 

Estrategias de producto real  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

7.4.2. El producto Ampliado  

El proyecto La Hacienda establece estrategias de posicionamiento, las cuales se 

especifican de esta forma: 

▪ La conceptualización del nombre la Hacienda, hace referencia a la conexión con la 

naturaleza y a la percepción de confort de espacios de gran amplitud.  

▪ El proyecto ofrece una respuesta a la necesidad de espacios amplios y flexibles, 

adaptables al usuario, generando identidad.  
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Figura 7.4 

Estrategias de producto ampliado.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

7.4.3. Nombre, slogan y logotipo 

El nombre “La Hacienda”, establece seis conceptos fuertes para la influencia en la 

memoria del cliente, permitiendo una rápida penetración en el mercado, estos son:  
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▪ Seguridad: La cercanía a fuertes militares y establecimientos policiales, generan 

espacios seguros en los alrededores del proyecto.  

▪ Amplitud: Los espacios son amplios y flexibles, brindando el 10% de incremento en 

relación a la competencia en área útil de la casa y 25% en áreas brutas.  

▪ Confort y servicios: El proyecto satisface por completo la necesidad de servicios de 

transporte público, centros educativos, alternativas de vías de acceso y cercanía a 

centros comercialesS. El proyecto ofrece mejores y amplias zonas comunales que su 

competencia, siendo el principal diferenciador, la piscina cubierta y temperada.  

▪ Naturaleza: La relación directa con el entorno natural del proyecto, se establece como 

parámetro de diseño, generando espacios permeables entre los publico y privado.  

▪ Desarrollo familiar: Este parámetro se identifica en la capacidad de adaptación que 

tiene los espacios en la vivienda a modificar su uso y la libertad de crecimiento de 1 

piso extra.  

▪ Historia: El proyecto busca identidad, por medio de las haciendas previamente 

establecidas en el sector, entre estas la más importante es la Hacienda de Chillo Jijón.  

En la figura, se observa el logo, el cual está conformado por los siguientes parámetros. 

• El tipo de fuente para el nombre del proyecto, busca implantar la conexión del proyecto 

con la naturaleza e historia del sector.  

• El slogan debe ser de fácil lectura  

• El icono de un árbol en el logo, identifica la relación directa con la naturaleza y el 

entorno.  

• El color verde, se establece como color principal para potencializar la relación del 

proyecto con la naturaleza.  
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Figura 7.5 

Nombre, slogan y logotipo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

El eslogan del proyecto es “Vive la Armonía y Disfruta”, en el cual la intención 

principal es generar en el cliente la percepción de comodidad, confort y seguridad. Ver figura 

7.6 

Figura 7.6 

Slogan  

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Todos los conceptos identificados previamente, están percibidos en la apreciación del 

proyecto, lo que facilita su posicionamiento en la mente del cliente, generando un proyecto 

más competitivo.  

7.5. Precio 

El precio de venta de cada unidad de vivienda, se determina en base al estudio de 

mercado, previamente analizado. Este precio debe tener relación directa con la estrategia de 

posicionamiento del proyecto “La Hacienda: Vive la armonía y Disfruta” en relación a su 

competencia. La estrategia es el costo del producto, área útil de vivienda, m2 de patio y calidad. 
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7.5.1. Precio base 

Para establecer el precio base se parte del análisis de la competencia. En la figura 7.7 

se observan los once proyectos mejor posicionados en el mercado de la zona de estudio en 

relación al proyecto la hacienda (color rojo), establecida en el capítulo de análisis de mercado.  

Figura 7.7 

Áreas y precio de proyecto de la competencia  

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Se identifica las siguientes características:  

▪ El precio de $ 850 $/m2 del proyecto La Hacienda, es el inferior en relación a su 

competencia.  

▪ El área útil de 97 m2, lo establece como segundo proyecto, con más metros cuadrados, 

dentro de la zona de estudio.  

▪ El área de patios de 55 m2, es superior a lo que ofrece la competencia.  

▪ El proyecto la hacienda, se establece en un precio base de $850 $/m2  

7.5.2. Precios.  

Para establecer el cuadro de precios, se parte de los valores establecidos en el capítulo 

de costos del proyecto arquitectónico La Hacienda. Se establece un costo total por metro 

cuadrado útil de vivienda en $ 635.31 $/m2, lo que resulta el costo de cada tipología de vivienda 

en tipología 1: $ 61.625 y tipología 2: $ 63.531 
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Figura 7.8 

Precios 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

El precio base de $ 850 $/m2, proyecta el valor total de los costos en un 25%, para 

establecer precios hedónicos, se identificó las tipologías con tres fachadas y tipologías con dos 

fachadas, lo que incrementa el precio en tipologías con mayor número de fachadas, ver Figura 

7.8. para identificar la ubicación de las viviendas con incremento. 

Figura 7.9 

Precios hedónicos 

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Se establece dos tipos de incremento:  

▪ Tipología 1 con tres fachadas, un incremento del 2% 

▪ Tipología dos con tres fachadas, un incremento del 4% 

Figura 7.10 

Incremento de precio base 

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Posteriormente se establece, un incremento del precio base del 2%, generado por el 

costo de las áreas comunales del proyecto la Hacienda. Ver figura 7.4. En la tabla 7.1, se 

establece y determina el precio de cada unidad de vivienda y el ingreso total de ventas en $ 

2.391.526. Se identifica que el precio del m2 útil de vivienda del proyecto La Hacienda, se 

encuentra en el rango de $867 y $896, lo que le permite mantener su estrategia de precio en 

relación a la competencia.  
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Tabla 7.1 

Precios de bases y totales 

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

7.5.3. Plazo de ventas 

Para establecer el periodo de ventas, se identifica la absorción mensual del mercado en 

el sector, el cual se establece en 1,4 u/mes, valor generado en el capítulo de análisis de mercado.  
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Tabla 7.2 

Precios de bases y totales 

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

El periodo de ventas, establece dos meses de preventas, previa al inicio de construcción 

del proyecto, y dos meses posteriores a la finalización de este. Ver Tabla 7.3 

Tabla 7.3 

Descripción del periodo de ventas 

 

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

El proyecto se divide en tres fases de construcción y las ventas se dividen en cuatro 

etapas: 

▪ 1° Etapa: 4 Casas 

▪ 2° Etapa: 7 Casas 

▪ 3° Etapa: 7 Casas 

▪ 4° Etapa: 10 Casas 

Ver figura 7.4  
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Esta estrategia de agrupación de ventas, se establece por el tipo de sistema constructivo 

empleado y especificado por el promotor.  

En la etapa uno se ejecutan las cuatro primeras casas con acceso directo por la Calle 

Manuel Jijón, lo que ayuda a capitalizar parte de la inversión en las etapas iniciales del 

proyecto. En esta etapa se construye la piscina, áreas verdes y salón comunal.  

Etapa dos y tres se entregan 7 casas, respectivamente, generando áreas verdes y 

circulación interna vehicular y peatonal.  

Etapa 4, es la final y la más larga de 10 casas, en el cual se ejecuta por completo el 

proyecto arquitectónico La Hacienda.  

Figura 7.11 

Etapas del proyecto 

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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7.5.4. Forma de pago 

La estrategia de financiamiento, está definida por, el modelo de financiamiento de 

Vivienda de Interés Público /Prioritario (VIP), el cual establece los siguientes parámetros:  

▪ El valor de reserva mínima es del 5% del valor total  

▪ Se financia el 95% del valor total en un plazo máximo de 25 años.  

▪ El valor de m2 es inferior al $897.  

La entrega del 95% del valor total de la casa, es entregado al promotor, una vez 

completado la ejecución del 95% de esta. El proyecto La hacienda establece la siguiente 

estrategia, ver tabla 7.1 

Tabla 7.4 

Formas de pago 

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Para facilitar al comprador, el 5% de reserva es repartido de la siguiente forma ver tabla 

7.5:  

▪ El monto inicial de reserva de cada casa es de $1.000, monto identificado como idóneo 

al momento de la decisión de compra. 

▪ El valor restante es divido en cuotas mensuales, hasta un mes previo a la entrega de la 

casa en cada fase de venta, detallado en la tabla 7.4 

El proyecto usa como estrategia de comercialización, el valor de la cuota mensual del 

crédito a 25 años, generado por el modelo de financiamiento de Vivienda de Interés Público, 

capas de financiar el 95% del valor total de la vivienda, idóneamente por el Banco Pichincha, 

lo que establece los siguientes parámetros.  

▪ Cuota mensual de $ 660 a 300 meses plazo, interés del 4,9% 

▪ Ingresos requeridos por familia, para aprobación de crédito es de $2.100  

Tabla 7.5 

Flujo mensual 

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

7.5.5. Cronograma valorado de ingresos / flujo de ventas.  

El siguiente cronograma valorado, se determinó la siguiente información:  

1. El precio de cada vivienda esta especificado en la tabla 7.4 

2. Se identifica claramente las 4 etapas de ventas, las cuales establecen entrega de casas 

en los siguientes periodos:  

▪ Mes 7: 4 Casas 

▪ Mes 12: 7 Casas 

▪ Mes 17: 7 Casas 

▪ Mes 21y 22: 10 Casas 

3. Se aplica el financiamiento y forma de pago, detallado previamente, VIP. (Vivienda de 

Interés Público) 
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4. Se establece 1 mes de recuperación de crédito, posterior al pago total del 5% del valor 

total.  

El flujo de ventas se presenta en la tabla 7.6. 

Tabla 7.6 

Flujo de ventas 

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

7.5.6. Flujo de ingresos.  

En la figura 7.11, presenta todos los ingresos recibidos en el periodo de ventas del 

proyecto La Hacienda.  

Figura 7.12 

Flujo de ingresos 

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Se genera una línea de tendencia de los ingresos acumulados, en forma escalonada cada 

4 meses, lo que permite al proyecto: 
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▪ Ingreso inicial de $345.000 a los 4 meses de inicio de ejecución de obra, generando 

flujo de caja.  

▪ Los ingresos en el mes 13 y 18, permiten al proyecto pagar el crédito y generar un flujo 

de caja positivo. 

▪ Los ingresos en el mes 22 y 23, se realizan 1 y dos meses respectivamente posterior a 

la finalización de la ejecución de obra del proyecto.  

7.6. Plaza 

7.6.1. Fuerza de ventas directas 

La estrategia para generar un canal de ventas directa, es desarrollar tres vendedores 

capacitados para dar una respuesta, durante todo el proceso de compra de la vivienda. Estos 

necesitan ser capacitados en los siguientes campos:  

• Financiamiento y formas de pago  

• Conocimiento en los procesos constructivos, empleados en el proyecto  

• Uso de herramientas digitales, proporcionadas por las entidades bancarias 

• Uso de métodos de negociación de Harvard.  

7.6.2. Sala de ventas 

La casa modelo es el salón de ventas del proyecto la hacienda por lo que se define las 

siguientes estrategias.  

• Se genera una rápida apreciación de espacios del producto final.  

• La casa integra muebles y diseño de espacios interiores, para mostrar su optimo 

uso 

• Chocolates y caramelos, estarán siempre al alcance del cliente dentro de la casa 

modelo  

7.6.3. Comercializadores externos 

El proyecto la Hacienda, es apoyado en su comercialización por corredores externos. 

Para lo que se establece una comisión del 4% al 5% del costo total de cada unidad de vivienda. 
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7.6.4. Puntos de venta 

Se establecen dos puntos de venta.  

1. Stand de Ventas en el Proyecto  

2. Parque de Amaguaña los días jueves, viernes, sábado y domingo.  

3. Stand de Ventas en el centro comercial San Luis. 

7.7. Promoción  

La estrategia de promoción, es la forma en la cual el producto es mostrado al mercado, 

por lo que es un proceso importante para cumplir con el objetivo de ventas. “La forma y la 

función principal de la estrategia promocional de una empresa es convencer a los clientes de 

que los productos y servicios ofrecidos, proporciones una ventaja competitiva” (McLamb, 

2014). 

La ventaja competitiva, es cualquier atributo o característica que permita diferenciarse 

de su competencia. (Sevilla, 2017), se establecen 4 fases para establecer la estrategia de 

promoción. Las cuales son:  

▪ Atención  

▪ Interés 

▪ Deseo 

▪ Acción  

Estas faces a usar se generan por medio del concepto de AIDA, el cual se define como 

un modelo que propone en los consumidores, respondan a los mensajes de marketing, en una 

secuencia cognitiva (pensar), afectiva (sentir) y conativa (hacer) (McLamb, 2014).  

7.7.1. Atención 

Esta fase, se enfoca en atraer la atención del cliente. Un producto no se puede vender si 

el mercado no lo conoce (McLamb, 2014).  
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7.7.1.1. Marketing digital.  

En la actualidad, los medios tecnológicos de difusión, son la principal herramienta para 

atraer clientes. El marketing digital se establece como la mejor herramienta para identificar 

estrategias de Atención al proyecto. 

1. Se identifica las siguientes estrategias, del Marketing Digital actual, para atraer al 

cliente.  

▪ Pagar publicidad en portales inmobiliarios.  

▪ Sistema de recomendados, generados por la experiencia del cliente en previos 

proyectos.  

▪ Sistema de referidos, generados por la experiencia de nuestros clientes actuales.  

▪ El medio de comunicación preferida por la mayoría de inmobiliarias y clientes, es 

la plataforma WhatsApp. Por lo que un fácil acceso a este potencializa la atracción 

del consumidor.  

▪ Redes Sociales; Facebook, Instagram, LinkedIn y Twitter, de estos Facebook es el 

más utilizado, por los clientes potenciales al proyecto. Las estrategias correctas y 

especificas en este canal, son la principal fuerza de atracción del cliente.  

Estas estrategias identificadas en el marketing actual son aplicadas en el proyecto La 

Hacienda por medio de las siguientes estrategias específicas.  

A. Portales inmobiliarios 

Los portales mas importantes presentes en el mercado actual de quito y alrededores son:  

• Trivo.  

• Plusvalía. 

• Properarti. 

Estos portales ofrecen formas de pago mensual, conjuntamente de $1.200  

B. Página web 

Este tipo de presentación digital es eje de comunicación entre los medios de 

comunicación, aplicados en el proyecto.  
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La página web del proyecto la hacienda seguirá las siguientes especificaciones de 

diseño y contenido. Ver figura 7.2:  

1. Presentar una imagen que presente las áreas comunales y servicios que ofrece el 

proyecto La Hacienda. 

2. Se identifica claramente, la relación del proyecto con la naturaleza  

3. Se identifica claramente el nombre y slogan del proyecto. 

4. Se lee claramente el contenido a presentar en la página, en la cual se especifica 

los títulos con la siguiente información: Galería de imágenes, Ubicación, 

Tipologías de Vivienda, Amenities, Acabados, Master Plan y Contacto. Ver 

Figura 7.13 

Figura 7.13 

Diseño de página Web 

Nota. Ejemplo de Diseño de página web. La Hacienda fuente: (Casa living, 2020). 

 

 

Figura 7.14 

Barra de Navegación de Pagina Web 

Nota. Ejemplo de Diseño de página web. La Hacienda fuente: (Casa living, 2020). 
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C. Facebook y redes sociales 

La red social preferida por usuarios es Facebook, convirtiéndose en una de las 

principales herramientas de promoción de proyectos inmobiliarios, por lo que se establece las 

siguientes estrategias:  

• Anuncios de Facebook (Facebook ads); Nos permite especificar el cliente 

objetivo, bajo los siguientes parámetros:  

1. Escoger un objetivo: Conseguir mas clientes Potenciales.  

2. Personalizar texto de formulario: Encabezado: Proyecto Inmobiliario La 

Hacienda. Descripción: Vive la Armonía y Disfruta  

3. Información requerida del cliente: Número de teléfono y Correo 

electrónico. 

4. Descripción del Proyecto: Vive la Armonía y Disfruta y Titulo corto: La 

Hacienda.  

5. Etiqueta de botón: Se establece en “Mas Información”, ya que este debe 

ser administrado por una persona. 

6. Información demográfica: Se establece la edad entre 25 y 60 años, de 

todo género. 30% de nivel socioeconómico medio, posee la capacidad 

adquisitiva de adquirir la vivienda en el proyecto la Hacienda. (Gamboa, 

2020)  

7. Ubicación/Lugares: Se establece un radio de difusión de 5 a 20 km en 

los siguientes puntos: Sur de Quito (Av. Morán Valverde al límite con 

cantón Mejía) Sectores Valle de Los Chillos (oeste del Río San Pedro), 

Sectores Amaguaña, Tambillo, Uyumbicho y alrededores. (Gamboa, 

2020) 

8. Segmentación detallada: Educación: Doctorado, Estudios universitarios 

completos, Estudios universitarios en curso, Estudios universitarios 

incompletos, Maestría, Posgrado en curso, Posgrado incompleto y 

Secundario completo  

9. Duración: 15 días 

• Se establece un alcance estimado de 527 a 1.5 mil personas día, el cual ira 

incrementado, ya que se establece un presupuesto de $2.500, el cual permitirá 
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realizar este proceso anterior varias veces. Ver figura xx, Ejemplo de vista 

previa al anuncio, generado en el proceso previamente descrito.  

 

Figura 7.15 

Ejemplo de publicación de Facebook. Vista en PC 

Nota. Modelo de ejemplo. La Hacienda fuente: Facebook 

 

Figura 7.16 

Ejemplo de publicación de Facebook. Vista en Teléfono Móvil 

Nota. Modelo de ejemplo. La Hacienda fuente: Facebook 

 

 

Este tipo de material se define como point of purchase (POP), por lo que se propone un 

diseño base con las siguientes características:  
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Figura 7.17 

Ejemplo de Material POP del Proyecto Galicia 2. 

 

Nota. Adaptación de PMJ Arquitectos realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Figura 7.18 

Ejemplo de Material POP del Proyecto Galicia 2. 

Nota. Adaptación de PMJ Arquitectos realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

La publicidad hace referencia al proyecto Galicia dos de la constructora e inmobiliaria 

PMJ, en el cual se aplican conceptos de neurolingüística, en el cual su principal enfoque es 
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llegar a la parte emocional del consumidor, mostrando una familia en ambiente cómodo y 

seguro, y mostrar beneficios del proyecto. (Ortega, 2016) 

7.7.1.2.  Medios físicos 

A. Los rótulos o vallas publicitarias 

Es una herramienta indispensable para generar presencia comercial en la zona, las 

cuales cada valla tiene que estar asesorada por un diseño de publicidad enfocado al concepto, 

previamente analizado en este capítulo. 

La información mostrada en la valla debe ser:  

▪ Información para contacto 

▪ Render del proyecto completo  

Estas vallas publicitarias, se verán apoyadas por rótulos de aproximación, en puntos 

estratégicos del valle de los chillos. Se considera los siguientes puntos:  

▪ Valla Fija en la Av. Huancavilca y calle Manuel Jijón 

▪ Vallas de Aproximación en Postes casa 500 m por la Av. Huancavilca. Y Av. Chillo 

Jijón.  

▪ Valla LED (Av. Rumiñahui) 

Se establece un presupuesto de $6.700, para inversión en esta estrategia. Ver figura 7.18 

y 7.19 de ejemplo.  
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Figura 7.19 

Ejemplo de valla publicitaria. 

 

Nota. Modelo de diseño para publicidad en vallas publicarías. Fuente: Pinterest.  

 

Figura 7.20 

Ejemplo de valla publicitaria. 

 

Nota. Modelo de diseño para publicidad en vallas publicarías. Fuente: (Creative Market, 2020) 

B. Casa modelo 
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La casa Modelo debe seguir las siguientes estrategias:  

• Contrato de Diseñador de interiores que potencialice los conceptos de diseño, 

previamente analizado. El cual resultara en el total equipamiento de muebles de 

la casa modelo, presupuesto establecido en $ 10.000  

La inversión es alta, ya que se identifica la casa modelo, como medio principal de 

apreciación del producto a exhibir, y atraer atención. Ver ejemplo en figura xx 

C. Ferias 

La participación en ferias digitales y físicas es una estrategia que se implementa en la 

promoción del proyecto. Las más importantes en el país son:  

• Biess 

• Trivo 

• Plusvalía 

• Mi Casa Clave 

El presupuesto establecido para esta estrategia es de $9.000 

7.7.2. Interés 

Esta fase, se enfoca en crear interés en adquirir una vivienda en el proyecto (McLamb, 

2014), la estrategia a usa es por medio de la Ley de la difusión de innovaciones, establecida 

por Everett M. Rogers en 1962. Ver Figura 7.20. (Lacoste, 2017) 
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Figura 7.21 

Ley de la difusión de la innovación 

Fuente: (Lacoste, 2017) 

En lo que establece el éxito en la aceptación del mercado, es una ves penetrado entre el 

15% y 18%, por lo que estrategias de rápido inserción en la mente del consumidor son 

necesarias. Se identifica que la forma de generar un rápido interés en el consumidor es por 

medio del reforzamiento de los conceptos de: seguridad, amplitud, confort/servicios, 

naturaleza, desarrollo familiar e Historia. Para establecer interés en base a una fuerte idea en lo 

innovadores y primeros adoptantes. (McLamb, 2014). Se establecen las siguientes estrategias.  

▪ Se identifica un segmento fuerte, entre 25 y 35 años de personas, con el interés de 

adquirir su primera vivienda, siendo el proyecto La hacienda una gran opción por sus 

facilidades de pago.  

▪ El proyecto ofrece una respuesta a la creciente necesidad de espacio extra en la 

vivienda, ya que la pandemia actual ha limitado al usuario a pasar más tiempo en su 

casa. 

▪ Se identifica una migración de personas, en busca de casas en las periferias de Quito. 

▪ El nombre y slogan del proyecto, potencializan los conceptos del proyecto, para generar 

una fuerte idea del producto en el consumidor.  

▪ La vivienda establece espacios flexibles, con uso variable. Que permite una fácil 

adaptación del usuario.  
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▪ Crecimiento y desarrollo familiar se establece como estrategia de diseño y construcción 

dentro del proyecto, lo que permite crecer un piso, incrementando su área de 97 m2 a 

147 m2.  

El arte publicitario debe transmitir estas estrategias, que permita el desarrollo del interés 

en el cliente.  

Figura 7.22 

Fotografías 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

7.7.3. Deseo 

Esta fase, se enfoca en potencializar, el deseo de adquirir una vivienda en el consumidor 

se define cuando se presenta una comparativa con su competencia. Por lo que se establecen las 

siguientes estrategias.  

• Los servicios y zonas comunales son especializadas en objetivos concretos: una piscina 

cubierta temperada, lo que permite brindar equipamiento extra en relación a la 

competencia. Identificado en el capítulo de análisis de mercado. 2. Caminerías dentro 

de áreas verdes del proyecto, enfocadas al confort de las mascotas. 3. Juegos infantiles 

con fácil acceso, que faciliten la seguridad de los niños pequeños. 4.Zona BBQ y Salón 

comunal, amplios, en relación directa con la piscina.  

• El proyecto posee áreas útiles de vivienda, con un incremento del 10% en relación a su 

competencia.  

• El precio de m2 de $850, se establece como el valor más bajo en relación a su 

competencia, identificada en Capitulo de análisis de mercado. 
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El arte publicitario debe transmitir estas estrategias, que permita el desarrollo del interés 

en el cliente.  

Figura 7.23 

Arte publicitario – fotografía (1) 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Figura 7.24 

Arte publicitario – fotografía (2) 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

En la figura 7.17, se busca generar la idea de calidad del proyecto y enmarcar la 

amplitud de los espacios en relación a la competencia 

En la figura 7.18, se busca generar la idea del proyecto como la mejor inversión, dentro 

del mercado.  

7.7.4. Acción 

Esta fase, se enfoca en analizar al consumidor y establecer estrategias que potencialicen, 

la motivación de concretar la compra de la casa en el proyecto La Hacienda. Se establecen las 

siguientes estrategias:  

▪ Establecer descuentos de hasta el 5 %, si el pago de reserva es mayor al 12% del costo 

total de la unidad de vivienda.  

▪ Establecer descuento del 7 % en la primera etapa de ventas, conformada por 4 unidades 

de vivienda. Con un precio inicial de $79.000 

▪ Establecer descuento del 4 % en la segunda etapa de ventas, conformada por 7 unidades 

de vivienda. Con un precio de $81.000 

▪ Establecer descuento del dos % en la tercera etapa de ventas, conformada por 7 

unidades de vivienda. Con un precio de $83.500 
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▪ En las etapas cuarta y quinta de la fase de ventas, no se aplica descuento en el precio, 

ya que esto implicaría que no hay crecimiento de plusvalía en el sector. Por lo que se 

aplica estrategias, con modelos financieros que generen una menor cuota mensual.  

7.8. Costos de comercialización 

El presupuesto determinado para promoción y publicidad, se establece a partir del total 

de ventas. (Gamboa, 2020) El presupuesto es establecido para viviendas unifamiliares, para 

esta actividad es del 2% al 3% del total de ingresos por ventas. En la tabla 1.  

Tabla 7.7 

Presupuesto para promoción  

 

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

 El porcentaje establecido para promoción es del 2%, correspondiente a $ 49.657,63 

dólares americanos, el análisis de este rubro se presentará más adelante en este documento. 

Este valor se in vierte en:  

7.8.1. Cronograma del plan de promoción.  

En la tabla 7.8. Se observa el cronograma en donde se incluye todos los ítems que se 

tomaron para el presupuesto. Algunas actividades, dentro de este presupuesto son desembolsos 

fijos, que se cancelaran una vez obtenido el producto, estos se organizaran de la siguiente 

manera:  
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Tabla 7.8 

Cronograma del plan de promoción y publicidad  

Nota. Anexo de comercialización proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

7.9. Conclusiones 

Figura 7.25 

Conclusiones del capítulo 7 Parte 1 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Figura 7.26 

Conclusiones del capítulo 7 Parte 2 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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8. CAPÍTULO 8. 

EVALUACIÓN FINANCIERA 

8.1. Antecedentes 

En este capítulo se presenta el análisis y evaluación financiera del proyecto inmobiliario 

La Hacienda, en función de los ingresos y egresos, establecidos en los capítulos de estrategia 

comercial y costos. Esta evaluación establecerá la rentabilidad, viabilidad y factibilidad del 

proyecto, el cual estará comparada a sensibilidades de costos, precios y velocidad de ventas. 

Este análisis es una de las principales herramientas para tomar la decisión de ejecutar o no el 

proyecto, ya que el proyecto es viable desde la perspectiva de los capítulos anteriores, por lo 

que este es el último parámetro a determinar.  

8.2. Objetivos 

8.2.1. Objetivo general. 

Identificar la viabilidad financiera del proyecto inmobiliario La Hacienda en un periodo 

de 19 meses.  

8.2.2. Objetivos específicos. 

▪ Establecer la tasa de descuento apropiada y sustentable para el proyecto La Hacienda.  

▪ Determinar el rendimiento para el proyecto puro con los siguientes resultados. 

▪ Determinar margen y utilidad por medio de la viabilidad financiera estática.  

▪ Determinar VAN y TIR por medio de la viabilidad financiera dinámica.  

▪ Identificar rangos de tolerancia del proyecto por medio del análisis de sensibilidad de 

costos, ingresos y velocidad de ventas. 

▪ Identificar parámetros combinados de sensibilidades por medio del análisis de 

escenarios de costos e ingresos.  

▪ Determinar el rendimiento para el proyecto apalancado, con los siguientes resultados. 

▪ Identificar el monto del préstamo a solicitar y los periodos de desembolso de este.  

▪ Establecer la tasa de descuento para el proyecto apalancado 

▪ Determinar Margen y Utilidad por medio de la viabilidad financiera estática.  

▪ Determinar VAN y TIR por medio de la viabilidad financiera dinámica.  
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▪ Comparar los resultados de rendimiento entre el proyecto puro y apalancado.  

8.3. Metodología 

El desarrollo de este capítulo es el siguiente:  

1. Determinar siguientes resultados financieros en el proyecto puro. 

• Establecer los costos e ingresos totales del proyecto La hacienda 

• Identificar los periodos de duración del proyecto.  

• Identificar margen y rentabilidad mensual y anual del proyecto.  

• Evaluar el proyecto estático 

• Establecer la tasa mínima de rendimiento del capital  

• Establecer el flujo de ingresos, egresos y saldo de caja durante los periodos de 

duración del proyecto  

• Evaluar el proyecto dinámico 

• Establecer VAN y TIR del proyecto 

2. Identificar Sensibilidad del proyecto puro.  

• Establecer incrementos y decrecimientos porcentuales en los costos e ingresos del 

proyecto, para generar nuevos flujos e identificar en qué momento de estas 

variaciones el proyecto tiene VAN menor o igual a 0.  

• Establecer decrecimientos en la velocidad de venta del proyecto, para generar 

nuevos flujos e identificar en qué momento de estas variaciones el proyecto tiene 

VAN menor o igual a 0 

3. Realizar Análisis de Escenarios.  

• Identificar los parámetros del análisis de escenarios  

• Generar nuevos flujos con incrementos y decrecimientos porcentuales de los 

parámetros identificados, los cuales generarían nuevos indicadores financieros de 

viabilidad.  

• Identificar la combinación de parámetros que puede tolerar el proyecto.  

4. Establecer un escenario de apalancamiento para el proyecto  

• Identificar entidad bancaria pública o privada a realizar la solicitud de crédito. 

• Identificar las condiciones y limitantes del crédito a solicitar 

• Establecer la tasa de descuento para el escenario de apalancamiento según la del 

costo promedio de capital ponderado. 
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• Generar nuevos flujos de ingresos y egresos del proyecto con el incremento de 

costos financieros por el crédito y el incremento de ingresos por los desembolsos al 

proyecto.  

• Identificar margen y rentabilidad mensual y anual del proyecto.  

• Evaluar el proyecto estático 

• Evaluar el proyecto dinámico 

• Establecer VAN y TIR del proyecto 

5. Comparar resultados de rendimiento financiero entre el proyecto puro y apalancado.  

8.4. Evaluación financiera estática 

La evaluación financiera estática se define como un cálculo financiero en un momento 

en el tiempo, a modo de fotografía (conexionesan, 2016), es decir, en términos generales, el 

método aplica los siguientes principios: 

1. No considera el valor del dinero en el tiempo 

2. Parte del concento de flujo de caja neto, entendiéndose como tal la diferencia entre 

ingresos y costos totales. 

3. Presenta una fotografía económica – financiera del proyecto en un período 

determinado.  

En la Tabla 8.1 se presentan los resultados acumulados y proyectados para “La 

Hacienda”, considerando un período de ejecución de 19 meses. 

Tabla 8.1 

Análisis estático del proyecto La Hacienda 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Al respecto puedo mencionar lo siguiente: 

i. Se proyecta la generación de un total de ingresos acumulados de US $2,342,600, fruto 

de la venta de 28 inmuebles en un período de 19 meses, contados desde el inicio de la 

ejecución de obra.  

ii. Para la ejecución del proyecto se espera un total acumulado de costos US $1,817,725.  

iii. Resultado se espera una utilidad para el proyecto inmobiliario “La Hacienda” US 

$524,874.  

iv. Consecuentemente, se espera un margen de utilidad sobre ingresos totales de 23%; y 

un margen de rentabilidad sobre costos totales de 29%. 

v. Se estima un margen de rentabilidad mensual para el proyecto de 1,18%, y anual de 

14,15%.  

En conclusión, la tasa de rendimiento anual esperada para el proyecto (14,15%), es el doble a 

la que se obtendría de un depósito a plazo fijo (6,36%), es decir, la inversión en este se 

encuentra plenamente justificada desde una perspectiva estática. El proyecto La Hacienda es 

viable con respecto a este análisis, ya que la utilidad, margen y rentabilidad son positivos 

8.5. Evaluación financiera dinámica 

El DFA realiza un análisis integrado de actividades técnicas y financieras. La 

importancia de los modelos integrales reside en que ambas decisiones están interrelacionadas 

desde el punto de vista de la organización. (Santomil, 2011), una herramienta para análisis de 

estrategia de inversión, en términos generales, el método aplica los siguientes principios: 

1. Considera el valor del dinero en el tiempo 

2. Parte del concento de flujo de caja neto, entendiéndose como tal la diferencia entre 

ingresos y costos totales. 

3. Presenta indicadores que determinan la viabilidad de un proyecto, VAN y TIR  

8.5.1. Tasa de descuento 

Para el calculó de la tasa de descuento se utilizó el modelo CAPM, mismo que se detalla 

a continuación: (Liscovich, 2020) 

CAPM = Rf + B(Rm-Rf) + EMBI 
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A continuación, se exponen las particularidades de cada parámetro: 

Tasa Libre de Riesgo (RF) 

Considerando que el proyecto tiene un tiempo se ejecución de 19 meses, como 

parámetro libre de riesgo se tomó el promedio del último año de la tasa de rendimiento de los 

bonos del tesoro de Estados Unidos con una maduración de dos años. El cual se es establece 

en 0.859% (Bloomberg, 2020). 

Beta (β) 

Para el cálculo se consideró como parámetro beta aquel del sector de la construcción de 

los Estados Unidos sin apalancamiento, dado que no existe el cálculo del parámetro adaptado 

al mercado ecuatoriano. Establece en 0.66. (Damodaran, 2020) ver Tabla 2. 

 Prima de riesgo del mercado (RM – RF) 

Para el cálculo se consideró como parámetro prima de riesgo de renta variable 

estadounidense de 6%, a partir del 25 de marzo del 2020 (Duff & Phelps, 2020) 

Riesgo país 

Como factor de ajuste de la tasa de descuento a la realidad ecuatoriana, se adiciona el 

de riesgo país, sin embargo, dado la coyuntura actual mundial en donde la emergencia sanitaria 

a provocado una distorsión considerable en los índices financieros, es por esto que para el 

presente cálculo se consideró el riesgo país a cierre de febrero 2020, dado que el índice 

financiero desde el marzo 2020 a septiembre 2020 no refleja el desempeño del país en 

condiciones normales, el proyecto y su valoración parten del principio que será ejecutado bajo 

parámetros normales. Establecido en 1466 (BCE, 2020). 

El resultado de este análisis se puede observar en la tabla 3. En el cual se establece la 

tasa de descuento en 19.48%. Valor aceptado por el promotor.  

Tabla 8.2 

Beta del sector de la construcción  

Nota. Realizado por (Damodaran, 2020) 
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Tabla 8.3 

Determinación de tasa de descuento  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

8.5.2. Flujo de ingresos y egresos. 

Este flujo se establece en la figura 2. El cual se obtiene después de establecer los 

ingresos totales (ventas) y los egresos totales (costos directos e indirectos), del ciclo de vida 

del proyecto La Hacienda. Para el cronograma de costos, los gastos de planificación, gerencia 

del proyecto, pago de impuestos, fiducia, declaración horizontal y comercialización, se los 

llevó a valor futuro, con la tasa de 3,8% de interés bancario. 

Estos valores se establecen, un mes antes al inicio de ejecución de obra. Ver anexo 

financiero. Para el cronograma de ventas, se tiene tres meses de preventas, previa a la ejecución. 

En el cual los ingresos generados en esta etapa, se los trae a valor futuro, la tasa a emplear es 

de 3,8% de interés bancario, un mes previo a la ejecución de obra. Ver anexo Financiero 

En la figura 2, se observan los saldos acumulados, para ingresos, egresos y saldos. El 

modelo de financiamiento empleado, determina que se tiene saldo positivo en el mes 18. El 

punto de inversión máxima es en el mes tres corresponde a $604,035. Este monto equivale al 

30.37 % del costo total del proyecto. Este valor es generado por los ingresos por ventas y pagos 

de cuotas, que ayudan a cubrir el costo.  
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Figura 8.1 

Flujo del proyecto puro 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

8.5.3. Indicadores financieros. 

Para el proyecto la haciendo se identifica los siguientes indicadores financieros:  

Tasa de descuento: Establecido en el Capítulo 8.5.1 de este documento, en 19,48%. 

VAN. Valor Actual Neto, determinan la viabilidad del proyecto La Hacienda en 

$309.960. En un periodo de 19 meses. Con una velocidad de ventas de 1,4 Casas/Mes. Con un 

costo acumulado de $1,817,725. Y un Ingreso de la venta total del proyecto de $2,743,600. 

Ver. Tabla 5. Ver anexo Financiero.  

TIR. Se establece en de 6% del flujo de caja mensual del proyecto La hacienda, Este 

tienen variaciones de signo, por lo que se establecen tres indicadores para cada variación entre 

ingresos y egresos. Ver Tabla 4. Ver anexo Financiero. Para este caso la variación del signo en 

el flujo de caja no permite al TIR, sea un indicador concluyente, por lo que el promotor no 

toma este indicador como parámetro de análisis para el proyecto La Hacienda. 

Tabla 8.4 

Indicadores financieros del proyecto puro 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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8.6. Análisis de sensibilidad 

Este análisis me permite identificar el rango de tolerancia, en el cual el VAN de mi 

proyecto es cero, y cambia de signo. Ver Anexo Financiero. Las variables a tomar en 

consideración para el análisis de sensibilidad son:  

▪ Incremento en el costo del proyecto. (%) 

▪ Decrecimiento del valor de venta del proyecto (-%) 

▪ Decrecimiento en la velocidad y ventas.  

8.6.1. Sensibilidad de costos 

La sensibilidad en costos del Proyecto la Hacienda, representa el incremento de precios 

de los costos del proyecto. Ver. figura 8.3.  

Tabla 8.5 

Sensibilidad de costos 

 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Se determino por cada incremento porcentual en el precio del costo el VAN varia $ 

15,644, y el proyecto puede tolerar un incremento máximo de 24.57%, punto en el cual el VAN 

es cero. Ver Figura 8.2.  
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Figura 8.2 

Sensibilidad de costos variación VAN  

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

8.6.2. Sensibilidad a ingresos.  

La sensibilidad en ingresos del Proyecto la Hacienda, representa el decrecimiento del 

precio de venta del proyecto, Ver Figura 8.4. Se determino por cada decrecimiento porcentual 

en el precio del proyecto el VAN varia $19,488, y el proyecto puede tolerar el decrecimiento 

máximo de 19.72%, punto en el cual el Van es 0. Ver Tabla 6.  

Tabla 8.6 

Sensibilidad a ingresos 

 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Figura 8.3 

Sensibilidad a ingresos variación VAN  

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

8.6.3. Sensibilidad en la velocidad de ventas  

La sensibilidad de velocidad de ventas del Proyecto la Hacienda, representa el 

incremento de tiempo. Se analiza la tolerancia del VAN durante los 19 meses de duración del 

proyecto. Hasta que este sea cero. Ver Figura 8.4. Se determino por cada decrecimiento de 0.05 

en la velocidad de ventas, el VAN varia en relación a la velocidad del proyecto establecido en 

1,4. Ver tabla 7.  

Tabla 8.7 

Variación del VAN por velocidad de venta 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Se identifico que el proyecto puede soportar una velocidad de ventas de 1,17, lo que 

equivale a 24 meses, punto en el cual el VAN es cero. Ver Anexo Financiero. Estableciendo 

una tolerancia máxima de 4 meses en los periodos de venta.  
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Figura 8.4 

Sensibilidad en la velocidad de ventas 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

8.6.4. Resumen de sensibilidades.  

Se establecen los rangos máximos del proyecto la hacienda que puede tolerar, hasta que 

el VAN, sea cero. Y cambie de signo a negativo. Ver tabla 8.8. 

Tabla 8.8 

Sensibilidades 

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

8.7 Análisis de escenarios 

Este análisis, se genera a partir del análisis de sensibilidad previo, en el cual se 

establecieron tolerancias máximas según cada factor. En la Tabla 9, se observa como el VAN, 

varia frente a las variaciones porcentuales de ingresos y egresos. En la tabla se observa el Van 

mayor a cero se mantiene en color rojo, indicando viabilidad del proyecto dentro de esos 

parámetros, y los menores en celeste.  
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Tabla 8.9 

Escenarios de costos e ingresos, variación del VAN  

Nota. Anexo de costos proyecto La Hacienda realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

En esta tabla se observa que la combinación máxima que tolera el proyecto la Hacienda 

es del -18% en el decrecimiento del precio de venta y un 15% de incremento en el precio de 

los costos del Proyecto.  

8.8 Apalancamiento  

Las condiciones de crédito bancario, se establecen en relación directa con el Banco de 

Pichincha, ya que es una institución con alta participación en proyectos inmobiliarios y el 

promotor tiene experiencia previa en generar créditos en proyectos similares al de la Hacienda. 

Ver tabla 10. Las condiciones del crédito vigentes son (Pichincha, 2020):  

▪ Financiamiento del 33%, total del presupuesto proyectado para la construcción, en el 

cual se incluye lotes y costos indirectos 

▪ Los desembolsos son previos a visita de perito, que valide el avance de obra.  

▪ La tasa de interés vigente para crédito productivo prioritario, para viviendas VIP es del 

9.76% 

▪ Plazo de cancelación del crédito es hasta seis meses luego de la ejecución del proyecto, 

en el cual los intereses serán liquidados sobre los valores desembolsados a mes 

vencidos.  

Para el primer desembolso del primer desembolso se necesita tener los siguientes 

requisitos: 

▪ Hipoteca del lote 
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▪ Permisos de construcción otorgado por la entidad colaboradora 

▪ Póliza de Seguro contra todo riesgo 

▪ Inversión en obra de al menos el 10% de los costos directos  

Tabla 8.10 

Determinación de montos de préstamo y limitaciones  

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

8.9 Tasa de descuento de apalancamiento.  

La tasa de descuento del préstamo bancario, se obtiene por medio de la formula del 

costo promedio de capital ponderado: ver figura. 

Figura 8.5 

Formula de Costo Promedio Ponderado de Capital 

𝑟𝑝𝑜𝑛𝑑 =
𝐾𝑝𝑟𝑒 + 𝐾𝑐𝑟𝑐

𝐾𝑡
 

Nota. Realizado por (Liscovich, 2020) 

Las variables de este método se determinaron en la tabla 11, donde se establece la tasa 

de descuento para apalancamiento en 16.42% 
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Tabla 8.11 

Tasa de descuento apalancado 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

 

8.7. Flujo apalancado  

Este flujo considera, el primer desembolso en el mes tres, del proyecto, perdido en el 

cual se logra el 33% de Ventas del proyecto la Hacienda. Este desembolso se lo realiza en tres 

pagos iguales cada trimestre, el cual divide en tres al monto total de préstamo de $599.849 en 

pagos de $199.949. El pago de los intereses se lo realiza mes a mes sobre el monto 

desembolsado, el cual va acumulado los intereses de cada pago en el momento del desembolso 

del banco. Ver Anexo financiero.  

El pago total del crédito se lo realiza en el mes 19, periodo en el cual se recibe el ingreso 

total de ventas por los créditos hipotecarios, solicitado por los clientes. En la figura 7, se 

observa claramente los periodos de desembolso de los préstamos. El flujo de saldos se observa 

que la mayor inversión es en el mes 2, con $473.351  
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Figura 8.6 

Flujo del proyecto apalancado  

 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

8.10 Evaluación financiera estática 

En esta evaluación es necesaria ya que existen nuevos valores de ingresos y egresos 

dentro del flujo del proyecto financiero estático. Observar tabla 12. 

Tabla 8.12 

Análisis estativo proyecto apalancado  

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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El margen y la rentabilidad es generado en un periodo de 19 meses, generando una 

rentabilidad mensual de 1.04%, equivalente al 12.43% anual. El margen y la utilidad está 

considerando el monto de inversión sin tomar en cuenta el préstamo bancario, pero si el costo 

financiero al acumulado en costos.  

8.11 Evaluación financiera dinámica 

La evaluación financiera dinámica presenta los siguientes resultados: Ver tabla 13. 

Tabla 8.13 

Indicadores financieros del proyecto apalancado  

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

El VAN del proyecto apalancado es de $ 387.821. El cual valida el proyecto como 

viable, el indicador TIR, no es concluyente ya que en el flujo se identifican más de dos cambios 

de signo.  

8.12 Evaluación proyecto puro vs proyecto apalancado 

Establecidos y determinados los resultados del rendimiento financiero del proyecto La 

Hacienda, en su análisis de proyecto puro y apalancado. Ver Figura 7. Los parámetros de 

comparación inicial, de estos dos tipos de evaluación son los siguientes:  

• Utilidad  

• Gastos financieros 

• Costos indirectos 

• Costos directos 

• Costo del terreno 
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Figura 8.7 

Flujo del proyecto apalancado  

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Se observa en la figura 8.7, lo siguiente.  

▪ Se identifica que no existe diferencia entre, los costos del terreno, directos e indirectos 

▪ Se identifica un decrecimiento en la Utilidad del escenario del proyecto apalancado, 

generada por los gastos financieros. 

El siguiente análisis comparativo se evalúan los siguientes indicadores financieros: Ver 

tabla 8.14. 

Indicadores financieros estáticos 

• Utilidad 

• Margen 

• Rentabilidad 

Indicadores financieros dinámicos 
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• VAN 

• TIR 

Inversión Máxima 

Tabla 8.14 

Comparación de indicadores proyecto puro vs apalancado 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Se observa en la tabla 8.14, lo siguiente.  

• La utilidad es 12,1% menor en el proyecto apalancado  

• Existe un incremento de 3,4% en los costos totales del proyecto apalancado  

• La rentabilidad para el inversionista es mayor en el proyecto puro, con un incremento 

de 15.1%., en un periodo de 19 meses 

• El indicador VAN es mayor en el proyecto apalancado, con un incremento de 20%.  

• La inversión máxima es menor en el proyecto apalancado, este se reduce en 21.6% 

La inversión es más rentable en el proyecto apalancado, ya que se invierte menos, y el 

Van es mayor en $77.860, por lo tanto, mi proyecto es más rentable, en relación al valor del 

dinero en el tiempo. 
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Tabla 8.15 

Conclusiones del capítulo 8 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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9. CAPÍTULO 9. 

PLAN DE GERENCIA DEL PROYECTO 

9.1. Antecedentes 

En este capítulo se determinan los lineamientos para el desarrollo de la gestión general 

del proyecto La Hacienda, basado en estándares metodológicos del PMI. Se identifica la 

oportunidad de negocio ya que, en la parroquia de Amaguaña, es caracterizado por su fuerte 

vocación agrícola, siendo un fuerte motor económico del sector, en el cual no ha existido una 

oferta inmobiliaria que refuerce la identidad cultural del usuario. El proyecto inmobiliario “La 

hacienda”, busca satisfacer este nicho de mercado por medio de altos estándares de calidad en 

procesos constructivos, accesibilidad y diseño arquitectónico.  

9.2. Objetivos 

9.2.1. Objetivo general. 

Establecer un modelo de gestión general del proyecto, representado en flujogramas 

aplicando herramientas y procesos establecidos en el PMI, para cumplir con el tiempo, alcance 

y costos esperados.  

9.2.2. Objetivos específicos. 

▪ Determinar modelo de Gestión, a aplicar en cada grupo de proceso por medio de la 

representación gráfica.  

▪ Establecer entradas, herramientas y salidas de cada proceso dentro de cada grupo de 

procesos. 

▪ Determinar las relaciones que tienen cada grupo de procesos. 

▪ Establecer rangos y parámetros medibles en cada grupo de procesos. 

9.3. Metodología 

El desarrollo de este capítulo es el siguiente:  

1. Establecer modelo de gestión general del proyecto 

2. Establecer principales relaciones entre grupo de procesos 
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3. Representación gráfica de modelo de gestión de cada grupo de proceso 

4. Establecer herramientas, entradas y salidas de cada proceso 

9.4. Gestión de costos 

La gestión de costos en el proyecto inmobiliario La Hacienda, se establece como eje 

central del plan de gestión para la dirección de proyectos Ver Figura 1.  

Figura 9.1 

Plan de gestión base 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Se toma esta decisión ya que el tipo de proyecto inmobiliario pertenece al segmento 

VIP (vivienda de interés público), teniendo un alcance más reducido, para lo cual los cálculos 

de costo tienen que ser más detallados ya que le margen de maniobrabilidad es muy reducido.  

En la figura 9.1, se observa que la gestión de costos permite gestionar los procesos 

requeridos para completar el proyecto dentro del presupuesto aprobado (Franco, Gestión de 

costos del Proyecto, 2020). 

 

 



 265 

 

Figura 9.2 

Gestión de costos 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

La gestión de costos está presente en diferentes etapas del proyecto: 

Planificación: 

▪ Planificar gestión de costos 

▪ Estimar costos 

▪ Determinar el presupuesto.  

Monitoreo y Control 

• Controlar los costos 
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9.5. Planificación de gestión de costos  

Figura 9.3 

Flujo para la gestión de costos 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

En la figura 9.3, se observa cómo se planificará la gestión de costos dentro del proyecto 

inmobiliario La Hacienda, el cual generar el plan de gestión de costos que se establece la línea 
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base de costos a usar. Se usan varias herramientas en esta planificación que se detallaran en el 

siguiente documento.  

En la etapa de estimar costos se usará la herramienta de estimación análoga para 

establecer costos directos de obra por medio de APUS prexistentes de proyectos con similares 

características al proyecto La Hacienda., Ver Figura 4. Ejemplo de Formato de APU. Y para 

estimar los costos indirectos se usará la herramienta de Triangulación. Los detalles y 

especificaciones de uso de estas herramientas se pueden observar en la figura 3. 

Figura 9.4 

Formato de APU.  

Fuente: Fuente especificada no válida. 

Para determinar el presupuesto se usará la herramienta de agregación y suma de costos 

el cual parte de la base de estimación de costos, generado por el proceso anterior de estimar los 

costos. El uso de esta herramienta se observa en la figura 5.  

1. Estimación de costos de las actividades  

2. Reserva de contingencias de las actividades  

3. Estimación de costos de paquete de trabajo  
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4. Reserva para contingencias de paquete de trabajo 

5. Cuentas de control 

6. Línea base de costos  

7. Reserva de gestión  

8. Presupuesto del proyecto. 

Figura 9.5 

Agregación y suma de costos 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Esta herramienta permite generar el presupuesto total del proyecto el cual se define como Línea 

base de costos, el cual se verá controlado y monitoreado con la herramienta de Valor Ganado 

en donde se establecen los siguientes niveles de tolerancia en los siguientes parámetros: 

❖ CPI Mayor o igual a 1,3 y menor o igual a 0,9 

❖ SPI Mayor o igual a 1,2 y menor o igual a 0,8 

Ver Figura 9.6 Ejemplo de valor ganado.  
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Figura 9.6 

Valor ganado  

Fuente: Fuente especificada no válida. 

9.6. Gestión de cronograma. 

La Gestión del Cronograma se establece por medio de la figura 7. Las entradas de esta 

gestión parte del plan de gestión del alcance en el cual se establece la línea base del alcance 

(Enunciado del Alcance, WBS/EDT y el Diccionario de la WBS/EDT). Para definir y 

secuenciar actividades en el proyecto La Hacienda se usarán las herramientas: Juicio de 

expertos del Gerente de Construcción, con una experiencia de 30 años en actividades de 

construcción.  

Descomposición de actividades a realizar por paquete de trabajo generado en la línea 

base del alcance Ver Figura 8 de ejemplo. El cual se obtendrá la información por medio del 

formato de atributos de actividad Ver figura 9.7. De ejemplo.  

A partir de la descomposición de actividades se definirá la secuencia de Actividades, 

por medio de la Herramienta de diagramación por precedencia, en cual se obtendrá el Diagrama 

de Red del cronograma, el cual me brinda un orden consecutivo de actividades del proyecto La 

Hacienda. Ver Figura 10. De Ejemplo. 

 



 270 

 

Figura 9.7 

Planificación de la gestión del cronograma 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Figura 9.8 

Lista de actividades 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Figura 9.9 

Formato de atributos de actividad 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Figura 9.10 

Diagrama de red del cronograma  

Fuente: Fuente especificada no válida. 

El proceso de estimar la duración de las actividades, parte de la determinación de la 

lista de actividades y el diagrama de Red, generado en el proceso anterior de definir y 

Secuenciar las actividades. Se aplicará la herramienta de estimaciones basadas en tres valores:  

▪ Optimista: rango en semanas, en el cual todos los riesgos negativos no sucederían y los 

riesgos positivos adelantarían el avance la actividad 
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▪ Mas probable: rango en semanas, el cual se determinaría por experiencia en proyectos 

anteriores de características similares 

▪ Pesimista: rango en semanas, el cual sería el peor escenario y el tiempo máximo que 

me puede demorar en una actividad. 

Para establecer estos rangos se realizará reunión con el gerente de obra y gerente 

general, que emitirán un documento formal de estimaciones de duración, en el cual se define 

como salida de este proceso. Ver Figura 9.11 de ejemplo.  

Figura 9.11 

Estimación de duraciones 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Para desarrollar el cronograma se parte de las estimaciones de la duración generados en 

el anterior proceso. Se aplican las herramientas de Ruta Crítica, en el cual se genera el diagrama 

Gantt y la ruta crítica, usando desarrollo de cronograma con PMSI de Microsoft Project, que 

será analizado y optimizado por una persona externa al proyecto, que se gestionará por medio 

del grupo de proceso de gestión de recursos y el método de acuerdo en gestión de adquisiciones. 

Ver ejemplo en figura 9.12.  
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Figura 9.12 

Desarrollo de cronograma PMIS de MS Project  

Fuente: Fuente especificada no válida. 

Esta herramienta permitirá generará las siguientes salidas:  

▪ Línea Base del Cronograma 

▪ Calendario del Proyecto 

Para controlar el cronograma a partir de la ruta crítica y la identificación de actividades 

que la definen, se usara la herramienta de compresión del cronograma a por el método de 

ejecución rápida o fast tracking, el cual permitirá trasladar actividades posibles, sin 

comprometer costos, para lo cual se contratara a un fiscalizador externo, que emitirá informes 

semanales al gerente de proyectos y gerente de obra. Ver Figura 13. De ejemplo. 
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Figura 9.13 

Ejecución rápida o fast tracking  

Fuente: Fuente especificada no válida. 

9.7. Gestión del alcance 

Este grupo de proceso parte de la obtención del plan de gestión de la calidad del 

proyecto, el cual determina los roles y responsabilidades enfocados a calidad. El plan de gestión 

del alcance se actualiza y determina, en reuniones con el gerente de recursos, gerente de obra, 

gerente de proyectos, gerente comercial, gerente de adquisiciones, gerente de diseño y gerente 

financiero, estas reuniones tienes que ser presentados con tipo de comunicación formal tipo 

pull, por medio de cada gerente de departamento. La aplicación de este proceso se observa en 

la figura 14. De este documento. 
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Figura 9.14 

Plan de gestión de alcance 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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En el proceso de recopilar de requisitos se usa la herramienta de recopilar requisitos 

con la Matriz de Requisitos. Ver Figura 15 de ejemplo de aplicación de esta herramienta. Los 

datos de entrada se generan del plan de gestión calidad, a este se adjuntarán requisitos por 

análisis de datos de proyectos con similares características al proyecto inmobiliario La 

Hacienda. Se determinarán los siguientes parámetros para la matriz de requisitos: 

▪ Stakeholder de cada requisito usando la herramienta RACI, explicada en el plan de 

gestión de recursos. 

▪ Nivel de complejidad: alto, medio y bajo. Determinado en plan de gestión de 

Calidad 

▪ Nivel de prioridad: alto, medio y bajo. Determinado en el calendario del proyecto, 

generado en el plan de gestión del cronogramaEste proceso genera la 

documentación de requisitos y la Matriz de Trazabilidad de Requisitos.  

Figura 9.15 

Matriz de requisitos 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Para definir el alcance se parte de los entregables generados en el anterior proceso, por 

medio de la matriz de trazabilidad de requisitos. Los principales entregables del proyecto La 

Hacienda son:  

▪ Obra ejecutada al 100% bajo estándar de diseño y calidad.  

▪ Acabados de construcción especificados en el plan de gestión de calidad 

▪ Planos as built arquitectónicos e ingenierías  

▪ Memorias de cálculo y cuadro de carga 

▪ Plano de evacuación y recursos de EPP  

▪ Informes técnicos de Seguridad y Salud Ocupacional de entrega de obra 

▪ Liquidación final de obra.  

AAA Builders, es la organización encargada de la ejecución del 100% de la obra. Que 

inicia con la ejecución de movimiento de tierras e implementación de sistemas de recolección 

de aguas lluvias y grises, hasta concluir los paquetes de trabajo determinados en la línea base 

de costos, en el tiempo acordado en la línea base del cronograma, siempre y cuando no existan 

solicitudes de cambio u obras adicionales que modificaron estas líneas base. El proyecto 

incluye varios entregables que serán determinados en la línea base de costos, estos son los 

principales: 

▪ Obra civil 

▪ Acabados 

▪ Carpintería (Mobiliario fijo de madera) 

▪ Ingenieras estructurales, eléctricas, CCTV, sanitarias y agua potable 

Establecidas en los rangos de calidad descritos en el plan de gestión de calidad y 

cantidades fijas e individuales establecido en la línea base del costo. El proyecto no incluye:  

▪ Mobiliario de espacios  

▪ Equipamiento de cocina  

▪ Publicidad del proyecto  

▪ Trabajos que no consten en la especificación inicial del proyecto. 

 Este proceso genera el enunciado del Alcance del Proyecto. El cual incluye la 

descripción de los entregables y exclusiones. Para la creación del EDT se obtienen entradas a 

partir del enunciado del proyecto y la documentación de requisitos, en el cual se define los 
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paquetes de trabajo. Se realizará reuniones con el promotor, gerente del proyecto para 

establecer el orden de jerarquía por departamentos, que se establece en la primera línea de la 

siguiente forma:  

❖ Departamento Financiero 

❖ Departamento de Diseño y Planificación 

❖ Departamento obra y Ejecución 

❖ Departamento Gerencia y Control 

❖ Departamento Legal 

❖ Departamento Comercial 

❖ Departamento Adquisiciones 

❖ Departamento de Recursos Humanos 

Figura 9.16 

Estructura de Desglose de Trabajo (EDT)  

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Se usará la herramienta de descomposición de cada departamento, generado por el 

gerente de cada departamento, a esto se implementará personas externas al proyecto que tengan 

experiencia en creación de EDT superiores a 5 años Ver Figura 16, de ejemplo de aplicación. 

Una vez establecido el EDT del proyecto La Hacienda se realizará la descomposición 

de cada paquete de trabajo, por medio de la herramienta de análisis del producto, con una 

descripción a detalle para describir el uso, las características y aspectos relevantes a lo que se 

va a entregar cada paquete. Por medio del Diccionario WBS. Ver Figura 16. De ejemplo de 

aplicación. Este proceso establece la línea base de costos, la cual se compone de: 
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❖ Enunciado del Alcance del Proyecto 

❖ EDT 

❖ Diccionario WBS.  

Figura 9.17  

Diccionario de WBS  

Fuente: (Paola Ayala, Gestión de Alcance, 2020) 

La validación y control del alcance se realizará por medio de inspección del gerente de 

proyectos y gerente de cada departamento, en el cual se emitirá información de desempeño y 

rendimientos, los cuales puedan mostrar tendencia a mejoras. Estas se validan cada dos meses, 

por medio de votaciones en las que participan, el gerente de proyectos, gerente de obra, 

promotor y gerente del departamento a validar, posterior a esta reunión se emitirá 

comunicación formal a todos los interesados del proyecto. Los cambios generados en estos 

procesos afectarían directamente a las líneas base de costos, alcance y cronograma, los cuales 

deberán ser modificados, después de emitida la comunicación de decisión.  

9.8. Gestión de la calidad 
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Figura 9.18 

Plan de gestión de calidad.  

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Esta gestión de calidad permite prevenir fallas en los procesos, evaluar los requisitos de 

conformidad y corregir el Retrabajo por NO conformidad. Ver Figura 18, se especifica el 

proceso de esta gestión. Las entradas para este grupo de gestión parte de la obtención de la 

línea base de costos y el plan de gestión de riesgos. Se contratará a una persona externa al 

proyecto, que tenga experiencia mínima en 10 procesos de certificación en proyectos similares 

al proyecto inmobiliario La Hacienda.  

Se obtendrá información por medio de la recopilación de datos con la herramienta de 

Benchmarking, análisis realizado en el capítulo de mercado. El cual analiza la mayoría de 

proyectos presentes en la zonas permeables y estratégicas del Valle de los Chillos. Ver Figura 

19.  

Figura 9.19 

Matriz de evaluación de componentes 3 

Nota. Información tomada a partir del (Gamboa, 2020) realizado por Angulo, A. 2020. 

 Se definirán los parámetros y estándares a seguir en el proyecto en reuniones con el 

gerente de proyectos, promotor y gerentes de cada departamento definido en la EDT del grupo 
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de proceso de gestión de alcance. Los cuales emitirán documentos formales en el cual se define 

el plan de gestión de calidad y las métricas a usar. Las entradas del proceso de gestionar la 

calidad del proyecto, parte de la obtención de métricas y estándares, generados en el plan de 

gestión de calidad y del informe de Riesgos generado en la gestión de Riesgos del proyecto.  

Esta información se complementa con la experiencia del gerente de proyectos en 

proyectos similares y los activos de los procesos de la organización, implementadas por los 

gerentes de cada departamento. La herramienta a usar para procesar esta información es la de 

representación de datos por medio del diagrama de flujo / Mapa de proceso, en el cual se 

muestran entradas y salidas, orden establecido y detalles operativos. Principalmente este 

método ayudara al proyecto La hacienda a identificar deficiencias en actividades y determinar 

mejoras u optimaciones. (Franco, Gestión de Calidad, 2020). Ver ejemplo de aplicación en 

figura 20. 

Para generar estándares y limitaciones en el proceso de ejecución de acabados, y 

sistema constructivo se usará la herramienta de representación de datos con el método de 

Diagrama Matricial. Se obtendrá al finalizar este proceso los informes de calidad y documentos 

de prueba y evaluación.  
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Figura 9.20 

Tipo de acabados 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Figura 9.21 

Diagrama de flujo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Franco, Gestión de Calidad, 2020) 
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Para controlar la calidad del proyecto se parte de la obtención de métricas de calidad y 

documentos de prueba y evaluación, generados en el anterior proceso. La herramienta a usar 

para identificación de cumplimiento de parámetros de calidad y desempeño del trabajo es la 

representación de datos por medio de Histogramas, ver ejemplo de aplicación en Figura 22. 

Para analizar estos datos se debe usar la Ley de Pareto, en el cual el 20% de las causas contienen 

el 80% de la problemática. (Franco, Gestión de Calidad, 2020). 

Figura 9.22 

Histogramas 

Fuente: (Franco, Gestión de Calidad, 2020) 

Se idéntica causas que derivan de la información de los histogramas, y están serán 

analizados con la herramienta de representación de datos, con el método de Diagrama de causa 

y efecto /Ishikawa. El cual desglosa todas las causas que pudieron haber derivado el problema. 

Este análisis llegara a un tercer nivel. Ver Figura 23, ejemplo de aplicación.  
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Figura 9.23  

Diagrama de causa y efecto.  

Fuente: (Franco, Gestión de Calidad, 2020) 

9.9. Gestión de recursos del proyecto.  

Se observa el proceso a seguir en la gestión de recursos del proyecto. La gestión de 

recursos en el proyecto La Hacienda, se genera a partir del registro de riesgo en la Gestión de 

Riesgos y el registro de interesados, generado en la gestión de interesados y principalmente la 

línea base del alcance, generado en la gestión del alcance. Esta información se suma la 

experiencia del gerente de proyectos y gerentes de cada departamento, especificado en la EDT. 

Y la información de Entregables OBS. Por medio de reuniones se establece los entregables y 

la jerarquía organizacional del Equipo. Ver Figura 25. De ejemplo de aplicación.  

Para determinar el desglose de los recursos se usará la herramienta de representación 

de datos, con la estructura de desglose de recursos. El cual se establecerá por medio de 

reuniones con el gerente de proyectos, gerente de recursos humanos y gerentes de cada 

departamento. Ver Figura 26. Ejemplo de aplicación, en el cual se identificará los niveles y 

numero de recursos humanos y físicos (Franco, Clase 16 Recursos, 2020).  
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Figura 9.24 

Plan de gestión de recursos 

Fuente: (Franco, Gestión de Calidad, 2020) 
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Figura 9.25 

WBS vs OBS.  

Fuente: (Franco, Clase 16 Recursos, 2020) 

Para generar la salida del plan de gestión de recursos, se analizará y procesará la 

información generada previamente, para establecer la matriz RACI, en el cual se asignará 

responsabilidades, de cada recurso generado en la estructura de desglose de recursos. Ver 

Figura 27. Ejemplo de aplicación. 
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Figura 9.26 

Matriz RACI.  

Fuente: Fuente especificada no válida. 

Figura 9.27 

Estructura de desglose de los recursos.  

Fuente: (Franco, Clase 16 Recursos, 2020) 

Para estimar los recursos de cada actividad, se parte de la obtención del plan de gestión 

de los recursos, y el acta de constitución del equipo. Generados en el proceso anterior. Se 

incluye información de Registro de riesgos obtenida como salida del proceso de identificar 
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riesgos dentro del plan de gestión de riesgos del Proyecto. Y se registra información de 

proyectos similares se obtiene por los activos de los procesos de la organización.  

Se usará la herramienta de estimación análoga de recursos, ya que se tiene base de datos 

históricos de proyectos similares al Proyecto inmobiliario La Hacienda. Ver Figura 28. De 

ejemplo de aplicación. Ya que no se tiene mucha información por lo cual también se contrae a 

ingeniero o arquitecto con experiencia mínimo de 10 años en anales de recursos que se van a 

establecer por medio de reuniones con el gerente de proyectos, promotor, gerentes de cada 

departamento.  

Figura 9.28 

Estimación análoga de recursos 

Fuente. (Franco, Clase 16 Recursos, 2020) 

La salida de este proceso serán los requisitos de recursos, base de estimaciones y el 

detalle desglosado de recursos. Para adquirir los recursos se genera a partir de: 

▪ Plan de gestión de recursos, en el que se determinan los requisitos a cumplir de cara 

recurso 
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▪ La línea base del cronograma, donde se especifica el calendario de entregables el cual 

determinara el calendario de recursos, una vez establecido la duración de cada 

actividad.  

▪ EL registro de interesados, que se obtendrá en la gestión de interesados del proyecto.  

▪ Plan de gestión de adquisiciones, generado en la gestión de adquisiciones del proyecto, 

el cual determinara los recursos externos al proyecto. 

Se usará la herramienta de asignación previa, el cual estará definido por el calendario 

de recurso. Ejemplo de aplicación, el cual será establecido por reuniones cada dos semanas con 

los gerentes de cada apartamento del paquete de trabajo a ejecutar. Se usará esta herramienta 

para determinar recursos físicos y recursos humanos. Se usará el PMIS definido como 

HubSpot, el cual permitirá adquirir información y establecer decisión e en tiempo real, lo que 

permitirá la optimización de recursos.  

Figura 9.29 

Calendario de recurso 

Fuente: (Franco, Clase 16 Recursos, 2020) 

Como salida de este proceso se obtendrá las asignaciones de cada recurso físico y 

humano, exterior e interior al proyecto La Hacienda. Para desarrollar el equipo se parte de la 

salida del anterior proceso, al cual se implementará el conocimiento del gerente de recursos 

humanos que por medio de reuniones con los gerentes de cada apartamento. Se usarán 

herramientas y habilidades interpersonales de equipo, que partirán de las teorías de motivación 

del equipo, implementadas con la teoría de la expectativa. Ver Figura 30. 
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Figura 9.30 

Teoría de la Expectativa. 

Fuente: (Franco, Clase 16 Recursos, 2020) 

Este proceso generara evaluaciones de desempeño del equipo, el cual ayudara a la 

optimización de recursos y al cumplimiento de las líneas base de cronograma, costos y alcance. 

Para dirigir el equipo se parte de las salidas del anterior proceso a este se agregará información 

de: 

▪ Informes de desempeño de trabajo generados en la gestión de calidad.  

▪ Activos de los procesos de la organización con proyectos similares al proyecto La 

Hacienda.  

Se usarán herramientas de PMIS apoyado por el programa HubSpot y habilidades 

interpersonales de liderazgo. Ver Figura 31. Diagrama de liderazgo. El cual será orientado a 

recompensas por medio de premios y reconocimientos Y secuencia clara de uso de habilidades 

interpersonales y de equipo. Ver Figura 32. Modelo de aplicación. 
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Figura 9.31 

Tipos de poder para manejar el equipo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Franco, Clase 16 Recursos, 2020) 

Figura 9.32 

Habilidades interpersonales y de equipo.  

Fuente: (Franco, Clase 16 Recursos, 2020) 
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Como salida de este proceso se obtendrá solicitudes de cambio, las cuales se 

determinarán por reuniones con el gerente de proyectos, gerente de recurso humanos y gerente 

encargado del recurso de cada departamento. Esta salida afectara a las líneas bases de 

cronograma y costos y se actualizarán los factores ambientales de la empresa. Para controlar 

los recursos se parte de las salidas del anterior proceso a este se agregará la siguiente 

información: 

▪ El plan de gestión de recursos  

▪ Registro de riesgos 

▪ Evaluaciones de desempeño del equipo  

▪ Acuerdos obtenidos del plan de gestión de adquisiciones.  

Se usarán herramientas de resolución de conflictos. Ver Figura 33. En el cual se 

enfocará en negociar y consensuar los conflictos, caso contrario se usarán técnicas 

especificadas. 

Figura 9.33 

Técnicas de resolución del conflicto 

Fuente: (Franco, Clase 16 Recursos, 2020) 

Como salida de este proceso se obtendrá información de desempeño de trabajo y 

solicitudes de cambio que pueden afectas a las líneas base de costos, alcance y cronograma, y 

se deberá actualizar la documentación del proyecto.  



 295 

 

9.10. Gestión de comunicaciones del proyecto 

La planificación de comunicaciones del proyecto se detalle mediante un flujograma 

especificado en la figura 34. De este documento. La planificación de las comunicaciones en el 

proyecto se genera a partir de la siguiente información:  

▪ Plan de gestión de recursos.  

▪ Plan de involucramiento de interesados 

▪ Experiencia del gerente de proyectos 

▪ Manuales técnicos de implementación de nuevas tecnologías como el HubSpot.  

Se usarán las herramientas de modelos de comunicación, que se implementara en el 

proyecto por medio de la comunicación ascendente, el cual se determina en reuniones con el 

promotor y gerentes de cada departamento. Este modelo es el óptimo para el proyecto La 

hacienda, ya que permite tener una comunicación jerárquica y evitar la confusión del mensaje 

a codificar.  

Las habilidades interpersonales y de equipo se establecerán por medio de la teoría de 

5C de la comunicación. Los canales de comunicación se establecerán dependiendo la cantidad 

de personas a recibir el mensaje, el cual se establecerá por medio de la siguiente formula. Se 

establecen dos tipos de comunicaciones, tipo PUSh y PULL, las cuales se verán establecidas 

de la siguiente forma:  

▪ PUSh: No existe requerimiento formal, se los puede realizar por medio de 

comunicación de WhatsApp, llamadas telefónicas y Mails. Este tipo de comunicaciones 

se las codificara internamente al proyecto.  

▪ PULL: Estas comunicaciones deberán ser formales, con firmas de los emisores. Se 

utilizará canales físicos de papel, donde se pueda verificar el responsable de la solicitud. 

Se emitirán comunicaciones formales por el receptor por los mismos canales del emisor.  

La salida de este procesa es el plan de gestión de las comunicaciones, que tendrá 

influencia directa en el plan de involucramiento de interesados.  
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Figura 9.34 

Plan de gestión de las comunicaciones 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Figura 9.35 

Comunicación Ascendente.  

Fuente: (Franco, Comunicaciones, 2020) 

Figura 9.36 

5C de la comunicación  

Fuente: (Franco, Comunicaciones, 2020) 
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Figura 9.37 

Formula canales de comunicación.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuete: (Franco, Comunicaciones, 2020) 

Para gestionar las comunicaciones se generará a partir de la siguiente información:  

▪ Plan de gestión de comunicaciones 

▪ Informes de calidad 

▪ Informes de desempeño de trabajo  

▪ Registro de interesados  

▪ Registro de riesgos  

▪ Activos de los procesos de la organización previos al proyecto.  

Se implementarán herramientas tecnológicas como el HubSpot y habilidades de 

comunicación por medio de la retroalimentación de comunicaciones tipo PUSH. Se emitirán 

informes del proyecto, por medio de comunicaciones formales de cada emisor del informe.  

Se implementarán habilidades interpersonales y de equipo, por medio de reuniones 

periódicas cada semana. Desde el inicio del proyecto. La salida principal son las 

comunicaciones del proyecto como son:  

▪ Informes de desempeño 

▪ Estado de los entregables 

▪ Avance de cronograma 

▪ Costos incurridos 
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▪ Presentaciones  

Para monitorear las comunicaciones se especifican las siguientes entradas:  

▪ Plan de gestión de comunicaciones, recursos e interesados 

▪ Informes de desempeño del trabajo.  

▪ Activos de los procesos de la organización por experiencia en previos proyectos 

similares al proyecto La Hacienda 

Se implementarán herramientas de análisis de datos por medio de la matriz de 

involucramiento de interesados, generado en la gestión de interesados en el cual se controla 

que la comunicación tipo PUSh y PULL sean emitidos y recibidos. Por medio de la confinación 

de la recepción del mensaje. Las salidas de este proceso actualizasen la documentación del 

proyecto y el plan de gestión de comunicaciones y el plan de involucramiento de interesados 

9.11. Gestión de los interesados del proyecto 

La planificación de interesados del proyecto se detalla mediante un flujograma 

especificado en la figura 9.38. De este documento. La gestión general de los interesados 

comienza al inicio del proyecto se genera a partir de la siguiente información en el proceso de 

identificación de interesados:  

▪ Documentación de requisitos, generado el proceso de recopilar requisitos dentro de la 

gestión del Alcance del Proyecto  

▪ Plan de gestión de beneficio. Generado previo a este capitulo 

▪ Acuerdos prexistentes de proyectos de similares características al proyecto la Hacienda.  

▪ Activos de los procesos de la organización, de experiencia en proyectos similares al 

proyecto la Hacienda 
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Figura 9.38 

Gestión de los interesados del proyecto 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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El Gerente de proyectos, una vez constituido en el acta de constitución, iniciará con la 

identificación de interesados negativos o positivos, determinado por reuniones con el promotor, 

se determinará si el valor de involucramiento de los interesados aporta o no al costo de eficacia 

del proyecto. Es importante registrar los interesados en la gestión de comunicaciones ya que 

siempre están pendientes de errores en la gestión de proyectos. 

En las reuniones se aplicará el método de lluvia de ideas para identificar a los 

interesados del proyecto La hacienda, se apoyarán por experiencias del gerente de proyectos y 

promotor en proyectos similares. Las herramientas a usar para el registro de interesados es la 

recopilación de datos por medio de la tabla de registro de interesados. Ver Figura 39.  

Figura 9.39 

Tabla de registro de interesados 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Se clasificarán los interesados por medio de la herramienta de análisis de datos en el 

cual se establecerán las siguientes clasificaciones determinados con el promotor y el gerente 

de proyectos. 

▪ Interés 

▪ Poder 

▪ Influencia 

▪ Impacto 

Esta clasificación se pondera con los siguientes rangos: 

▪ Alto de 7 a 10 
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▪ Medio de 4 a 6 

▪ Bajo de 1 a tres  

Ver Figura 40 de aplicación de herramienta en el proyecto.  

Figura 9.40 

Clasificación de interesados del proyecto La Hacienda.  

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Una vez determinado los rangos de clasificación, se usará la herramienta de 

representación de datos, mediante gráficos de dispersión que en los cuales relacionan los 

siguientes parámetros:  

▪ Poder vs Interés Ver Figura 9.41. 

▪ Poder vs Influencia Ver Figura 9.42. 

▪ Impacto vs Influencia. Ver Figura 9.43. 
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Figura 9.41 

Poder vs interés 

 

 

 

  

 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Figura 9.42 

Poder vs influencia  

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Figura 9.43 

Impacto vs influencia  

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Este tipo de representación gráfica determinara las estrategias de respuesta a cada 

interesado, las cuales se registrarán en la tabla de estrategias. Ver Figura 44.  

Figura 9.44 

Estrategias de respuesta a interesados del proyecto La Hacienda.  

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Esta tabla es apoya por el método de representación gráfica de tres variables, 

anteriormente especificada para su clasificación. Ver Figura 45. 

Figura 9.45 

Matriz de tres variables. 

 

 

 

  

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Este proceso genera como salida el registro de interesados, el cual se implementará en 

la gestión general del proyecto inmobiliario La Hacienda, para la planificación de 

involucramiento de interesados se establecen las siguientes entradas:  

▪ Registro de interesados, generado del proceso anterior 

▪ Plan de gestión de comunicación 

▪ Plan de gestión de riesgos 

▪ Línea base de cronograma 

▪ Activos de los procesos de la organización, por experiencia en proyectos similares.  

Las herramientas a usar son los estudios comparativos de bases de datos de la 

organización, los cuales se determinarán por reuniones con el promotor, gerente de proyectos 

y gerentes de cada departamento, para tomar decisiones de priorización y califican. Esta 

información será procesada mediante la representación de datos, a través de la Matriz de 

involucramiento de interesados. Ver Figura 9.46. 

Figura 9.46 

Matriz de involucramiento de interesados 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

La salida de este proceso en el plan de involucramiento de interesados.  
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Para Gestionar en ejecución el involucramiento de interesados se establecen las 

siguientes entradas. 

▪ Plan de involucramiento de interesados 

▪ Registro de interesados  

▪ Plan de gestión de comunicación y riesgos  

▪ Registro de Lecciones aprendidas 

Se aplicarán herramientas de habilidades interpersonales y de equipo que se 

determinaron en la figura 33, en el proceso de controlar recursos, dentro de la gestión de 

recursos del Proyecto. Se determinarán reglas básicas, que se generan a partir de reuniones 

mensuales con los interesados del proyecto.  

La salida de este proceso son las solicitudes de cambio que afectaran directamente a los 

procesos, por lo que esta salida se verá directamente relacionan con al control integrado de 

cambios de la gestión de integración del proyecto. Para monitorear el involucramiento de los 

interesados se establecen las siguientes entradas:  

▪ Plan de involucramiento de interesados 

▪ Registro de interesados  

▪ Plan de gestión de comunicación y recursos 

▪ Datos de desempeño de trabajo 

▪ Activos de los procesos de la Organización  

Se aplicarán herramienta de análisis de datos de causa Raíz, mediante el Diagrama de 

causa y efecto /Ishikawa, que permitirá establecer causas de los problemas de hasta tres niveles. 

Las principales salidas de este proceso son las solicitudes de cambio y los informes de 

desempeño del trabajo, que afectaran directamente a los procesos por lo que tendrá estrecha 

relación con el control integrado de cambios.  

9.12. Gestión de riesgos.  

La gestión de riesgos del proyecto se detalla mediante un flujograma especificado. De 

este documento. La planificación de los riesgos se genera a partir de la siguiente información:  

▪ Plan de la dirección del Proyecto 

▪ Registro de interesados 



 307 

 

▪ Activos de los procesos de la organización de información histórica de proyectos 

similares 

▪ La gestión de riesgos abarca todos los elementos conocidos y desconocidos 

▪ Descripción de riesgos en forma general 

Se contraria juicio experto por medio de contratación externa al proyecto, el cual deberá 

tener experiencia mínima de 5 años en proyectos similares.  

Se implementará la herramienta de análisis de datos en el cual se analizará a todos los 

interesados del proyecto, los cuales se determinaron en el registro de interesados, para conocer 

sus requerimientos y necesidades. Ver Figura 39 

Se determinará por medio de reuniones con el promotor, persona externa de riesgos y 

gerente de proyectos  

Dentro del plan de gestión de riesgos es importante determinar los siguientes 

parámetros: Ver Figura 49. 

▪ Tolerancia Riesgo. Mi proyecto puede soportar un máximo de 10% del costo para 

enfrentar los riesgos. Ver Figura 5. Los cuales se determinó por medio de los rangos de 

CPI y SPI, determinado en la gestión de costos. Esta tolerancia no se puede modificar 

▪ Umbral al riesgo. Se mantendrá dentro de los rangos de tolerancia. 

▪ Apetito al riesgo. Se mantendrá dentro de los rangos de tolerancia.  

La salida de este proceso en el plan de gestión de riesgos. Este documento deberá 

contener estrategias determinadas en la figura 9.48.  
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Figura 9.47 

Gestión de riesgos 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Figura 9.48 

Estrategias de riesgos y metodología 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Para la identificación de riesgos se generan a partir de las siguientes entradas; 

▪ Plan de gestión de requisitos, programas, costos, recursos y calidad 

▪ Líneas base de cronograma, costos y cronograma 

▪ Registro de Interesados 

Se establecerán reuniones con el promotor, gerente de proyectos y gerente de cada 

departamento, en el cual por medio de lluvia de ideas se recopilarán los riesgos dentro del 

proyecto.  

Figura 9.49 

Tolerancia / umbrales y apetito al riesgo.  

Nota. 

Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Para categorizar estos riesgos se usará la estructura de desglose de riesgos. Herramienta 

usada previamente en este documento. La salida de este proceso es el registro de riesgos. Ver 

Figura 9.50 

Figura 9.50 

Registro de riesgos 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Paola Ayala, 2022) 

Para el análisis cualitativo de riesgos se generan a partir de las siguientes entradas; 

▪ Registro de riesgos 

▪ Plan para la gestión de riesgos  

▪ Registro de interesados 

Se usarán las herramientas y técnicas de juicio de expertos por medio de la contracción 

de persona externa al proyecto, el cual, por medio de reuniones con el promotor, gerente de 

proyectos y gerentes de cada departamento se establecerán los rangos de probabilidad e 

impacto de los riesgos mediante la matriz de probabilidad de impacto de los riesgos. Ver Figura 

51. Ejemplo de aplicación.  
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Figura 9.51 

Matriz de probabilidad de riesgos 

Fuente: (Paola Ayala, 2022) 

En estas reuniones se establecerán los rangos referenciales a las cualidades. Ver Figura 

52.  

Figura 9.52 

Matriz de probabilidad de impacto 

Fuente: (Paola Ayala, 2022) 

La salida de este es la lista de riesgos establecidos y la categorización de cada riesgo. 

Ver Figura 53 y figura 54.  

 

 

 



 312 

 

Figura 9.53 

Diagrama de proximidad detectabilidad e impacto  

 

Fuente: (Paola Ayala, 2022)  

Para realizar el análisis cuantitativo de los riesgos se establecen las siguientes entradas: 

▪ Registro de riesgos 

▪ Plan para la gestión de riesgos  

▪ Informe de riesgos.  

Se usarán la herramienta de análisis de datos en el cual por medio del árbol de decisiones 

se establecerá el valor monetario de cada ruta, el cual se establecerá por medio de juicio de 

expertos, del promotor, gerente de proyectos, gerente de cada departamento y persona externa 

al proyecto con experiencia mínimo de 5 años en proyectos similares. Ver imagen 9.55. La 

salida de este proceso es la actualización de documentos por medio del informe de riesgos.  
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Figura 9.54 

Árbol de decisiones  

Fuente: (Paola Ayala, 2022)  

Para planificación e implementación de respuesta a riesgos se establecen las siguientes 

entradas: 

▪ Registro de riesgos 

▪ Plan para la gestión de riesgos  

▪ Informe de riesgos.  

▪ Línea base de costos 

▪ Activos de los procesos de la organizaron, por bases históricas de proyectos similares. 

Se usarán la herramienta de estragáis de amenazas en el cual se decide una respuesta a 

riesgos y oportunidades. Estas decisiones de respuestas se determinarán en reuniones 

mensuales con el promotor y gerentes de cada departamento. Ver Figura 9.56.  
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Figura 9.55 

Matriz de respuesta de riesgos 

Fuente: (Paola Ayala, 2022) 

La salida de estos procesos son las solitudes de cambio y la actualización de 

documentos del proyecto el cual afecta a todos los procesos. Para monitorear los riesgos se 

establecen las siguientes entradas: 

▪ Registro de riesgos 

▪ Plan para la gestión de riesgos  

▪ Informe de riesgos.  

Se implementarán auditorias casa tres semanas por fiscalizador externo al proyecto, las 

cuales se monitorean mediante reuniones mensuales con los interesados internos al proyecto. 

La salida de este proceso es la información de desempeño de trabajo, solicitudes de cambio y 

actualizaciones del plan de dirección del proyecto. 

9.13. Gestión de adquisiciones  

La gestión de adquisiciones del proyecto se detalla mediante un flujograma 

especificado en la figura 57. De este documento. La planificación de las adquisiciones se 

genera a partir de la siguiente información:  

▪ Plan de gestión de alcance, calidad y recursos 

▪ Registro de interesados 



 315 

 

▪ Activos de los procesos de la organización de información histórica de proyectos 

similares 

▪ Lina base de alcance 

Se usarán herramientas de recopilación de datos, por medio de un estudio de mercado, 

de proveedores y recurso humanos y de todos los elementos que no soy capaz de generar dentro 

de mi equipo. Se establece un mínimo de tres ofertas por adquisición. Se establecerán acuerdos 

los cuales tendrán términos y condiciones con respecto a la calidad, tiempo, forma de pago, 

oferta y legales. El proyecto centraliza las adquisiciones a través del departamento de 

adquisiciones, donde se evaluarán los acuerdos con respecto a cada adquisición. Se determina 

el tipo de contratación de tiempo y materiales, para acabados, y el tipo de contracción de costo 

más honorario fijo para toda la obra civil del proyecto a excepción de acabados. Se establece 

el camino de la gestión de Adquisiciones. Ver Figura 9.58. La salida de este proceso es:  

▪ Plan de gestión de adquisiciones 

▪ Documentos de licitaciones 

▪ Criterios de selección de proveedores 

▪ Decisiones de hacer o comprar 

Figura 9.56 

Camino para la gestión de adquisiciones.  

Fuente: Fuente especificada no válida. 
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Figura 9.57 

Gestión de adquisiciones 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

Para ejecutar las adquisiciones se genera a partir de la siguiente información:  

▪ Plan de gestión de adquisiciones 

▪ Registro de interesados 
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▪ Documentos de adquisiciones 

▪ Propuesta de vendedores 

Se realizará publicidad, por medio de Facebook para receptar oferentes en un periodo 

de dos meses. Posterior se realizará una reunión con todos los oferentes, en donde se 

establecerán los requerimientos de calidad, volumen, cronograma y tipos de contratación. Esta 

información será procesada por medio de parámetros establecidos en reuniones con el gerente 

de adiciones, gerente de obra, gerente financiero y gerente de proyectos. Estos parámetros de 

evaluación son los siguientes:  

▪ Anticipo. 35% ideal  

▪ Garantía. tres años mínimo 

▪ Tiempo de Entrega. 2.5 semanas  

▪ Crédito. 60 días 

▪ Candida de Stock. 30% más de lo requerido en stock  

▪ Tipo de contratación: tiempo y materiales. Ideal 

Ver Figura 59. De ejemplo de aplicación.  

Figura 9.58 

Análisis de ofertas.  

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 
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Figura 9.59 

Análisis de ofertas 

Nota. Realizado por Angulo, A. USFQ-MDI 2020. 

La salida de este proceso es la determinación de oferentes seleccionados y acuerdos, 

para controlar las adquisiciones se implementarán herramientas de juicio de expertos por medio 

del gerente del departamento de adquisiciones, y la administración de reclamos que serán 

recibidas por medio de la gestión de conminaciones. Se usará herramientas de valor ganado y 

análisis de tendencias, vistas en este documento en la gestión de costos. Las salidas de este 

proceso son las adquisidores establecidas y cerradas, al igual que el desempeño del trabajo.  

9.14. Gestión de integración  

La Gestión de integración del proyecto se desarrollará por el gerente de proyectos el 

cual estará apoyado por activos de procesos de la organización y herramientas de juicio de 

expertos y análisis cuantitativos. El acta de constitución del proyecto parte de la información 

de acuerdos previos, documentos de negocio y activos de los procesos de la organización, 

generados por bases históricas de la empresa. Se usarán herramientas de juicio de expertos de 

promotores y gerentes de proyectos que tengan experiencia mínima de 10 años en proyectos 

similares 

La salida de este proceso es el acta de constitución en el cual se establece los integrantes 

del proyecto definido en la gestión de recursos. Para el desarrollo del plan de dirección del 

proyecto se parte del acta de constitución y activos de proceso de la organización, por medio 
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de juicio de expertos del promotor y gerente de proyectos se genera el plan de dirección del 

proyecto.  

Dirigir y gestionar el trabajo del proyecto será responsabilidad exclusiva del gerente de 

proyectos, el cual actualiza información cada semana de todos los cambios, incidentes y 

generará mensualmente informes de desempeño de trabajo. Mediante programas de gestión 

como PROEXEL. La gestión de conocimiento del proyecto será responsabilidad del gerente de 

proyectos, el cual actualizará mensualmente los procesos de lecciones aprendidas y el plan de 

dirección del proyecto.  

El monitoreo y control del trabajo se lo realizara por medio de análisis de datos y 

comparativos de las líneas base de costos, alcance y cronograma. Este proceso será 

responsabilidad del gerente de proyectos el cual emitirá informes de desempeño cada dos 

semanas. Realizar el control integrado de cambios, se partirá de una solicitud formal, el cual 

no podrá sobrepasar los rangos de tolerancia establecidos en la gestión de costos. Estos cambios 

se aprobarán mediante reuniones del promotor, gerente de proyectos e inversionistas 

mayoritarios.  

Cerrar el proyecto o fase parte de la entrega formal de los entregables del proyecto, 

establecidos en la gestión del alcance, los cuales serán aprobados mediante comunicación 

formal escrita de los interesados respectivos. El gerente general emitirá el informe final 1 mes 

después de la entrega satisfactoria de los entregables del proyecto.  
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9.15. Flujo general de gestión del proyecto 

Figura 9.60 

Flujo general de gestión del proyecto 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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9.16. Conclusiones  

Figura 9.61 

Conclusiones del capítulo 9 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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10. CAPÍTULO 10. 

NUEVA ESTRATEGIA ARQUITECTONICA 

10.1. Antecedentes 

En este capítulo se da una respuesta a los problemas que se han evidenciado en el 

desarrollo del proyecto La Hacienda.  

10.2. Objetivos 

10.2.1. Objetivo general. 

Implementar un mejor diseño arquitectónico e identificar mejoras de costos, estrategia 

comercial y modelo financiero, con el fin de incrementar la rentabilidad del Proyecto La 

Hacienda.  

10.2.2. Objetivos específicos  

▪ Identificar la mejor compatibilidad del diseño arquitectónico con los requerimientos del 

mercado actual. 

▪ Incrementar el área vendible del proyecto, y cumpla los parámetros de la entidad 

reguladora.  

▪ Realizar un detalle de los ingresos y egresos del proyecto, para posibles incongruencias.  

▪ Establecer nuevos flujos dinámicos de apalancamiento  

10.3. Metodología 

Evaluar y determinar los cambios que se recomiendan en capítulos anteriores para 

mejorar la absorción del proyecto 

10.4. Arquitectura 

El diseño arquitectónico fue modificado según las recomendaciones del capítulo de 

mercado y de localización, las cuales generaron los siguientes parámetros:  

▪ El proyecto debe buscar la consolidación la zona.  
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▪ El Valle de los chillos es un mercado, que focaliza a proyectos inmobiliarios de 

viviendas unifamiliares, principalmente la zona permeable, en donde se encuentra el 

proyecto 

▪ La oferta actual en la zona, es grande, por lo que lo que herramientas de diferenciación, 

deberán ser implantadas, para la absorción de las viviendas del proyecto 

▪ Ningún proyecto cuenta con Guardería, siendo este una necesidad grande dentro de los 

usuarios de este tipo de viviendas.   

▪ En la actualidad con la nueva normalidad, y la reducción de sueldos e ingresos, se prevé 

una mayor absorción de viviendas VIS y VIP, para los siguientes periodos. 

▪ El tamaño entre 80 y 95 m2 de lote, Es la aceptación del mercado, por lo que, un buen 

tratamiento de este espacio comunal, puede ser ventaja con respecto a la competencia 

presente en las zonas de estudio. 

▪ Los acabados y equipamientos, deben ser un gran motivador al momento de decidir la 

compra de una casa, el implemento de zonas especializadas, es una herramienta, de 

diferenciación fuerte en la zona, y poder incrementar la absorción de unidades de 

vivienda del proyecto 

▪ Aprovechar el fácil acceso a transporte público, que permite una rápida comunicación 

con su entorno.  

▪ Existe una estrecha relación con el medio natural, resultando en un factor influyente en 

el proyecto.  

▪ Los destacamentos militares, establecen fuertes limites, para el crecimiento del barrio, 

lo que resulta en un entorno seguro.  

▪ Existen 3 periodos de lluvia en el sector, por lo que medidas que optimicen la 

recolección de agua lluvia, dentro del sistema sanitario del proyecto.  

▪ El proyecto debe buscar ser la consolidación de un barrio que ha establecido al lote, 

como isla central del barrio.  

▪ Aprovechar la pendiente de 1%, del lote.  

▪ Los equipamientos públicos al servicio del usuario, son establecimientos educativos, 

religiosos, inclusión social y deportivos. Todos presentes en un radio de 2 km.  

▪ El proyecto la Hacienda, sería el primer proyecto inmobiliario en la zona, ya que no se 

identificaron, proyectos similares al propuesto en el lote. 

▪ Se recomienda, la integración de la vocación agrícola del sector dentro del proyecto. 
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Tomando todas estas recomendaciones, se logró conformar un diseño arquitectónico 

que responda a todos estos parámetros.  

• La integración del entorno natural, generado principalmente por la quebrada posterior, 

es un fuerte eje de diseño. Ver Figura 10.1  

• Se identifica, eje de asoleamiento de Este a Oeste, como principal guía para la 

implantación de los bloques de vivienda y se identifica un módulo idóneo de 6 x 6 m. 

Ver Figura 10.2.  

• Se identifica las mejores zonas verdes, dentro del terreno (color verde), zonas duras 

(color azul), posible combinación con huertos urbanos (impulsar vocación agrícola del 

sector) Ver Figura 10.3  

Figura 10.1 

Integración de la quebrada.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Figura 10.2 

Zonas Idóneas para vivienda (viento, asoleamiento, temperatura (color rojo).  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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Figura 10.3 

Mejores zonas áreas (verdes) naturales dentro del proyecto.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 10.4 

Mejores zonas áreas (verdes) naturales dentro del proyecto.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Fuente: Google.  
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10.4.1. Implantación general 

Los planos emplazan la relación directa del proyecto arquitectónico con su entorno, y 

optimizando espacios, límites de retiros, uso de normativa municipal. En el Plano 1, se observa 

la implantación general del proyecto La Hacienda. En el cual se establecen las siguientes áreas:  

Figura 10.5 

Tabla de áreas útiles y vendibles del proyecto La Hacienda.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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10.4.1.1. Área Útil 

Figura 10.6 

Áreas útiles y vendibles del proyecto La Hacienda.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

El área útil del proyecto y vendible se puede observar en la tabla 10.6, para lo cual se 

ha generado los siguientes parámetros:  
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1. 3 unidades de vivienda de tipo A de 113 m2. 

2. 4 unidades de vivienda de tipo B de 88 m2. 

3. 18 unidades de vivienda de tipo C de 91 m2. 

4. 4 locales Comerciales con parqueadero frontal y patio lateral 

5. 4 departamentos de 1 dormitorio con área variable 

6. 3 departamentos de 2 dormitorio con área variable 

7. 36 parqueaderos (cada unidad de vivienda tiene 1 parqueadero) 

El área útil total del proyecto la hacienda es de 2.688 m2, lo que está dentro de los 

límites de área municipal, permitiendo aprovechar el área de cubierta como posible ampliación 

de las viviendas, herramienta identificada en el capítulo de estrategia comercial, lo que resulta 

en un desarrollo completo de las unidades de vivienda a un área útil total del proyecto de 3560 

m2. Se establece un crecimiento de 35%, en planta superior de terraza, en todas las unidades 

de vivienda a excepción del tipo B, ya que estas ya tienen 3 pisos. Ver Tabla 10.7 

Figura 10.7 

Áreas útiles y vendibles del proyecto La Hacienda.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

El área útil total del proyecto la hacienda es de 2688 m2, lo que está dentro de los límites 

de área municipal, permitiendo aprovechar el área de cubierta como posible ampliación de las 
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viviendas, lo que resulta en un desarrollo completo de las unidades de vivienda a un área útil 

total del proyecto de 3560 m2. Ver Tabla 10.7 

Figura 10.8 

Áreas útiles y vendibles del proyecto La Hacienda.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

En la Figura 10.8, se observa que el proyecto, puede tener un crecimiento en plantas 

bajas del 22%, herramienta que se usa, para ampliar las zonas verdes del proyecto, a la vez se 

establecerán áreas de crecimiento en los patios posteriores, de ampliaciones autorizadas, como:  

• Pérgolas de Madera 

• Zona BBQ 

• Bodega Adicional  

10.4.1.2. Áreas comunales 

El área comunal del proyecto, se puede observar en la tabla 10.6, para lo cual se ha 

generado los siguientes parámetros:  
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1. Ocho parqueaderos de visita. 

2. El área cubierta de las áreas comunales, comprende la capilla para 20 personas y la sala 

comunal. 

3. Las zonas especializadas de mascotas, gimnasio exterior y juegos infantiles, son zonas 

de piso verde, con zonas naturales del entorno. Permiten generar mejor conexión con 

el usuario.  

4. La vía de acceso principal tiene un largo de 70 m x 7 m de ancho, con sus respectivas 

zonas de radio de giro para los vehículos.  

5. Las veredas tienen un ancho mínimo de 1.20 m. 

Figura 10.9 

Áreas comunales del proyecto La Hacienda.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

10.4.1.3. Ocupación en Planta Baja 

La ocupación en planta baja, están clasificadas en diferentes zonas, todas estas zonas 

conforman el área total del lote de 4.823 m2.  Ver Figura 10.10. 
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Figura 10.10 

Ocupación de planta baja.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 10.11 

Porcentajes de ocupación de planta baja.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

En la figura 10.11, se observan las siguientes características:  

1. La zona Verde del sector comunal y privado, ocupan el 43% del total del lote, marcando 

una clara relación con el entorno natural. 

2. Área Útil en Planta baja equivale al 34% del lote, lo que lo establece en, 1% menor al 

permitido en las normas municipales. 

3. Las zonas comunales equivalen al 23%, del uso del Lote.  

4. En la figura 10.12, se aprecia la relación del entorno natural y el proyecto 

arquitectónico, en plantas bajas.  
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5. Todos los accesos de las viviendas, se generan por medio del parque interior del 

proyecto. 

6. La capilla, se emplaza en la zona más verde del proyecto, para reforzar el contacto con 

la naturaleza. 

7. Los parqueaderos se emplazan en una zona específica dentro del lote.  
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Figura 10.12 

Planta Baja y Relación con el Entorno.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 
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10.4.2. Unidades de Vivienda 

En el proyecto se establecen 3 tipos de vivienda, Tip A, B y C.  

La unidad a analizar es el tipo de vivienda tipo C, el cual es el más repetitivo en el 

proyecto, con 18 unidades de vivienda.  

10.4.2.1. Vivienda Tipo C 

Figura 10.13 

Planta Baja Vivienda Tipo C 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

La Planta Baja, presenta el siguiente programa con un área total de 45 m2 
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1. Sala y comedor 

2. Baño social 

3. Zona de máquinas para lavandería 

4. Cocina 

5. Patio interno  

6. Zona de lavado (piedra de lavar) 

La relación que presentan en planta baja, con respecto a las unidades de vivienda 

colindantes es la que se observa en la Figura 10.14. 

Figura 10.14 

Agrupación de 4 casas en Planta Baja Vivienda Tipo C 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Se establecen los siguientes parámetros: 
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1. Patio central de 12 m2 (color verde) 

2. Separación mínima entre bloques de 6 m. 

3. Acceso a la vivienda, por medio de veredas internas del proyecto. 

Figura 10.15 

Agrupación de 4 casas en Planta Alta  Vivienda Tipo C 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

La Planta Alta, presenta el siguiente programa con un área total de 45 m2 

1. 1 dormitorio master con balcón, baño master y closet. 

2. 2 dormitorios con Closet 

3. 1 baño Completo, Compartido 

La fachada principal de la unidad de vivienda, se presenta en la figura 10.16 y una 

fotografía de ejemplo de fachada a seguir en la fotografía 10.17. Esta unidad de vivienda, 

presenta la optimización y flexibilidad de espacios, generados por su módulo de 3 x 3 m, el 

área útil total de la vivienda, en esta etapa es de 91 m2, esta puede permitir un crecimiento en 

el piso superior, ampliando su área útil a 123 m2, incrementando su área en un 35%.   
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Figura 10.16 

Fachada individual y grupal de la vivienda tipo C 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 10.17 

Ejemplo de fachas de la vivienda tipo C 

Nota. Fuente, (Construye Hogar, 2015) 
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10.4.2.2. Vivienda tipo A y B 

La vivienda tipo A, se implanto el uso de la tipología tipo 2, de las unidades de vivienda 

previamente usadas en el capítulo de arquitectura, previamente.  

Figura 10.18 

Planta baja tipo A y B 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

La Planta Baja, presenta el siguiente programa con un área total de 42 m2 
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1. Sala y comedor 

2. Baño social 

3. Zona de máquinas para lavandería y bodega 

4. Zona de lavado exterior 

5. Cocina tipo americana 

6. Patio posterior de 3 x 6 m. 

Figura 10.19 

Planta Baja Tipo B y C 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

La planta alta, presenta el siguiente programa con un área total de 46 m2 
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1. 1 dormitorio master con balcón, baño master y Wolking closet. 

2. 2 dormitorios con Closet 

3. 1 baño Completo, Compartido 

Esta unidad de vivienda, presenta la optimización y flexibilidad de espacios, generados 

por su módulo de 3 x 3 m, el área útil total de la vivienda, en esta etapa es de 88 m2, esta puede 

permitir un crecimiento en el piso superior, ampliando su área útil a 113 m2, incrementando su 

área en un 35%, este crecimiento se define en el proyecto como tipo B.  

10.5. Costos 

Para generar los costos del proyecto, se toma los valores unitarios del análisis de costos 

hecho en este documento.   

Los costos totales del proyecto, se componen de los costos directos e indirectos.  

10.5.1. Costos Directos  

Los costos directos se componen por:  

• Obras preliminares. 

• Movimiento de tierras. 

• 25 unidades de vivienda. 

• Bloque comercial y departamentos. 

• Áreas comunales. 

Los costos totales de estos rubros se observan en la Figura 10.20 
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Figura 10.20 

Costos directos 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Optimización de Costos 

El costo directo total es de $1.316.604, en el cual los bloques de vivienda componen el 

70%, del costo total y el 18%, corresponde al Bloque Comercial. Ver Figura 10.21. 

Figura 10.21 

Costos directos 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Optimización de Costos 

10.5.2. Costos indirectos 

Los costos indirectos se componen por las siguientes fases:  

▪ Planificación 
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▪ Ejecución 

▪ Entrega 

▪ Comercialización 

Los costos totales de estos rubros se observan en la Figura 10.22. Estos costos 

indirectos, contemplan en la fase de entrega, los costos de aprobación del proyecto completo 

en su total desarrollo, para usar como herramienta de venta, la expansión de un piso más.  La 

fase más costosa en la fase de ejecución, con un 39% del costo total de indirectos, ya que en 

esta etapa se establecen los costos de gerencia y honorarios de construcción.   

Figura 10.22 

Costos indirectos 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Optimización de Costos 

 

Figura 10.23 

Costos indirectos 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Optimización de Costos 

10.5.3. Costos Totales  

Los costos totales se componen de: 
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• Costos directos 

• Costos indirectos 

• Terreno 

En la figura 10.24, se observa los costos totales son de $1.982.226, Con una incidencia 

del terreno del 16%. Ver Figura 10.25. 

Figura 10.24 

Costos totales 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Optimización de Costos 

Figura 10.25 

Costos totales 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Optimización de Costos 

10.5.4. Cronograma de costos 

El cronograma de costos establece los siguientes parámetros, en la Figura 10.26. 
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• 3 fases de construcción ver Figura 10.28. 

• Tiempo de ejecución de 14 meses de los costos directos. 

• Los costos indirectos se mantienen en los 19 meses de duración del proyecto. 

• Los costos de comercialización se establecen según el análisis de capitulo comercial. 

Ver Figura 10.27. 

• Los costos de honorario de obra, se establecen pagar 25% al inicio, 25% después de la 

entrega de la primera etapa, 25% después de la segunda y 25% al final. 

• La gerencia de proyecto y comercialización son costos mensuales a lo largo de todo el 

proyecto.  

Figura 10.26 

Costos totales 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Optimización de Costos 
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Figura 10.27 

Costos de estrategia comercial 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Optimización de Costos 
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Figura 10.28 

Costos de Estrategia Comercial 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Optimización de Costos 
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Figura 10.29 

Costos de estrategia comercial 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Optimización de Costos 

En la figura 10.29, se observan los egresos mensuales, generado por los costos totales 

del proyecto. Se identifica las siguientes características. 

▪ El mes con mayor costo es el mes 0, ya que, en este mes, se establece el pago del lote.  

▪ Los meses 7 y 8, son los meses con más gasto por costos directos e indirectos 

10.6. Ventas y estrategia comercial  

Los ingresos por ventas, se establecen en la figura 10.30, en la cual se establecen los 

siguientes parámetros: 

▪ Un ingreso Total de ventas de $2.607.115. 

▪ El mayor ingreso se recibe de las viviendas tipo C, de 91 m2.  Con un precio promedio 

de $77.000. 

▪ Se consideran 2 factores K, de ponderación de incremento de precio base, establecido 

en $850, previamente en este documento, Los cuales establece los siguientes rangos: 

1% al 4%, por área de patio posterior y 1% por factor esquina. 

▪ Se puede ofrecer productos de vivienda con valores iniciales desde $32.3000, 

identificado en los departamentos de 1 dormitorio.  

▪ La variedad de locales comerciales, en el proyecto permite ofrecer rangos de precios 

desde $26.000 hasta $42.000. 
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Figura 10.30 

Ingresos totales del proyecto La Hacienda.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Optimización de Costos 
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Figura 10.31 

Ingresos totales del proyecto La Hacienda.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Optimización de Costos 

10.6.1. Absorción y estrategia 

Se establece una absorción mensual de 1.55 unidades mes, en el mercado de Amaguaña, 

por las siguientes razones: 

▪ Se identifica en la figura 10.32., la cual representa la abolición por áreas, en la que 

establece que las casas con mejor absorción, son casas entre 80 y 90 m2, representado 

por la x, en la Figura, en la que se identifica, una absorción mensual entre 1.9 y 2.1 

unidades mes.  

▪ La zona permeable, ofrece áreas entre 77 m2 y 82 m2. Las unidades Tipo C, del 

Proyecto La Hacienda, ofrecen 91 m2, siendo 9 m2 más grande que su competencia 

directa, estos se establecen una absorción entre 1.3 y 1.5 unidades mes.  

▪ En relación al precio de metro cuadrado establecido en $850, precio base. Y un precio 

final de las unidades de vivienda tipo C de $77.000, lo establece como el producto de 

menor costo por metro cuadrado, a excepción de proyecto Residencial Torino 2, 

ubicado en la zona estratégica 3. Con muy poca influencia en el proyecto, ya que no 

ofrece los servicios, espacios verdes y entorno, similar al del proyecto la hacienda. Ver 

figura 10.33. 
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Figura 10.32 

Áreas vs absorción en toda la zona de estudio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Capitulo de Mercado.  Fuente: (Gamboa, 2020) 

 

 

Figura 10.33 

Mejores proyectos dentro de la Zona Permeable y Zona Estratégica 3. 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Ver Anexo de Capitulo de Mercado.  Fuente: (Gamboa, 2020) 

La estrategia comercial, a usar en el proyecto la hacienda, se relaciona directamente con 

el nombre, slogan y los 6 conceptos para la influencia en la memoria del cliente y permitir una 

mejor absorción del mercado.  
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▪ Seguridad: La fuerte protección generado por la barrera de árboles y naturaleza, al 

perímetro del lote, al igual que las zonas infantiles y de mascotas, se emplazan en las 

zonas más seguras del lote, evitando los vehículos y una zona específica para el guardia 

24 horas.  

▪ Amplitud: Las unidades de vivienda ofrecen 9 m2, más que la competencia y grandes 

áreas verdes se integran en el proyecto.  

▪ Confort y servicios: El proyecto satisface por completo la necesidad de servicios de 

transporte público, centros educativos, alternativas de vías de acceso y cercanía a 

centros comerciales.  El proyecto ofrece mejores y amplias zonas comunales que su 

competencia, siendo el principal diferenciador, las amplias áreas verdes, capilla, 

huertos urbanos, locales comerciales 

▪ Naturaleza: La relación directa con el entorno natural del proyecto, se establece como 

parámetro de diseño, generando espacios permeables entre los publico y privado. 

Generando el 43%, del proyecto es área verde. 

▪ Desarrollo familiar: Este parámetro se identifica en la capacidad de adaptación que 

tiene los espacios en la vivienda a modificar su uso y la libertad de crecimiento de 1 

piso extra. A su vez permite el crecimiento de todo tipo de familia, ofreciendo productos 

desde $35.000 para vivienda y $24.000 para desarrollo laboral.  

▪ Historia: El proyecto busca identidad, por medio de las haciendas previamente 

establecidas en el sector, entre estas la más importante es la Hacienda de Chillo Jijón, 

integrando una capilla y zonas de huertos, enfocadas a potencializar la vocación del 

sector.  

▪ El eslogan del proyecto es “Vive la Armonía y Disfruta”, en el cual la intención 

principal es generar en el cliente la percepción de comodidad, confort y seguridad.  
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Figura 10.34 

Nombre, slogan y logotipo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

Figura 10.35 

Slogan  

 

 

 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. 

10.6.2. Cronograma de Ingresos 

El cronograma de ingresos presenta los siguientes parámetros: 

▪ El ingreso total de ventas es de 2.607.115, incluye unidades de vivienda, departamentos 

y locales comerciales 

▪ Se establece una absorción de 1.55 unidades / mes 

▪ 20 periodos de venta 

▪ 3 meses de preventa  

▪ 3 etapas de entregas de casas, al igual de las 3 etapas de ejecución de obra: fase 1: 7 

casas, fase 2: 10 casas, fase 3: 8 casas, 5 departamentos, 4 locales comerciales. 
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▪ Las entregas de las casas son en los meses: 10, 14 y 19. Ver Figura 10.37. 

▪ Se estable el modelo de financiamiento para el pago de 5% de entrada y 95% financiado.  

▪ El 5% de Entrada, se reparte por medio de la entrega de $1.000, de reserva y el resto en 

cuotas mensuales, hasta un mes antes de la entrega de la casa. Este mes se usa para el 

proceso de financiamiento, en cualquier entidad bancaria, que ofrezca este modelo de 

financiamiento.  

Figura 10.36 

Cronograma de Ingresos por ventas. 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Anexo de Optimización 

Figura 10.37 

Ingresos acumulados y mensuales. 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Anexo de Optimización 
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10.7. Modelo financiero 

10.7.1. Análisis estático 

El análisis estático, para el proyecto la hacienda, se idéntico las siguientes 

características: 

▪ Utilidad de $ 624.888 

▪ Margen de 24% 

▪ Rentabilidad del 32% 

▪ El proyecto en un periodo de 19 meses, ofrece un rendimiento anual del 15,14%, 

superior al rendimiento bancario nacional. 

Figura 10.38 

Análisis estático del proyecto optimizado 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Anexo de Optimización 

10.7.2. Análisis dinámico  

El análisis dinámico, para el proyecto la hacienda, se idéntico las siguientes 

características: 

▪ Tasa de descuento de 19.50%, generando una tasa mensual de 1.5%. 

▪ TIR, es un factor que no es concluyente, por el cambio de signo 

▪ El VAN es de $371.196. superior al anterior de $309.960 

▪ Todos los ingresos y egresos se traen a valor futuro, un mes antes del inicio de la obra, 

generando una vida del proyecto de 19 meses. 
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▪ El Saldo de Caja menor, por flujos acumulados de ingresos y egresos. se presenta en el 

mes 5, con $944.176.  

▪ Se tiene flujo de Caja positivo, desde el mes 14, una característica importante, a resaltar, 

ya que el inicio de retorno del dinero, es antes de la finalización de la ejecución de la 

obra.  

Figura 10.39 

Análisis dinámico del proyecto optimizado 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Anexo de Optimización 

 

Figura 10.40 

Flujo mensual del proyecto optimizado 

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Anexo de Optimización 

10.7.2.1. Análisis de sensibilidades 

Las sensibilidades al análisis dinámico, permite identificar estrategias y limitantes en 

base a los resultados generados.  Para el proyecto la Hacienda se ha identificado las siguientes: 
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▪ Permite el 20% de incremento en los costos totales, se puede permitir mejorar los 

acabados, para incrementar ventas y absorción.  

▪ El precio permite un decrecimiento del precio de venta de hasta el 16 %. 

▪ La sensibilidad de los periodos de venta, se establecen en los 19 meses de vida del 

proyecto, para que este siga rentable y con un van positivo, por lo que se identificó, el 

límite de 1.2 unidades por mes, máximo, hasta que el Van sea 0. 

▪ El proyecto puede soportar un escenario combinado de incremento de costos de hasta 

el 12% y un decrecimiento del precio de venta de hasta el 8%. 

Figura 10.41 

Análisis de sensibilidades del proyecto optimizado.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Anexo de Optimización 

10.7.3. Análisis de apalancamiento  

El proyecto la hacienda, establece el análisis de escenario apalancado, en el cual se 

establecen las limitantes, de las entidades bancarias.  

▪ Permite generar un préstamo bancario de $ 654.134 

▪ Las 7 unidades de vivienda del primer bloque, comprenden el 33%, de las 25 unidades 

de vivienda, generadas en el proyecto, en el mes 7 de vida del proyecto 

▪ El desembolso del crédito se desembolsa, el 50% en el mes 7, 25% en el mes 10 y 25% 

en el mes 13.  

▪ Los intereses del crédito se pagan mensualmente, alcanzado un monto de interés de $ 

51.872. 

▪ El flujo negativo, menor es de $ 944.176, al mes 5. Ya que el primer desembolso del 

banco se lo realiza en el mes 7.  
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▪ Se generan flujos de caja positivo, a partir del mes 10, a diferencia de sin apalancar que 

se tiene positivos desde le mes 15. 

▪ La utilidad del proyecto apalancado es de $573.015.  Generando un rendimiento anual 

del 14%., en periodo de 19 meses. 

▪ La TIR, para este flujo si es concluyente, ya que solo existe un cambio de sigo, esta se 

establece en 6,72%.  

Figura 10.42 

Factores financieros del proyecto optimizado.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Anexo de Optimización 

Figura 10.43 

Flujo de caja del flujo apalancado del proyecto optimizado.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Anexo de Optimización 
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Figura 10.44 

Flujo de caja del flujo apalancado del proyecto optimizado.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Anexo de Optimización  

Figura 10.45 

Flujo de caja del flujo apalancado del proyecto optimizado.  

Nota. Realizado por Angulo, A. 2020. Anexo de Optimización 

El proyecto apalancado se establece como una, buena opción de capitalizar el proyecto 

la hacienda, por las siguientes razones: 
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▪ El costo de $51.872, permite generar flujos positivos desde el mes 10. 

▪ Existe un incremento de 13,5% en el VAN, en relación al proyecto sin apalancar.  

▪ Permite generar un TIR, concluyente, ya que presenta un cambio de signo. 

▪ El rendimiento anual, decrece 1%, en relación al flujo sin apalancar. 

▪ La inversión máxima del proyecto apalancado, se mantiene en el mes cinco de 

$944.176, este costo incluye el costo del lote de $315.244, resultando en un costo total 

de $628.932. 

10.8. Conclusiones y Recomendaciones 

Se identifico las siguientes características, comparado al proyecto La Hacienda, sin 

reformular.  

▪ El ingreso por ventas es mayor, incrementado de $2.343.600 a $2.607.115, incremento 

de $ 264.515. 

▪ Los costos totales se incrementan de $1.817.725 a $1.982.226, incremento de $164.501. 

Este incremento se debe a que hay mayor área de construcción. 

▪ La utilidad estática, se incrementa de $524.874 a $624.888, incremento de $100.014. 

▪ La VAN se incrementa de $309.960 a $371.196, incremento de $100.014, incremento 

de $ 61.234. 

▪ Las sensibilidades de costos incrementan de 18% a 20% 

▪ La sensibilidad del precio se mantiene en 15% 

▪ Las sensibilidades combinadas de costos e ingresos, se incrementa de (-6% Ventas, 

10% Costos) a (-8% Ventas, 12% Costos). 

▪ La sensibilidad de ventas permite hasta una absorción mensual de 1.2 unidades cada 

mes.  

▪ El VAN apalancado se incrementa de $ 387.821 a $ 429.218, incremento de $ 41.396.  

▪ El TIR, en el proyecto apalancado optimizado, llega a ser concluyente, ya que se genera 

solo un cambio de signo, de 6,72%. 

▪ El proyecto optimizado, integra departamentos y zonas comerciales, incrementando las 

áreas vendibles del proyecto.  

▪ La velocidad de absorción se incrementa de 1.4 a 1.55 unidades de vivienda cada mes.   

▪ La implantación arquitectónica permite el ingreso del 43%, de área verde. 



 361 

 

▪ Se cambio la piscina por una capilla y generar huertos urbanos, dentro del proyecto, 

esto con las recomendaciones establecidas, y el objetivo claro de motivar el crecimiento 

de la cultura del entorno, donde se emplaza el proyecto.  

▪ La nueva implantación arquitectónica, permite decrecer las áreas de circulación 

vehicular a la mitad.  

▪ La unidad de vivienda tipo C, permite la optimización del programa. 
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